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os números redondos suelen llamar a la reflexión y a
la retrospección; dan la sensación de estar cruzando

una línea, de haber alcanzado parcialmente una meta.
Más aún cuando ese número representa el desarrollo de
un trabajo sostenido, llevado a cabo durante años: nuestra
edición número 100 es el ejemplo perfecto de esto. 

El camino que ha recorrido Negocios de Seguridad a lo
largo de sus más de 13 años de historia está lleno de
notas, informes, productos, anuncios, eventos y otras
tantas cosas más. A cada paso hemos intentado reflejar la
realidad del rubro de la seguridad electrónica de la manera
más representativa posible, para que quien consuma la
revista pueda tener información de calidad, actualizada y
relevante para su actividad. Si bien es un orgullo, también
es nuestro deber: como un medio de comunicación que
ocupa una posición privilegiada dentro de este sector, la
tarea principal que nos dicta la ética consiste en garantizar
la calidad de la información que llena nuestras páginas.
Tanto los que hacemos la revista como nuestros lectores
sabemos que este ejemplar de Negocios de Seguridad
marca el cumplimiento número 100 de esta obligación.

Sin embargo, la revista va más allá de su edición en
papel o digital; la verdadera Negocios de Seguridad no
está compuesta por páginas, sino por personas. Detrás de

cada informe, cada nota, cada publicidad, cada entrevista
hay un periodista, un columnista, un anunciante y un
colega. Esta revista es lo que es hoy gracias a esta
comunidad; y la comunidad, a su vez, se ha beneficiado
con esta plataforma de comunicación que intentamos
hacer crecer día a día.

Es por esto que queremos aprovechar esta oportunidad
para compartir el festejo con todos los que nos ayudaron a
hacer estas 100 ediciones. Queremos agradecer que nos
hayan acompañado y que nos hayan ofrecido su sostén, su
apoyo e incluso su afecto. Creemos que lo hemos retribuido
apuntalando la actividad de todo el gremio, aportando a su
profesionalización, a su mejoramiento y dándole las mejores
oportunidades a todos sus actores, desde la sociedad
anónima más grande hasta el integrador de valija.

Nuestra tarea no es fácil, es una actividad de tiempo
completo en la que no se permiten los descuidos; y es
esta responsabilidad profesional lo que nos une a nuestros
lectores y anunciantes. Conectar un panel o una cámara y
hacer una revista son trabajos muy diferentes, pero la
pasión y la dedicación son las mismas. Unidos hemos
llegado hasta aquí y cada vez más unidos seguiremos por
100 números más; sabemos muy bien que no hay otra
forma mejor de hacerlo.
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lo largo de 100 ediciones, Re-
vista Negocios de Seguridad

dio a conocer el pensamiento y el sentir
de cada uno de los profesionales que
integran la industria. La realidad del
mercado, sus expectativas y sus logros
se fueron plasmando en cada una de
las notas realizadas. Muchos fueron
más allá de la formalidad requerida y,
en innumerables ocasiones, fueron par-
tícipes de nuestra consulta, ofreciendo
a estas páginas lo más valioso con lo
que  se puede contar: su experiencia a
la hora de evaluar la realidad, traducida
desde una actividad específica como
lo es la seguridad. Compartimos con
nuestros lectores cada una de esas pa-
labras, que deben interpretarse en el
contexto de la época en la que fueron
pronunciadas.

3Way Solutions
Guillermo Massucco
Socio Gerente 

“El paso hacia nuevas tecnologías no
tendría que ser traumático.”

(Nro. 18 – May 2005)

AdBioTeK
Alex Savitskyy
Director de Desarrollos

“Con la biometría, a través de la vali-
dación de nuestros rasgos únicos e in-
transferibles, está el futuro de la identifi-
cación de personas.”

(Nro. 51– Feb/Mar 2010)

ADT
Leandro Dorfman
Gte Vertical Markets & Global Accounts

“Tener el respaldo de una marca significa
poder abrir la posibilidad de nuevos ne-
gocios, de generar nuevos clientes.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Alarmas del Centro - ADC
Marcelo Martínez
Gerente General

“Sostenerse y crecer en recesión fue todo
un desafío. Ahora es momento de incre-
mentar los logros a través de recursos
genuinos.”

(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Alarmas Tausend
Alejandro Mandl
Fundador

“Cuando se pone énfasis en los procesos,
el producto final argentino compite de
igual a igual con el importado.”

(Nro. 36 – Mar 2008)

Alastor
Juan Hamparsomián
Presidente

“El cliente es sin dudas el activo más
importante que posee cualquier em-
presa.”

(Nro. 53 – May/Jun 2010)

Alerta Temprana
Carlos Zalvidea
Fundador

“Potenciamos nuestro negocio ayudan-
do al profesional del monitoreo de alar-
mas a crecer en el suyo, brindándole al
usuario una atención que le da al insta-
lador identidad de empresa.”

(Nro. 78 – Jul/Ago 2013)
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Reflexiones, pensamientos, actualidad, desesos... cada uno de quienes forman parte de nuestras páginas

dejaron su impronta en frases expresadas a lo largo del tiempo. Reflejamos aquí ese sentir, que reconstruye

nuestra historia y nos alienta a seguir escribiéndola.

A

Frases y expresiones

Empresas

Palabras de nuestros referentes
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Empresas

Aliara
Santiago Gómez Gingele
Departamento Comercial

“Las empresas debemos brindar solu-
ciones prácticas con una buena relación
costo-beneficio, enfocadas en el cliente.”

(Nro. 96 – Oct/Nov 2015)

Alonso Hnos. Sirenas
Jorge Alonso
Presidente

“En un mercado tan exigente como el
actual no pueden ofrecerse productos
de mala o poco probada calidad.”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Alse Latina
David Dangelis
Gerente General

“No culpar a los terceros por las fallas e
investigar permanentemente, interpre-
tando la demanda del mercado, son fac-
tores de crecimiento.”

(Nro. 65 – Nov/Dic 2011)

Altel S.R.L.
Marcelo A. Martínez
Socio Gerente

“La tecnología inalámbrica llegó para
quedarse y estamos convencidos de que el
futuro de la seguridad no tendrá cables.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

America Sec
Eduardo Bomchel
Socio Gerente

“Un cliente final compra una sola vez:
es el instalador el que sustenta a una
empresa y a quien hay que cuidar.”

(Nro. 97 - Nov/Dic 2015)

Anicor S.A.
Miguel Ángel Novoa
Gerente Comercial

“Trabajar en la calidad y confiabilidad
de los productos es una de las claves
para lograr vanguardia y trascendencia
como empresa.”

(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

Anker Mayorista de Monitoreo
Gastón Tígalo
Socio Director

“Después de estar del lado del instalador
se comprenden los puntos esenciales
para ser exitosos en la industria.”

(Nro. 48 – Oct/Nov 2009)

Arcontrol
Gustavo Reiter
Titular

“Tener la confianza del cliente es fun-
damental para seguir creciendo.”

(Nro. 76 – Abr/May 2013)

ARG Seguridad
Ariel Menutti
Ejecutivo de Cuentas

“La seguridad electrónica se está con-
virtiendo en una industria de niveles ma-
sivos, con un amplio aprovechamiento
de las redes de comunicación.”

(Nro. 38 - Jul 2008)

Arrow Argentina
David Hoffman
Dir. de Operaciones para LATAM

“Solo una empresa cuya estrategia incluya
un alto nivel de sensibilidad y conocimiento
podrá cumplir con sus desafíos.”

(Nro. 70 – Jul/Ago 2012)

AVG Electrónica
Carlos Veliz
Socio Gerente

“La realidad socioeconómica hace que
las empresas de seguridad y sus afines
encuentren oportunidades ciertas de cre-
cimiento.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Aviatel
Alejandro Zangari
CEO

“Hoy existe un gran desafío: el que logre
un buen posicionamiento de marca, se-
guramente sacará buenos réditos.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Bagui S.A. - Pronext
Federico Ballabriga
Gerente de Compras

“Hoy, el cliente valora tanto un buen
producto como la atención que se le
brinda.”

(Nro. 38 – Jul 2008)

BCG
María Beatriz Amado Cattáneo
Gerente Comercial

“Desde 2003 el mercado comenzó a
mejorar de manera paulatina, pero sos-
tenida.”

(Nro. 23 – Mar 2006)

Big Dipper
Gabriel Penella
Director General

“Parece contradictorio, pero la calidad
puede venir aparejada con un bajo costo
comparativo.”

(Nro. 48 – Oct/Nov 2009)
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Empresas

Bigson Security Systems
Adrián Cho
Socio Gerente

“La brecha entre el producto de marca
y el llamado genérico en Latinoamérica
es muy grande.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Bio Card Tecnología
Marcelo Sosa
Fundador y ex socio

“Trabajar con estándares internacionales
es un paso hacia la excelencia.”

(Nro. 92 – Abr/May 2015)

Blocker Security Store
Carlos Quiroga
Fundador

“Invertir en productos de calidad es in-
vertir en estabilidad y crecimiento para
la empresa y los clientes.”

(Nro. 96 – Oct/Nov 2015)

ByH Ingeniería
Juan Carlos Bisang
Fundador

“Es fundamental respetar los acuerdos
con los proveedores, manteniendo el cír-
culo virtuoso de la producción.”

(Nro. 68 – Abr/may 2012)

Bykom S.A.
Diego Cacciolatto
Gerente Comercial

“Mantener una política de reinversión
en investigación y desarrollar un modelo
de comercialización eficiente son fun-
damentales para crecer de manera sos-
tenida.”

(Nro. 65 – Nov/Dic 2011)

CEM
Jorge Jaurena
Gerente

“Un mercado abierto y competitivo ge-
nera la necesidad de evolución tecnológica
y desarrolla la inventiva de los empresa-
rios.”

(Nro. 69 – May/Jun 2012)

Cika Electrónica
Tony Ko
Socio Gerente

“El éxito comercial no es un estrategia
sino un conjunto de buenas prácticas,
tanto desde lo humano como desde lo
profesional.”

(Nro. 38 – Jul 2008)

Comfort House
Sebastián Gieco
Director

“No solo es ofrecer confort: el mayor
potencial de la domótica está en la inte-
gración de sistemas.”

(Nro. 34 – Nov 2007)

Cóndor Group
Eduardo Garrote
Director Comercial

“Sería bueno que las empresas trascen-
dieran a las personas.”

(Nro. 21 – Nov 2005)

Continea
Carlos Tu
Socio Gerente

“Las soluciones en conectividad ya se
convirtieron en una necesidad primaria
para las empresas de cualquier sector.”

(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

Cronos
Roberto Ingham
Director Ejecutivo

“Tengo una profunda confianza en las
empresas que lograron sobrevivir al pro-
ceso de desindustrialización de los ‘90.”

(Nro. 15 – Nov 2004)

Cybermapa
Damián Menke
Presidente y Director Comercial

“La principal variable en la evolución
tecnológica es, la innovación: a la par
que evoluciona el hardware evoluciona
el software.”

(Nro. 72 – Oct/Nov 2012)

Datco
Gabriela Rodríguez
Gerente Comercial Div. Seguridad

“El mercado está apuntando a una in-
tegración que migra su tecnología hacia
productos IP.”

(Nro. 56 – Oct/Nov 2010)

DCM Solutions
Marcelo Cucci
Socio Gerente

“La reconversión tecnológica obliga a
una constante inversión y desarrollo en
nuevos productos y sistemas.”

(Nro. 31 – May 2007)

D&R sistemas
Federico Delbón
Socio gerente

“Entender que el cliente demanda ser-
vicios y estándares de calidad elevados
es clave para el crecimiento.”

(Nro. 97 – Nov/Dic 2015)
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Empresas

Desarrollos Tecnológicos
de Alta Performance - DETAP
Ing. Ricardo Navarreta
Titular

“Ante lo importado, los fabricantes ar-
gentinos tenemos una gran posibilidad
de ganar terreno en el mercado."

(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

Detcon
Alberto Álvarez
Presidente

“En el mercado actual hay muchas in-
versiones por venir. Eso posibilitará sin
dudas el desarrollo de las empresas.”

(Nro. 31 – May 2007)

Dialer Seguridad Electrónica
Ricardo Márquez
General Manager

“Cada uno puede tener distinto nivel
de éxito, pero cuando le ponés pasión a
tu trabajo, es probable que te vaya bien.“

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

Digifix
Juan Nasoni
Supervisor Administrativo

“Que una empresa de renombre mundial
ofrezca garantía local optimiza la relación
con los clientes.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Digiset
Lucas Uner
Socio Gerente

“Creemos que estamos en un mercado
muy competitivo, pero que aún tiene
mucho para ofrecer a quienes trabajen
de manera seria.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

DMA
Guillermo Scotta
Socio Gerente

“El mercado del interior está ávido de
nuevas tecnologías. Pero también necesita
capacitarse en ellas.”

(Nro. 36 – Mar 2008)

Domonet S.A.
Marco Bonera
Presidente

“La seguridad electrónica cambia cons-
tantemente y de manera muy profunda,
a través de los avances de la tecnología.”

(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Drams Technology
Daniel Schapira
Presidente

“La función del distribuidor es trabajar
con el integrador para entender los re-
querimientos del cliente, proponer una
solución y capacitarlo.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

DTS2
Christian Kuhk
Gerente Técnico

“Una de las prioridades de la empresa
debe ser la capacitación, tanto del usuario
como del instalador o integrador.”

(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

DVR Store
Germán Losada
Gerente Comercial

“El trabajo y el desarrollo serio de una
marca potencian el crecimiento de una
empresa.”

(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

DX Control
Daniel Valle
Socio Fundador

“Pensamos el crecimiento de la empresa
como aquel de las personas que acom-
pañan ese proyecto, confiados en que la
sucesión tiene que venir desde adentro.”

(Nro. 64 – Oct/Nov 2011)

Elca S.R.L.
Sergio Pattacini
Socio Gerente

“Nuestra nueva sede es la concreción
de un anhelo de cada uno de los que so-
ñamos la empresa que hoy tenemos.”

(Nro. 68 – Abr/May 2012)

Electrónica del Futuro
Carlos Fisher
Socio Gerente

“Muchos pasaron de ser ‘clientes’ a im-
portadores directos. Esto habla muy bien
del crecimiento del mercado local.”

(Nro. 20 - Sep 2005)

Electronics Line
Patricio Ramallo
Gerente de Ventas LATAM

“A través de la fusión con Risco, buscamos
posicionarnos como una opción de cali-
dad en la integración de tecnologías.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

ElectroSistemas de Seguridad S.R.L.
Roberto Junghanss
Gerente General

“Para competir con éxito hay que estar
preparados , fundamentalmente, desde
los valores éticos de la competencia leal.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)
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Empresas

Fábrica Argentina de Motores 
FAM
Alfredo Almirón
Director Comercial

“La industria nacional está capacitada
para ofrecer productos de calidad, fácil
aplicación y altas prestaciones.”

(Nro. 96 – Oct/Nov 2015)

Fiesa S.R.L.
Rodolfo Müller
Gerente Técnico

“En la actualidad la tecnología IP es la
que marca el rumbo del mercado, en
consecuencia con el auge de Internet.”

(Nro. 44 – Abr/May 2009)

Fire System
Alejandro Páez 
Director Comercial

“No solo hay que cumplir la normativa
en el diseño de una obra sino también
utilizar sistemas que las cumplan.”

(Nro. 81 – Nov/Dic 2013)

Fulltime
Rafael Haiyashi García
Gerente Comercial

“El mercado del rastreo satelital tiene
un potencial de crecimiento enorme;
ofrecer servicios de valor agregado es
una manera de crecer en el negocio.”

(Nro. 92 – Abr/May 2015)

Fured
Daniel Aiello
Gerente General

“El crecimiento y evolución de una em-
presa siempre traen aparejados la aper-
tura de nuevos mercados.”

(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Getterson Argentina
Walter Chaio
Vicepresidente

“Contar con el producto requerido al
instante es fundamental para la fideli-
zación del cliente.”

(Nro. 18 – May 2005)

Gonner
Daniel Buscio
Socio Gerente

“Una de las claves para el crecimiento
de una empresa es superar los obstáculos
y optimizar recursos.”

(Nro. 28 – Nov 2006)

GTE
Gustavo Tono
Titular

“La tecnología GPS todavía está en
pleno crecimiento, queda mucho por tra-
bajar en ese campo.”

(Nro. 24 – May 2006)

Grupo Núcleo
Mariano Di Julio
Dto. de Conectividad

“Estamos en condiciones de desarrollar
y ensamblar nuestros propios productos
para abastecer al mercado.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

Grupo USS
Francisco Albertón
Fundador y Presidente

“Buscamos potenciar el reconocimiento
de la marca con nuevos servicios y el
desarrollo de capacidades asociadas a
la industria de la seguridad.”

(Nro. 86 – Jul/Ago 2014)

iBrido LLC
César Sandoval
CEO

“La  región está creciendo y las políticas
gubernamentales apoyadas en la video-
vigilancia para crear ciudades inteligentes
abren muchas expectativas en el mercado
del Mercosur.”

(Nro. 88 – Oct/Nov 2014)

Industrias Quilmes
Ignacio Bunge
Apoderado

“La no exigencia de normas puede atentar
seriamente al crecimiento del mercado
de  la  seguridad.”

