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NOTIFIER

D esde 1949 NOTIFIER
se dedica al disefo, fa-
bricacion y distribucién de
sistemas de deteccion y alar-
ma de incendios en todo el
mundo. Siendo una de las
marcas lideres del sector,des-
de 2002 pertenece al Grupo
Honeywell Life Safety,y dentro
de éla Honeywell Fire Systems,
grupo con el que comparte la
misma filosofia de calidad y
prestaciones puestas al servi-
cio del cliente.

Dado el continuo avance
de las tecnologias de detec-
cién deincendios durante los
ultimos anos, cada dia son
mas numerosos los produc-
tos especificos disefrados
para lamaxima efectividad en
proteccion contra incendios,
proporcionando la solucién
mas Optima en cada caso.Esta
situacion, junto con la entra-
daenvigorde nuevas norma-

“Hace unos arios comenzamos a instalar un
nuevo concepto en relacion a nuestros merca-
dos: la empresa ya no mira el mercado regional
en general sino que se enfoca en el mercado
puntual de cada pais, para conocer bien sus
necesidades y dar las respuestas adecuadas”
César Miranda, Gerente General de Ventas
para Brasil y Mercosur

tivas, hace que el integrador
deba estar preparado e infor-
mado de las ultimas noveda-
des. Por eso es que Notifier
pone al alcance de las inge-
nierias, proyectistas y profe-
sionales del sector los Ultimos
avances tecnolégicos en sis-
temas de deteccion y alarma
deincendios,buscando siem-
pre la mejor solucion para
cada caso en particular.
Todos los productos Notifier
disponen de certificaciones
emitidas por los organismos
internacionales mas prestigio-
sos,como LPCB,VdS,BOSEC,UL-
FM y CPD. La constante inver-
sién en 1+D,compromiso inde-
clinable de la marca, permitié
el desarrollo constante de
nuevos productos empleando
las tecnologias mas modernas
y la sitda en una posicién des-
tacada en innovacién dentro
de su segmento.
Precisamente el compromi-
so con las nuevas tecnologias
y el permanente apoyo a sus
clientes gener6 un encuentro
de dos dias entre la empresa
y los distribuidores,que se lle-
vé a cabo en el Hilton Buenos
Aires, el 11y 12 de marzo. Este
encuentro conté con la parti-
cipacion de los distribuidores
Notifier de Argentina y Uru-
guay -durante la primera jor-

Mds de medio siglo
desarrollando tecnolo-
gias para la deteccion
de incendio hacen de
NOTIFIER una marca
con experiencia y
solidez en el mercado
global. Su preocupacion
por la inversion en
nuevos productos y el
constante soporte a sus
Partners locales, en
tanto, la posicionaron
como lider en el sector.

nada-y sus clientes.

Paul Harris,Vicepresidente
Internacional de la marca;
César Miranda, Gerente de
Ventas para Brasil y Merco-
sur; John Nino, Director Co-
mercial para América Latina
y el Caribe; Ademir Santos,
Soporte Técnico para Lati-
noameérica; Germdn Sdnchez;
Gerente de Ventas para el
Mercosur y Peru; y Merce
Sune-Weaver, Gerente Inter-
nacional de Marketing y Co-
municacion fueron los re-
presentantes de la empresa
presentes en nuestro pais.

El seminario

Dividido en dos jornadas,
una para distribuidores y
otra para clientes, el semina-
rio llevado a cabo en nues-
tro pais tuvo como proposi-
to principal el contacto en-
tre Notifier y quienes tienen
la mision y responsabilidad
de posicionar la marca en
nuestro mercado.

Asi lo destacé Germdn
Sdnchez: “La idea es hacer un
evento anual llevando a nues-
tros clientes informacién so-
bre nuevos productosy tecno-
logias, con sus aplicaciones, y
aprovechar para conocer de
boca del consumidor sus ne-
cesidades, con el fin de poder
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Paul Hatrris, Vicepresidente
Internacional, César Miranda,
Gerente de Ventas Brasil y Mercosur;
Germdn Sdnchez; Gerente de
Ventas para el Mercosur y Peru;
Merce Sune-Weaver, Gerente
Internacional de Marketing y
Comunicacion; John Nino, Director
Comercial para América Latina y el
Caribe y Ademir Santos, Soporte
Técnico para Latinoamérica.

mejorar nuestros servicios ha-
cia ellos.El concepto principal
es seguir transmitiendo tec-
nologia a nuestros usuarios”

El concepto de nuevos
productos y tecnologias es
una constante en la empre-
sa."Muchos de nuestros pro-
ductos son nuevos, compa-
rados con otras marcas, ya
que son productos que tie-
nen menos de tres afos en
el mercado. Nuestra nove-
dad masreciente es el detec-
tor de cuadruple tecnologia’
senal6 César Miranda.

