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LA HISTORIA DE UN JAPONES VISIONARIO

LA EMPRESA QUE

SONO UN HOMBRE

[textos ANGELICA CAMACHO / fotos BEATRIZ TORRES|

sta historia
empieza en
un local de
veinte me-
tros cuadra-
dos lejos de
Lima, en un
pueblo aya-
cuchano. A Carlos Chiyoteru
Hiraoka le habian dado su li-
quidacion por tiempo de servi-
cio, tenia 27 afios y la experien-
cia de un joven que hizo crecer
dos pequenias tiendas. Ahora
queria la suya propia. Era 1941.
Habia llegado de Japén unos
afnos antes, primero a dar un
vistazo invitado por su herma-
no que ya vivia en el Peru; des-
pués para quedarse. Trajo en
su equipaje sus herramientas
de odontologo recién egresa-
do, no sabia que en vez de cui-
dar dentaduras iba a fundar
un negocio tan popular que su
apellido es moneda comun en
el lenguaje limeno. A Hiraoka
de Miraflores, le digo al taxis-
ta. No necesito precisar mas.
Tras un tiempo en Lima
haciendo cachuelos, Carlos
Chiyoteru vio en un periédico
el aviso que lo llevé como ad-
ministrador hasta Ayacucho.
Dejar la capital fue mas facil

que dejar su natal Kumamoto.
Se decidié a pesar de que toda-
via no hablaba bien el espariol
por tratarse del bazar de una
familia japonesa, Comercial
Ishikawa, ahilo recibieron y le
enseriaron los tejes y manejes
del comercio.

Y Carlos Chiyoteru aprendio,
porque tres atios después el
negocio se expandio6 al pueblo
de Huanta con él de adminis-
trador, hasta que la persecu-
cién a los japoneses vino con
la Segunda Guerra Mundial y
el local tuvo que cerrar. Enton-
ces es cuando recibe la liqui-
dacién y empieza su propia
historia.

Desde la puerta de Importacio-
nes Hiraoka de Miraflores no
es posible darse cuenta de que
tres torres de siete pisos com-
ponen todo el local. Ha sido di-
sefiado con discrecién, dejando
ver solo lo que se quiere; me
doy cuenta recién del detalle
al ver la maqueta que muestra
Raul Hiraoka Torres al momen-
todela foto. Se necesita espacio
para tener stock de la variedad
de electrodomeésticos que aqui
se venden.

Cuatro de los ocho hijos de
Carlos Chiyoteru quedaron a
cargo de esos comercios que
todos los taxistas conocen sin
necesidad de referencias. En
el segundo piso de la filial de
Miraflores, el tercero del clan
familiar habla con la calma
de un profesor de yoga. Dificil
imaginar que traspasando la
puerta 300 personas bajo sus
ordenes no paran de moverse.
Pero aqui Raul sigue contan-
do los origenes remotos de la
empresa sin inmutarse por el
tiempo.

Dice que su padre era un li-
beral para su época: se adapto
a las costumbres, aprendi6 a
hablar castellano, quechua, a
disfrutar la comida; a todos
trataba por igual, gente de ciu-
dad, campesinos pobladores
de las alturas, asi se hizo que-
rer; se casé con una huantina,
una que “tuvo una paciencia
de santa”y con ella logré abrir
su primera tienda. Vendid
sombreros, lana, hilos, agujas,
telas, siempre aplicando la fa-
mosa técnica de la yapa, el re-
galito o el descuento.

“Fueron afos duros. Todo
el dinero que entraba se aho-
rraba”, comenta Raul. Nada
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de bancos y prestamistas, su
padre preferia crecer de a po-
cos con dinero propio, alejado
de las deudas y los intereses,
trabajando desde las seis de la
manana hasta que ya no hu-
biera luz.

Mientras su economia cre-
cia (y Raul recién habia naci-
do) empezaron las mudanzas,
el bazar paso a ser almacén y
de los veinte a los cien metros.
La familia se multiplicaba. En
el interin incluso el japonés
que un dia llegé seria alcalde
de Huanta. Eran épocas en que
la designacién venia desde el
gobierno entre los mas desta-
cados del pueblo.

