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Jornada de capacitacion Vivotek

Organizada por Microcom Argentina y Selnet S.A.

Como es habitual, los dos distribuidores de la marca volvieron a organizar una jornada de capacitacion

de Vivotek, para la que convocaron a instaladores e integradores. Las nuevas tecnologias aplicadas a

nuevos productos fueron el eje de la capacitacion.

L a constante colaboracién entre
Microcom y Selnet en pos de un
objetivo comun (potenciar a Vivotek
como marca en nuestro pais) quedd
nuevamente de manifiesto en la tltima
jornada de capacitacion, organizada
entre ambas distribuidora y el fabri-
cante con la finalidad de dar a conocer
aintegradores e instaladores las nuevas
tecnologias y su mas reciente linea
de productos. El evento se llevé a
cabo en el Hotel Conquistador de la
Capital Federal y estuvo a cargo de
Maico Chiang, Gerente de ventas para
Latinoamérica de Vivotek. También
estuvieron presentes los equipos de
ventas de cada uno de los represen-
tantes en el pais.

En cuanto al motivo del evento,
desde la direccién de Selnet sefalaron
que el principal objetivo es “lograr
que Vivotek se posicione como un re-
ferente en nuestro mercado y para
eso lo mejor que podemos hacer es
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aunar esfuerzos. En una convocatoria
conjunta tenemos la posibilidad de
llegar a un mayor nuimero de inte-
gradores, ofrecerles las herramientas
necesarias para potenciar su negocio
y ponernos a su disposicion para ayu-
darlos en todo proyecto que quieran
realizar con la marca”

“La presencia de los dos distribuidores
es una tranquilidad para el canal. El
cliente tiene, en la sana competencia,
la posibilidad de abastecerse, de ca-
pacitarse, de tener un buen precio y
garantia local’, explicé por su parte
Jonatan Oar, Gerente de marketing
de Microcom.

PRESENTACION

La jornada, tras la recepcion y acre-
ditacion de los asistentes, comenzd
con una breve exposiciéon acerca de
la actualidad del fabricante, su posi-
cionamiento en el mercado y su pro-
yeccién en un escenario cada vez mas

tendiente a laimplementacién de dis-
positivos IP. Luego se pasé a detallar
de qué manera se va a trabajar en
pos de continuar evolucionando tec-
nolégicamente y como, desde los di-
ferentes canales, se pueden generar
nuevas oportunidades de negocios.

“Es un mercado altamente compe-
titivo, en el que tenemos puestas mu-
chas expectativas y en el que, aho a
afno, registramos un crecimiento sos-
tenido. Para ello nos apoyamos en
nuestros distribuidores locales, quienes
conocen en profundidad el mercado
y pueden acercarnos a un mayor nu-
mero de clientes” sostuvo Maico
Chiang al respecto.

Luego fue el turno de la descripcion
de los productos, entre los que se in-
cluyen nuevos modelos de cdmaras,
NVRs y switches PoE. Se destacé tanto
la funcionalidad de cada uno de ellos
como las posibilidades de aplicacion
que ofrecen.
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Tras una breve pausa, se llevé a cabo
una demostracion en funcionamiento
de los productos para pasar, luego, a
la ronda de preguntas por parte de
los asistentes, quienes mostraron gran
interés por las nuevas lineas presen-
tadas.

Una vez concluida la jornada, habla-
mos con Chiang acerca del presente
de la compaiiia, sus principales ventajas
competitivas y las posibilidades que
le ofrece nuestro mercado a Vivotek.

— ;Como estd posicionada Vivotek
hoy en el mercado?

