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Agregando valor a sus productos

DRAMS Technology S.A.

Showroom

Una sala con doble propésito:
exhibir los productos de la empresa
y llevar a cabo reuniones, tanto
corporativas como de capacitacion
y atencién personalizada.

m Timeline

E | origen de DRAMS Tech-

nology esté directamente
relacionado con la trayectoria de
su fundador, el Ing. Daniel
Schapira. "Mis inicios se remon-
tan a Codas Electrénica, empresa
surgida en 1986. Durante los pri-
meros anos, nos dedicamos al
desarrollo de equipos y aplica-
ciones con microprocesadores y
en 1996 comenzamos con la co-
mercializacion en Argentina, Bra-
sil, Chile y Uruguay de las tarje-
tas y lectores de proximidad de
Motorola Indala.En julio de 2002,
CODAS fue adquirida por HID
donde permaneci gerenciando
la operacién para Latinoamérica
lo que me permitié adquirir una
inestimable experiencia corpora-
tiva y un gran conocimiento del
mercado latinoamericano. Al fi-
nalizar esta etapa, en 2005, deci-
do iniciar un nuevo emprendi-
miento, DRAMS Technology, re-
fiere el Ing. Schapira acerca del
surgimiento de la compafia.

DRAMS comenzé ofreciendo
a sus clientes soluciones en
biometria, a través de produc-
tos de Bioscrypt, y cerraduras
electromagnéticas de alta
gama de Securitron. Luego fue
sumando distribuciones para
distintos segmentos del merca-
do focalizados basicamente en
el CCTV y control de accesos y
acuio una frase que seria la fi-
losofia de laempresa: “Agregan-
do valor a sus productos”

“Nuestra meta como empre-
sa es ofrecer al mercado produc-
tos con valor agregado. Esto tie-
nerelacién directa con el tipo de
productos que distribuimos los
cuales son seleccionados en
base a sus prestaciones, calidad
y confiabilidad unidos a una 6p-
tima relacion entre sus costos y
beneficios. Por otra parte, brin-
damos soporte técnico tanto de
preventa como posventa, ga-
rantia local y colaboramos con
nuestros clientes, integradores e

Marcas de renombre
mundial, calidad en el
servicio, soporte técnico,
garantia local y stock
permanente son cinco
de los puntales de
DRAMS, que ya estd
instalada en el mercado
como un referente de
calidad y seriedad en la
distribucién de produc-
tos y sistemas de segu-
ridad electrénica.

instaladores, en el desarrollo de
sus propios proyectos; sefala el
presidente de DRAMS Technology.

Resulta dificil, a veces, enten-
der qué valor puede agregar un
distribuidor. “El primer paso
consiste en comprender los re-
querimientos de determinado
proyecto para poder trabajar,
junto con el integrador, en en-
contrar la propuesta mas ade-
cuada. Una vez realizado esto,
trabajamos fuertemente en la
capacitacién al cliente tanto
desde un punto de vista técni-
co como asi también comercial
brindando al integrador las he-
rramientas que le permitan ha-
cer una buena presentacién a
su cliente”

“Una caracteristica interesan-
te que estamos observando en
el mercado, es que ya existen los
clientes de “segunda genera-
cién”; esto significa clientes que
ya tienen un determinado equi-
pamiento y quieren renovarlo.

Abril 2006

Julio 2006

Comienza formalmente
sus operaciones comerciales
DRAMS Technology, ofre-
ciendo primeras marcas
como Bioscrypty Securitron.

Octubre 2006

Incorpora tarjetas y lecto-
res de proximidad compati-
bles con HID de Farpointe
Data y lectores multitecno-
logia de Xceed ID.

Con la incorporacion de la
linea de camaras, domos y
DVRs de Samsung, DRAMS
abre el espectro poniendo a
disposicion del mercado pro-
ductos confiables para CCTV.

