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A un año del nuevo rumbo económico y tras un 2016 que no mostró cambios significativos, la industria

de la seguridad electrónica se prepara para afrontar nuevos desafíos, tanto desde lo comercial como

desde lo tecnológico. La opinión de los protagonistas.

Como en años anteriores, Revista
Negocios de Seguridad se pro-

puso, a través de la voz de los prota-
gonistas, conocer las tendencias tec-
nológicas y comerciales del período y
cuáles son las expectativas de cara a
los próximos meses. 

En esta ocasión, se formularon las si-
guientes preguntas:

1) ¿Qué proyectos tiene para SU EM-
PRESA en este año?

2) ¿Qué expectativas tiene para EL
SECTOR de la seguridad en 2017?

Asimismo, se incluyó una tercera op-
ción para comentarios adicionales.

A modo de resumen: casi la totalidad
de los consultados coincidieron en resaltar
que 2016 fue un año de preparación y
2017 será el del inicio de la recuperación,
y todas las empresas anuncian presen-
taciones de nuevos productos y nuevas
y mejores formas de capacitación. Desde
el punto de vista del mercado, la opinión
es unánime: será un año de crecimiento

C

Renovadas expectativas en la industria

y consolidación de la industria, que apos-
tará a nuevas tecnologías para ofrecer a
los usuarios dispositivos cada vez más
sencillos y conectados.

A continuación, la palabra de cada
uno de los protagonistas de nuestro
mercado quienes, a través de su labor
diaria, palpan y sienten lo que deparará
los próximos meses.

1) Este año vamos a presentar nuevos
productos, entre ellos el automatizador
de portones corredizos trifásicos. Tam-
bién estaremos ofreciendo nuevos
cierra puertas hidráulicos y ruedas para
portones. Desde el nuevo sitio web,
nuestros clientes podrán acceder a los
tutoriales de todos los productos y
comprar en forma online.

También ofreceremos cursos de ca-
pacitación en automatización de por-
tones y estrategias de ventas, donde
mostraremos los nuevos productos.

2) Las expectativas para el sector de
seguridad son excelentes, ya que vamos
a invertir en generar más distribuidores
y presentar nuevos productos. También
estaremos abriendo, en marzo, un nue-
vo showroom junto al actual, donde
se expondrán todos los productos de
bosque y jardín.

1) Este año tenemos proyectado volver
con los cursos de capacitación, tal cual
lo hicimos el año pasado, aunque vamos
a incorporar cursos sobre comunicación
e imagen y marketing. Como lanza-
miento, vamos a ofrecer un control re-

Respuesta directa

¿Cómo será el 2017 para el sector?

Adrián Fabbro
Gerencia Comercial

Juan Hamparsomian
Presidente

http://www.360sistemasdeseguridad.com/
http://www.alastornet.com.ar/


< 84 >

Respuesta directa

moto de mil metros de alcance y nos re-
servamos una sorpresa del nuevo trans-
misor ECO, al cual le cambiamos el for-
mato y  “algo más”.

2) Creo que el sector va a seguir cre-
ciendo, principalmente para el interior
del país ya que, lamentablemente, la
inseguridad viene creciendo en forma
constante y sostenida.  Dejó de ser un
fenómeno de los porteños y bonae-
renses, para ser parte de todo el país.

1) Entre los más inmediatos, en abril
estaremos presentando al mercado
dos nuevos productos: el energizador
domiciliario PowerShock Home y el
cable sensor para detección de intrusión
PMS Sens.

2) En cuanto a las expectativas para
2017 se presentan muy buenas, ya que
en estos primeros meses nuestra em-
presa retomó los niveles de actividad
comercial que se habían perdido en el
último tramo de 2016.

1) Sobre el continuo desarrollo que
posee la empresa en los últimos años,
estamos preparando nuevos lanza-
mientos como el detector de exterior,
un detector de interior digital y un re-
ceptor universal para nuestra tecnología
inalámbrica. La familia IR-1000 de de-
tectores exteriores posee dos versiones,
una cableada y otra inalámbrica, cree-
mos que esta última tendrá muy buena
repercusión en el mercado debido a la
eficacia de nuestro sistema inalámbrico.
El sistema basado en tecnología 2-way
Wireless System® permite largos alcan-
ces y buena penetración en condiciones
difíciles para la radiofrecuencia. Por
otro lado el nuevo IR-800 (detector de
interior) utiliza una nueva tecnología
de microprocesador que posibilita la
reducción del costo de fabricación, de-
bido a que utiliza menos componentes
y en consecuencia se reducen así las
falsas alarmas.

Finalmente, el receptor universal ten-
drá dos canales y permitirá la utilización
de la tecnología inalámbrica de Alonso
en cualquier marca de panel de alarma.
Además,continuamos  por tercer año
consecutivo la inscripción de técnicos
certificados al programa de certificación
Alonso.

Por último, relanzaremos Trinergia,
en base a una serie de eventos que se
llevarán a cabo en Argentina y países
de Latinoamérica, proyecto que lleva-
mos delante Alonso Alarmas, DX-Control
y SoftGuard.

2) En los últimos tres meses de 2016
el país presentó una leve mejoría res-
pecto al consumo de paneles. Creemos
fuertemente que esta tendencia no se
revertirá e irá creciendo acompañando
la reactivación del sector.

Sin dudas el sector de alarmas presenta
un cambio, hoy estamos viviendo la
trasformación del servicio de monitoreo,
debido a que las preferencias del público
final van cambiando en función de lo
que hoy la tecnología IP puede ofrecer.
Los clientes exigen más y mejor servicio
y lamentablemente muchas empresas
no se adecuan a este requerimiento y
en consecuencia, ganan terreno fuer-
temente los instaladores particulares,
que buscan instalar soluciones moder-
nas y así “atacan” un segmento de mer-
cado que es descuidado o simplemente
un abono de monitoreo no se adecua
para su presupuesto.

1) Continuando con el espíritu de re-
novación y modernización, ya iniciado
con el traslado a su nueva y moderna
sede en Villa Martelli, Alse presentará
este año una completa y renovada
línea de productos para la automati-
zación de portones. Los mismos con-
tarán con un diseño más moderno y
atractivo e incorporarán la tecnología
Inverter para su funcionamiento, ten-
drán mayor potencia, vida útil y con-
sumirán menos energía que los equipos
tradicionales. De este modo, ALSE se
ubicará a la vanguardia en lo que a
este tipo de sistemas se refiere.

2) Somos optimistas, ya que consi-
deramos que el crecimiento en la acti-
vidad económica que se vislumbra nos
permitirá replantear nuestros objetivos
y evaluar el potencial que el mercado
externo nos ofrece.

1) Entre nuestros principales objetivos
está la capacitación de nuestros clientes,
por lo que realizaremos eventos enfo-
cados en los sistemas de incendio y vi-
deovigilancia que comercializamos. Por

otra parte, estamos trabajando para
expandir nuestra área comercial y téc-
nica para fortalecer nuestros servicios
y presentaremos nuevas líneas de pro-
ductos en el área de CCTV.

2) Sin dudas, después de un 2016 de
incertidumbre, este será un período
en el que el segmento de la seguridad
seguirá creciendo.

1) Está dentro de nuestros objetivos
incrementar la provisión de nuestro
“producto estrella”: el cable UTP para
exterior en sus versiones con y sin por-
tante como así también el UTP interior.
Ambos, en su relación costo-beneficio,
están a la altura de las mejores marcas
del mercado.

2) Sin dudas el sector seguirá cre-
ciendo.

3) Como antes, insisto en el mismo
concepto respecto a la calidad de los
productos, invitando a los responsables
de las empresas que consumen nuestros
cables a que se tomen un poco de
tiempo y realicen un ejercicio verifi-
cando la relación costo-beneficio entre
el uso de un producto de buena calidad
y otro de dudosa calidad más barato.
Van a comprobar que tal como lo dice
el refrán “lo barato sale caro”.

1) Siguiendo con nuestra amplia ex-
periencia en productos de control de
rondas de la marca Ladwell, hemos in-
corporado la representación de la marca
EBS, que posee un sofisticado equipo
de control de rondas online, Active
Track, con muchísimas más prestaciones
para la empresa de seguridad, entre
las que se incluyen botón de pánico y
posicionamiento GPS.

