Entrevista a Gerardo Saavedra, Presidente de Diastec

Nacida como importadora de soluciones tecnolégicas, Diastec se encuentra hoy en pleno
crecimiento, logrado en base al trabajo constante y a la busqueda del equilibrio entre los
productos de alta gama y los mas accesibles con muy buena calidad.

"Hoy se ven mayores posibilidades de negocio"

- ¢Cuando nacio Diastec?

- Diastec surgié en marzo de 2002 como importadora.
Durante muchos afios habia trabajado en Intelektron y ese
afio tomé la decision de comenzar con mi propia empre-
sa, separandome asi de una empresa de la que fui funda-
dor y en la que hice toda una vida. La empresa trabaja
casi exclusivamente de la venta a los instaladores, aun-
que tenemos algunos clientes finales que, por decirlo de
alguna manera, fueron abandonados por aquellos que les
instalaron un producto y hoy no encuentran una solucion.
hay casos en que les recomendamos el uso de determi-
nados equipos y quién puede instalarselos.

- No lo asusto abrirse por su cuenta en plena crisis...

- No, para nada, tenia mucha confianza. Ademas, cuan-
do uno tiene ganas de trabajar no im-
porta la época, es cuestion de mante-
nerse firme y proyectar para cuando la
situacion comience a cambiar. Creo
que hoy estamos recogiendo los fru-
tos de ese trabajo.

-¢Cuadl es la actividad principal de
la empresa?

- Somos una importadora de solu-
ciones para seguridad electronica, co-
mercializamos lectores, que son com-
ponentes adicionales a los sistemas de
control de acceso. No comercializa-
mos equipos de control de acceso
para no competir con aquellos clien-
tes que nos compran cada uno de los componentes de
sistema. La idea es traer otras tecnologias que no compi-
tan directamente con el trabajo de nuestros clientes.

- ¢La estrategia es, entonces, trabajar con distintas
representaciones?

- Si, en eso estamos trabajando. También logramos la
representacion de una empresa israeli que fabrica lecto-
res con tecnologia HID® y Motorola®; lectores y teclados
antivandalicos.

- ¢Trabajan sélo productos importados?

- No, también trabajamos una linea de conversores USB
de fabricacion nacional, desarrollados exclusivamente para
nosotros por una empresa nacional que llevo adelante el
proyecto por inquietud de uno de nuestros clientes.

- (Costo iniciarse por cuenta propia?

- Fue bastante dificil los primeros meses. Luego de mu-
chos afos de trabajar acompafnado y como parte de una
empresa, pasé a estar solo y a tener que tomar decisio-
nes solo. De todas maneras, eso me dio fuerza para, lue-
go de una pequefia inversion, crecer. Hoy ya estamos lo-
grando representaciones como Recognition Systems o
Tibbo, una empresa oriental dedicada fabricar converso-
res TCP/IP de muy buena calidad y a un precio lo sufi-
cientemente atractivo como para competir con empresas
ya reconocidas y asentadas en el mercado.

Gerardo Saavedra,
Presidente de Diastec

- ¢{Cambié mucho el mercado en los ultimos afios?

- Si, basicamente porque antes teniamos un pais mas
seguro. La realidad hace que las empresas se vuelquen a
este tipo de soluciones -de seguridad electrénica-, lo que
le da mayor atractivo al mercado.

- ¢Como ve la actualidad del mercado?

- Hoy se ven mayores posibilidades de negocio, aun-
que con muchos vaivenes. Hay meses que se trabaja
muy bien y meses que la demanda baja para luego reco-
menzar. Es un ciclo inconstante y cambiante pero que
después, en el balance, se ve un crecimiento importan-
te. Y eso no solo se da en nuestra empresa sino que
hablando con colegas me comentan que pasan por la
misma situacion. En resumen, la curva de crecimiento
siempre es ascendente pero con inter-
valos de mesetas.

- De todos los segmentos de la se-
guridad electronica, écual es el que
mas evolucion6?

- Creo que la industria nacional evolu-
ciono mucho en Control de Accesos
pero a nivel mundial, seguro, CCTV esta
dominando la tendencia. Esto se da por-
que todos quieren tener un control total
sobre lo que pasa en su empresa, tener
pruebas al instante del funcionamiento
de su negocio o incluso guardar esas
pruebas para un futuro.

- En una distribuidora, ¢como se lo-
gra el equilibrio en la representacion de marcas y
productos?

- Como empresa buscamos la mejor relacion entre cos-
to y calidad de cada producto. Tratamos de importar todo
de Oriente, actualmente de muy buena calidad y a un pre-
cio atractivo, salvo la linea de Recognition Systems, de
origen norteamericano y una de las marcas lideres del
mercado -ver .nota de tapa en este mismo numero-

- (Cual es la opcion de los clientes: precio o calidad?

- Hoy creo que se busca mas precio que calidad, pero
la idea es tratar de brindar las dos cosas de manera para-
lela, que por el mejor precio tengan el mejor producto.

- ¢(Cuales son los factores por los cuales a veces se
ignoran las medidas de seguridad?

- Creo que un poco por ignorancia o dejadez y mas que
nada por falta de conciencia. Si el empresario o proyec-
tista no se dan cuenta que pueden llegar a tener muchos
inconvenientes sin un buen equipo de seguridad instala-
do, las cosas no van a cambiar nunca. Es una cuestion
pendiente en la sociedad el cambiar esto, desde quien
realiza los controles hasta el empresario, pasando por quie-
nes los instalan. Tiene que haber buenos controles, pero
también una buena educacion respecto de la seguridad
de bienes y personas.
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