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Presentación

Conocí a Igor Zlatar Castratt hace aproximadamente treinta años, en 
un congreso de sistemas celebrado en la región Junín. Desde esa épo-
ca, Igor ya demostraba su vocación de enseñar y compartir sus conoci-
mientos de una manera didáctica e innovadora. Eran tiempos difíciles, 
sobre todo en Junín y Ayacucho —y más tarde en todo el Perú—. Sin 
embargo, allí estaba Igor, como se dice, al pie del cañón, brindando 
sus conocimientos, con la esperanza de que la situación mejorara. A 
partir de entonces, nuestra corporación ha mantenido un vínculo cer-
cano con él y siempre ha contado con su valiosa presencia en diversos 
eventos, congresos y capacitaciones. 

Él, además de haber transitado por organizaciones nacionales e in-
ternacionales —como IBM, Lenovo, Microland, Telefónica— y haber 
conocido distintas culturas, en los últimos años se ha formado como 
coach profesional. Producto de su profunda reflexión personal y su de-
seo de transmitir conocimientos, en este libro, titulado acertadamente 
Crecimiento comercial exponencial. Estrategias para alcanzar el éxito 
comercial en la era digital, insiste en que los valores personales po-
seen un peso determinante en el desempeño y el propio bienestar de 
las “personas orientadas a hacer negocios” tanto en el sector público 
como en el privado.

En esta obra, nacida de la experiencia de vida y las profundas re-
flexiones llevadas a cabo por su autor, se coloca especial énfasis en la 
importancia de los valores fundamentales y las habilidades blandas en 
los temas relacionados con la gestión comercial, con la finalidad de 
obtener resultados no solo vinculados a la productividad, sino al éxito 
empresarial y las relaciones interpersonales duraderas.
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Si bien todos tenemos en claro que las habilidades técnicas son muy 
importantes en la gestión comercial, cuando a estas se añaden las 
habilidades blandas y los valores fundamentales, en definitiva se con-
sigue una combinación ganadora que ayuda a obtener resultados más 
satisfactorios.

Así pues, en Crecimiento comercial exponencial. Estrategias para al-
canzar el éxito comercial en la era digital, Igor se propone rescatar la 
importancia de los valores fundamentales y las habilidades blandas 
como verdaderas columnas que refuerzan las relaciones de confianza 
y respeto en el mundo empresarial, alejándose de la frialdad de los 
meros cálculos y tecnologías, que muchas veces han dejado de lado el 
factor humano en los vínculos comerciales.

Sin lugar a dudas, Igor ha presentado a la comunidad académica y la 
sociedad en general una obra en la que, a través de sencillas y emoti-
vas historias, logra transmitir su mensaje de que los negocios no deben 
alejarse del factor humano para ser exitosos, sino todo lo contrario: 
una adecuada gestión de los valores personales configura un aspecto 
de gran importancia para garantizar los diversos logros y objetivos.

Aprovecho este espacio para brindar mis más sinceros parabienes a 
la trayectoria de un profesional de la estatura de Igor y en especial a 
este libro, que de seguro servirá como luminaria para aquellos em-
prendedores, líderes y personas que trabajan en la gestión pública y 
comercial, así como las ventas y los negocios, que quizás necesitan ese 
empujón extra para, basados en la adecuada gestión de sus valores 
fundamentales y habilidades blandas, continuar sumando por el bien 
y el desarrollo de nuestro país. 

 

Lima, junio de 2024

Fernando Barrios Ipenza
Universidad Continental

Presidente fundador
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Preámbulo

Las bases de esta obra surgen a partir de mi experiencia personal en 
el apasionante mundo de las ventas y de diversas cavilaciones que a 
lo largo de mi vida he experimentado acerca del alto impacto que los 
valores fundamentales y las habilidades blandas tienen en la gestión 
comercial y cómo, a pesar de los notables adelantos tecnológicos, la 
evolución del pensamiento y el conocimiento desarrollado en los úl-
timos tiempos, estas competencias relacionadas directamente con la 
personalidad de cada uno de nosotros permiten marcar una notable 
diferencia en las relaciones interpersonales, en los resultados comer-
ciales, en el éxito empresarial y en la vida misma.

Es importante reconocer que el enfoque en las habilidades técnicas y 
estratégicas ha sido desde siempre una prioridad. Sin embargo, en el di-
námico mundo de los negocios actual, en el centro de cada transacción, 
de cada relación empresarial y de cada éxito sostenible, yace un factor 
crucial que a menudo es subestimado: los valores fundamentales y las 
habilidades blandas. Estos elementos intangibles son la verdadera base 
sobre la cual se construye una gestión comercial efectiva y duradera.

El contenido de esta obra evoluciona en el tiempo. Se inicia con un enfoque 
directo en las habilidades blandas y su impacto en la gestión comercial, 
y en el transcurso de la redacción se identifican y agregan valores funda-
mentales. Estos valores fundamentales y habilidades blandas, integrados 
con las habilidades técnicas, conforman un poderoso conjunto que marca 
una importante diferencia en toda organización y permite alcanzar resul-
tados comerciales extraordinarios. 

