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alere Lourme conserva “la

tonadita” francesa, como

ella misma reconoce, aun-

que vive en la Argentina
desde los inestables afios 2000 y
regresa poco a su pais natal. Dias
atras estuvo en Cordoba para presen-
tar lamarca en Autocity y, entre vehi-
culos electrificados, pantallas y nove-
dades tecnoldgicas, hablo sobre una
trayectoria profesional que nunca
Imagino cuando se graduo como tra-
ductora.

Nacié en Reims, la ciudad del
champagne, y vivio parte de su
infancia en Nantes. Recorrio distintos
paises hasta que una asignacion
laboral la trajo a la Argentina por tres
anos que terminaron siendo muchos
mas.

“Ahora solamente estoy a cargo de
Argentina. Lancé la marca en Chile
en octubre del afio pasado y la llevé
hasta mayo, pero, como se acercaba
el lanzamiento argentino, me con-
centré completamente en este mer-
cado”, dijo en su charla con
LaVoz.

—-¢Como fue tu recorrido profe-
sional?

—Me gradué como traductora. Soy
linguista y tengo una maestria, algo
que no tiene mucho que ver con lo
que hago hoy. Comencé trabajando
como traductora, pero no me gustaha
demasiado hacerlo por mi cuenta 'y
fui cambiando. Entré casi de casuali-
dad en la petrolera Total y permaneci
muchisimos afios en la compafiia.
Trabaj¢ en Francia, México, Ecuador
y Argentina.

—¢Cudl fue tu primera funcion
en esa compaiiia?

-Ingresé como asistente de quien
erala directora de Compras y Abaste-
cimiento en México. Era una mujer
extraordinaria, que me enseno
muchisimo. Como yo venia del mun-
do de la lingtifstica, mientras estaba
en México hice un posgrado en
Comercio Internacional para enten-
der mejor cémo funcionaba una
empresa. Vivi alli tres afios, regresé a
Francia 'y después Total me envio ala
Argentina, a comienzos de los afios
2000.

—-iQué punteria!

=Si, llegué durante la crisis. La
empresa me habia enviado por tres
anos y luego volvi a Francia durante
un afio. Pero me habfa enamorado de
un argentino, asi que decidi regresar
y me quedé. Para hacerlo tuve que
renunciar a Total Francia, aunque
cuando volvi a Buenos Aires la filial
argentina volvio a contratarme.

—;Tullegada al negocio auto-
motor también fue casual?

-En buena medida, si. Pasé a
Renault Camiones y después llego la
integracion con Volvo Camiones 'y
Buses. Estuve 10 afios y fue una
experiencia muy buena. En 2020
entré al grupo y trabajé varios afos
para Citroén. Hace aproximadamen-
te un ano pas¢ finalmente a Leapmo-
tor.

Valere Lourme

Tamujer tiene un poder
de decision importante al
definir la compra de un auto’

INDUSTRIA AUTOMOTRIZ. [a responsable en el pais de la marca de autos
eléctricos Leapmotor habla sobre la participacion femenina en las
corporaciones y sobre los planes de la empresa respaldada por Stellantis.
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—Fuiste avanzando como mujer
dentro de industrias historica-
mente ocupadas por hombres.
cFue un camino complejo?

-Sé que existe una baja represen-
tacion femenina tanto en la industria
petrolera como en la automotriz,
pero personalmente siempre me
senti bien. Encontré personas que
me apoyaron y pude acceder a pues-
tos que me interesaban. También me
atrajeron los productos, los desarro-
llos y la tecnologia vinculada con
esas actividades.

—-cLeapmotor aparecio como un
nuevo desafio?

-Si. Cuando Stellantis compro una
participacion en Leapmotor, en 2023,
inmediatamente pensé que me inte-
resaria estar ahi por si surgia una
oportunidad. En aquel momento
todavia no se vela en Argentina la
cantidad de marcas chinas que hay
hoy. Cuando se definieron los paises
a los que llegarfa la compaifiia y
comenzaron a formar los equipos,

¢De qué marca habla?

