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INDUSTRIAAUTOMOTRIZ. La responsable en el país de la marca de autos
eléctricos Leapmotor habla sobre la participación femenina en las

corporaciones y sobre los planes de la empresa respaldada por Stellantis.

WalterGiannoni
wgiannoni@lavozdelinterior.com.ar

V
alere Lourme conserva “la
tonadita” francesa, como
ella misma reconoce, aun-
que vive en la Argentina

desde los inestables años 2000 y
regresa poco a su país natal. Días
atrás estuvo enCórdobapara presen-
tar lamarca enAutocity y, entre vehí-
culos electrificados, pantallas ynove-
dades tecnológicas, habló sobre una
trayectoria profesional que nunca
imaginó cuando se graduó como tra-
ductora.
Nació en Reims, la ciudad del
champagne, y vivió parte de su
infancia enNantes. Recorrió distintos
países hasta que una asignación
laboral la trajo a la Argentina por tres
años que terminaron siendomuchos
más.
“Ahora solamente estoy a cargo de
Argentina. Lancé la marca en Chile
en octubre del año 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.
–¿Cómo fue tu recorrido profe-
sional?
–Me gradué como traductora. Soy
lingüista y tengo una maestría, algo
que no tiene mucho que ver con lo
que hago hoy. Comencé trabajando
como traductora, peronomegustaba
demasiado hacerlo por mi cuenta y
fui cambiando. Entré casi de casuali-
dad en la petrolera Total y permanecí
muchísimos años en la compañía.
Trabajé en Francia, México, Ecuador
yArgentina.
–¿Cuál fue tu primera función
enesa compañía?
–Ingresé como asistente de quien
era la directora deComprasyAbaste-
cimiento en México. Era una mujer
extraordinaria, que me enseñó
muchísimo.Comoyovenía delmun-
do de la lingüística, mientras estaba
en México hice un posgrado en
Comercio Internacional para enten-
der mejor cómo funcionaba una
empresa. Viví allí tres años, regresé a
Francia y después Totalme envió a la
Argentina, a comienzos de los años
2000.
–¡Quépuntería!
–Sí, llegué durante la crisis. La
empresa me había enviado por tres
años y luego volví a Francia durante
un año. Peromehabía enamoradode
un argentino, así que decidí regresar
y me quedé. Para hacerlo tuve que
renunciar a Total Francia, aunque
cuando volví a Buenos Aires la filial
argentina volvió a contratarme.
–¿Tu llegada al negocio auto-
motor también fuecasual?
–En buena medida, sí. Pasé a
Renault Camiones y después llegó la
integración con Volvo Camiones y
Buses. Estuve 10 años y fue una
experiencia muy buena. En 2020
entré al grupo y trabajé varios años
para Citroën. Hace aproximadamen-
te un añopasé finalmente a Leapmo-
tor.

