IMI B2B REUNIO EN LIMA A LA COMUNIDAD B2B INDUSTRIAL

3ER BeB SUMMIT - PROPUESTRS DE URLOR
& VALUE MERCHANTS

1 tercer B2B Summit en el Peru,

organizado por el Instituto de

Marketing Industrial (IMI B2B),

reunié en Lima a gerentes y
ejecutivos de las principales empresas in-
dustriales. En la jornada se transfirieron y
discutieron las tendencias globales y casos
practicos mds avanzados en Marketing y
Ventas B2B para impulsar el desarrollo de
la gestién comercial estratégica en los sec-
tores industriales de América Latina.

“En IMI B2B hemos estudiado empiri-
camente el desarrollo de una estrategia co-
mercial sofisticada en negocios industriales.
Desde el primer Summit, hace 2 afos, he-
mos demostrado que en el Perd si hay es-
pacio y existe una comunidad que busca, y
ve necesario, dedicarse en profundidad a un
aprendizaje serio, basado en conceptos ted-
ricos y practicos. Para nosotros,son la élite
pionera que va a implementar y multiplicar
esta excelencia de gestién en el Perd para
estar a la altura de empresas en paises gran-
des”, comenté Mario Urech, socio fundador
del Instituto de Marketing Industrial.

Como parte de este compromiso de brin-
dar los mejores conceptos académicos prac-
ticos a los ejecutivos B2B peruanos, el 3er
B2B Summit conté con expertos exposito-
res internacionales. Dentro de las ponencias
de este encuentro destacé la exposicion de
James A. Narus, profesor en Business Mar-
keting, School of Business, Wake Forest
University (USA). El profesor Narus es
coautor del libro “Value Merchants”, y sus
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articulos figuran entre los 10 mds leidos
en Marketing Estratégico y Ventas en
Harvard Business Review.

El especialista cautivé a los partici-
pantes al delinear la metodologia para
alcanzar la categoria de vendedores de
valor y estimar el beneficio real de sus
propuestas para maximizar el retorno
econémico, ademds de aplicar lo apren-
dido en un caso real.

En el panel de expertos, el profesor
Narus, el CEO de Minas Buenaventura,
Victor Gobitz; y el gerente general de
Gerens, Rodrigo Prialé, aplicaron los
modernos conceptos al contexto de los
mercados peruanos, discutieron el tépico
de Co-Creaci6n de Valor en una mineria
e industria digitalizada, ademds de res-
ponder las preguntas del publico.

También se contd con la ponencia de Ro-
berto Mora, PhD. y Assistant Professor en
Southern Denmark University, quien habld
acerca de los desafios de la compra B2B y la
efectividad de las propuestas de valor de los
proveedores. El profesor Mora es el primer
doctor en Marketing y Ventas Industriales en
la historia de América Latina, y publicé en
los journals mds prestigiosos de marketing
y ventas B2B. En su exposicién, brindé los
conceptos, elementos y fuentes claves para
la creacion de valor en negocios industriales.

Resalté que “un proveedor puede ser
iniciador del desarrollo de propuestas de
valor, pero siempre serdn las empresas
usuarias quienes determinen qué es valor
en sus propios términos. Los proveedores
deben preguntarse por qué un cliente debe-
ria comprar su producto o servicio en lugar
del competidor”. &



