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Desde aquel relanzamiento en Argentina en 2015, la marca aceleró su crecimiento en el mercado nacional

en base a su nuevo concepto en tecnología y distribución, apoyados también en el trabajo dedicado que

realizan sus exclusivos distribuidores en el país.

iera desarrolla el mercado de todas
sus líneas de productos exclusiva-

mente a través de su cadena de distribu-
ción, lo que constituye el gran diferencial
frente a sus competidores y les asegura
a ambas partes la generación de rela-
ciones comerciales sanas y de largo plazo,
que redundan en un muy interesante
beneficio.

Desde sus inicios, Siera adoptó altos
estándares de calidad en todos sus
productos, lo que se transformó en un
signo distintivo de la marca. “Los con-
troles en los procesos internos que
aplicamos en la compañía son los mis-
mos que fomentamos y exigimos a
nuestros clientes de todo el mundo.
Es uno de los fundamentos de nuestra
empresa; renunciar a ellos sería traicionar
nuestra propia filosofía”, explicó al res-
pecto Roberto Cicchini, CEO de Siera
para Latinoamérica.

Cuando, hace dos décadas, Siera des-
embarcó en la región, el mercado de
la seguridad electrónica y el de CCTV
eran aún incipientes, con tecnología
en muchos casos inaccesible para seg-
mentos medios y bajos. En estas con-
diciones, la compañía apostó por la
región, desarrollando nuevos canales
de negocios, fomentando la capacita-
ción y proponiendo a sus clientes rela-
ciones comerciales a largo plazo. “Hoy
la industria de la seguridad tiene una
madurez interesante, con actores de
amplios conocimientos tecnológicos.
Esto produce que el usuario requiera
productos de más y mejores presta-
ciones que tengan, adicionalmente,
buen respaldo de marca”, dijo el CEO
de la compañía.

“Siera Latinoamérica lleva 23 años de
presencia en el mercado y atiende en
la actualidad a 30 países de la región.
Después de un tiempo casi ausentes
de Argentina, hoy vemos un escenario
más favorable para lograr, a través de
nuestros distribuidores, un crecimiento
importante en el país”, concluyó.

S

Las mejores soluciones técnicas, y también comerciales.

ATENCIÓN AL CLIENTE
“El cliente aprecia las ventajas de tra-

bajar con un fabricante como Siera:
valora la relación costo/beneficio de
nuestras soluciones, un factor funda-
mental en mercados donde aún las
condiciones económicas son un punto
recurrente”, destacó Cicchini.

En ese sentido, Siera, considera que
cada uno de sus clientes está en la
búsqueda de soporte en su mismo
idioma; que quienes ofrecen atención
y soporte puedan entender realmente
la necesidad de respuesta y que ésta
sea rápida, específica y efectiva. Para

ello, la compañía cuenta con personal
calificado de habla hispana para el
mercado latinoamericano y con técnicos
capaces de comunicarse en portugués
para atender específicamente el mer-
cado de Brasil.

Finalmente, en relación con la atención
al cliente, la compañía se encuentra
abocada a la permanente atención a
distribuidores y enfocada a la capaci-
tación constante de los mismos y de
sus clientes, para lo cual desarrolló
Siera Learning Center, un centro de
entrenamiento que funciona tanto
en modo presencial como a distancia.

Nota de tapa

Siera Electronics
nT

www.siera.com.ar
www.siera.com.ar
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“Capacitamos a nuestros clientes de
manera constante en nuevas tecnolo-
gías y en nuestras líneas de productos,
explicándoles sus características y las
diferencias que tienen con otros pro-
ductos equivalentes del mercado. Tam-
bién les ofrecemos herramientas para
que logren una buena instalación y
ofrecer un óptimo servicio de posventa,
entre otros factores”, detalló el CEO
para Latinoamérica acerca de los canales
de capacitación que ofrece la marca.

RELANZAMIENTO
Siera relanzó su marca en Argentina

en 2015 a través de una serie de eventos
en distintos puntos del país, en los que
presentaron sus nuevas líneas de pro-
ductos. Entre ellos, la línea HD, que
incluye HVRs 5 en 1 y cámaras en todas
sus versiones (box, bullet, IR y domos
PTZ, etc.), como también la línea IP de
alta calidad, que ofrece como caracte-
rística distintiva la incorporación de ana-
líticas de video a precios accesibles, sin
necesidad de pagar licencias adicionales
y cámaras térmicas con las especifica-
ciones más altas a nivel mundial.

Además de los nuevos productos HD,
Siera incluye grabadores 5 en 1 dentro
del porfolio de CCTV, los cuales permiten
combinaciones de cámaras analógicas,
AHD, TVI, CVI, e IP. Esto redunda en
una mejora de la resolución de imáge-
nes en los actuales sistemas instalados
y ofrece la posibilidad de migrar la ins-
talación a tecnología IP.

Lectores biométricos y faciales stand-
alone y equipos complejos con tecno-
logía IP, que pueden manejar una can-
tidad ilimitada de puertas que ofrecen
una solución robusta a un costo muy
beneficioso, fueron algunos de los pro-
ductos presentados para control de
accesos. También, para este sector, se
incluyó el software para controlar las
funciones de video integrado, total-
mente gratuito.

En cuanto a los productos para sono-
rización, las presentaciones incluyeron
la línea de audio profesional para ae-
ropuertos, shoppings y terminales de
autobuses, que pueden combinarse
con sistemas de detección de incendios
con audio evacuación, entre otras pres-
taciones.

“A través de nuestros distribuidores y
representantes en Latinoamérica esta-
mos constantemente organizando ca-
pacitaciones y certificaciones de nues-
tros productos, para que el cliente sepa
cómo ofrecerlos al mercado y así lograr
posicionar la marca”, explicó Marcelo
Manrique, de la Gerencia comercial de
Siera en Latinoamérica. “Desde el punto
de vista comercial, detectamos en el

cliente la necesidad de contar con pro-
ductos de altas prestaciones a un precio
competitivo, que le permita ingresar
en segmentos del mercado a los que,
antes, ya sea por razones de precio o
de calidad, no podía. A través de nues-
tras soluciones, tanto el distribuidor
como el integrador podrán presentar
una oferta diferente, con productos
que cumplen estándares de calidad
muy altos y de una relación costo/be-
neficio óptima”, concluyó.

LÍNEAS DE PRODUCTOS
Siera ofrece las máximas prestaciones

en diseño, funcionalidad y seguridad,
a lo que se agrega el reconocido res-
paldo técnico de la marca. Sus pro-
ductos cumplen con las normas inter-
nacionales de calidad y son siempre
actualizados para ofrecer los últimos
avances y máxima conectividad. Siera
ofrece su experiencia para poder estar
a la altura de los requerimientos del
mercado internacional, que está en
constante evolución y a la búsqueda
de nuevas soluciones tecnológicas para
la resolución de problemáticas cada
vez más complejas.
• CCTV: más de 150 modelos de cáma-

ras, amplia gama de grabadoras y ac-
cesorios para el armado de pequeños
y grandes sistemas de vigilancia elec-
trónica. Cámaras HD 4 en 1, cámaras
IP, cámaras térmicas, grabadoras HVR
/ NVR / MDVR y accesorios. El software
de análisis de video posibilita cruce
de línea, conteo de personas, cerca
virtual, reconocimiento facial, y reco-
nocimiento de placas (LPR).

• Control de Acceso: diversos tipos de
lectores y equipos que se integran en
sistemas autónomos o en red, para
proveer las máximas prestaciones en
control de accesos para el hogar, ho-
telería, industrias y todo tipo de em-
presa. Controladoras, lectores de pro-
ximidad, lectores biométricos y faciales,

lectores UHF, software de integración
de Control de Acceso y video IP (gra-
tuito), son algunos de los productos
que integran la cartera de productos
Siera para ese segmento.

• Porteros eléctricos y video porteros
que se adaptan a todas las necesida-
des, desde instalaciones sencillas para
viviendas y comercios, hasta edificios
o complejos de departamentos.

• Audio profesional: equipos y sistemas
inteligentes muy fáciles de escalar,
que proveen música ambiental y vo-
ceo en hospitales, terminales de pa-
sajeros o centros comerciales.

• Automatización: kits inalámbricos de
fácil instalación que permiten un con-
trol total del hogar o la empresa desde
dispositivos móviles, incluyendo co-
mandos remotos, audio y video.

RESPETO POR EL MEDIO AMBIENTE
Como otras grandes compañías, Siera

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

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

SIERA

/sieraelectronicsla/
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www.sieraelectronics.com
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Ciudades inteligentes en Buenos Aires

Smart City Expo

SMART CITY
www.smartcityexpobuenosaires.com

En tres días de exposición, más de 100 disertantes na-
cionales e internacionales aportaron su visión sobre las
smart cities. A lo largo de casi treinta charlas se desarrollaron
los cinco ejes principales y necesarios para construir una
Ciudad Inteligente: Ciudades sustentables; Innovación
digital y desarrollo económico; Ciudades equitativas; Go-
bierno abierto y Ciudades vivas. 

En el Centro de Exposiciones y Convenciones de la
Ciudad de Buenos Aires, del 29 al 30 de septiembre, se
llevó a cabo Smart City Expo BUENOS AIRES, la exposición
de ciudades de futuro más importante del mundo, orga-
nizada por Fira Barcelona Internacional y con la invitación
del Ministerio de Modernización, Innovación y Tecnología
de la Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

La muestra ocupó más de 800 metros cuadrados y
contó con 34 empresas expositoras, entre las que se en-
contraron Dahua, Hikvision e Innovacity, las que presentaron
las soluciones más innovadoras del sector.

Entre las conclusiones, se destacó que una ciudad inte-
ligente implica un desarrollo urbano basado principalmente
en los servicios y producciones sostenibles. Por otro lado,
desde la innovación digital y el desarrollo económico es
preciso brindar soluciones inteligentes a las problemáticas
actuales, promoviendo el ecosistema emprendedor y la
economía colaborativa para el desarrollo de proyectos
públicos-privados.

Entre los propósitos de Smart City Expo estuvieron:
• Posicionar a la Ciudad Autónoma de Buenos Aires como

referente de ciudad inteligente y centro de innovación,
tanto en la región como en el mundo.

• Integración y participación de actores de diversos
sectores para aprender de otras experiencias.

• Acercamiento con el vecino para que conozca e incorpore
las soluciones y servicios que la Ciudad ofrece.

