empresas

Entrevista a Patricio Quevedo, Director

-0
pq@tellex.com.ar

F undada el 1 de marzo de 1989
por Adridn Franco y Patricio
Quevedo, Tellex comenzé su historia
vendiendo productos e insumos para
telefonia fija. Dos aflos mas tarde fabri-
caba sus propias centrales,que vendian
a los profesionales del sector. Ese pe-
queio paso los animé a comenzar la
distribucién de productos.

En 1994 la empresa abre su primer
local comercial -en Acoyte el 400-,don-
de atendian a instaladores de telefonia
y logra la distribucién de toda la linea
de productos de alarmas X28. Tellex
contaba ya con dos unidades de nego-
cios y 10 personas trabajando

“Nuestro gran salto se dio en 1997,
cuando Siemens Argentina abre su pro-
grama Partnership, a través del cual
buscaban empresa chicas, con un perfil
netamente comercial para representar-
los. Fuimos una de las cuatro empresas
seleccionadas y nos dieron un gran apo-
yo: nos capacitaron tanto desde la par-
te tecnoldégica como de comercializa-
cién, ddndonos las herramientas nece-
sarias para desarrollar el negocio y las
pautas, ademds, de lo que seria nuestro
modelo de empresa desde entonces”, re-
cuerda Patricio Quevedo, hoy Direc-
tor General de Tellex.

En 1997 llegé la representacion de
los productos Electronics Line y junto a
la firma israeli instalaron la primera re-
des de monitoreo inaldmbrico del pais.

Adridn Franco y Patricio Quevedo durante la
fiesta de los 20 afos.

yectado a largo plazo.

Entre 1998 y 1999 se da un hecho in-
édito para la industria, tanto a nivel na-
cional como mundial: dos empresas
competidoras directas otorgan a Tellex
la representacion de sus productos:
Ademco -hoy parte de Honeywell-y DSC.

“Eramos la tnica empresa en el mun-
do en distribuir ambas firmas, que eran
como el Boca-River de la seguridad, y lle-
gamos a vender 60 mil paneles y 150 mil
pasivos en un afio. Por entonces ya éra-
mos uno de los tres mayores distribuido-
res de productos para sequridad electro-
nica del pais”, recuerda Quevedo.

"Educando y ddndole a la gente
de la region nuevas y mejores
herramientas para mejorar su

educacion, calidad y realidad de

vida traen aparejados una
interesante apertura de nuevos
mercados de consumo”

En 2003 Tellex se hace cargo de los ne-
gocios de Siemens Building Technology en
el pais, sumando sus activos, stock y
personal y comienza a desarrollar el ne-
gocio de integracion. En 2008 las uni-
dades de negocios estaban bien dife-
renciadas: TXCom, creada en 2006 y en-
focada en el negocio de las telecomu-
nicaciones, Tellexpress, creada en ese
ano para la distribucién de productos,
quedando la original Tellex como inte-
gradora de sistemas.

Este afo Tellex adquirié Diebold, em-
presa dedicada a brindar soluciones
para el sector bancario, convirtiéndose
asi en una gran compafiia de capitales
nacionales, con alrededor de 250 em-
pleados y atencién en todo el pais.

- ;{Todos estos cambios y evolucion
fueron pensados o logicos?
- Antes que nada no debemos olvi-

Profesionalizacidn y capacitacion fueron una constante en las
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dos décadas de Tellex y la ubican, hoy, como la empresa mds
importante en la integracién de tecnologias. Historia, presen-

te y proyectos tienen un comun denominador: el trabajo pro-

dar que trabaja-
mos en América
Latina, una re-
gién que tecno-
l[6gicamente co-
menzod su avance
recién en la déca-
da del '90. Hasta en-
tonces era un mercado

potencial, con capacidad de impulsar
y hacer crecer los negocios de los fa-
bricantes de tecnologia, cualquiera sea
el rubro. Mentiria si dijera que, en el
caso de Tellex, todo lo que nos pasé
como empresa fue planificado.Lo que
si planificamos, desde el principio, fue
darle mucha importancia a la calidad
y capacitacion, nuestro valor agrega-
do es ese: la profesionalizacion. Mien-
tras muchas empresas planificaban
para el corto o mediano plazo, no-
sotros proyectdbamos a través de la es-
pecializacién, sin tener demasiado en
claro hasta donde llegariamos pero
con la conviccién de que ese era nues-
tro camino. Hoy, siendo una compafiia
de 250 personas, si estamos planifican-
do paralos préximos 10 aflos. Tenemos
la capacidad y el conocimiento sufi-
ciente para hacerlo. Un poco la marca
registrada de Tellex como compafiia
es en la actualidad la gran especializa-
cién de cada uno de sus integrantes y
la capacidad de poder proyectar el dia
a dia con vistas al futuro.

ANOS

TELLEX

- {Qué cambios observaron el mer-
cado en estos 20 afos?

- La industria de la seguridad tiene
una ventaja fundamental por sobre
cualquier otra industria: no cabe la po-
sibilidad de fabricary vender malos pro-
ductos. Un equipo de seguridad no
puede fallar, por lo que un mal produc-
to no tiene posibilidades de subsistir. El
consumidor de seguridad sabe que, a
diferencia de otro tipos de tecnologias,
los productos que consume son bue-
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nos.El gran cambio, sin embargo, se dio
en el usuario final,que ya tiene concien-
cia creada de la necesidad de contar
con proteccion. No solo por una cues-
tién delictual, que puede ser una situa-
cién coyuntural, sino que sabe que
debe protegerse contra determinados
eventos, como un incendio. Otro cam-
bio importante fue la creacién y adop-
cion de normas para la fabricacién e
instalacion de equipos. Para esto Tellex
siempre estuvo preparado. Hoy en el
mercado no hay una empresa de inte-
gracién que tenga nuestro nivel de pro-
fesionalizacion y capacidad de hacerse
cargo, por ejemplo, de 5 mil puntos de
atencién distribuidos en todo el pais.

