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Representante de Hochiki para Latinoamérica

Gerardo Gonzalez
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ggonzalez@hochiki.com

I niciado en 1980 en el drea de la se-

guridad, Gerardo Gonzdlez cuenta
con una amplia experiencia en el ru-
bro. Instalador de equipos de seguri-
dad vy, especificamente, desde 1999 de
sistemas contra incendios, fue Geren-
teTécnico de una empresadistribuido-
ra, firma a la que se incorporé Hochiki
como marca. Tras esa experiencia se
radicdé en México, como Director de
Proyectos Especiales y Director Técni-
co.En septiembre de 2004 se incorpo-
ré a Hochiki como representante de la
marca para todo Latinoamérica.

Hochiki fue creada en 1918 por un
grupo de varias compaiias de seguros
contra incendios con el fin de fabricar
equipos contra incendios. En 1920, la
empresa instalé el primer panel de alar-
mas direccionable en Japén.En 1950 fa-
bricé el primer detector de incremento
de temperaturay en 1960 el primer de-
tector idnico. Hochiki, de por si es una
empresa productora de tecnologia.

Posee cinco plantas en el mundo
(tres en Japon, una en California, Esta-
dos Unidos y otra en Inglaterra) y es
la Unica empresa que fabrica sus de-
tectores mediante procesos totalmen-
te automatizados, logrando asi el cien
por ciento de calidad.

En su calidad de Instructor Técnico
y Representante de Hochiki, Gonzdlez
conté acerca del nuevo programa de
certificaciones y nos ofrecié un pano-
rama de la posicion de la empresa en
el mercado argentino.

- {Cual es la posicion de Hochiki
en nuestro mercado?

- Actualmente es una marca muy
consolidada. Para nosotros, un distri-
buidor como Simicro es una compa-
Afa altamente competitiva que, ade-
mas de posicionar nuestros produc-
tos en el mercado, ofrece un gran so-
porte al cliente.Su apoyo es importan-
te para nosotros porque cuenta con
un departamento técnico completa-
mente entrenado como para dar res-

puesta sobre todas nuestra linea de
productos.

- {Cuales son los segmentos del mer-
cado en los que tienen participacion?

- Grandes centros de distribucion,
compainiias telefénicas, canales de tele-
visién, hospitales, grandes empresas, ca-
sinos y hasta el sector gubernamental
conforman la lista de clientes que deci-
dieron implementar las soluciones con-
tra incendios de Hochiki en Argentina,
ademas de otras grandes instalaciones
a nivel mundial que también avalan la
calidad de nuestros productos.

"El nuevo programa de capaci-
taciones dictado en Simicro
otorga certificaciones oficiales
de los productos Hochiki. Entre
otros beneficios, la certificacion
incluye un numero de serie con
el cual el cliente puede contac-
tarse directamente con la fdbri-
ca para un eventual soporte”

- ¢En qué consiste este nuevo es-
quema de entrenamientos en el pais?

- El nuevo programa de capacitacio-
nes dictado en Simicro otorga certifi-
caciones oficiales de los productos
Hochiki. Entre otros beneficios, la certi-
ficacién incluye un nimero de serie con
el cual el cliente puede contactarse di-
rectamente con la fabrica para un even-
tual soporte. Se trata de una respuesta
técnica inmediata, un valor agregado
muy importante para nuestros clientes.
Dicho curso tendrd una duracién de 3
dias completos con examenes cada dia.

Sin embargo, es importante destacar,
que los clientes de Hochiki America
Corporation cuentan con el soporte de
técnico del personal de Simicro y el mio
propio.

A través de Simicro Sistemas de Seguridad, su representante en
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Argentina, Hochiki America Corporation acaba de implementar
un nuevo programa de certificaciones. Gerardo Gonzadlez,
Instructor Técnico y Representante de la marca en Latinoamérica,

adelanta los beneficios de este programa.

- ;Cual es su relaciéon con sus ma-
yoristas?

- Desde Hochiki les brindamos todo
el soporte posible, pre y post venta.En
lo que se refiere a la preventa, ofrece-
mos todos los cursos de capacitacion,
acompanamos al cliente en cuando lo
necesitan, lo apoyamos con la consul-
toria técnica de los proyectos.En lo re-
ferente a la post venta, muchas veces
hacemos un seguimiento posterior a
lacompra o resolvemos algliin tema es-
pecifico de la implementacién que tal
vez no fue abordado en los cursos de
entrenamiento.

- {Cudl es suvision de la seguridad
contra incendios en Argentina?

- En el mercado argentino siempre
hubo instalaciones contra incendios
de Hochiki en lugares especificos
como bancos y otros edificios publicos
y privados. Creo que es un mercado
creciente, en el que la marca pueda
afianzarse aun mas. ™

Conformidad del distribuidor

"Desde Simicro esta-
mos muy conformes
con la representacion
de Hochiki en Argenti-
naporquecreemosen  cirmicpg
las prestaciones y los

precios que tienen los productos de
Hochiki.Por otra parte, la trayectoria de
la compatiia y su origen japonés supo-
nen una garantia y calidad innegables
en sus productos. Es una empresa que
incluso fabrica equipos para otras em-
presas dedicadas a la venta de equipos
de deteccion, bajo sus propias marcas,
a escala global. Por dltimo, la mayor
ventaja que nos brinda es poder contar
conelInstructor Técnicoy Representan-
te en Latinoamérica en nuestro propio
pais. Que ademds sea argentino signi-
fica una gran ventaja, tanto para noso-
tros como para nuestros clientes".
Lic.Julian Araujo, Gerente de Mar-
keting de Simicro