• Intercambio entre empresas, organizaciones y el sector
público para mostrar los avances en innovación.

• Poner en agenda temas como energía, planeamiento
urbano, infraestructura TIC, medio ambiente, gobernanza,
financiación, servicios, movilidad y transporte. �

Adjudicación de espacios

Intersec 2018

INTERSEC
www.intersecbuenosaires.com.ar

Con el 80% de su superficie vendida, el evento que
reúne a la industria de la seguridad de la región promete
superar los números de su anterior edición.

El martes 10 de octubre se realizó en La Rural Predio
Ferial la adjudicación de espacios para Intersec Buenos
Aires 2018, la Exposición Internacional de Seguridad,
Protección contra Incendios, Seguridad Electrónica, In-
dustrial y Protección Personal se desarrollará del 29 al
31 de agosto del año próximo.

El evento contó con la presencia de 100 importantes
empresas y se adjudicó con éxito el 80% de los espacios
disponibles. De esta manera, se inició formalmente la
comercialización de la muestra que organiza Messe
Frankfurt Argentina, en conjunto con la Cámara Argentina
de Seguridad Electrónica (CASEL) y la Cámara Argentina
de Seguridad (CAS). 

Intersec Buenos Aires es el evento sudamericano más
importante para la industria del Fire, Security & Safety.
Durante 3 días se presentan los desarrollos más recientes
en productos y servicios relacionados con la seguridad
electrónica; seguridad física; seguridad informática; GPS;
seguridad vial; tarjetas; domótica; detección de incendios;
building management systems (BMS); extinción de in-
cendios; seguridad industrial y protección personal; se-
guridad y salud ocupacional; protección del medio am-
biente y seguridad pasiva.

La muestra es una de las citas más importantes para
los profesionales y empresarios del sector, ya que pro-
porciona un panorama general de la situación del mer-
cado, expone las últimas tendencias a nivel mundial y
ofrece una amplia gama de actividades académicas
para la actualización.

La próxima edición de la muestra se realizará del 29 al
31 de agosto de 2018 en La Rural Predio Ferial de
Buenos Aires y ocupará una superficie de 13.000 m2
donde aproximadamente 160 expositores del ámbito
local e internacional estarán presentes, cifra que supera
la cantidad de Intersec 2016,  comunicando sus novedades
y exhibiendo sus productos. �
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Organizada por Dexa en Tucumán

Certificación Alonso

DEXA SEGURIDAD
www.dexa.com.ar 

Más de 40 técnicos se certificaron a lo largo de la
jornada intensiva que se desarrolló en Tucumán, el 25
de octubre, en una acción conjunta que llevaron adelante
Alonso Alarmas y Dexa Seguridad, distribuidor oficial
de la marca.

La certificación se llevó a cabo en una única jornada
de día completo, en la cual la sucursal de Dexa Seguridad
en Tucumán, inaugurada hace unos meses, tuvo la prin-
cipal responsabilidad de llevar adelante dicho encuentro,
que contó con una gran participación de los profesionales
del sector.

“Para nosotros es muy importante seguir invirtiendo
en este proyecto de expansión. Entendemos que la cer-
tificación está destinada a instaladores y tiene por objeto
armonizar los distintos conocimientos en la implemen-
tación y programación de productos Alonso, y en este
sentido Dexa cuenta con el apoyo total de la fábrica
para avanzar en todo lo que tiene que ver con la capaci-
tación”, mencionó Daniel Valenti, Director de Dexa Se-
guridad.

Estar certificado abre puertas de muchos técnicos ins-
taladores que están buscando algo diferente. Con las
nuevas tecnologías de alarmas conectadas a internet,
las empresas pueden ser capaces de fortalecer la relación
con sus clientes y así seguir creciendo en cantidad. La
certificación apunta a estrechar lazos con técnicos ins-
taladores que necesitan un producto diferente para
seguir creciendo.

Dexa Seguridad Electrónica S.R.L. distribuye las marcas
más reconocidas en el rubro desde 2011 y ofrece a sus
clientes un soporte de posventa personalizado. Cuenta,
además, con una amplia gama de productos enmarcados
en los rubros de intrusión, videovigilancia, control de
acceso, incendio, conectividad, cables y accesorios.

Como representante de primeras marcas del mercado,
nacionales e internacionales, Dexa Seguridad Electrónica
S.R.L. lleva dos años consecutivos liderando en Argentina
la distribución de productos Alonso, motivo por el cual
fue premiado por el fabricante. �
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Ciclo de capacitaciones

Academia Simicro

SIMICRO S.A.
www.simicro.com

Desde hace más de 30 años, para Simicro la capacitación
del sector ha sido una prioridad. Por ese motivo, la
empresa inició un nuevo ciclo de Academias, cuya
primera jornada se presentó como Soluciones integrales
Geovision y se realizó, ante la presencia de 40 profesionales,
el 15 de septiembre pasado en la cómoda y amplia Sala
de Capacitación que la empresa dispone en su sede.

La capacitación se centró en la exclusiva marca Geovision
y se enfocó en el amplio abanico de productos y servicios
que el fabricante ofrece al instalador, con la posibilidad de
profesionalizarse en el rubro y lograr mayores ingresos.

El temario de la jornada incluyó cámaras IP H.265,
Video Server, GV-System, VMS (Video Management Soft-
ware), Control center y Control de accesos.

Durante la jornada se estudiaron y analizaron algunos
casos con ejemplos en tiempo real, mostrando en vivo
la funcionalidad de los productos.

Luego de presentada la línea de productos para solu-
ciones integradas, se ejemplificó la aplicación para
distintos entornos, como soluciones para bancos, venta
minorista, barrios privados, instituciones médicas, su-
permercados, autopistas y seguridad urbana.

Al final de la jornada se llevó a cabo la presentación de
las novedades de la marca para el 2018 y los asistentes
se llevaron como extra un bono de descuento para sus
próximos proyectos. Así, Simicro suma acompañamiento
económico a su oferta, caracterizada por la atención
personalizada y asesoramiento a sus clientes-socios.

Según expresaron autoridades de la empresa, “la
jornada de capacitación fue un éxito” y sirvió para ofrecer
las mejores herramientas “para que los proyectos de
nuestros clientes comiencen a convertirse en realidad”.

“La Academia Simicro es un punto de encuentro para
fortalecer las relaciones con nuestros clientes y para
seguir brindando el servicio y las soluciones que se
adaptan a sus necesidades”, concluyeron.

Tras la capacitación, los asistentes probaron los nuevos
productos de Videoman, marca insignia de Simicro en vi-
deovigilancia, con tecnologías XHD y XNET. �

Actualidad
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l exitoso Trinergia Technology Tour,
que fue llevado a cabo en distintos

países de Latinoamérica y provincias
de Argentina, tendrá su cierre el 21 de
noviembre en el Yatch Club de Puerto
Madero, Buenos Aires, en un evento
donde participarán las principales em-
presas del mercado y se presentará
valiosa información para la toma de
decisiones.

Bajo un concepto innovador, Trinergia
promete una jornada distinta adaptada
a las necesidades actuales de un mer-
cado que está en constante cambio.
La experiencia latinoamericana de las
tres empresas que conforman Trinergia
-Alonso, DX Control y SoftGuard-, dio
lugar a entender de alguna manera,
las tendencias del monitoreo de alarmas
y video.

La integración de productos y los ser-
vicios combinados de las diferentes
tecnologías son hoy el gran desafío
que tienen las empresas para adaptarse
a los nuevos esquemas comerciales y
de una demanda generacional que
consume “otra cosa”.

E Desde el software que recibe eventos
y el panel de alarma que brinda seguri-
dad hasta la comunicación que permite
relacionar las tecnologías son actual-
mente el gran desafío de las empresas
que deben adaptarse para brindar más
servicios. Entonces, desmembrar cada
tecnología y llevarla al extremo será de
vital importancia para el futuro.

El evento que cerrará el calendario
2017 de Trinergia contará con una visita
internacional: el orador Marcos Sousa,
quien será la pieza fundamental que
logrará la diferencia tocando temas
tan sensibles como ventas en empresas
de tecnología, cómo atraer la atención
de un cliente y cuáles son las estrategias
de ventas utilizadas por empresarios
exitosos, entre otros temas.

LOS INICIOS
Trinergia nació hace 10 años como

parte de un proyecto para profesiona-
lizar el sector de monitoreo, plan que
llevan a delante tres empresas argen-
tinas, fabricantes y desarrolladoras para
el mercado de la seguridad electrónica:

Alonso Alarmas, DX Control y SoftGuard,
empresas que evolucionaron satisfa-
ciendo las necesidades reales del mer-
cado actual y exportando la tecnología
a decenas de países en todo el mundo.

Una década después, las tres compa-
ñías recorrieron al mercado nacional e
internacional con Trinergia Technology
Tour 2017, un lugar de encuentro donde
los profesionales del sector compar-
tieron junto a los expertos de cada
empresa las nuevas tecnologías, las
tendencias del mercado y la proyección
del negocio hacia el futuro.

EL TOUR EN ARGENTINA
Las dos primeras presentaciones de

Trinergia se llevaron a cabo en Rosario,
el 28 de marzo, y Córdoba, el 30 del
mismo mes, y ambas superaron am-
pliamente las expectativas de convo-
catoria. En ambas presentaciones, el
contenido fue un disparador para de-
batir acerca del futuro de la industria
del monitoreo y los nuevos esquemas
comerciales que se aproximan. Alonso
Alarmas, DX Control y SoftGuard, las

Alonso Alarmas, DX Control y SoftGuard conforman el trío de empresas que anima el Trinergia Technology

Tour. La gira, que se realizó con éxito en distintos países, tendrá en la sede del Yatch Club de la Ciudad de

Buenos Aires su cierre de año.

La exitosa gira cierra con un evento único en Puerto Madero

Eventos

Trinergia Technology Tour
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tres empresas que conforman Trinergia,
abordaron bajo una misma premisa y
con los mismos objetivos los próximos
desafíos tecnológicos y las nuevas opor-
tunidades de negocios que pueden
presentarse.

Bajo un mismo esquema y basadas
en las nuevas tecnologías integradas
al servicio del mercado de la seguridad
electrónica, las tres empresas brindaron,
en las dos primeras paradas del Tech-
nology Tour, un repaso histórico de la
actividad hasta llegar a la actualidad,
con la integración de los distintos pro-
ductos que las compañías ofrecen.

