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Hikvision, uno de los referentes mundiales en productos y soluciones de video vigilancia, firmó contrato

de representación con el mayorista Selnet S.A., apostando fuerte a seguir creciendo en la región. En esta

nota, representantes de las firmas explican los alcances de esta alianza.

esde sus inicios Selnet tiene un
lugar preponderante en el sector

de la seguridad electrónica, convirtién-
dose en uno de los referentes en el
rubro y con sólidas representaciones a
largo plazo. Son treinta años de know-
how de mercado, marcas, tecnologías
y, fundamentalmente, de conocimiento
sobre las necesidades de los clientes.
Es por ello que el stock permanente, el
precio diferencial, el profesionalismo
del trabajo diario, el compromiso con
los clientes, la capacitación y el soporte
permanente son pilares dentro de la
compañía.

“Realmente nos enorgullece que Hik-
vision haya depositado en nuestra em-
presa la confianza como distribuidores
oficiales para todo el territorio argentino
y nuestro compromiso es trabajar a la
par del fabricante para lograr los obje-
tivos de la marca”, comentó Roberto
Álvarez, CEO de Selnet S.A.

Para ser un referente mundial se ne-
cesita trabajar fuerte y conocer los de-
talles de cada región. Hikvision sabe el
valor de la presencia local y por eso
cuenta en Argentina con un completo
equipo, que incluye personal técnico
y personal capacitado en roles de pre-
ventas, de entrenamiento al canal y
de desarrollo de negocios, con la fina-
lidad de ofrecer un soporte total al
mercado y, en especial, al cliente inte-
grador. La apuesta ha sido por un equi-
po mixto, con algunos profesionales
de origen chino y más de la mitad ar-
gentinos, aunando lo mejor de dos
mundos: gran disciplina de trabajo y
entendimiento de la tecnología propia,
junto con un profundo conocimiento
de las necesidades locales.

Como distribuidor oficial de Hikvision,
Selnet cuenta con profesionales técnicos
especializados, entrenados y certificados
en todo el portfolio de productos de

D

2017 llegó con una nueva representación para el distribuidor

la marca, para que los distribuidores,
integradores e instaladores reciban un
adecuado asesoramiento.

PARTNER LOCAL
Uno de los lemas de Hikvision es ser

“Tu Partner local, líder en innovación
global”. Y para lograrlo cuenta con dos
programas de alianzas, DPP (Dealer
Partner Program) y VASP (Value Added

Solution Partner). "Estas alianzas para
sub-distribuidores o para integradores
les acerca a los clientes numerosos be-
neficios. Como revendedor o integrador,
a través de Selnet podrá formar parte
de estos programas, permitiéndole po-
tenciar al máximo su negocio y con el
respaldo directo de la marca", explica
Cristian Iammarrone, Gerente de pro-
ductos del distribuidor.

Nota de tapa

Alianza entre Selnet y Hikvision
nT

http://www.selnet-sa.com.ar/#
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Nota de tapanT

Hikvision es una empresa de alta tec-
nología, innovación, sofisticación y óp-
tima relación de precio-beneficio de
sus productos que no requiere de mayor
presentación, ya que muchos rankings
lo muestran como líder indiscutido.

Es una empresa joven, establecida en
el 2001, con actualmente 18.000 em-
pleados de los cuales más de 8.000
son ingenieros que trabajan en inves-
tigación y desarrollo.

Acerca de la filosofía del fabricante,
Carla Montes, Jefa de Marketing para
el Cono Sur, explicó que “en Hikvision
creemos fuertemente en la capacidad
creativa del ser humano. Algo nos mue-
ve a innovar y encontrar nuevas formas
de superar retos, ser mejores y crear.
Contamos con un gran equipo de I+D,
los mejores cerebros involucrados en
crear productos que satisfagan los retos
que afrontan los distintas mercados
verticales de mercado, de la mejor ma-
nera posible”. 

LOGROS HIKVISION
Recientemente, resaltando la posición

de la compañía como el principal pro-
veedor mundial de productos y solu-
ciones de videovigilancia innovadoras,
Hikvision alcanzó la posición número
1 en el ranking general, ubicándose en
la parte superior de la clasificación en la
revista A&S Security 50, luego del segundo
lugar obtenido en 2015 y un tercer
puesto en 2014. El ranking de los fabri-
cantes se evalúa según ingresos, ventas
de productos, ganancias brutas y margen
de beneficio. Los participantes dentro
de A&S Security 50 incluyen desde fabri-
cantes exclusivos a proveedores de so-
luciones integrales y da a conocer a la
industria de la seguridad cuál es la em-
presa más exitosa del mercado.

Otro logro reciente de Hikvision fue
obtener el primer puesto en la categoría
“Clasificación de escenas en el desafío

de reconocimiento visual de gran escala”
de ImageNet 2016. Este último logro
ilustra cómo el desarrollo tecnológico
fuerte y sostenible de Hikvision está
proporcionando una plataforma sólida
para el éxito de la compañía. 

Los especialistas de Forbes, una de
las revistas de economía y negocios
más importantes del mundo, destacaron
a Hikvision por su alta inversión en In-
vestigación y Desarrollo y por su creci-
miento en los últimos cinco años: el
8% de los ingresos anuales de la com-
pañía son reinvertidos en I+D.

Hikvision es, asimismo, la única empresa
de la industria de la seguridad electrónica
en ingresar al ranking Forbes de las 100
compañías más innovadoras del mundo
en 2016. Ocupando la posición 91, la
multinacional que provee soluciones
de alta tecnología para el mercado de
la seguridad, quedó por delante de otras
reconocidas multinacionales.

SOLUCIONES EN SELNET
En la actualidad, Selnet ya cuenta con

amplio stock local de las distintas so-
luciones Hikvision, entre ellas las líneas
Turbo TVI 3.0, cámaras IP, NVR, cámaras
térmicas, switches, soluciones móviles

y productos especiales para distintos
mercados verticales.

Durante el año, el distribuidor notifi-
cará al canal sobre los eventos y capa-
citaciones que organice la marca, para
poder acompañar y apoyar a sus clientes
en la formación que necesiten.

Selnet sabe cuidar a sus clientes y
entiende que en un mercado suma-
mente competitivo hay que brindar
un servicio diferencial. Para ello, al igual
que con todas sus representaciones,
brinda la garantía de todos los pro-
ductos con centro de reparación propio,
asiste a los clientes con vendedores
capacitados y staff técnico de pre y
posventa, y mantiene actualizado al
canal permanentemente con acciones
de marketing durante todo el año con
actividades como roadshows, works-
hops y capacitaciones online. �

RUBROS
• Cámaras de seguridad.
• Conectividad y redes.
• Control de acceso y asistencia.
• Detección de incendios.
• Detección de intrusión.
• Seguridad perimetral.
• Almacenamiento de datos.

SELNET S.A.

/selnetseguridad

@SELNETSA

/SELNET

+54 11 4943 9600

info@selnet-sa.com.ar

www.selnet-sa.com.ar
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Evento de tecnología

Trinergia en escena

TRINERGIA TECHNOLOGY TOUR
www.trinergia.com.ar

Alonso Alarmas anuncia su participación en Trinergia,
una serie de eventos  que se llevarán a cabo en Argentina
y en otros países de Latinoamérica. Este proyecto lo
llevan adelante Alonso Alarmas, DX-Control y SoftGuard,
empresas que hoy, 10 años después del primer evento,
evolucionaron satisfaciendo así las necesidades reales
del mercado argentino actual y exportando la tecnología
a decenas de países en todo el mundo.

“Trinergia Technology Tour 2017” será un lugar de
encuentro, en el cual profesionales del sector podrán
compartir junto a los expertos de cada empresa las
nuevas tecnologías, las tendencias del mercado y la
proyección del negocio hacia el futuro.

Más información en www.trinergia.com.ar. �

En ALSE Argentina

Cursos técnicos

ALSE
www.alseargentina.com

Del 20 al 23 de marzo se llevarán a cabo los tradicionales
cursos técnicos en la nueva planta fabril Alse Motic,
ubicada en Agüero 449, cortada a la altura de Alsina
3373 de Villa Martelli, provincia de Buenos Aires.

El horario será de 9 a 16.30 hs y el temario incluirá in-
formación técnica de nuevos productos, reparaciones
y nuevas aplicaciones.

Los interesados pueden inscribirse a través del correo
cursos@motic.com.ar o comunicarse al (011) 4730-3222.  �
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Organizado por Fiesa

Ciclo de capacitación

FIESA
www.fiesa.com.ar

En marzo comienza el ciclo de capacitaciones Paradox
organizado por Fiesa, completamente gratuito para sus
clientes. En los cursos, se explicarán las plataformas
Spectra, Magellan y EVO con un enfoque especifico en
la aplicación en proyectos de variada complejidad,
desde un departamento hasta un establecimiento in-
dustrial.

Las capitaciones está alineadas con el compromiso de
Fiesa de apoyar a sus partners comerciales, ofreciendo
toda la gama de productos Paradox y el mejor asesora-
miento técnico comercial: desde la planificación hasta
la puesta en marcha y el seguimiento posventa. 

Se alternarán capacitaciones webinar y presenciales.  
El programa incluye los módulos básico, intermedio y

avanzado, y las inscripciones pueden realizarse al correo
contacto@fiesa.com.ar

Algunas de las fechas anunciadas en capacitación de
productos Paradox son las siguientes:

EVO (webinar): lunes 20 de marzo el módulo básico,
miércoles 22 el intermedio y el viernes 24 de marzo el
módulo avanzado.

EVO (presencial): el lunes 27 de marzo se dictará el
módulo básico mientras que el miércoles 29 será el
turno del intermedio. Finalmente, el viernes 31 de marzo
se dictará la capacitación para aquellos que se inscriban
en el módulo avanzado.