— Ya tenemos un gran recorrido en
lo que a cdmaras IP se refiere, con una
amplia gama de productos ya posi-
cionados. El mercado estd cambiando
constantemente, tanto desde la tec-
nologia como desde los costos; lo que
aumenta la competencia. Es por eso
que desde Vivotek lo que proponemos
es no solo ofrecer un dispositivo, sino
una solucién completa, capaz de dar
una respuesta integral a esa necesidad
del cliente. Esto incluye software, ase-
soria, soporte, atencién al cliente y
demas factores que contribuyen a la
calidad de nuestra oferta.

— Ao a afo, jqué resultado ven en
esta colaboracién entre sus dos distri-
buidores?

— Realmente estamos muy satisfechos
con esta alianza. Como fabrica ubicada
en Taiwan, dependemos mucho del
trabajo del distribuidor y de su conoci-
miento del mercado para poder crecer.
Ese trabajo da resultados positivos
todos los dias, posicionando nuestra
marca y logrando que tengamos una
participacién cada vez mas activa en
el pais. Nuestraimagen de marca se ve
ampliamente beneficiada por el trabajo
conjunto de Selnet y Microcom.

— ;En qué segmento del mercado
no tenian participacion como marca?
— Enrealidad nunca estuvimos fuera
de ninguin segmento del mercado. Lo
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que sucede es que hoy la competencia
es mucho mayor y algunos nichos son
mas exigentes que otros, por lo que
la presién por visualizar todos los
costos es cada vez mas grande. Como
nos ubicamos en un segmento medio
de precios, tenemos acceso a todos
los sectores que requieran de solu-
ciones de videovigilancia; y también
tenemos la posibilidad de ofrecer un
valor agregado diferencial en el servicio,
que nos permite competir con éxito.
Se trata de llevar a cabo un trabajo
muy enfocado en el cliente, que re-
quiere constantemente nuevas tec-
nologias y soluciones adecuadas a sus
necesidades.

— Tecnolégicamente, jen qué estan
trabajando?

—Hay muchos proyectos y desarrollos
en marcha. Uno de ellos es trabajar
con tecnologia 4K, que seguramente
estard presente en algunos de nuestros
préximos productos. Sin embargo,
creemos que hay algo mucho mas
importante que la definicién 4K: un
nuevo estandar de compresion, capaz
de reducir los requisitos de ancho de
banda necesarios para transmitir ima-
genes tan grandes. Por eso es que el
nuevo estandar H.265, en el que esta-
mos trabajando, aparece como priori-
tario, no s6lo para nuestra empresa
sino para la industria en general.

— (De qué depende la implementa-
cion efectiva de este nuevo estandar?

— Hay dos aspectos fundamentales:
el fabricante tiene que ofrecerle al
cliente la posibilidad de reducir sus
costos de transmision y almacena-
miento a través de nuevos productos,
estandares y funcionalidades. En este
aspecto, el H.265 sera fundamental.
El otro aspecto estd relacionado con
el servicio que prestan las companias
de telecomunicaciones, encargadas
de brindar el medio de transporte
para lo que nuestros productos ge-
neran. Ese aspecto esta fuera del con-

trol de los fabricantes: depende ex-
clusivamente de los prestadores la in-
versidn en mejores opciones de co-
municacion.

— ;Qué diferencia a los distintos mer-
cados de Latinoamérica?

— La realidad marca muchas dife-
rencias entre los mercados. Dejando
de lado Argentina, que esta atrave-
sando por un momento bastante par-
ticular en relacién con las importa-
ciones, hay mercados que siguen tra-
bajando con cdmaras analégicas AHD,
estan aquellos que estan comenzando
arotar su tecnologia y los més maduros
ya directamente requieren soluciones
mas complejas, que involucran pro-
puestas integrales y, en general, con
tecnologia IP. En cuanto al posiciona-
miento como marca, es bastante di-
ferente en cada pais y depende, basi-
camente, de qué competidores estan
presentes en cada uno de ellos. De
todas maneras, planteamos nuestra
estrategia global reuniendo informa-
cion de cada uno de nuestros socios,
estrategia que luego ajustamos si el
caso lo requiere. m






