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Siera Electronics

Presente en nuestra regién hace 22 anos

Siera volvié al mercado argentino en 2015 como una nueva opcion en tecnologia para videovigilancia.

Luego de mds de dos décadas de permanencia, este ario relanzé la marca en nuestro pais, con nuevos

productos y soluciones destinados a un mercado cada vez mds profesional y competitivo.

D esde sus inicios, Siera adopté
altos estandares de calidad en
todos sus productos, lo que se trans-
formé en un signo distintivo de la
marca. “Los controles en los procesos
internos que aplicamos en la compafiia
son los mismos que fomentamos y
exigimos a nuestros proveedores y
clientes de todo el mundo. Es uno de
los fundamentos de nuestra empresa;
renunciar a ellos seria traicionar nuestra
propia filosofia’, explico al respecto Ro-
berto Cicchini, CEO de Siera para Lati-
noamérica.

Cuando, hace dos décadas, Siera des-
embarco en la region, el mercado de
la seguridad electronica y el de CCTV
eran aun incipientes, con tecnologia
en muchos casos inaccesible para seg-
mentos medios y bajos. En estas con-
diciones, la compaiia apostd por la
regién, desarrollando nuevos canales
de negocios, fomentando la capacita-
ciony proponiendo a sus clientes rela-
ciones comerciales a largo plazo.

“Hoy laindustria de la seguridad tiene
una madurez interesante, con actores
de amplios conocimientos tecnoldgicos.
Esto provoca que el usuario requiera
productos de mds y mejores presta-
ciones que tengan, adicionalmente,
buen respaldo de marca’, dijo el CEO
de Siera.
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ATENCION AL CLIENTE

“El cliente aprecia los beneficios de
trabajar con una empresa como Siera:
valora la relacién costo/beneficio de
nuestras soluciones, un factor funda-
mental en mercados donde aun las
condiciones econémicas son un punto
recurrente’, destacé Cicchini.

En ese sentido, Siera considera que
cada uno de sus clientes esta en la
busqueda de soporte en su mismo
idioma; que quienes ofrecen atencién
y soporte puedan entender realmente
la necesidad de respuesta y que esta

sea rapida, especifica y efectiva. Para
ello, la compaiiia cuenta con personal
calificado de habla hispana para el
mercado latinoamericano y con técnicos
capaces de comunicarse en portugués
para atender especificamente el mer-
cado de Brasil.

Finalmente, en relacion con la atencion
al cliente, la compania se encuentra
abocada a la permanente atencion a
distribuidores e integradores, para lo
cual desarrollé Siera Learning Center,
un centro de entrenamiento dirigido
a sus clientes que funciona tanto en
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modo presencial como a distancia. “Ca-
pacitamos a nuestros clientes de manera
constante en nuevas tecnologias y en
nuestras lineas de productos, explican-
doles sus caracteristicas y las diferencias
que tienen con otros productos equi-
valentes del mercado. También les ofre-
cemos herramientas para que logren
una buena instalacion y ofrecer un 6p-
timo servicio de posventa, entre otros
factores’, detall6 el CEO para Latinoa-
meérica acerca de los canales de capa-
citacion que ofrece Siera.

DISTRIBUIDORES

Como premisa, Siera selecciona a sus
distribuidores luego de un exhaustivo
andlisis y proponiendo alianzas a largo
plazo. Luego de momentos dificiles
para la seguridad electrénica en Ar-
gentina, la marca decidié volver al mer-
cado nacional a través de Play Security
Systems, Master Dealer de Siera en el
pais.

“Como representantes de la marca
en Argentina estamos desarrollando
distribuciones y capacitando a nuestros
clientes en Buenos Aires, Cérdoba y
Mendoza, ademas de Rosario y Mar
del Plata. Una muestra del interés de
Siera por potenciar su marca y el mer-
cado es la serie de presentaciones que
llevamos a cabo en distintos puntos
del pais, en alianza con cada uno de
los distribuidores locales, como ASec
en Buenos Aires, ADC en Cérdoba y
DOSA Seguridad de Mendoza’, explicé
Eric Natusch, Director comercial de Play
Security Systems.“Las especificaciones
de los productos Siera son de primer
nivel y cumplen las mas altas expecta-
tivas, sin descuidar las franjas medias y
bajas. Es decir que tenemos productos
para todos los segmentos del mercado,
no solo con alta calidad sino también
con precios altamente competitivos’,
concluyé.