En cuanto a los materiales necesarios, para las capaci-
taciones presenciales los interesados deberán concurrir
con notebook, teclado, cable 307 USB y SP4000. En
caso de no disponerlos, se podrán adquirir en la empresa
a precios promocionales para los participantes.

Finalizada la capacitación, se entregará a cada partici-
pante una certificación completando el módulo
SP/MG/EVO. 

Fiesa continuará a lo largo de este año con su ciclo de
capacitaciones, tanto en productos y tecnologóas
Paradox como para las distintas marcas representadas,
con un calendario que será comunicado a través de los
distintos canales de la empresa. �

Actualidad
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l 26 de enero True Digital Systems
llevó a cabo una jornada de ca-

pacitaciones informativas sobre dife-
rentes productos Notifier. En esa opor-
tunidad, se realizó una introducción al
sistema inalámbrico Swift de Notifier,
jornada en la que los participantes to-
maron contacto acerca de los productos
que conforman esa línea tecnológica.

El curso, al cual asistieron represen-
tantes de diferentes empresas del sector,
consistió en la  presentación de la línea
Swift, prueba en campo de los equipos
y consulta de casos exitosos, generando
expectativas entre sus asistentes. 

"Nuestra compañía apunta a involu-
crarse en la necesidad de nuestros clien-
tes y una de ellas es mantenerlos infor-
mados y capacitados sobre las nuevas
tecnologías que, en la actualidad, les va
a facilitar la flexibilidad de la instalación
en un formato inalámbrico, creando
oportunidades de negocios en situa-
ciones donde los sistemas cableados
quedan excluidos por su alto costo y
tiempo de implementación”, señaló Mar-
tín Israilson, Presidente de TDS.

Por su parte, Javier Racchumí, Gerente
comercial de la empresa, agregó que
el objetivo de True Digital es “respaldar
a sus clientes con capacitaciones y so-
porte técnico-comercial para mantener
activa la marca entre los integradores
que necesitan de nuestros equipos
para concretar sus proyectos, ofreciendo
una solución confiable y con una ex-
celente relación costo-beneficio”.

E Con esta jornada TDS inició sus activi-
dades 2017, año para el que proyecta
diferentes seminarios y capacitaciones.

A cargo de la jornada estuvo el Ing.
Daniel González, Training de Honeywell
Fire Systems, quien remarcó que estas
capacitaciones “permiten a los partici-
pantes aprovechar al máximo las pres-
taciones de los equipos y brindar a sus
clientes una solución inalámbrica acorde
con los estándares de las marcas. Esta-
mos muy satisfechos con la cantidad
de inscriptos y la motivación con la
que participaron. Además de poder
demostrar la fiabilidad del equipa-
miento con pruebas de campo, la jor-
nada hizo posible que tomen contacto
directo con la tecnología”.

“Agradezco a TDS la excelente orga-
nización, que evidenció la capacidad
de convocatoria de la compañía”, con-
cluyó el directivo de la multinacional.

La capacitación tuvo muchas consul-
tas, las cuales fueron respondidas por
el Ing. Gonzalez, y debido el interés
mostrado por los participantes y el
éxito alcanzado por las jornadas, las
empresas organizadoras seguramente
abrirán nuevas convocatorias para dis-
tintos cursos de capacitación y certifi-
cación, que alcanzarán a aquellos inte-
resados que no hayan podido participar
de las realizadas en su momento.

ACERCA DE TDS
True Digital Systems es una empresa

dedicada a la distribución y comercia-

lización de sistemas de detección y
extinción de incendios, detección de
gases, seguridad electrónica, integración
y control, capacitación y servicios.
Ofrece asesoramiento, ingeniería, pro-
yecto y equipos para cada sistema de
seguridad, conjuntamente con el ser-
vicio de programación, puesta en mar-
cha y capacitación de sus clientes.

Su grupo de trabajo está conformado
por profesionales y técnicos altamente
calificados y con más de veinte años
de experiencia en el mercado de la se-
guridad electrónica e integración.

Actualmente TDS desarrolla su acti-
vidad en Argentina, Bolivia, Brasil, Chile,
Paraguay, Perú y Uruguay. Los sistemas
que comercializa se instalan en im-
portantes emprendimientos de la in-
dustria en general, establecimientos
dedicados a la salud, comercio, finanzas
y educación.

A lo largo de los años se transformó
en un referente del mercado en la
venta de sistemas, gracias a la expe-
riencia, capacidad y confiabilidad de
su equipo, sumado a la excelente cali-
dad de los productos que comercializa
y al esfuerzo que le dedica a su trabajo
día a día.

Como empresa reúne las condiciones
necesarias para dar soluciones integrales
a todos los requerimientos de una em-
presa en materia de seguridad y tiene
como objetivo utilizar las mejores tec-
nologías disponibles en proyectos eco-
nómicamente viables. �

Como inicio del calendario 2017, fabricante y distribuidor llevaron a cabo una jornada de capacitación

para clientes, consistente en la descripción e implementación del sistema Swift de Notifier, de reciente

salida al mercado.

Introducción al sistema inalámbrico Swift de Notifier

Eventos

Capacitación Honeywell en TDS

www.tdsintl.com
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El distribuidor, especialista en redes y comunicaciones, comienza a desarrollar su unidad de negocios

especializada en videovigilancia. Para ello se alía a una marca de renombre como Pelco, de sólida

trayectoria y presencia en el mercado argentino.

esde su establecimiento en el
país en 1993, Microglobal des-

arrolla su estrategia de valor agregado,
tanto para su canal de clientes como
para las marcas de productos que distri-
buye para los diferentes segmentos de
mercado, entre los que se incluyen in-
formática, comunicación, storage y, desde
hace unos meses, videovigilancia.

“Como mayorista de informática, la
empresa tiene un prestigio ganado en
cuanto al respeto por el cliente que no
es menor y está avalada por su trayec-
toria. Microglobal es una empresa ín-
tegramente de capitales nacionales.
Se caracteriza por un manejo muy pro-
lijo  y respetuoso de los negocios de
sus canales de distribución. Cada uno
de los que trabajamos en las distintas
áreas, compartimos esa filosofía, que
nos ayuda a seguir posicionándonos
como un referente en soluciones inte-
grales”, expresó José San Román, Pro-
duct manager de la compañía.

El crecimiento de Microglobal está
acompañado de una oferta de pro-
ductos de más de veinte marcas de re-
conocimiento mundial, portfolio al que
suman a Pelco, uno de los referentes
en el desarrollo de tecnología y cámaras
de videovigilancia.

“Estamos haciendo nuestra primera
experiencia en el rubro de seguridad,

D

Entrevista a José San Román, Product manager de Microglobal Argentina S.A.

específicamente en el segmento de la
videovigilancia, a través de un convenio
de representación firmado con Pelco,
hoy parte del grupo Schneider Electric.
La empresa se tomó un tiempo para
buscar representaciones y evaluar cuál
era la indicada para acompañar en el
país, eligiendo como socio de negocios
a Pelco, con todo lo que la marca re-
presenta en el mercado”, expresó San
Román respecto de la nueva marca.

- ¿Cuál es el aporte de Microglobal a
sus clientes con esta incorporación?

- Nuestro concepto de solución inte-
gral es poder ayudar al cliente a que,
desde Microglobal, se vaya con una
solución completa, para lo cual, en-
tendíamos, nos faltaba un segmento.
Hoy, gracias a nuestra alianza con Pelco,
podremos ofrecer todo el abanico que
conforman la solución de videovigi-
lancia: ya teníamos una oferta de pri-
mera línea en conectividad, storage y
gestión de datos (imágenes) por medio
de servidores. Sumando ahora las cá-
maras cerramos ese concepto. Nuestro
compromiso es brindarle al cliente so-
luciones y servicios del mercado IT
para que puedan implementar en los
diferentes mercados verticales. Con
Pelco tenemos la ventaja, frente a otras
marcas, de contar con servicio técnico

en el país, lo que les da la tranquilidad
a los usuarios que en caso de vanda-
lismo, recibirán una rápida atención y
resolución del daño que haya sufrido
el producto.

- Pelco siempre fue considerada una
marca de alta gama, ¿cuál es la estra-
tegia para posicionarla en otros seg-
mentos del mercado?

- Es cierto que muchos de los pro-
ductos de la marca están pensados
para proyectos en los que los estándares
son muy altos. Hoy, Pelco cuenta con
una línea de productos que cumplen
con los requisitos de gama entry level,
pensada más para el segmento co-
mercial, un segmento que mira el precio
pero también la calidad del sistema
que va a instalar. Para dar a conocer
esas posibilidades, estamos proyec-
tando una serie de capacitaciones me-
diante las cuales vamos a mostrar las
líneas de productos de la marca, dando
un panorama de las implementaciones
y segmentos para los que son ade-
cuadas cada cámara, así como su con-
figuración. También estamos armando
un calendario de capacitación para
certificar a canales, tanto para  instala-
dores como integradores, que estarán
a cargo directamente de ingenieros
de la marca.

Empresas

Microglobal suma Pelco a su oferta

MICROGLOBAL
ARGENTINA S.A.

+54 11 4370-2100

info@microglobal.com.ar

www.microglobal.com.ar

/Microglobal

@vinculoMG
José San Román

www.microglobal.com.ar
https://www.facebook.com/Microglobal-222877111065302/
https://twitter.com/vinculoMG
www.microglobal.com.ar
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Empresas

- ¿Fijaron metas comerciales o la idea
es reposicionar a Pelco en el mercado?

