.perfil de empresa

Historia, presente y recorrido por sus instalaciones

Electrosistemas de Seguridad

Nacida como empresa
en plena crisis de 2001,
la constante busqueda
de mejores opciones
para sus clientes y de
equipamientos de
ultima generacion para
instalaciones de CCTV,
Electrosistemas logré
consolidarse en el
mercado, convirtiéndose
hoy en un referente
indiscutido en la impor-
tacion y distribucion de

productos para el sector.

)

Recepcion

El ingreso para clientes se hace a
través del primer mostrador, desde
donde se accede luego al showroom.

Aunque inicié sus operacio-
nesen 1998, llevando adelan-
te instalaciones de sistemas
de seguridad electrénica, fue
recién en 2001 -en el marco
de la crisis econémica e insti-
tucional de nuestro pais-
cuando Electrosistemas nacié
al mercado como proveedor
de equipos enfocados en el
areade CCTV. Desde entonces
su crecimiento fue exponen-
cial y sostenido, lo que posi-
bilitd que hoy sea uno de los
referentes nacionales en la
importacion y distribucion de
productos y cuente con edifi-
cio propio, de amplias y c6-
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modas instalaciones.

La mudanza se llevé a cabo
el afo pasado en un escena-
rio global que, nuevamente,
no parecia el mas adecuado:
la gran crisis de los mercados
globales sumada a la retrac-
cién de todos los mercados
no parecian el marco adecua-
do para la expansién. Roberto
Junghanss, Gerente General
de Electrosistemas, nos brinda
su visién acerca de ese mo-
mento de la empresa en par-
ticular y del mercado en ge-
neral:“Pese a la crisis global el
gigante asiatico sigui6 en
marcha ya que si bajara su rit-
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Empresa
Electrosistemas de
Seguridad SRL

Gerencia General
Ing. Roberto Junghanss

Administracion
Solange Mazzeo

Soporte Técnico
Oscar Peran Nova

Expedicion y Logistica
Sebastian Peregrina

Importaciones
Diego Tenerello

Control de Calidad
Juan Carlos Zarba

mo de produccién incremen-
taria el nivel de desempleo,
provocando una caida en la
productividad y la consi-
guiente reduccion de los pre-
cios internacionales. Aunque
en mercados internacionales
se noté un poco la crisis, en
Argentina el negocio del
CCTV no se retrajo demasia-
doyhoy estden elascensode
la curva. Quiza es un poco
mas lenta que anos anterio-
res, pero no se detuvo ni se
detendrd al menos hasta
2012, afo en el que podria
entrar en una meseta’
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Electrosistemas inicia su
operacion con instalaciones de
sistemas de seguridad electré-
nica. Capacita a su personalen
empresas como Sensormatic
(USA),Gamewell (Ashland,USA),
Bosch Telecom.(Munich, Alema-
nia), SafeTech (Kansas, USA).

Se asocia con SYR SRL para la
instalacién y puesta en marcha
de diversos sistemas, principal-
mente de CCTV en areas indus-
triales de alta complejidad. Alli
la empresa adquiere la expe-
riencia de obray empieza a im-
plementar sistemas digitales
con transmisién IP, poco cono-
cidos aun en el mercado.

Inicia sus importaciones con
placas de captura JATEL
(Korea), cdmaras CCD Topica
(Taiwan), sistemas matriciales
LILIN y domos de alta velocidad
SAE (ShenZhen ALEC, China).
Estos productos le dan un va-
lor agregado a sus obras, con
prestigiosas marcas y mayor
competitividad.

Con el transcurso del tiempo
sus obras de instalacion van
siendo cada vez mas conocidas
por sus colegas, quienes em-
piezan a adquirir productos de
CCTV del importador en forma
directa, cuyo mayor valor agre-
gado fue y sigue siendo el am-
plio conocimiento técnico.
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Administracion

Solange es la encargada de recibir
la primera consulta del cliente,
para luego derivarlo al drea
correspondiente.

Showroom

Todos los productos comercializa-
dor por Electrosistemas estdn
expuestos -y en funcionamiento- en
el showroom.

Roberto Junghanss,
Gerente general
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Esalecturadel mercado tie-
ne su correlato en la decision
tomada por la empresa:redo-
blarlaapuesta,consolidar de-
finitivamente sunombre enel
mercado y prepararse para lo
que vendrd.“Segun nuestra
opinién, aquellas empresas
que ya tengan su estructura
armada, un correcto desar-
rollo de sus productos, dispo-
nibilidad de stock y sélido co-
nocimiento técnico podran
ser competitivas cuando se
reactive lademanda en nues-
tro pais,que ciertamente sera
en el corto plazo’ explicéd
Junghanss.