2) Entendemos que en este año las
empresas tienen que retomar la inversión
en seguridad tanto por renovación de
tecnología como por nuevos clientes.

1) Este año esperamos ampliar nuestra
gama de DVRs y expandirnos a través
de una nueva marca, mundialmente
reconocida aunque actualmente no
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activa en Argentina, a fin de posicionarnos
en el sector de CCTV profesional, segmento
que aún no hemos cubierto completa-
mente. Al mismo tiempo, mantendremos
y expandiremos el desarrollo de sistemas
de inalámbricos y autónomos, ya que
creemos que las nuevas tecnologías fo-
mentan y facilitan ese tipo de elementos,
reemplazando cada vez más a las cono-
cidas empresas de monitoreo.

2) El 2016 fue de recomposición y re-
organización para Bagui, por lo que es-
peramos este 2017 comenzar a recoger
los frutos de ese trabajo. El año pasado
los precios de los productos cayeron a
precios insospechados en el 2015, aunque
confiamos en que tenderán a normali-
zarse e incluso algunos con  leves subas,
principalmente a causa del incremento
a nivel global en los precios de metales
y plásticos.

1) Continuaremos con los nuevos en-
foques de HID para soluciones de control
de accesos, que incluyen la portabilidad
de la tarjeta en celulares "Mobile", la
línea EDGE Evo para puertas con uno o
dos lectores y estaremos presentando
un software de integración para los mis-
mos y las líneas EDGE Host pensada es-
pecíficamente para desarrolladores. Con
Bosch, en tanto, trabajamos para mejorar
los precios y ofertas, sumando las líneas
de audio, que próximamente presenta-
remos oficialmente.

A partir de marzo, gracias la apertura
de una nueva sucursal en la zona norte
de Buenos Aires, vamos a comenzar la
distribución de los productos para vi-
deovigilancia de Hikvision y sumaremos
un departamento de proyectos, con el
que podremos acompañar de manera
más efectiva a nuestros clientes.

2) Por el momento las expectativas
para este año son buenas y creemos
que el crecimiento del sector será mo-
derado, ya que se trata de un mercado
con mucha variedad de productos y tec-
nologías . En nuestro caso pensamos en
invertir, lo cual es un síntoma de esas
buenas expectativas.

1) Para este año, en lo que compete a
capacitaciones y actualizaciones, tenemos
programada una serie de roadshows
por todo el país de la mano de nuestros
distribuidores. Adicionalmente, vamos
a realizar webinars todas las semanas
para que los clientes puedan estar ca-
pacitados en las últimas tendencias de
la seguridad electrónica. Respecto a lan-
zamiento de productos, sumamos a
nuestra cartera de productos los discos
Seagate con garantía local. Por otro lado
estamos un paso adelante con todos
los lanzamientos de Dahua en el país.
Además, sigue creciendo la familia de
Cygnus Electronics con novedades que
serán muy tentadoras para el gremio.

2) El 2017 es un año en el que tenemos
grandes expectativas de crecimiento
para el sector, tanto por la creciente de-
manda como por la experiencia ganada
sobre las nuevas reglas del juego que
planteó el 2016.

1) Este será un año de grandes cambios
para nuestra empresa, que incluyen nue-
va imagen corporativa y nuevo sitio web.
Estamos próximos a estrenar nueva sede,
que contará con amplia capacidad de
expansión hacia las nuevas unidades de
negocios proyectadas para este 2017.
Este lugar cuenta con un amplio show-
room de productos y salas de capacita-
ción para nuestros distribuidores y clientes
como así también la posibilidad de me-
jorar notablemente todos nuestros pro-
cedimientos internos y externos, lo cual
nos permite obtener y ofrecer un mayor
valor agregado de todos nuestros pro-
ductos y soluciones frente a un mercado
cada vez más competitivo.

2) Creo que las expectativas del sector
son alentadoras y con proyección de un
crecimiento importante respecto de
2016, el cual fue un año con incerti-
dumbres dentro del marco económico

y de producción. Según los indicadores,
2017 será un año estable y con grandes
probabilidades de que la economía
crezca y donde las expectativas más op-
timistas podrían lograr que el gasto de
inversión privada se recupere con res-
pecto a 2016.

1) Estamos en constante desarrollo de
productos para nuestro sector, tendientes
a mantenernos actualizados con las nue-
vas tecnologías. Lanzamos una central
para portones que reconoce  diferentes
tipos de controles remotos a la vez y
agregamos a nuestra línea varios modelos
de placas, que cubren prácticamente
todas las necesidades del instalador.

2) Es imposible para nosotros hacer pre-
dicciones, pero siempre optamos por el
desarrollo de productos nuevos, desarrollo
y fortalecimiento de canales de venta,
sólida posventa y calidad superior. Para
ello hicimos en 2016 importantes inver-
siones en maquinarias, incorporamos una
nueva Pick & Place y un nuevo horno de
soldado por ola hueca, un nuevo horno
de refusión y elementos para control de
calidad. En el 2017 comenzamos la cons-
trucción de una nueva planta industrial y
seguimos fabricando productos en Ar-
gentina, para el país y para exportar.

1) Tenemos previsto dentro del plan
de negocios de este año ampliar el ca-
lendario de ferias y eventos internacio-
nales. Así, Bykom tendrá presencia en
exposiciones de Las Vegas, Ciudad de
México, Bogotá, Managua, Quito y San-
tiago de Chile. También participará de
eventos en la Ciudad de Buenos Aires,
el norte argentino, Santa Cruz de la Sierra
(Bolivia), Miami (Estados Unidos) y Mon-
tevideo (Uruguay), entre otras.

Somos una empresa argentina que
apuesta al mercado que nos vio nacer,
por lo cual hemos desarrollado en forma

María Beatriz Cattáneo
Gerente

Pamela Carrizo
Responsable de Marketing

Norberto Chaquer
Gerente comercial

Juan Carlos Bisang
Gerente

Diego Cacicolato
Gerente

www.t3tic.com.ar
www.t3tic.com.ar
www.bigdipper.com.ar
http://www.bgingenieria.com.ar/
www.bcggroup.com.ar
www.zksoftware.com.ar
www.bykom.com.ar


< 92 >

Respuesta directa

conjunta con nuestros principales clientes
un paquete de nuevos productos de
aplicación exclusiva al mercado local,
orientados a hacer más eficiente la ges-
tión de las centrales de monitoreo locales
y otros a optimizar la estructura de
costos fijos para lograr eficiencia y nuevos
ingresos recurrentes.

En cuanto al desarrollo de nuevos pro-
ductos, estamos trabajando en un App
de servicio técnico, una herramienta
profesional para control de flotas y un
operador virtual para empresas de mo-
nitoreo.

2) Nunca dejamos de reinvertir en
nuestra empresa, aún en los peores mo-
mentos del país. El 2017 ha comenzado
muy bien y con proyección de ser el
mejor año en la vida de nuestra empresa.
Creemos que el sector de la seguridad
electrónica está en un punto de inflexión,
en el cual las empresas que adopten
un comportamiento inteligente, de in-
novación permanente y acompañen el
paso de la modernización global, serán
las más exitosas.

1) Estimamos presentar antes de mitad
de año una nueva línea inalámbrica
que incluye diez productos distintos
(central, módulos, accesorios, etc.). Se
trata de un desarrollo que nos llevó
aproximadamente tres años de investi-
gación, análisis y puesta a punto, con la
intención de estar a la vanguardia, in-
cluyendo normas y altos estándares
para equipos de estas características.
Por tal motivo se viene un año cargado
de presentaciones, cursos y capacitación
a nuestros clientes redistribuidores.

Si bien en el ámbito nacional contamos
con varios representantes, la idea es se-
guir sumando distribuidores, que afian-
cen y posicionen nuestra marca en todo
el país.

2) 2016 fue, sin dudas, un año de tran-
sición. La demanda de nuestros pro-
ductos mantuvo un ritmo parejo, con
buenas expectativas de crecimiento
para este año.