- Lo mejor que tiene Pelco es el reco-
nocimiento que tiene en el mercado
por la calidad de sus productos. Nosotros
aportaremos la disponibilidad de pro-
ductos para que los partner puedan
resolver la implementación de sus pro-
yectos en tiempo y forma, por esta
razón, hicimos una gran inversión en
stock. Hoy las condiciones cambiaron
y la normalización en la importación
de productos, que se realiza a través
de la propia compañía, hace que todos
sus modelos están nuevamente dis-
ponibles en el país. Aunque el ingreso
al país de productos económicos de
marcas de inferior calidad puede afectar
negativamente a los objetivos comer-
ciales que nos hemos propuesto, somos
optimistas en que el mercado va a
crecer en búsqueda de productos de
calidad. Apostamos muy fuerte al cre-
cimiento de Pelco en el mercado porque
tenemos productos de calidad y a un
precio altamente competitivo.

CONVERGENCIA DE SOLUCIONES
El advenimiento de la tecnología IP y

su incorporación a los sistemas de vi-
deovigilancia llevó, casi de manera obli-
gada, a que industrias que corrían de
manera paralela comenzaran a torcer
el rumbo y converger en un camino
único. Así, aquellas empresas dedicadas
a la conectividad y con amplios cono-
cimientos en redes de datos comen-
zaron a ver que tenían gran parte del
conocimiento sobre lo que estaba co-
menzando a imponerse en el mercado
del CCTV: las cámaras conectadas a
una red Ethernet. Desde el otro lado,
quienes poseían sólidos conocimientos
en instalación y puesta en marcha de
sistemas que involucraban cámaras de
seguridad, vieron que el mundo IP se
imponía, cada vez con mayor celeridad,
al mundo analógico.

Cada industria, entonces, necesitaban
los conocimientos que la otra tenía para
seguir creciendo en un mercado cada
vez más profesional y demandante.

“En el caso de Microglobal, vimos que
el instalador o integrador debía buscar
las soluciones en dos mercados dife-
rentes: en el de seguridad las cámaras
y en el de informática lo referido a la
conectividad y el almacenamiento. Hoy
eso está cambiando y se está dando
una convergencia que potencia las po-
sibilidades de compañías como la nues-
tra, afianzada y con amplios conoci-
mientos en el mundo de las redes, la
conectividad y el storage que puede
sumar, a través de una alianza estraté-
gica, el producto y conocimiento que

UNIDADES DE NEGOCIOS

• Videovigilancia.
• Conectividad.
• Informática.
• Telefonía.
• Redes.
• Servers y storage.

completa la oferta”, explicó José San
Román.

“Hoy el segmento de almacenamiento
crece a pasos agigantados y sobre los
sistemas de videovigilancia ya no se
discute si son analógicos o IP. Por cues-
tiones como accesibilidad, supervisión
de imágenes y otras variables, el IP gana
cada vez más terreno y requiere de so-
luciones asociadas, que solo empresas
de sólida conformación y conocimientos
pueden brindar”, concluyó.

- ¿Esto implica cambios en las com-
pañías?

- Aquellos que vienen del mundo
analógico hoy necesitan migrar de tec-
nología y eso implica comenzar a tomar
conocimiento de redes, de conectividad,
de storage. En nuestro caso tenemos
clientes de la industria de la seguridad,
entre ellos grandes distribuidores de
cámaras, a los que asesoramos y capa-
citamos periódicamente en la confi-
guración de los distintos productos.
No creo que vaya a dejar de existir la
solución analógica en el corto plazo,
ya que algunas implementaciones exis-
tentes ofrecen resultados probados,
pero sí creo que cada vez más irán in-
tegrándose al entorno IP.

- El sector IT y el de la seguridad, en-
tonces, ya están plenamente asocia-
dos.

- No hay manera de pensar en la diso-
ciación de los dos mundos, hoy se ne-
cesitan uno al otro. A medida que au-
menta la capacidad de las redes, au-

mentan las prestaciones de las cámaras.
Por ejemplo, hablando de Pelco, tenemos
cámaras de dos megapíxeles con un
tráfico de información de 30 a 40 megas,
lo cual sin una red que lo soporte sería
imposible. Y al revés, si no crece la apli-
cación, si no crece la prestación de la
cámara tampoco crece la infraestructura.
Como decía, hoy son dos mundos con-
vergentes y es difícil pensar en que to-
men caminos distintos.

- ¿Que ventajas tendrán los partner
de Pelco al trabajar con Microglobal?

- Como decía al principio, en Micro-
global les ofrecemos una solución com-
pleta para sus proyectos, lo cual incluye
disponibilidad de productos, una rápida
respuesta a sus requerimientos y so-
porte técnico profesional con sólidos
conocimientos en seguridad, redes de
datos y conectividad. También ayuda-
mos a nuestros canales a realizar acti-
vidades de generación de demanda.
Ya comenzamos a andar ese camino y
pese al corto tiempo que lleva nuestra
alianza con Pelco, estamos comenzando
a recoger los frutos de lo sembrado el
año pasado. �
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El distribuidor de valor agregado suma a sus representadas una nueva marca: Bosch Sistemas de Seguridad.

A través de esta nueva unidad de negocios, RYDSA se sumará a competir en un segmento donde la calidad

de los productos y la calidad del servicio son los que marcan la diferencia.

edes y Distribución S.A., RYDSA,
se fundó el 18 de febrero de 2002

con el objetivo de satisfacer la demanda
de resellers e integradores en materia
tecnológica. La evolución y los pro-
fundos cambios del mercado hacían
necesario un nuevo concepto de em-
presa, con mayor flexibilidad para adap-
tarse a las nuevas circunstancias y
atenta a las nuevas oportunidades de
negocio.

Para ser un socio estratégico del canal
ya no alcanzaba con manejar variables
tradicionales como logística y precio,
sino que era necesaria también una
asesoría técnica integral que permita
a resellers e integradores concretar exi-
tosamente sus proyectos.

Así trabajan en Redes y Distribución
S.A., combinando el respaldo de marcas
líderes con un staff de profesionales
de larga trayectoria en el mercado tec-
nológico, para asegurar la concreción

R

Entrevista a Jorge Pinjosovsky, Director

de sus proyectos de negocio. Para
lograr esto de forma profesional se
contemplan varios aspectos tecnoló-
gicos y eso incluye nuevas represen-
taciones y socios de negocios. En este
caso, Bosch Sistemas de Seguridad.

“Hace pocos meses tomamos la re-
presentación de Bosch para todas sus
líneas de productos, incluyendo las so-
luciones de videovigilancia, intrusión,
incendios y control de accesos”, expresó
Jorge Pinjosovsky, Director de RYDSA.

“Nuestra empresa es una distribuidora
de valor agregado, lo que significa que
no sólo ofrecemos productos sino tam-
bién servicios. En general los clientes
no vienen a comprar productos sino
que vienen en busca de un aliado para
un proyecto integral, agregando toda
la tarea de ingeniería. Esto es para
todas las marcas de productos que re-
presentamos”, explicó el directivo.

- ¿Cómo manejan la implementación
de esos proyectos?

- No llegamos hasta el cliente final,
nuestra venta es a los profesionales. Si
nuestros resellers no tienen la capacidad
de instalar y quiere capacitarse lo ha-
cemos a través de Bosch y en caso de
que no sea esa su meta, lo ponemos
en contacto con profesionales que
puedan solucionar ese inconveniente.

- ¿Cómo llegan a ser distribuidores
Bosch?

- Desde hacía un tiempo estábamos
buscando un proveedor confiable de
tecnología para sistemas de videovi-
gilancia. Nuestra empresa es especialista
en storage, un sector que creció mu-
chísimo asociado a los sistemas de
video y notamos que nos faltaba una
parte para cerrar el negocio: las cámaras.
Entonces tomamos contacto con Bosch,
que también estaba buscando un nue-
vo partner, y nos pusimos rápidamente
de acuerdo. La intención de nuestra
empresa era contar con una represen-
tación de primera línea y sin dudas
Bosch, por marca y prestigio, cumple
con ese requisito.

- ¿Cuáles son los principales segmentos
de mercado a los que comercialmente
apuntan?

- Inicialmente, la idea es poder ingresar
con Bosch en segmentos de mercado
a los que antes RYDSA no accedía. La
compañía alemana tiene muchos pro-
ductos y soluciones específicas para
cada uno de los segmentos, por lo
cual entiendo que no tendremos res-
tricciones. Además, estamos trabajando
en distintas promociones, asociando
Bosch a nuestras soluciones de storage
a precios realmente muy competitivos. 
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Redes y Distribución S.A.

REDES Y DISTRIBUCIÓN S.A.

+54  11 4896-9800

ventas@rydsa.com.ar

www.rydsa.com.ar

@RYDSAinfo

/redes-y-distribucion-s.a.
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Jorge Pinjosovsky

www.rydsa.com.ar
https://twitter.com/RYDSAinfo
https://www.linkedin.com/company/redes-y-distribucion-s.a.
www.rydsa.com.ar
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También es cierto que hay ciertos sec-
tores, donde compiten otro tipo de
marcas, en los que, de momento, no
vamos a competir. Esto es una política
que maneja RYDSA para todas sus
líneas de productos: no competimos
en aquellos negocios en los que no
hay valor agregado perceptible.

- ¿Cuál es su estrategia para acceder
a nuevos clientes?

- Como empresa participamos tanto
de proyectos públicos como privados
y todos se manejan con el mismo cri-
terio. Tenemos un muy buen staff co-
mercial, que conocen perfectamente
cada uno de los productos que pode-
mos ofrecer por lo cual solo basta con
llamar por teléfono para ser asesorados.
Por otra parte, RYDSA como marca
tiene un prestigio ganado y eso es un
atractivo para cualquier profesional
que quiere desarrollar un proyecto y
necesita de asesoramiento, además de
adquirir los productos necesarios. Esto
hace que se acerquen a nuestra empresa
y se conviertan en nuevos socios de ne-
gocios. Con todos nuestros clientes tra-
bajamos de la misma manera, aseso-
rándolos constantemente, trabajando
en acciones de marketing conjuntas,
capacitándolos... Ponemos a su disposi-
ción todos los servicios que una empresa
de trayectoria como la nuestra posee.

