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Entrevista a Fernando Pereyra Puerto,

info@vision-srl.com.ar

Qué es Vision Electronica?

- Visién Electrdnica es una empre-
sa que tiene poco menos de un afo en el
mercado.Nos dedicamos a laimportacién
directa de productos para seguridad elec-
trénica, principalmente camaras de televi-
sion, control de accesos, etc. También brin-
damos servicio de instalacion y manteni-
miento de todos nuestros productos. Se
trata de productos genéricos y por ahora
no distribuimos marcas especificas.

- {Venden solo a instaladores?

- Trabajamos tanto con el consumidor
final como con los instaladores en los
tres rubros, tanto CCTV como control de
accesos y alarmas. Apuntamos a los tres
mercados ya que recién estamos inician-
do nuestra actividad como empresa, si
bien tenemos casi 20 afios de experien-
cia en el rubro.

- ¢Cual creen que es el rubro con
mayor potencial de crecimiento?

- Creemos que CCTV vaa ser el rubro de
mayor crecimiento en el consumo. Es un
canal de ventas todavia poco explotado,
principalmente el sector domiciliario y de
la pequefa y mediana industria o comer-
cio.Creemos que ese segmento consumi-
dor todavia no tiene muy en claro cuales
son las ventajas de tener instalado un sis-
tema de videovigilancia y por eso apunta-
mos a enfocarnos en esa direccion.

- ¢(Cuales son las estrategias para
llegar a ese segmento del mercado?

- La manera de llegar a esos clientes es
dando a conocer nuestras soluciones.Mos-
trarle al potencial cliente lo que puede ha-
ceratravés de un equipo de CCTV,que no
necesita de una solucién costosa para lo-
grar seguridad sino que con una inversion
rentable puede obtener muchos benefi-
cios. La idea es que puedan ver una solu-
cién en marcha para luego poder proyec-
tar el sistema que pueda serles util.

- {Cual es el proyecto de empresa?
- Nuestra idea es comenzar a crecer has-
ta poder transformarnos en un referente
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en la distribucién de productos de primera
calidad, aunque siempre nos interesé tam-
bién la instalacion de soluciones de segu-
ridad.Primero nos vamos a enfocar en la dis-
tribucion y luego veremos si sumamos uni-
dades de negocios.En cuanto a los produc-
tos, si bien estamos trabajando por ahora
con genéricos importados no descartamos
en el futuro alguna alianza con marcas de
renombre para la representacion o distribu-
cién de sus productos.

“La rapidez de respuesta y el
servicio de posventa son hoy una
prioridad para el cliente. Darle todo
el soporte posterior a la venta,
ensenarle que es lo que compro y

que utilidad extra puede brindarle”

- {Qué conocimiento y visién tie-
nen del mercado de la seguridad?

- En la actualidad el mercado estd bas-
tante bien surtido de marcas, distribuido-
res e instaladores pero siempre queda al-
gun segmento poco satisfecho o descui-
dado por la mayoria. Por eso es que siem-
pre es posible el nacimiento y crecimiento
de empresas como la nuestra, que apunta
a un sector consumidor poco explotado.
Por otra parte la tecnologia brinda dia a dia
nuevas herramientas para lograr esos ob-
jetivos,a través de soluciones mas comple-
tas con inversiones poco importantes pero
de calidad.

- ¢éEl mercado sigue hoy activo o se
retrajo?

- Creemos que hoy estamos en una me-
seta, donde no hay demasiado consumo
por parte del publico o consumidor final.
Quiza si esta un poco mas movido el sec-
tor del pequefio o mediano empresario,
que ve en las soluciones de CCTV una he-
rramienta eficaz no solo como sistema de
seguridad sino también en aplicaciones
como control de los procesos productivos,
de personal, etc.

Dedicada a la importacion de productos para seguridad y videovigi-

lancia, Vision Electronica propone rapidez de respuesta y servicio
posventa permanente. A un afno de su nacimiento y con la experiencia
de sus integrantes comienza a ganarse un nombre entre los usuarios.
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- {Cual consideran que es su dife-
rencial como empresa?

- Tenemos experiencia previa en el ru-
bro y trabajamos con productos de bue-
na calidad, importados directamente, lo
cual nos permite ser competitivos en cos-
tos.Por otro lado, no tenemos todavia una
estructura costosa y eso nos da mucho
margeny rapidez para dar respuestas a las
necesidades del cliente. Otra ventaja fun-
damental es la atencién que le brindamos
al consumidor:cuando habla con laempre-
sa trata hoy con pocas personas y no hay
filtros; no tiene que pasar por una telefo-
nista para llegar a un vendedor que luego
le pase con alguna area especifica. Aca tra-
tamos de manera directa con la gente, los
conocemos y sabemos qué es lo que nece-
sitan sin necesidad de intermediarios.

- {Quénecesidades ven enlos clientes?

- Larapidez de respuesta y el servicio de
posventa son hoy una prioridad para el
cliente. Darle todo el soporte posterior a la
venta, ensefarle que es lo que compré y
que utilidad extra puede brindarle,apoyar-
lo técnicamente en todo momento. Por
otra parte, el cliente no quiere una empre-
saque le diga "para tal proyecto llévese tres
de esto, dos de esto, etc.”y esa es otra de
nuestras caracteristicas. Si viene un cliente
que quiere comprar cinco camaras para cu-
brir tres puertas, nosotros se las podemos
vender pero no seria honesto. Nuestra fun-
cién es explicarle que para lograr sus obje-
tivos no necesita comprar por comprar sino
que existe una solucién a medida que re-
querird de una menor inversién pero sera
funcional a sus necesidades.

- ¢(Cuales son las expectativas mi-
rando al futuro?

- Como toda empresa, ya sea nueva o de
trayectoria en el mercado, nuestra aspira-
cién personal es la de crecer continuamen-
te aunque la realidad del pais,y del mundo
en general, indica que estamos en una
meseta.Creemos que en la segunda mitad
del afo comenzara a modificarse el com-
portamiento del mercado y ahi comenza-
remos seguramente a crecer. il