(Nro. 18 – May 2005)

Ingal
Karina Lemma
Gerente Comercial

“La tecnología LED es la solución de ilu-
minación que se está incorporando a todo
tipo de uso, más allá de la seguridad.”

(Nro 63 – Ago/Sep 2011)

Ingesys
Sergio Esterkin
Gerente Comercial

“Calidad y tecnología deben ser los pa-
rámetros del sector.”

(Nro. 25 – Jul 2005)

Intecom
Martín Israilson
Socio Gerente

“El crecimiento del mercado de incendio
sería mayor si se adoptaran leyes en la
aplicación de estos sistemas.”

(Nro. 78 – Jul/Ago 2013)
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Empresas

Intelektron
Marcelo Colanero
Presidente

“Logramos en la empresa conformar
un grupo de gente que fue creciendo
junto, adaptándose a los cambios.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Intepla
Víctor Piemonte
Gerente Comercial

“Un buen producto no garantiza el cre-
cimiento. Para lograrlo hay que ofrecer
un servicio integral al cliente.”

(Nro. 34 -  Nov 2007)

Intracom
Pablo Weinstein
General Manager

“Mientras las variables económicas con-
tinúen iguales y el mercado mantenga
su estabilidad, la curva de crecimiento
del sector será siempre sostenida.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Inyser Portones
José Alberto Sebih
Gerente

“En los últimos años el mercado fue ex-
pansivo. Después de una meseta, la curva
productiva parece nuevamente en alza.”

(Nro. 88 – Oct/Nov 2014)

Iomega
Germán Yeannes
Associate Technology Consultant

“El almacenamiento cloud permite al
usuario múltiples opciones de storage
sin generar costos adicionales.”

(Nro. 73 – Nov/Dic 2012)

Irtec Automatismos
Daniel Iriarte
Director

“El usuario argentino busca calidad,
durabilidad y estética en los productos.”

(Nro. 44 –  Abr/May 2009)

Iselec
Jorge Panzuto
Socio

“No está incorporado que la protección
contra incendios es tan importante como
tener un buen sistema contra robos.”

(Nro. 69 – May/Jun 2011)

Isikawa Electrónica
Norberto Isikawa
Presidente

“La seguridad electrónica es la herramienta
que mayor eficacia ha demostrado en la
prevención de potenciales infortunios.”

(Nro. 31 – May 2007)

Isolse
Ramiro Arleo
Socio Gerente

“En los ’90 el mercado creció con el im-
pulso de las ‘nuevas privatizadas’. Hoy lo
hace sumando esfuerzos desde todos los
sectores.”

(Nro. 27 – Sep 2006)

Issa Pelba
Mariano Periotto
Managing Partner

“Somos optimistas y prevemos una pro-
yección de crecimiento de al menos un
30%, tanto de la industria como de nuestra
empresa, para este año.”

(Nro. 99 – Feb/Mar 2016)

ISTC
Claudio Prado
Gte. de Ventas para el Cono Sur

“La variable fundamental para el creci-
miento del mercado es el sostenimiento del
crecimiento económico general del país.”

(Nro. 34 – Nov. 2007)

J&M Seguridad y Sistemas
Marcelo Merchán
Socio

“El cliente final es cada vez más exigente
y más comprometido con su seguridad.”

(Nro. 78 – Jul/Ago 2013)

Kelcom
Pablo Sánchez
Gerente Comercial

“La comunicación IP primaria es ac-
tualmente un nicho de mercado que
ofrece grandes posibilidades.”

(Nro. 53 – May/Jun 2010)

Kymsa
Federico Kistermann
Titular

“En un mercado complejo, con una
gran oferta, hay que exigirse en la selección
de los productos adecuados. Eso ayuda
a la competencia.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Lantrónica de Argentina
Matías Chervín
Depto. de Ingeniería

“La evolución es constante. Asomó el
monitoreo urbano en 2008 y hoy está
en plena consolidación. Lo mismo pasa
con el resto de los segmentos.”

(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)
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Empresas

M3K Argentina
Juan Manuel Puente
Coordinador del Depto. de

Planificación y Control

“El negocio hoy es rentable y refleja in-
crementos positivos. Eso ayuda a la pla-
nificación de la oferta.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)

MAFP Consultores
Marcelo Fernández Pericas
Director

“Es necesario ganarse el respeto del
cliente. Es él quien elige a su proveedor y
este tiene que agradecer esa elección.”

(Nro. 91 – Feb/Mar 2015)

Maxx Technology
Mario Olivera
Director

“Nuestro país sin dudas puede exportar
tecnología de excelencia.”

(Nro. 38 – Jul 2008)

Meditecna
Martín Cuello
Ejecutivo para la línea FLIR

Hace falta dar a conocer la tecnología
de las cámaras térmicas y sus aplicaciones.
Crear la necesidad del usuario y eso lleva
un tiempo.”

(Nro. 65 – Nov/Dic 2011)

Mendoza Seguridad
Luis Eduardo García Centurión
Fundador

“En un mercado altamente competitivo,
la atención al cliente y vender al mejor
precio posible son claves en toda em-
presa.”

(Nro. 77 – May/Jun 2013)

Microcom Argentina
María Inés Tornati
Gerente de Marketing

“Ofrecer soluciones integrales y nuevas
marcas, integrando seguridad y conectividad
ayudará a las empresas a posicionarse.”

(Nro. 64 – Oct/Nov 2011)

MicroFast S.R.L.
Daniel Steirensis
Socio Gerente

“Una empresa con experiencia en redes
tiene terreno ganado al ofrecer un servicio
integral en proyectos de video por IP.”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Mobotix AG
Jorge Ferrón
Director de Breathe-TDV BV

“Latinoamérica se encuentra en una si-
tuación de crecimiento, mientras el resto
del mundo está en una crisis económica
como pocas.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Monitora
Ernesto Cavazza
Socio Gerente

“El interior del país está creciendo en su
demanda de seguridad, las empresas de-
bemos estar preparadas para cubrirla.”

(Nro. 53 – May/Jun 2010)

monitoreo.com
Modesto Miguez
Presidente

“El recurso más escaso en las organiza-
ciones es el conocimiento. Quien lo posea
estará bien posicionado para crecer.”

(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Movatec
Dr. Venialgo Acevedo
Fundador

“Hay un cambio cultural en el que la
seguridad no es un término que alude a
la defensa sino que está relacionado con
la prevención.”

(Nro. 33 – Sep 2007)

Nagroz S.R.L.
Vicente Casares
Socio

“Un cerco eléctrico no mata, ni siquiera
lastima. En el campo este tipo de sistema
se utiliza como herramienta desde 1930
y nunca produjo una muerte.”

(Nro. 65 – Nov/Dic 2011)

Nanocomm
Emiliano Navarro
Director Comercial

“Competir con empresas multinacionales
es un estímulo para perfeccionarnos y lograr
el éxito en el mercado latinoamericano.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

NEC
Daniel Bergonzelli
Gerente

“Vamos construyendo la evolución de
nuestras soluciones según la demanda
y la tendencia de los mercados.”

(Nro. 72 – Oct/Nov 2012)

Netaway
Martín D’Angelo
Socio fundador

“En la actualidad, el cliente busca la so-
lución adecuada más allá del costo.”

(Nro. 78 – Jul/Ago 2013)
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Empresas

Netio S.R.L.
Antonio Prado
Director Técnico

“Una de las premisas es resolver los pro-
blemas de comunicación donde no existen
líneas convencionales.”

(Nro. 64 – Oct/Nov 2011)

Nyken Argentina
Juan Carlos Laruccia
Director

“La meta es asesorar y colaborar con el
instalador para generar vínculos de mu-
tuos beneficios en el tiempo.”

(Nro. 60 – Abr/May 2011)

Play Security Systems
Eric Natusch
Director Comercial

“Hoy los sistemas de seguridad no son
islas: su interacción da respuestas a dis-
tintas situaciones y hay que capacitarse
para ofrecer las soluciones adecuadas.”

(Nro. 94 – Jul/Ago 2015)

PPA Argentina
Adrián La Fontana
Gerente Técnico

“La transmisión IP nos obliga a replantear
los vínculos de comunicación.”

(Nro. 31 – May 2007)

Prioridad1
Judith Taglia
Supervisora Div.  de Monitoreo

“Un diferencial muy impor-
tante en un  empresa de monitoreo es la
personalización: cada vez que un cliente
llama debe ser atendido por una persona,
no una máquina.”

(Nro. 68 – Abr/May 2012)

Probattery
Gabriel Szulewics
Director General

“La energía recargable, en óptimas con-
diciones de portabilidad, eficiencia y se-
guridad es un desafío posible de superar.”

(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Pro-Soft Argentina
Julio Lechuga
CEO

“La biometría es un elemento más en
casi todas las organizaciones, lo que fa-
cilita la decisión de compra por parte
del consumidor final.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Provisión Digital
Martín Nenezián
Directivo

“La clave está en la atención al cliente.
Es el factor distintivo que tiene una em-
presa para poder crecer y desarrollarse.”

(Nro. 96 – Oct/Nov 2015)

Quality Systems
Alejandro Barruffaldi
CEO

“Es necesario priorizar la transmisión
de conocimientos hacia el cliente por
sobre la simple generación de ventas a
corto plazo.”

(Nro. 93 – May/Jun 2015)

Radio Oeste
R. Bruno Dipietro
Vicepresidente

“Una red de distribuidores eficiente sos-
tenida por una empresa ordenada es
una forma segura de crecer.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

RAM
Adrián Noejovich
Director comercial

“Hay un gran futuro en la videoseguri-
dad, potenciada por aplicaciones para
dispositivos móviles.”

(Nro. 99 – Feb/Mar 2016)

RightKey
Pablo Bertucelli
Gerente General

“Un equipo de marca contra uno ge-
nérico no tiene sencilla la competencia,
ya que en grandes producciones hay re-
ducción de costos.”

(Nro. 17 – Mar 2005)

Risco Group
Marcelo Raschinsky
Regional Manager

“A través de Electronics Line, Risco accede
a la integración de seguridad domiciliaria
con las estaciones de monitoreo.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Rydsa
Walter López
Ingeniero de Proyectos

“La mejor solución a un proyecto es
aquella que contempla todos los detalles
con los mejores productos para cada área.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Security Factory
Carlos Luna
Fundador

“Debemos seguir apostando a la in-
dustria nacional, con desarrollo de nuevos
productos y nuevas tecnologías.”

(Nro. 87 – Ago/Sep 2014)
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Empresas

Security One
Christian Solano
Socio fundador

“Tener el respaldo de una marca de re-
nombre internacional permite el creci-
miento y proyección de una empresa.”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Secusys
Rubén Campodónico
Titular

“El crecimiento de una empresa puede
medirse en su inversión en capacitación.”

(Nro. 19 – Jul 2005)

Segurplus
Víctor Bravo
Presidente

“Con buenos pronósticos, aunque con
costos crecientes, implica todo un desafío
poder competir con éxito en el negocio
del monitoreo.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

Selnet
Roberto Álvarez
Presidente

“La logística en una empresa es un valor
agregado para la captación de nuevos
clientes.”

(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

Senstar Stellar
Arq. Daniel del Boca
Director

“La competencia, en general, se presenta
más allá de los nombres o marcas: es
entre aquellas empresas serias y las im-
provisadas.”

(Nro. 44 – Abr/May 2009)

Servicios Electrónicos
Integrados
Eduardo Casarino
Socio

“Es necesario promover la industria elec-
trónica, para lograr desarrollos totalmente
propios, que vayan sustituyendo a las
importaciones.”

(Nro. 65 – Nov/Dic 2011)

Silicon Group
Catriel Juan Boc-ho
Gerente de Producto

“El interior del país puede transformarse
en pilar del crecimiento de una empresa.”

(Nro. 87 – Ago/Sep 2014)

Simicro
Gregorio Aspis
Presidente

“La única manera de llegar al cliente
no solo es mostrarle productos, sino lo
que es la empresa.”

(Nro. 41 – Nov 2008)

Sincro Seguridad Electrónica
Matías Favaro
Director

“La profesionalización de los integrantes
de una empresa se traduce en resultados
concretos en el servicio que brinda.”

(Nro. 96 – Oct/Nov. 2015)

Sistemas MP
Gustavo Madeo
Gerente Comercial

“Contar con un motor cartográfico propio
permite ofrecer soluciones para cada ne-
cesidad, tanto a nivel cartográfico como
en nuevas prestaciones del software.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Symtron-Colomet
Gabriel Troncoso
Directivo

“Mantener la capacidad competitiva y
escuchar siempre al cliente son puntos
fundamentales para lograr un crecimiento
sustentable.”

(Nro. 70 – Jul/Ago 2012)

Sundial
Horacio Franco
Producto Manager

“La diferencia entre las empresas debe
marcarla el servicio.”

(Nro. 21 – Nov 2005)

Target Import
Antonio Alessi
Titular

“En el interior del país el mercado evo-
luciona día a día. Eso fomenta la com-
petencia y la llegada de productos de
calidad.”

(Nro. 20 – Sep 2005)

Tecnoalarma
Marcelo Casetta
Dto. técnico

“La industria nacional desarrolla y fabrica
a la medida del argentino. Eso la convierte
en competitiva.”

(Nro. 28 – Nov 2006)

Tecnología en Seguridad
Fidel Martínez

“El distribuidor debe aprender que vender
productos de calidad redunda en la je-
rarquización del mercado.”

(Nro. 27 – Sep 2006)
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Empresas

Trimove Eco Vehículos
Juan Artuso
Gerente

“En vehículos eléctricos se optimizan
sus cualidades funcionales respetando
el cuidado del medio ambiente.”

(Nro 63 – Ago/Sep 2011)

True Digital Systems
Juan Manuel de Rosa
Vicepresidente

“Ofrecer al cliente un abanico de posi-
bilidades en las distintas áreas de la se-
guridad es acortar el camino hacia el
crecimiento como empresa.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Tellexpress
Patricio Quevedo
Director General

“Como región somos todavía un mer-
cado emergente, lo cual indica un enorme
potencial de crecimiento y desarrollo.”

(Nro. 44 – Abr/May 2009)

Tempel Group
Francisco Cámara
Area Manager Div. Industrial

“Una empresa internacional tiene ven-
tajas competitivas, ya que puede anticipar
los cambios y tendencias del mercado.”

(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Todo Seguridad
Ernesto Rojo
Director

“Así como la seguridad electrónica sigue
creciendo, la tecnología va ganando es-
pacios en todos los aspectos de la vida.”

(Nro. 93 – May/Jun 2015)

Virtualtec
Gustavo Buffoni
Director comercial

“Trabajamos asistiendo y brindando
herramientas para que el cliente desarrolle
el producto final.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

VISIONxIP
Ezequiel Safdieh
Director

“Especializarse en el IP, ofrece muchas
posibilidades futuras, no solo en el área
de la seguridad.”

(Nro. 51 – Feb/Mar 2010)

Visión Electrónica
Fernando Pereyra Puente
Gerente

“La rapidez de respuesta y el servicio de
posventa son hoy una prioridad para el
cliente.”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

X28 Alarmas
Sergio Caride
Director Comercial

“Debemos detectar las nuevas necesi-
dades el mercado, para generar productos
que las satisfagan de manera eficiente.”

(Nro. 64 – Oct/Nov 2011)

X-Tend
Casas Inteligentes
Andy Radowosky
Director

“La tecnología inteligente aplicada al
confort y ahorro energético también es
válida para los sistemas de seguridad.”

(Nro. 53 – May/Jun 2010)

ZKTeco
Marcelo Sosa
CEO

“La capacitación es una herramienta
fundamental en el crecimiento de una
empresa.”

(Nro. 78 – Jul/Ago 2013)

A lo largo de 100 ediciones fuimos
testigos de la evolución de la tecnología.
De sus hacedores. De sus usuarios. De
cada una de las empresas. De cada uno
de los que conforman esas empresas.

Como señalamos al inicio de esta re-
corrida,  cada una de las frases reflejadas
deben ser interpretadas en el contexto
y época en que fueron pronunciadas.

Sin embargo, es posible encontrar vi-
gencia en muchos de los conceptos
vertidos. Por ejemplo, que el cliente es
uno de los activos más valiosos de
toda compañía y solo ofreciendo pro-
ductos y servicios que satisfagan sus
necesidades, proponiendo alianzas de
largo plazo, será posible el crecimiento. 

Desde el punto de vista de la tecno-
logía, se expresó la necesidad de pro-
fundizar en el desarrollo de nuevos
vínculos de comunicación entre un
dispositivo y un sistema integral así
como entre éste y su usuario.

Lejos de ser una utopía, esa necesidad
se tradujo en logros y hoy es casi im-
posible pensar en vínculos de comu-
nicación que no incluyan a los diposi-
tivos móviles.