Importaciéon y mercado

En época de malafamapara
la importacion asiatica, Elec-
trosistemas confio plenamen-
te en el origen de sus produc-
tos y buscé perfeccionar ain
mas su oferta.Para lograrlofue
alorigendela produccion.”Los
primeros viajes fueron un
poco a ciegas, era meterse en

Las claves del éxito

Electrosistemas Argen-
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una cultura de negocios total-
mente desconocida, en una
continente en el que el idioma
inglés es una rareza y el espa-
Aol totalmente desconocido.
Fue un trabajo de hormiga: vi-
sitar exposiciones, ver produc-
tos, probarlos,iralas fabricas. ..
La conviccién de que era la tini-
camanera de conseguirlo me-
jor para nuestros clientes fue el
motor que impulsé estos via-
jes,cuenta el Gerente delaem-
presaacercade las primerasin-
cursiones en tierras chinas.

Esa conviccién hoy estd
dando sus frutos. El feedback
permanente logrado con sus
proveedores hicieron que
Electrosistemas pueda ofrecer
hoy productos de ultima ge-
neracion, de éptima relacion
costo beneficio y con un baji-
simo nivel de falla.

Esta calidad se tradujo en la
aceptacion por parte del mer-
cado,en sostenido crecimiento.

“El mercado sigue evolucio-
nando, tanto en su demanda

CCTV’ senala el Ing. Roberto Junghanss.

como en su especializaciény
hay escenarios propicios
para el crecimiento.Por ejem-
plo, el interior del pais, don-
de regiones puntuales estan
creciendo de manera acele-
rada’ explica Junghanss.

;Cuales seran las claves
paracompetir exitosamente?

“La preparacién desde el
punto de vista técnico, desde
el aspecto comercial y,funda-
mentalmente, desde los valo-
res de la competencia. No es
casualidad que empresas de
conocida trayectoria ofrezcan
un mismo nivel tecnolégico
en sus productos y cuando
compiten entre si por un
cliente, por ejemplo, lo hagan
con las mismas armas y opor-
tunidades, dejando en el
cliente la eleccién de su pro-
veedor.Después cada empre-
sa se encargara de fidelizarlo
0 no, pero las oportunidades
las tuvo] concluyé el Gerente
de la empresa.

Continta en pdgina 68

tina, segun su antigua de-
nominacién y nombre fan-
tasia, nacié practicamente
en plena crisis econémica
del 2001. A pesar de ello, y
gracias a la voluntad de las
partes integrantes de llevar
adelante la operacién de una empresa diferenciada en
el mercado de la seguridad electrénica, tuvo un perma-
nente crecimiento, tanto en productos como en servicios.
“Estoy seguro de que la constante innovacién y busque-
da del mejor producto, con la mejor relacién costo per-
formance, fue el factor decisivo que nos catapulto a ubi-
carnos entre las empresas lideres del mercado, no solo
en volumen sino en soluciones integrales y modernas del

Por su parte, Diego Tenerello, responsable del Desarrollo
de Productos y Gestion de Importaciones de la empresa,
destaco: “Pienso que la decision estratégica de haber en-
focado los objetivos de la empresa en la comercializacién
exclusivamente al gremio profesional del CCTV de media
y alta gama, fue otro factor preponderante para la fideliza-
cién de las relaciones comerciales de Electrosistemas”

“Es fundamental contar con un sélido conocimiento teo-
rico del producto y sus prestaciones. Sumando esto a la
experiencia practica en obra, nos permite brindar a nues-
tros clientes un soporte técnico de primer nivel, mediante
el cual ellos se sientan seguros del producto, respaldados
en la implementacién y satisfechos de consagrar un ne-
gocio exitoso] describié Oscar Peran Nova, responsable
de la Capacitacién y Soporte Técnico de la empresa.

g 2006

Se dedica con exclusividad a
la distribucion de productos de
CCTV en forma directa al gre-
mio.Comienzan las operaciones
de distribucién al interior del
pais. Se forma una red de dea-
lers con la que se alcanza un to-
tal de 170 clientes distribuidos
por todo el territorio nacional.

2007

Se inicia una serie de viajes
al continente asidtico para re-
forzar las relaciones con los
proveedores, negociacion de
volumenes, aseguramiento de
la calidad y enriquecimiento de
productos. Se logra la distribu-
cién exclusiva para Argentina
de NETVISION y UTP-VIDEO.

2008

Crece la demanda de pro-
ductos CCTV, y la empresa
suma accesorios, para lo se ex-
pande con nuevos canales de
distribucién. Firma un acuerdo
de distribucion exclusiva con
VIDEOTRONIK HK Ltd. y recibe
la mencién Top Dealer Award
de Chongging Netvision Co.

12009)

La demanda de mayor espa-
cio para el stock y confort para
la atencién de clientes junto a
la necesidad operativa de un
mejor manejo del estibaje,
motiva la mudanza de sus ofi-
cinas y depdsitos a la zona de
Villa Lynch, con un mucho me-
jor, facil y agiles accesos.
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Entrada vehicular

La carga y descarga de mercaderia
se lleva a cabo con total seguridad
en el amplio espacio destinado en el
corredor central de la planta baja.