En esa oportunidad, el Ing. Alejandro
Rudi, de Alonso Alarmas, el Lic. Daniel
Banda, de SoftGuard y Luis De Rosa,
de DX Control, llevaron adelante el blo-
que histórico de cada empresa, reco-
rriendo así los hitos más importantes
hasta llegar a plantear el futuro de los
negocios con los nuevos desarrollos
que se aproximan. Por su parte, el Lic.
Diego Madeo presentó un análisis de
la situación del mercado de alarmas
en general y un estudio numérico que
aborda la realidad que viven hoy las
empresas de monitoreo, sin dudas te-
mas que invitaron a debatir gran parte
de la problemática que afrontan en la
actualidad cientos de empresas.

De la mano de IDV Importadora del
Valle y Cygnus, Trinergia Technology
Tour llevó a cabo su presentación en la
provincia de Neuquén, el 16 de mayo,
en instalaciones del hotel Howard John-
son y contó con la participación especial
de Gustavo Manzi, Licenciado en Co-
mercialización de la Universidad Ar-
gentina de la Empresa, quien llevó a
cabo la charla “¿Cómo ven los profe-
sionales la próxima generación de tec-
nología que cambiará el mercado de
la seguridad?”. El evento fue patrocinado
por Importadora del Valle, distribuidor
oficial de Alonso Alarmas en la provincia
de Neuquén, y Cygnus Electronics. El
fabricante de alarmas continúa así con
su presentación en el tour tecnológico,
que la lleva recorridos varios puntos
del interior de la Argentina y distintos
países de Latinoamérica y que culminará
su gira con una presentación progra-
mada en la Ciudad Autónoma de Bue-
nos Aires.

Con la misma tónica y siempre ante
una concurrencia que colmó las insta-
laciones, el tour siguió la gira nacional
con paradas en Mar del Plata, el 31 de
agosto, y Mendoza, el 27 de junio.

TRINERGIA
RECORRE LATINOAMÉRICA
Luego de presentarse en Argentina,

el encuentro llegó a otros países de
América Latina: Paraguay, el 27 de abril,

Colombia, el 17 de agosto, y Uruguay,
el 12 de septiembre, última parada in-
ternacional de este año que se llevó a
cabo ante la presencia de más de 50
personas y con Security Market como
socio estratégico.

Del 16 al 18 de agosto, Alonso Alarmas
junto a DX Control y SoftGuard estu-
vieron exponiendo las últimas nove-
dades del mercado, en el Predio Cor-
ferias, junto a más de veinte países de
tres continentes, un espacio que permite
el contacto con importantes compañías
del rubro y posibilita la consolidación
del negocio local.

El jueves 17 de agosto en el Hotel Es-
telar, en el marco de la Feria de seguri-
dad de Colombia, se llevó a cabo el
evento que presentó las nuevas tec-
nologías, las tendencias del mercado
y la proyección del negocio hacia el
futuro. Un evento que contó una vez
más con la presencia de Marcos Sousa,
experto en ventas de seguridad. Las
tres empresas que conforman Trinergia,
se presentaron mostrando la evolución
tecnología y la integración expuesta
de una manera diferente.

En tanto, en la última fecha interna-

cional de 2017, el evento tuvo lugar
en el Regency Park de Montevideo,
donde mantuvo la atención de los asis-
tentes gracias al contenido enrique-
cedor que fomenta el desarrollo de
nuevos negocios. Como ya es costum-
bre, el evento tuvo una participación
especial del gurú más exitoso de la ac-
tividad de la seguridad electrónica,
conferencista internacional y escritor
Marco Sousa de Brasil, que llevó a ade-
lante su charla “¿Cómo vender más se-
guridad?”. �

Marco Sousa
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l jueves 26 de octubre se llevó a
cabo en Salta capital, provincia

del norte argentino, una nueva Jornada
de Seguridad Electrónica organizada
por la Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica (CASEL). El evento se realizó
en el Hotel Sheraton de la capital pro-
vincial norteña, desde las 9 hasta las
20 horas, y abarcó todos los rubros de
la seguridad electrónica: control de ac-
cesos, detección y extinción de incen-
dios, domótica, intrusión y monitoreo,
seguridad física, seguridad informática,
tarjetas y credenciales, videocámaras
de seguridad y vigilancia electrónica.

E En el marco académico, en tanto, se
desarrollaron los siguientes temas:
• La plataforma de negocios de seguri-

dad de Microcom, David Moral.
• Videofied, a cargo de Facundo Piedra

y Lucas Botinelli, Honeywell Security.
• Human Monitoring, Daniel Banda,

CEO Softguard Tech.
• Incrementando la seguridad y la mo-

vilidad del sistema de control de acce-
sos, a cargo de Patricio Delorme, HID.

• Integración de paneles Paradox, a
cargo de Martin Gallo, Fiesa.

• Soluciones Hikvision, Adrián Colme-
nares Cárdena y José García Pérez.

Las jornadas  CASEL volvieron a organizarse con éxito, desembarcando en esta oportunidad en Salta,

provincia del norte argentino. Esta nueva edición del evento superó las expectativas de los organizadores

y contó con un amplio marco de público profesional.

Éxito de convocatoria en la capital norteña

Eventos

Road Show Security en Salta

• Digifort como herramienta integradora,
Rodrigo López Niro, ARG Seguridad.

• Integración de sistemas de video en
centros de monitoreo, Pablo Bertucelli
y Nicolás Fontana, Big Dipper.

• Suprema: ¿cómo seleccionar la tec-
nología ideal para el control de acce-
so?, a cargo de Pablo Sabucedo y
Christian Perna, Drams Technology.
Entre las empresas expositoras estu-

vieron ACR, ARG Seguridad, Big Dipper,
Control24, Dialer, Drams Technology,
Fiesa, HID, MAFP Consultores, Maynar,
Microcom, Netio, Seagate, Selnet, Soft-
guard y Todo Seguridad.  �

http://www.todoseg.com/tienda/
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erca de cien profesionales se die-
ron cita el pasado viernes 20 de

octubre en el Hotel Embassy Suites by
Hilton de la ciudad de Santo Domingo,
República Dominicana, donde se llevó
a cabo un nuevo Encuentro Tecnológico
de la Asociación Latinoamericana de
Seguridad (ALAS). Esta es una cifra record
para la Asociación, que plantea el desafío
de seguir ofreciendo eventos de calidad
atractivos para los profesionales de cada
uno de los países que visita.

La apertura del evento estuvo a cargo
de Aitor Palacio, Presidente de la Aso-
ciación Dominicana de Empresas de
Seguridad Electrónica (ADESE) con la
conferencia “Análisis de la ley de seguri-
dad privada y su impacto en la seguridad
electrónica”.

Posteriormente fueron haciendo sus
intervenciones los expositores que par-
ticiparon de este encuentro, que en esta
ocasión eran representantes de las mar-
cas Pelco by Schneider Electric, Nedap

C Identification Systems, SoftGuard, EBS
Latinoamérica, NVT Phybridge, Avigilon,
Anixter e Intcomex.

Para finalizar la jornada, los asistentes
participaron del taller “Potencializa la
relación con tus clientes” a cargo de
Oneill Féliz López, emprendedor y es-
pecialista en marketing y ventas.

Este fue uno de los Encuentros Tecno-
lógicos más dinámicos y concurridos
del año, lo que muestra que la República
Dominicana es una de las mejores plazas
de la industria, mostrando un mercado
creciente y con gran interés en los temas
de seguridad. 

La próxima parada para los Encuentros
tecnológicos ALAS será San José, Costa
Rica; para cerrar el año en la ciudad de
Lima, capital de Perú.

El ciclo académico contó con las si-
guientes conferencias:
• Cómo crear valor en un mercado de

“commodities”, Liliana Sánchez (Intco-
mex).

Se llevó a cabo el Encuentro Tecnológico ALAS en República Dominicana, del cual participaron cerca de

cien profesionales del sector. Como es habitual, la Asociación reunió a los más destacados conferencistas,

quienes trataron distintos temas que hacen a la actividad.

República Dominicana fue la sede del ciclo de conferencias

Eventos

Encuentro Tecnológico ALAS

• Human Monitoring: el nuevo gran ne-
gocio para las empresas de monitoreo;
Daniel Banda, CEO Softguard. 

• Cómo proteger un edificio comercial
a través de las cinco capas de la segu-
ridad física; Jesús Sánchez (Anixter).

• Nuevas soluciones IP de larga distancia
con alimentación PoE; Antonio Pérez
(NVT Phybridge).

• Simplificar para multiplicar; Martín
Yáñez (Gte. de Ventas Nedap).

• Inteligencia Artificial en su sistema de
video; Norberto Torres (Avigilon).

• Tendencias de la red móvil y su rol en
la seguridad; Jhon Jairo Betancur (Grupo
Solutec).

• Tendencias tecnológicas en la videovi-
gilancia; Juan Carlos Castañeda (Pelco).
Los Encuentros Tecnlógicos ALAS cuen-

tan con el apoyo de marcas de renombre
mundial y entre sus media sponsors se
encuentra Revista Negocios de Seguri-
dad, único medio argentino presente
en cada edición del evento. �



www.getterson.com.ar
www.getterson.com.ar


www.getterson.com.ar
www.getterson.com.ar


www.getterson.com.ar
www.getterson.com.ar
www.facebook.com/getterson.argentina
https://twitter.com/getterson
https://www.linkedin.com/company-beta/1100418/


56

oneywell, a través de sus distri-
buidores Dialer Seguridad Elec-

trónica y SF Technology presentó ofi-
cialmente el 22 de septiembre, en el
NH Hotel de la Ciudad de Buenos Aires,
la evolución en sistemas de video veri-
ficación: Videofied, una solución de in-
trusión con video verificación nativa,
un verdadero quiebre en los esquemas
tradicionales de los sistemas de alarma.

La llegada de este nuevo producto
había sido adelantada por las autoridades
de la marca en el marco del Security
Day y se concretó oficialmente a través
de la jornada organizada por los dos
distribuidores, que convocó a más de
setenta profesionales del sector.

La presentación estuvo a cargo de
Joao Paulo Tardelli, Product Manager;
Germán Sánchez, Gerente de Ventas
para CSAR; Lucas Bottinelli, del Depar-
tamento de pre Ventas; Guillermo López,
pos Ventas; Yenny Martínez, de la Ge-
rencia de Marketing y Facundo Piedra,
Gerente de Ventas para Cono Sur, di-
rectivos de Honeywell que participaron
del lanzamiento de la solución.

