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Capacitacion de GeoVision en Simicro

Soluciones integrales en control de acceso

Nuevas tecnologias y lineas de productos fueron el motivo de un seminario en Simicro, una de las

mds reconocidas distribuidoras del mercado argentino. Santiago Paterson, Director general, y Laura

Bollotta, responsable de Marketing y comunicacion, cuentan sobre los proyectos de la empresa.
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E n la sala de capacitacion de Simicro
se llevo a cabo el seminario “Solu-
ciones integrales en control de acceso”
de GeoVision. La presentacion incluyé
un amplio temario, cuyos puntos esen-
ciales estuvieron centrados en los con-
ceptos basicos para el disefio de un
control de acceso: los nuevos contro-
ladores y familia de dispositivos de GV,
las posibilidades que ofrece el software
GeoVision para el control de acceso y
la aplicaciéon de productos y soluciones
que hayan resultado en casos de éxito.
El ultimo tramo de la jornada estuvo
destinado a la demostracion de uso
delos dispositivos descriptos y alaim-
plementacién de soluciones comple-
mentarias, entre las que se cuentan las
multiples aplicaciones GeoVision, que
incluyen soluciones para el sector ban-
cario, para comercios y servicios mi-
noristas de servidores en la nube.
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Entre los casos de éxito, se citaron
instalaciones en escuelas, entidades
bancarias, edificios inteligentes y salas
de juego (bingos y casinos), entre otras
implementaciones. En cuanto a los
productos, se presentaron tanto las
distintas series de cdmaras, que incluyen
productos entry level, profesionales y
de alta gama, como las lectoras y uni-
dades que conforman un sistema de
control de acceso. Finalizado el evento,
se sorted entre los asistentes un médulo
autonomo que integra la familia de
productos de GeoVision, cuyo ganador
fue David Romero, integrador de sis-
temas de seguridad y cliente de la
compania.

“Estamos muy conformes con la con-
vocatoria y la respuesta de nuestros
clientes, que de manera activa partici-
paron del evento. Esta capacitacién no
solo se traté de proporcionar al insta-

lador e integrador informacién acerca
de las novedades de GeoVision, sino
que fue también una forma de reafirmar
el compromiso del distribuidor y el fa-
bricante para con los usuarios, propo-
niendo nuevos productos y tecnologias
que les permitan crecer en su negocio’,
explicé Santiago Paterson, Director ge-
neral de Simicro.

“Este tipo de acciones se veran refor-
zadas en lo que queda del aio, en dis-
tintas modalidades, buscando acercarle
a cada uno de nuestros clientes el ma-
terial necesario para que puedan am-
pliar sus conocimientos de los nuevos
productos. Siempre estamos abiertos
ala consulta puntual, promoviendo el
desarrollo profesional y econémico de
nuestros clientes” sefald, por su parte,
Laura Bollotta, responsable de Marke-
ting y comunicacién de la distribuido-
ra.
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- ;Cudl es el camino que eligieron
para fortalecer el contacto con sus
clientes?

Santiago Paterson: Una de las herra-
mientas mas importantes es la capaci-
tacion y por ese motivo llevamos a
cabo el seminario junto a GeoVision.
También estamos trabajando en el re-
disefo de la pagina web, adecuandola
a las necesidades actuales de comuni-
cacion y dotandola de diferentes he-
rramientas multimedia profesionales,
entre ellas un medidor de lentes y un
calculador de ancho de banda, para
facilitar la tarea de distribuidores e ins-
taladores. Estamos trabajando parain-
corporar mas recursos de este tipo, que
irdn surgiendo del intercambio de ex-
periencias y didlogo que mantenemos
con nuestros clientes. También estamos
programando nuevos encuentros con
las distintas marcas que representamos
y la idea es organizar en poco tiempo
un seminario sobre productos de in-
cendio e intrusién, para lo cual ya esta-
mos trabajando con nuestras repre-
sentadas. La intencidn es seguir afian-
zando el contacto con el sector, el ca-
mino que la empresa siempre recorrié
y que tan buenos resultados arrojé
tanto para nosotros como para nuestros
clientes.

