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-SAN JUAN DE LURIGANCHO-
Unique abre centro 
de entrenamiento
La empresa Unique inauguró 

su noveno centro de entre-

namiento, esta vez, en San 

Juan de Lurigancho. La firma 

tiene una fuerza de venta 

de 130.000 consultoras y 

prevé  duplicar este número 

hasta el 2016 con otros cen-

tros en la costa, selva y sie-

rra del país. 

-PARA PROYECTOS -
Triton Transports 
invierte US$1,5 mlls. 
para renovar su flota
La firma de camiones de 

carga pesada Triton Trans-

ports, del grupo Andino In-

vestment Holding (AIH), in-

virtió US$1,5 millones para 

adquirir 10 camiones Mack 

Vision Silver.  Así, la firma am-

plía su flota para proyectos 

mineros y energéticos.

-EN CAMPUS -
Tecsup desembolsa 
US$500 mil en su 
centro de innovación
El instituto Tecsup invirtió 

US$500 mil en la primera 

etapa de su nuevo centro de 

innovación, desarrollo y em-

prendimiento en tecnología 

en su campus en Santa Anita.  

La segunda etapa del deno-

minado Tecsup i+ DE tendrá 

una inversión similar.

-A NIVEL NACIONAL -
Digicell abrirá 40 
puntos de venta 
La tienda de productos 

electrónicos Digicell Elec-

tronics abrirá 40 puntos 

de venta en centros co-

merciales de Lima, Are-

quipa, Cajamarca, Cusco, 

Juliaca y Pucallpa. Acaba 

de inaugurar su primer 

local en Minka, al que le 

seguirán stands en Real 

Plaza Pro y Centro Cívico. 

-AGENTES BANCARIOS-

18.555
suman los agentes ban-

carios en el país a junio del 

2013, 65% más que en el 

mismo mes del año ante-

rior. El 56,7% se ubica en 

la capital, especialmente 

el área de Lima norte.

Envíe su información al e-mail:
piqueoempresarial@comercio.com.pe

PIQUEO EMPRESARIAL

UNIQUE

La compañía prevé du-
plicar su fuerza de venta.

LIZ TASA / ARCHIVO

-SE INAUGURA REAL PLAZA PIURA-
Tras su ampliación, el centro comercial del grupo In-

tercorp abrió su operación en Piura.  En sus 100 mil m2 

albergará a Oeschle, Ripley y Plaza Vea como tiendas 

ancla. El área de entretenimiento tendrá 2.000 m2.

ENTREVISTA

“Sería interesante firmar 
un TLC con Perú”

D esde el 2001 
hasta hoy, He-
ro Moto Corp, 
la mayor fa-
bricante de 

motocicletas del mundo,  
ha vendido más de 50 mi-
llones de unidades y espe-
ra duplicar esa cifra en el 
2020 llegando a 50 países. 
Pawan Munjal, uno de los 
hombres más influyentes 
de la industria asiática,  
confía en el Perú como un 
mercado para impulsar su 
negocio en la región. Las 
motos de Hero se distribui-
rán en el país a través de 
Moto Corp, empresa del  
grupo EFE. En el primer 
año se espera vender entre 
10 mil y 12 mil unidades. 
—Hasta hoy su presen-
cia no ha sido masiva en el 
extranjero.¿Cuáles son los 
objetivos que espera al-
canzar los próximos años 
en el mercado internacio-
nal?
Por nuestra alianza con 
Honda nos enfocamos en 
ser la empresa más grande 
de motos en la India. Una 
vez que esa alianza ter-
minó, en el 2011, toma-
mos la decisión de salir por 
nuestra cuenta. La meta es 
vender  solo a los merca-
dos internacionales en los 
próximos años un millón 
de unidades. Centroamé-
rica y Sudamérica tienen 
mercados bastante sólidos 
como Perú, Chile, Colom-
bia. Estamos sondeando 
cuáles otros pueden dar 
una posibilidad y si hay 
buenos distribuidores. 
—Está en sus planes abrir 
una planta en Colombia. 
¿Qué otros países de la re-

Pawan Munjal
Director ejecutivo y CEO de Hero Moto Corp 

gión ofrecen las condicio-
nes para tener una planta 
de ensamblaje?
Una de las condiciones de 
Colombia es que al menos 
el 18% de las partes de las 
motos tiene que ser fabri-
cado localmente. Esa es 
una razón por la que esta-
mos allí. Esa planta funcio-
nará desde el 2014. Quizá 
también vayamos a Brasil 
y Argentina por el tamaño 
de sus mercados y porque 
hay políticas para la fabri-
cación local y la distribu-
ción.  
—¿Qué tipo de motos ven-
derán en el Perú? ¿Apun-
tan a un segmento de me-
nores precios?
Para comenzar están in-
gresando siete modelos al 
mercado peruano entre 

ROSARIO SEMINARIO

ACELERA. La proyección de Hero es que el 10% de sus 
ventas se dirija al mercado internacional. 

motos y scooters . Están 
pensados para todos los 
segmentos sociales y para 
todo tipo de usos , para mo-
vilidad o trabajo. Aunque 
en este grupo sí hay un mo-
delo que está dirigido a un 
segmento más alto. 
—¿Cuál es su opinión so-
bre la posibilidad de un 
tratado de libre comercio 
entre el Perú y la India?
No sé cómo van las rela-
ciones entre ambos países, 
pero definitivamente la 
India ha estado firmando 
a un paso acelerado acuer-
dos con otros países y sería 
interesante hacerlo con 
Perú. Por años, la India ha 
dependido de su mercado 
interno y no ha pensado 
en la exportación. Pero re-
cientemente las empresas 
están saliendo, el Gobier-
no está firmando acuerdos 
con otros países y eso mar-
cha bien. 
—¿Cuál es el impacto que 
tiene el estancamiento de 
la economía global en el 
negocio de Hero?
La economía de otros paí-
ses como China o la Unión 
Europea no ha afectado a 
la marca porque no estába-
mos exportando mucho. 
Es cierto que la economía 
se ha puesto más lenta, pe-
ro por esa razón tenemos 
que estar más cautelosos 
sobre a qué país entramos 
y en qué momento. 
—¿Cómo funciona la in-
novación dentro de la em-
presa?
Yo estoy al frente de la in-
novación. Mucha de la 
innovación de los produc-
tos Hero dependían de Ja-
pón, pero una vez que nos 
separamos de Honda nos 
comprometimos a seguir 
la misma ruta, pero sien-
do amigables con el medio 
ambiente. En setiembre 
abriremos un centro de in-
novación y tecnología en 
la ciudad de Jaipur. Fun-
ciona con paneles solares, 
hay ahorro de agua y se 
cultivan plantas. No es la 
fabrica común y corriente. 
El edificio principal parece 
un gran árbol. 

“ 
Por años la India 
ha dependido de su 
mercado interno 
y no ha pensado 
en la exportación”.

“ 
En el 2014 
funcionará una 
planta de Hero 
en Colombia”.

JULIO ESCALANTE ROJAS