VIDEOFIED
La plataforma nació de la necesidad

de las empresas de vigilancia en la ac-
tualidad. Las falsas alarmas generan al-
tísimos costos operativos y superan el
90% de los eventos que reciben las cen-

H trales de monitoreo. Verificar físicamente
con acuda, o la integración con otros
sistemas como CCTV, implica costos ele-
vados de hardware, capacitaciones cons-
tantes a técnicos y operadores y una
dura integración entre los sistemas. Vi-
deofied propone eliminar esos costos
adicionales, así como los problemas de
logística que puedan presentarse a través
de esta única solución.

QUÉ OFRECE VIDEOFIED?
Videofied ofrece un sistema integrado

100% inalámbrico de video verificación.
Se trata un único panel de alarma que
contiene comunicador IP/GSM y un
transceptor RF para la comunicación
con todos los periféricos. La estrella
del sistema son sus PIRs con cámara
integrada, que a diferencia de otros
sistemas, los PIRCAMs de Videofied
fueron desarrollados 100% para esta-
ciones de monitoreo, alcanzando una
transmisión de datos mínima para el
envío de video.

VENTAJAS PARA LA CENTRAL
DE MONITOREO
Entre las principales ventajas se en-

cuentran la facilidad de instalación: a
diferencia de otros  paneles del mercado,
Videofied no se programa, sino que se
configura paso a paso desde el teclado,
totalmente en español.

Con un evento organizado de manera conjunta por dos de sus distribuidores, Honeywell presentó su

nueva solución para video verificación de alarmas, una plataforma que, por prestaciones y capacidad,

promete revolucionar el mercado tradicional de alarma de intrusión.

Organizada por Dialer y SF Technology, Distribuidores Honeywell

Eventos

Presentación de Videofied

Otra ventaja importante es que Vi-
deofied no requiere de manuales ni
capacitaciones de técnicos para em-
pezar a instalarlo. Y si a esto se le suma
el hecho de que es 100% inalámbrico,
la instalación y configuración resulta
en un considerable ahorro de recursos. 

La segunda gran ventaja de Videofied
es la integración con los softwares de
monitoreo existentes: cualquier central
de monitoreo que hoy tenga instalada
una plataforma Bykom, SoftGuard,
Mastermind u otra, puede empezar a
utilizar Videofied sin la necesidad de
comprar hardware adicional ni gastar
en migraciones o capacitaciones a ope-
radores, ya que lo único que tienen
que hacer es poner una receptora
virtual (Frontel), la cual ya está integrada
a los softwares mencionados.

El tercer punto fundamental es el
mantenimiento, que puede ser remoto,
esto también se ve reflejado en recursos
y dinero.

“Básicamente podemos decir que Vi-
deofied es una solución pensada para
eliminar los gastos adicionales que hoy
tienen las centrales de monitoreo, pu-
diendo ofrecer video verificación y
viendo un retorno de inversión inme-
diato. Además, ofrece una app para el
usuario final que genera un valor agre-
gado al servicio”, expresaron autoridades
del fabricante luego del evento. �
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l 17 de octubre en el Hotel Dol-
men, ubicado en Suipacha 1079

de la Ciudad Autónoma de Buenos Ai-
res, Tyco Security Products, en una jor-
nada organizada por su distribuidor
Selnet, presentó sus soluciones inte-
grales de seguridad.

El evento contó con la participación
de Alejandro Aguinaga,  Regional Sales
Director; Jesús Álvarez, Intrusion Sales
Manager; Francisco Briano, Intrusion
Technical Sales Trainer; Mauricio Reyes,
ACVS Sales Manager; Jocelyn Sanon,
ACVS Develop Engineer; y Sebastián
Muñoz, ACVS Distribution Manager,
por parte del fabricante mientras que,
por parte del distribuidor, los disertantes
fueron el Ing. Diego Pitrelli, Gerente

E Técnico y la Ing. Carolina Lagraña, Pro-
duct Manager.

A lo largo de la jornada, se presentaron
las diferentes líneas de productos para
cada segmento, entre los que se inclu-
yeron unificación de control de accesos,
sistemas de video, control de activo y
detección de intrusión, a través de las
distintas marcas que ofrece la multi-
nacional.

Como en anteriores presentaciones
de Tyco, los disertantes pusieron énfasis
en la marca como socios de negocios
de los integradores, poniendo su amplia
cartera de productos al servicio del
proyecto.

A lo largo del encuentro se evidenció
el interés por parte de los profesionales
acerca de las líneas de productos Tyco,
pensadas para satisfacer las necesidades
del usuario final con nuevas prestacio-
nes. Entre ellas, las de la nueva Power
Series Neo, que incluye la posibilidad
de comprobar el estado del sistema
de alarma a través de una aplicación
para dispositivos móviles realmente
novedosa y la mejora en lo referido a
tecnologías inalámbricas y de video-
verificación. Asimismo, se hizo énfasis
en la integración que ofrece la compañía
para los tres sistemas de seguridad
más utilizados por medio de la plata-
forma Entrapass de Kantech: control
de acceso, intrusión y CCTV.

Tyco Security Products presentó su portfolio de productos en una jornada organizada por Selnet, uno

de sus distribuidores. Kantech, DSC y Exacq fueron las tres marcas que se mostraron como integrantes

de la solución completa de seguridad, bajo el concepto “Controlar – Detectar – Ver”.

Organizada por Selnet

Eventos

Presentación de soluciones Tyco

“En general los grandes proyectos tar-
dan muchos meses en concretarse y
otros tanto en ponerse en marcha. Es
por eso que desde Tyco les ofrecemos a
nuestros clientes acompañamiento in-
tegral desde el primer día. Concretar un
proyecto es un trabajo de equipo y eso
es lo que ofrecemos desde Tyco a nues-
tros clientes”, explicó Jocelyn Sanon, In-
geniero de Desarrollo de la compañía.

La solución completa de seguridad
de Tyco presentada por Selnet es una
oferta integral para proteger instala-
ciones, propiedades y personas en
sitios con múltiples espacios residen-
ciales, comerciales o públicos de cual-
quier tamaño, basado en tres pilares:
• Controlar: una gama completa de so-

luciones de control de accesos esca-
lable y fácil de usar, que ofrece a
través de los productos Kantech una
experiencia de usuario incompara-
ble.

• Detectar: detección de intrusión de
PowerSeries Neo de DSC, un sistema
híbrido completo que combina la fle-
xibilidad de un sistema cableado mo-
dular con la simplicidad de los dis-
positivos y periféricos inalámbricos.

• Ver: videovigilancia de exacqVision,
un sistema fácil de usar con múltiples
características que permite a los usua-
rios ver y administrar video en vivo y
grabado. �

Francisco Briano

Jocelyn Sanon
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Nacida como empresa de venta al público por internet, Seguridad Total se enfoca en ofrecer servicios y

asesoramiento al profesional del sector. Mathías Schusterman, CEO de la compañía, adelanta a RNDS

las novedades para el próximo año, que incluyen la apertura de una nueva sede corporativa.

eguridad Total, integrador y dis-
tribuidor de una amplia gama de

rubros para seguridad electrónica, nació
hace 15 años y se especializó en la co-
mercialización de equipos y sistemas
al usuario final. Hace dos años, tras la
pérdida de su fundador, Mathías Schus-
terman, uno de sus hijos, comenzó un
proceso de reestructuración interna de
la empresa, enfocándose en la profe-
sionalización de la misma, agilizar su
operatoria y mejorar la calidad de pro-
ductos que distribuye y la atención
brindada al cliente.

Mathías Schusterman, CEO de Segu-
ridad Total, adelanta los cambios que
afrontará la compañía en los próximos
meses.

- ¿Cuáles son los objetivos de esta
nueva etapa?

- Estamos en un momento de pro-
funda transformación. Cada proceso
interno anterior fue repensado y dise-
ñado desde cero, desde la atención
técnica hasta las líneas de productos
que trabajamos. En los próximos meses
nos mudaremos a unas oficinas de más
de 500 metros cuadrados, que nos po-
sibilitarán, entre otras cosas, dar una
atención integral a nuestros clientes
con un showroom totalmente interactivo,
donde podrán probar todos los pro-
ductos en funcionamiento. Diseñamos,
además, un área de soporte técnico
desde la cual podremos gestionar re-

S

Proyectos y futuro de la empresa

paraciones en menos de 48 horas sin
necesidad de dilatar los plazos recu-
rriendo a las marcas. También dispon-
dremos de una oficina equipada para
generar capacitaciones de todas nuestras
líneas de productos. Esta nueva etapa
tiene que ver con profesionalizar, mejorar
y disfrutar de la empresa.

- ¿Qué refiere el concepto “disfrutar”?
- El nuevo edificio de la empresa

tendrá áreas colaborativas y un espacio
de esparcimiento. Creo firmemente
que se trabaja y se rinde mejor cuando
uno está a gusto en su lugar de tareas.
Pasamos casi todo el día trabajando,
así que no hay motivo por el cual no
tener un lugar dedicado al descanso,
para luego volver a reconectar con el
trabajo.

- ¿Qué los motivó a este cambio?
- En gran parte está relacionado con

la forma en que están desarrollándose
las nuevas empresas en los polos tec-
nológicos más avanzados del mundo
y, como dije anteriormente, creo que
se trabaja y se rinde mejor cuando
uno está contento. Antes de dirigir
esta empresa, trabajé en empresas de
sistemas donde se manejaba esa lógica
y realmente estábamos muy a gusto. 

- ¿Tienen pensado incorporar más
personal?

- Por supuesto, estamos en la bús-
queda de personas para diferentes
puestos, desde ventas y comunicación
hasta desarrollo de software. Queremos
comenzar a tener una base tecnológica
con desarrollos propios, pero esos son
proyectos que van a llevar algún tiempo
más. Por eso es que, a través de este
medio, invitamos a los profesionales
interesados a contactarse con nuestra
empresa, a rrhh@seguridadtotal.com.ar

- ¿Cómo van a trabajar sus líneas de
productos?

- Tratamos de ofrecer mes a mes un
catálogo de productos cada vez más
amplio. Queremos que el cliente en-
cuentre en Seguridad Total todos los
productos que necesita para realizar
la instalación, al mismo precio que en
las marcas, recibiendo una atención
de alta calidad y asesoramiento técnico,
con respaldo, compromiso y garantía. 