- ¿Cuál es su visión del mercado actual?
- En relación con los productos, hay

algunos básicos que tenemos en stock
–algunos de los cuales forman parte
de la promoción de lanzamiento que
estamos armando- y Bosch tiene en su
inventario todos los productos, salvo
aquellos muy específicos y que se uti-
lizan para proyectos especiales. Hoy
Argentina es más flexible en cuanto al
ingreso de mercadería desde el exterior,
por lo cual las condiciones para que el
mercado vuelva a estar abastecido
están dadas. Creemos que este es un
año de oportunidades, después de un
2016 de bastante incertidumbre. Tam-
bién vemos que muchos están como
distraídos ante las oportunidades que
pueden presentarse. En RYDSA nos
preparamos todo el año pasado para
poder asumir los desafíos que estába-
mos seguros que iban a presentarse
en 2017 y estamos en condiciones de
asumirlos, potenciando todas nuestras
unidades de negocios y haciendo crecer
el segmento de la seguridad en el que
comenzamos a incursionar.

- ¿Qué expectativas tienen para esta
nueva etapa?

- Nosotros proveemos todo los ele-

mentos que un proyecto de seguridad
requiere: desde los insumos y productos
para armar una red hasta las cámaras
o dispositivos para el sistema de segu-
ridad específico. Creo que la tendencia
es la convergencia y en RYDSA sabemos
de qué se trata. Cada una de las unida-

des de negocios tiene su propia manera
de trabajar y sus propias necesidades.
A través de nuestra experiencia como
empresa es que aunamos cada uno
de esos mundos para ofrecer a nuestros
clientes una solución integral para su
proyecto. �

BOSCH SISTEMAS DE SEGURIDAD

Bosch Sistemas de Seguridad es uno de los mayores fabricantes a nivel mun-
dial de soluciones de seguridad y sistemas de comunicación, que ofrecen so-
luciones de acuerdo con las necesidades de aplicaciones individuales. Bosch
Security Systems es uno de los mayores socios de negocios para productos,
soluciones y servicios de seguridad y comunicaciones.
La división Sistemas de Seguridad emplea a 12.457 personas en todo el
mundo y genera más de 1,5 millones de euros en ventas anuales.

DISTRIBUCIÓN
El amplio catálogo de productos de Bosch incluye vigilancia de video, detec-
ción de incendios e intrusión, alarma por voz, así como sistemas de control y
gestión de accesos. Los sistemas de congresos y sonido profesionales para la
transmisión de voz, sonido y música completan la gama.
Con la ayuda que le aporta la gama de productos de software y soluciones de
ingeniería, Bosch asiste y apoya a su grupo de clientes internacionales en el di-
seño, la preparación de propuestas y la implantación de proyectos de gran com-
plejidad. Los proyectos se ejecutan en colaboración con socios locales.
La línea de productos Advantage Line de Bosch reúne productos selecciona-
dos específicamente para aplicaciones de seguridad de pequeño o mediano
tamaño.

PRODUCTOS Y SOLUCIONES
Bosch Sistemas de Seguridad ofrece productos para cada uno de los siguien-
tes segmentos del mercado: video, sistemas de control de accesos, control y
detección de intrusión, sistemas de alarma de incendios, sistemas de gestión
de seguridad, sistemas de evacuación por voz/megafonía, sistemas de con-
ferencia, sistemas de alarma social para ancianos y discapacitados, sistemas
de audio profesional y sistemas de intercomunicación y comunicación crítica.

GRUPO BOSCH
El Grupo Bosch es una empresa internacional líder en tecnología y servicios.
Las actividades se centran en cuatro áreas empresariales: Soluciones de Mo-
vilidad, Tecnología Industrial, Bienes de Consumo y Tecnología para la Energía
y la Edificación.
El Grupo está constituido por Robert Bosch GmbH y unas 360 filiales o socie-
dades regionales en, aproximadamente, 50 países. Si se incluyen los socios
comerciales, Bosch está presente en alrededor de 150 países. Esta red mundial
de desarrollo, fabricación y ventas constituye la base de su futuro crecimiento.
En 2014, la empresa registró unas 4.600 patentes en todo el mundo. El objetivo
estratégico del Grupo Bosch es proporcionar soluciones para la vida conectada.
Bosch mejora la calidad de vida de las personas en todo el mundo mediante
productos y servicios innovadores. Es decir, crea tecnología que supone “In-
novación para tu vida”.
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Fabricante y distribuidor se unen para potenciar conocimientos y expandirse en el mercado. Los directivos

de cada una de las empresas explican los alcances de esta alianza, cuentan qué se aportan mutuamente

y definen los próximos pasos.

on foco puesto en la expansión
de las compañías en Argentina y

Latinoamérica, los directivos de Nano-
comm y Play Security Systems cerraron
un acuerdo para la distribución y pro-
visión de equipos de comunicación in-
alámbricos para estaciones de moni-
toreo de la región, acuerdo que se for-
malizó durante los últimos días de 2016
y entró en vigencia el primer día hábil
del año en curso.

Emiliano Navarro, Socio fundador y
Director comercial de Nanocomm, com-
pañía enfocada en el desarrollo de pro-
ductos para comunicación de alarmas;
y Eric Natusch, Director de Play Security
Systems, distribuidor de sistemas de
seguridad electrónica con valor agre-
gado, repasaron las principales carac-
terísticas y bases del acuerdo alcanzado,
que beneficiará tanto a cada una de
“las empresas participantes en particular
como al mercado latinoamericano de
monitoreo de alarmas en general”, se-
gún expresaron.

– ¿Cuál es el objetivo de generar este
canal de distribución?

(Emiliano Navarro) – Siempre fuimos
fabricantes y la idea es reposicionarnos
como fábrica, volver a los inicios y
poner foco total en la calidad del pro-
ducto. Ese objetivo nos llevó a delegar
la comercialización a través de dos dis-
tribuidores. Desde sus inicios, Nano-
comm se caracterizó por marcar ten-
dencia en cuanto a la tecnología de
sus productos, por estar a la vanguardia
y liderar el mercado argentino en ventas,
calidad y desarrollo. Cuando nos abri-
mos al mercado internacional pusimos
mucha energía en eso y descuidamos,
quizá, un poco lo que habíamos logrado
en nuestro país.

– ¿Cuáles son los factores que impul-
saron esta alianza?

(Emiliano Navarro) – Creemos que
esta alianza es el marco ideal y se da
en el momento justo para nuestra em-

C

Alianza tecnológica en pos del crecimiento

presa, pues encontramos socios estra-
tégicos que cumplen con nuestras ex-
pectativas y están comprometidos con
nuestra marca. Entre ellos Néstor Gluj,
actual Socio gerente de Play Security
Systems y anterior Gerente comercial
de Nanocomm, por lo que el conoci-
miento de marca y producto está ga-
rantizado. Sin dudas es una nueva
forma de seguir posicionándonos en
el mercado, con la fuerza que nos ca-
racteriza, y seguir a la vanguardia tec-
nológica, potenciando la calidad del
producto y atención pre y posventa
con la certeza de que van a represen-

tarnos desde el conocimiento y la ex-
periencia.

– ¿Van a seguir vendiendo directa-
mente sus productos?

(Emiliano Navarro) – No: Nanocomm
deja de comercializar en forma directa
al instalador, derivando esa área, para
enfocarse en la calidad de nuestros
equipos y servicios. De todos modos,
la compañía seguirá brindando el so-
porte habitual a través de sus canales
de distribución, lo cual garantiza la
continuidad de nuestro trabajo a cada
uno de los clientes.

Empresas

Nanocomm & Play Security Systems

Emiliano Navarro

Eric Natusch

PLAY SECURITY SYSTEMS

/PlaySystems
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+54 11 4612 0257

ventas@playseguridad.com
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NANOCOMM

/Nanocomm-SA

@nanocommweb

+54 11 4505 2224

nanocomm@nanocommweb.com

www.nanocommweb.com
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– ¿Cuál es la estrategia de Play Security
Systems al incorporar a Nanocomm a
su cartera?

(Eric Natusch) – En primer lugar, Play
se siente honrado de poder incorporar
a la marca Nanocomm a sus represen-
tadas. Este es un proyecto que venimos
desarrollando desde hace tiempo y el
primer paso de esta alianza estratégica
fue la incorporación de Néstor Gluj
como Socio gerente en Play Security,
quien trae un conocimiento profundo
de los productos y de ese segmento
del mercado, lo que resulta muy útil
tanto para la comercialización como
para el posterior soporte.

– ¿Qué le aporta Nanocomm a Play
Security Systems?

(Eric Natusch) – Sin dudas el nombre
Nanocomm nos abre un nuevo seg-
mento de mercado, el que comprende
a las empresas de monitoreo, y nos
ayudará a consolidar otras líneas de
productos complementarias. Además
de aplicar las tecnologías de Nanocomm
en proyectos de integración, en especial
Radio Mesh, que ayuda a bajar los
costos de implementación en sistemas
perimetrales y centralizados en general.
De esta manera podremos afianzar

nuestra marca ofreciendo una mayor
diversidad de productos, además de
incrementar nuestras ventas.

– ¿Qué le aporta Play Security a Na-
nocomm?

(Emiliano Navarro) – Play Security
Systems nos aporta mucha experiencia
en la distribución gracias a la experiencia
de Eric y Néstor, quienes tienen muchos
años y son reconocidos en el sector.
Estamos ansiosos y confiados en que
ese aporte de energía le imprimirán
mayor fuerza a la búsqueda de nuevos
clientes y proyectos.

– ¿Qué acciones tienen pensadas para
este año?

