Entrevista a Sergio Rivera, Gerente de Ventas para Latinoamérica de Southwest Microwave Inc.

.com.ar

"Nos abocamos a la constante perfeccion tecnologica"

- En un breve repaso, écual es la historia de
Southwest?

- Desde que se introdujeron al mercado los primeros
sensores de microondas, en 1971, Southwest Microwave
se dedic¢ al desarrollo de la mas completa linea de sen-
sores para proteccion perimetral, siendo lider mundial en
su rubro. Con mas de 35 afos en el mercado global, es la
compariia de mayor experiencia en este tipo de tecnolo-
giay la que mayores variantes ofrece a la hora de elegir un
sistema de deteccion de intrusion temprana.

- {Cuales son sus principales lineas de productos?

- La empresa ofrece enlaces de microonda, sensores re-
localizables, sensores infrarrojos para exterior, sistemas de
deteccion para cercos perimetrales y sistemas de control y
monitoreo de alarmas. En cuanto a los productos especifi-
camente relacionados con la deteccion perimetral, ofrece
soluciones de sensores infrarrojos activos o pasivos, ca-
bles sensores de deteccién puntual, cable para montaje en
cercas y cable enterrado, entre otras variantes.

- {Ofrecen desarrollos especiales o solo se trata de
soluciones estandarizadas?

- Generalmente los desarrollos estan estandarizados
aunque eso no quita que contemplemos algun tipo de
solucion especifica. En muchos casos, por ejemplo, se
aseguran sitios residenciales que si bien superan en ex-
tension al promedio, son mucho mas acotados que una
planta fabril. Para ellos hay que hacer un plan especifico.

También existen aplicaciones moviles y portatiles para
bancos o aeronaves, pero son aplicaciones muy especifi-
cas y siempre el desarrollo es Unicamente para esa apli-
cacion puntual, lo cual no quita que pueda ser adaptado a
una necesidad similar.

- {Qué posicion ocupa la empresa hoy en el mercado?

- Actualmente mas de cuarenta mil sistemas de
Southwest Microwave se encuentran instalados en 70
paises de todo el mundo. La gran experiencia y capaci-
dad de los técnicos e ingenieros de la empresa posibili-
tan que podamos brindar un servicio de excelencia, obte-
niendo el maximo rendimiento y seguridad con una rela-
cion costo beneficio siempre conveniente. El plantel de
especialistas que tiene la empresa, ademas, brinda un
constante soporte técnico y servicios pos venta para cual-
quiera de los equipos instalados independientemente de
su antigtiedad.

- ¢Cudles son sus principales mercados y como lle-
gan hasta ellos?

- Southwest no trabaja nunca con el cliente final sino
que sus productos se distribuyen en todo el mundo a tra-
vés de una serie de integradores, a los cuales capacita-

mos constantemente. En cuanto a los mercados especifi-
cos, principalmente son sitios donde la seguridad perime-
tral es un punto critico, como carceles o correccionales,
instituciones militares y gubernamentales, plantas eléctri-
cas, mineria, etc.

- ¢En qué mercados se encuentran comercialmente
mas afianzados?

- A través de los afios, y por ser la fabrica originaria de
alli (Arizona), hemos logrado una gran porcion del merca-
do norteamericano. Luego de los hechos del 11 de sep-
tiembre, el negocio de la seguridad se incrementd de
manera casi explosiva y la deteccién perimetral sumo nue-
vos nichos de ese mercado. Si bien estamos presentes
en todo el mundo, Europa es nuestra segunda plaza co-
mercial mas importante, quedando los mercados latinoa-
mericanos y asiaticos en el ultimo escaldn, ya que el in-
cremento del consumo de seguridad comenzo hace rela-
tivamente un corto tiempo.

- £Qué conocimientos tienen de los mercados latinos?

- El mercado Latinoamericano lo estamos atendiendo
desde hace muchos afos, aunque ha sufrido muchos cam-
bios en los ultimos tiempos. La demanda de equipos ha
variado y se incrementd de manera notoria. La mayoria de
las empresas grandes estan buscando tener un plan de
seguridad integral e incluyen obviamente la seguridad
perimetral. En Argentina, especialmente, se ha disparado
en los ultimos afos gracias al mercado que ofrecen los
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countries y barrios cerrados, lo cual no ofrecié la posibili-
dad de incrementar nuestra presencia, ofreciendo nues-
tros productos y soluciones.

- ¢Cual es el limite tecnolégico?

- Aunque en los ultimos afos la tecnologia crecio mu-
chisimo, siempre hay posibilidades de seguir incorporan-
do nuevos conceptos en materia de seguridad perimetral.
Hace algunos afos los sistemas de seguridad en general
no ofrecian muchas garantias pero en la actualidad se ha
logrado una minimizacion tal de las falsas alarmas que se
convierten en sistemas altamente confiables. Y en la me-
dida que pueda seguir incorporandose nuevas y mejores
tecnologias para la deteccion, mayor proteccion brinda-
ran los equipos instalados.

- {La deteccion perimetral es una tecnologia inte-
grable con las preexistentes?

- Todas las tecnologias pueden integrarse perfectamen-
te y es altamente recomendable lograr la integracion de
todos los sistemas. La deteccion temprana es una de las
piezas fundamentales en la prevencion y si se integra, por
ejemplo, con un sistema de CCTV o una central de alar-
mas, los beneficios para el usuario seran aun mayores.
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