- {Cual fue la mayor evolucion de
los sistemas de seguridad?

- Creo que un equipo de seguridad
en si no es lo que evoluciona. Cuando
hablamos de equipos de seguridad,
cualquiera sea el rubro,estamos hablan-
do de hardware y software, como si fue-
ra una computadora. Una central de in-
cendios no es otra cosa que una com-
putadora, un periférico no es otra cosa
que un hardware asociado.Lo que evo-
luciond notablemente fueron los soft-
ware de integracion.Hoy el mundo estd
adoptando el protocolo de Internet (IP)
para sus comunicaciones, lo cual posi-
bilita una integracion total. En el caso
delos sistemas de seguridad, no impor-
ta lo que esta el final de un cable sino el
software que gestiona la informacion
que ese dispositivo capta y emite.

- {Cémovenlaactualidad del mercado?

- Tanto Argentina como Latinoamé-
rica,en definitiva la region ala que per-
tenecemos, estan inmersas en la glo-
balizacién, por lo cual todo lo que pase
en determinado punto del globo afec-
ta al mundo, un hecho regional de
cualquier naturaleza dejo6 ya de ser un
factor que afecta solo a la regién don-
de sucedio para afectar a todo el pla-
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neta. Como regién somos todavia un
mercado emergente, en el que los ni-
veles socioeconémicos son bastante
pobres pero indican que hay un enor-
me potencial para el crecimiento y de-
sarrollo como mercado. Seria ilégico
venderle a alguien que no tiene capa-
cidad de compra. Pero la teoria dice
que hay que educar a toda esa gente,
darle herramientas para crecer en su
nivel socioeconémico, cultural y edu-
cativo para luego transformarlo en un
comprador de productos o servicios,
de cualquier indole. Se trata de gene-
rar nuevos mercados pero aprove-
chando ese potencial.

"Como regién somos todavia un
mercado emergente, en el que
los niveles socioecondmicos son
bastante pobres pero indican
que hay un enorme potencial
para el crecimiento y desarrollo
como mercado."

- {El crecimiento sostenido modificé
la estructura y valores de la empresa?

- Es una cuestion fisica, en la medida
que uno va creciendo se hace mas pesa-
do. Hace 10 afios atras, conocia el nom-
bre de todos mis clientes y ni que hablar
de la gente que trabaja en la empresa,
de la cual conocia hasta el nombre de
los hijos o pareja. Hoy, lamentablemen-
te, no tengo esa misma capacidad y no
es algo que me guste. Considero que lo
ideal es tener un trato mas cercano, mas
personal, tanto con nuestros clientes
como con nuestra propia gente. Desde
este punto de vista, somos mas lentos,
nos cuesta tener una respuesta agil. Y
aunque no me guste, hoy no podria ser
de otramanera.Sin embargo esto no sig-
nifica que nuestro nivel de calidad y ser-
vicio sea mds pobre. Nos capacitamos y
profesionalizamos permanentemente
para dar respuestas, a través de distintos
canales. Esa capacidad de respuesta no
la perdimos sino que, por el contrario, la
ampliamos.

- (Cudl es el principal recurso para
medir la calidad del servicio que
ofrecen?

- Para nosotros la calidad es un tema
fundamental, tanto en los productos
como en el servicio. Y tiene tanta im-
portancia la calidad como la medicién
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de la calidad. Den-

tro del area de
marketing, tene-
mos un area den-
tro de telemarke-
ting que mide
constantementela
satisfaccion de
nuestros clientes, desde

el comprador hasta el usuario, pasan-
do por el instalador y nuestra propio
sector administrativo..Con esto detec-
tamos deficiencias y hacemos un tra-
tamiento de la queja, a la que llama-
mos “observaciones”.Una vez que la de-
ficiencia se detectd, nos empefiamos
en solucionarlay cuando esto sucedid,
el proceso vuelve a realizarse para ve-
rificar que esa observacién haya sido
eliminada, cerrando asi el circulo. Lo-
gramos con esto mejorar nuestra pro-
pia empresa, detectando nuestras fa-
llas, corrigiéndolas y brindando asi al
cliente un mejor servicio.
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- {Cuales son los proyectos para
este ano?

- Haber comprado Diebold tiene abo-
cada toda nuestra atencion: tenemos
que conocer ese negocio, organizarlo y
transferirlo al modelo de negocios
Tellex.Con la compra de Diebold suma-
mos 130 personas a nuestra empresa
que tienen que comenzar a aprender a
trabajar segun nuestro modelo de ne-
gocios. Estamos abocados a la reorga-
nizacién de esa compaiia y a migrar su
cultura de trabajo a la nuestra.Tenemos
una manera muy particular de trabajar,
ni mejor ni peor que cualquier otra, pero
que a nosotros nos dio resultado. Este
ano seguro lo vamos a tener ocupado
en eso: entender el negocio del merca-
do bancario y sus requerimientos, en-
focandonos en mejorar primero la es-
tructura para luego llevar los niveles de
calidad de esa empresa a un nivel acep-
table para nosotros.

- {Cual seria su deseo para Tellex?

- Me encantaria que Tellex volviera
a ser una empresa mas familiar, algo
que fuimos perdiendo a medida que
creciamos. Hoy somos una empresa
consolidada, sélida y creible y tanto
Adridan como yo trabajamos mucho
para llegar hasta aca. Pero no nos olvi-
damos que estamos en este lugar tam-
bién gracias a la cantidad de gente que
nos viene acompanando desde hace
tantos afnos, compartiendo nuestra
cultura y filosofia de negocios.m