(Eric Natusch) – Vamos a emprender
una serie de acciones comerciales que
implican presentaciones por todo el
país. Inicialmente la idea es llevar a
cabo presentaciones conjuntas en ciu-
dades como Tucumán, Mendoza, Ro-
sario, Córdoba, Mar del Plata y Neuquén,
donde estaremos honrando este acuer-
do alcanzado y reforzando nuestro
vínculo con los clientes. Luego am-
pliaremos estas presentaciones e in-
corporaremos, también, una agenda
de capacitaciones. �

Néstor Gluj
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Integrada por profesionales de amplia trayectoria en la industria, Todo Seguridad se transformó en un

referente en la distribución de productos y sistemas de seguridad en Salta. En esta nota,  Ernesto Rojo,

su titular, habla de la empresa y las soluciones que ofrece al instalador.

bicada en Salta, Distribuidora
Todo Seguridad es desde años

un referente para el profesional de la
seguridad en el noroeste argentino,
con alcance también a Tucumán, Jujuy
y Santiago del Estero.

Todo Seguridad tiene como misión
proveer a las empresas de seguridad
electrónica y al instalador e integrador
de equipos y accesorios para videovi-
gilancia, sistemas de intrusión, auto-
matización de portones, baterías, cables,
cercos perimetrales, alarmas vehiculares
y todos los insumos necesarios para
que el profesional pueda implementar
su proyecto y no deba preocuparse
por conseguir los productos necesarios
en otras provincias ni  encargarse de
realizar depósitos, fletes u otro tipo de
cuestiones que demoren la entrega.

“Somos la primera distribuidora de
seguridad electrónica en el noroeste
argentino –explica Ernesto Rojo- y es-
tamos netamente enfocados en abas-
tecer a empresas, instaladores e inte-
gradores de sistemas de seguridad
electrónica de Salta (donde está nuestra
sede), Tucumán, Jujuy, Santiago del Es-
tero y todo el noroeste, ofreciendo una
lista de precios que no difiere de los
de una distribuidora de Buenos Aires
y proponiendo entrega en el día de
los productos solicitados y RMA inme-
diato”, concluyó el directivo.

“Nuestros clientes y amigos cuentan
con nuestra entera confianza, los co-
nocemos desde hace años, pasan a vi-
sitarnos por nuestras oficinas, ven las
novedades del sector, conversan con
nosotros sobre sus proyectos, se llevan

U

Primera distribuidora de seguridad del noroeste argentino

la mercadería y equipos que necesiten
para trabajar y en muchos casos asig-
namos esos equipos a sus cuentas co-
rrientes”; detalló acerca de la relación
con sus clientes.

Entre sus principales representadas,
Todo Seguridad cuenta con marcas de
renombre, tanto en el plano nacional
como internacional. Entre ellas Alonso
Hnos., Dahua, SEG International, DAZ
Conductores, Aliara, Ristobat, Nano-
comm, Paradox, DSC, Western Digital,
Foscam y Positron, su reciente incorpo-
ración, que los introduce en un nuevo
segmento del mercado como el de alar-
mas vehiculares, cierres centralizados,
sensores de estacionamiento, cámaras
de reversa y levanta cristales, entre otros.

“También apostamos fuertemente a
las capacitación. Se trata de una política
claramente definida para profesionalizar
a empresas e instaladores y dictamos,
entre otros, cursos de CCTV, tecnologías
disponibles, reconocimiento facial, tec-
nologías HDCVI, P2P, DVRs, sistemas
de alarmas e integración, automatiza-
ción de portones, etc. Hemos realizado
capacitaciones en distintos hoteles y

salones de nuestra ciudad, recibiendo
interesados de todas las provincias ve-
cinas y otorgando certificados en dichas
capacitaciones”, explicó Rojo.

“El principal atractivo de Todo Segu-
ridad es que puede ofrecer a sus clientes
todos los productos en el momento,
ya que cuenta con stock permanente
y a los mismos precios de una distri-
buidora de Buenos Aires. No tenemos
demoras en las entregas y les ayudamos
a configurar los equipos hasta que
participan de la capacitación y aprenden
a hacerlo ellos mismos. Para las ciudades
del interior o provincias vecinas, des-
pachamos la mercadería en el día, algo
que sus clientes agradecen.”

“Tenemos un punto a favor: somos
la primera distribuidora en la región y
eso lo complementamos con precios
diferenciados a instaladores y mayo-
ristas. Nuestro crecimiento es constante
en diversidad y calidad de equipos, y
nosotros lo reinvertimos de manera
permanente con la finalidad de brin-
darle a nuestros clientes un número
cada vez mayor de soluciones y servi-
cios”, concluyó el directivo. �

Empresas

Distribuidora Todo Seguridad

TODO SEGURIDAD

+54 387 431-6429

todoseguridadnoa@gmail.com

www.todoseg.com

Ernesto Rojo
Adrián Turcatti
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La empresa proyecta su oferta para el vertical de transporte con el objetivo de incentivar la ejecución de

soluciones de videovigilancia integrada en vehículos y la mejora en los sistemas orientados a la evolución

tecnológica.

antener la seguridad en una
ciudad no es tarea sencilla y

más aún en aquellas en crecimiento,
como las de América Latina. Según un
estudio realizado el año pasado por
Oxford Economics, ciudades como Bue-
nos Aires, Bogotá, Río de Janeiro y
Lima se encuentran en el ranking de
mayor crecimiento para la región. Pero,
a la par de ese desarrollo hay un pro-
gresivo incremento en la delincuencia,
robos e inseguridad ciudadana. Y uno
de los problemas de mayor incidencia
en la región es la vigilancia y seguridad
en el transporte, tanto para los servicios
públicos como en los vehículos de libre
tránsito.

Si bien se generan esfuerzos por man-
tener el orden, para esta área en parti-
cular los recursos se vuelven insufi-
cientes si no están acompañados por
las nuevas tecnologías. Los avances
aplicados a la seguridad del transporte
cambian y mejoran constantemente
y, en la región, hay algunos retrasos en
la aplicación de nuevas políticas de se-
guridad. Como consecuencia, las ter-
minales de transporte público pueden
convertirse en puntos calientes para
delincuentes y hacen difícil la vigilancia
de rutas o autopistas de libre tránsito.

Entonces, ¿cómo hacer frente a la de-
lincuencia puntualmente enfocada? La
innovación es la clave para poder re-
solver los nuevos retos de seguridad y
revertir las incidencias de robos, hurtos
y demás problemáticas regionales. Para
ello, las cámaras de videovigilancia y
las soluciones de seguridad son los
aliados perfectos, ojos en el aire estra-
tégicamente posicionados para alertar
de los incidentes a tiempo real.

En Hikvision sabemos que la mejor
manera de combatir el delito es emplear

M

soluciones de videoseguridad que
estén a la vanguardia en tecnología y
adecuar los requerimientos a las ne-
cesidades de cada región. Por ello he-
mos desarrollado procesos reformu-
lados para abordar el problema de la
delincuencia en unidades de transporte
desde la raíz, para integrarse a las so-
luciones de seguridad ciudadana y
mejorar la sensación de seguridad.

PROBLEMAS PUNTUALES,
SOLUCIONES ENFOCADAS
Para enfocarnos en la seguridad para

transporte público es necesario definir
cuáles son los problemas más recu-
rrentes. Por ejemplo, el monitoreo
de los acontecimientos dentro de
los colectivos, el control de rutas y
el manejo rápido de accidentes
vehiculares son algunos de los
puntos principales.

Por ello, Hikvision ofrece solu-
ciones robustas e integrales pre-
paradas y diseñadas para entornos
mecánicos. El equipamiento cuenta
con certificaciones antivibración re-
queridas, protecciones eléctricas, al-
macenamiento local, comunicación
WiFi / LTE y la mejor calidad de imagen
en video, lo que permite realizar moni-

toreo y análisis en tiempo real, para
preparar las acciones de contingencia
de manera inmediata.

Estas soluciones móviles ofrecen video
en vivo, tanto del interior del vehículo
como del exterior de los colectivos,
así como de todo el entorno de las
unidades. Sistemas de geolocalización
del vehículo a través del GPS interno
permiten conocer si está cumpliendo
su ruta o si está ingresando a una zona
no permitida. Y la posibilidad de activar
alarmas a través de botones de pánico,
que se pueden centralizar en un Centro
de Monitoreo para mejorar el tiempo
de respuesta.

Sin embargo, estas soluciones se pueden
volver trilladas y primarias cuando no
están alineadas con los avances en tec-
nología. Es ahí donde se presentan los
nuevos retos y donde se enfocan los
nuevos planteamientos de innovación.

Simón Pei
General Manager
for South Cone LatAm 

La apuesta de Hikvision para este año

En el segmento de la seguridad, Buenos Aires, Bogotá,
Río de Janeiro y Lima, según estudios recientemente
publicados, serán las ciudades latinoamericanas de
mayor crecimiento en los próximos años.

Tecnología

Soluciones móviles completas
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Tecnología

TECNOLOGÍA MÓVIL DE
VANGUARDIA AL SERVICIO DE
PROYECTOS
Las soluciones de videoseguridad de-

ben contemplar aspectos que vayan
más allá, para adelantarse a los inci-
dentes. Por ello nuestras soluciones
móviles están pensadas para formar
parte de todo el ecosistema completo
de un proyecto, de forma que puedan
generarse reglas y alertas específicas
de acuerdo a los distintos requerimien-
tos de un proyecto sin las complejidades
que esto trae.

Por ello, se ha concebido el manejo
desde una sola plataforma de control
de software, iVMS 5200P, que permite
administrar y visualizar todo en una sola
consola. Este sistema permite integrar
cámaras de vigilancia perimetral (como
cámaras fijas, domos PTZ y cámaras tér-
micas) y soluciones inalámbricas, que
incluyen módulos de la plataforma de
video móvil e incluso interactuar con la
plataforma de reconocimiento de pa-
tentes, lo que simplifica los procesos
técnicos y permite enfocarse solo en
los objetivos de seguridad.

