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Fire Protection Systems

Entrevista a Pablo Alcaraz, Presidente de FPS

FPS estrena sede: cuenta hoy con dos pisos de modernas oficinas en Villa del Parque y proyecta, ademds

de la distribucion de Notifier, ampliar sus lineas de productos para poder satisfacer de manera integral

las necesidades de sus clientes.
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F PS ofrece al mercado asesoramien-

to, ingenieria, proyecto y equipa-
miento para cada sistema de seguridad,
conjuntamente con el servicio de pro-
gramacion, puesta en marcha y capaci-
tacion de sus clientes. Especialistas en
sistemas contra incendios y reconocidos
por su trabajo con la marca Notifier,
todos sus productos se instalan en los
mas importantes emprendimientos de
la industria en general, establecimientos
dedicados a la salud, el comercio, las fi-
nanzas y la educacién.

“Nuestro nombre esta ligada de ma-
nera casi automatica a la marca Notifier.
Hace muchos afos que, personalmente,
trabajo esa linea de equipos y fue la
que elegimos a la hora de distribuir
como empresa’; sefiala Pablo Alcaraz,
Presidente de Fire Protection Systems.

La empresa cuenta hoy con una nueva
sede, ubicada en Remedios de Escalada
de San Martin 3325, 1er Piso, del Barrio
Santa Rita de Villa Del Parque, en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

“Estuvimos un tiempo sin oficina pro-
piay creimos que era el momento ade-
cuado para establecernos en un lugar

en el que pudiéramos brindarle a nues-
tros clientes un servicio adecuado. En
este punto quiero hacer un agradeci-
miento ala gente de Iselec, en especial
a Marcelo y Jorge Panzuto, que nos
brindaron todo su apoyo prestandonos
un sector de sus propias instalaciones
mientras buscabamos un lugar donde
instalarnos’, cuenta Alcaraz.

LA NUEVA SEDE

En el edificio donde se encuentran
las oficinas, FPS cuenta con dos pisos
propios, uno para el rea técnicay ad-
ministrativa y el sequndo, en el que se
encuentra ubicado el depdsitoy la sala
de esparcimiento.

“Nos parecié una buena idea dedicar
una sala donde tanto el personal como
los visitantes puedan estar a gusto,
donde podamos hablary concretar ne-
gocios por fuera de un dmbito estricta-
mente de oficina’;, describe Alcaraz.

Ese segundo piso estd acondicionado
con sillones, musica funcional y mesas
de ping-pong y pool.“Son detalles que
hacen al confort y que tanto quienes
trabajan con nosotros como nuestros
clientes merecen’; concluyé el directivo.

RELACION CON LOS CLIENTES

“Desde hace muchos aflos mantengo,
desde lo personal, una clientela que
particularmente me es fiel, que confia
en el nombre y en el producto. Son
clientes con los que se establecieron
lazos muy fuertes y que hoy son el
pilar de FPS. Inaugurar estas oficinas,
con estas comodidades, es un poco
devolverles a esos clientes la fidelidad
y paciencia de todos estos anos. Real-
mente estoy muy agradecido por el
respeto que tienen por nosotros, lo
mismo que mis colegas, con quienes
mantengo una excelente relacion’, ex-
presé Pablo Alcaraz.
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H Empresas

- ;Cémo fue la decision de abrir esta
oficina?

- Creo que llegamos a un punto, como
empresa, en que nos debiamos y les
debiamos a nuestros clientes una sede
de estas caracteristicas, donde poder
atenderlos de una manera mas eficiente.
Esta casa es una manera de devolverles
parte de esa confianza.

- ;Cual es la relacién con el sector?

- El grupo de profesionales dedicados
a incendios es bastante reducido y
tiene la particularidad de que cada
nombre esta perfectamente identificado
con alguna marca, es muy raro que al-
guien que ofrece deteccién y proteccion
contra incendios cambie de proveedor.
A lo sumo incorpora nuevas lineas de
productos, pero es muy poco probable
que deje de lado o cambie la marca
con la que trabajé siempre y es con la
cual el cliente lo identifica.

