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LOS DESAFiOS DEL MARKETING COMO PARTE

DE LA ESTRATEGIA EN EMPRESAS B2B

El Centro de Marketing Industrial (CMI),
perteneciente a la Facultad de Economia y
Negocios de la Universidad de Chile, respon-
sable de colaborar con empresas industriales
0 business to business, en la incorporacién
del marketing estratégico como parte del
desempefio organizacional de las empresas,
plantea reflexiones y desafios a las organiza-
ciones que participan de estos mercados; en
base a la experiencia desarrollada durante
los dltimos afos con importantes actores
presentes en Chile.

Andrés Vidal lluffi, Director Ejecutivo del
CMI Uchile, otorga un balance respecto al
desarrollo estratégico que ha incorporado la
industria en los dltimos afios, sefialando que
si bien existe un compromiso y entendimiento,
de aquellas empresas que participan con el
CMI, sobre la importancia de apalancar el
marketing con la estrategia de la compaiiia,
este nimero auin estd bajo la media, quedando
muchas empresas fuera de la discusién por
no alcanzar a tangibilizar la importancia del
marketing en la consecucion de sus objetivos.
Vidal seiala que esto se debe a dos razones
principalmente; por un lado el desconoci-
miento real del marketing estratégico en
el sector B2B por parte de los profesionales
con cargos de toma de decisién y por otro,

respecto al paradigma que existe de la pa-
labra “marketing”, donde muchos sefialan y
creen que marketing es “fiestas”, “regalos”,
“gastos”, entre otras cosas y lo consideran una
unidad de apoyo a la organizacién. Sobre esta
dltima, es una realidad que se ha construido
en el tiempo, producto de la primera razén,
ya que por muchos afos, han existido en el
mercado B2B colaboradores responsables de
marketing que por falta de competencias,
no han logrado elevar la discusién a niveles
estratégicos dentro de la organizaci6n.

Sin embargo, existen empresas que han
tomado la decisién de romper el paradigma
y comenzar a incorporar a marketing como
parte de una unidad estratégica en la orga-
nizacién. Muchas de estas han participado
con el CMI en los tltimos afios, logrando
transformar la mirada del marketing sub-
valorada como “gasto” a “inversién”, capaz
de colaborar y rentabilizar sus actividades.
Metodolégicamente este cambio parte por
dejar de ver qué hacer con el presupuesto
asignado y mas bien comenzar por mirar la
estrategia, establecer tacticas y finalmente
determinar acciones que sean coherentes a
los objetivos. Esto le permite a empresas B2B
contar con una mejor planificacién y control
del marketing, disminuir el fracaso, ya sea en

la introduccién de nuevos productos/servicios
al mercado, comunicacion de oferta de valor
al pablico objetivo, participacin y orientacién
del mercado, entre otros.

Finalmente, el Centro de Marketing Industrial ha
tomado el desafio de convertirse en un partner

estratégico para empresas B2B en materia de
Marketing, colaborando a través del desarrollo
de estudios para la industria, foros de trabajo,
formacion de ejecutivos y finalmente investigacin
aplicada a través de la captura de problematicas
de las propias empresas socias del CMI.
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