OsCAR VALENZUELA

onsiderar los cambios en el
Ccomportamiento del consu-

midor y gestionarlos para ob-
tener provecho de las nuevas ten-
dencias son dos habilidades muy
valoradas entre las jefaturas de las
areas de venta y marketing.

Asi lo concluye la Guia Salarial
2026 de Robert Half, consultora in-
ternacional especialista en recluta-
miento. El estudio, que obtiene sus
datos de aproximadamente 15.000
sesiones de entrevistas y visitas a
clientes, detalla las rentas en Chile
para distintas areas, como ingenie-
rfa, tecnologfa, finanzas, recursos
humanos y servicios financieros
(se puede ver completa en rober-
thalf.com, https://acortar.link/
PWYAQM).

El sondeo muestra los sueldos
brutos promedio, sin bonos ni otros
beneficios, para los cargos rela-
cionados con el area comercial. Al
revisar la clasificacién segin ex-
periencia se observa que los sala-
rios oscilan entre los cerca de $1,4
millones que gana un analista de
marketing que entra recién a tra-
bajar, hasta aproximadamente $10
millones que puede llegar a recibir
un gerente regional de ventas con
especializaciones y certificaciones
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Los especialistas mas buscados del drea comercial son los KAM: ¢quiénes son, qué hacen?
.
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Area ventas
Gerente regional de ventas $7.994.100 $9.000.000 $10.810.500
Gerente comercial $5.764.532 $6.765.000 $7.698.758
Gerente de ventas $4.274.560 $5.300.000 $6.233.242
Gerente de desarrollo de negocios $4.575.600 $5.904.000 $7.742.243
Gerente de categoria $3.400.000 $4.000.000 $6.360.000
Jefe zonal $2.492.229 $3.600.000 $4.320.000
Area marketing
Jefe de cuentas claves $1.668.857 $2.360.000 $2.907.857
Ingeniero de ventas técnicas $1.495.148 $1.900.000 $2.403.880
Gerente de marketing $5.144.348 $5.800.000 $6.960.000
Gerente de marca $3.723.956 $4.200.000 $5.040.000
Jefe de Relaciones Publicas $1.410.600 $2.300.000 $2.944.000
Jefe de marketing digital $2.841.212 $3.200.000 $3.840.000
Jefe de producto $2.139.767 $2.600.000 $2.946.639
Especialista marketing digital $1.948.571 $2.200.000 $2.640.000
Analista inteligencia negocios $2.217.300 $2.500.000 $2.543.400
Analista de marketing $1.415.360 $1.600.000 $1.920.000

(ver tabla).

“Las 4reas de ventas y marketing
presentan oportunidades interesan-
tes”, opina Caio Arnaes, director
asociado de Robert Half Chile. “Ade-
mas de sus caracteristicas tradicio-
nales, la experiencia del cliente esta
jugando un rol muy activo para su
crecimiento, asf como la necesidad
de incorporar la tecno-
logfa al trabajo diario”,
explica.

Destaca la coordi-
nacién con la que tra-
bajan los especialistas
de ambos rubros. “Los
equipos de ventas jue-
gan un rol clave al in-
terpretar necesidades
y ofrecer propuestas
ajustadas a cada rea-
lidad, generando vin-
culos de confianza que
fortalecen la fideliza-
cién. El marketing, en
paralelo, amplifica la
llegada al publico objetivo y apoya
al area comercial en la creacién de
nuevas oportunidades. La sinergia
de ambas funciones resulta decisiva
para sostener el éxito y la expansién
empresarial”, sefiala.

“Los profesionales mas busca-
dos son aquellos que combinan
dominio de herramientas digitales

*Experiencia medida en percentiles: “Experiencia Baja” es un candidato nuevo en el puesto; “Intermedia’,
tiene experiencia media en la mayoria de las habilidades relevantes para el trabajo; “Alta’; demuestra mds
experiencia que el promedio, especializaciones y certificaciones.

Fuente: Guia Salarial 2026 Robert Half; sueldos brutos mensuales, no incluyen bonos,

beneficios ni otras formas de compensacion.

La sinergia de
ambas funciones
es fundamental
para lograr
expansion
empresarial,
sostiene ejecutivo
de Robert Half.

con fuertes competencias interper-
sonales: conocimiento en CRM (NR:
herramienta de gestion), andlisis de
dashboards (presentacién de datos
para tomar decisiones) y marketing
digital se suman a la capacidad de
persuadir, negociar y generar rela-
ciones de confianza con los clien-
tes”, comenta el ejecutivo.

Importancia del KAM

Entre las industrias que contra-
tan més trabajadores de venta y
marketing aparecen insumos mé-
dicos, bienes de consumo masivo,
logfstica y el rubro automotriz.

Los profesionales mas deman-
dados son los gerentes de cuentas
claves, conocidos también como
KAM, por su nombre en inglés (key
account manager).

“Es un cargo que se puso de
moda después de los afios 80,
cuando Peter Drucker, el padre de la
teorfa de la gestién contemporénea,

empieza a hablar de este impulso
de la gestién empresarial, en res-
puesta a que cada vez hay clientes
mas grandes y complejos dentro de
una compaiifa, y se exigia un cono-
cimiento y un trato especial a esas
grandes cuentas”, aclara Christian
Cancino, académico de la Univer-
sidad de Chile y miembro del con-
sejo de especialidad en Ingenieria
Comercial y Control de Gestién del
Colegio de Ingenieros.

“Cuando hablamos de ventas
puedes tener decenas de clientes,
pero son tres o cuatro las cuen-
tas claves, y ahf tener un KAM que
efectivamente logre entender a ese
cliente, y trabajar en su retencién,
es fundamental”, plantea.

Con los afios el término empieza
a mutar, y aparecen los national
account manager y los global
account manager. “Por ejem-
plo, puedo atender el mercado bra-
silefio, que es clave para cualquier

empresa en Chile. Para qué decir si
exportas a China, Estados Unidos o
Alemania. Hay conceptos de alcance
-local, nacional, global- o tareas que
pueden diferenciarlos”, describe.

A KAM llegan profesionales de
distintas carreras. Por ejemplo,
Ingenieria Comercial, Administra-
cién de Empresas o Ingenierfa Civil
Industrial. “Tienen experiencia de
cuatro o cinco afios en ventas y
gestion de clientes. Se requieren
mucho en consumo masivo, retail,
farmacéutica y tecnologia, donde
existe una gran diversidad de clien-
tes y aparecen los que son funda-
mentales de retener”, sostiene el
académico.

“Es un perfil de alguna manera
con gente que mantiene relaciones
cercanas con los clientes. Muchas
veces ocurre que un KAM se va de
una organizacién y se lleva a su
cliente a otra empresa. Asf de fun-
damentales son”, concluye.