Los pronósticos y deseos se transfor-
maron en realidad, impulsados por las
ganas de hacer. Como medio, acom-
pañamos esas inquietudes y fuimos,
de alguna manera, un vínculo: el enlace
entre los hacedores y los lectores, re-
ceptores de las novedades que ayu-
daron a hacer crecer a la actividad. �
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través de sus palabras, distintos
actores de la escena interna-

cional fueron compartiendo con nues-
tros lectores sus conocimientos sobre
el mercado y la tecnología, los desafíos
que ésta propone y los que deben
afrontar los profesionales para adap-
tarse a los cambios. Algunos de ellos,
quizá, no formen parte hoy de la com-
pañía para la cual los entrevistamos
pero, innegablemente, siguen forman-
do parte de la industria, nutriéndola
con su experiencia. Vale la pena re-
cordar sus palabras de entonces, ya
que a través de sus conceptos podre-
mos reflejar qué pasó en el mundo
de la seguridad electrónica en los úl-
timos años. Y desde lo aprendido,
contribuir a su crecimiento.

Alberto Álvarez
Gerente general de ALAS

“Latinoamérica tiene una gran necesidad
de desarrollo como mercado de seguridad.
Hay aún mucho camino por recorrer en
este sentido.”

(Nro. 84 – Abr/May 2014)

Alex Lee y Elisa Hsu
Directivos de Aver Information Inc.

“En algunos países de Latinoamérica las
redes funcionan bien, lo que no sucede
en sitios más alejados o rurales. Ahí las
soluciones híbridas cobran importancia.”

(Nro. 64 – Oct/Nov 2011)

Alex Gutiérrez
Gerente de territorio región Andina 

de Bolide Technology

“Hay países de Latinoamérica, como
Ecuador o Perú, en lo que el uso de tec-
nología IP es incipiente mientras que en
Argentina se ve una fuerte inversión en
ese sentido.”

(Nro. 91 – Feb/Mar 2015)

Alex Mathieson
Gerente Regional de Ventas de 

Pelco para Latinoamérica

“Latinoamérica, en los últimos años,
se convirtió en una plaza importante
para la economía internacional.”

(Nro. 31 – May 2007)

Ana Peng
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de ACTi

“Como la migración al IP va a llevar un
tiempo, lo ideal es un reconversión tec-
nológica accesible al cliente.”

(Nro. 51 – Feb/Mar 2010)

Ángel Carcione
Technical Specialist Conosur

de Pelco

“La resistencia al uso de la tecnología
IP está dada, básicamente, por el des-
conocimiento y la experiencia de cada
uno de los usuarios.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

Antonio Hernández
Gerente técnico ZKTeco

para Latinoamérica

“El trabajo con el cliente debe ser inten-
sivo y constante, proporcionándole todas
las herramientas necesarias, desde la
tecnología y el marketing, para impulsar
su crecimiento.”

(Nro. 97 – Nov/Dic 2015)

68 >

Por su experiencia en compañías líderes del mercado internacional, hay profesionales que tienen una visión

global de la industria. Su mirada sobre los distintos mercados y tecnologías se vio reflejada, en estas cien

ediciones, en nuestras páginas, enriqueciendo nuestro propio conocimiento sobre el sector.
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Protagonistas

Antonio Pérez
Gerente de Ventas

para Latinoamérica de NVT

“El IP está creciendo, pero falta para
que asuma el liderazgo. Por eso una tec-
nología híbrida aparece como solución
rentable.”

(Nro. 37 – May 2008)

Bodil Sonesson-Gallon
Vicepresidente de Ventas

de Axis Corporation

“La competencia más dura es siempre
contra la falta de información, en cualquier
aspecto.”

(Nro. 30 – Mar 2007)

Camila González Arango
Junior Territory Manager de

Quaddrix Technologies

“En Latinoamérica, la tecnología IP está
creciendo aunque aún es incipiente en
el mercado, que está dominado por la
tecnología analógica.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

Carlos Araujo
Coordinador de Tecnología

de PPA Brasil

“Debe invertirse en capacitación del
profesional, primero, para luego pensar
en el desarrollo de un mercado.”

(Nro. 16 – Ene 2005)

Carlos Guzmán
Coordinador de formación de ALAS

“El mercado debe profesionalizarse y
la industria en Latinoamérica debe ir
hacia la normalización.”

(Nro. 25 – Jul 2006)

Carlos Olzanski
Gte. de Ventas de

KP Electronics Systems

“Un 15% del mercado mundial en mo-
nitoreo usa tecnología de radio. El foco
debe estar puesto en incrementar esa
participación en el negocio.”

(Nro. 31 – May 2007)

Carmen Peggau
Gerente de Comercialización

de Mauser Security

“En determinado momento, la calidad
del producto debe primar por sobre el
precio”

(Nro. 34 – Nov 2007)

César Miranda
Gerente Regional para América 

del Sur de Notifier

“Ser líder plantea siempre desafíos para
seguir creciendo.”

(Nro. 34 – Nov. 2007)

Claudius Bezerra
Product Marketing Manager de 

Tyco Security Products

“En Latinoamérica, luego de 2009, se vio
una reactivación importante del mercado,
apuntalado por un gran crecimiento en
el mercado corporativo y en seguridad
ciudadana.”

(Nro. 72 – Oct/Nov 2012)

Christian Arévalo
Soporte Técnico de Paradox

para Latinoamérica y EE.UU.

“Incorporar tecnología inalámbrica es una
necesidad en los sistemas existentes.”

(Nro. 18 – May 2005)

Cristian Morgali
Consultor de Ventas para

el Cono Sur de Ingersoll Rand

“Argentina tiene un auge de CCTV pero
no tanto foco en accesos. Recién se está
comenzando a tener conciencia de lo
que significa la barrera física.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Dani Wang
Gerente Regional de Ventas

de HikVision

“Hay que distinguir entre las marcas
chinas y las fábricas instaladas en China,
que trabajan con tecnología eficiente.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Daniel Palomera
Gerente regional de Ventas

para el Cono Sur de Avigilon

“¿Por qué fabricar una cámara de 29
megapíxeles? Porque crear necesidades
en el mercado era una manera de crecer.”

(Nro. 91 – Feb/Mar 2015)

Darío Chernicoff
Gte. de Ventas y Marketing

de Visonic

“Hace unos años, el precio de la tecno-
logía inalámbrica era un escollo. Hoy esa
variable se redujo.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

David Hilbuch
Director Gral. para LATAM y

Caribe de Risco Group

“Argentina, como mercado, no tiene
nada que envidiar a otros. Demuestra
constante interés por la tecnología.”

(Nro. 40 – Oct 2008)
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Protagonistas

David Petliuk
Presidente de Fuego Red

“El profesional de la seguridad evolu-
cionó a la par de la tecnología. Eso favo-
rece a la industria.”

(Nro. 70 – Jul/Ago 2012)

David Slutsky
Gte. de Ventas LATAM

de ioimage

“En detección perimetral, la integración
y versatilidad de los sistemas marcan la
tendencia.”

(Nro. 33 – Sep 2007)

Doug Macías
Director en Soluciones de

Seguridad para Latinoamérica

de GE Security

“La seguridad es una inversión, no un
gasto. Este concepto es el que hace crecer
al sector.”

(Nro. 33 – Sep 2007)

Eduardo Álvarez
Vicepresidente de la

Sección Latinoamericana de

la NFPA

“Debemos protegernos por sobre los
requisitos legales y esta protección es
absolutamente voluntaria.”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Eduardo Eguiluz
Consultor

“El crecimiento de la seguridad como
industria depende de la toma de con-
ciencia sobre la importancia de proteger
vidas y bienes.”

(Nro. 15 – Nov 2004)

Enrique Casanova
Soporte técnico para

Latinoamérica de Crow

“El mercado latino primero busca precio
y luego calidad. El desafío pasa por con-
jugar ambos factores.”

(Nro. 21 – Nov 2005)

Gabriel Zaed
Director de Ventas para

Latinoamérica de Provision-ISR

“Hoy el CCTV no sólo está asociado a la
seguridad: el ser humano es muy curioso
y le gusta ver. Esta característica, sin
dudas, potencia los alcances de estos sis-
temas.”

(Nro. 93 – May/Jun 2015)

Gerardo González
Representante de Hochiki

para Latinoamérica

“Por su profesionalización, el mercado
de protección contra incendios está en
franco crecimiento.”

(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Germán Alexis Cortez
Instructor Oficial de ALAS

“Veo que el mercado argentino ha cre-
cido mucho y hay algo que marca la di-
ferencia: la buena actitud del profesional
argentino, ávido de conocimientos.”

(Nro. 60 – Abr/May 2011)

Glenn Patrizio
Director de LRG Int.

“En Argentina particularmente se está
viendo la adopción de normas gracias
a la inversión de empresas extranje-
ras.”

(Nro. 56 – Oct/Nov 2010)

Guy Apple
Vicepresidente de

NVT 

“En un mundo tecnológico que evolu-
ciona, los directores de seguridad deben
cada vez más consensuar políticas y pro-
cedimientos con sus pares de IT.”

(Nro. 70 - Jul/Ago 2012)

Hernán Barrientos
Gerente de ventas regional

de Firetrace

“Los mercados en Latinoamérica, en
general, no están normados. A esa falta
de obligatoriedad de normas contra
fuego hay que proponerle capacitación.”

(Nro. 94- Jul/Ago 2015)

Héctor Amavizca
Gte. Regional LATAM de

Recognition Systems

“Creo que la necesidad hace cambiar la
tecnología: a mayor exigencia de protección,
nuevas implementaciones y productos.”

(Nro. 19 – Jul 2005)

Hideo Kashima
Jefe de Departamento de

Comercio Internacional de Takex

“El futuro está en el uso de detectores
inalámbricos alimentados por fuentes
de energías sustentables, cuidadosas del
medio ambiente.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

Humberto de la Vega
Gerente de HID Global

“El mercado argentino
cuenta hoy con profesionales sumamente
creativos e independientes.”

(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)
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Protagonistas

James M. Shannon
Presidente de la NFPA

“La NFPA ofrece las herramientas ne-
cesarias para que las personas efectúen
cambios que den como resultado una
mayor seguridad contra incendios.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Jason Bohrer
Gerente Gral. para América

de HID Global

“El mercado latino no está influido por
mercados más tecnológicos. Por eso
muestra gran interés en adquirir nuevos
productos.”

(Nro. 40 – Oct 2008)

Jay Lin
Gerente Regional de Vivotek

“Hoy ya no hablamos de mejorar una
cámara sino de cómo esa cámara puede
ser parte de un sistema de seguridad.”

(Nro. 80 – Oct/Nov 2013)

Jhon Jairo Betancur
Director de soporte técnico

hardware para América Latina

de Solutec – Kronos NET

“Hoy el usuario requiere de distintas apli-
caciones que resuelvan sus necesidades,
entre las que se incluye la seguridad”

(Nro. 91 – Feb/Mar 2015)

Joe Grillo
Presidente y CEO del

Grup ITG ASSA ABLOY

“En tiempos difíciles las empresas que
proporcionan la mejor atención al cliente
son las más exitosas.”

(Nro. 11 – Mar 2004)

Jorge Domínguez
Director de Ventas LATAM

de Bioscrypt

“No hay fronteras para la aplicación de
la biometría.”

(Nro. 28 – Nov 2006)

José Cuperman
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de PIMA

“El cliente está demandando tecnologías
de comunicación cada vez nuevas y más
seguras.”

(Nro. 23 – Mar 2006)

José María Placeres
Gerente Regional de Ventas 

Mircom Group 

“Siempre es importante que haya un
marco normativo que establezca están-
dares mínimos en la protección contra
incendios.”

(Nro. 70 – Jul/Ago 2012)

José Teofane
Gerente Comercial de

31 Corporation

“La incorporación de tecnología 3G, co-
mo vía de comunicación, posibilitará la
integración de sistemas de seguridad de
manera global”

(Nro. 43 – Feb/mar 2009)

Juan Cabezas
Director Internacional

de Ventas de Securitron

“Tras varios años en los cuales el precio
era la única variable en la decisión de
compra, cada vez mayor número de in-
tegradores comienzan a exigir calidad.”

(Nro. 27 – Sep 2003)

Juan José Cinalli
Director en Patagonia

Industrial 

“Para lograr competir seriamente, nos
falta focalizarnos aún más en nuestras
propias capacidades.”

(Nro. 70 – Jul/Ago 2012)

Kelvin Cabrera
Gerente de ventas para

Latinoamérica de 3M

“La falta de regulación conspira contra
el crecimiento del mercado. Esto no quiere
decir que nadie  venda un sistema contra
incendios, sino que la curva es menos
pronunciada.”

(Nro. 94 – Jul/Ago 2015)

Ken Brownlee
CEO de Silk-ID

“La adopción de identificación por huella
digital en el ámbito gubernamental está
mucho más difundido en América Latina
que en otras partes del mundo.”

(Nro. 97 – Nov/Dic 2015)

Ligia Apparicio
Gerente de Marketing de HID

“El futuro en control de accesos, por su
sencillez de uso y funcionalidad, está en
la transmisión por IP”

(Nro. 34 –  Nov 2007)

Lucas Belluati
Sales Support Engineer de

Sony Latin America

“Hay empresas cuyas instalaciones ana-
lógicas son muy recientes, por lo que
reinvertir en tecnología IP no siempre es
posible.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)
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Protagonistas

Luis Angulo
VP-Sales Marketing Mercosur

de Pelco

“El profesional argentino está ávido de
aprendizaje."

(Nro. 24 – May 2006)

Maico Chiang
Gerente de ventas para

Latinoamérica de Vivotek

“Hay muchas diferencias entre los mer-
cados latinoamericanos: unos adoptan
soluciones analógicas AHD y otros están
migrando hacia el IP.”

(Nro. 96 – Oct/Nov 2015)

Manuel Rebagliati
Manufacturers Representative

de Arecont Vision

“En Argentina hay un mercado potencial
muy grande gracias al conocimiento téc-
nico del integrador.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

Marcelo León
Director para el Cono Sur

de UTC Fire & Security

“Se ve un trabajo muy fuerte del IRAM,
pero hace falta un cambio en  la  menta-
lidad de las empresas para que la pro-
tección contra fuego sea un estándar.”

(Nro. 72 – Oct/Nov 2012)

Marcos De la Cruz
Gerente regional de Ventas para 

Latinoamérica de Fluidmesh

Networks

“Diferentes aplicaciones sobre una mis-
ma red inalámbrica de transmisión móvil
en tiempo real es nuestro desafío.”

(Nro. 92 – Abr/May 2015)

María Fernanda Barragán
Territory Sales Manager

de Bolide Technology Group

“Las cámaras megapíxel tienen un futuro
auspicioso en la región, donde se ha
hecho una gran inversión en redes.”

(Nro. 62 – Jul/Ago 2011)

Mario Koch
CEO de Starx Security

“En el mercado hay submercados que
pueden generar apertura de negocios.”

(Nro. 61 – May/Jun 2011)

Mark L. NeSmith
Director Internacional de DSC

“La tecnología IP permite la apertura a
un nuevo sector de consumidores.”

(Nro. 15 – Nov 2004)

Mauricio León
Soporte técnico de Paradox

para Latinoamérica

“Argentina es, hoy, un mercado referente
en América”

(Nro. 33 – Sept. 2007)

Miguel Cruz
Director Comercial de

Rossi Portones Inteligentes

“Hoy cualquier medida de seguridad, un
portón o una alarma ,es fundamental.”

(Nro. 17 - Mar 2005)

Miguel Mejía
Gte. Regional de Ventas para

América del Sur de Honeywell

“Es necesario darle valor agregado a los
productos, darle al cliente un poco más.”

(Nro. 24 – May 2006)

Miguel Angel Turchi
Presidente de Cemara

“A la vista de los cambios tecnológicos,
las bases de monitoreo deben estar pre-
paradas para, en un futuro no tan lejano,
recibir  distintos tipos de señales.”

(Nro. 60 – Abr/May 2011)

Natacha Jaramillo
Sales Executive Latin America

Identity Solutions de HID Global

“América Latina es un mercado único y
cuesta clasificarlo, por la variedad de cul-
turas y características.”

(Nro. 40 – Oct 2008)

Natalia Chen
Gerente de Ventas de BrickCom

“Apuntamos a la reducción de la brecha
entre el mercado de CCTV analógico y el
IP, a través de soluciones que faciliten su
implementación.”

(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Oliver Vellacot
CEO de IndigoVision

“La real competencia en el mercado
actual no está planteada en término de
marcas sino entre tecnologías.”

(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Oren Daitch
Gerente Internacional de

Electronics Line

“Lo que marca el mercado actual es
que solo pueden sobrevivir dos tipos de
empresas: las que venden muy barato o
las que tienen algo único. Entre ellas es
la competencia.”

(Nro. 14 – Sep 2004)
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Protagonistas

Otavio Martínez Do Santos
Gte. de Comercio

Exterior de ECP

“Argentina es un mercado que aún está
en curva de crecimiento, por eso las em-
presas apuntan a su rendimiento.”

(Nro. 19 – Jul 2005)

Pedro Duarte
VP Sales&Business Development 

Latin America de Samsung

Techwin

“El área de la seguridad está en plena
transición entre lo analógico y lo digital.
A todos les gustaría tener equipos IP, pero
no siempre es posible por los costos.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Phil Walford
Gerente de Ventas de Apollo

“Pasaron períodos de crisis y siempre el
mercado argentino demostró un poder
de recuperación increíble.”

(Nro. 40 – Oct 2008)

Rafael García
Director de marketing &

comunicaciones de HID

para  Latinoamérica

“Es necesario escuchar al cliente, entender
su necesidad para proporcionarle, a través
del integrador, la solución adecuada.”