- ¿Cuándo será la inauguración de la
próxima sede?

- Proyectamos la inauguración para
enero de 2018, fecha que será oportu-
namente informada a través de todos
nuestros canales de comunicación.  �
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Una ciudad inteligente se basa en el uso intensivo de las tecnologías de la comunicación y la información.

Apoyándose en esa premisa nace Innovacity, una integración de empresas capaces de ofrecer soluciones

avanzadas en seguridad y un entorno social sustentable.

nnovaCity nace de la integración de
tres empresas visionarias, Heimdal,

Security One y SoftGuard, para brindar
soluciones de vanguardia tecnológica
a la vigilancia y seguridad vecinal, en
el marco del desarrollo de ciudades in-
teligentes para ofrecer un incremento
en la calidad de vida de los ciudadanos.
La compañía viene trabajando con no-
vedosas plataformas, que proveen so-
luciones de seguridad a gobiernos y
organizaciones, para éstas que puedan
ofrecer protección y tranquilidad a
todos los residentes.

Incorporando las tecnologías de la in-
formación y comunicaciones, Innovacity
crea sistemas avanzados y plataformas
integradas, que permitan desarrollar
vías sostenibles para garantizar la se-
guridad urbana como servicio esencial
para elevar la calidad de vida de los
ciudadanos. Asimismo, ofrece un en-
torno social sustentable, fomentando
el uso eficiente de los recursos y la re-
ducción de costos mediante el proceso
de innovación.

INNOVA CITY VIEW
Utilizando distintos sistemas integrados

de videovigilancia, la empresa brinda
soluciones para ofrecer mayor seguridad
y tranquilidad a las ciudades, a través
de sistemas de videovigilancia urbana,
de cámaras y comunicaciones móviles,
sistemas integrados de alarmas y pul-
sadores de pánico y geolocalizaciónn,
administración integrada, radio
UHF/VHF, estadística y mapa delictual.

INNOVA PANIC 
SmartPanics es una innovadora apli-

cación de seguridad para smartphones

I

Soluciones de seguridad para ciudades inteligentes

y dispositivos móviles que permite
múltiples funciones de gestión y control,
como el envío de alarmas, acceso a in-
formación de la cuenta, información
de los vehículos, seguimiento de grupo
familiar o visualización de cámara, ade-
más de monitoreo móvil. 

La app funciona como una botonera
de emergencia virtual que permite en-
viar eventos de SOS, fuego o asistencia
médica, informando la localización
exacta del lugar o persona a la central
de monitoreo, que dará aviso a las au-
toridades correspondientes. También
posee el botón “En camino”, por medio
del cual el usuario obtendrá un segui-
miento pasivo desde donde se en-
cuentre hasta el punto en el mapa que
haya definido o por el tiempo deter-
minado que configure. 

El sistema SoftGuard recibe y gestiona
las alarmas provenientes de objetivos
fijos (residencias, oficinas administra-
tivas, hospitales, escuelas, guarderías,
corralones, etc.) y de objetivos móviles
(automotores, móviles de vigilancia,
etc.).

INNOVA LIGHTING
Es un sistema inteligente de iluminación

urbana con sensores inalámbricos que
puede encender luces de manera in-

teligente o regular su intensidad aho-
rrando de energía (hasta el 80%).

Innova Lighting también ofrece las
siguientes posibilidades:
• Geolocalización de vehículos y per-
sonas.
• Detector de grito, choque o disparo.
• Sistema de baterías integrado.

Innova Lighting también posee un
sistema de comunicación radial mesh,
sistema de atenuación, sensor de mo-
vimiento y de potencia, micrófono am-
biental, sensor de impactos y posición.

INNOVA SOS
Se trata de una alarma comunitaria

que se instala en un poste de cada
cuadra del vecindario y es compartido
por un grupo de vecinos.

Cada vecino obtiene un control re-
moto inalámbrico vinculado con el sis-
tema de alarma, que le permitirá ac-
cionar una sirena, encender luces y
enviar un evento de pánico a una
central de monitoreo al momento de
ocurrir algún incidente.

La señal de alarma será recibida y
atendida en el sistema de monitoreo
de SoftGuard con el nombre del usuario
que la accionó y posición en mapa de
donde se encuentra el poste con la
alarma. �
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Con 30 años de presencia ininterrumpida en el país y tras ser adquirida por Hikvision, Pyronix relanza su

portfolio de productos al mercado, apoyado en nuevos desarrollos y tecnologías. El Ing. Martin Hanono,

Gerente regional de la marca, adelanta los proyectos para los próximos meses.

undada en 1986 por Julie A. Kenny
en Rotherham, condado de South

Yorkshire, en Inglaterra, Pyronix se in-
trodujo en el mercado de los sistemas
de alarmas a través del desarrollo y
producción de un detector pasivo in-
frarrojo (PIR) de alta calidad y con avan-
zadas características. Posteriores avances
tecnológicos y múltiples patentes, dieron
origen a una completa familia de de-
tectores.

Hace un año, Pyronix fue adquirida
por el fabricante de productos y sistemas
para videovigilancia Hikvision, compañía
con la que se plantea un ambicioso
plan de expansión que lleve a la marca
a abarcar una mayor porción de mer-
cado que antes, por razones de costos,
no podía lograr.

“Una de las principales razones por
las que Hikvision adquiere Pyronix es
la posibilidad de ingresar al mercado
de intrusión sin improvisaciones, ya
que esta compañía cuenta con patentes
y desarrollos tecnológicos en detección
de movimiento y sistemas inalámbricos
de avanzada, con un nivel que no mu-
chos fabricantes en el mundo tienen”,
explicó Martín Hanono, Gerente regional
de la compañía.

“Pyronix es una marca reconocida a
nivel mundial pero que nunca estuvo
entre las líderes en Latinoamérica, bá-
sicamente por lo costoso de su alta
tecnología. Esa ecuación, hoy y gracias
al aporte de Hikvision, estamos en con-

F

La marca se reinventa y presenta nuevos productos

diciones de  revertirla”, concluyó el di-
rectivo de la marca. 

- ¿Cuál es el principal beneficio para
Pyronix?

- Con esta adquisición, los costos de
fabricación comenzaron a bajar, gracias
a la capacidad de compra de grandes
volúmenes de componentes y una re-
ducción de los márgenes de comer-
cialización. Además, se potenció su ca-
pacidad de Investigación y Desarrollo,
ya que de tener alrededor de veinte
ingenieros dedicados a esta tarea pasó
a contar con más de ochenta, lo que
nos asegura un crecimiento en cantidad
y tecnología de productos muy im-
portante. Este es uno de los secretos
del vigoroso crecimiento de Hikvision,
y que nos llevó a ocupar el número
uno del mundo: la enorme inversión
en I+D.

- ¿Se ven ya algunos resultados?
- Sí, en algunos aspectos comenzamos

a ver los resultados, sobre todo en la
presentación de nuevos productos.
Además de los que ya tenemos ofi-
cialmente en cartera, el roadmap de
lanzamiento está muy nutrido y va a
sorprender al mercado. El próximo año
viene muy cargado de novedades, que

nos permitirán revolucionar un rubro
que durante muchos años tuvo pocos
cambios tecnológicos.

- ¿Cuáles son los principales cambios
en la tecnología?

- Hace un tiempo comenzaron a in-
corporarse nuevos medios de trans-
misión a través de Internet, que posi-
bilitan manejar sistemas práctica y efi-
cientemente de manera remota me-
diante una app, recibir notificaciones
Push, comandar e interrogar una central
y sus salidas programables, etc. Por
otro lado, hemos avanzado mucho
con nuestros detectores de exterior,
hasta haber llegado a productos con
una excelente performance de detec-
ción a un precio muy competitivo.
Todas estas opciones le dan un nuevo
aire a un mercado maduro como el de
intrusión. Esa estandarización también
había marcado una meseta en la rela-
ción entre costos y precios de venta,
lo cual también le había disminuido el
atractivo al negocio de instalación. Con
estos nuevos productos que presen-
tamos, el mercado renueva su interés:
si una empresa o instalador vende solo
una alarma sus márgenes son muy
acotados. Ahora, si además de un sis-
tema de alarma le vende al cliente una
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UNIDADES DE NEGOCIOS

• Centrales de alarma de intrusión.
• Detectores de interior.
• Detectores de exterior.

automatización y otras opciones de
mayor valor agregado, podrá volver a
ver el negocio de las alarmas de intrusión
como una opción mucho más reditua-
ble. Así, entonces, con las nuevas fun-
ciones de los sistemas de alarma, se
renueva el interés para las empresas e
instaladores.

Todo esto será complementado antes
de fin de este año con la integración
con el resto de las tecnologías Hikvision,
como ser video, control de accesos y
video porteros por IP, lo que abre un
mundo de nuevas posibilidades.

-  ¿En qué marcas se enfocan como
competencia directa?

- Luego de más de tres décadas de
exitoso crecimiento, aunque se enfocó
básicamente en el mercado europeo,
Argentina fue, curiosamente, el primer
país americano en el que Pyronix tuvo
presencia y el que le permitió abrir
nuevos mercados.

“Hoy tenemos en Argentina y en la
región un market share pequeño. Por
esto, no nos fijamos como meta una
competencia directa con alguna otra
marca. Estamos trabajando en ganar
mercado y hacerlo con la impronta de
Hikvision: invadiendo con una gama
de productos innovadores mucho más
amplia y con precios agresivos, sin re-
signar la calidad”, explicó Hanono acerca
de las metas de la compañía.

“A esta altura nadie duda de la calidad
de Hikvision así como nadie duda de
la calidad de los productos Pyronix.
Entonces, nuestra estrategia no es mirar
hacia afuera, hacia la competencia, sino
mirar hacia adentro, replicando las es-
trategias utilizadas por Hikvision para
posicionarse en el número uno para
hacer crecer también a las líneas de in-
trusión, basado siempre en el desarrollo
de nuevos productos”, concluyó.

- ¿Cuáles serán los principales mer-
cados apuntados?

- La idea es posicionar a la marca en
todo el mundo, no queremos restrin-
girnos a un área determinada. En Brasil,
por ejemplo, en lo que a sensor de
movimiento se refiere, estamos cerca
del número uno. El mercado brasilero
siempre fue muy difícil para Pyronix,
ya que tienen muy protegida su in-
dustria y existen muchos fabricantes
locales. Siempre vendimos bien en ese
país pero solo productos de gama me-
dia y alta. Nos fue muy difícil ingresar
con productos de gama baja, que es
donde se mueve el mayor volumen
de ventas.