vadosde tecnología, calidady 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 queofrece.
–¿El origen chino dejó de ser
unabarrera?
–Los clientes podrán probar los
vehículos, conocer su comporta-
miento y comprobar la calidad de los
materiales. También encontrarán el
respaldo de una automotriz. Creo
que van a valorar el producto por sí
mismo, más allá de si proviene de
China odeotro país.
–Se suele decir que el hombre
visita la concesionaria, peroque la
mujer decide la compra del vehí-
culo familiar. ¿Rigepara lo chino?
–Es así. Lamujer tiene unpoder de
decisión importante al definir la
compra de un automóvil y creo que
en estos vehículos valorará especial-
mente la seguridad. También puede
prestar mucha atención a la calidad
de los materiales, las terminaciones,
el confort interior y la conectividad.
–¿La estabilidad económica
podría ampliar el negocio de los
vehículos electrificados o una
devaluacióntira todopor laborda?
–Indicamos los precios en dólares
porque todavía estamos en un con-
texto argentino en el que nunca se
sabe qué puede pasar. Pero también
conocemos la capacidad de adapta-
ción del mercado. Stellantis tiene
marcas conmás de 100 años de pre-
sencia, fábricas y una estructura
regional.Más allá de las crisis y de los
vaivenes económicos, vamos a estar
y nos adaptaremos a cada situación.
–¿Cuántos vehículos proyectan
vender?
–Mediante el cupo ingresarán
entre 1.800y 2.000unidades durante
este año. Ese es aproximadamente el
volumen que esperamos vender.
Para 2027 aguardamosqueelGobier-
no realice la nueva licitación y esta-
mos ampliando el portafolio, por lo
que apuntaremos a crecer. Los
números se comunicarán más ade-
lante.
–¿Cuál es tu mirada sobre la
situación de las mujeres en las
grandes corporaciones?
–Hubocrecimiento,perotodavíafal-
tamuchoy el avance esmuy lento. En
la empresa tenemos programas para
promover la llegadademujeresapues-
tosdirectivos.Estádemostradoestadís-
ticamentequelasempresasconmayor
equidad de género en sus directorios
sonmás rentables y obtienenmejores
resultados,perola incorporaciónfeme-
ninasiguedemorándose.
–¿Qué debería cambiar para
acelerar eseproceso?
–Me gustaría que avanzaramucho
más rápido. Al ritmo actual, todavía
podrían faltar cerca de 100 años para
alcanzar la equidad en los cargos de
dirección. Tenemosque seguir traba-
jando, pero también necesitamos el
respaldode los hombres. Ellos deben
colaborar para quemásmujeres pue-
dan llegar a esos lugares.
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ValereLourme
“Lamujer tieneunpoder
dedecisión importanteal
definir la compradeunauto”

–Fuiste avanzando comomujer
dentro de industrias histórica-
mente ocupadas por hombres.
¿Fueuncaminocomplejo?
–Sé que existe una baja represen-
tación femenina tanto en la industria
petrolera como en la automotriz,
pero personalmente siempre me
sentí bien. Encontré personas que
me apoyaron y pude acceder a pues-
tos queme interesaban. Tambiénme
atrajeron los productos, los desarro-
llos y la tecnología vinculada con
esas actividades.
–¿Leapmotorapareciócomoun
nuevodesafío?
–Sí. Cuando Stellantis compró una
participación en Leapmotor, en 2023,
inmediatamente pensé queme inte-
resaría estar ahí por si surgía una
oportunidad. En aquel momento
todavía no se veía en Argentina la
cantidad de marcas chinas que hay
hoy. Cuando se definieron los países
a los que llegaría la compañía y
comenzaron a formar los equipos,

tuve la suerte de ser convocada.
–¿Cómo observás actualmente
lamovilidadenelpaís?
–Creoque lo que está pasandonos

sorprendió un poco a todos. Tenía-
mos la percepción de que Argentina
podíamantenerse comounmercado
más tradicional, pero estamosviendo
un públicomuy abierto a las noveda-
des, dispuesto a probar tecnologías y
a confiar en marcas nuevas. Hace
algunos años no sé si hubiéramos
imaginado semejante interés.
–¿Québuscanesosconsumido-
res?
–Hay interés por la tecnología, la
innovación, la calidadde losmateria-
les y las nuevas formas demovilidad.
Acabamos de lanzar esta marca y ya
vemos una gran receptividad. El
público argentino tiene la cabeza
más abierta a las novedadesde loque
muchos pensaban.
–¿El precio constituyeel princi-
pal límite?Existe la ideadequeun
consumidor no pagaría más de
U$S30mil porunvehículo chino.
–El precio es importante, pero for-
maparte de un conjunto. Los vehícu-
los queofrecemos tienenniveles ele-

¿Dequémarcahabla?

LeapmotornacióenChinaen2015
como una start-up especializada en
vehículos de nuevas energías. A
comienzos de 2024, Stellantis y la
automotriz china constituyeron una
sociedad para comercializar sus pro-
ductos fueradeChina aprovechando
la presencia industrial y comercial del
grupo. La compañía vendió cerca de
600mil unidades en todo elmundo
durante 2025 y se fijó comoobjetivo
llegar almillónesteaño.En laArgenti-
na, sus primeras unidades ingresaron
medianteelcupoquepermite impor-
tarvehículoselectrificadossinpagarel
arancelextrazonadel35%.
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