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Entrevista al Gerente de Ventas y Marketing de Visonic

Dario Chernicoff

Visonic es una empresa desarrolladora
y fabricante internacional de sistemas
inaldmbricos, con equipos de seguridad
y respuesta de emergencia personal para
el hogar, hoy componentes vitales de la
vida diaria de personas de todas las edades.
Al proporcionar conectividad en tiempo
real entre familias, hogares, propiedad,
cuidadores y redes de soporte comuni-
tarias, Visonic ofrece alos usuarios la tran-
quilidad de que sus seres queridos y su
propiedad estan seguros. En ambitos ins-
titucionales como hospitales, instalaciones
geriatricas, correccionales, etc., sus solu-
ciones integradas vigilan a personas y
equipo critico.

“Visonic tiene una linea extensa de pro-
ductos de seguridad para el hogar y de-
tectores para propiedades residenciales,
con los cuales ofrece soluciones avanzadas
contraintrusion para seguridad del hogar,
comunicacionesy vigilancia inaldmbricas
por video’, explica Dario Chernicoff, Gerente
de Ventas y Marketing de la compaiiia
para la Regién Caribe y Latinoamérica.

- ¢Cuanto hace que estan presentes
en el mercado?

- Visonic es una empresa fundada en
1973, en Israel. Inicialmente desarrolld y
produjo tecnologia para sensores de de-
teccion y cuenta con muchas patentes a
nivel mundial en tecnologia de deteccién.
Actualmente, hay sensores desarrollados
en las primeras épocas de la compaiia
que aun siguen instalados y funcionando
perfectamente. Las oficinas centrales del
Grupo Visonic se encuentran en Tel Aviv,
Israel, donde produce sus productos, en
una planta de fabricacién de ultima ge-
neracion con 10.200 metros cuadrados.

- ¢{Cudles son sus principales canales
de distribucion?

-Todos los productos de la marca se ven-
den a través de una red internacional de
subsidiarias, distribuidores y representantes
de ventas con presencia en mas de 70
paises. En aquellos paises en los que Visonic
no esta presente con subsidiarias, establece
alianzas con distribuidores locales, como

Dialer y Domonet en Argentina, a través
de los cuales distribuye sus productos y
capacita a clientes e instaladores.

- {Cudl es el segmento en el que se
enfoca la compaiiia?

- Hace unos diez anos el foco de la em-
presa cambid: no dejé de lado la fabricacion
de sensores, pero comenzo a desarrollar
sistemas inalambricos integrales, pensados
y disefados para el segmento residencial.
Si bien esta planificado comenzar a vender
equipos para el mercado comercial, nuestro
fuerte es el residencial. Como la tecnologia
actual permite un mayor desarrollo en la
capacidad de los sistemas, entonces co-
menzaremos a ofrecer, a partir del proximo
ano, soluciones para el sector comercial.
En cuanto a desarrollos, especificamente
en los ultimos afos también fabricamos
equipos con tecnologias IPy cdmaras, su-
mando a nuestros paneles funciones de
automatizacion.

“La tecnologia inaldmbrica
estd en crecimiento en el
mercado latinoamericano.
Hace unos anos, la brecha del
precio era un escollo importante,
pero actualmente ésta se redujo,
con lo cual el segmento estd

en plena expansion”

- ¢En qué mercado geografico tienen
mayor presencia?

-Hay dos mercados en los que tenemos
un gran desarrollo: Estados Unidos y Eu-
ropa. En este Ultimo caso, no fue sencillo,
ya que el mercado europeo es bastante
reacio a los cambios, pero como hace diez
anos que estamos alli, hoy tenemos la
mayor porcién del mercado del inaldm-
brico. En cuanto a Estados Unidos, las ca-

Inicialmente fabricante de sensores, Visonic es pionero en el
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desarrollo de sistemas inaldmbricos de sequridad, enfocados en
el sector residencial. En nuestro pais estuvo una de las autoridades
de la compania, con quien hablamos acerca del presente y

futuro de la marca en nuestro mercado.

racteristicas de la construccion hacen que
un sistema inaldmbrico sea perfectamente
apto para cualquier tipo de instalacion.
Nuestra presencia es global, pero los dos
puntos citados son sin dudas nuestros
mercados mas representativos.

- {Qué perspectivas de crecimiento
ven en nuestra region?

- Durante los ultimos meses crecimos
mucho en toda Latinoamérica. Hace unos
anos, por una cuestion de precios, el in-
greso al mercado se hacia complicado,
una brecha que hoy se redujo. Sobre todo,
cuando se habla de costos finales, inclu-
yendo la instalacién. Estamos realmente
muy bien. En el pais tenemos una gran
expectativa, estamos creciendo de modo
lento, pero firme y creemos que vamos a
seguir por ese camino. Esto esta acom-
paifado por el crecimiento de la tecnologia,
que hoy nos permite desarrollos cada vez
mas versatiles y confiables, con los cuales
podemos satisfacer las necesidades de
una amplia gama del mercado.

- {Cuales son las mayores ventajas de
un sistema inalambrico?

- Un sistema de estas caracteristicas ofrece
muchas ventajas en las diferentes etapas.
Al instalador, por ejemplo, se le reducen
los tiempos y complejidades de la insta-
lacién, ya que no necesita de obras adi-
cionales ni cableados complejos, lo cual
también abarata ostensiblemente los tiem-
pos de puesta en marcha de un sistema.
Esto también se aplica para el usuario, que
no vera su casa invadida por instaladores
y albaniles que rompen y arreglan para
pasar un cable. En general, se reducen los
tiemposy costos para todos. Ademas,
todos nuestros productos
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