Entrevista a Alex Mathieson, Gerente Regional de Ventas de Pelco para Latinoamérica
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“Nuestra inversion en la region hoy da sus frutos”

- ¢Qué distintivo presenta Pelco como empresa?

- Una de las cosas mas importante y que creo que distin-
guen a Pelco en el mercado es trabajar muy cerca del clien-
te, conocer sus necesidades. Cuando un cliente, un vende-
dor o un integrador nos hacen llegar alguna sugerencia o
necesidad del usuario final, a través de diferentes canales
desarrollamos una nueva tecnologia, una nueva solucion al
problema planteado. Cada producto de la empresa no es
algo que los ingenieros inventen de la nada sino que surgen
de los requerimientos de los clientes.

- ¢Cual es la actualidad de la empresa en el mercado
Latinoaméricano?

- Consideramos a Latinoamérica como uno de los mer-
cados mas importantes del mundo. La razon es simple:
Pelco ha estado trabajando y desarrollando este mercado
junto a sus clientes desde hace 16 afios. Lo que hicimos,
como toda empresa privada, fue invertir. A pesar de los
vaivenes de la economia regional, incluyendo a la Argenti-

na, Pelco siguio invirtiendo y desarrollando esta plaza, gra-
cias a lo cual logramos una posicion privilegiada en el mer-
cado. Nuestra politica fue siempre seguir invirtiendo y aho-
ra estamos viendo los frutos.

- {Los Road-Shows son una manera de llegar y co-
nocer al cliente?

- Basicamente, estos Road-Shows son una buena manera
de generar oportunidades: consideramos que somos una
empresa muy creativa y no solo hablando de tecnologia. El
Road-Show de Buenos Aires, asi como los que realizamos

Road show de Pelco

El pasado 20 de marzo se llevd a cabo en el Abasto Plaza de
Capital Federal el Road show Pelco 2007, en el que se mostra-
ron nuevos productos y se brindd a los asistentes un panorama
de la actualidad de la empresa, sus nuevos desarrollos y su vi-
sién del mercado de la seguridad en América Latina.

La presentacion comenzé con una exposicion de Alex
Mathieson, Gerente Regional de Ventas de Pelco para La-
tinoamérica, acerca de la actualidad del mercado del CCTV
en el mundo y del posicionamiento de Pelco en el mismo.

Mathieson se refirio luego al presente de la firma, des-
cribiendo su espectro de negocios y las caracteristicas
de su sistema de distribucion, haciendo hincapié en la
amplia red de representaciones distribuidas en todo el
mundo y en las soluciones desarrolladas a partir de las
necesidades del cliente.

Luego, Luis Angulo, VP-Sales Marketing Mercosur de

en otros puntos del continente, son una creacion de la em-
presa que sirve para mostrarle a nuestros clientes cuales
son los nuevos desarrollos, cuales son las novedades. En
definitiva, son una herramienta importante para dar conocer
y mostrar nuestros productos y tecnologias.

- {Qué relacion mantiene con sus distribuidores?

- Nuestra relacion es muy estrecha, esta muy afianzada.
Nuestra empresa no tiene muchos distribuidores, lo cual
posibilita una relacién muy cercana con cada uno de ellos.
Trabajamos con ellos desde hace mucho tiempo, por lo que
logramos una relacion de fidelidad y entendimiento mutuo:
consideramos a cada uno de los distribuidores como una
parte integral de nuestra propia empresa.

- {Qué vision y expectativas tienen puestas en el mer-
cado regional?

-En Latinoamérica, que en los ultimos afios se convirtio
en una plaza sumamente importante para la economia glo-

Durante su visita a Buenos Aires, Alex Mathieson, Gerente Re-
gional de Ventas de Pelco para Latinoamérica detalld, en nota
con RNDS®, la filosofia de la empresa y la relacion con sus cli-
entes a la par que dio su visién acerca del mercado latinoameri-
cano en general y el argentino en particular.

(Foto: Alex Mathieson, Gerente Regional de Ventas de Pelco para Latinoamérica, y Sergio
Pattacini, Socio Gerente de ELCA SRL.)

bal, logramos una posicion de privilegio. Debido al cambio
en las administraciones en todo el continente, Pelco siente
que sus inversiones estan dando sus frutos, gracias al com-
promiso de las autoridades de priorizar la proteccion de
personas y bienes en cada pais. Las perspectivas de creci-
miento en Argentina, por su parte, creo que son fantasti-
cas. Las inversiones en el pais en general estan creciendo
gracias a una economia también en crecimiento. Las rela-
ciones de Pelco en Argentina con todos nuestros clientes,
como Elca, nos ayudan a crecer a la par que ellos crecen.
Es algo reciproco.

Pelco realizdé una introduccion de las nuevas tecnologias
aplicadas a los productos de Pelco, explicadas detallada-
mente por Sergio Fukushima, Gerente de Sistemas de
Crockett Internacional.

El evento, que conté con cerca de un centenar de partici-
pantes, estuvo coordinado por la Directora de Ventas y
Marketing de Pelco, Denise Ahrens.

La jornada estuvo caracterizada por la interaccion entre el
publico asistente y los disertantes, quienes aclararon todas
las dudas acerca del uso y aplicaciones de los productos
presentados.
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