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La madre del grupo Aje ha hecho un alto a su agitada vida para conceder su primera
entrevista en el Peru, donde habla de su ultima cruzada de mecenas corporativa

“Los Afiafios hemos regresado al
Pert1 para crecer con los peruanos”

LUIS FELIPE GAMARRA

Es Aries. El primer signo del zo-
diaco. Esta regida por Marte, cuyo
elemento esla flama. Los astrélo-
gos dicen que los nativos de este
signo poseen un arrojo comba-
tivo, ardor frenético y disciplina
castrense. Su simbolo es el car-
nero. Por eso dicen que son los
que guian al rebafio. Con 71 afios,
Maria Antonieta Jeri Morote es
unvivo retrato del horéscopo. En
lamitologia del grupo Aje, ella re-
presenta la base. Todo lo que los
Afiafios construyeron —y constru-
yan-—serd tan firme comoella.
Esla primeravez que estd tan
cerca de una grabadora. A pesar
de ser la cabeza del fen6meno
carbonatado conocido como Kola
Real, ella es todavia una protago-
nista desconocida. Mirtha, oma-
ma Mirtha, como la llaman sus
hijos, ha preferidollevar un perfil
bajo, a pesar de ser ese persona-
je del que hablan todos loslibros
de autoayuda empresarial. Por-
que antes de que existieran gu-
ries en temas de liderazgo, ella
yadaba citedras paraque sus hi-
jos transformaran la adversidad
—elterrorismoy el fenémeno de
ElNifio— en una oportunidad de
marketing sin precedentes. Es di-
ficil imaginar que esta pequefia
seflora estd detrds de la transna-
cional quelleva hoy el nombre de
Industrias Afiafios, y que solodos
décadas atrds eralo que todos co-
nocemos ahora como una pyme.
Por ahora, alejada de los libros
contables, sededica, alladode su
esposo, a la fundacién que lleva
sus nombres. Su objetivo es que
cadavez mdis pequefios empresa-
rios sigan imitando sus pasos.

¢ Qué deberiamos hacer exacta-
mente parasercomousted?
Imitar es dificil, existen ideas
mejores que las nuestras. Los
peruanos somos muy habilido-
sos, con ganas de salir adelante.
Perosolosisetienenlasganasde
saliradelante. Me da gusto trans-
mitir lo que sabemos, para que
haya mas empresarios exitosos.
El mejor secreto es tener ganas
de hacer las cosas. Creer en uno
mismo es fundamental.

¢TodaviarecuerdacomoeraSan
Miguel, de La Mar, el distrito de
Ayacuchodondetodo comenzé6?
San Miguel era una zona boni-
ta. Yo trabajé como profesora,
en la misma ciudad. Alli trabajé
22 afios en una escuelita de mu-
jeres. Mi esposo trabajaba en su
fundo, producia naranja. Eraun
distritolindo hasta que Sendero
Luminoso transformé el lugar
enunazona peligrosa. Empeza-
ronaatacar, amatar hacendados.
Habia que salir dealli.

¢Sendero Luminoso amenazé
algunavezasufamilia?

Graciasa Dios, nunca, quiza por-
que siempre tuvimos la politica
de brindar lo que tenfamos, de
compartir. Cuandohabia sefioras
queibanadaraluz, nosllamaban
ynos decian: “Mi esposa estd por
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EMPRENDEDORA. Como cabeza de la Fundaciéon Eduardo y Mirtha Afiafios, mama Mirtha estéa empecinada en que miles de pequefios empresarios
imiten los pasos de su familia. Decenas de programas de responsabilidad social son su mejor carta de presentacion.

1 Empezamos
vendiendo en
triciclos, ahora
tenemos miles de
transportes 55

daraluz”,ynosotros poniamosel
carro. Venia otra personaydecia:
“Me duele esto”, nosotros le de-
ciamos: “Témate esta pastilla”.
No hemos creado resentimiento
enlagente del campo. Peroal ver
que las cosas avanzaban, nos vi-
mos obligados a salir.

¢Todavia conservan la casa de
San Miguel?

AGn mantenemos la sala de la
casa donde nacié la empresa.
Alli tenemos la primera planta
con la que empezamos. Con los
afios hemosidotrayendoalgunas
maquinas para hacer un museo.
Eran aparatos que operaban con
pedal, botella por botella. Las cha-
pasbajaban conundispositivoyel
operario debia pisar una palanca.
Yo me encargaba del etiquetado.
Salimos al mercado con botellas
cerveceras. Mis hijos preparaban
el jarabe. Eran lo mds moderno
quese pudo en ese entonces.

¢Recuerda el monto del primer
préstamo parasuplanta?
En aquel entonces le pedimos

al Banco Industrial S/.30.000.
Tuvimos que hipotecar la casa
en Ayacucho. Recuerdo que ese
préstamo lo llevamos del banco
en dos sacos tremendos, en esa
época eran intis. Los tuvimos que
llevar con Prosegur, con gente ar-
mada. Aldiasiguienterepartimos
eldinero alos proveedores delas
maquinas. Viviamos entoncesen
la cuadra dos de la Av Arequipa,
en Lima, en un pequefio aparta-
mento. Empezamos con 15 traba-
jadores, ahoratenemosalrededor
de10.000. Empezamos vendien-
doentriciclos, ahora tenemos mi-
les detransportes.