“Hace unos aflos comenza-
mos a instalar un nuevo con-
cepto en relacién a nuestros
mercados: la empresa ya no
mira el mercado regional sino
que se enfoca en el mercado
puntual de cada pais, para co-
nocer bien sus necesidades y
poder respuestas adecuadas
a ese mercado. Antes hacia-
mos un evento para Latino-
américa,donde juntdbamos a
todos nuestros distribuidores.
Hoy queremos hablar directa-
mente con los clientes de Ar-
gentina y no solo para referir-
nos a tecnologia sino paraque

“El nivel de compromiso de nuestros distribuidores en
el pais es realmente muy grande. El posicionamiento
que lograron de la marca en poco tiempo es muy
notorio, no tenemos para ellos mds que elogios”
Germdn Sdnchez, Gerente Regional de Ventas
para el Mercosur y Peru

sepan que estamos aqui para
apoyarlos, darles respuestas y
conocer sus necesidades. Que
conozcan a nuestra gente,
quienes son los encargados de
llevar sus inquietudes ante las
maximas autoridades de la
empresa en Estados Unidos’
destacé el Gerente de Ventas
para Latinoamérica.

- ¢Qué recepcion tuvie-
ron por parte de los distri-
buidores?

(Germdn Sdnchez) - Hasta
ahora la recepcion fue exce-
lente, ya que ellos tienen la
posibilidad de estar hablan-
do directamente con repre-
sentantes de la empresa, sin
intermediarios, algo que de
otra manera seria inviable.
Nos damos cuenta que estan
conformes con algunas nove-
dades que estamos presen-
tando.Por nuestra parte, cree-
mos que es muy positivo ha-
cerles saber que la empresa
estd presente y que los apo-
ya en sus proyectos.

(CésarMiranda) - Inicialmen-
te programabamos estos en-
cuentros cada dos afos pero
seguramente eso se cambiara,
ya que luego de estas jornadas
vamos a hacer una evaluacion
sobre lo que piensan los cli-
entesacercadeestetipodere-
uniones y luego evaluaremos
su periodicidad.

(Germdn Sdnchez) - El nivel
de compromiso de nuestros
distribuidores en el pais es
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realmente muy grande.El po-
sicionamiento que lograron
de la marca en poco tiempo
es muy notorio, no tenemos
para ellos mas que elogios.

(César Miranda) - Tenemos
la intencién de seguir incre-
mentando nuestra participa-
ciénenelmercado local y por
eso es que estamos hoy pre-
sentes.Los objetivos de creci-
miento, tanto en Argentina
como en Sudamérica, estan
directamente ligados al apo-
yo que les demos a nuestros
partners locales. La respuesta
que tenemos de ellos junto
con el posicionamiento de la
marca indican que vamos por
el camino correcto.

NOTIFIER

Para el seminario llevado a
cabo en nuestro pais llegaron
dos de las maximas autorida-
des de laempresa:Paul Harris,
Vicepresidente de la Compa-
fia,y John Nino, Managing Di-
rector para la region.

“La empresa esta presente
aqui desde principios de
l0s'90, si bien durante los ul-
timos 20 afos es una marca
lider en otros puntos del glo-
bo,aquino era una marcatan
fuerte ni conocida. Para in-
crementar esa participacion
aqui Notifier desarroll6 nue-
vos productos, mejorando
muchisimo su performancey
elevando su calidad.Comen-
z6 a trabajar para fortalecer
los canales de distribucion,
llevando a cabo seminarios y
presentaciones. También in-
crementamos la participa-
cién en ferias y exposiciones
de la regién, dando soporte
anuestros socios locales y te-
niendo un contacto directo
con los usuarios. Esa politica
fue dando resultado y hoy
vemos los resultados: una
marca fuerte, reconocida y
con alta participacion en el
mercado’ senala Paul Harris.

Hoy Notifier esta ligada a
Honeywell pero con una par-
ticularidad: su nombre per-
manece. Esto lo explica el vi-
cepresidente de la compania:
“Notifier es una marca muy
fuerte en los mercados globa-
les, tanto que cuando es ad-
quirida por Honeywell, junto
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a empresas como Ademco o
FBIl, éstas perdieron su nom-
bre para pasar a denominar-
se sencillamente Honeywell.
Notifier,en cambio,estaba tan
bien posicionada que pelea-
mos para que no desapare-
ciera y por eso es que la em-
presa adquisitora decidié que
fuera Notifier by Honeywell”

“En América Latina,desde el
norte de México hasta Tierra
del Fuego sin dudas tenemos
como empresa la mayor par-
ticipacion del mercado.Duran-
te muchos afos trabajé para
empresas que competian di-
rectamente con Notifier y era
realmente muy complicado
destronar a la marca. Definiti-
vamente en el segmento high-
end, con productos que cum-
plen con estandares UL, FM,
etc, sin dudas es la de mayor
participacion en el mercado;
destaca John Nino.

