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entrevista

En el 
tema de 

seguridad  
existe la 

activa y la 
reactiva.

La red de 
postventa 

tiene 
que ser 

capaz de 
trasladarse 

hasta la  
operación 

minera.

Entrevista a Felipe Sarria, Director 
Comercial y Marketing de Mitsubishi.

“La propuesta 
debe ser 

integral para 
la venta de 
vehículos en 

minería” 
Revista Tecnología Minera 

(TM): ¿Cómo calificaría el año 
que tiene Mitsubishi en el sec-
tor minero peruano?

Felipe Sarria (FS): En términos 
generales, Mitsubishi es una mar-
ca que viene creciendo contra el 
mercado. El mercado automotriz, 
en general, el año pasado tuvo una 
contracción de 3%. Nosotros veni-
mos creciendo 10% con respecto el 
año pasado. Dentro del crecimiento, 

hay modelos de vehículos como la 
pick up L 200, la Montero Sports 
que son adquiridas por proveedoras 
y operaciones mineras.

Este es un año que en el sec-
tor minero no ha habido grandes 
adquisiciones. Ha habido algunas 
operaciones mineras que están en 
operación. Nos mantenemos muy 
activos. Tenemos comunicación con 
las unidades mineras, operamos 
en algunos yacimientos, pero los 

resultados buenos que tenemos es 
gracias a la demanda que hemos 
mantenido.

El tema de la minería es exten-
so. Algunos clientes que te com-
pran una unidad, así como que hay 
otros que adquieren un lote que 
en su mayoría son empresas gran-
des de construcción. Creo que los 
resultados son positivos. Seguimos 
apuntando a un crecimiento anual.

TM: ¿Cuál es el valor agrega-
do de la firma?

FS: En el tema minero en gene-
ral, la propuesta es integral. No 
solo es el vehículo. Es una propues-
ta que va desde el vehículo, traba-
jar mucho con la entidad financie-
ra, conocer  muy bien la operación 
minera y eso se hace a través de 
un estudio previo. En general, las 
motorizaciones y performances de 
la pick up L 200 son buenas. 

En ese contexto, Mitsubishi 
espera ver crecer en un 10% sus 
ventas con la participación en esta 
feria. Pretendemos conquistar el 
segundo lugar en el segmento 
pickup, debido a la preferencia de 
nuestras ventas con la L200. Res-
pecto a la nueva Montero Sport, 
confiamos que las empresas apre-
ciarán los beneficios que ofrece.