Monitorear los equipos desde la pla-
taforma iVMS 5200P permite, asimismo,
administrar y supervisar de forma cen-
tralizada toda la solución integral de
videoseguridad dando un mayor valor
agregado. Adicionalmente, ofrece una
mejor y más eficiente toma de decisio-
nes con una visualización macro de
todo el entrono.

TECNOLOGÍA DE VANGUARDIA
EN SEGURIDAD CIUDADANA
Como mencionamos, es necesario

que las soluciones móviles se integren
con los recursos dirigidos a la seguridad
ciudadana, los cuales deben ir vincula-
dos a la innovación en tecnología.

En ese sentido, para complementar
la vigilancia perimetral, la serie PanoVu
de Hikvision incorpora diversos sensores
en una sola cámara, eliminando la ne-
cesidad del software de ensamblado
de video y permitiendo una supervisión
en tiempo real de 360°. Además, las
cámaras incluyen lentes de apertura
súper grandes DarkEye, que sumados
a la tecnología DarkFighter son capaces
de capturar imágenes color en alta re-

solución, incluso con una mínima ilu-
minación (0.002 Lux). Estas ventajas,
aplicadas a la supervisión 360º propia
de las cámaras, permiten la vigilancia
total requerida para espacios abiertos
en cualquier condición.

Finalmente, el sistema se completa
con la solución de videoseguridad ur-
bana que incluye cámaras instaladas
en las calles, con equipos de la serie
bullet antivandálicas, que incluyen la
mencionada tecnología DarkFighter y
cámaras domos PTZ.

EJEMPLOS REGIONALES APLICADOS
Este planteamiento encaja perfecta-

mente con la necesidad actual de los
municipios de Argentina,  ya familiari-
zados con las soluciones LPR (lectura
de patentes vehiculares). Por ejemplo,
nuestras cámaras DS-2CD4626-IZS/P
junto a la lista de patentes con pedido

de captura en zonas fronterizas y peajes,
facilitan la detección de vehículos sos-
pechosos.

A ello se suman las cámaras en los
vehículos policiales, a través de las
cuales se puede visualizar el recorrido
y la situación interna en la parte trasera
del automóvil cuando se realizan las
detenciones. Además, los oficiales cuen-
tan con las cámaras PVR DS-6102HLI,
cámaras y grabadores portátiles, para
poder resguardar el video en casos de
allanamientos o procedimientos.

En resumen, las cámaras de videovi-
gilancia son importantes. Sin embargo,
es necesario sumar esfuerzos para
incluir soluciones móviles completas
que reúnan los estándares de tecnología
acordes con las nuevas tendencias. En
nuestra región ya se están dando los
primeros pasos, es hora de continuar
el impulso. �
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Deitres presenta su solución para asegurar la comunicación de eventos de alarma. Se trata de una red mesh

que combina comunicación radial con tecnología IP y cuya implementación no está limitada por la geografía.

Gabriel Escobar, Gerente comercial de la compañía, informa sobre las principales características de esta red.

n Deitres formamos un equipo
de profesionales que orienta sus

esfuerzos en desarrollar, fabricar y co-
mercializar tecnología aplicada a la
industria de la seguridad. Instalamos
en Argentina el concepto de Redes
Radiales Mesh para comunicar eventos
de alarma.  Llevamos siete años de
trabajo continuo que se traduce en
más de diez mil equipos CityMesh
funcionando. Configuramos redes
con miles de abonados en las em-
presas de monitoreo de alarmas más
prestigiosas del país, experiencia im-
prescindible para garantizar la esca-
labilidad de un sistema de comuni-
cación radial mesh y su plataforma
de autogestión.

Nos hemos destacado por nuestra
seriedad y compromiso en la relación
con nuestros clientes con un excelente
servicio posventa, nos avala en la ex-
celencia la certificación de nuestros
procesos según las normas ISO 9001.

A continuación, un resumen de nues-
tra red, sus posibilidades y beneficios.

- ¿Qué es la Red Radial Mesh City-
Mesh de Deitres?

Es un sistema Radial IP Mesh para
comunicar eventos de alarma que
integra la plataforma gratuita Domo
y los comunicadores inalámbricos
CityMesh.  La red generada es de alta
seguridad, con múltiples vínculos y
caminos disponibles para garantizar
la recepción del evento de alarma a
la central de monitoreo.

- ¿Por qué implementar una red de
estas características?

La implementación de una red radial
mesh CityMesh trae aparejado una
serie de beneficios a corto plazo, per-
mite bajar costos operativos y brindar
un mejor servicio. A mediano y largo
plazo, ofrece ventajas estratégicas,
simple instalación del equipo, dismi-
nución de servicios técnicos, fideli-
zación de clientes (el equipo es in-

E

Red radial mesh de Deitres

transferible) y un mejor servicio sin ma-
yores costos.

Por otro lado, mediante los CityMesh
instalados se forma una red inalámbrica
propietaria que le permitirá brindar pa-
ralelamente otros servicios. Por su con-
figuración, CityMesh es altamente es-
calable, inversamente a las redes radiales
clásicas que sufren graves inconvenientes
al momento de crecer. Nuestra red,
cuando se le integra un nuevo comu-
nicador, utiliza los recursos de la red
pero a su vez le aporta los propios, po-
tenciando y mejorando su capacidad
de cobertura y comunicación.

- ¿Cuál es la inversión inicial  para im-
plementar y escalar CityMesh?

Implementarla no requiere de inver-
siones iniciales ni genera costos opera-
tivos, así como ningún tipo de estructura,
receptoras, repetidoras, antenas ni torres
para conformar la red. La red mesh tra-
baja en Spread Spectrum con potencia
y frecuencias no licenciadas, la plata-
forma cloud de servicios técnicos Domo
es totalmente gratuita y no necesita
mantenimiento por parte de la central
de monitoreo.

- ¿Cómo funciona el comunicador
radial IP CityMesh?

Es mucho más que un simple comu-
nicador, cada equipo instalado potencia
y expande la red. Es un transceptor in-
teligente, plug & play e inalámbrico
que reúne tecnologías RF, 3G y LAN,
vinculando a los abonados entre sí y
construyendo la red radial mesh. Esto
genera, a su vez, múltiples vínculos y
caminos alternativos disponibles para
garantizar la comunicación del evento
de alarma. El sistema es compatible
con todos los paneles de alarma y soft-
ware del mercado.

El transceptor que resuelve la etapa
radial mesh fue desarrollado por y para
Deitres a partir de la transferencia de
tecnología de Atmel, líder mundial en
innovación dentro del entorno de dis-

positivos radiales embebidos. Este aporte
tecnológico garantiza que Deitres trabaje
con tecnología de clase mundial, estable
y completamente desarrollada. ¿El re-
sultado? Un equipo sin bugs.

Al instalar el comunicador CityMesh,
el abonado pasa a disponer de todos
los atributos de la red mesh con múltiples
vínculos de comunicación RF, LAN, 3G
y múltiples caminos alternativos, al estar
todos los dispositivos vinculados entre
sí  conformando la red mesh, asegura
la llegada del evento de alarma a la
central de monitoreo. Cada equipo fun-
ciona como un repetidor inteligente
dentro de la red, permitiendo una ex-
pansión natural del área de cobertura
sin necesidad de altura.

- ¿Qué aplicación tiene y cómo opera
la Plataforma Domo?

Domo es la plataforma de autogestión
desarrollada por Deitres para operar y
administrar su Red Radial Mesh City-
Mesh, permitiendo un total control de
manera remota. Es una plataforma téc-
nica de servicios para uso exclusivo de
la central de monitoreo, con costo cero
de puesta en marcha y operativos. La
plataforma es optativa, gratuita, no blo-
queante y sólida. Puede ser cloud o re-
sidir en los servidores de la empresa de
monitoreo, permitiendo total indepen-
dencia de terceros.

Domo es un software online que no
requiere ningún tipo de instalación, ya
que su interfaz es web. Consta de una
base con capacidad para manejar mi-
llones de datos,  se encuentra alojada
en un servidor dedicado, con sus res-
pectivos backups contratados por Dei-
tres. Se recurrió a este tipo de interfaz
para permitir acceso desde cualquier
punto a través de cualquier PC, note-
book, tablet o celular.

- ¿La red CityMesh tiene límites geo-
gráficos en su expansión?

No, no tiene límite geográfico. La
bajada de la información vía IP, por red

Preguntas frecuentes

¿Qué es la red radial Citymesh? 
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Preguntas frecuentes

LAN o 3G permite hacer llegar a la cen-
tral de monitoreo los eventos de las
múltiples mini redes ubicadas en los
distintos puntos del territorio que abar-
camos o proyectamos abarcar. Permite
proyectos de concentración de redes
Citymesh  en una sola central de mo-
nitoreo e implementarlas en distintas
ciudades sin importar su topología.

- ¿Qué sucede con la red frente a los
cambios de tecnología como GSM, por
ejemplo?

Como no tiene obsolescencia, el sis-
tema permite configurar una red a fu-
turo. El sistema está integrado en el
95% por equipos radiales y como má-
ximo 5% de equipos con tecnología
GSM. Al momento de un cambio tec-
nológico, solo serán pocos equipos los
que haya que adecuar. Está previsto
un sencillo upgrade a nuevas tecnolo-
gías GSM con un simple cambio de
módulo 3G a 4G o 5G. CityMesh le
permitirá asumir futuras tecnologías
sin perder su inversión.

- ¿Por qué CityMesh reduce sensible-
mente los costos operativos?  

