Entrevista a Mauricio Leon, Soporte técnico de Paradox para Latinoamérica

.com.ar

"Argentina, hoy, es un mercado referente en América"

- ¢Qué tipo de compaiiia es Paradox?

- Paradox esta estructurada de la siguiente manera: es
una compaiiia unificada, de un solo propietario, con base en
Canada, donde esta la fabrica. Tiene una compariia subsi-
diaria en con sede en Miami, Estados Unidos, proveedora
de servicios y donde trabajamos quienes brindamos soporte
técnico. La sede de Miami, ademas, es una especie de bo-
dega desde la cual se realiza la distribucion de productos a
casi todo el mundo.

- ¢Cudles son sus canales de distribucion?

- Paradox trata de tener en cada pais un distribuidor exclu-
sivo, como Fiesa en el caso de Argentina. Hay paises, sin
embargo, que por el volumen de ventas o extension, se ma-
nejan con dos distribuidores, caso Brasil o Espafia. La idea
es canalizar todo a través de un unico distribuidor para ga-
rantizar un alto nivel de servicios, tanto en el area técnica
como en la parte comercial.

- {El soporte se brinda directamente de fabrica o hay
algun intermediario?

- La idea es que siempre exista un filtro o escalon entre la
fabrica y el usuario. Ese escalon es nuestro distribuidor. Si
existe un problema, sea en la distribucién o en la parte técnica,

el distribuidor es el encargado de resolverlo y si ese problema
lo excede, entonces se envia a Estados Unidos. Si aun asi el
inconveniente persiste, se deriva a la fabrica en Canada.

- {Cuanto hace que estan presentes en nuestro pais?

- Paradox esta en Argentina desde hace unos 15 arios, de
los cuales los ultimos 10 han sido a través de Fiesa, lo cual
nos dio una presencia importante. Ha sido un trabajo sacrifi-
cado por parte de nuestro distribuidor, que paso por situa-
ciones complicadas debido a los vaivenes del pais pero que
esta en camino de franca recuperacion con la mejora de la
economia en general, que esta reflejandose en el mercado
de seguridad.

- ¢(Cudles son las claves para permanecer en un mer-
cado?

- Fundamentalmente entender la problematica local y pro-
veer de herramientas, técnicas y econdémicas, al distribuidor
local. No se trata de estar con ellos solo cuando las ventas
andan bien sino que también hay que apoyarlos cuando las
cosas estan complicadas.

- {Cual es el mejor canal para conocer las necesida-
des de un mercado?

- En este momento, el mejor canal para conocer las necesi-
dades del cliente son nuestros distribuidores, aunque no es el
unico. En nuestra web, por ejemplo, hay un buzon de sugeren-

cias al que puede acceder cualquier persona en cualquier parte
del mundo y dejar alli su inquietud. Ademas, para saber en
que etapa se encuentra su consulta, puede hacer el segui-
miento a través de su distribuidor local. Es una manera de
conectar al usuario directamente con la compariia.

- £Qué marca el atractivo de un mercado?

- Todos los mercados en si son atractivos, pero por la
robustez economica mostrada por Argentina en los ultimos
afos lo convirtieron en prioridad para Paradox, es una es-
pecia de cliente VIP. Nuestra compariia tiene sus ojos pues-
tos en el pais y de hecho venimos organizando seminarios
de capacitacion dando prioridad a este pais. Esto no quie-
re decir que otros paises no sean importantes, simplemen-
te que por razones de mercado, afirmamos nuestra presen-
cia en los que tenemos solida presencia y luego salimos a
la busqueda de otros.

- £Cudl es el distintivo de Paradox?

- Sin dudas las capacidad de los equipos. El reducido nu-
mero de fallas de nuestros equipos es significativo respecto
de otras marcas. El contacto directo con el cliente nos hace
diferentes: el cliente siempre es importante y siempre va a
tener respuesta por parte de la empresa, sea usuario final o

Luego de presentar el novedoso sistema Stay D, Mauricio Leon,
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Paradox, su presencia en Argentina, la importancia de lograr
una cadena de distribucion sdlida y la relacién cada vez mas
estrecha entre los usuarios y las nuevas tecnologias.
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distribuidor. Nuestra estructura nos permite dar ese tipo de
respuestas. Hay que darle prioridad al cliente

- ¢Qué cambios tecnoldgicos propone?

- Con la presentacion del Stay D hemos roto el paradigma
de seguridad. A través de este sistema ofrecemos protec-
cion 24 horas al dia, los 7 dias de la semana, todos los dias
del afio. Adicionalmente, todos los cambios tecnolégicos
fueron siempre para brindar mejor servicio y seguridad a los
clientes.

- ¢(Cual es el proximo paso?

- En cuanto a los equipos, trabajar en una central de reporte
IP, lograr compatibilidad de equipos y actualizacién de las vias
de comunicacion a los nuevos protocolos. La idea es lograr
un sistema integrado de automatizacion y domética, tal como
esta sucediendo en muchos equipos de diferentes compa-
fiias y que es la tendencia mundial en equipamientos: que
conjuguen confort con seguridad.

- ¢Cual es la meta de Paradox?

- Lograr presencia masiva en el mercado y hacer notar
nuestros productos a nivel global. Queremos cubrir las ne-
cesidades actuales de cada mercado, buscando nuevas
opciones o adecuandonos a los requerimientos actuales, con
especial foco en las nuevas tecnologias y el soporte perma-
nente a nuestros clientes.
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