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Seguridad Total

Entrevista a Mathias Schusterman, CEO

Nacida hace catorce anos como empresa de venta por internet al publico, hoy Seguridad Total estd

enfocada en ofrecerle servicio y asesoramiento al profesional del sector. Para ello cuenta con una amplia

gama de productos, distintos canales de comunicacién y disponibilidad de stock.
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N acida en Ramos Mejia como

vendedora de productos y sis-
temas de seguridad al usuario final,
Seguridad Total comenzé hace unos
anos a posicionarse entre los profesio-
nales del sector, ofreciéndoles una am-
plia gama de productos y servicios
para ayudarlos a potenciar su propio
negocio.

“La casa central y original esta en Ra-
mos Mejia, donde fue fundada la em-
presay contamos con una sucursal en
Villa Urquiza. Nos iniciamos como una
empresa de venta al publico final y si
bien no queremos perder ese nicho,
nos interesa profesionalizar nuestra
atencion al integrador e instalador de
sistemas, que nos conozcan y sepan
que pueden encontrar en nuestra em-
presa un aliado’, cuenta Mathias Schus-
terman, CEO de la empresa, acerca de
los origenes de la misma.

Empresa familiar, Seguridad Total ve
hoy una transformacién en su modelo
de negocios y enfoca su futuro en la
profesionalizacién de sus integrantes
y la atencién distintiva al profesional
del sector."Cuando se fundé la empresa
las necesidades del mercado eran otras
y la vision comercial de la empresa
también era diferente. Hoy estamos
abocados a una nueva estrategia, ofre-
ciendo distintas alternativas e inclu-
yendo entre nuestros clientes tanto al
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usuario como al instalador’, explicé
Schusterman.

- {Cuando se inici6 Seguridad Total?

- Comenzamos hace catorce afnos y
hace dos afos me hice cargo de la
compania. Desde entonces transitamos
un camino de renovacién, dandole
una vision diferente y modernizando
un poco la manera de llevar adelante
el negocio, adecuandolo a la época.
Como empresa somos distribuidores
de primeras marcas, tanto nacionales
como internacionales, entre las que se
encuentran Alonso Hnos, Security Fac-
tory, DSC, distintas marcas de control
de accesos, seguridad exterior con Op-
tex, estamos incorporando represen-
taciones de incendios y sistemas de
iluminacién. Laidea es tener para cada
segmento de la industria distintas op-
ciones, para que el cliente pueda elegir
aquellos productos que den respuesta
a su necesidad especifica.

Trabajamos muy bien con el sector
de automatizacién de portones, para

el cual ofrecemos los productos de PPA,
SEG International, Alse y Peccinin.

- {Cudl es el tiempo de respuesta ante
un pedido?

-Laidea esllegar atodo el pais con un
pedido dentro de las 48 horas de reali-
zadoy también somos muy agiles en la
respuesta ante la consulta técnica o la
respuesta ante un pedido. Como tene-
mos distintas maneras de comerciali-
zacion, eso nos posibilita ofrecerle al
cliente un abanico amplio de opciones
de pago y recepcién de la mercaderia.

- ;Son instaladores o solo proveedo-
res?

- No de manera directa sino que ter-
cerizamos el servicio de instalacion.
Cuando un cliente se acerca a nuestra
empresa, de acuerdo al sistema o pro-
ducto que haya adquirido, le recomen-
damos aquellos profesionales que con-
sideramos mas aptos para el trabajo.
Através de ellos se hace el relevamiento
del lugar, se ven cudles son realmente
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las necesidades y en base a eso se realiza
una propuesta de negocios. Es impor-
tante destacar que no contamos con
instaladores propios sino que nuestro
objetivo es la provision de equipos y
productos para seguridad electrénica.

- ¢Sus clientes son hoy solo instalado-
res?

- Actualmente ellos son nuestro prin-
cipal foco de negocios, aunque no per-
demos de vista la venta a clientes finales,
que fue el inicio de la empresa. Mane-
jamos listas de precios diferenciadas,
por lo que no competimos en ese as-
pecto con nuestro propio cliente que,
como dije, hoy es el instalador. Somos
con ellos socios de negocios.

- Siendo un distribuidor multimarca,
{cOmo manejan la oferta de productos?

- Eso depende siempre de la necesidad
del cliente. No es el mismo producto
para aquel que solo quiere, por ejemplo,
que le suene una alarma ante una in-
trusion que para el que ademas de la
alarma quiere ver lo qué pasé, a través
de una cdmara, en un dispositivo movil.
Al manejar una oferta tan amplia de
productos, podemos ofrecerle al usuario
lo realmente pueda cumplir con su ne-
cesidad. Eso lo logramos mediante una
charla, en la que escuchamos qué es lo
que quieren lograr de su sistema de
seguridad para luego, si, recomendarle
el producto adecuado.

- ;Existe hoy el cliente “cautivo” de
una marca?

- Si, claro, aunque siempre intentamos,
através de la charla previa, saber si ese
producto o marca que vienen a buscar
cumple realmente con lo que ellos es-
peran. Mas alla de los productos clasicos
de cada marca, que son los que en ge-
neral nos piden, éstas tienen una va-
riedad de soluciones que nos permiten
ofrecer lo que realmente va a serles
util. De todas maneras, cuando el cliente
pide algo en especial es porque tiene
conocimiento de ese producto y sabe
que no va a fallarle.