La tecnologia de video IP
comienza a ganar mercado
y DRAMS incorpora los pro-
ductos de la marca ACTi.
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En estos casos, dado que el
cliente ya ha tenido una expe-
riencia, tiene una idea mucho
mas clara de qué caracteristicas
precisay, por lo tanto, privilegia-
ra una buena relacién precio /
prestaciones por sobre el simple
precio. Esto se aprecia especial-
mente en los lectores biométri-
cosy en los sistemas de videovi-
gilancia. Los clientes hoy no
quieren solamente “ver” sino
que quieren ver cada vez mejor.
En DRAMS, ofrecemos produc-
tos fabricados por empresas de
primera linea que satisfacen
perfectamente estos exigentes
requerimientos”nos comenta el
Ing. Schapira.

Aporte de calidad

Teniendo en cuenta la exi-
gencia del mercado actual, en-
tonces, ;qué le aporta cada una
de las marcas a la empresa?“En
resumen, y por citar sélo algu-
nas, Samsung, una de las em-

presas de video que mas invier-
te endesarrollo,nos aporta una
gran variedad de productos
para CCTV mientras que
Avigilon ofrece software y cé-
maras de alta definicion para
diversas aplicaciones tales
como logistica, puertos, playas
de maniobras, etc. La reciente
incorporacion de Suprema nos
permite ofrecer un sistema de
control de accesos que combi-
na tanto lectores biométricos
como lectores de tarjetas sin
necesidad de paneles adiciona-
les: cada dispositivo es un sis-
tema de control de acceso en
si mismo que integra sus pro-
pias bases de datos, su co-
nexion TCP/IP, su relé de salida,
etc” sintetiza Daniel Schapira.
Acerca del futuro, la premisa
es clara: seguir incorporando
productos de probada calidad
para un mercado cada vez mas
exigente manteniendo la cali-
dad yareconocidaen el servicio.

La tecnologia de video evo-
luciona hacia la alta definicion.
La empresa suma lasinnovado-
ras soluciones de Avigilon con
camaras de hasta 16 Megapixel

Agosto 2009

Se incorporan los lectores
biométricos y los lectores de
tarjeta de Suprema que ofre-
cen soluciones integrales de
control de acceso IP basadas
en los propios dispositivos.

Principales marcas

* Samsung: la mas amplia
gama de productos de
CCTV profesional para solu-
ciones de videovigilancia.

* Avigilon: Video IP de alta
definicién (HD) ofrece las ca-
maras con mas alta resolu-
cién del mercado (16 Mpx)
* Bioscrypt: Amplia varie-
dad en lectores de huella,in-
corpora la novedosa tecno-
logia de reconocimiento de
venas de dedos

* Suprema: Control de acce-
so con lectores biométricos
aptos para intemperie de
gran calidad y cuidada esté-
tica en cada uno de sus pro-
ductos.

*Securiton:Reconocidaenel
mercado por sus cerraduras
electromagnéticas y acceso-
rios con garantia de por vida.

* Farpointe Data: Tarjetas y
lectores de proximidad
compatibles con HID y ga-
rantia de por vida

* ACTi: Cdmaras y solucio-
nes en video IP

* LKX: Cerraduras electro-
magnéticas y accesorios

* XceedID: Lectores de tar-
jetas multitecnologia

WWwW- rn d S®.c0m.ar

DRANMS

TECHNODLOGY 84A

A
Las caras visibles de la empresa son,
de izquierda a derecha, Gonzalo
Berman, Christian Perna, Pablo
Sabucedo, Verénica Blatt Manuel
Rubio y Daniel Schapira.

Fundador
Daniel Schapira, Presidente de
DRAMS Technology S.A.

Product manager

Manuel Rubio, encargado del drea,
es quien tiene la responsabilidad
de seleccionar los productos y
tecnologias que serdn distribuidas
por la empresa.