PRODUCTOS

Siera relanzé su marca en Argentina
en 2015 através de una serie de eventos
en distintos puntos del pais, en los que
presentaron sus nuevas lineas de pro-
ductos. Entre ellos, la linea AHD, que
incluye DVRs y cdmaras en todas sus
versiones box, bullet, IR y domos PTZ,
etc, y la linea IP de alta calidad, que
ofrece como caracteristica distintiva la
incorporacion de analiticas de video a
precios accesibles, sin necesidad de
pagar licencias adicionales.

Ademas de los nuevos productos
AHD, Siera incluye grabadores tribridos
dentro del porfolio de CCTV, los cuales
permiten combinaciones de camaras
analdgicas, AHD e IP. Esto redunda en
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una mejora de la resoluciéon de ima-
genes en los actuales sistemas instala-
dosy ofrece la posibilidad de migrar la
instalacién a tecnologia IP.

Lectores de puerta standalone y equi-
pos complejos con tecnologia IP, que
pueden manejar gran cantidad de
puertas y ofrecen control a través de
una aplicacién para dispositivos moviles,
fueron algunos de los productos pre-
sentados para control de accesos. Tam-
bién para este sector se incluyo el soft-
ware para controlar las funciones de
video integrado, totalmente gratuito.

En cuanto a los productos para so-
norizacion, las presentaciones inclu-
yeron la linea de audio profesional
para aeropuertos, shoppings y termi-
nales de autobuses, que pueden com-
binarse con sistemas de deteccién de
incendios con audio evacuacion, entre
otras prestaciones.

“A través de nuestros distribuidores
y representantes en Latinoamérica es-
tamos constantemente organizando
capacitaciones y certificaciones de
nuestros productos, para que el cliente
sepa cémo ofrecerlos al mercado y asi
lograr posicionar la marca’; explica Mar-
celo Manrique, de la Gerencia comercial
de Siera en Latinoamérica. “Desde el
punto de vista comercial, detectamos
en el cliente la necesidad de contar
con productos de altas prestaciones a
un precio competitivo, que le permita
ingresar en segmentos del mercado a
los que, antes, ya sea por razones de
precio o de calidad, no podia. A través
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de nuestras soluciones, tanto el distri-
buidor como el integrador podran pre-
sentar una oferta diferente, con pro-
ductos que cumplen estandares de
calidad muy altos y de una relacion
costo/beneficio 6ptima’, concluyo.

“Si bien estamos presentado nuevas
lineas de productos, todo nuestra tec-
nologia para CCTV estd ampliamente
probada y tiene muy buen recepcién
en el mercado. Nuestra novedad mas
relevante es, sin dudas, el videoportero
PRO 800IP, basicamente por su capa-
cidad de poder ser controlado a través
de una aplicacién que el usuario baja
a su smartphone’, destacé Manrique.

El PRO 800IP esta especialmente di-
sefado para aplicaciones residenciales
y tiene como caracteristicas salientes
conexion WiFi, video, audio y apertura
de puerta a través de smartphone,
hasta 10 metros de visidon nocturna y
permite activar alarma a través de un
dispositivo movil.“Por sus caracteristicas
diferenciales, creemos que serd el pro-
ducto mas relevante del segmento’,
destacoé Manrique.

RESPETO POR EL MEDIO AMBIENTE

Como otras grandes companias, Siera
estd comprometida con el cuidado de
los recursos naturales en todas sus
operaciones. “Nuestro objetivo es ser
exitosos como empresa y trasladar ese
éxito a las generaciones futuras for-
mando conciencia de su responsabili-
dad social”, sefialé Roberto Cicchini.

Entre las acciones que lleva a cabo,
Siera trabaja en mejoras continuas,
cumpliendo con todas las normas de
calidad certificadas ISOy utiliza materia
prima que no perjudica el medio am-
biente en cada producto que presenta
al mercado, en muchos casos priori-
zando material reciclado. m