- ¿Cómo será la relación de Pyronix
con los profesionales?

- Una vez que presentemos toda la
nueva línea de productos, vamos a
poner énfasis en la capacitación, pro-
moviendo certificaciones fundamen-
talmente en los nuevos paneles, ya
que hay que mostrarle al instalador e
integrador toda la capacidad de la que
disponen estos productos, para que
tomen conciencia del valor que agrega
esta tecnología, y los negocios que
esto puede generar. Por otro lado, es-
tamos trabajando con un gran distri-
buidor como Dialer, con el que tenemos
una excelente relación desde hace 20
años y seguiremos trabajando con
ellos, ya que los consideramos no solo
excelentes profesionales sino también
grandes personas y socios de negocios,
que siempre han acompañado a la
marca. Pero para lograr nuestro objetivo,
requerimos de nuevos distribuidores
y el primer paso lo dimos sumando a
SF Technology, que ya cuenta con mer-
cadería en stock, y Security One, que
recibirá su primer embarque en algunas
semanas, lo cual nos ayudará a  ganar

la cuota de mercado que nuestros pro-
ductos, por variedad, tecnología, calidad
y precio merecen alcanzar.

- ¿Cuál es la estrategia para llegar al
interior del país?

- Se trata sin dudas de un gran mer-
cado, con plazas muy importantes co-
mo Córdoba, Mendoza, Rosario, Santa
Fe, la región norte de Argentina y gran-
des ciudades del sur del país. Son mer-
cados sumamente atractivos sobre los
que estamos trabajando de manera
efectiva, ya que contamos hoy con
muchos más recursos que hace unos
años. Trabajaremos con una cantidad
limitada de distribuidores, el mínimo
indispensable, y con un fuerte apoyo
en la figura del subdistribuidor, princi-
palmente en el interior del país. Lo
más importante es que el instalador
se encuentre con un proveedor con-
fiable, evitándole, por ejemplo, a un
profesional de Córdoba comprar en
Buenos Aires, con el tiempo y costos
que esto implica.

- ¿Cuáles son las expectativas para
los próximos meses?

- Un gran paso fue establecer la oficina
regional de Hikvision en Puerto Madero,
Buenos Aires, con una sala de capaci-
tación para 90 personas. Todos los re-
cursos con los que contamos hoy hacen
que no veamos dificultad en lograr lo
que logró Hikvision con el mercado
de la videovigilancia: llegar a ser los
número uno. �

Nuevas oficinas Puerto Madero
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FPS estrena sede: cuenta hoy con dos pisos de modernas oficinas en Villa del Parque y proyecta, además

de la distribución de Notifier, ampliar sus líneas de productos para poder satisfacer de manera integral

las necesidades de sus clientes.

PS ofrece al mercado asesoramien-
to, ingeniería, proyecto y equipa-

miento para cada sistema de seguridad,
conjuntamente con el servicio de pro-
gramación, puesta en marcha y capaci-
tación de sus clientes. Especialistas en
sistemas contra incendios y reconocidos
por su trabajo con la marca Notifier,
todos sus productos se instalan en los
más importantes emprendimientos de
la industria en general, establecimientos
dedicados a la salud, el comercio, las fi-
nanzas y la educación.

“Nuestro nombre está ligada de ma-
nera casi automática a la marca Notifier.
Hace muchos años que, personalmente,
trabajo esa línea de equipos y fue la
que elegimos a la hora de distribuir
como empresa”, señala Pablo Alcaraz,
Presidente de Fire Protection Systems.

La empresa cuenta hoy con una nueva
sede, ubicada en Remedios de Escalada
de San Martín 3325, 1er Piso, del Barrio
Santa Rita de Villa Del Parque, en la
Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

“Estuvimos un tiempo sin oficina pro-
pia y creímos que era el momento ade-
cuado para establecernos en un lugar

F

Entrevista a Pablo Alcaraz, Presidente de FPS

en el que pudiéramos brindarle a nues-
tros clientes un servicio adecuado. En
este punto quiero hacer un agradeci-
miento a la gente de Iselec, en especial
a Marcelo y Jorge Panzuto, que nos
brindaron todo su apoyo prestándonos
un sector de sus propias instalaciones
mientras buscábamos un lugar donde
instalarnos”, cuenta Alcaraz.

LA NUEVA SEDE
En el edificio donde se encuentran

las oficinas, FPS cuenta con dos pisos
propios, uno para el área técnica y ad-
ministrativa y el segundo, en el que se
encuentra ubicado el depósito y la sala
de esparcimiento.

“Nos pareció una buena idea dedicar
una sala donde tanto el personal como
los visitantes puedan estar a gusto,
donde podamos hablar y concretar ne-
gocios por fuera de un ámbito estricta-
mente de oficina”, describe Alcaraz.

Ese segundo piso está acondicionado
con sillones, música funcional y mesas
de ping-pong y pool. “Son detalles que
hacen al confort y que tanto quienes
trabajan con nosotros como nuestros
clientes merecen”, concluyó el directivo.

RELACIÓN CON LOS CLIENTES
“Desde hace muchos años mantengo,

desde lo personal, una clientela que
particularmente me es fiel, que confía
en el nombre y en el producto. Son
clientes con los que se establecieron
lazos muy fuertes y que hoy son el
pilar de FPS. Inaugurar estas oficinas,
con estas comodidades, es un poco
devolverles a esos clientes la fidelidad
y paciencia de todos estos años. Real-
mente estoy muy agradecido por el
respeto que tienen por nosotros, lo
mismo que mis colegas, con quienes
mantengo una excelente relación”, ex-
presó Pablo Alcaraz.
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UNIDADES DE NEGOCIOS

• Centrales de alarma de incendios.
• Detectores de incendios.
• Sistemas de extinción.

- ¿Cómo fue la decisión de abrir esta
oficina?

- Creo que llegamos a un punto, como
empresa, en que nos debíamos y les
debíamos a nuestros clientes una sede
de estas características, donde poder
atenderlos de una manera más eficiente.
Esta casa es una manera de devolverles
parte de esa confianza. 

- ¿Cuál es la relación con el sector?
- El grupo de profesionales dedicados

a incendios es bastante reducido y
tiene la particularidad de que cada
nombre está perfectamente identificado
con alguna marca, es muy raro que al-
guien que ofrece detección y protección
contra incendios cambie de proveedor.
A lo sumo incorpora nuevas líneas de
productos, pero es muy poco probable
que deje de lado o cambie la marca
con la que trabajó siempre y es con la
cual el cliente lo identifica. 

- ¿Cuáles son las claves para crecer en
el mercado?

- Es fundamental tener sobriedad a la
hora de gastar y saber dónde se coloca
la inversión: según nuestra visión hoy
es fundamental tener stock. Con la
competencia que existe entre las marcas
y entre empresas, tener stock disponible
puede marcar la diferencia entre ganar
un negocio o no. El cliente se acos-
tumbró a que nosotros tengamos mer-
cadería disponible, por lo cual ante la
necesidad de productos saben que
pueden acudir a nosotros, sin necesidad
de buscar productos en distintos pro-
veedores para completar lo necesario.

- ¿Cómo se planifica la inversión?
- A la hora de invertir, pusimos muchas

cosas en la balanza. Cuando comen-
zamos a pensar en esta oficina una de
las premisas fue seguir manteniendo
la sobriedad con la que nos manejamos
hasta ahora, pensando en invertir sin
derrochar. Logramos así un equilibrio,
que es lo que buscamos: una oficina
cómoda y, lo más importante, con am-
plio stock de mercadería. Para nuestra
empresa la imagen es parte importante
de un negocio y hasta el momento ve-
níamos trabajando gracias a un nombre
y una marca. Hoy, ese nombre lo acom-
pañamos con un lugar físico acorde.

Estamos devolviéndole a nuestros clien-
tes el acompañamiento sostenido. To-
dos los años hacemos un informe de
compras y vemos que, la mayoría de
los clientes –o al menos los más im-
portantes– compran a lo largo del
tiempo más o menos lo mismo. Podrán
comprar una central más o menos por
año, diez detectores más o menos,
pero básicamente es lo mismo. Eso lo
que hace es darle un grado de certeza
muy importante al mercado, lo cual se
traduce también en la certeza a la hora
de elegir qué productos vas a tener en
stock. Si seguís la línea que te trazan
esos clientes, seguramente la inversión
que hagas será la adecuada. El secreto,
creemos, es estar atentos a las necesi-
dades del mercado y en especial a las
de nuestros distinguidos clientes.

- ¿Qué diferencia al mercado de in-
cendios de otros segmentos de la se-
guridad?

- El mercado de incendios es un mer-
cado totalmente diferente al resto de
los segmentos de seguridad, es mucho
más específico, el cliente sabe lo que
necesita, más allá de algún requeri-
miento puntual pedido en algunos
pliegos técnicos. Difiere mucho de
otros segmentos como el CCTV o la
intrusión, que es más diversificado y
accesible a otro tipo de clientes.

- ¿Cuáles son los proyectos para el
resto del año?

- Entre los proyectos para los próximos
meses está  tratar de tomar la línea
Honeywell Security para poder ofrecer
un abanico más amplio de soluciones

a nuestros clientes. Esto vendrá también
acompañado de una serie de capaci-
taciones y cursos que ya estamos pro-
gramando con Honeywell y que nos
gustaría que sean más económicos y
accesibles para el público. La idea es
ofrecer productos para videovigilancia
y algunas líneas de control de accesos.
Muchas veces tenemos clientes que
también requieren de esas soluciones
para completar su proyecto y quieren
tener un solo proveedor, evitando tener
que salir a buscar distintos mayoristas
para ajustarse a sus requerimientos.
Esa necesidad es la que nos hace con-
siderar sumar soluciones a nuestro
portfolio.

