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ENTREVISTA & }
JOSE CHACALTANA A 3

Cargo: Gerente general
Edad: 46 anos
Estado civil: Casado

L

EL COMERCIO DOMINGO 17 DE AGOSTO DEL 2008

Organizacion: La Industria de Maderasy Afines El Sol se dedica a lafabrica-
cién de parihuelas de madera para el mercadointernoy de exportacién. Enel
2007 alcanzaron ventas por mas de 4 millones de soles.

“Elmercado todaviaesenorme”
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A la mayoria, la parihuela
los remite a unjugoso plato
de mariscos. A unos pocos,
aese soporte de madera ca-
pazdeaguantar1.200kgde
peso, que suele usarse para
el transporte o almacena-
miento de todo tipo de pro-
ductos. Para José Chacalta-
na, gerente de Industria de
Maderasy Afines El Sol, fa-
bricante de parihuelas de
madera, ese productohasi-
dounaestrella quelo gui6
desde Ica hacia la regién
maderera de Pucallpa. ¢Su
objetivo? Dar valor agrega-
doaunrecurso que no va-
lianaday crear una cadena
de valor con dedicacién y
constancia.

Usted nacio6 en Ica, region
agroindustrial por exce-
lencia ¢Cémo ingreso al
rubro de las parihuelas,
que tienen que ver conello
peroquenoesigual?

Yo llegué a Pucallpa muy
joven, buscando qué ha-
cer. Mitierraesagroindus-
trial y yo decidi averiguar
qué habia en lo forestal.
Noté que aqui se sabia
mucho de maderas pero
poco de administracion,
de gerencia. Yo solo habia
estudiado la secundaria
comercial pero ya era una
diferencia. Asilogré entrar
atrabajarenunacompafnia
madererayestuve practica-
mente 18 afios.

¢Esta empresa hacia las
parihuelas?

No, era un aserradero. La
cadena era asi: nosotros
proveiamos de maderas
cortadas a una parihuele-
ralimefa, que las armaba
y vendia al cliente final.
Les ddbamos la madera al
créditoyellos nos pagaban
cuando el usuario final
abonaba (las facturas sa-
lian cada 30 dias).
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VISIONARIO. Chacaltana no extrafia Lima (donde vive su familia) porque en Pucallpa conocié el éxito de la madera procesada.

¢No era demasiado arries-
gado depender del cliente
final?

Si, claro. Pero en Lima éra-
mos menos competitivos
frentealas masgrandes, no
sabjamos qué tan inmenso
era el mercado de las pari-
huelas, hasta que notamos
que ese sefior que nos com-
praba madera, trabajando
24 horasaldia, solo atendia
aunadevarias compafias.

¢Como dio el salto para
tener su empresa de pari-
huelas enPucallpa?

Mas que salto fue un quie-
bre (risas). Con el fenéme-
no de El Nifio de 1999, los
agroindustriales del norte
no pudieron pagarleal de
las parihuelas. Caimos con

£6Lagenteseha
acostumbradoa
venderyaganar
facil. Es dificil
convencerlos
detrabajarla
madera 55

ellos y jamads recibimos un
sol. Tuvimos quereplantear-
nostodoyasumirel riesgo.

Para ese tiempo usted ya
erasociodel aserradero.
Si, fue muy fuerte parami.
Investigué y reparé en que
habia un mercado grande
paraparihuelasyque podia-
mos mejorarlo bajando el
costo. Asi que me dije: ¢ Por
quéno hacerlas parihuelas
en Pucallpa, y deshacernos
delos intermediarios? Solo
asi podia reducir el precio.
Asi que empezamos con 2
maestros y 2 maquinas en
untaller chiquito.

¢Quién fue su primer
cliente?