Sala de capacitacion

Ubicada en el primer piso, la sala de
capacitacion fue recientemente
inaugurada. Cuenta con amplias
comodidades y moderna tecnologia
para la exposicion del disertante.

B

Laboratorio
Aqui se testean todos y cada uno de
los productos provenientes de la

importacion, garantizando su buen
funcionamiento y calidad al cliente.

Deposito

En dos plantas se estiba toda la
mercaderia, separada y selecciona-
da por tipo de producto, para
maximizar la eficiencia en la
preparacion y despacho de pedidos.

Origenes y presente

“La empresa apunta a estar
entre las lideres del mercado lo-
cal, brindando a sus clientes un
apoyo constante. Para ello es
fundamental contar con un
grupo humano capaz de com-
prender los cambios que se ge-
neran constantemente y acom-
panar diariamente esos cam-
bios. Permanentemente la em-
presa se encarga de mejorar sus
desarrollos y ofrecer a sus mer-
cados los ultimos cambios a ni-
vel internacional en materia tec-
noldgica enfocada al CCTV"

Asi describia Junghanss los
proyectos y expectativas que
centraba en Electrosistemas, una
empresa que inicialmente esta-
ba conformada por personal al-
tamente capacitado en obras ci-
viles y cableados y luego, dada la
convergencia tecnoldgica, enfo-
€6 su negocio en los sistemas de
CCTV digitales.

En la actualidad la empresa

concentra el area de Networking
(Redes IP)juntoala de Seguridad
Electrénica en una Unica unidad
de negocios enfocada a las solu-
ciones en CCTV Digital.

El personal de Electrosiste-
mas estd altamente capacitado
para brindar tanto el mejor ase-
soramiento técnico-comercial,
como para buscar junto al ins-
talador ointegrador lamejor so-
lucion de instalacion y puesta
en marcha de su necesidad.
“Nuestra misién es satisfacer
aquellas necesidades del merca-
do relacionadas al soporte técni-
co, y que el profesional encuen-
tre en Electrosistemas el partner
que lo ayude a alcanzar el objeti-
vo de su negocio; explica el Ge-
rente General.

Permanentemente la empre-
sa se encarga de mejorar sus de-
sarrollos y ofrecer a sus clientes
los ultimos cambios a nivel in-
ternacional en materia tecnolo-

Ubicacion

Laprida al 4000.
123,161, 16 (R90) y 190

+ Datos de Contacto

Electrosistemas estd ubicado en la calle Laprida (calle 2)
4034 de Villa Lynch, Partido de San Martin, una zona domi-
nada por complejos fabriles y talleres.
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Cémo llegar

* En tren: Ferrocarril Urquiza (ramal Federico Lacroze-Gral.
Lemos) hasta Estacion Coronel Lynch. Ingresar por pasaje
lindero a la cancha del club Urquiza, que desemboca en
calle Laprida; por ésta dos cuadras en direccion a Gral. Paz.

* En auto: Desde capital, directamente por Av.Lib.Gral.San
Martin, cruzar Av.Gral.Pazy por Rap.Del Libano hasta Mon-
teagudo, interseccion de Laprida.Desde Provincia: por Av.
Gral. Paz hasta bajada de Monteagudo, que coincide con

* En colectivo: Lineas 21, 28,57, 105,107, 111, 114, 117,

* Tel/Fax: (54 11) 4713-8899 / 4713-5550
* Pagina web: www.electrosistemas.com.ar
* e-Mail: ventas@electrosistemas.com.ar
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gica enfocada al CCTV.Gracias a
€s0 se posicion6 como referen-
te en el sector y le permitié un
crecimiento tal que en la actua-
lidad, cuenta con un edificio
propio de mas de 600 metros
cuadrados en tres plantas, des-
tinados a depdsito, showroom,
sala de reuniones y capacita-
cion, entre otras comodidades.

Recorrida

Electrosistemas de Segu-
ridad srl.cuenta con dos in-
gresos a sus instalaciones:
uno peatonal y otro vehi-
cular,ambos sobre calle La-
prida (calle 2) .Por el prime-
ro se llega a la recepcion,
donde el cliente serd aten-
dido por personal adminis-
trativo y luego derivado al
area especifica segun sus
requerimientos. El acceso
vehicular estd pensado
tanto para la carga como
descarga de mercaderia y
es utilizado, segun la oca-
sion, por personal de la em-
presa y clientes.

Una vez en el interior de
la empresa, en una misma
planta se encuentran el
area de administraciony el
showroom-. A continua-
cién, dividido por una reja
de seguridad, se encuentra
el depdsito y al drea técni-
ca, donde se testean todos
los productos que ingre-
san de la importacion.

En el primer piso, en tan-
to, se encuentran las ofici-
nas de gerencia y, a conti-
nuacion, la sala de capaci-
tacién y reuniones, dotada
de todas las comodidades
necesarias para el cliente.