- ¿Cuál es la relación con Notifier?
- Hoy contamos con todo el apoyo

de nuestro proveedor, lo cual nos per-
mite también pensar en llegar a otro
tipo de clientes, que requieren de
mayor volumen de productos, lo cual
nos va a seguir posicionando en el
mercado. Utilizar las mejores tecnologías
disponibles en proyectos económica-
mente viables, acompañando a nues-
tros clientes gracias a la confianza de
nuestro proveedor es una de las claves
que permitirá que FPS siga creciendo
en el mercado a los niveles sorpren-
dentes que hoy lo está haciendo. �

Pablo Alcaraz
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Más de una década en el mercado avalan la experiencia de Isolse como proveedor de equipos y soluciones

contra incendios. Su compromiso con el cliente motiva siempre la búsqueda de nuevas opciones, entre

ellas la de sumar nuevas distribuciones, como Simplex.

mpresa con casi 15 años de tra-
yectoria en el rubro, Isolse inició

sus actividades en el año 2003.  De a
poco, basándose en la atención cordial
y el respeto por sus clientes, comenzó a
crecer hasta posicionarse entre las más
reconocidas en el segmento de la dis-
tribución e instalación de sistemas contra
incendio y entre los más importantes
importadores de productos para detec-
ción y extinción de incendios.

Su trayectoria la avala como un referente
en la provisión de equipos y soluciones
al mercado, basando su accionar en el
compromiso con el cliente y una vocación
de servicio permanente como puntales,
empeñada en innovar y buscar siempre
la mejor opción para satisfacer las ne-
cesidades de sus clientes.

Isolse tiene como objetivo brindar un
servicio integral a sus clientes, aseso-
rándolos en la búsqueda de las aplica-
ciones de seguridad adecuadas, dise-
ñando la ingeniería que contemple los
requerimientos normativos y necesi-
dades particulares de cada proyecto, y
acompañándolos en cada etapa de la
obra para lograr un equilibrio técnico
económico exitoso.

PRESENTE Y FUTURO
Recientemente, Isolse comenzó a re-

presentar y distribuir en Argentina a la
reconocida marca Simplex, lo cual les
permitirá dar un paso adelante en el

E

Suma a sus productos la distribución de Simplex para Argentina

mercado de detección de incendios.
Simplex es una compañía de origen

estadounidense posicionada hoy entre
las principales a nivel mundial en sis-
temas para detección y notificación
de incendios, que le permitirá a Isolse
aportar al mercado prestaciones no-
vedosas, entre las que se incluyen so-
luciones de audio evacuación stand-
alone, paneles de alarma híbridos -
convencional y direccionable-, paneles
de disparo automático de sistemas de
extinción de dos riesgos individuales
y el novedoso sistema TrueAlert ES,
para desarrollar sistemas íntegramente
direccionables.

Esto se acompaña con notificación
totalmente direccionable, tan flexible
y conveniente que permite identifica-
ción individual, programación separada
de sonido y luz, así como autotest au-
tomático de cada dispositivo de noti-
ficación instalado.

En lo que respecta a extinción de in-
cendios, Isolse es representante oficial
de Kidde Fire Systems, uno de los refe-
rentes mundiales en protección contra
incendios. Sus probados sistemas de
extinción mediante agentes limpios co-
mo FM-200 y Novec 1230, proporcionan
la solución ideal para proteger activos
valiosos en áreas ocupadas, dado que

atacan rápidamente el siniestro sin
alterar las condiciones del ambiente ni
dañar la tecnología existente.

CAPACITACIONES GRATUITAS
Isolse comenzará a brindar ciclos de

capacitaciones gratuitas, con inscripción
previa, dado que los cupos serán limi-
tados. El calendario de eventos podrá
visualizarse muy pronto en la página
web, a través de la cual los interesados
también podrán inscribirse.

Para brindar estos cursos, la empresa
cuenta con una nueva sala de capaci-
tación; un ambiente amplio y luminoso,
diseñado para que el asistente se sienta
cómodo y encuentre allí todas las he-
rramientas necesarias para el aprendi-
zaje y el perfeccionamiento en el ma-
nejo de las distintas tecnologías.

El crecimiento constante permite a
Isolse mantenerse a la vanguardia y
continuar siendo una empresa referente
en el mercado de la detección y extin-
ción de incendios, a través de una po-
lítica de calidad basada en la premisa
de que un proveedor, además de ofrecer
precios competitivos, soporte técnico
y stock permanente, debe garantizar
fundamentalmente el conocimiento y
el profesionalismo a través de un gran
equipo humano.  �

Empresas

Nueva representación en Isolse

ISOLSE SRL

+54 11 4621-0008

contacto@isolse.com.ar

www.isolse.com.ar

/isolse.solucionesenseguridad

@Isolse

/company/isolse-s-r-l/

http://isolse.com.ar/
http://isolse.com.ar/
https://www.facebook.com/isolse.solucionesenseguridad?fref=nf
https://twitter.com/Isolse
https://www.linkedin.com/company/9549813/
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Grupo Alse, reconvertido en Grupo Motic, propone una nueva experiencia como empresa manteniendo

como premisa la calidad y confiabilidad de sus productos, la inversión en el desarrollo de nuevas tecnologías

y, fundamentalmente, el respeto constante hacia sus clientes.

otic es la propietaria de Alse
Group, empresa reconocida

por su robusta línea de motores para
corredizos Compact, el motor larga du-
ración 4G Omega para levadizos, el
versátil Domo y Maxi para batientes,
los irrompibles CM para persianas y la
práctica línea Tor para cortinas y toldos. 

La compañía ofrece una completa
línea de motores de alta gama a precios
accesibles, que por su robustez y dura-
bilidad logran importantes ventajas
competitivas frente a otros equipos,
nacionales e importados.

En estos 20 años de experiencia en el
mercado, la actual Motic se transformó
en una empresa líder en el desarrollo
de motores para automatismos de por-
tones, persianas, cortinas y toldos, ofre-
ciendo una amplia gama de productos
de altísimos estándares de calidad y
diseño, que garantizan la satisfacción
de sus clientes, tanto es así que es la
primera en dar 5 años de garantía.

“Se puede innovar casi constante-
mente y establecer una posición en el
mercado que exhiba una ventaja com-
petitiva que pueda ser sostenible en el
tiempo”, explicó David Dangelis, uno
de los directores de la empresa, sobre
los fundamentos en el desarrollo y fa-
bricación de sus productos.

Esta fue la premisa que motivó a la
empresa para establecer una nueva
plataforma, luego de 20 años de ser
reconocida por sus automatismos de
portones y persianas, así como por  sus

M

Un año de crecimiento e innovación

electrónicas de control. “Con ese obje-
tivo nos dedicamos a mejorar los que
parecían ser productos en su verdadera
madurez con una ingeniería muy lo-
grada”, amplían al respecto.

“Cuando nos refundamos como Grupo
Motic SRL, tuvimos en cuenta todas las
áreas del negocio y actuamos sobre
ellas sin esconder las que fueron nuestras
falencias pasadas”, expresó por su parte
Carlos Ihan, Director de la marca.

Los cambios
• La ingeniería de los seis automatismos

básicos.
• Los motores tubulares, a los que les

se le agregaron funciones y aplica-
ciones con cinco modelos nuevos.

• Nuevas líneas para automatizar otro
tipo de aberturas, como los motores
de banderolas, los motores de baja
tensión, las fuentes de energía solar
para automatismos y nuevos controles
remotos, entre otros.

• Se diseñó una placa de control para
los motores con tecnología de Inverter,
que los maneja indistintamente tanto
como mono como trifásicos, permi-
tiéndoles más que duplicar su velo-
cidad de excursión, sin perder la pre-
cisión de sus movimientos, atributos,
periféricos ni funciones.

• Se modificó la modalidad de despa-
chos, ya que a partir de este cambio
la mercadería se traslada hasta la
puerta del cliente.

• Generamos grupos de pertenencia,
con reconocimientos y premios a la
fidelidad y a la adhesión a la marca.

• Diseño de una amplia gama de ma-
terial de marketing, que incluye tam-
bién publicidad en distintos medios.

• Fijación de una clara estructura de
descuentos para los canales.

• Derivación a los agentes zonales de
las consultas de los clientes finales.

• Se instaló el showroom más impor-
tante de automatismos, donde se
dictan cursos mensuales de capaci-
tación y entrenamiento.

• La empresa se estableció en una
nueva planta, de 1500 m2, desde
donde abastece a toda la Argentina
de la manera más fluida, en una zona
sin problemas de estacionamiento y
con múltiples accesos.
Por todas estas razones, Motic se con-

virtió en una compañía más moderna,
con el auxilio de profesionales que
todo el mercado conoce y aprecia, con
sistemas y programas de crecimiento
serenamente estudiados, para insertarse
en un mercado que reclama empresas
profesionalizadas. �

Empresas

Grupo Motic

GRUPO MOTIC SRL

+54  11  4730 3222

info@motic.com.ar

www.motic.com.ar

/MoticSRL

http://motic.com.ar/
https://www.facebook.com/MoticSRL/
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Especialista en monitoreo y monitoreo mayorista, SEGURPLUS inauguró edificio propio, una moderna

propiedad que cuenta con 400 metros cuadrados, arquitectónicamente planificado para albergar

una central de monitoreo profesional, de última tecnología.

egurplus ofrece seguridad elec-
trónica a sus abonados directos y

clientes de monitoreo mayorista con
la máxima atención profesional. Los
usuarios, al contratar los servicios de
monitoreo mayorista de Segurplus, re-
ciben inmediatamente una utilidad
sustancial por el ahorro de costos.

La empresa, que opera desde hace
más de dos décadas está asociada a
CEMARA y su central de monitoreo,
ubicada en calle Arana 448, Tandil, pro-
vincia de Buenos Aires, está homologada
bajo la norma IRAM 4174, lo cual res-
palda su transparencia, seguridad y ca-
lidad del servicio ofrecido.

En constante crecimiento, Segurplus
atiende a sus abonados directos de va-
rios partidos bonaerenses y llega al
resto del país con su servicio mayorista
de monitoreo, ofreciendo servicios pro-
fesionales y de calidad, además de
atención constante a cada uno de sus
abonados.

Víctor Bravo, presidente de la com-
pañía, amplía en esta nota la actualidad
de Segurplus, la relación con sus abo-
nados y su proyección en el mercado.

- ¿Cuáles son sus principales mercados
geográficos?

- Nuestro crecimiento nos posiciona
entre las empresas líderes en la provincia
de Buenos Aires, ya que atendemos a
abonados directos en varios partidos
de la región y con el servicio de moni-

S

Entrevista a Víctor Bravo

toreo mayorista abarcamos todo el
ámbito de la República Argentina.

- ¿Qué relación tienen con sus clientes
de monitoreo mayorista?