Los sistemas radiales se caracterizan
por su alto costo operativo, Citymesh

permite operar con un sistema radial
mesh a muy bajo costo operativo.
Entre sus beneficios se encuentran:
• Configuración inicial automática e

inteligente.
• Alta de cuentas plug & play facilitando

la tarea del operador de monitoreo.
• Acceso remoto al teclado y up/down-

loading de los paneles de alarma
más difundidos en nuestro mercado
desde el teclado virtual en Domo. 

• Actualización remota del firmware
(OTAP) desde la plataforma Domo.

• Baja del 95% de sus costos de co-
municación GSM. Todos los comu-
nicadores se vinculan vía RF y com-
parten los recursos de la red Citymesh,
permitiendo el uso de solo un co-
municador GSM con hasta doscientos
equipos, con la consecuente reduc-
ción de abonos.

• Utiliza frecuencias libres, evitando li-
cencias y los abonos periódicos que
estas implican.

• La instalación es interior, evitando el
cableado.

• El equipo es IP66 de origen, evitando
costos adicionales para excepcionales
instalaciones en exterior.

• Soporte en tiempo real. La plataforma
online, optativa y gratuita, Domo

brinda soporte a los productos Dei-
tres, permitiendo gestionar su red
mesh, para evitar servicios innece-
sarios.

- Por último, ¿cómo garantiza City-
Mesh la comunicación del evento de
alarma?

Esta red fue diseñada para soportar
servicios de datos de manera flexible
y fiable. Es multi-redundante de alta
disponibilidad, se autoprotege y re-
cupera  interrupciones o caídas de
forma automática en un corto plazo
de tiempo. Además, posee recursos
propios, múltiples frecuencias y vín-
culos de comunicación independien-
tes,  un gran número de caminos para
hacer llegar el evento a la central de
monitoreo,  garantizando la alta dis-
ponibilidad del sistema Citymesh.

Al momento de requerir atención
técnica, el usuario trabajará con un
experto de Deitres.

La plataforma Domo es, por sus ca-
racterísticas y arquitectura, absoluta-
mente segura, en el caso de una caída
no bloqueará la comunicación de la
central con sus abonados, garantizando
así que los eventos de alarma lleguen
al software de monitoreo. �
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A un año del nuevo rumbo económico y tras un 2016 que no mostró cambios significativos, la industria

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

desde lo tecnológico. La opinión de los protagonistas.

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

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

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

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

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

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

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

C

Renovadas expectativas en la industria

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

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

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

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

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

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

Respuesta directa

¿Cómo será el 2017 para el sector?

Adrián Fabbro
Gerencia Comercial

Juan Hamparsomian
Presidente
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Respuesta directa

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2) Sin dudas el sector seguirá cre-
ciendo.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Somos una empresa argentina que
apuesta al mercado que nos vio nacer,
por lo cual hemos desarrollado en forma
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conjunta con nuestros principales clientes
un paquete de nuevos productos de
aplicación exclusiva al mercado local,
orientados a hacer más eficiente la ges-
tión de las centrales de monitoreo locales
y otros a optimizar la estructura de
costos fijos para lograr eficiencia y nuevos
ingresos recurrentes.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

1) Dado que somos una empresa que

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

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

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

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

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

1) Como mayor importador de pro-
ductos Hikvision y único importador de
Paradox en el mercado argentino, nuestro
compromiso para este año será fortalecer

Sergio Pattacini
Socio gerente
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el vínculo con nuestros clientes y partners
comerciales a través de la división de
proyectos.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

dremos excelentes noticias para nuestros
canales registrados.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2) Creemos firmemente que el 2017

Bruno Di Pietro
Vicepresidente de
Radioset S.A.

Alfredo Ricci
Gerente de Ventas

Miguel Ganopolsky
Titular

Alejandro Luna
Gerente comercial
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va a ser un año de crecimiento para
todo el sector en general.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

1) Este año nos enfocaremos en pro-
mocionar nuestro nuevo panel Serenity

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

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

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

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

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

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

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

para analizar su incorporación en el corto
plazo.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ARG SEGURIDAD
+54 11 4674-6666
ventas@argseguridad.com
www.argseguridad.com

Considerado único en su tipo, altamente fiable y completamente inteligente,
Seagate presenta su nuevo disco duro, SkyHawk, diseñado para trabajar con
sistemas DVR y NVR, unidades que fueron  perfeccionadas para cargas de trabajo
ininterrumpidas y con capacidades de hasta 10 TB. 

Para obtener una máxima confiabilidad, SkyHawk cuenta con un avanzado
firmware llamado “ImagePerfect”, que permite reducir el número de imágenes
perdidas y su tiempo de inactividad que es hasta tres veces superior a un disco
duro tradicional. Adicionalmente, y gracias a sus altas prestaciones, el disco permite
grabar sobre el 90% del tiempo operativo y su ancho de banda facilita el soporte
de hasta 64 cámaras de seguridad simultáneas.

También cuenta con un diseño y tecnologías avanzadas que permiten menos tasas
de falla, gracias a la eliminación de vibraciones en la unidad, soporta la operación en
climas adversos, trabaja en un amplio rango de temperaturas extremas entre 0 °C
hasta los 70 °C y es completamente compatible para un entorno RAID.

Las unidades de disco duro para videovigilancia y grabación continua de Seagate
cuentan con soluciones que parten de capacidades de 1 TB hasta 10 TB. Las pre-
sentaciones de 6 TB, 8 TB y 10 TB suman tecnología de sensores de vibración
giratoria para la protección adicional de datos, con interfaz SATA de 6 GB/s y una
caché de 256 MB, lo que otorga una fiabilidad y ancho de banda insuperables.

Asimismo, la empresa presenta el sistema Rescue Data Recovery Service que
permite recuperar datos de un disco duro que potencialmente haya fallado. De
esta manera, Seagate extiende su expertise hacia áreas tan sensibles como la recu-
peración de información vital para el usuario.

Rescue Data Recovery Service, que se anunció a fines del año pasado durante el
evento de relanzamiento de la marca, ofrece a los usuarios acceso a un equipo
global de expertos en recuperación de datos de clase mundial y con un índice de
satisfacción del cliente del 95 %. �
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Cámara IBP121-1R de la serie Sarix de Pelco

MICROGLOBAL
+54 11 4370-2100
info@microglobal.com
www.microglobal.com.ar

Microglobal, representante y distribuidor
de Pelco, presenta las cámaras de la
gama Sarix® Professional (P), dispositivos
que ofrecen las características y la fun-
cionalidad más populares de la tecnología
Sarix en una amplia gama de opciones
de interiores y exteriores, incluidas las
cámaras tipo bullet y minidomos. 

Dentro de la gama Sarix Professional,
las cámaras bullet para interior y exterior
de la Serie IBP Sarix cuentan con una
lente zoom remota para gran angular o
necesidades de vigilancia de largo al-
cance. La capacidad de enfoque auto-
mático asegura que la cámara pueda
reenfocarse automáticamente cuando
sea necesario. Además, la Serie IBP Sarix
presenta tratamiento de color avanzado,
un filtro de corte IR mecánico e ilumina-
ción IR adaptativa integrada para mayor
sensibilidad en instalaciones con poca
luz.

La serie dispone de almacenamiento
de ubicaciones periféricas integrado en
una tarjeta microSD, permitiendo el al-
macenamiento de clips de video de di-
ferentes duraciones en función de la
alarma, pudiendo reescribirse continua-
mente la tarjeta SD en el caso de inte-
rrupción de la red. El video puede luego
recuperarse de la tarjeta mediante el

protocolo FTP o bien usando un cliente
con perfil G de ONVIF activado.

Todas las cámaras de Pelco utilizan una
interfaz de navegador web estándar
para facilitar la instalación y la adminis-
tración remotas. Los controles están op-
timizados para permitir una configuración
óptima en un solo paso para funciones
como color, exposición, control de par-
padeo y transmisión.

CARACTERÍSTICAS
• Resolución de hasta 5 MPx.
• Hasta 30 imágenes por segundo a 3

MPx.
• Lente zoom con enfoque automático

motorizado remotamente.
• Hasta 64 GB de almacenamiento de

ubicaciones periféricas con tarjeta mi-
croSD.

• Detección de movimiento y de sabotaje
en cámara.

• Alimentación Ethernet (PoE+) Clase 4,
24 VCA, 12 VCC.

• Resistente a vandalismos según IK10 y
protección contra el ingresode elemen-
tos extraños IP66.

• Compatible con sistemas de video de
Pelco y de otros fabricantes.

• Conforme con perfiles S y G de ONVIF.
• Soporte y garantía total de tres años. �
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Por definición, botnet es un término que hace referencia a “un conjunto o red de robots informáticos o

bots, que se ejecutan de manera autónoma y automática”. Esta red maliciosa puede poner en peligro

toda una instalación de dispositivos de seguridad si éstos no están debidamente protegidos.

ontinuando con nuestra primera
nota y para poner en foco la re-

levancia del conjunto de la seguridad
informática y la seguridad electrónica,
abordaremos en esta ocasión un tema
desde hace muchos años conocido
por los expertos en seguridad infor-
mática y que desde hace unos meses
es motivo de preocupación para la se-
guridad electrónica: las botnet.

Dado que el propósito de estas notas
es el de mejorar la confiablidad de los
dispositivos de seguridad electrónica,
hablaremos de las botnet sin abordar
detalles técnicos ya que es un tema
muy amplio. Sin embargo, para lograr
comprender cómo esto afecta a los
sistemas, ofreceremos algunos con-
ceptos básicos.

QUÉ ES UNA BOTNET?
En palabras simples, una botnet es

una red de dispositivos (entiéndase
como dispositivo a cualquier equipo
que pueda conectarse a una red TPC/IP)
controlada mediante un software dise-
ñado para tal fin, con el objeto de que
todos los dispositivos de esa red ejecuten
en conjunto una orden determinada,
sumando así la potencia de todos como
en un trabajo en equipo.

