Posicionada en el mercado argentino a través del trabajo de DRAMS Technology, Avigilon apuesta

al IP diseniando nuevos productos que creen demanda, favorezcan la competencia y proporcionen

al usuario final un sistema de vigilancia eficaz de implementacion sencilla.

| software de gestion de video de

alta definicion en red, las cdmaras
megapixel, el control de acceso y los
productos de analisis de video que
ofrece Avigilon reinventan constante-
mente la videovigilancia, ofreciendo
al mercado una solucién abierta, es-
calable, integral y personalizable a clien-
tes de mas de 110 paises, con el objetivo
de supervisar propiedades y proteger
a personas en distintas ubicaciones,
como estadios, comercios minoristas,
escuelas, casinos, infraestructuras criticas
y estaciones de transporte.
Reconocida a nivel mundial, Avigilon
logré, en Argentina, un posicionamiento
importante como marca aun antes de
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que la compaiia decidiera la regiona-
lizacion de su distribucion. “Esto lo lo-
gramos gracias al trabajo de DRAMS
Technology, que comenzé a distribuir
nuestros productos, proponiéndolos
como una solucion confiable, en un
mercado donde IP y megapixel eran
términos que recién comenzaban a
conocerse’, destacé Daniel Palomera,
Gerente regional, acerca de la presencia
de la marca en nuestro pais.

“La empresa tomo la decision de re-
gionalizar su distribuciéon recién en
2012y, ya para entonces, el Ing. Daniel
Schapira y su empresa estaban traba-
jando con nosotros de manera exitosa
lo cual contribuyd, légicamente, a que

nuestra labor en la regiéon sea mucho
mas sencilla”

- Las soluciones de Avigilon son solu-
ciones profesionales, por lo que tene-
mos que crear en el integrador la con-
ciencia de las posibilidades que ofrece.
Si bien se identifica con soluciones
para mercados de alta gama, laempresa
hoy ofrece productos para todo tipo
de mercados: entry level, mercado me-
dio, retail y distintos mercados verticales,
por lo cual no debemos encasillarnos
en las soluciones para grandes pro-
yectos que con mucho éxito estan ins-
taladas en el pais.



- Avigilon presenta cada tres meses
nuevos productos o mejora los ya exis-
tentes. Por ejemplo, hoy todas las marcas
ofrecen analiticas de video. Nosotros
también lo tenemos, pero de manera
diferente en términos de software.
Nuestro trabajo en compresién y des-
compresion de imagenes también es
diferente, siempre orientada a facilitar
el trabajo en el disefio, implementacion
y puesta en marcha de un sistema.
Esto tiene como finalidad un mejor
aprovechamiento econémico en favor
delintegrador, que también se traduce
en economia para el usuario final. La
idea de la empresa es potenciar aun
mas la relacién con nuestros clientes:
que el integrador conozca todas nues-
tras soluciones y las posibilidades que
ofrecen.

“Habiendo tanto mercado analdgico, ;a quién se le podria
ocurrir fabricar una cdmara de 29 megapixeles? ;Por qué
hacerlo? Porque nos dimos cuenta de que crear necesidades

en el mercado era una manera de crecer”.

- Todavia hay que hacer mucha do-
cencia, se nota que el mercado aun
necesita creacion de demanda. Para
muchos la tecnologia IP es, aun, des-
conocida; en algunos casos, el paso
hacia esa tecnologia se les complica,
sigue siendo desconocido. A integra-
dores que vienen del mundo analégico,
migrar de tecnologia por requisito del
cliente aun les cuesta, les cuesta en-
tender como funciona el mercado IP.
La idea es que este mercado sea tan
sencillo como el analégicoy ahiapunta
la empresa: a facilitar el trabajo del in-
tegrador, tratando de que nuestras so-
luciones, tanto en productos indivi-
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duales como en sistemas mas com-
plejos, tengan ese componente de sen-
cillez que caracteriza a la tecnologia
analdgica. Queremos que para el inte-
grador no sea un dolor de cabeza ese
cambio. Como fabrica tenemos ese
compromiso.Y la creacion de demanda
parte no sélo de la aceptacion de la
tecnologia por parte del integrador,
sino que también sea facil de entender
para el usuario final.

- Hay varios componentes. Habiendo
tanto mercado analdgico todavia, ja
quién se le puede ocurrir tener una ca-
mara IP de 29 megapixeles? ;Por qué?
Porque nos dimos cuenta de que si al-
guien no generaba un cambio, no sélo
en el producto sino en cémo hacer las
cosas, el paso a IP o el desarrollo de
nuevas oportunidades
para que exista la com-
petencia tecnoldgica no
se iba a dar nunca. Por
ejemplo, muchos esta-
dios se hacen hoy con
nuestros productos por
una sola razén: demos-
tramos que no es nece-
sario instalar 200 cdmaras para vigilar
un predio cuando el objetivo se puede
cumplir con veinte. Ese cambio en el
modelo de negocio y esa competencia
es la que provocamos con nuestra tec-
nologia. Escuchar al cliente también
es una manera de incorporar tecnologia
y nuevos productos, sea modificando
un producto que ya tenemos en el
mercado o desarrollando uno nuevo
para esa aplicacion especifica.

- La dltima copa del mundo, claramente,
provocé un boom en las instalaciones
de videovigilancia y esto se replica en
toda la region. Por ejemplo, parala Copa

Ameérica 2015, en Chile, nuestraempresa
ya lleva cinco de los ocho estadios que
se utilizaran para el evento con soluciones
en marcha. El préximo paso es trabajar
en el mercado del retail, en el que esta-
mos creando demanda mostrando las
ventajas y bondades de la tecnologia
megapixel y las posibilidades que brinda
suimplementacion. El usuario final , en
definitiva, busca tener un manejo cen-
tralizado de la seguridad y el trabajo de
Avigilon, con la administracién inteligente
de video, permite llevarlo adelante sin
gastos adicionales.
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