¢Porquégaseosas?

Fue un consenso. Todos pensa-
mos mejor esto, mejor aquello.
Finalmente nos decidimos por
las gaseosas, que nollegaban en-
toncesa Ayacucho por el terroris-
mo. Nosotros habiamos dejado
Ayacucho. Regresamos en 1988
para hacerla empresa. Mis hijos
estudiaban en Lima, solo uno se
quedd por su negocio de distri-
bucién de cerveza. Los profesio-
nales vieron conveniente volver
para hacer crecer el negocio. Asi
empez6 todo. La empresa tiene
19 afios, el préximo 23 de junio
cumplimos 20 afios.

Cuando usted lo cuenta, parece
tansimple hacerempresa.

No es asi. Cuando uno nace es di-
ficil, tienes mil tropiezos, mil di-

ficultades. Cuandorecién salesal
mercado es complicado, porque
como ya conocen otros produc-
tos, que se acostumbran a consu-
mir, tu producto es dificil. Tienes
que tener paciencia, fe, perosobre
todo constancia, no desmayar, no
decir: “Nosevaapoder”. Sinosha
ido mal, decir: “Vamos a probar
por aqui”. Mis hijos escucharon
mucho a Miguel Angel Cornejo
en sus discos de vinilo. Hacian
ntimeros después de oirlo. Ellos
motivd mucho antes de hacer
empresa, por esolotrajimosenel
2003 paraque motivaraamilesde
pequefios empresarios. Estarmo-
tivado eslabase de todo.

¢Esmuydiferentepasardeseruna
profesoraaunaempresaria?
Esun abismo. Aunque en ambas
profesiones tienes mucha res-
ponsabilidad. En la primera se
trata de nifios a los que hay que
formar. Laempresaesigual. Tie-
nes que sacar un buen producto,
formarlo. Hemos luchado para
salir adelante. Ha sido un largo
camino. Si podemos manifes-
tarselo a otras personas, aconse-
jando a pequefios empresarios,
lo vamos a hacer. Uno no puede
quedarse con todos los conoci-
mientos aprendidos.

En una breve entrevista en
México, usted dijo: “El planetaes
grande”. ;Aquésereferia?

Todavia no empezidbamos a tra-

&6 Vamos

a exportar el
durazno peruano
a Colombia,
Ecuador, México y
Venezuela 55

bajar en Tailandia ni en Centro-
américa. Acabidbamos de llegar
a México. Mis hijos estaban bas-
tante entusiasmados, me habian
dicho: “Mama, hasta aquivamos
allegar”,yaquieralejos. Me pre-
guntaron de pronto: “¢Hasta
déndevanallegar?”. Yo les con-
testé: “El planetaes grande”, por-
que no sabia exactamente hasta
dondeibamosallegar, perosabia
quemis hijossi.

¢Coémo reaccioné cuando sus
hijos le dijeron: “Mama, nos
vamos aTailandia”?

jEllos nos salen con cada sorpre-
sal Asi son ellos, cuando menos
me lo esperaba me dicen: “Ma-
m4, vamos a poner una planta en
Tailandia”. Yoles pregunto: “Pero
hijos, scomoes esto? ¢Cémoeslo
otro, han pensado bien?”. Ellos
medijeronquetodoestabaresuel-
to. Entonces les dije que vayan,
pero ahora prefieren contarme
cuando ya lo tienen todo hecho,
porque dicen que me preocupo
mucho. Ahora me dedico més a

Nombre: Maria Antonieta Jeri
Morote de ARafos.
Profesion: Profesora.

Edad: 71 afios.

Situacion familiar: Casada,
madre de seis hijos.

Cargo: Presidenta.
Organizacién: Fundacion
Eduardoy Mirtha Afafos.

la fundacién. Hemos regresado
para crecer con los peruanos. Vi-
sitamos mucho Ayacucho para
hacer alianzasestratégicasconlos
pequeflos agricultores.

Hanregresadoalasemilla

La fundacién tiene esa labor.
Queremos que agricultores de
Ayacucho, Pataz, Huaraz, culti-
ven mangoy durazno para nues-
tras plantas del mundo. Para eso
vamos directamente al campo, al
agricultor, con charlas. No basta
con que planten la fruta, deben
estar motivados, sin motivacién
no hay nada. Vamos a llevarles
semillas y plantas. Nosotros im-
portamos 45.000 toneladas de
durazno para hacer Pulp. Impor-
tamos de Chile, Argentinay Aus-
tralia. Eso va a cambiar. Vamos
a exportar el durazno peruano a
Colombia, Ecuador, Venezuela,
Meéxico. En el Callején de Con-
chucos hemos colocado 30.000
plantones que estin creciendo.
Nosoloqueremos cosechardelos
demas, queremos sembrar desde
el principio.

¢Nolepreocupaque prontoten-
dran mas empresarios que les
vanahacercompetencia?

