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Certificacion Hanwha en Argentina

Organizada por DRAMS Technology

En las instalaciones del distribuidor se llevé a cabo una jornada de actualizacion y desemperio de los

productos Hanwha Techwin, que contd con la presencia de autoridades de la marca. Ademds, directivos

de DRAMS cuentan los proyectos de la empresa para este aro.

H anwha Techwin, conocida ante-

riormente como Samsung Tech-
win, ofrece soluciones de videovigilancia
confiables para satisfacer las necesidades
actuales y futuras de los profesionales
de la seguridad. La experiencia acumu-
lada durante mds de 30 afios en tecno-
logias opticas y de procesamiento de
imagenes, le permitié a la compariia
afianzar una sélida posicion en el campo
de las soluciones de seguridad, desa-
rrollando y fabricando sistemas de se-
guridad vanguardistas.

Con Wisenet como marca lider, Han-
wha Techwin seguiré fortaleciendo sus
inversiones en desarrollo y comerciali-
zacion en el negocio de la seguridad
para garantizar el crecimiento futuro
de sus clientes y usuarios.

En ese marco, la empresa ofrecié una
certificacion de productos en alianza
con DRAMS Technology, el distribuidor
en Argentina. La primera parte de la
jornada consistié en una presentacién
de la marca, generalidades acerca de
los productos y tecnologias que desa-
rrollan, asi como conceptos basicos en
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videovigilancia, ciberseguridad y SSM
(memorias en estado solido).

Luego, bajo el item Laboratorio, se
trataron especificamente temas relativos
alos productos, sus funciones y practicas
para llevar delante de manera correcta
un proyecto de seguridad.

A cargo de la jornada, que se llevd a
cabo en las amplias instalaciones de
DRAMS, estuvo Alberto Muioz, Ingeniero
de aplicaciones de Hanwha Chile.

“La idea fue ofrecer una certificacion
luego de la cual los asistentes se llevaran
un amplio panorama sobre nuestros
productos y el aprovechamiento que
pueden hacer de ellos. Parte de esta
certificacion consistié en hacerles saber
cudles son los ajustes 6ptimos de nues-
tro equipamiento en base a las condi-
ciones ambientales en los que estan
instalados’; explic6 Munoz acerca del
evento llevado a cabo en abril.

“Hoy Hanwha esté en un periodo de
transicion de marca, por lo que este
tipo de eventos nos sirve para hacerle
conocer al profesional que detras de
Hanwha Techwin sigue estando la tec-

nologia Samsung. Aunque se trate de
diferentes empresas, queremos resaltar
que el know-how es el mismo, el desa-
rrollo de tecnologias continda y el so-
porte al cliente permanente intacto.
Lo interesante de este cambio es que
se incorporan nuevas tecnologias y se
abren nuevas posibilidades para el pro-
fesional” manifesto el directivo.

“La certificacion reafirma el compromiso
de la compaiiia con sus usuarios, segui-
mos siendo la misma empresa y lo de-
mostramos. Les contamos como estamos
posicionados en el mercado y en qué
estamos trabajando: en nuevas soluciones
que los van a ayudar a potenciar su ne-
gocio gracias a nuevos productos y tec-
nologias’, concluyé Muioz.

“Este tipo de convocatorias nos for-
talece como empresa y estrecha aun
mas el vinculo con nuestros clientes,
que ven en DRAMS un proveedor de
soluciones de valor agregado y al que
siempre podran acudir a la hora de
poner en marcha un proyecto de se-
guridad’, explicé por su parte Andrés
Schapira, Director del distribuidor.
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“Tener a Hanwha como aliado es un
gran respaldo, ya que se trata de una
de las empresas mas importantes de
Corea del Sur de tecnologia para vide-
ovigilancia, que estd constantemente
ofreciendo nuevos productos y opciones
para instalaciones profesionales de se-
guridad’, sostuvo Schapira.

PROXIMOS DESAFIOS

“La certificacién en tecnologia Hanwha
y la convocatoria nos alienta a seguir
trabajando de esta manera. Tenemos
una alianza con el fabricante que nos
permite sostener proyectos a largo
plazoy estamos trabajando de manera
conjunta para lograr que la marca llegue
al mismo posicionamiento que tenia
Samsung’; explicé el directivo de DRAMS
acerca de los proyectos en comun.

“Un poco la filosofia de DRAMS es
ofrecer,ademas de productos, contenido
a nuestros clientes. La certificacion de
Hanwha tuvo muy buena convocatoria
y estamos trabajando en nuevas fechas
para aquellos que no pudieron asistir
por una cuestion de espacio. Nos parece
fundamental capacitar a nuestros clien-
tes: esto les dara mas oportunidades
de negocios, participar de mejores pro-
yectos y lograr clientes finales satisfe-
chos’, amplié Schapira.

“Préximamente anunciaremos también
nuestra certificacion para productos Avi-
gilon, Supremay Provision-ISR. Con estas
marcas también estamos previendo fe-
chas, ya que el objetivo es ofrecer capa-
citaciones de calidad, donde cada uno
de los asistentes pueda ser asesorado
de manera 6ptima por los especialistas.
Entendemos que, para lograr ese objetivo,
debemos trabajar con grupos reducidos
de profesionales, que puedan sacar real
provecho de las charlas y los conoci-
mientos de los ingenieros de marca’;
amplié el directivo.

“Uno de los objetivos de este ano es
poner foco en la capacitacion. Y no
solo para clientes sino capacitarnos
nosotros también, seguir aprendiendo
de nuestros proveedores y de nuestros
propios clientes, quienes son, en defi-
nitiva, los que hacen crecer el negocio’,
concluyd Andrés Schapira.

NUEVO GERENTE

Segun anuncié la compania, German
Pacheco fue designado nuevo Gerente
de Producto de Hanwha Techwin para
América Latina. Conocer en profundidad
un mercado cambiante como el lati-
noamericano y responder a sus nece-
sidades son algunos de los retos para
este ingeniero, quien estard encargado
de conectar a integradores y usuarios
finales con la compaiiia.

Gracias a su experiencia en desarrollo

<58

de productos tanto en el dmbito técnico
como en el comercial, en marzo pasado
la empresa concretd la llegada de Pa-
checo, cuya funcién principal dentro
de Hanwha Techwin sera identificar
detalladamente el mercado latinoa-
mericano y detectar sus necesidades
para fortalecer la marca en la regién.
“Para poder cumplir con las expectativas
de nuestros clientes, mi interaccién con
ellos sera total. Es necesario escucharlos,
conocer sus necesidades y basados en
eso, entregarles la mejor solucién, puesto
que, aunque ofrecemos equipos de vi-
deovigilancia, nos gustaria que cono-
cieran lo que estamos haciendo en ma-
teria de integracion, software y VMS’,
comentd el flamante directivo.

Segun Pacheco, los requerimientos
de cada regién son Unicos. Por ejemplo,
las necesidades para Europa o Norte-
américa son diferentes a las que el
mercado latinoamericano le demanda
a Hanwha Techwin, “por eso mi labor
también es ser una especie de puente
de comunicacion entre la oficina de
Miami, el equipo de Product Manage-
ment (en Nueva Jersey), la oficina prin-
cipal en Corea y la regién de América
Latina como tal”

“La idea es llevarle el mensaje a los
socios de Hanwha en la region de que
cuentan con un equipo completo a su
servicio y dispuesto a apoyarlos para
que alcancen las metas planteadas’,
concluyé Pacheco.m