LIMA, EL PROXIMO OBJETIVO
Cuando en Huanta toco el te-
cho sus ojos apuntaron hacia
Lima; su ilusién era tener una
tienda en la avenida Abancay.
Encontrd el terreno en una es-
quina y con paciencia lo fue
construyendo hasta que hizo
de él un edificio de nueve pi-
sos. Para terminar la construc-
cién rompid por Unica vez una
de sus reglas: recurri6 al tano-
moshi (también llamado pan-
dero), pero solo entre amigos.
Y por fin en el 64 se abrié Im-
portaciones Hiraoka. El éxito
no llegé tan facil: se probaron
varios rubros por casi cinco
anos. Al inicio vendieron im-
portaciones de plasticos y ac-
cesorios, luego fue bazar, mas
adelante tienda de regalos,
después jugueteria y al final se
llené de articulos de escritorio.

- Los electrodomésticos llega-
ron por coincidencia.

- (No fue porque la gente le
pedia?

- No, en uno de esos viajes que
papa hace a Ayacucho se sien-
ta con un senor que era un ju-
dio, los dos conversan, y el ju-
dio le dice por qué no vendes
radios portatiles en tu tienda.
El era mayorista de radios.

Tras aquel encuentro vino la

expansion: cuatro tiendas ubi-
cadas estratégicamente (con
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Carlos Chiyoteru Hiraoka, su esposa Rosa
y tres de sus hijos

proyectos para dos sucursales
mas) que dan empleo a mil
personas, liderazgo en el mer-
cado y una marca propia de
artefactos y electrodomeésticos
(Miray).

“Importaciones Hiraoka des-
de su fundacién ha avanzado
cada dia venciendo toda clase
de obstaculos y enfrentando
toda clase de retos que le permi-
tieron salir adelante”, expresé
Carlos Hiraoka Torres, en una
conferencia por el 110 aniversa-
rio de la inmigracion japonesa
al Peru.

El mayor de los Hiraoka To-
1res se llama Carlos, igual que
su padre. Es también un hom-
bre de negocios, invitado a dar
charlas sobre éxito empresa-



rial. Para él no hay secretos
cuando tiene que hablar de
cémo conseguirlo. Una filosofia
simple de amor al trabajo y sa-
crificio que aprendié de prime-
ra mano: ayudando en aquella
tienda de Huanta los domingos
desde nifio, junto a sus herma-
nos. El mostrador fue su prime-
ra escuela de negocios.

Desde marzo de 2004 Carlos
Chiyoteru no puede ver cémo
evoluciona el suefio que un dia
tuvo. Se fue pero dejé un nego-
cio que se lleva los premios en
ventas peruanas de las propias
marcas de artefactos. ;Cémo
hizo para lograrlo? ;Sera por-
que penso6 en la gente cuando
la mayoria pensaba solo en di-

“IMPORTACIONES HIRAOKA DESDE SU
FUNDACION HA AVANZADO CADA DIA”

nero? Raul recuerda que, a ve-
ces, de pequerio, se preguntaba
por qué su padre les daba mas
atencioén a los trabajadores que
a ellos, sus hijos.

“Me decia nosotros tenemos
todo por ellos, son la base de la
empresa”.

Los hijos ya jévenes tuvieron
otra leccién cuando les sugirié
que en vez de discutir con los
clientes por algun reclamo lo
solucionasen en el acto. Para el
padre cambiar un producto no
era un problema sila cantidad
de ventas era buena. Desde
ese momento Importaciones

Raiil Hiraoka, uno de los herederos.

Hiraoka gané prestigio y con-
fianza.

{Qué sigue ahora? Raul expli-
ca que es hora de que esta em-
presa familiar acoja a profesio-
nales externos para la gerencia
delos nuevos proyectos en Lima
Sur y Lima Este. “Ese es el futu-
10”, afiade sentado en la ofici-
na de directorio. Justo tras él el
retrato del fundador sonrie. La
historia se cierra con uno de los
herederos abriendo las puertas
de su empresa tal como lo hizo
la familia Ishikawa, hace siete
décadas. A veces el futuro se pa-
rece al pasado.
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