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Entrevista a Carlos Camogli, Gerente de Mercados verticales

Tyco busca formas cada vez mds inteligentes de salvar vidas, mejorar los negocios y proteger a las personas.

Presente en Argentina desde 1999, tiene en el pais tres unidades de negocios bien diferenciadas. RNDS

habld con una de sus autoridades al respecto.
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T yco es una de las empresas de
seguridady proteccién contra in-
cendios mas grandes del mundo. Con
mas 57 mil colaboradores en mas de
mil ciudades, la compaiiia tiene un en-
foque consultivo para entregar solu-
ciones a medida, especificas para cada
industria. Por su alcance global, Tyco
tiene la capacidad de anticipar cambios
que atraviesan distintas geografias e
industrias y desplegar las soluciones
adecuadas rapidamente. En los entornos
mas dificiles y exigentes, la compaiiia
ayuda a sus clientes a alcanzar sus ob-
jetivos de seguridad y negocios.

En Tyco disefan, realizan manteni-
miento e instalan sistemas integrados;
ofrecen a sus clientes soluciones loca-
lizadas, una misma venta. El objetivo
de la compafiia consiste en proteger a
empleados, clientes, instalaciones, ac-
tivos, inventario, procesos y operaciones
con soluciones orientadas, adaptables
y continuamente mejoradas.

Presente en Argentina desde 1999,
Tyco provee cobertura para un gran
numero de empresas y hogares pro-
tegidos, con sucursales en puntos es-
tratégicos del territorio como Buenos
Aires, Cordoba, Mendoza, Rosario y
Neuquén.“Tyco en Argentina tiene tres
unidades de negocios bien diferencia-
das: la primera de ellas y la mas conocida
por el consumidor final es ADT, que es
la que se ocupa del negocio del moni-
toreo residencial y cuenta con 200 mil
clientes en el pais. La segunda unidad
esta enfocada en el segmento minorista
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(comercios, tiendas, shoppings, etc.),
para el que ofrecemos distintas solu-
ciones, mientras que la tercera, de la
cual soy Gerente comercial, es Mercados

verticales’, explica Carlos Camogli acerca
de Tyco en Argentina.

- ¢Cual es la finalidad de la tercera
unidad?

— Mercados verticales es la unidad
de negocios Tyco que se encarga de
los grandes clientes, las cuentas cor-
porativas y los clientes globales, y esta
enfocada en soluciones integrales. Esto
significa que nos ocupamos del ase-
soramiento, estudiando qué necesita
esa empresa para elevar su nivel de
seguridad; luego hacemos una pro-
puesta de disefio y una econémica de
los materiales necesarios y eligiendo
los equipos adecuados, que cumplan
con las necesidades del cliente. Esta
propuesta incluye también la instala-
cién, configuraciony puesta en marcha
de los equipos. Se trata de un servicio
llave en mano que incluye asistencia
posventa y mantenimiento, para que
los equipos se encuentren operativos
alo largo del tiempo

- ;Qué sistemas involucra?
- Dentro de lo que es seguridad ofre-
cemos sistemas para deteccion y ex-

tincién de incendios, sistemas de control
de acceso, CCTV y BMS para edificios
inteligentes, con la particularidad de
gue contamos con equipos y sistemas
que se integran entre si. Con esto le
brindamos al cliente la posibilidad de
tener el control de todos los sistemas
de seguridad que tenga instalados en
una sola plataforma. Contamos con
un equipo de gerentes de producto
que ejecutan los proyectos, un equipo
de técnicos que instalan y configuran
los variados sistemas y otro que se en-
carga del mantenimiento. Tyco cuenta
con equipos multidisciplinarios de ex-
celencia en todo el mundo que nos
asesoran en todo lo que respecta ain-
genieria de proyectos; la empresa tiene
alrededor del mundo 35 fabricas y 20
centros de investigacion y desarrollo
donde se producenyy disefian diferentes
productos y tecnologias de vanguar-
dia.

- ;Qué ventajas ofrece la marca?