¿Para qué hacer esto? Tiene muchas
utilidades no éticas, entre ellas hacer
“caer” los servicios de una empresa.
Imaginemos la web del home banking
del banco X. Esta web está montada
sobre un hardware y software calculado
para poder atender, simultáneamente,
a mil clientes. Si a este servidor le lle-
garan dos mil conexiones simultáneas,
el servidor colapsaría (mientras las 2000
peticiones estén activas) y no podría
atender ningún cliente, por lo cual las
personas que quieran operar a través

C
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La red de dispositivos “zombies” que puede afectar a la seguridad electrónica

del home banking de ese banco X no
podrían hacerlo, generando una gran
pérdida de dinero para el mismo.

Ahora, si en la casa del atacante solo
hay una PC, que generaría solo una
conexión con el banco X, ¿cómo podría
éste generar dos mil conexiones si-
multáneas? Usando una botnet.

Existen botnets de todo tipo y tamaño,
desde cientos hasta miles de disposi-
tivos conformándolas. Para poder ge-
nerar una botnet, primero deben in-
fectarse los dispositivos “víctima” para
transformarlos en equipos “zombies”
de la red y así hacer que ejecuten nues-
tras órdenes cuando lo solicitemos.
Por ejemplo, atacar al banco X.

Hasta no hace mucho las botnets es-
taban formadas por PCs infectadas,
aunque esto comenzó a cambiar, in-
cluyendo entre los infectados a los dis-
positivos de seguridad electrónica. Esto
se debe a que, al igual que IdC (Internet
de las cosas o Internet of things) estos
dispositivos con conexión TCP/IP tienen
escasa o prácticamente nula seguridad.
Por ello es que resulta más sencillo in-
fectar dispositivos como cámaras IP,
DVR, NVR y todo dispositivo que estu-
viera conectado a internet.

TESTEO DE BOTNETS
Para probar estas nuevas botnet ba-

sadas en IdC, donde entran los dispo-
sitivos de seguridad electrónica, el 21
de octubre de 2016 se hizo público un
capítulo de una botnet IdC llamada
“Mirai” (1) (futuro en japonés), la que
utilizando menos del 10% de su po-
tencia paralizó la costa este de Estados
Unidos realizando millones de peticio-
nes al servidor DNS de la empresa DYN,
lo cual generó la caída, entre otras
webs, de las redes Twitter, Facebook,
Github y Spotify.

Según lo explicado en los párrafos
anteriores, debemos tomar conciencia
de lo peligroso que es una botnet for-
mada con dispositivos IdC y, más aún,
cuando estas botnets pueden alquilarse

por la cantidad de horas que uno desee
en la “deep web” (web profunda) usando
una plataforma de ataque diseñada
para ser operada por personas que no
sean del sector informático y abonando
el costo de la misma de forma anónima
con bitcoins (moneda virtual). Imagi-
nemos, entonces, el caos que puede
generar un empleado descontento re-
alizando un ataque contra su empresa
con solo unos clicks.

Es por esto que la seguridad infor-
mática de los dispositivos de seguridad
electrónica debe ser mejorada. El im-
plementador es responsable de man-
tener todos los dispositivos actualizados
con el último firmware, realizar audi-
torías sobre los equipos, estar al tanto
de nuevas vulnerabilidades del modelo
y marca de dispositivos que usa y, en
caso de ser necesario, reclamar al dis-
tribuidor de la misma para que desde
la fábrica se genere un parche. Y es en
este último punto donde notaremos
una diferencia entre la respuesta de
dispositivos de marcas reconocidas
con respecto a marcas genéricas. Em-
presa, rubros y edificios importantes
deben comprender que no solo el
costo financiero a la hora de adquirir
sus dispositivos de seguridad es lo que
importa, sino también las pérdidas que
pueden generarse por bajar costos sin
medir consecuencias, ya sea con pro-
ductos genéricos y/o integradores no
idóneos o certificados.

Como dice el dicho, “en seguridad lo
barato puede resultar muy caro”.

Para cerrar esta entrega les dejo una
pregunta: ¿saben ustedes si en este
momento sus PCs y/o dispositivos de
seguridad electrónica son parte de una
botnet? �

(1) Si desea conocer más sobre Mirai, el
malware realizado para botnet de IdC, el
código fuente del mismo es público y está
disponible en la web: 
https://github.com/jgamblin/Mirai-Source-
Code.  

Net report

Botnets: un peligro latente
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NOTICIAS DESTACADAS SOBRE PRODUCTOS Y EVENTOS

Capacitaciones
Nuevo año de calendario completo

Alonso Alarmas inicia sus actividades académicas y presentaciones por toda
Latinoamérica con una agenda que incluye la participación en Trinergia, una
organización que reúne a las tres empresas fabricantes más importantes de
Argentina. 
La empresa ya puso a disposición de sus clientes el calendario de inscrip-
ciones a través de su página web: en la sección “Capacitaciones” pueden
encontrarse nuevos webinars temáticos de sesenta minutos, que permiten
abordar temas puntuales de programación o conexión de equipos, así como
también conocer nuevos lanzamientos.
Por otra parte, y por tercer año consecutivo, continúa la inscripción de téc-
nicos certificados al programa de certificación Alonso, este año con bene-
ficios entre los que se encuentran un año de suscripción gratuita a la
“Revista Negocios de Seguridad”. El principal propósito para los instalado-
res es que dicho programa brinde el mayor beneficio, preparándolos técni-
camente y dándoles la oportunidad de que el usuario final pueda contactar
sus servicios a través del sitio web de Alonso Alarmas.

Más información en www.alonsohnos.com/Capacitaciones

Aplicaciones
AlarmWizard, un aliado para el instalador
que sigue brindando beneficios

En la nueva versión de AlarmWizard, ya disponible en las plataformas de
descarga, es posible guardar y compartir programaciones.
A partir de la versión 2 de la aplicación es posible guardar localmente las
programaciones generadas desde la app en los dispositivos que la ejecuten.
Esta actualización comprende tanto a la plataforma iOS como Android. A su
vez, es posible compartir estas programaciones guardadas como archivos
adjuntos en e-mails.
Por otra parte, en el caso de los dispositivos que corren bajo iOS, es posi-
ble descargar las programaciones en un ordenador a través de iTunes, con
el móvil conectado al mismo.

Más información sobre la app en http://wizard.alonsohnos.com/

Productos
Módulo de comunicación IP-400

El módulo de comunicación IP-400 es un dispositivo que le permite al panel
de alarmas conectarse a internet mediante tecnología WiFi, de esta manera
IP-400 se transforma en un elemento vital tanto para la estación de moni-
toreo como para el usuario final, configurando hasta dos destinatarios IP y
cuatro terminales diferentes (tablets/smartphones). Compatible con A2K8 y
A2K4-NG, se programa por teclado, módem o PC link.
Con el módulo IP-400 es posible utilizar la aplicación Alarm Control y de
esta manera obtener un completo control a distancia sin costos adicionales.

Más información sobre la app en http://micrositio.alonsohnos.com/ip-400

http://micrositio.alonsohnos.com/ip-400
http://wizard.alonsohnos.com/
www.alonsohnos.com/Capacitaciones
www.alonsohnos.com
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Acta compromiso entre
DPSGP y CEMARA

El 18 de enero, la Cámara de Empresas de
Monitoreo de Alarmas de la República Ar-
gentina, CEMARA, junto a autoridades de la Di-
rección Provincial para la Gestión de la Segu-
ridad Privada, dependiente del Ministerio de
Seguridad de la Provincia de Buenos Aires, fir-
maron un acta compromiso en la que se defi-
nen, en forma exclusiva para las empresas
socias de nuestra entidad, consideraciones
especiales para proceder a la habilitación de
las mismas dentro del marco de la Ley 12.297,
como empresas del rubro. 
Este acuerdo constituye un gran logro y un
avance muy importante ante diferencias con-
ceptuales en el desarrollo de la actividad, que

históricamente había planteado la Cámara
ante los distintos funcionarios que sucesiva-
mente estuvieron a cargo de dicha cartera,
sin poder llegar a una solución concreta. La pre-
disposición de las actuales autoridades y la
siempre dispuesta actitud de nuestra Cáma-
ra al diálogo, lo hicieron posible.
Este acuerdo constituye un verdadero ejem-
plo de caso de éxito de complementación en-
tre lo público y lo privado.
Estuvieron presentes, por parte del Ministe-
rio de Seguridad, el Director de Planificación
y Coordinación, Sr. Guillermo Gutiérrez; el Di-
rector General de Recursos de Nuevas Tecno-
logías y Comunicaciones, Sr. Alberto Crovara;

el Director Provincial para la Gestión de la Se-
guridad Privada, Sr. Alberto Greco; y el Subse-
cretario de Planificación, Gestión y Evaluación
de este Ministerio, Vicente Ventura Barreiro.
Por su parte, por CEMARA estuvieron pre-
sentes su Presidente, Walter Dotti; el Vice-
presidente Miguel Turchi, el Secretario Gastón
Lupetrone, el Prosecretario Sergio Desivo Car-
bano, el Tesorero Alberto Zabala, los Vocales
titulares Darío Maquirriain y Fernando Solari,
el Vocal suplente Eduardo Loto y varios socios
de la Cámara, cuyas empresas han adherido
al acta compromiso.

¡Seguimos trabajando en equipo!

La Cámara y el ente regulador de la seguridad privada en la provincia de Buenos Aires acordaron procedimientos

para la homologación de las estaciones de monitoreo afincadas en este territorio.

Otro gran logro para nuestra Cámara

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina

Avenida Belgrano 1315 - 6º piso - C.A.B.A. - Argentina - Tel/Fax: (011) 4383-9651

info@cemara.org.ar / www.cemara.org.ar
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