(Nro. 99 – Feb/Mar 2016)

Roberto Recinos
Technical Support de Bioscrypt

“Toda equipo biométrico, sin importar
la tecnología que utilice, es perfectamente
integrable con un sistema de control de
accesos preexistente.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Rosa García
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de Pyronix

“Argentina fue el primer país en el que
tuvimos distribución, lo que nos permitió
salir del continente europeo.”

(Nro. 19 – Jul 2005)

Rudy Machuca
Business Development

Manager de Flir

“Las soluciones con cámaras térmicas
no son distintas a las que aplican para
una cámara común. Lo que marca la di-
ferencia es el entorno en el que pueden
ser aplicadas.”

(Nro. 63 – Ago/Sep 2011)

Sergio Quesada
Gerente Regional de Ventas

de Honeywell

“Siempre existió el umbral entre el pro-
ducto caro y el barato. Esa frontera se
está agigantando por la influencia de
los productos orientales.”

(Nro. 18 – May 2005)

Sergio Rivera
Gerente de Ventas LATAM de

Southwest Microwave Inc.

“La detección temprana es fundamental
en la prevención del delito.”

(Nro. 37 – May 2008)

Shaul Tuval
Manager Director South America 

de AFIK P.I.A. Ltd.

“Las tecnologías no invasivas y basadas
en el comportamiento de una persona
pueden prevenir delitos.”

(Nro. 41 – Nov 2008)

Víctor Alarcón
Director Ejecutivo

de ALAS

“En general, los fabricantes toman a
Latinoamérica como un único mercado
cuando en realidad, cada país tiene sus
propias características.”

(Nro. 57 – Nov/Dic 2010)

Wagner de Oliveira
Gerente Comercial de la División 

Seguridad de Wolpac

“Control de accesos ya es un mercado
altamente competitivo y requiere cada
vez más tecnología.”

(Nro. 33 – Sep 2007)

Walter Hawrys
Outsourced Sales and

Marketing de W International

“Para que la tecnología megapíxel crezca
debemos, primero, mostrar y demostrar
sus beneficios.”

(Nro. 41 – Nov 2008)

Yinon Negev
Soporte técnico Paradox para

Latinoamérica

“La búsqueda de nuevas ideas es per-
manente. Y a veces se trata tan solo de
encontrar una nueva aplicación para
una tecnología ya existente y probada.”

(Nro. 88 – Oct/Nov 2014)

Yosti Méndez
Gerente de Ventas de Vesda

para Latinoamérica

“El crecimiento, en todos los órdenes,
siempre llega de la mano del conoci-
miento.”

(Nro. 36 – Mar 2008)
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ector y anunciante conforman el
núcleo de cualquier emprendi-

miento editorial. Difícilmente pueda
establecerse una jerarquía para ellos:
sin lectores no hay anunciantes y sin
quien publicita, imposible captar la
atención del lector. Esta ecuación, sen-
cilla a primera vista, demanda esfuerzos:
el del anunciante para mantener su
publicación y el del consumidor para
acceder al medio.

Los lectores son uno de los pilares de
cualquier publicación. A través de ellos
pueden monitorearse necesidades, sa-
tisfacciones, inquietudes y un gran nú-
mero de variables que hacen de una
revista un medio de comunicación exi-
toso. Son ellos también, los lectores,
quienes hoy nos dicen qué significa
para ellos nuestro medio.

Revista Negocios de Seguridad cumple
cien ediciones. Cien ediciones de cre-
cimiento. Cien ediciones de trabajo.
Cien ediciones de escuchar al anun-
ciante para brindarle la mejor calidad
de servicio y de escuchar al lector para
ofrecerle la herramienta más completa
posible para su actividad. Revista, lector
y anunciante. Cien ediciones juntos.

TESTIMONIOS
Sinceramente, creo que es la mejor

revista impresa del sector argentino de
la seguridad electrónica.

Ing. Modesto Miguez CPP,
monitoreo.com

Sin dudas RNDS se convirtió en un medio
de impulso para nuestra industria: desde
la divulgación de los equipos y servicios
disponibles hasta una herramienta de ca-
pacitación y tendencias de casi todo lo
atinente a este negocio. Incluso la creación
y moderación del Foro fue un empujón
de crecimiento para todos los actores,
permitiendo compartir experiencias, pro-
blemas, tecnología, más allá de algunos
entredichos inherentes a nuestra cualidad
de seres humanos. El foro transformó la
revista en interactiva y eso es un logro en
sí mismo. Hasta se organizó un asado de
camaradería, donde algunos pudimos
conocernos y compartir más aún. La es-
tética de la revista también mejoró y hasta
se generó una opción web.

El desafío será seguir creciendo sin
perder la humildad y el contacto humano
con quienes publican. Mis felicitaciones.

Néstor Gluj, Nanocomm

Lo importante no es llegar a la cima,
sino mantenerse y eso es lo que ustedes
están haciendo. 

La revista logró en estas 100 ediciones
posicionarse como la única revista refe-
rente al tema seguridad en la Argentina,
lo cual no es poca cosa... También generó
un  estilo determinado y exclusivo en la
forma de informar al sector sobre nove-
dades en productos y mercados. Esto no
se logra casualmente, sino que es el re-
sultado del trabajo diario en la búsqueda
permanente de la CALIDAD. Que sigan
los éxitos.

Juan Hamparsomián, Alastor

Es reconocido el esfuerzo que realizan
los hacedores de la Revista Negocios de
Seguridad, que cumple con notable efi-
ciencia las dos funciones: información
sobre el sector y amplio detalle como ca-
tálogo de productos, que tanto necesitan
las empresas que están involucradas en
el uso, desarrollo, instalación y consumo
de sistemas de seguridad. Por ello va mi
felicitación más sincera para todo el staff
de la revista y en especial para sus Direc-
tores Editorial y Comercial.

Miguel Ángel Novoa, Anicor

108 >

Anunciantes, lectores y revista forman una comunidad cada vez más estrecha, unida por intereses comunes

y el mismo fin: el crecimiento de la industria de la seguridad. Hoy festejamos cien ediciones. Ocasión propicia

para compartir, en las palabras de los protagonistas, el valor de un medio especializado para el sector.

L

Cien ediciones potenciando el crecimiento del sector

Testimonios

Número especial de RNDS
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Testimonios

Negocios de Seguridad es un medio líder
para estar al tanto de todos los productos
que ofrecen las empresas del rubro.  Ade-
más, con su Foro en internet, puso en con-
tacto a instaladores de todo el país y el
mundo que pueden intercambiar opiniones
y hacer consultas en tiempo real.

Maximiliano Kistermann, Kymsa

Negocios de Seguridad es una revista
que ha sabido, durante estos años, ga-
narse su lugar en el gremio de la seguridad
electrónica y ha ido creciendo, acompa-
ñando al sector. Cien ediciones no es
poco en un mercado tan difícil como el
nuestro, lo que demuestra un trabajo
bien hecho. Mis felicitaciones por los
logros obtenidos y los mejores deseos
para que sean todavía muchos más. 

Marcelo Colanero, Intelektron

Quienes estamos en este sector de mer-
cado tan especial, y en mi opinión per-
sonal, Negocios de Seguridad desde su
aparición, ha guiado todos los movi-
mientos y cambios sucedidos, tanto tec-
nológicos como comerciales. Al mismo
tiempo, han sabido enfocar la necesidad
de las distintas empresas de mostrar sus
productos y afianzar así la comerciali-
zación. También es de destacar que han
sabido adaptarse a dichos cambios y
han actualizado la visión original, pura-
mente comercial y de producto, a un ver-
dadero medio de opinión, de actualización
tecnológica y de guía de mercado. Un
gran abrazo.

Ing. Eduardo Casarino,
Sistemas Electrónicos Integrados S.A.

Un enorme éxito de mis amigos de
RNDS, merecido por cierto, gracias al es-
fuerzo y gestión permanente de todo su
equipo. Vamos por las 1000 y muchas
felicitaciones.

Daniel Banda, Softguard Tech  Arg.

Estos primerso 100 números de RNDS
fueron de gran auxilio para nuestra tarea
cotidiana. Nos permitió conocer y estar al
tanto de las principales empresas del país
y del mundo. Nos sirvió para relacionarnos
con el mercado, sus innovaciones y pro-
puestas. Nos facilitó la oportunidad de
modernizarnos en productos y servicios.
Nos reunió en la gran familia de la seguridad.
Nos otorgó una ayuda invaluable. Éxitos
y vamos por más...

Antonio Olive, 24Hs Security

Negocios de Seguridad se ha transfor-
mado en una publicación referente del ru-
bro, que a lo largo de estos cien números
acompañó -y continúa acompañando- el
crecimiento sostenido del sector.

Todos los actores de la industria nos
vemos representados en cada publicación
y no tenemos dudas que a la hora de co-
nocer cómo se encuentra el mercado,
cuáles son las tendencias y novedades en
materia de seguridad electrónica, Negocios
de Seguridad es una fuente indiscutida de
consulta.

Gerencia de ADT Retail &
Business Solutions

Excelente publicación, con alta calidad
de impresión y muy buenos contenidos.
Es por ello que nos mantenemos como
fieles anunciantes, después de tantos
años de relación. Felicidades por las 100
ediciones.

Lic. Claudio A. Rivero, Tekhnosur S.A.

Sin dudas es la publicación de mayor
prestigio y referente ineludible a la hora
de seleccionar proveedores, integradores
o distribuidores de cualquier aplicación
de seguridad electrónica, CCTV o control
de accesos. ¡Abrazo y feliz aniversario
para todos los que hacen Negocios de
Seguridad!

Diego Sánchez, Tecnoalarma

Llegar a los 100 números re-
presenta una prueba de per-
durabilidad y validez para
cualquier medio de comuni-
cación. La calidad de su contenido ha
constituido a Negocios de Seguridad
como un referente en nuestra industria.
Felicito a sus integrantes por el trabajo
sostenido, que seguramente los hará cre-
cer mucho más. Envío, también, un gran
saludo a toda la comunidad lectora.

Augusto Berard, Pampa Marketing

A todo el equipo de Negocios de Segu-
ridad, mis felicitaciones por todo el trabajo
realizado en estos 100 números. En mi
opinión, es el medio de mayor importancia
para el mercado de la seguridad, ya que,
además de la información comercial
donde pueden publicitar los diversos pro-
veedores de productos y servicios, también
brinda informaciones y detalles de pro-
ductos, nuevas tecnologías y capacitación
técnica de instalación destinada al gremio.
Por esa razón, Negocios de Seguridad es
la herramienta imprescindible para que
nuestro rubro pueda seguir creciendo
ordenadamente, dentro del mejor nivel
de conocimiento comercial y tecnológico.
¡Gracias por todo lo que nos han brindado
y sigan así!

Rogério Martos, SEG International

RNDS es un medio que desde siempre
ha apoyado a las empresas del gremio
sean fabricantes, importadoras, integra-
doras o distribuidoras, y que ha sabido
explotar con éxito las ventajas del mundo
online  Destacable la iniciativa del Foro,
que se ha transformado en un espacio
de referencia para el intercambio de in-
formación y experiencia de los profesio-
nales de la seguridad electrónica.

¡Felicitaciones por los primeros 100 nú-
meros!

Pablo Bertucelli, RightKey
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Negocios de Seguridad nos presta un
servicio de gran utilidad  a quienes for-
mamos parte de la industria, permitién-
donos encontrar en un solo lugar tod lo
necesario para la actividad.

¡Felicitaciones!
Sergio Puiatti, Servicios ETA

Sin dudas es la herramienta ideal para
acceder a la más variada oferta  en todas
las aéreas que comprenden la seguridad,
tanto corporativa como privada, y la
mejor forma de mantenerse actualizado
en cuanto a novedades y lanzamientos.
Para nuestra empresa, como anunciantes,
significó el medio más exitoso de pro-
moción de nuestros productos, generando
en los primeros dos años de publicaciones
más del 70% de las consultas recibidas.
Como persona no puedo dejar de expresar
la gratitud y el cariño que siento. Estoy
segura que el éxito que tiene la revista es
el camino obligado que debía recorrer,
mérito de la conducta de quienes la rea-
lizan.

Felicitaciones y mis más sinceros deseos
de que continúen los éxitos.

Karina Lemma, Grupo Ingal

Negocios de Seguridad es una revista
con una muy cuidada edición, excelentes
notas técnicas e informaciones generales
de gran interés. Es una clara muestra de
lo que se puede hacer con profesionalismo
y pasión.

Daniel Schapira, Drams Technology

Siempre fue la mejor opción para que
nuestros clientes conozcan los productos,
es una herramienta que los instaladores
deben tener para estar al tanto de las
nuevas tecnologías. ¡Que sigan adelante
con muchos éxitos! Mis más grandes de-
seos de prosperidad en los años siguien-
tes.

Gerardo González, Hochiki

Creemos, sin temor a equivocarnos, que
la revista Negocios de Seguridad es la
más importante de Latinoamérica en su
rubro. El nivel de las notas publicadas y
las novedades que ofrecen los anuncian-
tes, hacen que siempre sea de lectura
obligada.

Sabemos del esfuerzo de sus editores
para que cada bimestre nos llegue un
nuevo número con la calidad y puntua-
lidad que la ha caracterizado desde el
inicio. Los felicitamos por tan destacada
labor y les deseamos mucha suerte para
que puedan continuar brindándonos
una publicación excelente.

Ing. Miguel Ganopolsky,
S&G Seguridad

Muy buena revista, la apoyamos desde
sus comienzos y sus directivos hicieron
un muy buen trabajo para posicionarla
y sostenerla que es lo más difícil.

Leonardo Piccioni, Fiesa

Al igual que el agua es indispensable
para la supervivencia del ser humano, la
revista Negocios de Seguridad es una
herramienta indispensable que da  a co-
nocer las novedades y latidos del
sector/gremio/actividad de igual nombre,
para que el mismo evolucione de forma
constante e ininterrumpida.

Felicitaciones RNDS por estos primeros
100 números, de los cuales estamos or-
gullosos de haber sido parte de sus pri-
meros pasos, digo, ¡páginas!

Christian Kuhk, DTS2

Indudablemente RNDS es el referente
en la industria de la seguridad en Argen-
tina. También aporta un inigualable valor
a la hora de interconectar a los miembros
de las diversas áreas de especialización
a través de su exitoso Foro. Felicitaciones
y continúen así.

Gustavo Calanni, Brista

La revista se ha transformado
en estas 100 ediciones, en una
herramienta importante e im-
prescindible para el negocio
de la seguridad electrónica. Fabricantes,
distribuidores, integradores y todo aquel
que opere en el sector, toma con alto
grado de valorización las notas y opiniones
vertidas por referentes del gremio. Para
nosotros, en nuestra actividad de distri-
buidores mayoristas de CCTV, nos resulta
un medio imprescindible y muy eficiente
de comunicación con potenciales clientes.
Más de10 años creciendo y trabajando
en pos de la excelencia en la comunica-
ción. ¡Felicidades!

Gustavo Ferreyra

Creo que Negocios de Seguridad, más
allá del importante aporte de datos, in-
formación de interés y publicidad de pro-
ductos (que sin lugar a dudas hacen que
sea el referente a nivel grafico sobre este
rubro), hay que destacar su gran calidad
humana, lo que refuerza que día a día
las principales firmas del país la sigamos
eligiendo. ¡Gracias y Felicitaciones!

Damián Rubiolo, CEM

Felicitaciones a los amigos de Negocios
de Seguridad, que nos mantienen infor-
mados a las empresas del sector al mismo
tiempo de ser vehículo de llegada a nues-
tros clientes.

Gracias también por acercarnos los re-
sultados de investigaciones e información
en una publicación de excelente calidad
en su contenido y en su presentación.
¡Por muchos años más!

Marcelo Benveniste, X-28 Alarmas

RNDS es una gran herramienta de ges-
tión y nicho de conocimiento para el gre-
mio de la seguridad electrónica.

Gabriel Decouflet,
Alarmas Villegas
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Durante este tiempo, Negocios de Se-
guridad cumplió y seguirá cumpliendo
un rol relevante dentro del mercado de
la seguridad electrónica, difundiendo la
tecnología y sus aplicaciones en los dis-
tintos segmentos de mercado. Hoy contar
con la revista Negocios de Seguridad sig-
nifica estar actualizado. Personalmente
agradezco tantos años de profesionalismo
y amistad con sus integrantes.

Diego Madeo, Alonso Hnos.

Queremos felicitar a RNDS por sus pri-
meras cien ediciones y agradecer su ca-
lidad y veracidad en todas sus notas. Re-
alizan un aporte de importantísimo al
nuclear los diferentes subrubros dentro
de la rama de la seguridad.

Pablo Bernard, América SEC

Negocios de Seguridad es un medio
pionero en el gremio de la seguridad
electrónica que siempre está acompa-
ñando a todos los que formamos parte
de él. Además el equipo de RNDS es un
gran grupo de personas que nos brindaron
y nos siguen brindando su apoyo para
que las empresas del sector crezcan día
a dí., Muchas felicidades equipo. ¡Brindo
por muchos años más de éxitos!

