Entrevista a Miguel Mejia, Gerente Regional de Ventas para América del Sur de Honeywell
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"La seguridad va de la mano del confort"

- ¢Como llegé a Honeywell?

- En realidad llego a la empresa a través de una serie de
hechos coincidentes pero, en su momento, impensados.
Comencé trabajando en una empresa pequefia durante unos
diez afios hasta que esa empresa fue adquirida por Honeywell
y pasé asi a integrar la firma. Después de algunos afios en la
misma, siempre en el area comercial, fui nombrado Gerente
Regional para el Cono Sur de América (N. de R.: Ese cargo
era ocupado por Sergio Quesada, quien pasdé a desempe-
narse como Gerente Regional para clientes corporativos)

- {Coémo ve el mercado argentino?

- Sabemos que es un mercado muy importante, que ha
madurado mucho, pero las empresas norteamericanas toda-
via son escépticas al comportamiento de la economia del
pais y muchos fabricantes tienen todavia una gran cantidad
de temores. Ademas, en el sentido estrictamente comercial,
todavia es un mercado en el cual se compite mucho con el
precio, dejando un poco de lado la cuestion de la calidad.
Pero eso es algo que se va a ir revirtiendo con el tiempo, a
medida que el consumidor vaya dandose cuenta que la se-
guridad es una buena inversion.

- {Cual es la proyeccion a futuro qué hace la empresa
del mercado argentino?

- Somos optimistas. Junto con Chile, este es el mercado
mas maduro, con mayor conocimiento y de buen nivel técni-

co... El publico tiene mucho criterio a la hora de decidir por
cudl producto se vuelca lo que nos obliga a las empresas a
trabajar mucho y arriesgar.

- ¢Eso mismo se repite en el orden internacional?

- Si, claro. En el mundo existen dos tipos de mercado: el
masivo, que se mueve mucho por precios y otro que se mue-
ve alrededor de sistemas mas complejos y completos pero
de mayor valor econdémico. En cualquier pais te dicen "aqui
lo mas importante es el precio". El tema es que el precio se
considera como un elemento a la hora de la evaluacion y no
como el unico elemento. Hay que evaluar la calidad.

- ¢Como puede modificarse esa costumbre ?

- En algunas areas estamos sufriendo una invasion de pro-
ductos orientales y quien niegue que eso esta afectando al
mercado no ve correctamente la realidad, esta afectando
directamente el mercado de precios histérico, cambiando
su comportamiento. Siempre existieron productos caros y
econdmicos, pero la brecha entre unos y otros se esta agran-
dando por la influencia de los productos orientales.

- ¢Qué plantea Honeywell al respecto?
- En Argentina, el sector mas afectado fue el bancario y

financiero y comenzo a darse una masificacion de productos
baratos que afectd al mercado. Con la recomposiciéon de
ese segmento consumidor comenzé a requerirse de equi-
pos mas especializados. La muestra esta en el crecimiento
del sector de la construccion, generador de industrias para-
lelas y un parametro del crecimiento de la economia de cual-
quier pais. En ese sentido vale agregar que el segmento mas
consumidor de productos de seguridad ha sido, historica-
mente, el financiero. Y por razones evidentes: la banca, las
companias de seguro y las entidades financieras en general
no se pueden dar el lujo de cambiar calidad por precio por-
que el costo para sus operaciones podria ser altisimo. A la
par de ello, hay que pensar en desarrollar tecnologia accesi-
ble para el publico general, o consumidor final, que exige dia
a dia mayores prestaciones en los equipos.

- ¢Qué conclusion sacan de ese comportamiento?

- Creemos que hay un mercado que siempre se movio al
ritmo de los precios pero hay otro, mas especializado, que
esta en crecimiento y es al que nosotros, como fabricantes
de calidad, apuntamos.

- ¢(Tiene limites de crecimiento y desarrollo el merca-
do de la seguridad?

- No, no hay un techo en el mercado de seguridad. En los
ultimos afnos comenzo una etapa de digitalizacion. El cam-
bio que significa, por ejemplo, pasar de la grabacién analo-

El nuevo Gerente regional de ventas para el Cono Sur de
Honeywell, Miguel Mejia, visitd nuestro pais. Durante su esta-
dia, brindd algunas charlas para sus clientes en el interior y ha-
blé con RNDS® sobre la actualidad, hacia dénde va la nueva
tecnologia y se refirié particularmente a la competencia de pre-
cios, muchas veces refida con la calidad de los productos.

gica a la digital implica investigacion de nuevas tecnologias
que abren un panorama realmente muy prometedor en cuan-
to a posibilidad de negocios. Las comunicaciones, con la
masificacion de internet, también estan contribuyendo a
masificar el mercado de la seguridad. Es cada vez mas
impreciso el limite entre las empresas dedicadas a la segu-
ridad electronica y las de comunicaciones. Hace 20 afios
no se hablaba de CCTV, por ejemplo, salvo para organiza-
ciones como el Pentagono, por ejemplo. Hoy, en Estados
Unidos, cualquier casa promedio tiene un sistema de ca-
maras instalada. El que no se actualiza, el que no aprende,
el que no busca si tiene un techo.

- ¢{Cual es el concepto que tiene Honeywell de la
seguridad?

- En realidad, para Honeywell, la seguridad de las perso-
nas va de la mano del confort. Las personas quieren sentirse
seguras y comodas en todo sentido. No pasa unicamente
por el desarrollo de paneles de alarma o sistemas de CCTV
sino que hay que darle valor agregado a los productos, ofre-
cerle al cliente siempre un poco mas. En ese sentido es que
avanza mucho el tema de la integracion de sistemas, para
ofrecerles a las personas una manera mas confortable de
vivir y a la par, de sentirse seguros.
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