- La principal ventaja es que en Ar-
gentina somos integradores, lo cual
significa que no solo instalamos pro-
ductos Tyco sino que también tenemos
técnicos certificados en otras marcas.
Entonces, cuando escuchamos las ne-
cesidades de nuestros clientes podemos
adaptarnos a ellas, ofreciendo un amplio
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abanico de opciones. Si bien inicial-
mente solemos pensar una propuesta
con productos Tyco porque conocemos
perfectamente su calidad, en algunos
casos nuestros sistemas quedan fuera
del rango de lo que nos pide el cliente;
ahi es donde ofrecemos otro tipo de
productos. Pero, definitivamente, el
tener una gran variedad de productos
y soluciones nos permite ingresar en
segmentos en los que los productos
de alta gama quiza no sean los ideales
para las necesidades del cliente.

— ¢Las soluciones son estandarizadas?

- No existen dos proyectos iguales,
por lo que cada caso es tratado de ma-
nera particular con el cliente. Si conta-
mos con plataformas y soluciones es-
tandarizadas, que pueden ser modifi-
cadas seguin cada caso. No existe en el
mundo de mercados verticales una so-
lucién Unica aplicable a todos los casos.
Eso si se da en el mercado residencial,
donde esta todo mucho mas definido:
depende de dénde se aplique el sistema
se podra incluir un sensor mas o uno
menos, un exterior mas o una camara
interior especifica, pero basicamente
la solucion es la misma.

— ;Cuadles son las principales variables
que incluyen en el mercado?

—Cada vertical, por llamarlo de alguna
manera, tiene sus picos de actividad
en funcion de los indices que maneja
cada actividad, como podria ser el in-
dicador del oro en mineria. Hoy, por
ejemplo, se ve un crecimiento impor-
tante en los mercados que involucran
edificios sustentables, del que partici-
pamos a través de nuestras soluciones
BMS. Sin dudas cada mercado tiene
sus altibajos, y nosotros nos vamos
adecuando a la dinamica de cada uno,
ya que tenemos soluciones tecnolégicas
para todos ellos.
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- ¢En qué sector ven mayor creci-
miento?

- Nuestra participacién en proyectos
de gobierno hoy esta en crecimiento:
hace un afo que decidimos participar
en este segmento, por lo que todavia
tenemos mucho por crecer. Si hablamos
de empresas, ahi estamos mas conso-
lidados. Muchas de ellas llegan a nos-
otros por referencia de otros clientes,
gue encuentran enTyco las soluciones
gue necesitan para resolver su proble-
matica. La participacién en ferias como
Intersec es para nuestra empresa una
buena vidriera, ya que podemos mostrar
nuestra oferta de productosy servicios
avisitantes que en general se involucran
en las tomas de decision. Esto sin dudas
contribuye a nuestro crecimiento como
compafia y a la expansiéon de Tyco
Ccomo marca.

TYCO SECURITY PRODUCTS

Tyco Security Products y sus marcas
operan en 177 paises, en diversos idiomas
y emplean a casi tres mil personas en
todo el mundo, incluyendo equipos de
investigacion y desarrollo, marketing,

fabricacion, ventas, servicio y logistica
en América, Europa, Medio Oriente,
Africay el Pacifico asiético. Sus productos
permiten a sus clientes ver mas, hacer
mas y ahorrar mas en industrias y seg-
mentos tales como cuidado de la salud,
gobierno, transporte, finanzas, comercio
minorista, aplicaciones comerciales y
residenciales.

Tyco Security Products ayuda a pro-
teger el 42 % de las compafias listadas
en Fortune 500, sistemas de transporte
de cinco continentes, el 37 % de las
cien tiendas minoristas mas importantes
del mundo, mas de dos millones de
empresas comerciales, miles de estu-
diantes en mas de 900 centros educa-
tivos y mas de cinco millones de resi-
dencias privadas. m

UNIDADES DE NEGOCIOS
- Videovigilancia.

- Control de acceso.

- Edificios inteligentes.

- Intrusion.

- Deteccion de incendios.

- Extincion de incendios.