Eric Natusch, Play Security Systems

No es fácil describir lo que representa
Negocios de Seguridad. Para algunos será
seguramente una simple revista. Creo que
para muchos, la gran mayoría, una he-
rramienta fundamental como proveedores
e instaladores. Muchos se formaron en
este rubro de la mano de la revista, hicieron
grandes negocios gracias a ella, pero en
estos últimos años quizás lo mejor fue la
predisposición de la gente que trabaja
día a día en la editorial, brindando solu-
ciones, generando negocios y una verda-
dera fraternidad entre colegas.

Andy Radogowski, X-Tend

No solo es una revista sino que es un
Foro, un espacio donde todos los profe-
sionales vinculados a la seguridad en
general y a la seguridad electrónica en
particular, ya sean instaladores, fabri-
cantes o importadores de Latinoamérica
pueden compartir experiencias, debatir
temas de interés, encontrar soluciones a
problemas planteados y ahora hasta ca-
pacitarse, mediante su nuevo servicio de
webinars.

Para mí es una de las mejores herra-
mientas de trabajo, consulta y aprendizaje
de la que disponemos todos aquellos
que nos dedicamos a este fascinante
rubro de la seguridad.

Juan Carlos Carballido,
CYD Seguridad Electrónica

Excelente revista del gremio, tiene todo
lo necesario para el rubro de la seguridad
electrónica. Es una herramienta indis-
pensable para mantenerse informado y
actualizado, sin dudas la más completa
en todo sentido. ¡Felicidades y que sigan
por muchos años más!

Marcelo Casetta, Tecnoalarmas

Instrumento indispensable en este rubro,
es una parte importante en la vida de
quienes recibimos desde el número uno.
Y cuando no nos llega preocupa, porque
es como si algo nos faltara. Ya son parte
de mi vida como profesional. Gracias por
ser mi compañera, siempre.

Mario Martínez,
ISIN Protección Inteligente

La calidad del contenido, el profesio-
nalismo y la seriedad con que se trata al
gremio nos permite estar informados de
las novedades del sector y la actividad
de nuestros colegas, siempre a la van-
guardia de la tecnología en seguridad.

Santiago Gómez Gíngele,
Dpto. Comercial Aliara

Ver RNDS como un medio
de publicidad sería como ver
la punta del iceberg. Material
de consulta constante para
todas las empresas del sector, en mi caso
es un referente para saber para donde
va el mercado, evaluando las publicidades
y notas. Como profesional gráfico tengo
que destacar el excelente trabajo que
hay detrás del producto final, ese trabajo
que pocos ven y saben que existe. Real-
mente en los años de publicación que
llevo junto a Claudio y su equipo, siempre
salieron aplausos hacia la revista. Per-
sonalmente, y hablando de quienes con-
forman su staff, tengo otra cantidad de
aplausos para la calidad de personas
que tuve el gusto de tratar. ¡Brindo por
sus 100 ediciones!

Lucas Bottinelli, Fiesa

Es un medio superprofesional y un ins-
trumento de consulta permanente. Me
merece las mejores opiniones. ¡Les deseo
muchas felicidades!

Ricardo Márquez, Dialer

En Big Dipper estamos muy conformes
con el profesionalismo y compromiso de
la Revista Negocios de Seguridad con
sus clientes y lectores. Además, la consi-
deramos la revista número uno en el
país en acercarnos novedades y tenden-
cias en el rubro de la seguridad electrónica.
Un fuerte abrazo de todo el equipo de
Big Dipper para nuestros amigos de Ne-
gocios de Seguridad.

Pamela Carrizo, Big Dipper

Saludamos a quienes hacen Negocios
de Seguridad y trabajan arduamente en
pos de la difusión de un sector que crece
día a día. El equipo de Intersec Buenos
Aires los felicita por los 100 números y
que sean muchos más.

Messe Frankfurt Argentina
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Felicito en nombre de nuestra empresa
a Negocios de Seguridad por haber lle-
gado a la edición Nº 100. Es un logro a la
trayectoria que se ve plasmado en la
evolución de la calidad del contenido
que los integrantes de esta industria pal-
pamos cada vez que leemos las nuevas
ediciones. El crecimiento de RNDS ha
contribuido a organizarnos como sector,
por lo cual hago extensiva mis felicita-
ciones a todos los auspiciantes que hi-
cieron posible llegar a la edición 100.
¡Que sigan los éxitos!

Diego Cacciolato, Bykom

Un mensuario técnico de calidad, di-
versidad y muy bien armado. Útil como
pocos para el mercado de la seguridad.
La revista ha sido muy importante en el
crecimiento de nuestra empresa en los
últimos años, ayudándonos a mostrar y
divulgar la tecnología LED y nuestros
productos como parte intgral de esta in-
dustria.  ¡Nuestras mayores felicitaciones
a todo el equipo!

Nelson Vidal, Grupo Ingal

Negocios de Seguridad ya ocupa el es-
pacio de "categoría" desde la mirada de
la filosofía, llegó a conformarse en una
entidad indispensable para nuestra in-
dustria y logró tejer una red tan vasta,
transparente y amplia que nos incluye a
todos. En ella nos identificamos, refleja-
mos, nutrimos.

No me imagino mi trabajo sin Negocios
de Seguridad. Sé que en algún otro lugar
hay alguien que lee y participa de su
Foro y es mi par, al que puedo ayudar o
recurrir a su ayuda. Para terminar, quiero
destacar el concepto didáctico de RNDS,
donde los auspiciantes desarrollan cues-
tiones técnicas de sus productos y donde
son convocados colegas para ilustrarnos
y educarnos.

Marcelo Hirschhorn, TSSUP UTN

Para nuestra empresa, Negocios de
Seguridad ha sido durante estos años
un aliado importante en la promoción
de nuestros productos, servicios y acti-
vidades. Desde sus comienzos, ha man-
tenido siempre una línea en cuanto a
su orientación al gremio de integradores
e instaladores de seguridad electrónica,
acompañando el crecimiento de nuestra
empresa con un producto que día a día
no sólo ha crecido en tamaño, sino tam-
bién en calidad, contenido y cantidad
de lectores. Cualquier persona que per-
tenezca a nuestro sector no solo conoce
la revista sino que también, nos consta,
atesora cada número como un medio
de consulta y asesoramiento permanente
gracias a sus notas técnicas. Realmente
para nosotros es un orgullo ser anun-
ciantes y, a través de los años, haber
forjado mucho más que una relación
comercial con quienes, desde sus co-
mienzos, ofrecen su trabajo y profesio-
nalismo para el crecimiento de nuestro
sector. ¡Felicidades por las 100 ediciones
y que sean muchas más!

Martin Lozano, Punto Control

Negocios de Seguridad se destaca por
sobre a las publicaciones de otros países
latinoamericanos y caribeños  por la gran
cantidad de anunciantes, artículos téc-
nicos y sobre empresas y profesionales,
lo cual la constituye en el medio más im-
portante de la región, rica y útil para la
consulta, el quehacer y la ayuda a la di-
fusión y el crecimiento relacionado a la
disciplina indicada.

Considero oportuno resaltar y agradecer,
también, la colaboración y excelente pre-
disposición que he recibido en todo mo-
mento por parte de los integrantes de
Negocios de Seguridad.

Felices 100 números y mi deseo de éxitos
y prosperidad en sus futuros años.

Basilio Holowczak, Ing. Takex

Negocios de Seguridad no
es una simple revista: es el lu-
gar donde clientes y provee-
dores nos encontramos pe-
riódicamente para informarnos, aprender
y contactarnos.  Su calidad no solo se ve
en la edición, sino sobre todo en sus con-
tenidos. Abrazo y felicitaciones por la
edición número 100.

Mg. Lic. David Walfisch, Intelektron

Negocios de Seguridad es un excelente
barco como el arca de Noé: robusto frente
a las tormentas y vaivenes, que nos lleva
a nuevos puertos con la información, nos
nutre de la misma gracias a sus excelentes
colaboradores y columnistas. A bordo del
barco hay variedad de sujetos (entre los
que me incluyo), algunos se nos han caído
o tirado al mar (malos productos y/o re-
presentantes). Piloteado excelentemente
por dos tipazos, Claudio y Néstor, el barco
nunca nos ha dejado a la deriva. Revista,
blog, twitter, asado, amistad. ¡Gracias por
estos 100 números!

Felipe Srnec, Técnica Enyco

En general ha permitido conocer provee-
dores y productos que normalmente no se
difunden y conocer información que tam-
poco es accesible para la gente del interior.
Algunos foristas han sido sumamente gen-
tiles para responder preguntas, sin interpretar
el nivel de quienes preguntan. En algunos
casos, entre los que me incluyo, han tenido
la gentileza de traducir un folleto y permitir
solucionar problemas. No es un elogio gra-
tuito: es un reconocimiento.

Luis Castro, Sistemas y Montajes

Excelente revista: habla en nuestro mis-
mo idioma y nos informa la actualidad
en el rubro; además nos une con este
nivel en su Foro. Felicitaciones.

Rubén H. Reynoso,
RH Alarmas y Automatización
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Los felicito de verdad. Los que somos del
interior y no tenemos la oportunidad de
poder asistir a cursos de perfeccionamiento
asiduamente podemos enterarnos de lo
nuevo en el mercado a través de RNDS,
así como también de las opiniones de es-
pecialistas en la materia. No debo olvi-
darme de la calidad de la revista ni la de
sus anunciantes. Gracias por la dedicación
y que sean muchos años más. Felices 100
ediciones.

Miguel Villanueva, Prevención24

Cuando una publicación se transforma
en una consulta permanente. Cuando
buscamos un producto, un servicio, un
distribuidor, una nota, actualizar cono-
cimientos, información de cursos y ca-
pacitaciones y además nos reúne en un
Foro tan heterogéneo y homogéneo al
mismo tiempo, es una parte esencial y
necesaria en nuestra actividad.

RNDS logró que la actualidad del sector
y las nuevas tecnologías puedan ser co-
nocidas, algo fundamental para las pe-
queñas empresas e independientes, com-
partiendo las experiencias profesionales
y personales, experiencias de nuestra
vida misma.

Felicitaciones a quienes piensan y hacen
RNDS y felicitaciones a quienes consu-
mimos RNDS, cada uno desde su lugar.
Ahora podemos apreciar la montaña de
arena que formamos con los granitos
que fuimos poniendo.

Claudio Sassano, Low Risk Group 

Realmente excelente y más aún cuando
del combo se trata, RNDS más Foro. Más
allá de acordar o no con algunos post,
para mí es una experiencia única, donde
se potencia el conocimiento, el actualizarse
permanentemente, excelente base de
datos e información únicos en el rubro.

Jorge Berrueta,
Sistemas de Seguridad Electrónica 

Negocios de Seguridad nos ha infor-
mado con claridad y exactitud de todo
lo relacionado con nuestra actividad, sea
comercial o tecnológica, suministrándo-
nos informacióninvaluabley actualizada,
por lo que les damos las gracias por este
apreciable valor periodístico. Si bien en
la actualidad Internet "lo tiene todo", es
fundamental disponer de una revista de
calidad y actualizada con las ultimas
novedades tecnológicas a nuestro alcance
como Negocios de Seguridad.

Juan F. Dutka, CPS-IT

Revista Negocios de Seguridad es, sen-
cillamente, el vademécum de la seguri-
dad electrónica. Cualquier consulta o
duda la soluciona, reúne la información
que uno pretende y más de una revista
especializada del sector. Desde la crea-
ción del Foro, ya es una herramienta in-
dispensable en mi vida profesional. Lo
más importante de ella es el factor hu-
mano, sus responsables y colaboradores.
Gracias.

PD: ¡Y las vengo guardando desde el
primer número!

Gastón López, GLSeguridad

Negocios de Seguridad es siempre una
fuente invaluable  de información tanto
técnica como comercial de primer nivel.
Gracias por ayudarnos a seguir en este
mercado.

Gustavo Dayoub, FS Redes

Dada la notoria influencia de la publi-
cación, tanto en Argentina como en La-
tinoamérica, Negocios de Seguridad se
ha demostrado muy importante para
todos los países de habla hispana, brin-
dando ayuda e información actualizada,
muy necesaria y agradecida por la gente
del gremio.

Claudio Javaloyas, 
SEdeAP Argentina

Siempre hemos encontrado
en la revista la respuesta a mu-
chas preguntas de tipo comer-
cial, de proveedores y de pro-
ductos. Incluso hemos encontrado varios
artículos técnicos muy interesantes. Creo
que en ese sentido, la revista ha cumplido
una tarea realmente magnífica para las
personas y empresas del gremio de la se-
guridad. A partir del Foro se ha enriquecido
muchísimo y ha hecho muy ágil  la co-
municación y el sistema de consultas y
respuestas basadas en las experiencias
de todos los que hace mucho estamos en
este tema. Tal vez sería bueno ver la forma
de guardar en "la nube" muchas de estas
experiencias valiosas y los comentarios
técnicos que pueden servirle a otros. Al-
zamos la copa de champaña acompa-
ñándolos por 100 números más. Un abrazo
cordial a todos desde Córdoba.

Ing. Jorge E. Mrad,
Nextron Ingeniería S.R.L.

Excelente en su presentación, la revista
me mantiene informado de las últimas
novedades de productos y servicios que
aparecen en el mercado. ¿Lo que falta?
En mi modesta opinión, por trabajar tan-
tos años en el gremio y por lo que leo en
el Foro, es la mayor inclusión de notas
que estén orientadas técnicamente a la
capacitación y actualización de conoci-
mientos para los lectores. Participo en el
Foro como lector y veo que hay mucho
material humano entre los foristas, con
conocimientos como para participar y
colaborar con trabajos a publicar. Saludos
y felicitaciones.

Ricardo Cecchetti, Experiencia

Siempre es una ayuda poder contar
con un medio profesional de consulta y
que nos actualice en tecnología y sus
proveedores. 

Daniel Veraldi, Device Systems
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Estimados “padres” de Negocios de Se-
guridad: lo he dicho desde los primeros
números, que conocí allá por el veinti-
tantos, y lo reitero ahora, para esta ocasión
auspiciosa del ejemplar 100: nos informa
sobre productos innovadores y los nuevos
proveedores, del mercado.

Hay que elogiar también los artículos
técnicos desarrollados por especialistas,
cuya solvencia conocemos muchos de
la  “familia segura”.  Estos artículos escritos
con rigor, nos sirven para dilucidar detalles
muy interesantes a la hora de instalar.
No podemos pasar por alto, en esta opi-
nión, la edición digital, que pone al alcance
de cualquier lector, ubicado en cualquier
punto del planeta, todo su contenido,
configurando una hemeroteca en la que
es posible hallar cualquier aviso o artículo,
cualquiera sea su antigüedad.

Todas estas cualidades y virtudes no
son casuales, porque es una revista hecha
con el corazón.

Espero que se sigan superando, aunque
ustedes mismos han dejado poco margen
para ello.

Ricardo Sartori, ASSE

RNDS es la herramienta informativa
más completa que tenemos quienes es-
tamos en el rubro de la seguridad. Gracias
a ella los del interior del país pudimos
conocer y contactar a nuestros actuales
proveedores. Y tenemos la posibilidad
de actualizarnos permanentemente con
nuevos productos que se lanzan o que
se renuevan en el mercado local. La con-
sidero indispensable a la hora de buscar
un equipo puntual.

Negocios de Seguridad es una revista
completa y de una calidad impresionante,
tanto en su diseño como en su contenido.
¡Felicitaciones por estos 100 números y
que sean muchos más !

Ing. Jorge Gavenda,
Gavenda Ingeniería Electrónica

Me sumé a la lectura de Negocios de
Seguridad gracias al Foro. Como muchos
otros, creía saber sobre seguridad elec-
trónica y casi al instante, con cada nuevo
mensaje, comencé a darme cuenta de
mis falencias. Y todo lo que me faltaba
aprender para poder llegar a decir que
“entendía” sobre seguridad electrónica,
que es un campo muy amplio, lo aprendo
cada día. Solo resta agradecerles y de-
searles éxitos a todos los que en algún
momento decidieron poner este servicio
al alcance de los profesionales.

Denis Morgan, Tech North

¡Excelente revista! Me mantiene al tanto
de las novedades, con informes técnicos,
muy buenas notas de actualidad. En-
cuentro en la revista todos los productos
y servicios y me anticipa hacia dónde va
el mercado de la seguridad. Sin dudas la
revista fue y es una revolución, ya es im-
prescindible contar con ella y marca un
antes y un después en el mundo de los
negocios y la seguridad. En lo personal,
gracias a la revista conocí mucha gente
interesante y encontré más que nuevos
colegas: descubrí nuevos amigos. Muchas
gracias al equipo que la compone.

Ricardo Scheyer, SHUER

Su alto nivel de contenido informativo,
que no solo nos conecta con toda la tec-
nología de punta en seguridad electrónica
a nivel nacional e internacional sino que
también nos propone un mundo de nuevas
proyecciones y nichos de negocios. Por
otro lado, su atractivo diseño y calidad
editorial hacen que su lectura sea amigable
y entretenida. En conclusión, es una inva-
luable herramienta informativa para los
que de algún modo u otro formamos
parte del sector. Un gran saludo y agra-
decimiento al equipo de RNDS, por su es-
fuerzo y dedicación constante.