En adición, en un mundo donde la tecnología y las métricas se han 
erigido como pilares indiscutibles de la gestión comercial, se han re-
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legado a un segundo plano y en forma desmedida los valores funda-
mentales y las habilidades blandas. Este libro se propone desterrar esa 
noción equivocada y destacar la trascendencia de dichas habilidades y 
valores en la creación de relaciones duraderas y sostenibles.

Sin embargo, esta obra no se limita a explorar las destrezas comuni-
cativas y emocionales, componentes importantes del universo de las 
habilidades blandas; también nos aventuramos a descubrir la gran 
relevancia y el impacto de los valores fundamentales. Valores como la 
honestidad integral, la responsabilidad social y la equidad en todas las 
transacciones tejen una red de confianza y respeto mutuo en el mundo 
empresarial. A través de ejemplos concretos y análisis profundos, le 
mostraré cómo estos valores no solo son la base de decisiones éticas, 
sino también generan una reputación que resplandece en un mundo 
saturado de prácticas no apropiadas. La habilidad de comunicarse 
con empatía, de colaborar con visión compartida y de liderar con in-
fluencia ética se erige como una necesidad apremiante en un mundo 
interconectado y en constante evolución.

Por medio de historias conmovedoras, ejemplos del mundo real, consejos 
prácticos y la comprensión a cabalidad del valor intrínseco de cada per-
sona y su aporte individual y colectivo, usted aprenderá a cultivar y aplicar 
estas habilidades y valores de manera estratégica, y generar conexiones 
más auténticas con clientes, colegas y socios de negocios. Descubrirá 
cómo la escucha activa y el entendimiento genuino pueden transformar 
equipos desvinculados en fuerzas cohesionadas e impactar notablemente 
en las empresas y realizar aportes muy positivos a la sociedad.

Sin embargo, este libro no solo es una guía; es un llamado apasionado 
a la acción. Lo invito a sumergirse en estas páginas con la mente abier-
ta y el corazón receptivo, dispuesto a cuestionar paradigmas y adoptar 
una visión que trascienda los límites tradicionales de la gestión comer-
cial. A medida que explore casos de estudio, reflexiones profundas y 
consejos prácticos, lo aliento a aplicar estas enseñanzas en su propia 
trayectoria. Lo desafío a abrazar la empatía como una herramienta 
poderosa y a convertir la integridad en el norte que guíe sus decisiones.

Como profesional, mi camino ha estado entrelazado con el mundo 
empresarial corporativo regional, donde he sido testigo de grandes 
victorias y caídas dolorosas en mercados y culturas diversos. Como 
mentor, coach y apasionado de la gestión comercial, esta obra es una 
destilación de mi pasión por la gestión integral, donde las personas 
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y los números convergen, y donde las decisiones están imbuidas de 
propósito y significado. En adición, he tenido el privilegio y el honor de 
acompañar a individuos y empresas en su búsqueda de la excelencia.

He dedicado mi vida a explorar y comprender el impacto de estas di-
mensiones sutiles pero poderosas y cómo dan forma a la excelencia en 
los negocios. Con Crecimiento comercial exponencial. Estrategias para 
alcanzar el éxito comercial en la era digital, espero brindarle una visión 
renovada que lo guíe a través de los matices de la gestión, lo inspire a 
adoptar una mentalidad centrada en el ser humano y lo provea de las 
herramientas necesarias para liderar con empatía y eficacia.

Crecimiento comercial exponencial. Estrategias para alcanzar el éxito 
comercial en la era digital, es un viaje, una conversación, una explo-
ración de lo que significa liderar con autenticidad en un mundo en 
constante evolución.

Mi deseo es que esta obra resuene con usted, que encuentre en ella el 
camino que lo oriente hacia una gestión más consciente y humanizada 
y que, al final del día, lo inspire a ser un líder que no solo persigue el 
éxito financiero, sino que también nutre el alma de las empresas y de 
las personas que las componen.

Sea muy bienvenido, y deseo que, a través de esta obra, usted explore 
los aspectos tangibles y cuantificables del mundo empresarial y sea 
un puente fundamental entre el éxito efímero y el triunfo perdurable. 
Aventúrese profundamente en el terreno de lo humano, lo emocional 
y lo ético, y provoque que la convergencia de la autenticidad humana, 
la empatía y la integridad forjen conexiones significativas y estrategias 
empresariales que trasciendan el mero beneficio comercial.

Con inmensa gratitud y gran entusiasmo lo invito a prepararse para 
un viaje transformador hacia una gestión comercial más auténtica y 
significativa, y que estas páginas lo inspiren a forjar relaciones durade-
ras, aportar valor genuino y liderar con integridad en el apasionante 
mundo de los negocios.

Igor Zlatar Castratt
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