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Fabricantes de sirenas desde mediados de los '90, la oferta de la empresa comienza a
ampliarse, lo mismo que su espectro comercial. Calidad comparable a la del exterior a un costo
accesible y garantia de por vida son las propuestas de la firma para competir en el mercado.

"Se puede fabricar barato y bueno"

- ¢Cuales fueron los origenes de la empresa?

(Carlos Medini) - La firma se inicié a principios de los '70,
fabricando exclusivamente campanas metalicas. Recién en
1994 empezamos a trabajar con el tema sirenas, desarro-
llando nuestros propios productos e incorporandolos a nues-
tra oferta. Desde entonces, todo el tiempo estamos viendo
qué posibilidades tenemos de sumar productos al mercado.

(Dario Curretti) - Nos iniciamos con sirenas muy chiqui-
tas hasta llegar a las microprocesadas, para lo cual empe-
zamos haciendo desde pruebas de sonidos hasta optimi-
zar nuestros recursos y tener hoy una oferta bastante inte-
resante para el cliente.

- Desde esa primer sirena hasta la mas reciente, écual
fue la evolucion de sus productos?

(Dario Curretti) - Desarrollamos los
circuitos impresos, pasamos a las sire-
nas piezoeléctricas con un alojamiento
especialmente disefiado para potenciar
su sonido. Después se montd en un
gabinete con chapa de proteccion que
lo aisla totalmente del agua. Lo mismo
hicimos con las bocinas, que son plasti-
cas y totalmente selladas. Mas adelante
sacamos las sirenas microprocesadas,
basado siempre en lo existente en el
mercado. Comenzamos a trabajar con
los micros, luego incorporamos el flash,
después hicimos una doble y comenza-
mos a adaptar a gabinetes de interior,
con prealarma y la ingenieria pensada para que sean adap-
tables a todas las centrales de alarma del mercado.

- Mirando el producto terminado, équé caracteristicas
distinguen a la empresa?

(Carlos Medini) - Para sacar cada producto al mercado
nos tomamos mas o menos ocho meses. Ese trabajo se re-
fleja también en el retorno de nuestros productos, que es
casi nulo. Hay clientes a los que les vendemos desde hace
siete afios y nunca nos devolvieron una sirena por fallas o
porque no funciona. Tratamos de hacer productos econémi-
cos pero confiables, con protecciones contra cualquier even-
tualidad y no sacamos un producto a la calle si no estamos
totalmente seguros de su funcionamiento.

(Dario Curretti) - Si una etapa de salida la podemos hacer
mas resistente para que no se queme, lo hacemos; fabrica-
mos gabinetes totalmente soldados para evitar roturas inten-
cionales o fortuitas... Tratamos de sumar siempre prestacio-
nes y robustez pensando en el cliente.

- £Qué cambios hubo en el mercado?

(Carlos Medini) - Las sirena siempre mantiene su estan-
dar, el tema es que la importacion hace dificil la competen-
cia. No hay grandes diferencias de dinero entre una nacional
y una importada, pero la gente se vuelca a lo importado.

(Dario Curretti) - Algo tiene que ver también la estética de
los productos, que muchos ven al importado como mas lujo-
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S0, pero internamente no es superior a un producto nacio-
nal. Nosotros elaboramos un producto en el que hacemos
hincapié en el orden y calidad del montaje. Ademas, cuando
un instalador tiene alguna duda siempre puede recurrir a
nosotros, porque somos los que la fabricamos, algo que no
sucede con las empresas del exterior. Los productos en si
no cambiaron mucho desde hace unos cinco afos, los com-
ponentes son los mismos, la matriceria es la misma... Va
mejorando por ahi el aspecto exterior, pero en esencia sigue
siendo el mismo producto.

- {Cuales son los proyectos de la empresa?

(Dario Curretti) - Ahora estamos trabajando con sirenas
para incendio, con la idea de lograr la normalizacion de las
mismas, para que cumplan con todos los estandares, entre
ellos el tipo de sonido, frecuencia, inter-
mitencia, tono, etc.

(Carlos Medini) - Asi estariamos en-
trando dentro de los estandares inter-
nacionales, para poder competir con el
resto de las empresas fabricantes.

- éVan a sumar nuevas lineas de
productos?

(Carlos Medini) - En la actualidad te-
nemos cuatro modelos de housings y
alojamientos para camaras y minicama-
ras y hay dos mas en la fase final. Son
gabinetes tradicionales y antivandalicos
y la idea de fabricarlos surgi¢ a pedido
de un cliente, lo fuimos estudiando hasta que se dio la posi-
bilidad de lanzarlo al mercado.

(Dario Curretti) - Hacemos en funcion de lo que piden los
clientes. Ademas, hay una cuestion de disefio que los gabi-
netes importados no tienen en cuenta para nuestro merca-
do, relacionado con la seguridad. En muchos casos, el insta-
lador nos plantea la dificultad de instalar un gabinete y la
camara dentro del gabinete, por lo que miramos la posibili-
dad de facilitarles la tarea haciendo un producto confiable
pero de sencilla instalacion.

- £Qué servicio brindan a sus clientes?

(Dario Curretti) - Desde siempre mantenemos el concep-
to de garantia total, todo el tiempo.

(Carlos Medini) - Cuando una sirena viene de reclamo, asi
tenga cinco afos, la reparamos o cambiamos sin ninguin costo
para el cliente. Ofrecemos una garantia de por vida en todos
nuestros productos, por muy antiguo que sea o cualquiera
sea el desperfecto.

- {Cuales son sus expectativas tienen para este ano?

(Carlos Medini) - Hasta ahora estabamos muy cerrados
en nuestra distribucion, proveyendo solo a nuestros clientes
fijos. Por eso es que estamos buscando nuevos canales de
comercializacion. Nuestras expectativas son buenas, cree-
mos que vamos a aportar al mercado opciones que hoy no
son abundantes, sobre todo en el tema gabinetes.
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