William George, SPAC

Felicitaciones por las 100 edi-
ciones. RNDS se ha transfor-
mado ya en un clásico para el
gremio. Desde el interior se
aprecia el gran aporte en difundir productos
nuevos, innovadores y con tendencias a
futuro. Asimismo, la difusión de las em-
presas y su gente, que colaboran desde
su posición, especialidad y trayectoria al
conocimiento general de todas personas
que formamos este rubro tan apasionante.
Se nota que hacen lo que hacen con
mucha pasión. ¡Felicitaciones!

Ariel Ferrero, Lidertech

Estoy orgulloso de ser uno de los que
recibe la versión impresa de RNDS. Es muy
útil, desde lo personal y para el crecimiento
de mi empresa, se aprende mucho y se
conoce empresas nuevas cada día.

Se nota el esfuerzo en cada edición y solo
tengo palabras de elogio para quienes la
realizan. Tanto la revista como en el Foro,
para quienes vivimos en el interior del país,
son grandes herramientas. ¡Felicitaciones y
que sean muchas ediciones más!

Sergio Mengatto, SMAlarmas

Desde lo personal, considero a RNDS
como una herramienta de trabajo indis-
pensable a la hora de estar en contacto
con el gremio. 

Guillermo Coira, Taller1 Servicios

Siento y veo la concreción de un proyecto
que sigue creciendo y actualizándose
como medio de comunicación en función
de las tendencias actuales. Cuando tomo
contacto sus distintos formatos, me pongo
en contacto con un espacio de conver-
gencia, nexo y encuentro de los distintos
actores del mercado de la seguridad para
el desarrollo de sus actividades y como
principal valor, un ejemplo del dar para
recibir multiplicado.

Faustino Costa
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Actualidad al minuto

RNDS en las redes

Cada número de la revista es una tarea ardua y pro-
longada, que lleva mucho trabajo: la selección del
material, la producción de notas, los informes y entrevistas,
la edición del contenido, la diagramación y la impresión.
Cada ejemplar de RNDS atraviesa todas estas etapas
para asegurar que el producto final tenga la calidad
que acostumbra.

Sin embargo, con las nuevas tecnologías actuales,
estos lapsos resultan demasiado largos. La comunidad
de la seguridad electrónica necesita información confiable
de manera inmediata; deben estar al tanto de todos las
novedades que ocurren entre cada una de las ediciones.
Esta es la función de la intensa presencia de Negocios
de Seguridad en las redes sociales: adelantos de notas,
difusión de capacitaciones, concursos, noticias del día y
novedades publicitarias. La mejor manera de estar
siempre presentes, cerca del lector.

Gracias a sus cuentas de Facebook, Twitter, Youtube,
Google+, LinkedIn y Pinterest, Negocios de Seguridad
forma parte de la cotidianeidad de su público, informando
a la comunidad con la misma responsabilidad de siempre,
para que todo el sector esté enterado de lo más relevante
del día, de la hora, del minuto. En las redes sociales se
puede ver el esfuerzo de RNDS y, más importante aún,
su repercusión en cada uno de los comentarios y reac-
ciones, siempre positivas, de los usuarios.  �
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Comunidad activa

El Foro de RNDS

En el año 2007, Negocios de Seguridad creó un Foro dedi-
cado exclusivamente a los integrantes de la industria: un
espacio para el debate, la discusión y exposición de los
temas más salientes de la seguridad electrónica. Desde en-
tonces, el grupo ha crecido sin pausa hasta convertirse, en
la actualidad, en la comunidad más importante del sector.
En ella participan activamente más de 3.100 especialistas
de toda América Latina, entre los que se cuentan proveedores
de equipamientos y servicios, expertos, técnicos, proyectistas,
integradores y empresarios. 

Cualquier usuario de Google puede pedir el ingreso al
Foro y, una vez validado como un profesional del rubro,
se incorporará a una comunidad siempre dispuesta a
responder inquietudes, discutir sugerencias y ofrecerse
mutuamente ayuda y soluciones. El intercambio de ex-
periencias genera un enriquecimiento constante; los de-
bates aportan soluciones al profesional y cada vez más
conocimientos se comparten día a día.

El Prof. Carlos Fernando Reisz, a quien siempre recorda-
remos como el impulsor de esta comunidad, supo ver,
desde su creación, la importancia de esta herramienta.
No solo para resolver dudas e inconvenientes, sino
también para generar contactos de negocios y hacer del
sector una comunidad más integrada y profesional. A
casi 10 años de su creación, el Foro sigue siendo tan rele-
vante y prometedor como el primer día.  �
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No deje la tecnología,
pero apueste al papel

UMBERTO ECO
Filósofo y escritor italiano (5-1-1932 / 19-2-2016)

Actualmente es común escuchar debates acerca de si
las publicaciones electrónicas de libros y revistas despla-
zarían a las publicaciones tradicionales, pero ya tenemos
pruebas de que el papel impreso tendrá una larga vida.

Defender la idea de un futuro largo para las publicaciones
electrónicas no significa negar que ciertas obras son
más fáciles de cargar en una tableta o un smartphone
(...) o que nuestros hijos podrían evitar dañarse la
columna vertebral si no tuvieran que cargar mochilas
escolares pesadas.

Testimonios en papel en formato impreso, editados
hace más de 500 años, se encuentran aún en excelentes
condiciones, así como pergaminos que han sobrevivido
durante 2.000 años. En contraste, no tenemos prueba
de que un medio electrónico pueda persistir en la
misma forma (...).

Es mejor anotar nuestras memorias en papel.
Además, hay una gran diferencia entre la experiencia

de sostener y hojear una publicación leída hace años,
descubrir los pasajes subrayados y las notas que uno
hizo y la de leer la misma obra en la pantalla de una com-
putadora (...).

Finalmente, debemos recordar que, a lo largo del
tiempo, ha habido incontables ejemplos de innovaciones
populares que amenazaron con reemplazar a sus pre-
decesores, pero no lo lograron.

La fotografía no ha dado por resultado el fin de la
pintura. La cinematografía no ha causado la muerte de
la fotografía, la televisión no ha matado al cine (...). Así
que quizá tenemos una diarquía: leer en papel y leer en
pantallas, lo cual podría llevar a un incremento astronó-
mico en el número de gente que aprenda a leer. Y eso,
ciertamente, es progreso. �

www.rnds.com.ar

La RNDS digital

Revista Negocios de Seguridad es una publicación
técnica que aborda temáticas esencialmente tecnológicas.
En esta actividad de poco sirven las novedades de ayer:
para que la información sea útil debe estar permanente-
mente actualizada. La tecnología se mueve a pasos agi-
gantados y RNDS se propone estar a la vanguardia de las
nuevas tendencias y los últimos desarrollos del mercado.

La revista también ha sabido aplicar esta premisa a su
propio proceso editorial. Hace más de 5 años que RNDS
digitalizó íntegramente su contenido, permitiendo a
través de su portal web el acceso a todo el material pu-
blicado desde primer número ( julio de 2002). Asimismo,
con cada nueva edición, se publica y se envía por correo
electrónico la versión online en varios formatos, con
distintas funciones e implementaciones multimedia
que se perfeccionan día a día.

A través de un celular, una tablet o una PC, cualquier
usuario puede acceder libremente a la versión online de
la última edición. Esta ofrece, además de toda la información
de la revista, funciones de búsqueda, hipervínculos,
lectura offline y descarga de artículos, entre otras opciones
que le otorgan valor agregado y lo convierten en un
medio de consulta rápido, fácil e inmediato. �

#097
Noviembre/Diciembre 2015

<

#098
Enero/Febrero2016

#099
Febrero/Marzo 2016

#100
Abril 2016

Servicios 100 e d i c i o n e s

p o t e n c i a n d o

e l  c r e c i m i e n t o

d e l  s e c t o r

http://www.rnds.com.ar/anteriores.asp?id_rev=128
http://www.rnds.com.ar
http://www.rnds.com.ar/anteriores.asp?id_rev=129
http://www.rnds.com.ar/anteriores.asp?id_rev=130


www.sygseguridad.com.ar




www.securityfactory.com.ar


144 >

Ante más de 300 personas, el fabricante y sus distribuidores presentaron en Buenos Aires las novedades

de la marca, que introduce mayor tecnología al mercado del CCTV, el estándar de compresión H.265, y

amplía su línea de cámaras térmicas.

on un evento de masiva convo-
catoria, Dahua llevó a cabo, el 16

de marzo en el Abasto Plaza Hotel de
la Ciudad Autónoma de Buenos Aires,
su Road show anual, en el que presentó
sus nuevos productos y tecnologías.
Ante más de trescientas personas, di-
rectivos de la marca mostraron las no-
vedades de la compañía y explicaron
el novedoso “Plan canje”, fundamen-
tando en el compromiso con el cuidado
del medio ambiente.

La temática de la presentación estuvo
dividida en cinco ejes: el nuevo estándar
de compresión H.265, la tecnología
HD-CVI 3.0, el 2K, la nueva línea de cá-
maras térmicas y el nuevo P2P Server
para clientes Dahua.

“Llevamos más de 10 años en Argen-
tina y podemos afirmar, sin lugar a du-
das, que ofrecemos la variedad de pro-
ductos de CCTV más amplia del mer-
cado. Además de nuestro plantel propio,
en Argentina están trabajando cinco

C

Nuevos productos y tecnologías 2016

funcionarios llegados directamente
desde la fábrica, en China, que com-
parten el trabajo diario aportando sus
conocimientos para elevar los están-
dares de cada uno de los productos
que ofrecemos”, explicó Salvador Cres-
po, dirigente de Dahua Argentina, acer-
ca de la actualidad de la marca.

“Esto significa dos cosas: por un lado,
nos aporta el conocimiento de la casa
matriz de la compañía y, por el otro,
ayuda a agilizar el desarrollo de cada
uno de los productos que ofrecemos
al mercado local”, concluyó el directivo
acerca del trabajo conjunto entre los
técnicos de los dos países .

El Road show llevado a cabo días pa-
sados fue el tercer evento de esas ca-
racterísticas organizado por el fabricante
y contó con la presencia de todos sus
distribuidores, quienes atendieron a
los asistentes en la antesala del auditorio,
donde estaban exhibidas las principales
novedades.

NUEVAS TECNOLOGÍAS
Cada uno de los cinco ejes que con-

formaron la presentación puede sin-
tetizarse en los siguientes conceptos:
• Estándar H.265: Es el sucesor del H.264

y permite reducir hasta en un 50%
las tasas de bits, por lo que se duplica
la cantidad de imágenes almacenadas
en un disco. Esto significa que se re-
duce la tasa de tráfico de datos en la
red, aumento la capacidad de alma-
cenaje, logrando la misma calidad en
la imagen. Entre las líneas de productos
que incluyen el estándar H.265 se en-
cuentran las cámaras y domos de las
series Ultra-Smart y Eco-Savy y la línea
profesional de NVRs.

• HD-CVI 3.0: Esta tecnología incluye
a las series de equipos S4 y S3. Lo
que ofrece esta novedosa tecnología,
básicamente, es integrar inteligencia
en los dispositivos de las gamas bajas
y medias, incluyendo, por ejemplo,
a equipos FIVEBRID, que aceptan

Eventos
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Eventos

HD-CVI, HD-TVI, AHD, IP, analógico y
Onvif, entre otras variantes. En la serie
S3, HD-CVI 3.0 ofrece canales IP extra:
en dispositivos de 4 canales, por ejem-
plo, agrega 1 o 2 (dependiendo el
modelo). En cuanto a la inteligencia
embebida, con la función “Cruce de
línea” se puede lograr la detección
automática de vehículos en contra-
mano o el cruce de medianera por
parte de un intruso, simplemente de-
finiendo los parámetros en la cámara.
Otra función es la de “Objeto
perdido/abandonado”: en el primer
caso, la cámara detecta automática-
mente cuando un objeto desaparece
de una escena mientras que en el se-
gundo, si éste es agregado. HeatMAP,
para analizar el flujo de personas en
un lugar y análisis de comportamiento
en zonas comerciales, y Conteo de
personas, son otras de las funciones
posibles a través de esta tecnología.

• 4MP Wide: Se trata de una línea de
cámaras en 4Mpx con formato 16:9,
intermedia y de menor costo que las
Full HD Wide y las series 4K y 12Mpx
que incluyen también inteligencia
embebida. Provistas de triple stream,
cada stream de la cámara soporta
distintas resoluciones, bitrate y cuadros
por segundo y de los 3 flujos de video,
2 pueden soportar alta resolución si-
multáneamente. Algunas de las fun-
ciones (hoy disponibles en cámaras
de alta gama) son Región de Interés
(ROI), que incrementa la calidad de
imagen en zonas marcadas como im-
portantes y disminuye el requerimiento
de espacio para almacenamiento; y
Ultra WDR 120 Db, que aclara zonas
oscuras en imágenes con alto contraste.
Esta línea está compuesta por cámaras
de bajo consumo de energía (permiten
ahorro de hasta el 28%), que también
incluyen zona prohibida, detección
de rostros y objeto abandonado/per-
dido.

• Cámaras térmicas: La nueva línea de
cámaras térmicas se amplió, inclu-
yendo ahora modelos bullets, domos,
sistemas de posicionamientos híbridos
con zoom térmico de 150x y cámaras
de baja y alta resolución, entre otros.
Entre sus funciones, la nueva línea in-
cluye medición de temperatura, au-
tomatizable por lugar, cruce de línea
e ingreso a un área e informe de tem-
peratura bajo el puntero del mouse;
alarmas por temperatura, con detec-
ción automática y temprana de in-
trusiones, fallas en equipos, disparo
de relays, envío de mails, tours de cá-
mara y presets PTZ; alerta temprana
de incendios, con detección automá-
tica de áreas con muy alta temperatura;
y radiometría para inspección termo-
gráfica en áreas industriales, entre
otras funciones.

• P2P Server: Con el nuevo servidor Da-
hua Peer to Peer (P2P), lo que hace
Dahua es agregarle una capa de ad-
ministración y almacenamiento en la
nube al material de sus clientes. Este
servicio está pensado, básicamente,
para empresas de monitoreo de alarma
que requieren brindar servicio de video
sin que el streaming pase por su centro
de datos. De esta manera, podrán ven-
der espacio de almacenamiento en la
nube. Entre algunos de sus beneficios
se encuentran la configuración rápida
y sencilla de cuentas sin abrir puertos;
mantener clientes cautivos a través
de cuentas en servidor P2P y la ausencia
de inversión inicial en servidores y
software.

PLAN CANJE
Dentro del compromiso de la marca

con el cuidado del medio ambiente y
su constante crecimiento en nuestro
mercado, Dahua lanza el “Plan canje”,
mediante el cual el usuario puede ac-
ceder a nuevos productos y tecnologías
con hasta el 20% de descuento entre-

gando su equipo viejo, cualquiera sea
la marca.

Esta iniciativa de la empresa se basa
en cinco pilares: ahorro de dinero para
el cliente, renovación de equipos re-
emplazando los obsoletos por tecno-
logías más modernas, cuidar el medio
ambiente, generar nuevas fuentes de
trabajo y colaborar con organizaciones
de bien público.

“Este plan incluye la generación de
fuentes de trabajo a través de la labor
conjunta de Dahua con el Rotary Club
de Argentina, entidad que contratará
especialmente a trabajadores que se
ocuparán del desguace del material
viejo, clasificándolo para su reducción
y reutilización, generando así nuevos
puestos de trabajo. Lo recaudado con
este plan, además, será donado a obras
de bien público”, explicó Salvador Cres-
po acerca de esta novedad para nuestro
mercado. �

Distribuidores Dahua

Equipo Dahua Argentina
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Siera, marca enfocada en soluciones de CCTV, presentó su nueva línea de productos en el país, a través de

una serie de eventos llevados a cabo en conjunto con sus distribuidores. Más de 300 personas participaron

de los eventos.

uenos Aires, Córdoba y Mendoza
fueron los sitios elegidos por Siera

para presentar, conjuntamente con sus
distribuidores, Play Security Systems,
América SEC, Alarmas del Centro y DO-
SA Seguridad; su nueva línea de pro-
ductos, enfocada en soluciones de
CCTV, control de accesos, sonorización
y nuevos productos de intercomuni-
cación para el mercado residencial,
que incluyó el videoportero PRO 800IP.

Entre las autoridades presentes se
encontraban, por parte de Siera, Roberto
Cicchini, Presidente de la marca en La-
tinoamérica, Marcelo Manrique, de la
Gerencia Regional de Ventas y Leandro
Romano, del área técnica. Eric Natusch
y Esteban Carbonel, de Play Security
Systems, Master Dealer Siera en Ar-
gentina; Eduardo Bomchel, Director, y
Pablo Bernad, del departamento de
Marketing de  América SEC; Marcelo
Martínez, Director de ADC, y Héctor
Derpich, Director de DOSA Seguridad;

B

Presentaciones en Buenos Aires, Córdoba y Mendoza

fueron algunos de los directivos pre-
sentes por parte de las distribuidoras
de la marca.

