Entrevista a Bodil Sonesson-Gallon, Vicepresidente de Ventas y Marketing de Axis, y

Claudio Torres, Ejecutivo de Cuentas para Latinoamérica

.com.ar

"Nuestro mayor competidor es la falta de informacion"

- {Cuales son los motivos de su visita a nuestro pais?

(Bodil Sonesson-Gallon) - La meta esta puesta en in-
crementar nuestra presencia en Sudamérica, en lo que se
refiere a productos para video en red, y para ello incorpo-
raremos recursos humanos destinados a la formacion de
partners en paises que consideramos estratégicos en la
regiéon como Argentina, Colombia, Chile y Brasil. Tene-
mos como objetivo, también, educar sobre las soluciones
IP que brindamos, ya que consideramos como nuestro
mayor competidor a la ignorancia.

- {Qué es Axis, puntualmente?

(Claudio Torres) - Axis, en sus origenes, fue una empresa
que brindaba soluciones IT y que fue enfocando su negocio
y objetivos hacia el mercado de la seguridad electronica. La
primera vez que la empresa introdujo una camara IP en el
mercado fue hace 10 afos y a lo largo de su historia ha ins-
talado 1.000.000 camaras a nivel mundial, la mitad de ellas
en ocho afios y el resto en los ultimos dos. En un principio,
las soluciones sobre IP fueron tomadas muy poco en serio
por quienes se dedicaban al mercado analégico pero hoy
las cosas cambiaron y quienes antes no consideraban la
solucion IP como alternativa, hoy esta viendo como desarro-
llar productos y soluciones para ingresar a este mercado.

- {Qué informacion tenian sobre nuestro mercado?

(Bodil Sonesson-Gallon) - Creemos que el mercado
de soluciones IP no esta del todo maduro a nivel mundial.
Por eso es que nuestra mira esta en apostar a la educa-
cion y brindar informacion acerca de las posibilidades que
brinda. Personalmente pasé casi seis meses recorriendo
los distintos mercados y el comportamiento es similar, mas
alla de las culturas especificas. Como basicamente traba-
jamos con partners, ellos nos brindan toda la informacion
necesaria sobre cada mercado, por lo cual siempre que
vamos a algun lugar sabemos con qué vamos a encon-
trarnos. En América Latina estamos presentes desde hace
unos 15 afos y creemos haber tenido siempre un reflejo
fiel de las condiciones del mercado.

- Comparativamente, équé proporcion del mercado
ocupa Latinoamérica?

(Bodil Sonesson-Gallon) - En la actualidad, un gran por-
centaje de los ingresos de nuestra empresa provienen del
continente europeo, por lo que enfocaremos nuestros es-
fuerzos a la oficina de esta region, ya que el aporte de los
paises emergentes de Sudamérica simbolizan cada vez
mayores beneficios para nuestro negocio.

- {Qué segmento cree que es el de mayor crecimien-
to y proyeccion?

(Bodil Sonesson-Gallon) - Creo que hoy la telefonia se
estd integrando cada vez en mayor medida con el video, lo
que conforma una oportunidad de negocios para todos, ya
que actualmente hay muy pocos mercados que estén cre-
ciendo a un ritmo del 40% anual como si lo esta haciendo
el video IP. Sin embargo, como dije antes, la competencia
puede ser cualquiera, es mucha y viene por varios frentes,
principalmente por la falta de informacion y educacion que
hay sobre este tipo de soluciones.

- {Cual va a ser la estrategia para hacer conocer la
marca mas masivamente en nuestro pais?

(Bodil Sonesson-Gallon) - La estrategia que nos plan-
teamos con la compafia es darle todo nuestro apoyo a
nuestro mayorista, Solution Box, con el fin de imponer la
marca en Argentina. Ademas, tendra presencia a través
de la participacion en diferentes exposiciones, como ser
en SeguriExpo -4 al 6 julio, La Rural- y Expocomm -9 al
12 de octubre, La Rural-, ademas de llevar a cabo capaci-
taciones sobre tecnologia IP para partners IT y Circuitos
Cerrados de Televisién, en lo posible abarcando todo el
territorio del pais.

Nacida como una empresa de soluciones IT, Axis se fue trasla-
dando hacia el mercado de seguridad electrénica, convirtiéndo-
se en pionera en el desarrollo y fabricacién de camaras |IP. Hoy,
con mas de un millén de camaras instaladas en todo el mundo,
hace hincapié en el mercado latinoamericano.
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- ¢{Tienen destinado algun tipo de inversién para esos
proyectos?

(Bodil Sonesson-Gallon) - Nuestra inversion inicial va
a ser, basicamente, en capacitacién y mas capacitacion
sobre tecnologia IP mediante las academias de educa-
cion Axis. Estamos evaluando la posibilidad de sumar mas
recursos para Sudamérica con la finalidad de brindarle
total apoyo a nuestros canales de distribucién en la re-
gion. Ademas, estas capacitaciones se van a enfocar en
parte sobre la educacion en el retorno de la inversiéon. Hay
que hacerle comprender al publico que cuando uno in-
vierte en una solucién de video IP esta invirtiendo a futuro
en su propio negocio.

- En ventas, éCuadles son las expectativas para los
proximos anos?

(Claudio Torres) - Esperamos que el volumen de ventas
a escala global crezca cinco veces en los proximos cinco
afos, llegando a proporcionar nuestra compaiia el 60%
de las ventas globales de soluciones del mercado. Ac-
tualmente, el segmento de la seguridad electronica esta
creciendo un 40% por afio y nosotros tenemos la expec-
tativa de crecer al mismo ritmo.
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