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David Petliuk

30 anos al servicio de la industria

Reconocido por sus pares y formador de profesionales en el sector, repasamos con David su trayectoria, signada

por la perseverancia y los vaivenes de nuestro pais. Hoy disfruta del presente y analiza su futuro personal y el

de la industria de la seguridad, especialmente en el segmento de la deteccién de incendio.

S u primera experiencia laboral
fue el inicio de una larga tra-

yectoria en la industria de la se-
guridad electrénica. “Estuve tra-
bajando desde que egresé del se-
cundario, por 15 afos, en unaem-
presa dedicada a las alarmas, Ge-
neral Industries S.A, donde aprendi
los fundamentos de la seguridad
electrénica. Junto aamigosy com-
parieros de la secundaria fundamos
Alarmas Guard, en 1980 aproxi-
madamente. Su primera sede es-
tuvo en la calle Congreso, en Villa
Urquiza, para luego mudarseaun
edificioimportante en la calle Char-
cas’, rememora David Petliuk acerca
de sus inicios en la actividad.

“De Guard tengo los mejores re-
cuerdos, hice grandes amigos y
comencé a conocer gente muy
valiosa para el medio. ;Por qué
dejé Guard...? Creo que un poco
para explorar nuevas opciones y
cambiar la metodologia de trabajo,
enfrentar un nuevo desafio’; explica
acerca del final de su ciclo en esa
empresa.

NUEVA TECNOLOGIA,

NUEVA EMPRESA

“Hace 30 afos la tecnologia uti-
lizada era analdgica, en casi todos
los equipos para seguridad elec-
trénica y mucho mas en aquellos
sistemas para deteccién de incen-
dios. Ademas, cuando comencé
en el rubro, no existia el profesional
deincendio tal como se lo conoce
hoy. Tuve que estudiar, y mucho,
para lograr entender la problemé-
tica de incendio y, fundamental-
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mente, para conocer sobre la tec-
nologia digital, que era la que co-
menzaba a proponer Notifier hace
muchos anos” cuenta Petliuk.

Sobre su relacién con Notifier,
relacion que aun hoy continua,
narra: “hace 26 anos conoci la
marca Notifier. En ese momento,
no habia una conducta niuna cul-
tura en detecciéon de incendio y
este fue un equipo revolucionario
por su tecnologia. En ese momento,
terminada mi vinculacion con
Guard, comenzoé mi relacién con
Alberto Alvarez con quien creamos
DETCON.

El nombre Detcon tiene su ex-
plicacién: “se llamo asi -cuenta el
protagonista- porque nos dedicé-
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bamos a la deteccion de incendios
y control inteligente”.

La relacion con Detcon se pro-
longé a lo largo de una década,
tiempo en el que laempresa tuvo
un crecimiento exponencial.“A lo
largo de diez afos, el negocio que
mas crecio, por mucho, fue la de-
tecciéon de incendios y la marca
Notifier se posiciond como un re-
ferente del mercado. Para lograrlo,
tomé un camino diferente al con-
vencional: comencé a asesorar a
los especificadores de corrientes
débiles que estaban anclados a
una tecnologia analégica muy an-
tigua, y no lo digo por vender sis-
temas digitales, sino que tiene que
ver con el constante avance de la

mTimeline

1980

Funda Alarmas Guard, cuya se- Comienza su relacion con la
de inicial estaba en Villa Urquiza ~ empresa Notifier, a la que repre-

1993

paraluegomudarseaunedificio  senté -y representa- a lo largo  durante una década.

en la calle Charcas.

de toda su trayectoria en distintas
companias.

2003

Junto a Alberto Alvarez funda  Se suma a Fuego Red, hoy per-
Detcon, en la que permanecid  teneciente al grupo Securitas,

empresa para la que contintia
trabajando.
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tecnologia’, explica.

Vendedor por naturaleza, buscé
el camino para lograr que la marca
comenzara a ser reconocida. “Si
no se le ensefa a los asesores, a
los ingenieros y a los arquitectos
qué es lo que hay disponible, el
mercado no reacciona. Si no se
creala necesidad y se da a conocer
una solucién para esa necesidad,
dificilmente pueda imponerse un
producto, cualquiera sea el mer-
cado’, cuenta acerca de su trabajo
en Detcon con Notifier.

Esta tecnologia para la prevencion
de incendio en el mercado fue un
punto de partida: todos los pliegos
y proyectos comenzaron a trabajar
con esa tecnologia.

Afianzada Detcon en el mercado,
tres companias se interesaron en
sucompra: Tyco, Johnson Controls
y Chekpoint.“Tomé la decision de
vender a Johnson Controls y des-
pués de un tiempo no pude adap-
tarme a la cultura de negocios de
la empresa ni ellos pudieron tam-
poco adaptarse alamia.Elfindela
relacién fue muy conflictivoy hasta
resigné dinero para poder quedar
en libertad de rearmar mi camino
profesional, que fue en Fuego Red".

FUEGO RED

Fuego Red estaba conformada
por Claudio Wainer y Gustavo En-
riquez, alos que pronto se fueron
sumando Daniel Aiello, Pablo Dia-
kow, Nazareno Areal y Roberto
Schottlender, quienes desarrollaron
el proyecto.