La presentación en Buenos Aires se
llevó a cabo el 8 de marzo en las insta-
laciones del Hotel Abasto y contó con
la participación de casi cien personas.
Eric Natusch fue el encargado de abrir
la jornada, con una breve presentación
de la marca y las autoridades presentes.
Tras la apertura, personal de Siera co-
menzó a presentar los distintos pro-
ductos Siera que forman parte del re-
lanzamiento de la marca en nuestro
país.

En medio de cada presentación, una
ronda de preguntas por parte de los
asistentes demostraba el interés por
la nueva tecnología mostrada y sus
posibles aplicaciones.

El primer segmento trató sobre la
nueva línea de cámaras para luego
pasar por los nuevos productos para
control de accesos, incluyendo las pres-

taciones del software que permite el
control de puertas por medio de dis-
positivos móviles. En tercer lugar se
trató la descripción y aplicación de los
videoporteros, enfocados en los de
tecnología IP.

“La convocatoria realmente superó
nuestras expectativas, principalmente
en el interior, donde la presencia fue
realmente importante. Esto nos da una
muestra de los importante que es para
el cliente contar con el respaldo de
una marca como Siera, a la que segui-
remos promocionando en todo el país,
con capacitaciones y eventos de estas
características”, señaló Eric Natusch, de
Play Security Systems.

Eduardo Bomchel, de América SEC,
por su parte, señaló que Siera “combina
buenas prestaciones con buen precio,
lo cual hace que a través de la marca,
sus distribuidores e integradores pue-
dan acceder a proyectos de videovigi-
lancia a costos competitivos, con pro-

Eventos

Relanzamiento Siera en Argentina

Roberto Cicchini

Leandro Romano

Esteban Carbonel
Edurdo Bomchel

Mauro Fleitas
Marcelo Manrique

Eric Natusch
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Eventos

ductos de calidad y la mejor garantía
de fábrica”.

CÓRDOBA Y MENDOZA
Ambos puntos del interior tuvieron

amplia convocatoria y dejaron a los
distribuidores de la marca sumamente
satisfechos.

“El balance que hacemos de la pre-
sentación es realmente excelente. No
solo excedimos en gente la convocatoria
sino que además, vimos la dinámica
que se produjo entre los asistentes y
los representantes de Siera, por lo que
estamos sumamente satisfechos de
haber sido parte del relanzamiento de
la marca en el país”, sostuvo Marcelo
Martínez, Director de Alarmas Del Cen-
tro, empresa anfitriona del evento rea-
lizado el 9 de marzo en el Centro de
Eventos y Convenciones Dinosaurio
Mall Alto Verde de Córdoba.

“Realmente se superaron nuestras ex-
pectativas”, expresó Héctor Derpich,
Director de DOSA. “Como distribuidores,
elegimos un producto como Siera, por
su confiabilidad y tecnología de avan-
zada que nos garantiza, además, soporte
en español en todo momento”, concluyó
el directivo.

La presentación de la marca en Men-
doza se llevó a cabo el 10 de marzo en
instalaciones del MOD Hoteles Men-
doza, en la capital cuyana.

AUTORIDADES
“Siera Latinoamérica lleva 21 años de

presencia en el mercado y atiende en
la actualidad a 23 países en la región.
Después de un tiempo sin operaciones
importantes en Argentina, hoy vemos
un escenario más favorable, por lo que
a través de nuestro Master Dealer para
Argentina, Play Security Systems, esta-
mos concretando las diferentes distri-
buciones en distintos puntos del país,
que incluyen a Buenos Aires, Córdoba
y Mendoza para luego continuar en

Rosario y Mar del Plata” explicó Robert
Cicchini, Presidente de Siera Latinoa-
mérica, acerca de la actualidad de la
marca y su vuelta al mercado argentino,
con quien hablamos luego de la pre-
sentación.

“Todos los productos presentados en
Argentina, a través de esta serie de
eventos, son productos que también
Siera está lanzando a nivel mundial.
Destacamos mucho a lo largo de las
charlas nuestra línea de videoporteros
IP, ya que se trata de una línea de pro-
ductos exclusiva de la marca y única en
prestaciones, como la posibilidad de ac-
ceder al portero por medio de un dis-
positivo móvil. Estamos confiados en
que todas las acciones de marketing
que estamos llevando a cabo contribuyen
a reforzar las bondades de la marca y
que, en poco tiempo, Siera será una de
las referentes del mercado”, sostuvo por
su parte Marcelo Manrique.

PRODUCTOS
Entre los productos presentados, es-

tuvieron los integrantes de la línea
AHD, que incluye DVRs y cámaras en
todas sus versiones box, bullet, IR y
domos PTZ, etc. y la línea IP de alta ca-
lidad, a precios accesibles y que ofrece
como característica distintiva la incor-
poración de analíticas de video sin ne-
cesidad de pagar licencias adicionales.

Además de los nuevos productos
AHD, Siera incluye dentro del porfolio
de CCTV grabadores tríbridos, que per-
miten combinaciones de cámaras ana-
lógicas, AHD e IP, lo que redunda en la
mejora de la resolución de imágenes
en los actuales sistemas instalados y
prever la posibilidad de migrar esta
instalación a tecnología IP.

Lectores de puerta stand alone y equi-
pos complejos con tecnología IP, que
pueden manejar gran cantidad de puer-
tas y ofrecen control a través de una
aplicación para dispositivos móviles,

fueron algunos de los productos para
control de accesos presentados. En
este rubro, también se incluye el soft-
ware totalmente gratuito para controlar
las funciones de video integrado.

En cuanto a los productos para so-
norización, las presentaciones inclu-
yeron la línea de audio profesional
para aeropuertos, shoppings y termi-
nales de autobuses, entre otras pres-
taciones, que pueden combinarse con
sistemas de detección de incendios
con audio evacuación. �
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Premios y tour de Alonso Hnos.

Reconocimiento a los mejores distribuidores

ALONSO HNOS.
www.alonsohnos.com

Durante un almuerzo realizado en la ciudad de Buenos
Aires el 16 de marzo, los cuatro distribuidores más destacados
en ventas de Alonso Hnos durante 2015, fueron homena-
jeados y compartieron una tarde con los principales referentes
de la empresa. Las cuatro empresas premiadas ingresaron
al programa oficial de Distribuidores en el año 2013 y a
partir de allí comenzaron a crecer en forma constante.

Gracias a un plan comercial conjunto, Daniel Valenti, de la
empresa Dexa; Miguel Ganopolski, de S&G Seguridad;
Eduardo Ferraro y Gustavo Magnífico, de ARG Seguridad; y
Marcelo Martínez, de ADC de Córdoba, lograron superar
los objetivos de ventas. Participaron de la reunión el
Ingeniero de Producción, Daniel López; el Ing. de I+D, Ale-
jandro Rudi; Diego Madeo, Gerente Comercial y Mercadeo,
y sus dos directores, Jorge y Claudio Alonso.

“Estamos orgullosos de nuestra reputación como empresa
generadora de tecnología. Nuestros socios de negocios
siempre han sido una parte fundamental del crecimiento
de la empresa.   Creemos fuertemente que debemos seguir
replicando este modelo comercial que funciona exitosamente”,
mencionó Jorge Alonso, Director de la compañía.

Por su parte Diego Madeo, Gerente comercial, mencionó:
“estamos desarrollando el mercado de manera más profunda
a través de las ventajas competitivas que presentan nuestros
productos.”

Actualmente Alonso Hnos. se encuentra desplegando
nuevos mercados en el interior del país y en este sentido la
compañía desarrolló, para asistir el crecimiento de su
principal canal de comercialización, un programa de certi-
ficación para técnicos instaladores. Este impacta directamente
en el distribuidor con más ventas y soluciona de manera

integral el entrenamiento de aquellos que tienen contacto
directo con el cliente final, que hoy es el principal eslabón
en la cadena comercial a la hora de exigir más y nuevas ca-
racterísticas en los equipos instalados.

ALONSO TOUR
Alonso Hnos. comienza su recorrido por Argentina y países

de Latinoamérica: el Tour 2016 llevará a distintas ciudades
las últimas tendencias del negocio a instaladores y empresas
de monitoreo, con el respaldo de sus canales de comercia-
lización.

Durante el Tour se realizarán distintos encuentros, donde
el equipo de profesionales de Alonso Hnos. presentará
casos sobre soluciones de seguridad electrónica domiciliaria,
aplicadas con las diferentes alternativas apoyadas por las
tecnologías más innovadoras que componen su porfolio
de productos.

“Alonso Hnos. se encuentra a la vanguardia en el desarrollo
de productos y tecnologías para sistemas domiciliarios y
nos parece fundamental compartir ese conocimiento y ex-
periencia con nuestros clientes, visitando cada lugar donde
esté presente nuestro producto”, explicó el Lic. Madeo
acerca de los fundamentos del recorrido.

El tour comenzará en Bahía Blanca el martes 5 de abril y
continuará por Mar del Plata, Córdoba, Venado Tuerto,
Rosario, Mendoza y otras ciudades argentinas, así como
también recorrerá países entre los que se encuentran
México, Perú, Uruguay, Colombia y Chile. 

Para más información, visite el microsite del tour y sea
parte de esta gran experiencia: 

http://micrositio.alonsohnos.com/tour-2016/ �

Actualidad
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Recordatorio

A seis meses de su partida

CÓNDOR GROUP
ventas@condorgroup-srl.com
www.condorgroup-srl.com

“Cuesta entrar cada día a la oficina y que no estés ahí para
compartir unos mates. charlas de fútbol y, por supuesto, dis-
cusiones por los diferentes puntos de vista comerciales, lo que
no significaba que nos quisiéramos menos.

A seis meses de habernos dejado, seguimos adelante como
hubieras querido, sabiendo que SIEMPRE estarás cubriendo
mis espaldas como cuando éramos chicos.

Ocupando hoy el sillón vacío está tu hijo Lucas. Y desde
afuera, Carlos y Nicolás.

Querido hermano, el CÓNDOR vuela alto...pero no hacía
falta que lo hicieras tan alto.

Te amaré por siempre. Tu hermanito LALO. Un abrazo”
Las líneas que anteceden a este texto pertenecen a

Eduardo Garrote, uno de los fundadores de Cóndor Group,
en recuerdo a su hermano Carlos, fallecido el 19 de
septiembre de 2015.

Nos sumamos desde estas páginas a ese recuerdo a quien
fuera parte de la industria.  �
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Será representante de Anviz

Selnet suma nueva marca

SELNET S.A.
info@selnet.com.ar
www.selnet-sa.com.ar

Selnet, distribuidor oficial de algunas de las marcas más
importantes en seguridad y conectividad, anuncia que ex-
pande su línea de productos incorporando a Anviz, una de
las marcas líderes en biometría y control de acceso.

Con el objeto de brindar cada vez más opciones a sus
clientes, Selnet suma una nueva marca a su porfolio de
productos. Anviz, empresa fundada en 2001, dispone de
una amplia línea de lectores y tarjetas para control de
acceso y personal. La empresa es uno de los principales fa-
bricantes en el campo de la seguridad inteligente, incluyendo
biometría y RFID. 

Anviz cuenta con oficinas locales en Argentina y ahora
suma a Selnet como partner oficial para la distribución de
sus productos a todo el país. La marca posee una importante
cartera de productos, que van desde la gama de dispositivos
de Identificación biométrica, a través de tecnologías como
reconocimiento de huella dactilar, facial, y de iris; hasta dis-
positivos de identificación por radiofrecuencia (RFID) de
tarjeta o proximidad.

La tecnología BioNANO de Anviz es parte de los distintos
productos de identificación que comercializa la marca, los
cuales atraviesan rigurosos controles para alcanzar los más
altos estándares de seguridad.

Estos productos estarán disponibles para su adquisición
desde el mes de marzo. A su vez, ya durante el mes de
febrero, Selnet estará brindando capacitaciones técnicas y
comerciales con el objetivo de seguir formando al canal y
brindar la mejor asistencia al gremio.

Por consultas sobre capacitaciones o ventas puede escribir
a info@selnet-sa.com.ar.

Selnet Soluciones Integrales es uno de los líderes en dis-
tribución mayorista de productos de seguridad electrónica.
Con más de 30 años de experiencia en el mercado, representa
en Argentina a importantes marcas del rubro, entre ellas a
Vivotek, Samsung y DSC. Hoy Selnet es marca registrada en
el mercado de seguridad electrónica y sus líneas de productos
incluyen seguridad perimetral, redes, enlaces, control de
acceso, detección de incendios, cámaras de seguridad IP y
CCTV, entre otros rubros.

ACERCA DE ANVIZ
Fundada en 2001, Anviz Global es uno de los proveedores

de productos de seguridad inteligentes y soluciones inte-
gradas más importante de la industria.  La compañía está a
la vanguardia de la innovación en tecnología biométrica,
RFID y vigilancia, evolucionando continuamente la tecnología
de sus soluciones.

Anviz, como referente de la industria, está comprometida
a proporcionar a sus clientes los productos de mejor calidad
dentro de una gama completa de soluciones de seguridad
inteligentes.

A través de acuerdos con empresas reconocidas en cada
uno de los mercados en los que el fabricante está presente,
como Selnet en Argentina, Anviz ofrece a los usuarios solu-
ciones de probada eficacia en distintos nichos para lograr
un sistema de seguridad inteligente.  �

Actualidad
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3 Way Solutions
3i Corporation

A

Acros
Actel
AdBioTek
ADC - Alarmas del Centro
ADT Security Services
ADV Technology
AGS Conectores
AHK Argentina
Alari3 - Valls
Alarmatic
Alartel
Alastor
Alerta Rojo
Alerta Temprana
Alesat Monitoreo
Aliara
Allende
Allois
Alonso Hnos.
Alse Alta Seguridad
Altel S.R.L.
Altronic
America SEC
American Cable
American Dulah
American Dynamics
American Electronics
Anicor Cables
Anixter
Anker
Antropología & Empresa
Antyca
Apriclass
Ar Control
Arena
ARG Seguridad
Arrow Argentina
Assist Sistemas
ATLAS Rosario
Atom
Automatizaciones Guerra
Avantitek
Avatec
Aviatel
Axin
Axis Communications
AxxonSoft South America

B

Backnology
Bagui - Pronext
Baires Full Trading
Bash Locks Service
Bausis
BCG
Ber Col
Bernal Alarmas
BGH – Motorola
Big Dipper
Bigson
BioCard Tecnología
Biometrix – Control LAN

Biomotic Argentina
BISEC
Black Box Systems
Blincer
Blocker
Bosch Seguridad Arg.
Breathe-TDV
Brickcom
Brista
Brújula
BSK Technology
Buenos Aires High Security
ByH Ingeniería
Bykom

C

C@II Net
Cable Network
Cámara Argentino-Alemana
Cardán Alarmas
CASEL
Cash Pass Argentina
CCH
CegekSat
Celletch Technologies
CEM
Centennial
Central de Monitoreo
Centry
Cerrojo
Cika Electrónica
Círculo Visión
Cirlatina
Club del Instalador
CN-Group
Codas Electrónica
Comfort House
Cóndor Group
Conectar Comunicaciones – MaxTrack
Conextube
Conindus
Consat Argentina
Continea
Control & Security
Control 24
Control Lock
Control Systems Argentina
Controll Automatización
Creative House
Creatrónica
Crockett International
Cronos
CTV Import
Cybermapa

D

D&R Sistemas
Dahua Technology
Datco
Daz Conductores
DCM Solution
Defender
Deitres
Delta Seguridad
Deo Alarmas
Desarrollo Especial 
Detap
Detcon

Detectar
Detection Systems Arg.
Dexa Seguridad
DHE Sistemas
Dialer Seguridad
Diastec
Digifix
Digiset
Digitech One
Dimama
Distribuidora Tellexpress
Distri-Master
DMA
DNZT Fueguina
Domonet
Dr. Imports
Draft
Drams Technology
DSC
DTS2
DVR Store
DX Control
Dyna Group

E

EBS
Elca Electrónica
Electrocomponentes
Electrónica Aplicada
Electrónica del Futuro
Electrónica Lanfredi
Electronics Line
Electroset
Electrosistemas
Electrotecnia G.W.
Elinon Argentina
Elipgo Technology 
Elko-Arrow Argentina
Embajada de Sudáfrica
Entromat Seguridad
Enyco
Epuyén Cables
Equiser
Ermat
Ernesto Mayer S.A.
Esco Cable
Espacio Diseño
EurosNet
EXA
Ex-Cle
Expo Casa Domótica
Expo Manutención
ExtinRed

F

Fábrica Argentina de Motores - FAM
Fargo Electronics
Fenatec
Fergus Security
Fiesa
Fire Alarm
Fire System
Firenet
FISA
Foro de Seguridad
Foro Empresarial
Fuego Red
Fulltime

G

G&B Controls
G4S División Tecnología
Gauss Global
GCS - Lantrix
General Security
Geovision
Gerencia Ejecutiva
GFM Electrónica
Giesse Group Ar.
GISIS
Global Proteccion
Gonner
Grupo Mármara
Grupo Núcleo
Grupo Spec
GTE

H

Hal-Tel
HDA Soft
Hexacom
HGC Empresarial
HID
Hitcom S.R.L.
Hi-Vox
Hochiki América
Honeywell