- {Cuales fueron las es-
trategias para lograr ese
posicionamiento?

(John Nino) - Los distribui-

dores sin dudas son la clave
de nuestro éxito en la re-
gion. Como todos, segura-
mente hemos tenido erro-
res de los que por suerte he-
mos aprendido rdpidamen-
te, pero sin dudas los distri-
buidores locales son lo me-
jor que tenemos. La gente
que conforma Detcon, Fue-
go Red y Johnson Controls
suman muchisima expe-
riencia en sistemas contra
incendios y son,ademas, re-
conocidos por sus pares en
el mercado local.

(Paul Harris) - Un factor que
contribuyd también al posi-
cionamiento de la marca es
brindar el soporte y el mate-
rial en idioma local. En Latino-
américa fuimos uno de los pri-
meros en traducir los manua-
les y datasheets al espanol y
portugués,lo cualfacilitala co-
municacién y por otra parte,
tenemos certificaciones loca-
les de cada pais en los que es-
tamos presentes.Con esto In-
tentamos darlealamarcauna
fuerte impronta local.

“El intercambio con nuestros distribuidores
enriquece a la dos partes, ya que podemos
lograr desarrollos especificos para mercados
puntuales, como el industrial, en el que tenia-
mos poca participacion y gracias a estos desa-
rrollos estamos ingresando con mds fuerza”
John Nino, Director Comercial para
Latinoameérica y el Caribe

- ¢Qué analisis hacen el
mercado argentino?

(John Nino) - Argentina es,
en general, un pais muy res-
petuoso de las normas, que
exige certificaciones a la
hora de elegir un producto.
El intercambio logrado con
nuestros distribuidores aqui
enriquece a las dos partes,
ya que podemos trabajar en
desarrollos especificos para
mercados puntuales, como
el industrial, por ejemplo,en
el que teniamos muy poca
participacidon y que gracias
a estos desarrollos estamos
ingresando con mas fuerza.
No es un proceso de un dia
para el otro, pero tomado
con responsabilidad y enfo-
cando esfuerzos, se logran
hechos realmente benefi-
ciosos.Logramos productos
un poco mas acotados pero
funcionales a esa aplicacion
especifica. Eso nos posibili-
ta mayor participacion con
nuevas alternativas. La opi-
nién del cliente es muy im-
portante para poder lograr
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esto. Notifier ha sido muy
consciente de la importan-
cia del distribuidor local, por
eso es que los apoya y escu-
cha permanentemente. Sin
dudas una de las claves para
tener una gran participacion
en el mercado argentino.

- {Cudles son los proyec-
tos para la region?

(John Nino) — Queremos
incrementar nuestra partici-
pacién en el mercado, para
lo cual seguramente este-
mos incorporando mayor
numero de personal, que
ayuden a nuestros socios lo-
cales. No significa esto que
vayamos a buscar nuevos
distribuidores sino que des-
tinaremos mas personas a
ayudarlos. Con esto logra-
mos que nuestro distribui-
dor se sienta respaldado y
quessu cliente tengala segu-
ridad de un soporte directo
de fabrica para llevar ade-
lante su proyecto.

(Paul Harris) - En épocas
dificiles, como el aino pasa-
do, Notifier mantuvo su po-
litica de inversion en tecno-
logia y desarrollo de nuevos
productos, manteniendo a
todo su plantel. No reduji-
mos ni los recursos ni el per-
sonal, entendiendo que de-
biamos estar preparados
para cuando el mercado vol-
viera a sus causes normales
y creo que pronto veremos
los frutos de ese trabajo.
Cuando muchos de nues-
tros competidores estan re-
duciendo tanto su personal
como sus recursos para el
area de marketing, Notifier,
por el contrario, sigue apos-
tando fuerte a la capacita-
cion. Una prueba de ello es
el evento realizado en Ar-
gentina. |

“Aun en épocas de crisis NOTIFIER mantuvo su
politica de inversion y desarrollo de nuevos
productos, manteniendo a todo su plantel. No
redujimos ni recursos ni personal entendiendo
que debiamos estar preparados para cuando el
mercado volviera a sus causes normales”
Paul Harris, Vicepresidente
Internacional





