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;COmo se percibe la sequridad?

Diferencias entre la seguridad cuantitativa y seguridad emocional

Entre la seguridad “que se mide” y la “que se siente” hay una sustancial diferencia. Mientras que la

primera es palpable a través de los equipos y sistemas, la seqgunda depende de la confianza en el asesor.

¢/Como se logra transmitir esa confianza en el cliente?
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E n seguridad electrénica muchas

personas ven la“electrénica” pero
pocas la “seguridad”. No vendemos ni
alarmas ni cdmaras ni monitoreo ni vi-
gilancia, sino SEGURIDAD. Pero, ;qué
es la seguridad?

Para entender lo referente a las razones
del éxito para la prestacion de servicios
de “seguridad’, se puede dividir para
su consideracion y andlisis a la seguridad
como la suma de dos aspectos perfec-
tamente diferenciados.

De acuerdo a las caracteristicas de las
necesidades y a los destinatarios del
servicio, aplicard unamas que laotray,
en distintos extremos, se ubican la se-
guridad cuantitativa y la emocional:

SEGURIDAD CUANTITATIVA

Es la que se tiene y se puede medir.
La controla el lado izquierdo del cerebro,
ellado racional, calculador y organizativo
y esta definida en los distintos métodos
clasicos utilizados para medir el riesgo.

El ejemplo clasico de andlisis de riesgo
cuantitativo es el método de Mosler,
cuyo aspecto mas relevante es que se
pueden definir magnitudes y unidades.

Existen valores tangibles como el mon-
to de la pérdida, la probabilidad de
ocurrencia de un eventoy la magnitud
del impacto.

Esta seguridad aplica cuando lo que
estd en juego se puede expresar en ki-
logramos, metros, segundos, vatios,
porcentajes, oro, dinero y o cualquier
tipo de activo (todos medibles) y aplica
fundamentalmente en las teorias ex-
presadas en el POA (Manual de pro-
teccién de activos de ASIS).

El componente mas valorado para
determinar el éxito de los proyectos es
el ROI (retorno de la inversion), que
considera a los recursos destinados a
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la sequridad como una inversién y no
COmMo un gasto.

Se mide cuanto se invierte para lograr
tener “seguridad” y cuanto se ahorra
en pérdidas al bajar el riesgo como
probabilidad de ocurrencia de los dis-
tintos factores causantes de los eventos
de pérdida.

Larelacion entre el ahorro en pérdidas
ylainversion para lograr reducir el riesgo
es lo que define al ROl y ésta serd pro-
porcional al éxito del proyecto.

Definimos como éxito realizar la in-
version, obtener los resultados previstos
en el desarrollo de un plan de seguridad
sostenido en el tiempo en el que se
aplicaron procedimientos preestable-
cidos como el mantenimiento periédico
con los ajustes y actualizaciones que
las nuevas necesidades que la seguridad
demanden.

Como ejemplo podemos citar la ins-
talacion de un sistema de proteccion
contra incendios.

Los ejemplos donde predomina la
seguridad cuantitativa ocurren cuando,
para una empresa, quien decide si el
sistema se hace o no es el gerente de
finanzas, a quien solo le interesan los
numeros, buscard comprobar que,
aceptando la propuesta, los nimeros
cerrardn mejor que no haciéndolo.

Las claves son la documentacion, las
especificaciones, los aportes de infor-
macion demostrable, las normativas,
los procedimientos y la trazabilidad que
demuestre la veracidad de los datos.

SEGURIDAD EMOCIONAL

Es la que se siente, no se puede medir
y esta controlada por el hemisferio de-
recho del cerebro, donde predominan,
la pasion y lo creativo.

Aqui los métodos y técnicas aplicadas
para la seguridad cuantitativa solo
sirven para reforzar imagen.

La palabra clave que define el nivel
de sensacion de seguridad es confianza.
Por lo tanto, todo lo que refuerza la
confianza sumay lo que no, resta.

La sensacion de seguridad no se pue-

de medir, no aplican los efectos de suma
ceroy los factores negativos restan mas
de lo que suman los positivos.

A modo de ejemplo se puede decir
gue una mentira no queda compensada
diciendo una verdad.

Los documentos de acuerdo a normas
y los procedimientos solo refuerzan la
sensacion, pero los contratos tacitos co-
mo “la palabra”resultan mas valiosos.

Una actitud profesional responsable,
sumada al esfuerzo y la dedicacién
para hacer sistemas eficientes, es lo
gue mds aporta a unarelacion de largo
plazo, para ser dignos merecedores de
la confianza depositada.

Lo anterior refuerza la idea de que el
"activo" mas valioso es la confianza
sostenida alo largo del tiempoy aplica
especialmente cuando lo que se pro-
tegen son personas.

“Latranquilidad de los seres queridos’,
es un valorimposible de medir con las
metodologias cuantitativas para andlisis
de riesgo.

Las claves de éxito son todos los fac-
tores que refuerzan la confianza, aunque
no la propia de la amistad o el paren-
tesco, sino a la que se define como la
esperanza firme que una persona tiene
en que algo funcione de una determi-
nada forma o en que actie como ésta
espera.

CONFIANZA
Para lograr la confianza del cliente
sera fundamental:

-Lainmediatez en la respuesta (aunque
solo sea un llamado o sefal que acuse
recibo de un mensaje).

- El respeto: escuchar al cliente, esfor-
zarse por entender lo que necesita.

- Cumplir con las promesas: puntualidad
y responsabilidad.

- La imagen: desde la presencia a la
calificacién en redes sociales.

- La recomendacion (preferiblemente
desinteresada).

- La buena fama: posicionamiento, re-
conocimiento y prestigio.

- La pertenencia a una marca.m