Pensamos que al estar siempre com-
prometidos con el desarrollo de nuevas
tecnologías, brindando un servicio pos-
venta distintivo, capacitando constan-
temente a nuestros clientes y escuchan-
do sus inquietudes, que en mucho casos
nos obligan a redefinir y mejorar nuestros
productos, nos ha permitido crecer,
aprender y ofrecer al mercado productos
con prestaciones adecuadas a la de-
manda local.

1) Grupo RSI se inició como tal hace
aproximadamente dos años y pese a
nuestra juventud, estamos posicionados,
en base a encuestas realizadas a nuestros
clientes, como una de las mejores em-
presas de servicios de monitoreo ma-
yorista. Estamos convencidos que este
año consolidaremos la marca RSI como
un servicio confiable, seguro, exitoso e
innovador.

2) Desde RSI somos muy optimistas,
ya que  vemos que el sector tiene mucho
por delante. Tenemos un mercado con
necesidades insatisfechas, contamos
con la tecnología que día a día avanza
con nuevas soluciones y con los RRHH
adaptados y capacitados para hacer
frente a esta demanda.

3) Queremos dar el mensaje que nues-
tro servicio está apuntado a una solución
para instaladores y empresas de moni-
toreo que quieran ganar efectividad y
profesionalidad, bajar sus costos, tener
menos preocupaciones y que les permita
poder dedicarse a su negocio: instalar y
vender, dejando en manos de profesio-
nales el monitoreo de sus cuentas.

1) Estamos muy focalizados en el rubro
incendio, incursionando fuertemente
en extinción por agua en el sector pe-
trolero y desarrollando nuevas soluciones
para la extinción con agentes limpios,
entre los que se encuentran productos
como FM200, ECARO25 y NOVEC1230C.

2) Tenemos muy buenas expectativas
para la industria en general, dado que
los rubros que necesitan inversión son
demandantes de todo lo que ofrece
nuestra actividad.

1) Entre los principales proyectos para
este año sobresale la consolidación de
la tercera generación de pasarelas au-
tomáticas, “ala de ángel” y FLIP, y puertas
automáticas giratorias, que incluyen re-
diseños mecánicos y electrónicos com-
pletos. Ya se están iniciando las primeras
producciones en serie y se prevé realizar
múltiples instalaciones, ya contratadas,
durante el primer semestre. Esta nueva
línea completa nuestra oferta de equi-

pamiento para control de accesos en el
segmento medio/alto,que requiere di-
seños y funcionalidades mucho más re-
finadas. Estos nuevos diseños nos per-
mitirán competir exitosamente con los
referentes mundiales en la materia en
calidad, funcionalidad y precio. Por otro
lado, seguimos invirtiendo en nuestra
planta de San Martín, incorporando
equipos CNC y software de ingeniería
3D de última tecnología, lo cual contri-
buye a la versatilidad que necesitamos
para reducir el ciclo de diseño y puesta
en producción.

2) Luego de un año de meseta como
lo fue 2016, esperamos que la actividad
del sector aumente significativamente,
como consecuencia de una mayor in-
versión en la construcción y la puesta
en marcha de proyectos públicos de
gran envergadura, que requieren indu-
dablemente de los equipos y servicios
que forman parte de nuestra oferta.

1) Este año estaremos presentando
un nuevo producto de nuestra familia
de comunicadores Mesh, CityMesh, que
combinará la tecnología Mesh con co-
municaciones 3G, 4G y redes LAN.

2) Nuestras expectativas están centradas
en que el crecimiento del sector se man-
tenga según los niveles de 2016. No
creemos que mejore sustancialmente
pero estamos convencidos de que esos
índices no van a reducirse.

1) Este año nos enfocaremos en afianzar
las representaciones que tenemos en
nuestra empresa, tanto aquellas directas
de fábrica como las subdistribuciones.

2) Uno de los factores claves para el
crecimiento de la industria es que se
estabilicen las políticas comerciales y
que se respeten  los canales de distri-
bución, cuidando a los instaladores que
son los primeros representantes de las
marcas ante los clientes.

1) Como empresa, nuestros principales
mercados son el de intrusión y video,
aunque también trabajamos productos
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de incendio y de accesos, que poseen
una proporción menor del mercado. El
del video fue sin dudas el segmento de
mayor crecimiento gracias a la alta de-
manda y en Dialer el año pasado, pudi-
mos mantener una estabilidad comercial,
con una ventaja extra: la posibilidad de
importar más fácilmente.

2) En lo que respecta a Dialer, creemos
que vamos a tener un año estable con
un pequeño crecimiento comparado
con 2016. Tenemos un desafío intere-
sante que es mantener el mercado, don-
de habrá mayor competencia, con pre-
cios más accesibles en algunas líneas.

3) Otro desafío será ampliar nuestro
mercado de intrusión con productos Ho-
neywell. Vemos que hay una necesidad
de parte del sector de monitoreo de
alarmas de brindar servicios adicionales
y a través de Honeywell podemos ofrecer
una solución completa. Consideramos,
además, que el segmento de videovigi-
lancia seguirá creciendo, tanto por la re-
novación tecnológica como por la calidad
que van adquiriendo los productos.

1) Para este año, desde Digiset, vamos
a estar enfocados principalmente en am-
pliar las líneas de productos que comer-
cializamos. Actualmente contamos con
distintas líneas de productos que incluyen
CCTV, control de acceso y alarmas do-
miciliarias. Por ello es que no sólo am-
pliaremos las líneas que comercializamos
actualmente, ofreciendo más modelos
y marcas, sino que también empezaremos
a ofrecer nuevas líneas de productos
que incluyan segmentos como automa-
tización de portones, cercos eléctricos y
conectividad, entre otros. De esta manera
le ofreceremos al integrador todas las
soluciones en un solo lugar ahorrando
costos y facilitando la logística

2) Tenemos grandes expectativas para
el sector a lo largo de este año, que se
mantuvo en crecimiento pese a las con-
diciones adversas. Debido a la baja en
los costos de los productos, lo que hace
que un sistema de seguridad electrónica
sea accesible a todo el mundo, espera-
mos que en este año el crecimiento au-
mente de forma significativa.

1) Nuestro proyecto más importante
para este año es la inminente inaugu-

ración de nuestra nueva sede, en un
local propio de 1700 m2 que cuenta
con estacionamiento interno para clien-
tes, sala de capacitaciones para 60 per-
sonas y un amplísimo showroom. Es
una gran inversión orientada a la co-
modidad y la mejor atención hacia nues-
tros clientes. Contamos, como siempre,
con el apoyo de prestigiosas marcas
que nos acompañan desde hace tantos
años y de aquellas grandes firmas que
nos han dado su apoyo en los últimos
meses, a quienes les agradecemos la
confianza puesta en nuestra empresa.

También proyectamos presentaciones
de nuevas líneas y lanzamientos de pro-
ductos en formatos Roadmap, durante
el transcurso del año y en diferentes
puntos del país. En cuanto a las capacita-
ciones, serán tanto en modalidad webinar,
de corta duración, como presencial.

2) La demanda constante y creciente
en el segmento de la seguridad abre un
abanico muy amplio para quienes están
a la vanguardia tecnológica y calidad de
servicio. Año tras año este mercado crece
exponencialmente y es fundamental
estar preparados para responder a esas
demandas. Por eso consideramos que
las capacitaciones, la variedad y disponi-
bilidad de productos y el soporte cons-
tante son imprescindibles para acompañar
el crecimiento del sector.

3) Creemos fuertemente que la continua
capacitación dará como resultado una
especialización y un mayor profesiona-
lismo en las instalaciones. Este es un im-
portante valor agregado que el sector
de la seguridad demanda diariamente.

1) Para este año tenemos previsto pre-
sentar varias novedades al mercado.
Las principales marcas con las que tra-
bajamos, entre las que se encuentran
Avigilon, Suprema, Provision-ISR y Sam-
sung, están presentando productos de
última generación que nos permitirán
seguir estando a la vanguardia de la
tecnología. Además, tenemos previsto
incorporar nuevas líneas de productos
tales como Neural Labs, un poderoso
software para el reconocimiento de pa-
tentes y lectura de contenedores.

