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Entrevista a la Gerente de Ventas de BrickCom

C on sede central en Taiwan, BrickCom

Corporation desarrolla y fabrica
equipos para video en red, con el propo-
sito de proporcionar al mercado las me-
jores soluciones en videovigilancia. Le
empresa cuenta con una sélida trayecto-
ria en networking, a lo cual sumé un de-
partamento de ingenieria de investiga-
cién y desarrollo para el disefio y fabrica-
cién de equipamiento para video en red
de banda ancha.

La empresa proporciona una solucion
de video apta para todo tipo de indus-
tria en cualquier punto del planeta con
productos de calidad, gran durabilidad
y confiabilidad.

De reciente llegada al mercado latino-
americano, en nuestro pais a través de
VISIONxIP, hablamos con Natalia Chen,
Gerente de ventas de BrickCom, acerca de
los proyectos y expectativas de laempre-
sa en nuestro pais y la region.

- ;Cuando se estableci6 BrickCom?

- BrickCom es una empresa que des-
de el 2000 esta presente en el mercado,
originalmente como una empresa fa-
bricante de productos para networking.
Aprovechando la experiencia de su
equipo en esa area, hace poco mas de
dos anos se decidio la apertura de una
division que se ocupe del desarrollo de
productos para video en red. Desde en-
tonces fabrica camaras IP, tanto cablea-
das como inalambricas.

- ;Cudles son sus sedes?

- Basicamente BrickCom desarrollamos
y fabrica sus productos en cuatro sedes,
dos ubicadas en China, una en Republica
Checa y otra en Taiwén. En esta ultima es
donde se establecio la fabrica destinada
al desarrollo de las camaras. Como todo
fabricante, salvo algunos componentes
especificos, desarrollamos y fabricamos
todos los componentes de las cdmaras.

- {Qué caracteristicas tuvieron los
primeros modelos?

- Basicamente la empresa se propuso
ofrecer lo mas novedoso en tecnologia
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marca en la region.

aplicada al video en red. Por eso es que lo
tres primeros modelos de camaras, fueron
disefiados directamente con resolucion
megapixel, compresion H.264 y definicién
HD. Ese fue el piso tecnoldgico, por llamar-
lo de alguna manera, con el cual comenza-
mos a desarrollary ofrecer nuestros produc-
tos.No es nuestra intencién desarrollar pro-
ductos que ya en el mercado estdn comen-
zando a ser reemplazados por nuevas tec-
nologias, no podriamos competir en ese
nicho con marcas ya instaladas.

"Recién estamos comenzando
en Latinoamérica y Argentina es
el primer pais en el que estable-

cemos una relacion comercial

firme, a través de VISIONXxIP.
Creemos que estd union va a ser
fructifera y posicionard nuestra

marca en la region”

- {Qué segmento del mercado es al
que apuntan?

-Enrealidad nuestros productos son al-
tamente adaptables a cualquier tipo de
proyecto.Nuestra meta es tener mas par-
ticipacion en proyectos de envergadura,
ya que creemos tener una linea de pro-
ductos altamente confiable.Para esto tra-
bajamos estrechamente con nuestro dis-
tribuidor, brindandole todo nuestro apo-
yo y confianza.

- {Cuales son hoy los principales mer-
cados de la empresa?

- Por una cuestion de antigliedad, nues-
tra presencia es mas fuerte en mercados
como Europay Asia,donde ya tenemos una
participacion interesante gracias al aporte
de nuestros integradores y distribuidores.
Nuestro canal en Estados Unidos es muy in-
cipiente, lo mismo que Latinoamérica, don-
de recién estamos llegando. En el futuro

BrickCom dio los primeros pasos para posicionarse en nuestro
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mercado a través de una alianza estratégica con la empresa
VISIONxIP. Hablamos con una de las representantes del

fabricante, que nos conté sobre la estrategia y proyectos de la

también estaremos estableciendo relacio-
nes comerciales con gente de Chile y Méxi-
co.No serd esta nuestra primera experien-
cia con paises de habla hispana, ya que
contamos también con una creciente par-
ticipacion en el mercado de Espaia.

- {Como distribuyen sus productos?

- Siempre trabajamos con distribuidores
e integradores y en el caso de participar
de algun proyecto, lo haremos a través de
esos representantes. Buscamos participar
a través de representantes locales en cada
uno de los paises en los que estamos pre-
sentes por una cuestion de cercania para
brindar soporte técnico y por el conoci-
miento propio del mercado.Una de las es-
trategias de la marca es trabajar con el nu-
mero adecuado de distribuidores para
cada pais en los que estemos presentes.No
nos interesa poblar Argentina, por ejem-
plo, de empresas que nos represente ya
que esto llevaria a una competencia que
dejaria de lado el posicionamiento de la
marca para establecer una mera puja co-
mercial entre empresas.

- {Cémo eligen a un distribuidor?

- La principal condicién es el compromi-
5o con la marca.Cuando hablamos con al-
gunaempresa buscando una asociacion lo
primero lo que prestamos atencién es la
seriedad con la que manejan sus propias
marcas. A partir de alli, solo es cuestion de
ponernos de acuerdo en detalles.Creemos
firmemente que la experiencia y la serie-
dad de una empresa son sus principales
valores y eso encontramos en VisionXIP.

- {Qué expectativas tienen en nues-
tro mercado?

- El mercado del video en red tiene mar-
cas de renombre ya en el mercado pero
creemos que aun hay mucho para crecer.
Argentina,sin irmas lejos, tiene atin un bajo
porcentaje de productos IP en relacién con
los analdgicos y a eso apuntamos: a redu-
cirlabrecha con productos de calidad, tec-
nologia probaday asesoramiento constan-
te a nuestros clientes en el desarrollo de
sus proyectos. i