- ;Cémo manejan la capacitacion a
sus clientes?

- Como en general nuestros clientes
son profesionales de seguridad, siempre
estan capacitdndose en las nuevas tec-
nologias y sistemas a través de los mis-
mos fabricantes.Y si bien no brindamos,
por el momento, capacitacion, si nuestro
personal de ventas y asesores técnicos
participan de las que ofrecen las marcas.
Estamos ahora en una etapa de profe-
sionalizaciéon de laempresa, por lo que
es importante que nuestro personal

esté siempre en conocimiento de las
novedades, cudles son los distintivos
de cada marca o producto. Esto nos
permite ofrecerlos de manera correcta
a nuestros clientes.

- En estos anos, jse vieron algunos
cambios en el mercado?

- Desde el punto de vista de la comu-
nicacién, principalmente. Por eso ma-
nejamos dos canales bien diferenciados:
por un lado esta el cliente final, que en
general busca instalar sus propios pro-
ductos. Se trata de publico que busca
sistemas sencillos y al cual se llega de
una manera mas informal pero que
requiere de un soporte técnico mas
aceitado. Ese el es publico que compra
en general a través de internet y al
cual le ofrecemos un asesoramiento
mas especifico, segun sus propias ca-
pacidades y limitaciones a la hora de
instalar un sistema. Por otro lado, esta
el cliente que pertenece al sector de la
seguridad y que ya tiene mucha expe-
riencia en el rubro, por lo cual la co-
municacién hacia ellos es mas especifica,
por canales mas tradicionales, podemos
trabajar con ellos de manera mas seg-
mentada y apuntado directamente a
su necesidad especifica.

- i{Cambid el conocimiento del cliente
acerca de los productos?

- Hay mucha informacién disponible
acerca de la tecnologia existente, por
lo cual pueden pedirnos productos
muy especificos y que en general re-
quieren de una logistica diferente para
su entrega. Cuando se trata de este
tipo de clientes se comunica directa-
mente con nuestro departamento de
ingenieria, que lo ayudara en el disefo
y la eleccion del producto adecuado.
Cuando se trata de requerimientos
puntuales pero mas tradicionales, lo
requerimos directamente a las marcas
y se lo enviamos al cliente.

ACTUALIZACION

“Tanto el cliente como el proveedor
exigen cada vez mas profesionalismo
en el distribuidor. Por eso es que tene-
mos como politica de la empresa ac-
tualizarnos permanentemente en el
uso y posibilidades de las nuevas tec-
nologias’; explicd Mathias Schusterman
acerca de los conocimientos que se
requieren hoy para lograr la fidelizacién
de un cliente. “Hoy no alcanza con
saber que hay distintos modelos de
sistemas de alarmas, es necesario saber
qué hace cada una, dénde y cémo
puede aplicarse, qué posibilidades ofre-
ce el usuario, si va a poder interactuar
con el sistema, de qué manera... Es

un conjunto de cosas que como dis-
tribuidores debemos conocer para tras-
ladarlas al cliente. Hoy el consumidor
final no pide una cdmara 4K, pero es
nuestra obligacién ofrecerla si el pro-
yecto podria resolverse con ese tipo
de tecnologia. Quiza por una cuestion
de costos el cliente se decida por otro
tipo de solucién, pero nosotros debe-
mos ofrecerle toda la tecnologia dis-
ponible”; concluyo.

- ;Mantienen un stock de productos
o es ademanda?

- Siempre tenemos un stock impor-
tante de productos y salvo que éste
sea muy especifico, podemos entregarlo
de manerainmediata. Esto nos permite,
también, ofrecer al instante una res-
puesta ante una eventual falla de un
producto. Cuando se trata de productos
que estan dentro de nuestra garantia
y tienen un defecto, por ejemplo, enla
electrénica le entregamos al cliente
uno nuevo en reposicion. Si se trata
de productos que presentan fallas des-
pués de un tiempo de uso, como por
ejemplo el desgaste de piezas en un
motor para automatismos, tomamos
el producto y lo enviamos a reparar,
devolviéndolo al cliente en un plazo
no mayor a los 15 dias. Tenemos una
planilla de seguimiento muy exhaustiva
en ese sentido: el cliente nos trae el
producto y nosotros nos encargamos
de devolvérselo en condiciones. Hoy
no tenemos un departamento de re-
paraciones propio, aunque estamos
trabajando en ello y préoximamente
podremos ofrecerlo al sector.

- {Cudles son los proximos pasos de
la empresa?

- Estamos trabajando en un proyecto
que nos resulta interesante y que cuenta
con la aceptacion de muchos de nues-
tros clientes y proveedores, queremos
ofrecerle una experiencia diferente al
instalador, por lo que estamos dise-
fiando un lugar acorde para ello, donde
puedan probar un producto, verlo en
funcionamiento, programarlo. Se trata
de un proyecto que va mas alla de un
simple showroomy esperamos pronto
poder anunciarlo. m

UNIDADES DE NEGOCIOS

- Control de acceso.

- Videovigilancia.

- Alarmas de intrusion.

- Automatizacion de portones.
- Incendio.

-Videoporteros.

- Domoética.
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