empresas

Entrevista a Matias Chervin, del Depart

ventas@lantronica.com.ar

L antronica de Argentina es una

empresa proveedora de equipos,
soluciones, insumos y Servicios de se-
guridad electrénica e informatica, de las
principales marcas internacionales. Su
objetivo principal es obtener resultados
significativos y mejoras continuas sus
nuestros clientes, aplicando soluciones
endistintas dreas de sus organizaciones.

Lantrénica cuenta con un equipo de
profesionales y personal técnico alta-
mente capacitado que brindan a sus cli-
entes lo necesario para satisfacer sus
exigencias y llegar al objetivo final: en-
tregar la obra terminada segun las pau-
tas establecidas

La empresa abrié sus puertas en
mayo de 2005, en un principio orienta-
da a instalaciones llave en mano, pero
los caminos naturales del mercado los
llevaron a la distribuciéon mayorista de
productos, diferenciando claramente las
carteras de clientes: por un lado, los cli-
entes finales y por el otro los instalado-
res o integradores que tienen a la em-
presa como proveedora.

- {Cuales son los principales rubros
en los que trabajan?

- Trabajamos todos los rubros rela-
cionados con la Seguridad Electréni-
ca,Control de Accesos y Tiempoy Asis-
tencia, Protecciéon contra intrusos, De-
teccién de incendios, CCTV,Monitoreo
Urbano y Sistemas de Sonido. Tam-
bién estamos comenzando a trabajar
lineas de productos exclusivas para el
instalador.

- {Cuales son sus canales de impor-
tacion?

- Todos nuestros productos son im-
portados, algunos importados directa-
mente por nosotros, y otros a través de
distribuidores en Argentina. Todos son
de calidad y funcionamiento probado
y tratamos de agregar valor a cada uno
de ellos a través de un servicio de tes-
teo previo y pos venta continuo.

.com.ar
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- {Qué posicién ocupa hoy la empre-
sa en el mercado?

- Pese al corto tiempo que llevamos en
el mercado, supimos lograr una posicion
junto a las principales empresas del ru-
bro.En la actualidad, aeropuertos, subtes
y hospitales, entre otros,cuentan con ins-
talaciones llevadas a cabo con nuestros
productos y servicios.

- ¢Comercializan sus productos de
manera directa o a través de diferen-
tes canales?

-En general los comercializamos en for-
ma directa, tanto al publico como al gre-
mio. Pero tenemos una politica de valo-
res a través de la cual diferenciamos cla-
ramente al gremio del consumidor final.
Nuestro objetivo no es competir con el
instalador sino apoyarlo para que pueda
ofrecer a sus propios clientes productos
de calidad y un buen servicio. Esta dife-
renciacién también esta relacionada con
los valores propios de la empresa. Cree-
mos que el profesionalismo, la creativi-
dad, calidad, flexibilidad e integridad son
conceptos que dan valoragregadoa cada
proyecto que emprendemos, a cada sis-
tema que instalamos y a cada solucion
gue proveemos.Son valores que compar-
timos con clientes y proveedores, que for-
jamos en la practica y que mantenemos
dia a dia a través de cada uno de nues-
tros actos.

- {Cuales conlos principales servicios
que ofrece la empresa?

- Los servicios que ofrecemos a nues-
tros clientes incluyen consultoria, el de-
sarrollo integral de proyectos, proyectos
[lave en mano, servicios de mantenimien-
to preventivo, soporte postventa, stock
permanente, envios y despacho de mer-
caderia, RMA rapidos.

- ¢{Cuales son los métodos de capaci-
tacion que ofrecen a sus clientes?

- La capacitaciéon es un tema al que le
damos especial importancia. A través de

Orientada en sus origenes al desarrollo de proyectos, la empresa

sumo a su oferta de servicios la distribucion mayorista de produc-
tos para todos los rubros de seguridad electrénica. Apoyada por
primeras marcas, continua su crecimiento y planea para este ario

la incorporacion de nuevas marcas y servicios para sus clientes.

cursos y charlas orientadas a tecnologias
especificas, que son los principales méto-
dos que utilizamos, ofrecemos a nuestros
clientes un panorama claro de cada una
delas tecnologias con las que trabajamos.

- {Cual cree que seralaevoluciondel
mercado de la seguridad en general?

- Es un mercado en constante evolu-
cién. Durante el 2008 el monitoreo ur-
bano comenzé a desarrollarse o abrirse
a las pequefas comunidades y seguira
haciéndolo y creciendo durante el 2009.
Lo mismo ocurre con la Deteccién de
Incendio, que consideramos es un mer-
cado con gran potencial y muy poco tra-
bajado, a diferencia de paises europeos
o Estados Unidos, donde se le da una
importancia fundamental.

- {Qué rubro cree que tendra mayor
evolucion?

- Sin dudas es CCTV el rubro que con-
tinuamente se encuentra evolucionan-
do, se producen constantes mejoras en
las tecnologias existentes y se trabaja en
nuevos desarrollos. Todas estas caracte-
risticas han marcado este rubro durante
los ultimos anos

- {Cuales son las perspectivas de la
empresa dentro de ese mercado?

- La idea es continuar creciendo en el
area de instalaciones y lograr un fuerte
posicionamiento como distribuidores al
instalador, respetando en este ultimo
caso la diferencia que existe entre el gre-
mio y el consumidor final.

- ¢{Cuales son las estrategias de la
empresa y qué expectativas tienen
para este ano?

-Unodelos proyectos esampliar nues-
tro catalogo de productos orientado al
instalador, incorporando nuevas impor-
taciones y marcas exclusivas. En cuanto
a nuestras expectativas son las de seguir
creciendo en forma gradual, tal como lo
venimos haciendo hasta ahora. B