- {ComMo esta hoy la relacion son sus
representadas?

Santiago Paterson: Siempre mantu-
vimos intactas las relaciones comerciales
con nuestras marcas. Cada uno de nues-
tros proveedores reafirma el apoyo en
laempresay sigue confiando en Simicro,
producto de nuestra trayectoria como
distribuidora de sus productos y el tra-
bajo conjunto que se ha hecho para
posicionarlas en el mercado argentino.
La relacion comercial con proveedores
estratégicos como GeoVision, LG, Flir,
Hochikiy Risco, por citar las principales
marcas, sigue vigente.

Laura Bollotta: Seguimos manteniendo
nuestras marcas insignia y eso es una
buena senal, tanto para nosotros como
para nuestros clientes. Siempre tuvimos
bien en claro que mantener esas rela-
ciones y fortalecerlas es fundamental
para Simicro, como lo fue en etapas
anteriores de la empresa.
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- ¢Estan pensando hoy en incorporar
nuevas representaciones?

Santiago Paterson: Estamos pensando,
principalmente, en estrategias para el
relanzamiento de cada una de las mar-
cas que distribuimos; y estamos traba-
jando muy fuerte para volver a posi-
cionar a una de las insignias de la em-
presa: los productos Videoman.

Laura Bollotta: Hoy, a través de las
marcas representadas, tenemos cubierto
un espectro bastante amplio del mer-
cado de la seguridad electrénica. Sin
embargo, estamos trabajando fuerte-
mente en nuevas alianzas, tratando de
generar las oportunidades para que
marcas que hoy no estan en Argentina
estén presentes a través de Simicro.

LOS CLIENTES

Una de las principales caracteristicas
de Simicro a lo largo de su historia ha
sido la atencion al cliente. A través del
servicio personalizado, el asesoramiento
y elacompanamiento en los proyectos,
la compania ha generado un vinculo
indisoluble con los integrantes del
sector."Esa sinergia no se perdid y que-
remos potenciarla. Por eso es que es-
tamos trabajando en nuevas capacita-
ciones y mejores herramientas para
gue nuestros clientes sepan que esta-
mos para apoyarlos, para ayudarlos en
sus proyectos’, comento Bollotta.

“Seguimos trabajando para el cliente,
tratando de sumar nuestros conoci-
mientos como valor agregado a cada
uno de los productos que ofrecemos.
El cliente sabe que cuenta con Simicro
como aliado a la hora de proyectar
una instalacion o una obra. Nosotros
no queremos quedarnos solo con eso:
qgueremos hacerles saber que, efecti-
vamente, vamos a acompanarlos. De
€s0 se trata un poco esta etapa: de de-
cirle al cliente que estamos, que segui-
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mos ofreciendo productos reconocidos,
de primeras marcas; que los conoci-
mientos en tecnologia adquiridos a lo
largo de los afios estan a su disposicion.
Que continuamos —como siempre—
trabajando para la proyeccién de Si-
micro como referente del sector’, con-
cluyé Santiago Paterson.

PRINCIPALES MARCAS

+ LG:empresa fabricante de camaras
de CCTV.

- GeoVision: soluciones completas para
videovigilancia, que incluyen placas
de video, cdmaras y almacenamiento.
Control de acceso.

« Risco Group: referente mundial de la
industria en sistemas y dipositivos
contra intrusion.

« Hochiki: fabricante de panales de alar-
ma contra incendio con distintas tec-
nologiasy multiples posibilidades de
aplicacion.

« Flir:uno de los referentes mundiales
en tecnologia termal. Ofrece también
camaras convencionales.

« Flex Watch: cdmaras y domos de va-
riada resolucion. Cdmaras moviles. m
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PRINCIPALES RUBROS

Santiago Paterson
Director general

- Control de acceso.
-Videovigilancia.

- Intrusion.

- Almacenamiento.
« Accesorios.

- Incendios.

- Conectividad.





