B Empresas

Microglobal suma Pelco a su oferta

Entrevista a José San Roman, Product manager de Microglobal Argentina S.A.

El distribuidor, especialista en redes y comunicaciones, comienza a desarrollar su unidad de negocios

especializada en videovigilancia. Para ello se alia a una marca de renombre como Pelco, de sdlida

trayectoria y presencia en el mercado argentino.
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D esde su establecimiento en el
pais en 1993, Microglobal des-
arrolla su estrategia de valor agregado,
tanto para su canal de clientes como
para las marcas de productos que distri-
buye para los diferentes segmentos de
mercado, entre los que se incluyen in-
formdtica, comunicacion, storagey, desde
hace unos meses, videovigilancia.

“Como mayorista de informatica, la
empresa tiene un prestigio ganado en
cuanto al respeto por el cliente que no
es menor y estd avalada por su trayec-
toria. Microglobal es una empresa in-
tegramente de capitales nacionales.
Se caracteriza por un manejo muy pro-
lijo y respetuoso de los negocios de
sus canales de distribucién. Cada uno
de los que trabajamos en las distintas
areas, compartimos esa filosofia, que
nos ayuda a seguir posicionandonos
como un referente en soluciones inte-
grales’, expresé José San Roman, Pro-
duct manager de la compafiia.

El crecimiento de Microglobal esta
acompanado de una oferta de pro-
ductos de mas de veinte marcas de re-
conocimiento mundial, portfolio al que
suman a Pelco, uno de los referentes
en el desarrollo de tecnologia y cdmaras
de videovigilancia.

“Estamos haciendo nuestra primera
experiencia en el rubro de seguridad,
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especificamente en el segmento de la
videovigilancia, a través de un convenio
de representacién firmado con Pelco,
hoy parte del grupo Schneider Electric.
La empresa se tomé un tiempo para
buscar representacionesy evaluar cudl
era la indicada para acompanar en el
pais, eligiendo como socio de negocios
a Pelco, con todo lo que la marca re-
presenta en el mercado’, expresé San
Roman respecto de la nueva marca.

- ;Cual es el aporte de Microglobal a
sus clientes con esta incorporaciéon?

- Nuestro concepto de solucién inte-
gral es poder ayudar al cliente a que,
desde Microglobal, se vaya con una
soluciéon completa, para lo cual, en-
tendiamos, nos faltaba un segmento.
Hoy, gracias a nuestra alianza con Pelco,
podremos ofrecer todo el abanico que
conforman la solucién de videovigi-
lancia: ya teniamos una oferta de pri-
mera linea en conectividad, storage y
gestion de datos (iméagenes) por medio
de servidores. Sumando ahora las ca-
maras cerramos ese concepto. Nuestro
compromiso es brindarle al cliente so-
luciones y servicios del mercado IT
para que puedan implementar en los
diferentes mercados verticales. Con
Pelco tenemos la ventaja, frente a otras
marcas, de contar con servicio técnico

en el pais, lo que les da la tranquilidad
a los usuarios que en caso de vanda-
lismo, recibirdn una rapida atencién y
resolucién del dafo que haya sufrido
el producto.

- Pelco siempre fue considerada una
marca de alta gama, jcudl es la estra-
tegia para posicionarla en otros seg-
mentos del mercado?

- Es cierto que muchos de los pro-
ductos de la marca estan pensados
para proyectos en los que los estandares
son muy altos. Hoy, Pelco cuenta con
una linea de productos que cumplen
con los requisitos de gama entry level,
pensada mas para el segmento co-
mercial, un segmento que mira el precio
pero también la calidad del sistema
que va a instalar. Para dar a conocer
esas posibilidades, estamos proyec-
tando una serie de capacitaciones me-
diante las cuales vamos a mostrar las
lineas de productos de la marca, dando
un panorama de las implementaciones
y segmentos para los que son ade-
cuadas cada camara, asi como su con-
figuraciéon. También estamos armando
un calendario de capacitacion para
certificar a canales, tanto para instala-
dores como integradores, que estaran
a cargo directamente de ingenieros
de la marca.


www.microglobal.com.ar
https://www.facebook.com/Microglobal-222877111065302/
https://twitter.com/vinculoMG
www.microglobal.com.ar

Bl Empresas

- ¢Fijaron metas comerciales o la idea
es reposicionar a Pelco en el mercado?