En absoluto. Queremos que esto
siga asi. Por esola fundacion tie-
ne multiples programas, dirigi-
dos alos pequefios empresarios.
Nos sentimos satisfechos por los
logros dela fundaciéon. Hace po-
co terminé el Desafio Xtremo,
un programa que capacité amas
de 3.000 microempresarios de
Limay provincias. Hasta donde
podamos transmitir lo que sabe-
mos, ysirva,loharemos.

¢Pero deben haber cometido
porlo menosunerror?

Siempre hayautocriticaenlo que
hacemos. Cuando empezamos
teniamos poco capital y teniamos
miedo de no cumplir con un sue-
fio. A veces no es facil sofar. Pero
dicen que no cuestanada. Peroa
nosotros sinos costd mucho.

Al salir de la fabrica con ma-
ma Mirtha, para hacer la foto de
rigor, nos cruzamos con el padre
de toda la estirpe: don Eduardo
Afiafios Pérez. Conunasonrisa,
nos acompafd por su fabricay
no pudimos evitar preguntarle
lo que seguramente le han pre-
guntado miles de veces en su
vida: “¢Qué siente al mirar sus
plantas y recordar cémo empe-
zaron?” . Ahafios observé su fa-
bricay contest6: “Qué te puedo
decir”. Literalmente, no queda-
bamas que decir. |
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¢Cudl fuelanoticia mas impor-
tante delos iltimos tres meses?

Ledoyunaayudita:

¢Habra sido la subida del
sueldo minimo o la caida de
Fujimori? ¢La sonada muerte
de Pavarotti o el fallecimiento
silencioso de Marcel Marceau?
¢El ddlar por debajo de los tres
solesoel petrdleo porencimade
los US$90? ¢Kouri enjuiciado
por la autopista invisible o Alva
Castro interpelado por metidas
de pata bastante visibles? ¢El

cargamonton contra Burga o el
pierde-montén de la seleccién?
;Pertienel Grupo Mundial dela
Copa Davis? ¢Ladesapariciénde
laninainglesa Maddy McCann?
¢El Premio Nobel otorgado a Al
Gore? ¢Los incendios de Cali-
fornia? ¢Los buses que se des-
barrancan? ¢Lainminencia del
TLC? ¢El censo nacional de ha-
cedos domingos? ¢Las supues-
tasfiestecitasalasque Toledova
peronoinvita?

Vivimos en una sobredosis
de informacién enorme. Cada
nuevanoticialucha por sepultar
alaanterioren el olvido.

No sé si mientras ley6 la lis-

ta de noticias, record6 que hace
poquito —reciencito nomas, en
agosto—latierra temblé bajo sus
piernas durante més de 2 minu-
tos, que se asustd, que pensé
que el pavimento se abriay selo
tragaba, que estavez sisecafala
casa, que se sorprendié con des-
tellosdelucesenelcielo, que pa-
s6un buen par de horas tratan-
do de confirmar que su familia
estuviera bien.

La sobredosis de informa-
cién es capaz de hacernos olvi-
dar un terremotazo asesino que
casi borra del mapa tres ciuda-
des, que cambid nuestras vidas
para siempre, que despert6 en

algunos una ola de solidaridad
nunca vista en el pais. ¢Terre-
moto? Yafue...

Si podemos olvidar una vi-
vencia tan intensa, tan inmen-
sa... imagine lo facil que pode-
mos olvidar una marca, un co-
mercial o uno de esos atributos
de producto -supuestamen-
te— tan importantes y diferen-
ciadores.

Con la memoria del consu-
midor en sobredosis, la lucha
por ganar un lugar en su men-
te para nuestras marcas es cada
dia mas dificil. Nuestras tinicas
armas: creatividad y constancia.

Los marketeros necesitan
—si, necesitan: ya no es mas una
opcion-— esas grandes ideas que
pueden atravesar la marafia in-
formativa. Ideas que rompan la
tanda, que sean realmente Gni-

L6 Una buena
idea ya no es
suficiente: es botar
plata a la basura.
Hoy se necesitan
ideas realmente
espectaculares:
estratégicas

y geniales 55

casydiferentes, que se atrevana
ser famosas.

Una ‘buena’ ideayanoes sufi-
ciente: esbotarlaplataalabasura.
Hoysenecesitanideasrealmente
espectaculares: estratégicasy ge-
niales. Cualquier idea que “se pa-
recealacampafiadetalocual”’no

merece ser producida.

Esas ideas son escasas como
el oroyvalen como tal. Merecen
ser cultivadas: activadas en 360°,
merecen invertir en buena pro-
duccidén y en hacerla crecer en
eltiempo.

Y —sobre todo— merecen de-
fenderlas contra cualquier loco
que quiera cambiarla por razo-
nes de ego.

Me contaban que el presi-
dente de Mastercard dijo hace
poco que el activomadsvaliosode
su empresa era su campafia pu-
blicitaria: Priceless.

Esa persona la tiene clara: él
sabe que hasta un terremoto de
2minutosy 8 grados (jy con lu-
cesenelcielo!) puede quedar se-
pultadoenlatierradel olvido. m

*www.robbyralston.com



