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"Argentina es un mercado complejo, pero interesante"

- (A qué se deben los cambios en el mercado de la
seguridad?

- Se ha dado en los ultimos cinco afnos en el mercado
internacional una tendencia interesante: empresas tradicio-
nalmente no involucradas en el campo de la seguridad elec-
tronica han visto en este mercado una oportunidad impor-
tante de crecer y diversificar sus funciones. Asi, un grupo
de empresas norteamericanas se han dedicado a comprar
grupos de empresas u otras empresas de manera que pue-
dan ofrecerle al mercado todas las soluciones en el campo
de la seguridad electronica desde un solo proveedor.

- (¢Coémo era, histéricamente, la distribucion y venta
al mercado?

- En América Latina, lo que haciamos los distribuidores
de equipos de seguridad electronica era viajar a Estados
Unidos y contratar un dealer (distribuidor) que funcionaba
como vinculo con el fabricante, quienes no involucraban
directamente con el mercado. Esa estructura, si bien tenia
sus ventajas, también tenia falencias: el distribuidor, por
ejemplo, no estaba en condiciones de soportar técnicamen-
te la cantidad de marcas que representaba, era practica-
mente imposible. La figura del dealer, entonces, comienza
a ser paulatinamente reemplazada por los distribuidores
locales, capaces de brindar un mejor servicio de atencion
en los paises en que se afincaba.

- ¢Cudles son los beneficios de este nuevo sistema?

- Primero, con la casi eliminacién del dealer, un eslabon
menos en la cadena de precios y segundo, un soporte
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técnico directo de fabrica. Cuando el fenémeno de la dis-
tribucion local comienza a asentarse, aparecen los gran-
des holdings como Honeywell, que comienza a comprar
pequefias empresas de seguridad electrénica y ofrece,
asi, un abanico mas amplio de opciones. Es un fenémeno
que, lejos de haber terminado, continua. De hecho
Honeywell, cuando aparece alguna empresa que ofrece
un producto novedoso o ve un nicho de mercado sin cu-
brir, busca una buena empresa, la compra y la adiciona
como una mas a su cadena.

- ¢Qué sucede en Argentina con Honeywell?

- En general, Honeywell utiliza dos canales de comercia-
lizacion: los integradores, empresas dedicadas a sistemas
que trabajan con el usuario final con mucha ingenieria, y los
distribuidores, que a diferencia del integrador es una em-
presa orientada a trabajar como mayorista. Este ultimo caso
la empresa es el que aplica en Argentina.

- éDe qué manera?

- Tratamos de establecer alianzas con algunas empresas
para lograr mayor eficiencia en la distribucion. Y en el caso
puntual de Argentina, nos enfrentamos a una decision im-
portante: aliarnos a una empresa ya consolidada en el mer-
cado o, por el contrario, comenzar con gente nueva, por
llamarla de alguna manera. Esta ultima opcién fue por la

gue nos decidimos y elegimos SF Technology para que
sea nuestra distribuidora, empresa que si bien ya esta cons-
tituida va a ser formalmente presentada como distribuidora
de Honeywell durante SeguriExpo 2005 que se llevara a
cabo en junio.

- ¢Coémo ve el mercado argentino?

- Es un mercado argentino muy importante, que ha madu-
rado mucho. No obstante eso, las empresas norteamerica-
nas todavia son escépticas al comportamiento de la eco-
nomia del pais. Es una disyuntiva compleja: por un lado
sabemos que es un mercado muy importante, que va a cre-
cer, pero con el cual muchos fabricantes tienen todavia una
gran cantidad de temores.

- En el plano internacional, équé tipos de mercado
se vislumbran?

- Existen dos tipos de mercado: el masivo, que se mueve
mucho por precios y otro que se mueve por sistemas pero
no se puede generalizar. En cualquier pais te dicen "aqui lo
mas importante es el precio", el que diga lo contrario mien-
te. El tema es que el precio se considera como un elemen-
to a la hora de la evaluacion y no como el unico elemento.
También hay que poner en la balanza la calidad.

- {Qué puede modificar ese tipo de mercados?

- En algunas areas estamos sufriendo una invasiéon de
productos orientales y quien niegue que eso esta afectan-
do al mercado esta fuera de la realidad. Ello esta afectado
directamente el mercado de precios historico de América
latina, cambiando su comportamiento. Siempre existieron

Las necesidades del mercado de la seguridad electrénica modifi-
c6 el panorama empresario dando origen a los grandes grupos
capaces de ofrecer soluciones integrales al sector. Los factores
que incidieron en este fenémeno, la actualidad del rubro y las
perspectivas de crecimiento en nuestro pais explicadas por Sergio
Quesada, uno de los maximos responsables de Honeywell.

productos caros y econdmicos, pero el umbral entre el caro
y el barato se esta agigantando por la influencia de los pro-
ductos orientales.

- (Cual es la estrategia de Honeywell dentro de ese
panorama?

- Uno de los sectores mas afectados en este pais duran-
te la crisis fue el bancario y financiero y comenzé a darse
una masificacion de productos baratos que afecté al mer-
cado. Con la recomposicion de ese segmento consumidor
comenzo a requerirse de equipos mas especializados. La
muestra esta en el crecimiento del sector de la construc-
cion, generador de industrias paralelas y un parametro del
crecimiento de la economia de cualquier pais. &éCuadl es la
conclusion? Hay un mercado que siempre se movio al rit-
mo de los precios pero hay otro, mas especializado, que
estd en crecimiento y es al que nosotros, como fabricantes
de calidad, apuntamos.

- ¢Y la estrategia especifica para nuestra region?

- Como lo mencionaba antes, apuntar a fortalecer a
SF Technology como nuestro distribuidor exclusivo,
brindandole constante apoyo comercial, respaldo como
empresa y soporte técnico a través de un ingeniero, ins-
talado en el pais precisamente para solucionar todos los
requerimientos de nuestros clientes en Argentina.
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