I

iBrido
Identimax
iGuard
Imperium
Impes
Indala
INDE
Indexport Messe Frankfurt
Industrias Quilmes
Inelco Ingeniería
Info Security
Informática y Desarrollo
Ingal
Ingesys
Intecom Group
Integra
IntegriSys
Intekio
Intelektron
Intepla
Intersec
Intracom Argentina
Inyser
IP User Group
Irtec Automatismos
Iselec
Isikawa Electrónica
Isolse
Issa Pelba
ISTC Corp.
ITP Online

J

J&M - Seguridad y Sistemas
Janus
Johnson Controls

Anunciantes

Gracias por acompañarnos
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>K

Kantech
Keeper
Kelcom
Kosmic
Kymsa

L

L&L Sistemas 
La Casa del Espía
La Guardiana
Labadie Video Sistemas
Landwave Soft
Lantrix – American Tracer
Lantrónica
Larcon-SIA
Láser Electronics
Leds Iluminamos
Lezatronic (VC3)
Lidertech
LLF & Dinaro
Logotec
Lor Electronics
Lynx Cargo International

M

M3K Solutions
Macronet
Macrosigno
MAFP Consultores
Maretec
Marlew
Mass Seguridad
Masterpack
Matertel
Max Import
Maxx Technology
Maxxon
Maynar S.R.L. - Lenox
Mc Grath
Meditecna
Mendoza Seguridad
Miatech
Microcom Argentina
Microfal
Microfast
Microteclados
Minear
Miralo On Line
Mircom
Mobilio
Modul Tecnics
Monitora
Monitoreo.com
Movatec
MRN S.R.L.
MSL Seguridad
Mul-T-Lock

N

Nagroz
Nanocomm
Net Of Computers
NET S.A. – Enfora
Netaway
Netcámara

Netio
Netmodule
Netpoint de Argentina
Nijon Security
Nimitek
Nixon
Nor-K
Notifier
Nuuo
Nyken Automatización

O

Ogarytí
Open Pack
Operador de Monitoreo
Optex América
OREX

P

Pampa Accesos Seguros
Pampa Group
Pampa Marketing
PCP
Pelco
PEYSA - MPIII
Phanta-Soft
Play Security Systems
PPA Argentina
Prioridad 1
Probattery
Prosegur Tecnología
Prosistec
Pro-Soft
Protek SEG
Protexa Group
Providers
Provisión Digital
Publiland
Punto Control
Pyronix

Q

Quality Cables
Quick Pass

R

Radio Oeste
Radio Set
Rafael Cano Ros
Red Argentina de Monitoreo - RAM
Regional Cargo
Relative Context
RightKey
Risco Group
Ristobat
Rotularte
RYDSA - Redes y Distribución

S

S&G Seguridad
Saf
Safe Zone
Sage
Samsung Techwins
Satelital Control

SCA Automatizaciones
Scanner
Scati Labs
Schneider Electric
Securbox
Securitas
Securitón
Security Access
Security Factory
Security Market
Security One
Security Planet
Security Suppliers
Security Support
Securtec
Secusys
SedeTech
SEG Argentina
Seglo
Segurcom
Segured.com
Seguriexpo
Segurinfo
Segurplus
SEI
Selectron
Selnet
Semak
Senstar
Servicios y Suministros
SF Technology
SG Systems
Sharplook
SIC
SicTransCore
Sicurmax S.A. Accex
Sielinar
Siera Latinoamérica
Silicon Group
Simicro
Sincro
Sirenas Medini
SIS
Sistemas MP
Sistemas Tecnológicos
SM Sonorización
Smartcard Systems
Soft 54
Softguard
Software House
Solmec
Solution Box
Sony
South Electronics
SPC Argentina
SPS Seguridad
Spy Products
Starligh
Starx Security
Sundial
Sutec
Symtron-Colomet
System Sensor

T

Takex
Target Imports
Tausend Alarmas
Tecneg

Tecnicam
Tecnitotal
Tecnoalarma
Tecnología del Plata
Tecnología en Accesos
Tecnología en Seguridad
Tecnosoportes
Tecnous
Tekhnosur
Tekno Homes
Tektronic Seguridad
Telefónica Argentina
Teleplata
Telestop – AVG Electrónica
Telkus Security
Tellexpress
Tempel
Thais Corporation
Time Point
Todo Control
Todo Seguridad
Top Control
Trademax
Trendtek
Tridia Soluciones Tecnológicas
Trimove
True Digital Systems
TWH Electrónica
Tyco Integrated Fire & Security

U

Umbrella Security
Urbix
USS

V

Vicar y Cía Ltd.
Vigilan
Villford
Virtualtec
Visión Electrónica
Vision Robot
Vision Systems
VisiónxIP
VZH

W

Wamco S.A.
Warning Security
Westcorp. Arg.
Wheelock Inc.
Wiconnect
WirelessNet

X

X28 Alarmas
XL-Vision Group
X-Tend
Xtron Group

Z

ZK Software
ZKTeco Argentina

A lo largo de estas cien ediciones, muchas empresas e instituciones acompañaron el proyecto

de un medio que se dedicó a ofrecer los mejores productos y servicios, potenciando su propio

crecimiento y el del sector. Este es un listado de todos aquellos que hicieron y hacen posible la

revista Negocios de Seguridad.
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135 RADIO OESTE
+54 11 4641-3009
info@radio-oeste.com.ar
www.radio-oeste.com.ar

163 RAM
+54 0810 362-0362
info@monitoreomayorista.com
www.monitoreomayorista.com

137 REGIONAL CARGO
+54 11 4393-1607
regional@regionalcargo.com.ar
www.regionalcargo.com.ar

138 RISCO
+1 (305) 407-8229
SalesLatam@riscogroup.com
www.riscogroup.com

139 RISTOBAT
+54 11 4246-1778
ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
www.bateriasristobatsrl.com.ar

141 S&G Seguridad
+54 11 4854-5301
sygventas@sygseguridad.com.ar
web: www.sygseguridad.com.ar

142 SECURITAS
+54 11 4014-3200
www.securitasargentina.com

143 SECURITY FACTORY
+54 11 4633-3638
ventas@securityfactory.com.ar
www.securityfactory.com.ar

20 SECURITY ONE
21 +54 11 4555-1594

info@securityone.com.ar
www.securityone.com.ar

146 SEG
147 +54 11 4761-7661

info@seg.com.ar
www.seg.com.ar

12 SELNET
13 +54 11 4943-9600
14 info@selnet-sa.com.ar
15 www.selnet-sa.com.ar

145 SILICON GROUP
+54 11 6009-2005
ventas@silicongroup.com.ar
www.silicongroup.com.ar

08 SIMICRO
09 +54 11 4857-0861
10 ventas@simicro.com
11 www.simicro.com

149 SINCRO
+54 11 4771-7207
info@sincro.com.ar
www.sincro.com.ar

25 SOFTGUARD
+54 11 4136-3000
info@softguard.com
www.softguard.com

22 TECNOLOGÍA EN SEGURIDAD
23 +54 11 5238-5553

info@tecnologiaenseguridad.com
www.tecnologiaenseguridad.com

150 TEKHNOSUR
+54 11 4791-3200
comercial@tekhnosur.com
www.tekhnosur.com

167 THAIS CORPORATION
+51 1 201-7820
thais@thaiscorp.com
www.thaiscorp.com/seguritec/

102 TODO CONTROL
+54 341 421-9608
contacto@todocontrol.com.ar
www.todocontrol.com.ar

151 TRIDIA
+54 11 4000-9610
info@tridiacorp.com
www.tridiacorp.com

153 TRUE DIGITAL SYSTEMS
+54 11 4580-2051/52/53
info@tdsintl.com
www.tdsintl.com

154 ZKTECO ARGENTINA
155 +54 11 4785-6481

info.arg@zkteco.com
www.zkteco.com

159 ALESAT MONITOREO
0800 222 0919
info@alesat.com.ar
www.alesat.com.ar

26 ALIARA
+54 11 4795-0115
ventas@aliara.com
www.aliara.com

27 ALONSO HNOS.
+54 11 4246-6869
info@alonsohnos.com
www.alonsohnos.com

30 ALSE
31 +54 11 4761-4222

cursos@alseargentina.com.ar
www.alseargentina.com.ar

34 AMERICA SEC
35 +54 11 4861-8960

info@asec.com.ar
www.asec.com.ar

29 ANICOR CABLES
+54 11 4878-0924
ventas@anicorcables.com.ar
www.anicorcables.com.ar

33 APRICLASS
+54 11 4736-9494
info@apriclass.com.ar
www.apriclass.com.ar

37 AR CONTROL
+54 11 4523-8451
ventas@arcontrol.com.ar
www.arcontrol.com.ar

38 BCG
39 +54 11 4308-0223

info@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar

02/ BIG DIPPER
05 +54 11 4481-9475
89/ ventas@bigdipper.com.ar
98 www.bigdipper.com.ar

42 BIO CARD TECNOLOGIA
43 +54 11 4701-4610

info@zksoftware.com.ar
www.zksoftware.com.ar

41 BLOCKER
+54 261 493-0535
info@blockerseguridad.com
www.blockerseguridad.com

45 ByH INGENIERÍA
+54 3496 42-7652
info@byhingenieria.com
www.byhingenieria.com

46 BYKOM
+54 223 495-8700
info@bykom.com.ar
www.bykom.com.ar

47 CELLETECH TECHNOLOGIES
Tel.: (54 11) 4795-6112
e-mail: info@celletech.com.ar
web: www.celletech.com.ar

53 CEM
Tel.: (0351) 456-8000
e.mail: ventas@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

50 CENTENNIAL ELECTRONICA
51 +54 11 6777-6000

centennial@getterson.com.ar
www.getterson.com.ar

49 CENTRY
+54 11 4122-1000
centry@centry.com.ar
www.centry.com.ar

54 CIKA ELECTRONICA
+54 11 4522-5466
info@cika.com
www.cika.com

55 CONDOR GROUP
+54 11 3535 1075
ventas@condorgroup-srl.com
www.condorgroup-srl.com

159 CONTROL 24
+54 342 455-6565
info@control-24.com.ar
www.control-24.com.ar

57 CYBERMAPA
+54 11 3962-1200
street@cybermapa.com
www.cybermapa.com

06 DAHUA TECHNOLOGY CO. LTD.
07 +86 571 8768-8883

overseas@dahuatech.com
www.dahuasecurity.com

158 DATCO
+54 11 4103-1300
scai@datco.net
www.datco.net

161 DAZ CONDUCTORES
+54 11 4657-8888
ventas@dazconductores.com.ar
www.dazconductores.com.ar

58 DCM SOLUTION
+54 11 4711-0458
info@dcm.com.ar
www.dcm.com.ar

59 DEXA SEGURIDAD
+54 11 4756-0709
www.dexa.com.ar

61 DIALER ALARMAS
65 +54 11 4932-3838

dialerseguridad@dialer.com.ar
www.dialer.com.ar

62 DIGISET
63 +54 11 4857-3130

venta@digiset.com.ar
www.digiset.com.ar

66 DMA
67 +54 341 486-0800

info@dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar

161 DNZT FUEGUINA
+54 2964 43-0936
info@dnztfueguina.com.ar
www.dnztfueguina.com.ar

69 DRAMS TECHNOLOGY
70 +54 11 4856-7141
71 ventas@dramstechnology.com.ar

www.dramstechnology.com.ar

73 DSC
+1 905 760-3000
info@dsc.com
www.dsc.com

99 DVR STORE
100 +54 11 4632-5625
101 info@dvr-store.com.ar
102 www.dvr-store.com.ar

74 DX-CONTROL
+54 11 4647-2100
dxcontrol@dxcontrol.com.ar
www.dxcontrol.com

75 ELCA SEGURIDAD
77 +54 11 4921-3796

info@elcasrl.com.ar
www.elcasrl.com.ar

78 ELECTROSISTEMAS
79 +54 11 4713-8899

ventas@electrosistemas.com.ar
www.electrosistemas.com.ar

82 FAM
83 +54 11 2059-5218

info@famargentina.com.ar
famargentina.com.ar

16 FIESA
17 +54 11 4551-5100
18 fiesa@fiesa.com.ar
19 www.fiesa.com.ar

81 FULLTIME
+54 11 4568-3723
info@fulltimeargentina.com.ar
www.fulltimeargentina.com.ar

85 G4S
+54 11 4630-6200
g4stecnologia@ar.g4s.com
www.g4s.com.ar

86 GONNER
+54 11 4674-0718
info@gonner.com.ar
www.gonner.com.ar

87 GRUPO MARMARA
+54 11 4384-6092
ventas@grupomarmara.com.ar
www.grupomarmara.com.ar

110 GTE
111 +54 11 4896-0060

info@gte.com.ar
www.gte.com.ar

162 INGAL
+54 230 448-3896
ventas@ingal-leds.com
www.ingal-leds.com

171 INTELEKTRON
+54 11 4305-5600
ventas@intelektron.com
www.intelektron.com

165 IP USERGROUP
www.ipusergrouplatino.com

107 IRTEC AUTOMATISMOS
+54 11 4836-0408
info@irtec.com.ar
www.irtec.com.ar

109 ISSA PELBA
+54 11 4103-5500
contacto@issapelba.com.ar
www.issapelba.com.ar

113 LANTRONICA
114 +54 11 5368-0503
115 info@lantronica.com.ar

www.lantronica.com.ar

162 LARCON-SIA
+54 11 4735-7922
ventasba@larconsia.com
www.larconsia.com

117 MAFP CONSULTORES
+54 11 4931-6329
info@mafpconsultores.com.ar
www.mafpconsultores.com.ar

166 MESSE FRANKFURT ARGENTINA
+54 11 4514-1400
intersec@argentina.messefrankfurt.com
www.intersecbuenosaires.com.ar

118 MIATECH
+54 11 4584-3900
info@sharlock.net
www.sharlock.net

119 MICROCOM ARGENTINA
www.microcom.com.ar

103 MICROFAST
104 +54 11 4773-6266
105 ventas@microfast.com.ar
106 www.microfast.com.ar

121 MONITOREO.COM
+54 11 4630-9090
central@monitoreo.com.ar
www.monitoreo.com

122 NAGROZ
+54 11 4912-1807 / 1897
ventas@nagroz.com.ar
www.nagroz.com.ar

123 NANOCOMM
+54 11 4505-2224
nanocomm@nanocommweb.com
www.nanocomm.com

125 NETIO
+54 11 4554-9997
info@nt-sec.com
www.nt-sec.com

126 NYKEN AUTOMATIZACIÓN
+54 11 4484-4115
info@nykenautomatizacion.com.ar
www.nykenautomatizacion.com.ar

127 PLAY SECURITY SYSTEMS
+54 11 4612-0257
ventas@play-ss.com.ar
www.play-ss.com.ar

129 PPA ARGENTINA
Tel./Fax: (54 11) 4566-3069
e.mail: info@ppa.com.ar
web: www.ppa.com.ar

130 PRONEXT
+54 11 4958-7717
info@pronext.com.ar
www.pronext.com.ar

131 PROVISION DIGITAL
132 +54 11 4711-0989

info@provisiondigital.com.ar
www.provisiondigital.com.ar

172 PUNTO CONTROL
+54 11 4361-6006
ventas@puntocontrol.com.ar
www.puntocontrol.com.ar

134 QUALITY SYSTEMS
+54 341 568-0240
info@qualitysystems.com.ar
www.qualitysystems.com.ar

Revista Negocios de
Seguridad® es medio
de difusión de las
actividades de CEMSEC
www.cemsec.org.ar

Revista Negocios de
Seguridad® es medio
de difusión de las
actividades de CESEC
www.cesec.org.ar

Negocios de Seguridad® es una publicación  sobre
empresas, productos y servicios de seguridad,
distribuida cada 40 días entre instaladores, integradores
y empresas profesionales del rubro.
Negocios de Seguridad® es marca registrada por
Claudio Alfano y Nestor Lespi S.H.
Registro de la Propiedad Intelectual Nº 429.145
Se prohibe la reproducción parcial o total del contenido de
esta publicación, sin autorización expresa del editor.
Artículos: se han tomado todos los recaudos para pre-
sentar la información en la forma más exacta y confiable
posible. El editor no asume responsabilidad por cual-
quier consecuencia derivada de su utilización, las notas
firmadas son de exclusiva responsabilidad de sus auto-
res, sin que ello implique a la revista en su contenido.
Publicidad: para todos los efectos, se considera que la
responsabilidad por el contenido de los avisos corre
por cuenta de los respectivos anunciantes.
Los colaboradores y los columnistas lo hacen ad-honorem.
Agradecemos la confianza depositada por nuestros
anunciantes, sin cuyo apoyo económico no hubiera
sido posible editarla.

NEGOCIOS DE SEGURIDAD
Redacción y Administración: Yerbal 1932 Piso 5º Dto. C (C1406GJT) Ciudad de Buenos Aires

Tel./Fax: (54 11) 4632-9119 (rotativas) e.mail: info@rnds.com.ar - web: www.rnds.com.ar
STAFF - ANUNCIANTES
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Revista Negocios de
Seguridad® es medio
de difusión de las activi-
dades del IP UserGroup
www.ipusergrouplatino.com

Si Usted desea asesorarse sobre los innumerables beneficios de anunciar en Negocios de Seguridad®

por favor contáctenos de lunes a viernes de 9 a 18 al (54 11) 4632.9119
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