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Entrevista al Gerente para Argentina de Optex
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D esde su fundacién en 1979,

Optex se ha caracterizado por
establecer una imagen de productos
de calidad, innovadores y tecnolégi-
camente robustos.Especialistas en sis-
temas para la deteccién de intrusos,
la empresa comenzé a desarrollar el
mercado latinoamericano a través de
Ivdn Mosquera, su Gerente de ventas
para esta parte del continente y el
Caribe.

El continuo crecimiento de algunas
regiones, como Brasil, motivé a la em-
presa a nombra otro Gerente regional,
en este caso Emilio Giacomo, que po-
tencié el mercado brasilero y dio so-
porte a los distribuidores de la marca
en nuestro pais.

Los distintos canales de distribucion
en Argentina siguieron creciendo. El
mercado nacional, entonces, requirié
de una atencién mas personalizada y
Optex designd a un nuevo ejecutivo,
José Luis Martinez, Gerente para Ar-
gentina, quien hablé con RNDS® acer-
ca de las necesidades de la marca, sus
proyectos y expectativas.

- (Cuales eran las expectativas de
Optex cuando comenzoé a desarro-
llar el mercado Latinoamericano?

- Las expectativas para el crecimien-
to en América Latina, cuando la mar-
ca comenzd a trabajar en el mercado,
estaban en el orden del 5 al 8%. Gra-
cias al excelente trabajo de lvan
Mosquera, primero, y mas tarde al de
Emilio Giacomo, la marca crecié un
34%. Cuando se vio ese crecimiento y
se puso en la balanza el potencial de
Latinoamérica como mercado consu-
midor de seguridad, se decidié apos-
tar mas fuerte a la regién. En la vision
de Optex, nuestro continente ya dejo
de ser un mercado emergente para
convertirse en la presa codiciada por
las grandes marcas, que vieron en La-
tinoamérica posibilidades de creci-
miento ciertas si sabia explotarse co-
rrectamente.

- {Cual es su funcion especifica y
cuales los motivos de la designacion?

- Sin dudas mi designacién estuvo
marcada por el crecimiento de la region.
La empresa vio que si con un trabajo a
distancia como el que se hacia desde
Brasil se pudo crecer en el mercado ar-
gentino, apuntalar ese crecimiento con
una persona dedicada a atender exclu-
sivamente a los canales de distribucién
locales -que estan trabajando muy bien-
,las perspectivas eran inmejorables. Ba-
sicamente mi funcién es la de potenciar
el trabajo de los distribuidores, brindan-
doles todo el soporte técnico y de mar-
keting que requieran para potenciar su
negocio, haciendo a la par crecer los
nuestros a través de nuevos proyectos.

“Latinoamérica asoma como el
mercado mds codiciado por las
empresas. Ya dejo de ser un
mercado emergente para conver-
tirse en uno dvido de nuestras
tecnologias y propuestas en
materia de sequridad”

- Optex tiene dos “cabezas’; por de-
cirlo de alguna manera: Estados Uni-
dos y Japén, ;cual pesa mas?

- Existe una diferencia conceptual entre
Estados Unidos y Japon en el desarrollo
de los negocios: en Norteamérica los re-
sultados se requieren con mayor inmedia-
tez, se proyecta para el mediano y corto
plazo.El mercado japonés, en cambio,y la
industria de ese pais piensa siempre a fu-
turo.Cada vez que se plantean un proyec-
to odesarrollo van llevandolo paso a paso,
con una proyeccién a futuro,independien-
temente delo que pase en el medio,lo cual
ofrece un panorama distinto para traba-
jar, permitiendo desarrollar los distintos ca-
nales de manera mas pausada pero mas
segura, corrigiendo siempre la marcha con
vistas al largo plazo.Nuestro trabajo como

El crecimiento de Optex en nuestro mercado, a través de distribuido-
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res como Alarmatic, Centennial y DMA, motivé a la empresa a desig-
nar un nuevo ejecutivo, que atienda mds de cerca las necesidades de
clientes e integradores. Con él hablamos acerca de sus funciones y la

estrategia de la empresa para expandirse en el mercado.

ejecutivos de la marca es equilibrar un
poco labalanza, proyectando nuestras ac-
ciones dentro de los lineamientos gene-
rales pero atendiendo a las particularida-
des de cada mercado.

- ¢{Cuales son los proyectos para
conseguir esas metas?

- Optex esta cumpliendo 30 afos en
el mercado y esto nos lleva también a
reafirmar la imagen de la marca, a tra-
vés del lanzamiento de nuevos produc-
tos, a través de charlas y cursos a lo lar-
go del pais. La idea es armar una serie
de capacitaciones a lo largo del ano.
Estas capacitaciones son tanto técnicas
como comerciales, pero sin profundizar
demasiado en los dos aspectos, ya que
esto limitaria el nUmero de interesados.
Laintencioén es hacer presentaciones de
productos, dandole al técnico un pan-
tallazo de nuestra tecnologia y a la vez
herramientas comerciales y de marke-
ting para su distribucion.

- {Qué necesidades ven en el mer-
cado nacional?

-Vemos que hay una gran demanda
por parte del Noroeste, el Litoral y la
Patagonia, sitios que hoy estan cubier-
tos pero no en la medida de la necesi-
dad de los clientes. Creemos que otras
zonas, como Buenos Aires y Rosario,
con su influencia en el centro del pais,
ya estén bien cubiertas por nuestros
distribuidores, por lo que buscamos
profundizar el contacto con regiones
hoy un poco relegadas.

- ¢Cuales son las expectativas?

- Las expectativas de crecimiento en
laregién son inmejorables pero no de-
bemos olvidar que, en el marco de una
economia global un poco fria, mante-
ner los niveles de venta de afos ante-
riores ya seria un buen logro. De todas
maneras apuntamos siempre al creci-
miento, ese es el objetivo de mi nom-
bramiento y la meta que, personal-
mente, debo cumplir.m




