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Silicon Group

Entrevista a Catriel Juan Boc-ho y Leandro Contreras

Una empresa joven con objetivos claros, Silicon Group combina tecnologia de ultima generacién con un

amplio soporte de posventa para sistemas de CCTV. Dos de sus directivos nos cuentan la actualidad y los

proyectos de la compania.

41 como empresa estamos en-

focados en brindar servicios a
nuestros clientes, proveyéndoles
de todo lo necesario para armar su
proyecto de CCTV. Hoy estamos
enfocados en el mercado del interior
del pais (sin descuidar nuestros ac-
tivos en Capital Federal), que es un
mercado necesitado de soluciones
efectivas. Lo hacemos como una
empresa que garantiza tener el
producto necesario en tiempo y
formay que brinda un buen soporte
posventa’; explica Leandro Contre-
ras, Gerente Comercial de Silicon
Group, acerca de los fundamentos
de la empresa.

“En cuanto a nuestros productos,
podemos garantizar su calidad.
Trabajamos estrechamente con el
fabricante y elegimos cuidadosa-
mente lo ultimo en tecnologia
para que nuestros productos estén
constantemente actualizados. Tra-
emos mercaderia testeada y de
probada eficacia. Esto hace que
nuestros clientes activos sean re-
almente fieles y que tengan a la
empresa como un aliado valioso’,
detalla Catriel Juan Boc-ho, Gerente
de Producto de la compafiia.

- §Cudl es el diferencial de la em-
presa?

CJB: Sin dudas, el servicio que
brindamos. Nuestro soporte pos-
venta es muy amplio; nunca deja-
mos al cliente librado a su suerte.
Nuestra participacion comienza
en la preventa, asesorando al clien-
te acerca de qué tipo de camara
necesita. A partir de alli, cubrimos
todas sus necesidades: ya sea un
producto especifico, ayuda para
una configuracion y puesta en
marcha o lo que su trabajo re-
quiera.

LC: Por otra parte, ademas del
aspecto técnico, le brindamos a
nuestros clientes todo el soporte
que necesite para llevar a cabo
acciones de marketing. Esto lo ha-
cemos, por ejemplo, a través de la
folleteria comercial que les entre-
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“Nuestra meta es

mantener a
nuestros clientes
satisfechos. Por
eso preferimos,
hasta hoy,
organizary
distribuir nuestro
stock entre
nuestros clientes
activos en lugar
de salir al
mercado en
busca de nuevas

oportunidades”

Leandro Contreras y Catriel Juan Boc-ho, Gerentes de Silicon Group

gamos para que puedan ofrecer
nuestros productos a los usuarios
finales.

- ¢Como eligen los productos
que forman parte de su cartera?

CJB: El proceso de seleccién es
exhaustivo. Como encargado de
esa area de la empresa, constan-
temente estoy buscando informa-
cién sobre nuevas tecnologias y
las posibilidades que pueden brin-
dar. Luego, la busqueda se orienta
alfabricante que pueda brindarnos
los productos mas confiablesy de
probado funcionamiento. Si una
de estas dos condiciones no se
cumple, no es el producto que
buscamos. Como empresa, que-
remos que nuestros clientes se
sientan cuidados en todos los as-
pectos, por lo que no vendemos
productos que no podamos res-
paldar o garantizar.

- iCudles son las estrategias de
posicionamiento de la marca?

CJB: Nuestra meta es mantener
anuestros clientes satisfechos. Por
eso preferimos, hasta hoy, organizar
y distribuir nuestro stock entre
nuestros clientes activos en lugar
de salir al mercado en busca de
nuevas oportunidades. Esto nos

reditué en confianza: el cliente
sabe que tenemos disponibles los
productos que necesita, lo cual
potencia su trabajo ya que le per-
mite entregar sus proyectos e ins-
talaciones en tiempo y forma.

LC: Estamos proyectando distintas
acciones de marketing porque es-
tamos convencidos de que es el
momento de dara conocer nuestros
productos y servicios de manera
un poco mas masiva. Si no lo hici-
mos antes fue por cuestiones de
importacion que afectaban a la dis-
ponibilidad de productos, cuestio-
nes que hoy tenemos resueltas.

- §Qué proyectos tienen para los
préximos meses?

LC: Uno de los objetivos es posi-
cionar a la empresa como prove-
edora de soluciones tecnolégicas
confiables. Tenemos una marca
reconocida, con productos que
superan en muchos casos las ex-
pectativas de nuestros clientes.
Nuestro préximo objetivo es am-
pliar nuestra presencia en el interior,
un mercado &vido de soluciones
y no siempre atendido de la ma-
nera que merece. Para eso estamos
trabajando y creemos que sera
uno de los pilares de nuestro cre-
cimiento como empresa. |
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