Por otra parte, este año comenzaremos
a realizar capacitaciones semanales sobre
los distintos productos que comerciali-
zamos en nuestra propia sala, que cuenta
con capacidad para treinta personas.

2) Creemos que 2017 será un año du-
rante el que se comenzarán a concretar
proyectos interesantes que se venían

gestando desde hace varios meses. Sin
dudas, va a ser un año muy positivo
para el sector.

1) Nuestra empresa se enfocará en se-
guir ofreciendo equipos de CCTV de
vanguardia y a la altura de los requeri-
mientos del mercado, para  satisfacer
las necesidades de nuestros clientes. La
idea es seguir sumando representantes
y puntos de distribución en todo el país,
para poder ofrecer un excelente servicio
pre y posventa y brindar, así, un trato
personalizado a nuestros clientes.

2) Las expectativas para el sector es
que siga expandiéndose y sumando
personas que se desarrollen en el mismo,
para poder abarcar todas las necesidades
de los clientes.

1) El 2017 será testigo del relanzamiento
de Trinergia, donde luego de diez años
se reeditará el evento que reúne a tres
empresas líderes del sector, Alonso Hnos,
DX Control y Softguard. Juntos recorre-
remos distintos puntos de Argentina y
Latinoamérica presentando nuevas tec-
nologías y otras novedades del sector.

2) Tenemos amplias expectativas rela-
cionadas con la apertura de nuevos mer-
cados en toda Latinoamérica y en la Ar-
gentina apostamos fuertemente a pro-
fundizar el uso de nuestras nuevas tec-
nologías, presentadas recientemente.

1) Enfocados en videovigilancia, in-
corporaremos nuevas tecnologías de
grabación y cámaras con resoluciones
megapíxel 4K. En cuanto a nuevas líneas
de productos, ya estamos en fase de
prueba de prototipos de drones auto-
tripulados con rutinas de vuelo de auto
aprendizaje, líneas “Home Consumers
Electronics” y “Home Automation & Se-
curity Systems” y un segmento de ener-
gías renovables combinadas (paneles
solares de alto rendimiento).

En relación con las capacitaciones,
éstas se incrementarán de manera pe-
riódica en forma de cursos y seminarios
sobre nuevas tecnologías, tendientes a
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profesionalizar el sector. Asimismo, tra-
bajaremos en nuevos canales de distri-
bución formando nuevos profesionales
para llegar a cada rincón del país, con las
últimas tecnologías y una serie de solu-
ciones prearmadas, potenciando la sinergia
entre el importador y los distribuidores.

Finalmente, estamos trabajando en
alianzas estratégicas con los proveedores
de origen, fortaleciendo los vínculos de
manera de poder brindar el nivel de so-
porte técnico y garantía posventa que
siempre caracterizó a nuestra empresa.

2) Es un sector promisorio, con una
demanda sostenida a causa de los niveles
de inseguridad que no logran bajar.

3) El sector de la seguridad, al igual
que otros tantos con insumos importa-
dos, se ven afectados por diversos fac-
tores, entre ellos el retraso del tipo cam-
biario, productos cada vez más econó-
micos (y por ende de menor utilidad),
merma del consumo generalizado e in-
crementos de hasta el 300% en impues-
tos, alquileres y servicios.

1) Dado que somos una empresa que

brinda servicios con productos asociados,
hemos creado una aplicación propia
que interactúa entre el CRM de la empresa
y los celulares de los técnicos propios y
de los Partners que nos proveen servicios
en el interior del país. A través del mismo
celular que posee cada técnico, recibe
el tipo de servicio requerido, interviene
los productos reclamados empleando
lector de código QR y/o código de barras,
previamente colocado en el dispositivo,
con el mismo celular, confecciona el re-
mito y el cliente conforma el mismo con
la firma en el mismo celular. Por último,
se envía el remito a nuestra base de
datos interactuando con el CRM, además
de enviárselo al cliente. 

Durante el transcurso de este año ter-
minaremos el desarrollo e implementa-
ción de una interfase instalada en las
centrales de detección de incendio, para
que al realizar el mantenimiento del sis-
tema, efectúe también la interacción
entre la central, el celular del técnico y
nuestra base de datos; determinando
de esta manera los detectores probados,
fallas, técnico que realizó la visita y demás
información al instante por cada cliente,
permitiendo que también nuestro cliente
tenga acceso a dicha información vía
Web.

Finalizada en su totalidad, esta aplicación
será comercializada por nuestra empresa
a nuestros colegas.

2) Por suerte nuestra empresa posee
mucho trabajo, incrementando los pro-
yectos y facturación año tras año. Por lo
tanto, en lo que va del 2017 se han soli-
citado muchos presupuestos en lo que
respecta a nuestro gremio para obras
que se encuentran en marcha, por lo
que entendemos que será un buen año.

3) Considero que la base del crecimiento
de una empresa es la honestidad hacia
los clientes. Los problemas son inevitables
pero la transparencia y honestidad  en la
resolución de los mismos es lo que posi-
bilita seguir adelante, cada vez con mayor
apoyo de éstos hacia nuestra empresa.
Eso permite que podamos pensar en
nuevas ideas y nuevos productos que
mejorarán el portfolio de cada empresa.

1) Como mayor importador de pro-
ductos Hikvision y único importador de
Paradox en el mercado argentino, nuestro
compromiso para este año será fortalecer
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el vínculo con nuestros clientes y partners
comerciales a través de la división de
proyectos.

Creemos que nuestras principales for-
talezas son contar con productos de pri-
mera calidad, ofrecer un servicio de ase-
soramiento técnico-comercial de exce-
lencia y renovar en cada proyecto nuestra
fidelidad absoluta hacia nuestros clientes:
Fiesa no hizo, no hace ni hará instalaciones
de los equipos que comercializa. Una
demostración de lo dicho está plasmada
en la creación, en 2016, de nuestra
división de proyectos: un grupo de ex-
pertos altamente capacitados en ofrecer
la solución más efectiva en proyectos
de alta complejidad.

El segundo enfoque del año será po-
tenciar aún más nuestros seminarios
presenciales, por webinar y en el interior,
de modo de extremar la capacitación
para todos nuestros clientes.

2) Es un mercado en rápida expansión
y se están abriendo nuevas oportuni-
dades muy interesantes. Contamos en-
frentar los nuevos desafíos apuntando
todo a la calidad de nuestros productos
y servicios.

1) En FPS trabajamos durante 2016 en
varios proyectos que pensamos imple-
mentar este año, entre ellos mejorar los
plazos de entrega de mercadería a nues-
tros clientes aumentando nuestro stock
de alta y media rotación, mejorar los
planes de financiación gestionando cré-
ditos con nuestros proveedores en el
exterior, que tienen políticas comerciales
un tanto más flexibles e incrementar
nuestra participación actual en el mer-
cado, teniendo en cuenta que el segundo
semestre de esta año vamos a ver la re-
activación tan demorada y de la cual al-
gunos indicadores de recuperación ya
estamos viendo.

Por otro lado, nos proponemos realizar
capacitaciones para el personal técnico
propio y de nuestros clientes, mejorar el
uso de nuestro sitio web para ofrecer
novedades y optimizar el acceso a la
documentación técnica que nuestros
clientes requieran.

Finalmente, estamos trabajando para
incorporar nuevas representaciones com-
plementarias a las que actualmente te-
nemos y abrir nuevos canales de venta
regionales para mejorarla atención en
el interior del país

2) Tenemos una expectativa de recu-
peración de los niveles anteriores de
ventas e incluso de crecimiento a partir

de la recuperación que consideramos
podremos ver más claramente en los
próximos meses. Para ello, acompañare-
moseste crecimiento con mayor presencia
en el mercado a través de campañas pu-
blicitarias, cursos en el interior del país,
participación en exposiciones y ferias re-
gionales del sector, actualización de los
avances constantes de los equipos elec-
trónicos y necesidades del mercado.

1) Siguiendo las tendencias del mercado,
Fulltime tiene para este año el lanzamiento
de dos soluciones tecnológicas y de van-
guardia, apuntado a modernizar el modelo
tradicional de las empresas de monitoreo
de alarmas y rastreo.FullArm y F/Talk son
herramientas innovadoras para los clientes
finales de las empresas de monitoreo de
alarmas, logrando darle un valor agregado
al servicio prestado.

