ENTREVISTA

“Si se pueden
tomar decisiones
importantes
conduciendo”

Juan Pablo Chirinos se define como un emprendedor, y

recuerda que el grupo Alese lo empezd desde abajo. Arrancé
su empresa en 1995 junto a su primo. Hoy trabaja con marcas
como Maserati, Kia y Chevrolet.
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“Am{siempre me han gusta-
do los autos”™. Asi se define
Juan Pablo Chirinos, presi-
dentedeldirectoriodel grupo
Alese. Recuerdaque siempre
lellamolaatencion el sonido
delosvehiculos. Asfempezd
todosurecorrido porestain-
dustria. Su empresa comer-
cializa, entre otras marcas,
Kia, Chevroletyrecientemen-
te se hizo de la concesién de
Maserati.

éRecuerda el primer auto que
compré?

Creo que fue un Daihatsu. Yo
estaba en el colegio, justo por
terminar, vivia en Arequipa
yereo que selo compréa un
taxista. Lo primero que hice
fue transformarlo, ponerlo
bonito, cambiarle de aros.

. & Qué auto tiene ahora?

Tengo una camioneta Che-
vrolet Tahoe. Peroenel 2003
tuve un Maserati, me compré

atravésdeltalmotorun Gran
Turismo, que llegd desde
Chile.

¢£Cudntos autoshatenidoensu
vida?

No lo sé. De joven cambiaba
mucho. He tenido muchos
autos. El auto que manejaba
los fines de semana hasta
muy poco era mi Maserati
que lo tuve desde el 2003 y
quelohe vendido para com-
Prarme uno nuevo.

Cuando conduce, ¢toma deci-
siones para su negocio?

Antes era muy facil relajarse
manejando. Perosise pueden
tomar decisiones importan-
tes conduciendo, cualquier
lugaresbueno paradecidir.

¢ Consulta sus decisiones?

Siempre se consulta con el
equipoporeltamafodel gru-
po que tenemos. Pero creo
queelhechodehaberempe-
zado desde abajo te dala fa-
cilidad de pensarydecidirra-

“Cuando no estoy en
la compaiiia) pienso
en qué hacer para
seguir creciendo,
siempre tengo que
soiiar, si dejo de soiiar
no voy acrecer”.

“Mi primer auto lo
compré cuando
estaba el colegio,
justo por terminar.
Lo primero que hice
fue transformarlo,
ponerlo bonito”.

pido. Sin embargo, es muy
importante que podamos
empoderaralas personas.

¢Coémollega a estaindustria?

Estudié administracién de
empresasenlaUniversidad de
Lima. Siemprehesidounem-

Pemvemda: Juan Pablo dairﬁwsre(uetdaquapasamn tiempos :ﬂﬂdfesenlnsw a raiz de la recesi6n.

prcndedaryeiste grupoloem-
pecédesdeabiajo. Cuandoter-
minédeestudiartuvela posi-
bilidad de tomarla concesién
de Hyundai, jitntoamiprimo.

¢Cudndo fue eso?

Fue a fines de 1995. Tenfa-
mos dos locales, uno en el
Ovalo Gutiérrezy otroenla
avenida La Marina. Fueron
tiempos muy dificiles, pues
vino la recesidn, pero tam-
biénlaimportaciéndelosve-
hfculos usadps, que era un
negocio fortigimo.

£Qué pas6? ‘

Enelafio 1997 debimossalir
de la industria. ;Qué hice?
Nosdedicamosalaposventa
conuntaller de planchadoy
pinturay trabajabamos con
las compafiids de seguro.

Nuestros clientesde aquellos
dos afios también nos lleva-
bansus autos.

¢Cudndovuelvenalaindustria?
En el 2003 regresamos con
Kia. Ellos nosbuscaron para
comercializar su nueva l{-
nea. Estaba de modala So-
rento, y a partir de allf redi-
sefian todos sus nuevos mo-
delos. Asivolvimos, y luego
sumamos Chevrolet, que la
trajimos cuando los vehicu-
losseempiezanaconvertira
gasnatural.

£Qué sucedi6?

En ese entonces solo se con-
vertfan autos usadosagasy
habia unsistema para pagar-
lo con el consumo en los gri-
fos. Era un sistema muy vin-
culado al taxi. Nosotros lo

que hicimos fue disefiar un
mecanismo paraquenosolo
se pueda pagar el equipo de
gassino también el vehiculo.

&Y asiseasocian conChevrolet?
Hablamos con General Mo-
torsyellosnosdijeron quete-
nianunvehiculo que funcio-
naba muybien con gas natu-
ral, luego viajamos a Argen-
tina para hablar con un pro-
veedor de los kits para con-
vertirlos. Losde General Mo-
tors vieron nuestro trabajoy
nos dijeron parasersudistri-
buidorintegral enel Pert.

¢Quéhacecuandonoestdenla
compaiiia?

Pensaren qué hacer parase-
guircreciendo, siempre ten-
goquesofiar, sidejode sofiar
novoyacrecer.