- {Cudles son las claves para crecer en
el mercado?

- Es fundamental tener sobriedad a la
hora de gastary saber dénde se coloca
la inversion: segun nuestra vision hoy
es fundamental tener stock. Con la
competencia que existe entre las marcas
y entre empresas, tener stock disponible
puede marcar la diferencia entre ganar
un negocio o no. El cliente se acos-
tumbrd a que nosotros tengamos mer-
caderia disponible, por lo cual ante la
necesidad de productos saben que
pueden acudir a nosotros, sin necesidad
de buscar productos en distintos pro-
veedores para completar lo necesario.

- §C6mo se planifica la inversion?

- Ala hora de invertir, pusimos muchas
cosas en la balanza. Cuando comen-
zamos a pensar en esta oficina una de
las premisas fue seguir manteniendo
la sobriedad con la que nos manejamos
hasta ahora, pensando en invertir sin
derrochar. Logramos asi un equilibrio,
que es lo que buscamos: una oficina
cdmoday, lo mdsimportante, con am-
plio stock de mercaderia. Para nuestra
empresa laimagen es parte importante
de un negocioy hasta el momento ve-
niamos trabajando gracias a un nombre
y una marca. Hoy, ese nombre lo acom-
pafamos con un lugar fisico acorde.
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Estamos devolviéndole a nuestros clien-
tes el acompafamiento sostenido. To-
dos los afios hacemos un informe de
compras y vemos que, la mayoria de
los clientes —o al menos los mas im-
portantes— compran a lo largo del
tiempo mas o menos lo mismo. Podran
comprar una central mas o menos por
ano, diez detectores mas o menos,
pero basicamente es lo mismo. Eso lo
que hace es darle un grado de certeza
muy importante al mercado, lo cual se
traduce también en la certezaala hora
de elegir qué productos vas a tener en
stock. Si seqguis la linea que te trazan
esos clientes, seguramente la inversion
que hagas serd la adecuada. El secreto,
creemos, es estar atentos a las necesi-
dades del mercado y en especial a las
de nuestros distinguidos clientes.

- ;Qué diferencia al mercado de in-
cendios de otros segmentos de la se-
guridad?

- El mercado de incendios es un mer-
cado totalmente diferente al resto de
los segmentos de seguridad, es mucho
mas especifico, el cliente sabe lo que
necesita, mas alld de algun requeri-
miento puntual pedido en algunos
pliegos técnicos. Difiere mucho de
otros segmentos como el CCTV o la
intrusion, que es mas diversificado y
accesible a otro tipo de clientes.

- ;Cudles son los proyectos para el
resto del ano?

- Entre los proyectos para los préximos
meses estd tratar de tomar la linea
Honeywell Security para poder ofrecer
un abanico mas amplio de soluciones

anuestros clientes. Esto vendra también
acompafado de una serie de capaci-
taciones y cursos que ya estamos pro-
gramando con Honeywell y que nos
gustaria que sean mas econdmicos y
accesibles para el publico. La idea es
ofrecer productos para videovigilancia
y algunas lineas de control de accesos.
Muchas veces tenemos clientes que
también requieren de esas soluciones
para completar su proyecto y quieren
tener un solo proveedor, evitando tener
que salir a buscar distintos mayoristas
para ajustarse a sus requerimientos.
Esa necesidad es la que nos hace con-
siderar sumar soluciones a nuestro
portfolio.

- ;Cudl es la relacion con Notifier?

- Hoy contamos con todo el apoyo
de nuestro proveedor, lo cual nos per-
mite también pensar en llegar a otro
tipo de clientes, que requieren de
mayor volumen de productos, lo cual
nos va a seguir posicionando en el
mercado. Utilizar las mejores tecnologias
disponibles en proyectos econémica-
mente viables, acompanando a nues-
tros clientes gracias a la confianza de
nuestro proveedor es una de las claves
que permitird que FPS siga creciendo
en el mercado a los niveles sorpren-
dentes que hoy lo estd haciendo.m

UNIDADES DE NEGOCIOS

- Centrales de alarma de incendios.
- Detectores de incendios.
- Sistemas de extincion.






