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delademandaexternaein-
version. Sinembargo, una publica-
cién del INEI muestra la caida del
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: empleoformalenun2%.Dichareduc-
i ciénseconcentrd principalmenteen
i grandesempresasyenempleadosca-
i lificados,conunacaidadelalrededor
i deun7%enestetiltimo segmento.
i ¢Quéestapasandoenelmercado
i deempleode profesionalescalifica-

dos? Ante el menor crecimiento de

i laeconomia, las empresas han op-
i tadoporreducirelcostodepersonal i
i conelobjetivodemejorarsudltima ;| “E| gran reto es construir
! linea.Lasestrategiasmasutilizadas i

! vandesde consolidar el niimerode unequipo profes ional

aeconomiaperuanacerrard i
el2017 conunareactivacién !

gerencias, optimizar las funciones

i desoporte, hasta promover a jove-

i nesejecutivos enreemplazodelos !

i masexperimentados. ;Esesta una talentoso, con eljuicioy

i practicalocal ounatendenciaglo- ; @Xperienciadel sénior”.

: bal? Paraello, valelapenailustrar :

dos perspectivasdistintas.

Lafirmade private equity 3G Ca- :
pital, duefiade KraftHeinz,sehaca- :
i racterizado porapostarporjévenes

talentos parareemplazaraprofesio-

i nalesexperimentados. Hace unos
i mesesatrdsnombré aDavid Knopf,
i unjovende 29 afios,comoCFOdela

: que combine laenergiae
: innovacion del joven

empresa. Este anuncio lo convirtio :
en el CFO mds joven dentro de las
empresas Fortune 500. El éxito de i
3Gradicaenunaculturadeausteri- i
dad, con foco enlaeficienciayren- :
tabilidad, y una compensacién se-
gunresultados. Unafrasequelades- :
cribees“nombraunjovenejecutivo, :
férmalo segtin tu culturay ahorra
i manda de ejecutivos séniores para

dineromientrasse desarrolla”.

Enel 2014, laeconomiaespariola
i cre6430,000nuevospuestosdetra-
i bajo, de los cuales un 64% fueron
i trabajadores con méas de 50 afios. i
i Anteunareactivaciondelmercado, i
i las empresas prefirieron contratar
i aunprofesional que se adapterapi- :
i damenteal puestosinnecesidadde

El dilema entre contratar a un profesional experimentado o talentoso

formacion, y aporte su experiencia
paraconseguirresultadosen el cor-
toplazo. Algoquefacilitd esto fuela
devaluacién salarial de hasta 40%
yelaltonivel de compromisodelos
profesionales experimentados con
responsabilidades familiaresy que
deseaban salir del paro. Este con-
texto empresarial generd una de-

liderar relevos generacionales en
empresas familiares o en proyectos
porun periodode 2 a3 afios.

Elgranreto paralasempresases
construirunequipo profesional que
combinelaenergiaeinnovaciéndel
joven talentoso, con el juicio y ex-
perienciadel sénior.

ENTREVISTA Armando Ichikawa Oka, gerente general del Grupo Pana

“Se espera que este afio la industria
automotriz crezca alrededor de 5%”

La compaiiia se enfocara
esteafio enatender
nuevos segmentos de mer-
cado eimpulsara su
presencia en canales
virtuales para atender a
nuevos consumidores.

DIETER CRUZADO MENDOZA
dieter.cruzado@diariogestion.com.pe
Elgerente general del Grupo
Pana -concesionario de To-
yota e Hino- es cauteloso
frente al desempefio que
tendrd este afio el sector, sin
embargo, consideré que el
crecimiento vendréd del in-
greso a nuevas categorias,
por ejemplo, en las SUV. El
ejecutivo compartio sus ex-
pectativas para este afio.

¢Como le ira este aiio al sector
automotor?

Elafio pasado deberia haber
cerrado en 182,000 unida-
des, un crecimiento de 14%
frenteal 2016, yeste 2018 se
espera un crecimiento de
5% frente al afio pasado, una
cifra conservadora. Aunque
de acuerdo a los ultimos
acontecimientos politicos,
ello podria cambiar.

DIANA CHAVEZ

Grupo Pana
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Ventas. El Grupo Pana espera crecer alrededor de 13% este aiio, gra-
cias a las SUV, indicé Armando Ichikawa.

EN CORTO

Paises. “Pert es un mer-
cado de oportunidades

pues su promedio es de 11
personas por auto, frente a
Colombia (5.9 habitantes
por auto), Chile (4.5), Ar-
gentina (3.8) y Brasil (3.5),
dijo Ichikawa, tras presentar
al Hino Team Sugawara, que
participara del Dakar 2018.

¢A qué se deberia ese resulta-
do enelsector?

En parte, a la reactivacién
gradual de algunos proyec-
tos de inversién que deman-
dan autos para pasajeros y
vehiculos utilitarios, y tam-
biénalingreso delasmarcas
anuevos segmentos.

¢Y parael Grupo Pana?
Enel2017 habriamosalcan-
zado ventas similares a las
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del 2016, pero para este afio
podriamos crecer 13%.

¢Enqué se apoyaran?

Enel2017lamarcalanzéun
sedandeentrada, locualnos
permitié competir con autos
de cerca de US$ 12,000, y
ahora pensamos traer un
nuevo modelo de camione-
ta, paracubrirpartedelade-
manda de SUV pequeiias,
que hoy no tenemos.

¢Qué tanimportante esla cate-
goriade SUV para Toyota?

Las SUVrepresentan parala
marca como 24% de las ven-
tas,y esperamos que crezcan
aunmas conellanzamiento,

tomando en cuenta de que
los usuarios estan buscando
autos de mayor espacio.

¢Habra mas lanzamientos?
Ademadsdelanueva SUV pe-
quena, podria haber un lan-
zamiento mds de un auto de
entrada. El afio pasado se hi-
cieronentredosytreslanza-
mientos, y este afio se podria
mantener el ritmo.

¢ Qué otras metas en mente?
El Grupo Pana tiene seis
tiendas en Lima, y no pensa-
mos abrir nuevos puntos,
perosiqueremosestaren ca-
nalesvirtuales.

¢Venderan por Internet?

Nos gustaria en algtin mo-
mento vender por Internet
como se hace en otros pai-
ses, pero hoy apuntamos a
atender online a los nuevos
consumidores, que se infor-
man por Internet, antes de
comprar un auto.

¢Como le vaalaventade autos
seminuevos?

Viene creciendo y actual-
mente representa 6% de las
ventas. Como modelodene-
gocio, recibimos vehiculos
usadosen partede pagoyte-
nemos planes para renovar
auto cada tres afios. Hoy un
30% de las ventas son con
créditos vehiculares.

BREVES

CALL CENTER
BPO Consulting
llegara a Espaiia

BPO Consulting, operadora
local del call center y
outsourcing DynamiCall,
revel6 que podriaabriruna
sucursalenEspafia, trasad-
quirir hace casi un afio a
Transcom WorldwidePer.
Coment6quetodaviaseen-
cuentran en proceso de
transicion, pero sus planes
son cruzar fronterasy con-
seguir capital para crecer.

POR MAYOR OFERTA
Consumo de café
en avance

US|

El mercado de bebidas ca-
lientes, enfocadoenel café,
tieneunatasadecrecimien-
toanualdel 2.14%enlos il-
timos cinco afios, segin un
reporte de Industry Today.
Asi, suvalor deventas tota-
lesbordealos S/ 768.3 mi-
llones, considerando una
mayor oferta por cafeterias,
restaurantes, maquinasex-
pendedoras yotros puntos.
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