Por otro lado, incorporaremos cursos
online para dar mejor comodidad a
todos nuestros clientes.

2) Consideramos que la expectativa es
muy positiva, dado que estamos notando
fuertes demandas sobre nuestros pro-
ductos y servicios. Debido a las exigencias
permanentes de los consumidores, nos
vemos comprometidos en buscar siempre
nuevas tecnologías y desarrollos perma-
nentes, logrando así que el sector esté
en constante crecimiento e innovación.

1) HID Global tiene proyectos muy am-
biciosos para este año en la región. Con-
tinuaremos colaborando con nuestros
clientes corporativos y de Gobierno, mu-
chos de los cuales ya han migrado a la
nueva generación de Credenciales Se-
guras SEOS y Mobile Access (identifica-
ciones mediante el uso de los propios
teléfonos celulares) debido a la flexibilidad
y seguridad que esta tecnología les
brinda a quienes precisan contar con
una solución acorde a los requerimientos
actuales. 

Desde el punto de vista de la distribu-
ción, la estrategia de la empresa conti-
nuará enfocándose en construir sólidos
canales pero al mismo tiempo establecer
una relación de asesoría con los mercados
verticales.

Por otro lado, continuamos actualizando
nuestro portal global, el cual ya se en-
cuentra en español, y durante 2017 ten-

dremos excelentes noticias para nuestros
canales registrados.

2) La industria de la seguridad continúa
atravesando por transformaciones, que
tiene como conceptos clave “movilidad
e identidad segura”. Así, dentro de esta
interacción, aparece la idea de confiabi-
lidad que nos lleva a la pregunta: ¿qué
tan seguros o confiables son los sistemas
que utilizamos para identificarnos y que,
adicionalmente, nos brindan privilegios
como el acceso a un espacio físico? La
necesidad para 2017 será poder garan-
tizar las identidades seguras y que esa
seguridad ofrezca, además, privacidad
y movilidad, pudiéndose portar, por
ejemplo, en un teléfono celular. Otra
tendencia es un mayor uso de la nube
como soporte de la información, para
garantizar que cualquier tipo de dato
esté al alcance de cualquier aplicativo
empresarial, incluido el control de acceso
y la seguridad.

Es importante comprender el concepto
de que la seguridad pasa de ser una
función simplemente periférica en la or-
ganización, para convertirse en un área
fundamental para la cadena de negocios.
Hoy no es suficiente que una credencial
abra una puerta, un torniquete o una
barrera vehicular: también debe garan-
tizar la identidad, evitándose la clonación
o adulteración de la misma, obteniendo
la mayor información posible de las per-
sonas a la que se le otorgaron beneficios
tales como una identidad segura para
el control de acceso físico.

Desde el punto de vista concreto de
control de acceso, durante el 2017 se
seguirá hablando del concepto de mo-
vilidad de la seguridad, para que ésta
sea más simple, segura y personalizada.
Los teléfonos inteligentes se convirtieron
en una herramienta que pueden apoyar
cualquier proceso y, a la vez, brindar
más comodidad al usuario. Ello quiere
decir que la tendencia del futuro está
disponible hoy y se puede realizar la
identificación en cualquier sistema de
control de acceso físico mediante un
smartphone, vinculándolos con lectores
habilitados para tal fin en lugar de de-
pender únicamente de una tarjeta que
puede extraviarse u olvidarse. La idea
de la movilidad es incrementar la segu-
ridad y la conveniencia para el usuario.

1) Siempre con la idea de innovar, in-
corporamos a nuestra cartera varias mar-
cas líderes del mercado. En alarmas, por
ejemplo, sumamos toda la línea de Alon-
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so; en control de acceso ZKTeco y en
detección de incendio Secutron, como
distribuidores en todos los casos. También
representamos en el país la marca Longse
y estamos incorporando productos no-
vedosos a nuestro ya amplio catálogo,
como cámaras IP de alta gama con
PAN/TILT y PAN/ZOOM, una nueva línea
con tecnología Sony STARVIS H-265 e
incorporamos una nueva propuesta en
NVR de 25 canales 4K, entre otras nove-
dades de la marca. Junto a Dahua, veni-
mos acompañando a nuestros clientes
en soluciones móviles con más de qui-
nientas unidades vendidas y considera-
mos que este año se abre un nuevo
mercado con muchísimo potencial. Tra-
bajamos siempre para nuestro sector,
proyectando cursos de capacitación y
acompañando a nuestros clientes en la
pre y posventa.

2) Las expectativas son muy buenas,
pero para ello sabemos que tenemos
que contar con todas las herramientas
que ayuden a nuestros clientes a competir
en un terreno con muchos desafíos. Para
ello nos enfocamos en el buen trato, el
asesoramiento, el soporte técnico, co-
mercial y de marketing, acompañado
siempre por la mejor oferta en precios.

1) Son varios los proyectos que tenemos
para este año. En el primer trimestre es-
taremos lanzando una nueva serie de
molinetes, que en realidad son pasarelas
ópticas con puertas motorizadas de
vidrio templado. Además, lanzaremos
al mercado equipamiento para edificios
de mediana y alta gama, con mucho di-
seño estético, pero básicamente robustos
y muy confiables. Se presentarán en
varios modelos y permiten ser configu-
rados todos sus vidrios (puertas y laterales)
con diferentes colores de luces e inten-
sidad de las mismas. Los equipamientos
son adaptables a cualquier sistema de
control de accesos, con la posibilidad
de llevar embebidos en su interior, todos
los equipos de nuestras líneas de control
de accesos con lectores de tarjetas y de
huellas, también incorporados a la es-
tructura de la pasarela, logrando practi-
cidad, estética y economía.

Presentaremos también nuestra propia
fuente de alimentación de switching de
alto rendimiento, con cargador de batería
y UPS incorporada. Una herramienta bá-
sica para nuestros equipos, con certifi-
cación IRAM y adaptable también a ins-
talaciones de CCTV, alarmas y otras que
utilicen los 12 Volts como tensión de ali-

mentación. Hay más proyectos previstos
para este año, algunos muy novedosos,
pero aún no tenemos una fecha concreta
de lanzamiento.

Por otro lado, estamos complemen-
tando toda nuestra línea de control de
accesos y asistencia con accesorios que
representamos en forma directa, a precios
muy competitivos para el instalador, con
la finalidad de que éste encuentre en
un solo lugar todo lo que necesita para
hacer una excelente instalación. Es por
eso que ofrecemos también los KIT´s de
Control de Accesos, que incluyen todo:
gabinete, control de acceso, lectores, ce-
rraduras, fuente, tarjetas, software, etc.,
ideal para que todo funcione sin sor-
presas, con calidad, soporte local y a
menor costo.

2) Creo que va a ser un año positivo.
Después de los años difíciles que nos
tocó a los que fabricamos para conseguir
nuestros insumos, atravesamos el primer
año de cambio pudiendo recomponer
mucho de lo que antes era difícil y nos
ha permitido volver a crecer. Estamos
muy confiados en que este será un año
de consolidación de quienes apostamos
en ingeniería propia, continuando con
nuestro apoyo a la industria local de ca-
lidad, con productos de exportación y
servicios que le dan un plus a nuestras
propuestas.

Estimo que el sector en general está
en crecimiento y hoy, con menos buro-
cracia para la producción y la importación
de elementos necesarios, será un sector
que muestre su crecimiento y se siga
posicionando como un eslabón funda-
mental dentro de las políticas de segu-
ridad pública y privada.

1) Nuestra empresa tiene previsto el
lanzamiento de una nueva central de la
marca Edwards y estamos organizando
un curso de certificación para paneles
esa marca. Asimismo, estamos en la bús-
queda de alguna nueva representación,
que termine de cerrar nuestra oferta de
productos al sector.

