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Entrevista a Martin Israilson y Alejandro Ali, Socios Gerentes

Intecom, posicionada como un referente en proteccion contra incendios, concretd una alianza con Apo-

llo, a través de la cual la representard en nuestro pais. Sus directivos detallan cuales son los pasos pre-

vistos para reposicionar y hacer crecer a la marca en nuestra region.

i Intecom nacié en octubre de

2002 como una empresa espe-
cialista en sistemas de deteccién y,
en laactualidad, estamos catalogados
como unade las principales empresas
instaladoras en sistemas de protec-
cién contra incendios. Para continuar
nuestro crecimiento, hace un ano
comenzamos a trabajar con Apollo,
para obtener la representacion de
la marca. Para lograrlo presentamos
planes de negocios y proyecciones
delo que seria un trabajo en conjunto
para posicionar la marca en nuestro
mercado’, dice Martin Israilson, Socio
Gerente de Intecom acerca del pre-
sente y los planes de la compariia
en los préximos meses.

“Apollo hoy tiene un porcentaje
del mercado muy chico, aunque
estamos convencidos de que, por
la calidad de sus productos y com-
petitividad en costos, tiene po-
tencial para cubrir, por lo menos,
un 30% del market share de lo que
es deteccion de incendios en Ar-
gentina. Con las limitaciones a la
importacién, esas proyecciones
estan supeditadas a la posibilidad
de poder ingresar equipos, pero
tenemos las herramientas para lo-
grarlo’, concluyé.

- {Cémo prevén mantener el
stock de productos?

- Intecom forma parte de un gru-
po de empresas importadoras de
productos, por lo cual contamos
con un Departamento de Comer-
cio Exterior que se dedica exclusi-
vamente a ese tema, lo cual nos
permite hacer previsiones a largo
plazo para mantener nuestro stock
de productos. En la actualidad,
mas alla de que el precio debe ser
competitivo en el mercado, es ne-
cesario tener el producto para lo-
grar un plazo de entrega inmediato
o casi inmediato, por lo cual hay
que hacer las previsiones necesarias
en las compras para poder brin-
darle al cliente un plazo de entrega
l6gicoy que le sirva para terminar
la obra en tiempo y forma.
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“Nuestro
objetivo es serun
referente entre
los especialistas
en sistemas de
proteccion
contra incendios
para la industria
yel sector de
servicios en
general. Para ello,
certificamos
todos nuestros
trabajos y
cumplimos con
las normativas
de prevencion
vigentes”.

- {A qué segmento de laindustria
apuntan?

-Laidea es trabajar directamente
con los instaladores como clientes,
por lo cual vamos a formar un de-
partamento técnico para apoyarlos.
Estamos programando hacer cur-
sos de capacitacién y presenta-
ciones de productos, siempre pen-
sando en el instalador y no en el
cliente final. Si trabajamos con el
cliente final en proyectos de ex-
tincién por agua y espuma. Lo
que es el area de deteccion, que-
remos trabajarla con el instalador,
que él sea nuestro cliente.

- ;Qué posicion ocupa Apollo
hoy en nuestro mercado?

- Apollo hoy estd un poco retra-
sada en lo que es captacién de
mercado, aunque tiene productos
tecnoldgicamente aptos para com-
petir con las marcas lideres del
segmento y a un precio bastante
mas competitivo, por lo cual no
se entiende por qué no crecié
acompanando al resto de las mar-
cas y siempre se mantuvo en un
mercado bastante limitado. Esto
no solo se dio en nuestro pais,
sino en todo el mercado latino.

- {Cudles son las estrategias pen-
sadas para revertir esa tendencia?
- Creemos que trabajando la marca,
teniendo productos en stock y ha-

ciendo las capacitaciones con los
instaladores que tenemos disefadas,
la marca tiene que posicionarse ra-
pidamente. Nuestras proyecciones
indican que, en el préximo afno,
Apollo logrard entre el 10y 14% del
market share, llegando al 30% dentro
de tres anos. Para lograrlo, hay que
hacer fuertes inversiones en posi-
cionamiento a través de distintas
acciones de marketing. Sabemos
que el primer afo serd de gran in-
version a baja rentabilidad, pero con-
fiamos en que vamos a lograr que
la marca sea en poco tiempo un re-
ferente en el mercado.

- {Qué tipo de proyectos son po-
sibles con la marca?

- Apollo tiene una linea de pro-
ductos que puede cubrir desde el
pequeio comercio hasta la me-
diana empresa, sin dejar de lado
mayores emprendimientos como
petroleras o mineras. Tiene pro-
ductos muy especificos, también,
para algunas industrias puntuales,
por lo cual podria trabajar en cual-
quier segmento que requiera de-
teccién contra incendios, ya sea
deteccién de humo, llama o gases.

- ;Cual es la actualidad del mer-
cado de incendios?

- Elmercado de incendio compra
en el exterior, hoy, unos 6 millones
de ddlares anuales, lo cual nos da
la pauta de que no es un mercado
tan chico. Deberia crecer mucho
mas, pero no acompanan ni la si-
tuacién actual del pais, ni las re-
glamentaciones vigentes. A través
de la Cdmara Argentina de Segu-
ridad (CAS) estamos trabajando y
promoviendo nuevas leyes, que
reglamenten los sistemas de pro-
teccién contra incendios tomando
como base la normativa NFPA. La
intencion es que esas leyes co-
miencen a aplicarse en los distintos
ambitos a nivel nacional. Teniendo
ese marco legal basado en funda-
mentos técnicos, lo que restara
sera hacerlo cumplir. m
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