“Fuego Red se habia iniciado co-
mo distribuidor de Notifier, relacion
que era obvia para darle continui-
dad ala marca en Argentina, dado
que Detcon se vio obligada, por
parte de Johnson Controls,a cam-
biar su marca y no tenia sentido

“Siempre estuve
rodeado por
gente de primera
ytuve lafortuna
de asociarme con
gente muy
capacitada.
Pudiendo
encarar una
empresa
unipersonal,
nunca me senti
capacitado de
manejar todas
sus facetas...
Como buen
vendedor me
considero una
personatan
desorganizada
como creativa”

perder el terreno ganado hasta
ese momento por parte del fabri-
cante. Tanto la gente de Fuego
Red como los directivos de Notifier
estuvieron de acuerdo y fueron
ellos quienes continuaron la rela-
cién comercial, a la que me sumé
una vez desvinculado definitiva-
mente de Detcon y Johnson Con-
trols” detalla.

Paralelamente, David Petliuk co-
menzo4 una aventura: “me asocié
con un amigo, Alfonso Michelin
Salomén en su empresa en Uru-
guay que se denomin6 SIC, la
cual se vendié el afo pasado a
Prosegur’, cuenta.

El crecimiento sostenido y el
nombre ganado por Fuego Red
en el mercado hicieron que Schnei-
der Electric y Securitas se intere-
saran por la compania. “Ambas
empresas se interesaron por Fuego
Red, basicamente porque conta-
mos con el conocimiento de la
tecnologia de BMS muy afianzado,
muy probado en el mercado y
destaco que Building Management
System serd una de las mas im-
portantes tecnologias en los pré-
ximos anos, donde el manejo y el
control del confort y la energia
seran puntos trascendentes. Adi-
cionalmente se valoraba mucho
el profundo conocimiento y ma-
nejo de lamarca Schneider Electric.
También intereso su profunda pe-
netracién en el mercado de de-
tecciény aviso de incendio.

Securitas fue, de las dos, quien
mas se apurd, por decirlo de alguna
manera, en adquiriros y con ella
estamos trabajando”.

La experiencia Detcon-Johnson
Controls no habia sido buena. ;Por
qué insistir entonces?

“Tenia mis reparos después de
la experiencia Johnson, pero la
verdad nos encontramos con Se-
curitas con una empresa que te
da absoluta libertad de trabajo y
un soporte increible sin atarte a
burocracias empresariales. Tienen
un claro conocimiento de la cultura
de negocios en Argentinay la res-
petan’, responde Petliuk.

LAS RELACIONES

CON SUS COLEGAS

Sin dudas, David Petliuk es uno
de los profesionales mas recono-
cidos de nuestro mercado y no
solo por su trayectoria, sino tam-
bién por su persona. Asi cuenta
su derrotero: “Fui avanzando en

Guard, Detcon, fui desarrollandome
profesionalmente y tuve la suerte
de poder ir creciendo en la faz co-
mercial. Creo que un vendedor
esta formado por cuatro variables:
una componente de suerte, mucho
don de gente, facilidad de comu-
nicaciéony un buen producto para
vender. Esa combinacion, que fui
construyendo con los afios, me
dio muy buenos resultados”.

“Siempre me rodeé de gente de
primeray tuve la fortuna de tener
socios muy capacitados y, funda-
mentalmente, muy buena gente.
Pudiendo tener una empresa uni-
personal, nunca me senti capaci-
tado para manejar lo comercial,
lo técnico, lo administrativo... Co-
mo buen vendedor soy una per-
sona muy desorganizada y como
buen vendedor, también, me con-
sidero un tipo creativo. Con el
tiempo fui desarrollando un grupo
de profesionales y hoy puedo decir,
con orgullo, que al lado mio se
formaron quienes hoy son duefios
de algunas de las principales em-
presas del rubro, todos estuvieron
mas de 10 afos a mi lado, for-
mandose, perfeccionandose... Me
parece muy bien y me da mucha
alegria que puedan crecer de ma-
nera independiente”.

LA PROFESIONALIZACION

“El profesional evoluciond ala par
delatecnologia y hoy es muy dificil
conseguir una persona formada
en ese aspecto. No se consiguen,
por ejemplo, vendedores técnicos.
Se ha cortado la cadena de las
vigjas escuelas técnicas, entonces
los que se forman de alguna manera
dentro del rubro, son muy codicia-
dos. El futuro para quienes ingresen
en este segmento es enorme, ya
que hay una escasez muy grande,
no hay una formacién constante
de estos profesionales y los que se
forman en una empresa son ten-
tados siempre por alguna otra. Los
técnicos y los vendedores crecieron
en su formacion al ritmo de la tec-
nologia’, dice Petliuk acerca de la
actualidad de la profesion.

Con respecto al futuro, Petliuk
responde: “dependiendo del pais
y en la medida en que se tome en
cuenta la necesidad de la preven-
cion contra incendios, el mercado
va a seguir creciendo y las empre-
sas se veran obligadas a una mayor
profesionalizacién e importantes
saltos tecnolégicos” m
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