2) Las expectativas para este 2017, en
nuestro caso, son buenas ya que estamos
trabajando en varios proyectos con nues-
tros clientes. En lo general, creo que la
Disposición 215 en la Ciudad de Buenos
Aires está ayudando mucho al sector
en cuanto a los servicios de manteni-
miento de las instalaciones y confiamos
en que este año se pueda avanzar con
algo similar en la Provincia de Buenos
Aires.

1) Entre otras acciones, tenemos pro-
yectadas para este año la presentación
de una nueva línea de productos com-
plementaria a los proyectos de seguridad
electrónica, capacitaciones quincenales
destinadas a los instaladores y mejorar
la comunicación con nuestros canales.

2) Creo que el mercado ha llegado a la
madurez y, como otros mercados en
electrónica que han llegado a esa etapa,
comienza la difícil tarea de competir aún
más fuertemente de lo que hemos sabido
hacer hasta ahora.

1) En 2017 apostaremos a un fuerte
trabajo en nuestra unidad de Seguridad
con la incorporación de Dahua a nuestro
portfolio de productos. Estamos traba-
jando como mayoristas directos de la
marca y hemos incorporado todos los
productos de videoseguridad. Tendremos
un año muy activo en capacitaciones
de producto y comerciales para aquellos
canales e instaladores que empiezan en
este rubro. Seguimos comercializando
lectores biométricos de Anviz, que renovó
su línea de productos con nuevas fun-
ciones que pedía el mercado. Y como
siempre, apoyaremos estas soluciones
con el resto de nuestra oferta de pro-
ductos de conectividad, cableado e in-
alámbricos.

2) Tenemos muy buenas expectativas
en lo que respecta al mercado. Creemos
que la apertura de las importaciones
potenciará el sector de la seguridad, el
que durante años hubo muchos canales
interesados en incorporarlo a su portfolio
de soluciones pero no encontraban el
producto en el mercado.

1) No presentaremos nuevas versiones
del software de monitoreo.com, ya que
al ser bajo plataforma Linux está en per-
manente evolución y es el único 100%
web. Probamos la redundancia haciendo
tres simulacros mensuales y siempre apren-
demos que hay cosas para mejorar.

Continuamos impulsando al mercado
para que se tome en serio el cumpli-
miento del procedimiento ISO-IRAM e
impulsando el código Deontológico.
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Como nuestro peor enemigo es la ig-
norancia, permanentemente desarrolla-
mos cursos presenciales y mejoramos
los e-learnings actuales, lo cual nos per-
mitió desarrollarnos en diferentes regio-
nes de Latinoamérica, donde están ávidos
de conocimientos.

Este año continuaremos consolidado
el monitoreo de domótica basado en
tres pilares: la seguridad, el confort y el
uso sustentable de la energía.

2) Para Argentina no esperamos creci-
miento genuino del sector sino que con-
tinúe la transferencia de abonados de
las "grandes empresas" hacia las pymes
que trabajan con monitoreo.com. En
cuanto a Latinoamérica, vemos una evo-
lución genuina favorable debido al valor
que los profesionales le dan a la capaci-
tación y a los verdaderos sistemas re-
dundantes.

3) En Argentina, en los últimos veinte
años, sentimos que remamos contra la
corriente cumpliendo con un código
deontológico e impulsando las normas
ISO-IRAM mientras que las grandes em-
presas solo se enfocan en facturar. Mien-
tras, los empresarios del sector siguen
los pasos de las multinacionales sin cum-
plir normativas técnicas, sin contar con
verdaderos sistemas redundantes ni ca-
pacitación para sus empleados.

1) Para este año tenemos muchos pro-
yectos en carpeta. Lo más destacado
será el lanzamiento de dos automatiza-
ciones. Por un lado el Automatismo Ba-
tiente Aguará, inspirado en nuestra fauna
autóctona, enfatizando la importancia
de preservar y promover la biodiversidad
argentina. El otro lanzamiento es un Au-
tomatismo Aéreo Cóndor, con un co-
bertor más estilizado que el original y
un nuevo modo de desbloqueo con
llave de seguridad.

Todos los equipos son diseñados y pro-
ducidos en su totalidad en la planta ubi-
cada en la localidad de San Justo, en la
provincia de Buenos Aires. La empresa
cuenta con un área de investigación y
desarrollo que hace posible la constante
superación de los estándares establecidos
e implementación de notables avances
para la industria nacional en el sector
de la automatización de accesos.

2) Nuestras expectativas son buenas
para este año que comienza, vemos una
mejora para la región gracias a la recu-
peración esperada en los precios de las
materias primas, aunque lenta. El sector
tendrá un avance frente a las dificultades

que atravesó la industria nacional por
las importaciones el año pasado. Por lo
pronto, seguimos apostando e invirtiendo
en nuestra industria para el beneficio
de todos.

1) Este año continuaremos con pre-
sentaciones de productos de Siera Elec-
tronics, con importantes novedades en
videovigilancia, control de acceso y audio
profesional. También presentaremos
nuevos productos de las familias CERTREC
(cercos electrificados) y SmartCity.

2) Será un año de crecimiento mode-
rado, con nuevas reglas de juego y más
oferta de productos.

1) Estando siempre en constante des-
arrollo para poder acompañar y marcar
las nuevas tendencias del mercado en
automatismos de puertas y portones,
presentamos este año una aplicación
móvil para que el cliente final pueda
tener el control total de su portón vía
smartphone.

Por otro lado, agregamos más modelos
de motores ultra rápidos, utilizando la
tecnología de Inverter, que logra duplicar
los tiempos de apertura y cierre del por-
tón para una mejor seguridad y confort.
Asimismo, presentaremos la línea Volt
Gate, para cualquier automatismo: un
sistema de backup en caso de corte de
energía eléctrica.

Asimismo, como producto innovador,
estamos incorporando en nuestra línea
de motores la tecnología Brushless DC,
logrando que no varíe nunca la tempe-

ratura el motor, aún en constante fun-
cionamiento. Además, son equipos de
bajo consumo de energía, lo que ayuda
al ahorro y eficiencia energética.

2) La expectativa es muy buena para
el sector de la seguridad. Notamos un
mercado más estable, lo cual genera
confianza en los consumidores y esto
se traduce a una creciente demanda.

1) Este año estaremos enfocados en la
presentación de nuevos productos y
tecnologías. Entre las más inmediatas,
nuevas cámaras y DVRs 4 en 1.

2) Creo que va a ser un año comercial-
mente complejo por la cantidad de em-
presas participantes en el mercado y la
diversidad de oferta. Por eso es que se
van a destacar quienes ofrezcan pro-
ductos de calidad a un precio accesible
complementado por un servicio de ex-
celencia al cliente.

1) Hace años venimos trabajando en
un proyecto que consta de herramientas
y soluciones que puedan facilitar  a los
instaladores e integradores del gremio
las ventas y  posventas, trabajando muy
duro en definir políticas de precios versus
calidad de servicios y donde las mismas
puedan llegar al consumidor final para
que pueda definir la selección de una
compra, no solo con el costo de los equi-
pos sino también con lo más importante:
la buena instalación y las respuestas rá-
pidas a las necesidades. Para este año
tenemos planificado comenzar a imple-
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mentar estas herramientas,  que venimos
trabajando desde hace más de tres años.

2) Es un sector que crece día a día,
como así lo hacen también los potenciales
clientes. Ese crecimiento, sin dudas, los
vuelve más exigentes a la hora de selec-
cionar con quien trabajar, lo que hace
aún más competitivo y profesional al
sector y a los actores encargados de
brindar una solución en su totalidad.
Todo esto nos genera muy buenas ex-
pectativas para este año.

1) Este año buscaremos potenciar los
canales de distribución que abrimos el
2016, con la incorporación de nuevas lí-
neas de productos como controles de
acceso de Dahua y su línea de porteros
IP. Por otro lado, impulsaremos nuestro
departamento de I+D para poder ser el
respaldo técnico que nuestros clientes
necesitan. Y seguiremos apostando a
las nuevas marcas SmartPixel y Cygnus,
para que el instalador las identifique
con los conceptos de innovación, precio
competitivo y respaldo.

2) Creemos que será un año de creci-
miento, en el que el sector se expandirá
y se concretarán obras muy importantes
que integrarán distintas tecnologías.

