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Entrevista a Jay Lin, Gerente Regional de Vivotek

Participante activo del seminario ofrecido por la marca en nuestro pais, Jay Lin demostrd poseer un

cabal conocimiento de nuestro mercado, sus formas y sus costumbres. En esta entrevista, nos habla de

Vivotek y sus politicas de crecimiento.

undada en el afo 2000, Vi-

votek se transformo rapida-
mente en uno de los principales
fabricantes de la industria de vigi-
lancia IP. Especializada en la inte-
gracién de componentes audio-
visuales para operar en red, lacom-
pafia utiliza sofisticadas tecnologias
y, a través de su equipo de Investi-
gacién y Desarrollo, diseid una
amplia gama de productos de vi-
gilancia con tecnologia IP.

“Vivotek tuvo, en sus inicios, al-
gunas dificultades para desarrollarse
en el mercado, basicamente porque
el mercado no estaba preparado
aun para ese tipo de tecnologias.
Sin embargo, en poco tiempo se
posicioné como uno de los refe-
rentes y hoy, en un ranking mundial
elaborado por el IMS, la compafiia
se encuentra en el séptimo lugar
entre los fabricantes de tecnologia
[P’ cuenta Jay Lin, Gerente Regional
del Departamento Internacional
de Ventas de Vivotek.

Jay Lin fue una de las autoridades
de la empresa presentes en nuestro
pais y con él dialogamos acerca
del presente del fabricante, sus
préximos desarrollos y su apuesta
en el mercado argentino.

- Tenemos fundamentos tecno-
[6gicos para seguir creciendo, prin-
cipalmente desde nuestro depar-
tamento de Proyectos y Ventas, in-
tegrado por personal que habla
espanol, lo cual nos da la posibilidad
de entablar relaciones mucho mas
fluidas con el mercado de habla
hispana. Es un mercado en el que
tenemos puestas muchas expec-
tativas y en el que, afo a afo, re-
gistramos un crecimiento sostenido
crecimiento. Para ello nos apoya-
mos en nuestros distri-
buidores locales, quienes
conocen en profundidad
el mercado y son quienes
pueden acercarnos a mayor
numero de clientes.
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- Hay dos aspectos que deben
ser considerados, especialmente,
para hablar del mercado argentino.
En primer lugar, debemos hablar
de las condiciones técnicas de los
equipos, como la tarjeta SD. Al no
poder ingresar al mercado argen-
tino cdmaras con ese tipo de tar-
jetas, teniamos dos caminos: adap-
tarnos o retirarnos. A diferencia
de otras marcas, Vivotek decidio
adaptarse a las reglas locales y re-
convirtié toda una linea de pro-
ductos para el mercado argentino.
Y nos fue bien. No significa esto
que estemos satisfechos con nuestra
participacién en el mercado, pero
nos deja tranquilos saber que los
clientes siguen recibiendo atencién
através de nuestros distribuidores.
Por otra parte, debemos mencionar
el tema importacion, que no es
algo que nosotros podamos mo-
dificar. Es una politica local y lo tinico
que podemos hacer aceptarla y
seguir trabajando segun las reglas.

- Enrealidad, nuestra meta
es que los distribuidores si-
gan nuestro ritmo, que se
comprometan con nues-
tras metasy acomparien
nhuestro crecimiento. Te-

nemos politicas muy agresivas al
respecto y sefialamos pautas muy
claras. Esto significan que vamos a
acompanar a nuestros distribuidores
en lamedida que ellos se compro-
metan con nuestros objetivos.

- No estamos satisfechos con el
nivel de ventas, pero somos con-
cientes de que no es problema de
la tecnologia que ofrecemos, ni de
nuestros productos, ni mucho me-
nos de nuestros distribuidores, sino
que en las actuales condiciones, el
mercado argentino tiene un creci-
miento mucho mas lento del que
podria tener. Hay fabricas que no
pueden importar ni siquiera ma-
terias primas por lo que podemos
estar tranquilos en lo que a nuestra
parte respecta. Logico que quere-
MOS Crecer, pero sera a su tiempo.
Es un pais muy atractivo y que
tiene aiin mucho por crecer.

- Argentina tiene un nivel de co-
nocimiento muy alto en cuestiones
de tecnologia. Si bien el técnico
argentino estd informado, no son
tantos los que tienen la totalidad
del conocimiento acerca de cémo
instalar o configurar una solucion
IP. Es por eso que creemos que
hay que seguir invirtiendo en ca-
pacitacion, en ayudar con infor-
macion al cliente.

- Los proyectos son mejorar nues-
tra tecnologia y trabajar con la
meta puesta en la integracién de
productos, que es la tendencia
mundial en sistemas de seguridad.
Hoy no se habla de incorporar
constantemente innovaciones a
una camara, sino lograr que ésta
pueda ser integrada con otros sis-
temas de seguridad.






