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“Con esta nueva unidad

de negocios, Simicro
ofrece a sus clientes lo
que les faltaba para
complementar el
negocioen CCTVIP, la
conectividad, pata
indispensable para
hacer que un proyecto
sea exitoso. A través
acuerdos con primeras
marcasy con
aplicaciones en
distintos segmentos,
vamos a ofrecer una
completa linea de
productos de esta

especialidad”

Agustin Layiio, Responsable de la
Divisién Networking en Simicro

.nota de tapa

Simicro S.A.

‘ omo parte de su estrategia
de crecimiento, Simicroin-

corporda suempresa una nueva
unidad de negocios, dedicada
exclusivamente a proveera sus
clientes de productos, soporte
y servicios en el area de networ-
king. Esta nueva érea estard a
cargo de Agustin Layiio, con
amplia experiencia en el rubro
y trayectoria en reconocidas
empresas del mercado.

Sobre los alcances de estanueva
unidad, sus beneficios para los
clientesy proyectos, hablamos
con Layfo, Ejecutivo de Ventas.

- ¢{Cuando comenzaron a tra-
bajar en conectividad?

- Simicro estuvo relacionado con
este tipo de productos desde
que comenzé a desarrollar la
tecnologia TCP/IR, sélo que no
lo hacia como distribuidor, sino
como asesor de sus clientes en
lo que debian instalar. La deci-
sion de distribuir nace araiz de
una necesidad planteada por
los clientes que necesitaban un
proveedor con conocimientos
de CCTV que pudieradarles una
solucién integral a sus proyectos
a la par de una decisién estra-
tégica de laempresa, que desde
hace tiempo ve que el negocio
de la seguridad se enfoca cada
vez mas en la conectividad IP.
Ante este cambio tecnoldgico,
surge entonces el interés por
agregar una Unidad de Nego-
cios capaz de proveer a sus clien-
tes de este tipo de productos,
cada vez mas complementarios
del rea de seguridad.

- ¢{Qué lineas de productos
van a ofrecer?

- Vamos a trabajar muy fuerte
en lo que es cableado estruc-
turado, con cables ya tradicio-
nales en las industrias, mas una
nueva linea importada, que es
los mas novedoso en este tipo

referentes del mercado de seguridad. Hoy, presenta su nueva unidad de negocios.

de productos, un cable 7A. Tam-
bién vamos a trabajar con fibra
Optica, racks y accesorios como
herramientas, instrumental y
elementos para conectividad.
Todas estas lineas de productos
van atener desde una linea ba-
sica hasta una mas profesional,
como en lo que es conectividad,
por ejemplo, un switch PoE de
24 puertos. Es decir, que vamos
acubrirtodas las gamas, en fun-
cién de las necesidades del clien-
te, a lo cual debemos sumarle
la parte de energia, con sistemas
UPS y de estabilizacion.

- {Qué aportara este segmen-
to del negocio?

- Aportard algo fundamental:
crear conciencia en los instala-
dores e integradores de seguri-
dad electrénica sobre la nece-
sidad de colocar una proteccién
eléctrica y un respaldo de ali-
mentacion a sus DVRsy cdmaras
instaladas. A ningun integrante
de este gremio se le ocurriria
poner una central de alarmas
sin bateria. De lamisma manera,
debemos pensar con el CCTV:
si quien decide cometer un delito
cortalaluz, podra ser detectado
porlaalarma, pero no podra ser
identificado por las cdmaras. De
esta manera, al ofrecer un DVR,
elinstalador puede afadir todas
las protecciones eléctricas y,
ante un corte de luz, con un
equipo de estas caracteristicas,
pueden protegerse, al igual que
ante una variacion de tension.
Con esto, ademas, se esta pro-
tegiendo la inversion inicial (el
equipo en si) y su operatoria,
ofreciendo opciones de respal-
do, autonomiay una alimenta-
cion centralizada.

- {Cuales seran los canales de
venta?

-Sin dudas, nuestro primer canal
sera laamplia cartera de clientes
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Desde su creacion y, a lo largo del tiempo, Simicro fue siempre adaptdndose a las nuevas
realidades del mercado y tecnoldgicas, extendiendo sus horizontes e incorporando

distintas dreas de negocios, en las cuales se fue posicionando como uno de los
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con la que ya cuenta Simicro y
luego, siseguirlaidea de ir abrien-
do nuevos canales.No obstante,
la primera etapa es ofrecerlo a
nuestros propios clientes. Este
negocio no es nuevo en el pais,
queya tiene sus actores instala-
dos, pero ninguno que pueda
sumar la experiencia de la em-
presa en el drea de seguridad.

- {Tienen proyectadayalla ca-
pacitacion?

- Hoy estamos planteando una
capacitacién para nuestros clien-
tes. Si bien en principio vamos a
trabajar presentando la unidad
de negocio en si, luego iremos
avanzando en todas las lineas,
producto por producto, lo cual
requerird de una capacitacion
mas especifica. En lo que es ca-
bleado estructurado y networ-
king va a estar nuestro trabajo
mas fuerte. A esto hay que su-
marle el drea de conectividad in-
alambrica, que se esta utilizando
mucho actualmente en la solu-
cién de problemas de seguridad
en barrios cerrados o seguridad
ciudadana, por ejemplo.

- ¢Cuales son los préximos
pasos?

- Ya comenzamos con la pre-
sentacion en general a clientes,
enlo que se refiere a productos
y listas de precios, utilizando to-
das las herramientas comuni-
cacionales y de marketing que
tiene la empresa. El préximo
paso es trabajar con el canal
para que terminen de conocer
las posibilidades que les ofrece
esta nueva unidad. Un poco
mas adelante, haremos una pre-
sentacién convocando a clien-
tesactuales y potencialesauna
charla técnico-comercial, en la
que ofreceremos un panorama
completo sobre la Unidad de
Networking y las posibilidades
que éste les ofrece =