1) Este año nos encuentra con la ex-
pectativa de poder seguir comerciali-

zando nuestros productos habituales,
sin demasiados cambios, debido a que
la situación del año pasado fue compli-
cada con la caída de las ventas, aumentos
de precios, etc. Lo que esperamos para
este nuevo año es poder seguir mante-
niéndonos en el rubro y que las pers-
pectivas económicas del país mejoren.

2) Considero que el sector de la segu-
ridad será siempre importante para los
años que vendrán, debido a la gran can-
tidad de situaciones de inseguridad que
se viven en el país. Esto mantiene vigente
a la industria, teniendo que incorporar
nuevos sistemas, más tecnología, siempre
a la vanguardia para poder contrarrestar
de alguna manera la inseguridad en la
que se vive, ya sea para proteger una vi-
vienda, un comercio, un vehículo o para
control de accesos.

1) Para este año tenemos previsto la
presentación de una nueva línea de sen-
sores infrarrojos, cableados e inalámbricos,
destinados a cubrir todas las necesidades
de protección exterior con alta calidad
y bajo costo. Además, actualizar todas
las líneas de CCTV que comercializamos.

2) Como en los últimos años, pensamos
que nuestro sector seguirá en expansión
debido a las tendencias mundiales en
sumar seguridad en todos los ámbitos
de la vida cotidiana, tanto en lo personal
como a nivel de empresas. 

En este momento, el segmento del
CCTV se muestra como el más dinámico,
como consecuencia de la baja en los
precios de los equipos y la difusión de

imágenes de todo tipo tomadas por cá-
maras instaladas por particulares u or-
ganismos públicos.

1) Este año tendremos nuevos produc-
tos basados en a las tendencias tecno-
lógicas, con el objetivo que el instalador
pueda ofrecer nuevas soluciones, me-
jorando así su rentabilidad. Por un lado,
vamos a tener el nuevo Intercell Cloud,
un módulo que permitirá la utilización
de tecnología WiFi mediante servidores
propios que podrá ser instalado con
cualquier marca de panel. La progra-
mación será verdaderamente sencilla y
contará con una renovada aplicación
que permitirá un manejo en tiempo real,
mucho más práctico e intuitivo. 

Por otro lado, apoyándonos en el éxito
comercial que representa nuestro panel
de alarma Marshall GSM, estaremos pre-
sentando una nueva central totalmente
renovada, tanto en el hardware como
en el software, brindando más presta-
ciones. Estamos convencidos que tendrá
una excelente aceptación en el gremio.

Por último, seguiremos apostando a
visitar los principales puntos de Argentina
para compartir los nuevos lanzamientos
y capacitaciones tanto técnicas como
comerciales. Estamos trabajando fuer-
temente para que en este recorrido nos
estén acompañando otras empresas co-
legas, cuyos productos potenciarán aún
más los nuestros y claramente le ofrecerán
al instalador una nueva oportunidad de
negocios.

2) Creemos firmemente que el 2017

Bruno Di Pietro
Vicepresidente de
Radioset S.A.

Alfredo Ricci
Gerente de Ventas

Miguel Ganopolsky
Titular

Alejandro Luna
Gerente comercial

www.visualimpact.com.ar
www.visualimpact.com.ar
www.securityfactory.com.ar
http://www.radio-oeste.com.ar/catalogo/
http://www.sygseguridad.com.ar/
www.bateriasristobatsrl.com.ar


< 120 >

Respuesta directa

va a ser un año de crecimiento para
todo el sector en general.

1) Durante este año, Security One como
Master Distribuidor de Hikvision en Ar-
gentina, se encuentra en una etapa de
expansión. Estaremos incorporando a
nuestro porfolio nuevas marcas y nuevas
líneas de productos y como desde hace
diez años, seguiremos realizando capa-
citaciones y eventos presenciales y toda
una gran agenda de webinars para nues-
tros clientes y distribuidores de todo el
país. Además estaremos mudándonos a
nuestra nueva sede de 2000 m2, con ma-
yor espacio para showroom, salas de reu-
nión y salas de capacitación, mayor espacio
de almacenamiento y logística, y esta-
cionamiento exclusivo para clientes. Ade-
más, implementamos un nuevo programa
de calidad en la atención al cliente.

Como empresa líder en provisión de
proyectos y equipamiento Hikvision de
Argentina y Latinoamérica, renovamos
todo nuestro equipo dedicado a provisión
y soporte de proyectos, implementamos
un nuevo programa de Registro de Pro-
yectos, un nuevo programa de finan-
ciación, el nuevo programa de apoyo a
integradores Hikvision VASP (Value Added
Solution Partner) y organizaremos la se-
gunda edición de la certificación oficial
Hikvision HCSA. Finalmente, seguiremos
expandiendo nuestra red de distribui-
dores oficiales con el programa Hikvision
DPP (Dealer Partner Program) a lo largo
de toda la Argentina.

2) Creemos que a lo largo de este año
el sector seguirá experimentando un
proceso de crecimiento, acompañado
de inversión pública y privada.

1) Para este año vamos a contar con
una línea renovada de los productos
Mark, con muchas novedades para el
sector, tratando de destacarnos de las
marcas masivas con un canal de distri-
bución exclusivo cuyo objetivo es be-
neficiar al integrador con un producto
de alta calidad a un precio altamente
competitivo.

2) Este nuevo año va a traer importantes
cambios en el sector, donde las empresas
se van a tener que anteponer a las marcas
y quienes no se adapten a las necesidades
de los clientes quedarán en posición de

desventaja. Es por eso que logramos
grandes acuerdos con marcas como
DSC, Obiquiti, Hikvision y Linksys para
poder ofrecer todas las soluciones a los
integradores.

3) Silicon Group, como todos los años,
va a seguir trabajando para poder acer-
carse a los integradores, buscando fo-
mentar sociedades de negocios exitosas,
participando en todas las etapas de sus
proyectos con la más amplia variedad
de productos. Sabemos que somos una
empresa joven con muchas ganas de
seguir creciendo y es un orgullo que
nuestros clientes sigan eligiéndonos día
a día. Estamos muy felices de crecer
junto a ellos.

1) Durante este año presentaremos
una nueva línea de tecnología HD de
una marca pionera y de gran trayectoria
en el mercado. De la misma forma, in-
corporaremos una línea de cámaras y
grabadoras IP, que incluye un amplio
abanico de productos para cada tipo de
solución tecnológica.

En lo que refiere a capacitaciones,
vamos a continuar brindando seminarios
a nuestros clientes  con el objetivo de
ayudarlos a desarrollar sus negocios. Se
dictarán cursos con contenido comercial
y también técnico, para principiantes y
para aquellos más expertos que necesitan
el asesoramiento en cuestiones puntuales
de desarrollo de proyectos y/o técnicas.
En línea con esto, afianzaremos nuestro
vínculo con el cliente a través de un
programa exclusivo con beneficios y
oportunidades únicas. Una nueva pla-
taforma web más amigable nos acom-
pañará durante 2017, con el objetivo de
brindar a nuestros clientes las mejores
herramientas para hacer su negocio más
fácil, profesional y rentable.

2) Las expectativas para este año son
buenas. Como consecuencia de la aper-
tura del mercado, prevemos una mayor
competencia, la cual se traduce en un
mercado más exigente. En este marco,
desde Simicro, entendemos que habrá
que diferenciarse brindando un mayor
valor agregado al cliente. 

Nuestro desafío para este año es seguir
afianzando los pilares fundacionales que
nos han diferenciado como empresa a
lo largo de nuestra trayectoria: confianza,
transparencia y, principalmente, el acom-
pañamiento a nuestros clientes, porque
entendemos que la confianza es nuestro
principal valor agregado en seguridad
electrónica.

1) Comenzamos este año ampliando
el plantel técnico, tanto para el área de
servicio técnico y mantenimiento como
para el área administrativo-técnico. El
objetivo es elevar nuestros estándares
de tiempos de respuesta y devoluciones.
Asimismo, también crecerá el plantel
comercial, al que incorporaremos un
vendedor con perfil técnico para poder
ampliar los objetivos de año.