- Lo mejor que tiene Pelco es el reco-
nocimiento que tiene en el mercado
por la calidad de sus productos. Nosotros
aportaremos la disponibilidad de pro-
ductos para que los partner puedan
resolver laimplementacién de sus pro-
yectos en tiempo y forma, por esta
razén, hicimos una gran inversién en
stock. Hoy las condiciones cambiaron
y la normalizacién en la importacion
de productos, que se realiza a través
de la propia compaiiia, hace que todos
sus modelos estan nuevamente dis-
ponibles en el pais. Aunque el ingreso
al pais de productos econémicos de
marcas de inferior calidad puede afectar
negativamente a los objetivos comer-
ciales que nos hemos propuesto, somos
optimistas en que el mercado va a
crecer en busqueda de productos de
calidad. Apostamos muy fuerte al cre-
cimiento de Pelco en el mercado porque
tenemos productos de calidad y a un
precio altamente competitivo.

CONVERGENCIA DE SOLUCIONES

El advenimiento de la tecnologia IP y
su incorporacion a los sistemas de vi-
deovigilancia llevo, casi de manera obli-
gada, a que industrias que corrian de
manera paralela comenzaran a torcer
el rumbo y converger en un camino
Unico. Asi, aquellas empresas dedicadas
a la conectividad y con amplios cono-
cimientos en redes de datos comen-
zaron a ver gque tenian gran parte del
conocimiento sobre lo que estaba co-
menzando aimponerse en el mercado
del CCTV: las cdmaras conectadas a
una red Ethernet. Desde el otro lado,
quienes poseian sélidos conocimientos
en instalacién y puesta en marcha de
sistemas que involucraban camaras de
seguridad, vieron que el mundo IP se
imponia, cada vez con mayor celeridad,
al mundo analégico.

Cada industria, entonces, necesitaban
los conocimientos que la otra tenia para
seguir creciendo en un mercado cada
vez mas profesional y demandante.

“En el caso de Microglobal, vimos que
el instalador o integrador debia buscar
las soluciones en dos mercados dife-
rentes: en el de seguridad las cdmaras
y en el de informética lo referido a la
conectividad y el almacenamiento. Hoy
eso estd cambiando y se estd dando
una convergencia que potencia las po-
sibilidades de compaiiias como la nues-
tra, afianzada y con amplios conoci-
mientos en el mundo de las redes, la
conectividad y el storage que puede
sumar, a través de una alianza estraté-
gica, el producto y conocimiento que
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completa la oferta’; explicd José San
Roman.

“Hoy el segmento de almacenamiento
Crece a pasos agigantados y sobre los
sistemas de videovigilancia ya no se
discute si son analégicos o IP. Por cues-
tiones como accesibilidad, supervision
deimagenesy otras variables, el IP gana
cada vez mds terreno y requiere de so-
luciones asociadas, que solo empresas
de sélida conformacion y conocimientos
pueden brindar’, concluyé.

- ;Esto implica cambios en las com-
panias?

- Aquellos que vienen del mundo
analégico hoy necesitan migrar de tec-
nologia y eso implica comenzar a tomar
conocimiento de redes, de conectividad,
de storage. En nuestro caso tenemos
clientes de laindustria de la seguridad,
entre ellos grandes distribuidores de
camaras, a los que asesoramos y capa-
citamos periédicamente en la confi-
guraciéon de los distintos productos.
No creo que vaya a dejar de existir la
solucién analdgica en el corto plazo,
ya que algunas implementaciones exis-
tentes ofrecen resultados probados,
pero si creo que cada vez mas irdn in-
tegrandose al entorno IP.

- El sector IT y el de la seguridad, en-
tonces, ya estan plenamente asocia-
dos.

- No hay manera de pensar en la diso-
ciacion de los dos mundos, hoy se ne-
cesitan uno al otro. A medida que au-
menta la capacidad de las redes, au-

mentan las prestaciones de las cdmaras.
Por ejemplo, hablando de Pelco, tenemos
cdmaras de dos megapixeles con un
trafico de informacion de 30 a 40 megas,
lo cual sin una red que lo soporte seria
imposible.Y al revés, si no crece la apli-
cacion, si no crece la prestacion de la
camara tampoco crece lainfraestructura.
Como decia, hoy son dos mundos con-
vergentes y es dificil pensar en que to-
men caminos distintos.

- iQue ventajas tendran los partner
de Pelco al trabajar con Microglobal?

- Como decia al principio, en Micro-
global les ofrecemos una solucién com-
pleta para sus proyectos, lo cual incluye
disponibilidad de productos, una rapida
respuesta a sus requerimientos y so-
porte técnico profesional con sélidos
conocimientos en seguridad, redes de
datos y conectividad. También ayuda-
mos a nuestros canales a realizar acti-
vidades de generacién de demanda.
Ya comenzamos a andar ese caminoy
pese al corto tiempo que lleva nuestra
alianza con Pelco, estamos comenzando
a recoger los frutos de lo sembrado el
ano pasado.m

UNIDADES DE NEGOCIOS

- Videovigilancia.

- Conectividad.

- Informatica.

- Telefonia.

- Redes.

- Servers y storage.