Contintda en pdgina 60
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Viene de pdgina 57 Origenes y presente
“Creo que la figura de distri- ~ Schapira en marzo de 2006, B, . el
buidor,en muchas oportunida-  poco tiempo después de que =

des, no goza de buena prensa DRAMS Technology abriera PR ——
yaque amenudo es considera-  sus puertas al mercado. i e
da como alguien que se dedi- Otro concepto inicial pero =~ —

ca a entregar productos que  que se mantiene intactoy for-
tiene almacenados en su es- ma parte de la filosofia del
tanteriasin brindarningiintipo  creador y presidente de la
de asesoramiento ni garantia. empresa: “La apuesta de
Los elecuti Sin embargo, creo que la fun- DRAMS Technology es la de
os ejecutivos de cuenta se ocupan .. ST P .

tanto de la atencion alos clientes ya  CION de un distribuidor es tra-  distribuir productos de prime-
histéricos de la empresa como de la  bajar codo a codo con el inte-  ra calidad y de marcas reco- e

generacién de nuevos contactos y  grador para, primero,entender  nocidas,adaptdndolos, cuan- -

Ventas.

posibles negocios. los requerimientos reales del ~ do sea necesario, a los reque- ~ — =
cliente, luego proponerunaso-  rimientos locales” )
lucion y finalmente capacitar- Hoy, cuatro afios después,

lo.Consideramos anuestroscli- esos conceptos mantienen te comprometido con los ob-
entes como socios de negocios  plena vigencia y dan certeza  jetivos trazados y consolidan-
conlos cuales forjamos unare-  alsloganadoptado: “Agregan-  do alaempresa en un merca-

lacién a largo plazo que exce-  do valor a sus productos” do altamente competitivo,
de la concrecién o no de un El presente encuentra a que busca masy mejores ser-
determiado proyecto” DRAMS Technology en plena Vvicios, calidad en los produc-

El citado texto pertenecea etapa de madurez, con un tosyexcelenciaen laatenciéon
laentrevista realizadaaDaniel  equipo de trabajo totalmen- y resolucion de problemas.

Administracion

Area que se ocupa tanto de las
tareas de organizacion interna Ubicacion — Recorrida
como de la gestién contable de la Drams Technology se encuentra ubicado en la fronte-
empresa. ra entre los barrios de Caballito y Villa Crespo, sobre la
Avenida Angel Gallardo, continuacién de Estado de Israel
y a metros de Avenida Corrientes.

La modernidad de la
empresa esta reflejada tan-
to en su funcionamiento
como en su sede, un edifi-
cio de una planta que ofre-
ce al visitante, ni bien in-
gresa, una recepcionque
anticipa el orden y proliji-
dad que caracteriza a to-
dos y cada uno de los inte-
grantes de la empresa.

Traspuesta la recepcion,
un amplio salén domina la
vista. En él se encuentran
distribuidos los distintos
puestos de trabajo,abiertos
y sin tabiques intermedios,
lo cual facilita la comunica-
cién entre las areas y con-
tribuye al clima distendido
en el que se trabaja.

A cadalado de ese sector

Comg Ilega’r . se encuentran, en oficinas
* En Subte: Linea B, descender en estacion Angel Gallar-|  cerradas por una légica

Soporte técnico
Aqui se testean todas las
tecnologias que ofrece la empresa,
explorando todas sus posibilidades,
y se efectuan las reparaciones

doy por ésta, 150 metros en sentido ascendente.’ cuestion de orden, la sala

¢ En micro: Lineas 15, 19, 24, 36,52, 55,65,71,92,99, 105, de reuniones y showroom,

109,111,124,127,141,160, 168,y 168 (R90) enel cual se exhiben en for-

* En auto: Las principales vias de acceso son,segun el sen-| o operativa todos los pro-

tido de cirulacion, las Avenidas Corrientes, Diaz Velezy Es-| 4, <t0s que DRAMS comer-

Depésito tado de Israel o sus transversales, como Rio de Janeiro. R —
El stock es una parte fundamental + Datos de Contacto B 000 | porte técnico y el dep6sito,

donde cada una de las tec-
nologias y productos estan
debidamente clasificados.

de cualquier empresa. DRAMS R .
también asi lo entiende y por eso Tel/Fax: (54 11) 4856-7141

posee su mercaderia clasificada * Mail: info@dramstechnology.com.ar
para dar rdpida respuesta * Web: www.dramstechnology.com.ar