2) 2016 fue un año atípico: muchas con-
sultas, asesoramientos y presupuestos sin
definición. El 2017 comenzó con mucho
empuje. La proyección la vemos muy fa-
vorable a nivel general, sobretodo en la
calidad de trabajos solicitados.

1) SoftGuard Tech, durante el primer
semestre de este año, relanzará el módulo
MoneyGuard Web, en el que se invirtieron
gran cantidad de horas de desarrollo,
para ofrecer a nuestros clientes la mejor
solución web administrativa del mercado
junto con el módulo CRM. De esta manera
queremos potenciar las campañas co-
merciales de nuestros clientes. 

Asimismo, SoftGuard estará presente
este año en más de 30 eventos alrededor
del mundo, con la finalidad de mantener
el liderazgo en Software de Monitoreo
Integral y Human Monitoring en Lati-
noamérica. Enfocados en la capacitación,
se realizarán Certificaciones de Admi-
nistradores SoftGuard en Panamá, Co-
lombia y Buenos Aires. Además, estamos
lanzando la Certificación de Operadores
2017 para todo el mercado del monitoreo,
ofreciendo profesionalización y estan-
darización de procedimientos.

2) Tenemos expectativas de gran creci-
miento para este año. Estaremos en cada
rincón del país y del continente acercán-
donos aún más al cliente. El sector de la
seguridad electrónica está en un mo-
mento, para nosotros, de inflexión y la
migración de la seguridad personal, familiar
y patrimonial al smartphone dará un
nuevo impulso a la actividad.

1) Este año nos enfocaremos en pro-
mocionar nuestro nuevo panel Serenity
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de Crow, un panel para residencias de
alta gama, countries, barrios cerrados y
empresas. Además, proyectamos conti-
nuar con el crecimiento de ventas de
los paneles Runner, que cuentan con
muchísimas ventajas comparativas y que
los instaladores ya están eligiendo. Tam-
bién daremos a conocer nuestros nuevos
productos: sensores de exterior inalám-
bricos doble tecnología y antimascotas,
sensores de exterior con cámara y an-
tienmascaramiento, sensores cortina in-
alámbricos con zona cero y teclados in-
alámbricos. 

Se abre un nuevo camino en el que la
domótica y la seguridad van de la mano,
y los paneles de Crow, en este aspecto,
cumplen con todas las necesidades del
usuario.

2) Es importante que las empresas que
integramos el sector estemos a la altura
de los requerimientos de nuestros clien-
tes, por lo cual durante este año brinda-
remos distintas presentaciones y capa-
citaciones.

1) En Tanyx, tal como lo venimos ha-
ciendo desde hace más de 8 años, se-
guiremos apostando a las cámaras IP
Foscam, añadiendo a nuestro listado los
modernos porteros visores y sistemas
de alarma que presentarán en los próxi-
mos meses. Conjuntamente, seguiremos
ofreciendo cámaras AHD y 4 en 1, además
de los DVR tríbridos de Lenox by Qihan
y soluciones de conectividad inalámbrica
con Wisnetworks. 

En Lenox trabajaremos desarrollando
nuevos módulos para nuestro software
de control de personal y de accesos
Web. La intención es expandirnos a
través de los distribuidores, no solo en
software, sino también en hardware. Tra-
bajaremos incorporando los nuevos pro-
ductos que presente ZKTeco, como ce-
rraduras biométricas, detectores de metal
y molinetes.

Este año, como hicimos en 2016 con
excelentes resultados, tomaremos con-
tacto directo con nuestros distribuidores
e instaladores de todo el país, ofreciendo
una amplia variedad de productos, aten-
ción pre y posventa, además de garantía,
soporte y capacitación constante.

2) Comercialmente esperamos un muy
buen año. De hecho, ya percibimos una
mejora respecto al año pasado. Lógica-
mente, con la incorporación de nuevos
productos captaremos un público nuevo.
A nivel global hay nuevas tecnologías y
productos que estamos testeando ahora

para analizar su incorporación en el corto
plazo.

1) Nuestra característica principal es
seguir desarrollando soluciones y am-
pliando las que ya tenemos. Nuestras
grabadoras digitales Nuzzar ya son com-
patibles con los estándares ONVIF/RTSP
y para mediados de año estaremos pre-
sentando una nueva consola de moni-
toreo centralizada, que permitirá la ad-
ministración tanto de las DVR como las
cámaras, domos y otros dispositivos
compatibles, pensada y desarrollada
para el mercado local.

2) Como empresa implementadora de
soluciones de seguridad, creo que este
año los negocios apuntan a clientes es-
tatales y ya estamos trabajando en varios
municipios con licitaciones ganadas y
apuntamos a trabajar más en el ámbito
de la seguridad ciudadana.

3) Venimos de años difíciles, donde la
situación complicaba la inversión en
nuevos productos, aunque considero
que las nuevas pautas económicas están
empezando a sentirse en la cantidad de
trabajo e inversiones en soluciones de
seguridad por parte de nuestros clientes.
Esto nos permite encarar nuevos desa-
rrollos e ir cubriendo aspectos de la se-
guridad electrónica que soluciones im-
portadas no contemplan, como siempre
ha sido el objetivo de nuestra empresa.

1) Tyco se encuentra potenciando sus
soluciones de seguridad electrónica y
control de accesos en el mercado cor-
porativo. Tras un 2016 con muchos pro-
yectos, la marca busca expandirse por
medio de sus soluciones integrales a
medida para cada cliente.

Como una de las empresas líderes en
el mercado de seguridad electrónica,
extinción y detección de incendio, se-
guimos apostando a la integración de
todos nuestros sistemas de seguridad y
protección contra incendios, con el fin
de poder brindar a nuestros clientes una
solución completa e inteligente según
sus necesidades. Este año vamos a po-
tenciar la integración de todos nuestros
sistemas, ya que podemos elaborar so-
luciones sistematizadas que acortan los
tiempos de respuestas y mejoran la ca-
lidad en cada una y disminuyen la tasa

de errores humanos.
2) Luego de un exitoso 2016, con un

importante crecimiento, tenemos ma-
yores objetivos para este año, con miras
a expandirnos no solo en volumen de
ventas sino también en portfolio de so-
luciones. Vamos a integrar los sistemas
de seguridad de las empresas, partiendo
de la base que hay clientes que tienen
productos aislados y dispares, con costos
muy altos e ineficiencia en su operativa.
Además, vamos a implementar nuestro
concepto BMS uniendo así el control de
las operaciones y la seguridad electrónica.
Los beneficios de estos sistemas son
muchos, tales como ahorro energético,
automatización de tareas, optimización
de recursos y reducción de consumo de
agua y electricidad.

1) Este año vamos a incorporar muchas
novedades dentro de nuestra cartera
de productos. Por un lado los molinetes
de acceso, que presentan tres opciones:
estándar (sólo carcasa), proximidad o
sensor de huella. Además, permiten ser
integrados con su sistema actual de con-
trol de accesos. Planeamos implementar
una red de servicios autorizados para
esta nueva línea de negocio/producto
para todo el territorio nacional.

También hemos incorporado arcos de-
tectores de metales y detectores de
metal de mano que pueden ser aplicados
a múltiples sectores: fábricas, edificios
gubernamentales, escuelas, eventos, etc.

En lo referente a capacitaciones, vamos
a realizar diferentes charlas y demostra-
ciones de software de los productos en
nuestro Experience Center, para que el
cliente se vaya familiarizando con toda
la gama de productos y sus múltiples
aplicaciones. El cronograma de fechas
será oportunamente anunciado por
nuestros canales de comunicación.

2) El sector de la seguridad continúa
en crecimiento. Se está optando cada
vez más asiduamente por nuevos siste-
mas de reconocimiento y control y co-
mienza a ampliarse el mercado hacia
otras tecnologías. Además, cada vez hay
mayor demanda de soluciones a medida.
Es por eso que ZKTeco cuenta con un
departamento de desarrollo que da ca-
bida a todos los clientes que solicitan
un sistema específico de seguridad apli-
cado a su negocio. Incluso se están desa-
rrollando nuevas aplicaciones cómo el
ZKLogger, ZKVisitor y otras herramientas
de integración con aplicaciones de ter-
ceros. �
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