Leapmotor naciéen Chinaen 2015
como una start-up especializadaen
vehiculos de nuevas energias. A
comienzos de 2024, Stellantis y la
automotriz china constituyeron una
sociedad para comercializar sus pro-
ductos fuera de China aprovechando
la presencia industrial y comercial del
grupo. La compafiia vendié cercade
600 mil unidades en todo el mundo
durante 2025 y se fij6 como objetivo
llegar al millon este afio. En la Argenti-
na, sus primeras unidades ingresaron
mediante el cupo que permiteimpor-
tar vehiculos electrificados sin pagarel
arancelextrazona del 35%.

tuve la suerte de ser convocada.
-:Como observas actualmente
lamovilidad en el pais?
-Creo que lo que estd pasando nos

sorprendié un poco a todos. Tenfa-
mos la percepcion de que Argentina
podia mantenerse como un mercado
mas tradicional, pero estamos viendo
un publico muy abierto a las noveda-
des, dispuesto a probar tecnologias y
a confiar en marcas nuevas. Hace
algunos afnos no sé si hubié¢ramos
imaginado semejante interés.

—-¢Qué buscan esos consumido-
res?

-Hay interés por la tecnologia, la
innovacion, la calidad de los materia-
les y las nuevas formas de movilidad.
Acabamos de lanzar esta marcay ya
vemos una gran receptividad. El
publico argentino tiene la cabeza
mas abierta a las novedades de lo que
muchos pensaban.

-¢Elprecio constituye el princi-
pal limite? Existe laidea de que un
consumidor no pagaria mas de
U$S 30 mil por un vehiculo chino.

—El precio es importante, pero for-
ma parte de un conjunto. Los vehicu-
los que ofrecemos tienen niveles ele-

vados de tecnologia, calidad y seguri-
dad, con valores competitivos. Hoy
influye el beneficio arancelario del
cupo de 50.000 unidades electrifica-
das, pero el producto también debe
justificar su valor por las prestacio-
nes que ofrece.

—-¢El origen chino dejo de ser
una barrera?

-Los clientes podran probar los
vehiculos, conocer su comporta-
miento y comprobar la calidad de los
materiales. También encontraran el
respaldo de una automotriz. Creo
que van a valorar el producto por si
mismo, mds alla de si proviene de
China o de otro pats.

-Se suele decir que el hombre
visita la concesionaria, pero que la
mujer decide la compra del vehi-
culo familiar. ;Rige paralo chino?

-Es asi. Lamujer tiene un poder de
decision importante al definir la
compra de un automovil y creo que
en estos vehiculos valorara especial-
mente la seguridad. También puede
prestar mucha atencion a la calidad
de los materiales, las terminaciones,
el confort interior y la conectividad.

-¢La estabilidad economica
podria ampliar el negocio de los
vehiculos electrificados o una
devaluacion tira todo por laborda?

—Indicamos los precios en ddlares
porque todavia estamos en un con-
texto argentino en el que nunca se
sabe qué puede pasar. Pero también
conocemos la capacidad de adapta-
cion del mercado. Stellantis tiene
marcas con mas de 100 afos de pre-
sencia, fabricas y una estructura
regional. Mds alld de las crisis y de los
vaivenes economicos, vamos a estar
y nos adaptaremos a cada situacion.

-¢:Cuantos vehiculos proyectan
vender?

-Mediante el cupo ingresardn
entre 1.800 y 2.000 unidades durante
este afio. Ese es aproximadamente el
volumen que esperamos vender.
Para 2027 aguardamos que el Gobier-
no realice la nueva licitacion y esta-
mos ampliando el portafolio, por lo
que apuntaremos a crecer. Los
numeros se comunicaran mds ade-
lante.

—-¢:Cudl es tu mirada sobre la
situacion de las mujeres en las
grandes corporaciones?

—Hubo crecimiento, pero todavia fal-
tamucho y el avance es muy lento. En
la empresa tenemos programas para
promover lallegada de mujeres a pues-
tos directivos. Estd demostrado estadis-
ticamente que las empresas con mayor
equidad de género en sus directorios
son mds rentables y obtienen mejores
resultados, pero laincorporacion feme-
nina sigue demorandose.

-¢Qué deberia cambiar para
acelerar ese proceso?

-Me gustaria que avanzara mucho
mas rapido. Al ritmo actual, todavia
podrian faltar cerca de 100 afios para
alcanzar la equidad en los cargos de
direccion. Tenemos que seguir traba-
jando, pero también necesitamos el
respaldo de los hombres. Ellos deben
colaborar para que mas mujeres pue-
dan llegar a esos lugares.
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