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"La seguridad es una inversion, no un gasto"

- ¢Cual es la posicion actual de GE en el mercado?

- GE Security es hoy uno de los principales referentes en
seguridad electrénica y continta su enfoque de ser el lider en
este espacio a través de un crecimiento organico y por medio
de adquisiciones. En Latinoamérica tenemos presencia local
en toda la region y seguimos fortaleciéndola para mejor servir
anuestros clientes. Somos una empresa 100% global ya que
nuestra cartera de clientes son corporaciones y multinaciona-
les con sedes en todo el mundo. Estas empresas nos propor-
cionan un buen punto de partida para expandirnos a nuevos
mercados a medida que su crecimiento se expanda.

- ¢{Cuales son sus canales de venta y distribucion?

- El modelo de negocios de GE Security es trabajar con
distintos canales, tanto canales de distribucion como inte-
gradores, que son dos aspectos bien diferenciados. Ventas
de soluciones integrales avanzadas son realizadas por me-
dio de canales de "Integracién" -empresas que cuentan con
personal calificado para desarrollar la ingenieria del proyecto
como tal- y estamos enfocando gran parte de nuestro es-
fuerzo en crecer estos canales. En algunos casos, canales
de Distribucion selectos estan también asignando y capaci-
tando recursos para proyectos de mediano porte como res-
puesta a cambios del mercado.

productos, introduciendo nuevas tecnologias de acuerdo con
las necesidades del mercado, principalmente tecnologias
sobre IP. El mercado practicamente esta dictando estas pau-
tas, a través de requerimientos y exigencias de los propios
usuarios finales. Los cambios tecnologicos y los requerimien-
tos del mercado nos estan llevando a una migracion hacia IP.
Si bien GE Security sigue desarrollando tecnologias so-
bre plataformas existentes, la tendencia IP es el foco ac-
tual y en eso esta puesto un gran esfuerzo de desarrollo.

- ¢Hay un compromiso de educacién sobre este nue-
vo tipo de soluciones?

- Ese compromiso lo asume a diario GE Security: explicar-
le al cliente que lo que va a hacer es una inversién y no un
gasto. éCoémo lo realiza nuestra empresa? Muchas veces
inculcamos conciencia directamente utilizando ejemplos prac-
ticos. Por ejemplo, ante un eventual cliente le planteamos un
interrogante: cuanto le costaria, por ejemplo a una planta
farmacéutica, un dia sin sistemas de seguridad. Pueden lle-
gar a ser millones que estan expuestos a un robo o a un
siniestro. Un dia, dos o una semana de su recaudacion pue-
den ser suficientes para pagar un sistema de seguridad que
evite o prevenga futuras pérdidas de esta magnitud. Hay que
hacerle ver al cliente la importancia de la inversion. Solemos

Tras la presentacién de las nuevas soluciones a través de IP de
GE Security, aplicadas recientemente en los Juegos Panameri-
canos llevados a cabo en Brasil, Doug Macias una de las méuxi-
mas autoridades regionales de la firma hablé con RNDS® sobre
la actualidad del mercado, su presencia en la regién y las expec-

M :iativas de crecimiento en nuestro pais.

- ¢De qué manera brindan soporte a sus clientes?

- Todo los canales de ventas -Integradores y Distribuido-
res- de GE Security son capacitados a nivel comercial y
técnico para brindar el mejor servicio posible a nuestros cli-
entes. Ciertas lineas de productos requieren una certifica-
cién de la fabrica para su implementacion adecuada. Parte
del convenio que se firma con nuestros canales de ventas
incluye cierto nivel de certificacion anualmente, para poder
disefar y ofrecer soluciones, mantener los sistemas ya insta-
lados o instalar nuevos, ofrecer nuevas tecnologias, etc.

- Estuvieron presentando sus soluciones IP, écreen que
esta tecnologia esta ya instalada o en plena expansion?

- El mercado de América Latina conoce bien este tipo de
tecnologia. Sin embargo creo que va a llevar algun tiempo
para que comience a implementarse de manera masiva, prin-
cipalmente debido al costo. Es decir, para instalar una solu-
cion IP hay que tener una infraestructura de red local previa
que pueda manejar un sistema de este tipo. Muchas empre-
sas no tienen esa red establecida o su red no cuenta con la
capacidad necesaria y en muchos casos no tiene el presu-
puesto para implementarla. Conocimiento de este tipo de so-
luciones existe, ya que la difusion es abundante. No obstante,
la aceleracion de este tipo de instalacion y expansion de estas
soluciones tomara su tiempo.

- {Cual es el foco del desarrollo de GE Security?
- Actualmente la empresa sigue enriqueciendo su linea de

hacer una presentacion de costo-beneficio al potencial cliente,
con numeros reales, lo cual ayuda mucho mas a explicar las
ventajas de instalar un sistema de seguridad.

- ¢Cual considera que fueron los principales factores
que impulsaron el crecimiento de la seguridad electro-
nica?

- La sensacion de inseguridad en la mayoria de los paises
de América Latina llevd a un crecimiento de los sistemas
contra intrusion, poniendo énfasis en los Ultimos afios en
soluciones que incluyan camaras. La gente comenzo a tener
mas conciencia de las ventajas de tener un sistema de CCTV,
ya dejo de ser un lujo para pasar a ser una necesidad para
proteger su patrimonio y ofrecer un ambiente mas seguro,
tanto para vivir como para trabajar. Otro factor, como co-
menté anteriormente, es la expansion de grandes corpora-
ciones y multinacionales hacia América Latina y otras partes
del mundo. Esto, pienso que también ha ayudado a crear
consciencia.

- ¢Cudles son las expectativas en nuestro pais?

- En Argentina hemos tenido un crecimiento estable afio
tras afo debido a que hemos asignado un gerente regional,
ingenieros de ventas, servicio al cliente y estamos reforzan-
do el equipo de GE Security en el pais. La gente se esta
dando cuenta que estamos invirtiendo en Argentina y en
América Latina en general y gracias a eso hemos tenido una
respuesta muy positiva.
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Entrevista a Doug Macias, Director de Soluciones en Seguridad para Latinoamérica de GE Security



