L X ]
A" Eventos

Roadshow Dahua 2019

Organizado por Dialer Seguridad Electrénica

La marcay el distribuidor llevaron a cabo el primer evento conjunto del aro, en el cual presentaron sus

nuevos productos. A lo largo de la jornada, los disertantes destacaron la importancia del trabajo en

equipo y las posibilidades de crecimiento que ofrece un proyecto integral.

D ialer Seguridad Electrénica y
Dahua Technology llevaron a
cabo el primer Roadshow del 2019 el
pasado 29 de marzo. El evento conté
con la presencia tanto de los directivos
y los integrantes del distribuidor, como
de autoridades regionales del fabricante;
asimismo, participaron del encuentro
mas de 50 integradores e integradores
de la marca.

Marcos Romero, Channel Director de
Dahua en Argentina, fue quien dio co-
mienzo a la capacitacion ofreciendo
un panorama actual del fabricante chi-
no, uno de los principales desarolladores
mundiales de tecnologia para video-
vigilancia. Ademas del panorama de
los nuevos productos, Romero se enfocd
en el esquema de comercializacion de
la marca: Dahua cuenta en la actualidad
con 32 filiales en todo el mundo, seis
de ellas en Latinoamérica, entre las
que se incluye la oficina de Argentina.
Ademas, cuenta con diez distribuidores
dentro del pais, entre los que se en-
cuentra Dialer.

A Romero se sumo Adrian Colmenares,
Ingeniero de Soporte Técnico y Ventas,
quien comenzd a exponer acerca de
las novedades de Dahua: los nuevos
productos con tecnologia HD-CVI, las
lineas IP y EZ-IP, los productos para
control de accesos y los nuevos porteros
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visores. Ademas, como soporte de ca-
nales, Colmenares hizo una introduccion
de las soluciones verticales que ofrece
la companiia, tematica que fue conti-
nuada por Paula Eckhardt, Ingeniera
de preventa del departamento de Pro-
yectos de Dahua Argentina.

Alolargo de la mafana, los directivos
dela oficinalocal fueron interactuando
con los presentes, poniendo a prueba
sus conocimientos acerca de la tecno-
logia y las posibilidades que ofrece.
Asi, por ejemplo, Adrian Colmenares
comenzo con una serie de preguntas
basicas acerca de los productos Dahua,
las cuales fueron haciéndose cada vez
mas complejas a medida que se avan-
zaba en la tecnologia. De la misma
manera, Eckhardt comenzo describien-
do las distintas variantes que ofrece
un producto para distintos proyectos
de seguridad, explicando, ademads, el
funcionamiento de la oficina de pro-
yectos, a disposicion de los clientes de
Dahua en el pais.

Durante la presentacion se hizo men-
cién también a los productos especiales
gue ofrece la marca, como las camaras
térmicas, asi como también sus fun-
ciones distintivas, las cuales, gracias a
su inteligencia afadida, pueden ser
aplicadas a proyectos de control de
perimetros o deteccion de objetos en

distintos ambitos, publicos o privados.
En el aspecto comercial, los disertantes
se enfocaron en resaltar el valor del
servicio a la hora de ofrecer un producto
de seguridad, proponiendo a los par-
ticipantes distintas técnicas de venta.
“Es fundamental que el profesional en-
tienda que, a la hora de vender un sis-
tema de seguridad, debe acompanar
su presentacion con los beneficios y
servicios que puede obtener un cliente
al comprar determinado producto. Hoy
es fundamental hacer tangible la se-
guridad, ofreciendo el valor agregado
gue supone un servicio de pre y pos-
venta de calidad, resolviendo asi los
problemas que se les presentan a los
usuarios”, destacd Marcos Romero.
“Asi como esimportante para el usua-
rio saber que, por medio de la tecno-
logia, les estamos ofreciendo una res-
puesta adecuada a su problema, los
integradores e instaladores de sistemas
de seguridad deben saber que cuentan
con Dahuay su departamento de pro-
yectos para resolver aquellos inconve-
nientes que se les presenten’, explicé
por su parte Paula Eckhardt.”La oficina
de Argentina esta para brindar soporte
a los distribuidores y a sus clientes.
Consideramos que el trabajo en equipo
es una cuestiéon central a la hora de
crecer’, concluyé Colmenares. m





