Entrevista a Luis Angulo, VP-Sales Marketing Mercosur de Pelco

.com.ar

"El profesional argentino esta avido de aprendizaje"

- {Cuadl es el objetivo de los cursos y seminarios
llevados a cabo en nuestro pais?

- La idea de estos seminarios surge de la necesidad de
tener un contacto directo y abierto con la industria de la
seguridad argentina, a través del que podemos aprender
del profesional local, traer nuevas ideas, generar produc-
tos y desarrollar estrategias comerciales y al mismo tiempo
poder proporcionar las nuevas tecnologias que se ven en
otros paises. La idea es que estas tecnologias estén en
sincronismo, sin ningun retraso en Argentina. Por eso es
que invertimos tiempo para atender a los clientes, mostran-
do los equipos y comprobando lo que viene para el futuro.

- ¢(Existe una gran diferencia en la llegada de esa
tecnologia?

- Cada dia esa llegada se produce en tiempos menores,
por el desarrollo de las comunicaciones masivas pero al
mismo tiempo, el traer una tecnologia de vida util limitada
puede tardar mucho, mas si no existe una formacion edu-
cacional del profesional del area, que cumpla con certifi-
caciones, que cumpla con normas internacionales. Si no
se dan esas condiciones, las ideas tardan mas en los pa-
peles que en la implementacion. La tecnologia llega, pero
hay un delay entre su llegada y su aplicacion.

- {Ven interés especial por parte del profesional en
capacitarse?

- Lo interesante es que en esta industria, los integrantes
cambian poco de compaiiia, cambian poco de rubro. Son
clientes antiguos y entonces tienen un conocimiento pre-
vio importante. Creo que los profesionales argentinos es-
tan muy bien calificados, con mucho interés en aprendery
en trabajar cada vez con mas calidad, aunque continua
aqui la competencia por el precio, lo que limita a veces el
desarrollo y concrecion de algunos proyectos de impor-
tancia con tecnologias actuales que estaran en uso por
largo plazo. El factor economico hoy puede no ser el mis-
mo en un afo y seguro sera mas caro en 18 meses. Esta
consideracion esta en crecimiento en el mercado profe-
sional argentino.

- £Qué balance hace de la asistencia y el interés de
los asistentes a los seminarios?

- Particularmente en Argentina los participantes quieren
aprender, quieren saber lo que estan haciendo. Se divi-
den en una proporcion casi igual entre dealers y usuario
final, lo cual resulta optimo porque eso significa que usua-
rio y dealer pueden hablar un mismo lenguaje, con lo cual
pueden solucionar problemas y encontrar alternativas que
mejor atiendan sus necesidades. Estamos contentos de

estar aqui y seguiremos viajando. Nos gusta Argentina y
su publico por su avidez de aprender y la posibilidad que
nos brinda de escuchar sugerencia y desarrollar produc-
tos a medida.

- £Qué mercados de América considera Pelco como
mas atractivos?

- Dejando de lado a los dos gigantes -México y Brasil-,
vemos un gran crecimiento en paises como Colombia, por
varios motivos. Entre ellos, por seguridad ciudadanay por
su libre comercio. También Chile, ya que su economia
depende de comodities como el cobre, el cual esta su-
biendo, y también tiene una estructura abierta de merca-
do. Para conocer el potencial o rendimiento de un deter-
minado mercado, nos fijamos en determinada posicién de
la economia local, nimero de poblaciéon y monto de ven-
tas. Con esos datos podemos conocer la relacion de des-
empefio de ese pais. Si hablamos de Chile y lo compara-
mos con Inglaterra, por ejemplo para citar un mercado
europeo, el numero de habitantes por el nimero de ven-
tas nos da una relacion 6ptima, hay un gran consumo de
seguridad per capita y mucho de ese consumo sale del
ambito de la seguridad, lo cual nos da la oportunidad de
encontrar nuevos nichos de negocios.

Luis Angulo, uno de los mdximos representantes en Mercosur
de la reconocida marca PELCO, disertante en los cursos y semi-
narios llevados a cabo en marzo en Buenos Aires, hablé con
RNDS® sobre su visita a la Argentina y nos dio una clara vision
sobre el mercado, destacando especial interés en los profesio-
nales del sector por conocer y proponer nuevas tecnologias.

- {Como cuales?

- Uno de ellos es el control de procesos. Tenemos equi-
pos, por ejemplo, que ayudan a disminuir riesgos de segu-
ridad fisico de un obrero pero equipos similares, en la mis-
ma localidad, pueden ayudar a la productividad. Un caso
es el de las camaras anti-explosion, que sirven tanto para
un control de seguridad como para el control de productivi-
dad de una refineria. Chile utiliza mucho el area de control
de procesos y en Argentina tenemos iniciado un trabajo
junto a las minerias, refinerias y plantas industriales. En el
area de retail, estamos apoyando no solo a la seguridad de
los consumidores sin que también estamos recolectando
informacion de las tendencias de compras de los mismos.

- ¢En qué posiciéon del mercado global ubicaria a
nuestro pais?

- Creo que el orden hoy seria México, Brasil, Colom-
bia, Chile y, en la actualidad, estda comenzando a emer-
ger el mercado argentino. Logramos un gran desarrollo
durante 2005, en el que volvimos a los numeros simila-
res o los de épocas anteriores. Para este afio queremos
incrementar aun mas el trabajo en este pais, para conso-
lidar la presencia de la industria de seguridad profesio-
nal en argentina invirtiendo también en la industria del
juego y casinos con éxito.
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