- Tenemos una relación de total respeto
y confianza con nuestros clientes, re-
lación que concretamos desde el inicio
y se basa en una estricta atención per-
sonalizada que definimos con cada
cliente mayorista, determinando las
metas y estrategias para ofrecer en
cada caso la atención más adecuada y
acompañar el crecimiento comercial

que comprende una visión conjunta
de largo plazo y la definición de obje-
tivos comunes. Los pilares de esta re-
lación son el trabajo en equipo, inter-
cambio y complementación; atención
en su nombre, con su identidad, por
parte de nuestros operadores; adap-
tación de nuestro personal en su vínculo
con cada abonado, según la modalidad
de cada mayorista; asesoramiento co-
mercial, técnico, jurídico, administrativo
y respaldo permanentes y comunica-
ción las 24 horas con todas las áreas
de Segurplus.

Empresas

Segurplus

SEGURPLUS

+54 249 444 0310

contacto@segurplusseguridad.com.ar

www.segurplusseguridad.com.ar

/segurplus

MONITOREO MAYORISTA

• Basado en una estricta atención personalizada, se determinan metas y es-
trategias conjuntas para la atención de clientes y el crecimiento comercial.

• Atención en su nombre por parte de los operadores, según la modalidad de
cada minorista. 

• Trabajo en equipo y complementación entre proveedores y clientes.
• Asesoramiento comercial, técnico, jurídico, administrativo y respaldo per-

manente de todas las áreas operativas las 24 horas.
• Tarifa plana con costos precisos.
• Grabaciones para auditoría de eventos.
• Cobertura de seguro exclusiva de responsabilidad civil.
• Acceso remoto y autogestión de cuentas.
• Comunicación las 24 hs con todas las áreas.
• Asesoramiento integral y cobertura nacional.

www.segurplusseguridad.com.ar
www.segurplusseguridad.com.ar
https://www.facebook.com/segurplus
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Empresas

UNIDADES DE NEGOCIOS

• Monitoreo.
• Monitoreo mayorista.

- ¿Qué perspectivas tiene en la ac-
tualidad el negocio del monitoreo?

- Ante la creciente inseguridad en el
país, las perspectivas son muy favora-
bles. A esto se suma la incorporación
de las nuevas tecnologías de comuni-
cación inalámbricas, videoverificación
y, como nuevo mercado, la demanda
de seguridad urbana en calles y paseos
por parte de los Estados municipal y
provincial. De modo que, con buenos
pronósticos y costos crecientes, implica
todo un desafío poder competir con
éxito, adaptarse y tomar las decisiones
necesarias para seguir aumentando las
ganancias y la participación de la em-
presa en el mercado.

- ¿Qué perspectivas, en este contexto,
imagina para su empresa?

- Durante los últimos años, Segurplus
creció a una tasa del 8%, ritmo que es-
tamos convencidos de que manten-
dremos en el futuro. Esperamos seguir
consolidando estos resultados positivos
y aumentar nuestra penetración tanto
en el mercado mayorista como el pri-
vado, a través de la excelente imagen
de la empresa y la permanente inversión
en nuevas tecnologías, proponiendo
nuevos desarrollos y capacitación.

- ¿Cuáles son los principales desafíos
de cara al futuro?

- En el contexto actual, con amplia
competencia en el sector, la compleja
tarea de brindar seguridad durante las
24 horas, el personal y los directivos
de Segurplus ponemos al servicio de
nuestros clientes todo nuestro entu-
siasmo, energía, fuerza, creatividad y
actitud, para plasmar así un proyecto
común de eficiencia empresarial y brin-

dar un servicio de excelencia, acom-
pañando y motorizando el crecimiento
de nuestros mayoristas, desde el punto
de vista económico y profesional. �

Víctor Bravo

http://www.rnds.com.ar/
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
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Con más de dos décadas y media en el sector, Felipe Srnec es hoy uno de los profesionales más reconocidos

del mercado: a través de su labor en Enyco, supo ganarse el respeto de sus clientes y colegas, con quienes

mantiene una relación de amistad.

e la  telefonía a la seguridad. Así
fueron los inicios de Felipe Srnec
en la industria. “En Enyco tene-

mos más de 25 años de servicios e ins-
talación de sistemas de seguridad. Co-
menzamos con instalaciones de tele-
fonía y porteros eléctricos, y luego nos
fuimos hacia el sector de la seguridad.
Empezamos con alarmas para luego
incorporar los distintos rubros de la in-
dustria, hasta llegar a la integración de
sistemas, que es lo que hacemos ac-
tualmente”, cuenta.

Hoy es, sin dudas, uno de los profe-
sionales de mayor trayectoria y reco-
nocimiento en el sector. “Después de
muchos años de trabajo logramos es-
tablecernos en una oficina propia, trans-
formándonos, además, en importadores
de productos específicos para nuestras
propias obras, que no podemos adquirir
por los canales de distribución con-
vencionales”, continuó.

En cuanto a sus inicios en la profesión,
Srnec recorre parte de la historia de la

D

Entrevista a Felipe Srnec

industria nacional de alarmas. “Me inicié
de manera particular instalando alarmas
a raíz de una propuesta laboral y con
mucha curiosidad por lo que podría
pasar con ese mercado. Así, comencé
instalando sistemas de las marcas Sicur,
Alerta Rojo y Hiwata, todas de fabricación
nacional. Poco después vinieron las pri-
meras alarmas importadas, entre las
que estaba DSC”.

La llegada de la importación no solo
cambió el modelo de negocios, sino
que también, desde el punto de vista
técnico, propuso nuevas opciones.

“Estábamos acostumbrados a los pro-
ductos fabricados acá, con la última
tecnología disponible en el país pero
que atrasaba respecto de lo que estaba
pasando en el resto del mundo. Esa
apertura a los productos importados
nos abrió los ojos a un nuevo mundo
tecnológico, ya que se trataba de sistemas
microproesados. Fue un gran cambio y
no solo desde la tecnología sino también
desde los servicios que se brindaban”,

cuenta el protagonista de esta nota.
Respecto de los cambios que trajo

aparejada la llegada de productos con
nuevas tecnologías, aseguró que no
fue un cambio traumático. “Se trataba
de capacitarse para poder seguir evo-
lucionando desde el punto de vista
profesional. Esa capacitación nos obligó
ponernos a la altura de empresas mu-
cho más grandes y en poco tiempo lo-
gramos igualar en instalaciones y ser-
vicios a esos grandes competidores”.

En cuanto a los cambios que provocó
desde el punto de vista del trabajo del
instalador, Srnec explicó que “hace
unos años poníamos una alarma por
mes: teníamos que desarmar toda la
casa, se utilizaba otra calidad de cable,
se requería una obra más costosa y
compleja… Hoy ponemos una alarma
en tres horas. La tecnología cambió y
los recursos de los que disponemos
son otros, lo mismo que la capacitación,
que se extiende a cada uno de los que
integran Enyco, ya que es el certificado

Idóneos

“No hay excusas para no hacer
bien las cosas”
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de confianza y la garantía de idoneidad
ante nuestros clientes”.

“En estos más de veinte años de tra-
yectoria podemos decir que quienes
dan nuestras mejores referencias son
nuestros propios clientes. Esto tiene
que ver con la profesionalización que
logramos y la calidad del trabajo reali-
zado”, concluyó.

LOS NUEVOS DESAFÍOS
“El trato con nuestros clientes hoy

sigue siendo el mismo que cuando co-
menzamos. El mayor cambio se da por
la masificación de las nuevas tecnologías
de comunicación. Siempre mantuvimos
un vínculo muy estrecho con nuestros
clientes, una relación muy personal:
eran ellos los que nos recomendaban
a un nuevo cliente y hoy eso cambió.
Una página web, una red social, un
mail y hasta un mensaje vía celular te
posibilitan llegar a nuevos mercados,
vínculos impensados cuando nos ini-
ciamos. Es verdad que eso hace un
poco más impersonal el vínculo, pero
es nuestra tarea como profesionales
hacer que ese vínculo se refuerce y
permanezca en el tiempo”, cuenta Felipe
Srnec acerca de cómo cambiaron los
nuevos métodos de comunicación la
relación entre las personas.

“Desde lo personal sigo manteniendo
un vínculo muy particular con aquellos
clientes que desde hace mucho tiempo
nos confían sus obras”; concluyó.

LA RELACIÓN CON EL SECTOR
Como integradores de diferentes mar-

cas e importadores de productos espe-
cíficos para sus propias obras, además
de su amplia presencia en el mercado,
casi hubiese sido natural el paso de la
obra a la distribución. “Sí, en algún mo-
mento pensamos tener ese canal de
distribución, pero como hay grandes
mayoristas no podíamos competir en
costos con ellos. Y a pesar de que traemos
productos que muchos distribuidores
no importan, lo hacemos solo para
nuestras propias obras”, explicó.

En referencia a sus propios proveedores,
Srnec señaló que son elegidos, funda-
mentalmente, en base a los servicios
que bridan. “Nuestros proveedores son
aquellos que nos acompañan desde
la parte técnica, desde la formación
profesional y aquellos que dan res-
puestas ante algún inconveniente. Nos
pasó que alguna vez que hubo equipos
que no funcionaron como debían y
cuando acudimos a quien nos lo vendió,
no supo darnos una respuesta. Por eso
elegimos como proveedor a aquella

empresa que nos acompaña cuando
hay algún inconveniente y que nos ca-
pacita en las nuevas tecnologías”.

“Quienes hace años estamos en el sec-
tor aprendimos lo que significa la res-
ponsabilidad de lo que viene después
de ejecutar un proyecto, y por eso no
aceptamos un trabajo que sabemos
que puede traernos alguna consecuencia
a futuro. Además, con la capacidad de
información que hay y las herramientas
multimedia, no hay excusas para no
hacer bien las cosas”, expresó acerca de
la responsabilidad que tienen como ins-
taladores de sistemas de seguridad.

EL FUTURO
“Vamos a seguir aprendiendo, es parte

de nuestro crecimiento. Ese crecimiento,
también, está ligado a lo personal y es,
a la vez un agradecimiento a mi familia,
a mi mujer Etel, a mis hijos… El creci-
miento personal y de la empresa siempre
encontró en ellos un gran acompaña-
miento. Etel, hoy socia en la empresa,
fue quien llevó adelante la familia en
las horas de ausencia, que fueron mu-
chas. Por eso es hacia ellos el primer
agradecimiento. Gracias a su permanente
apoyo y el de nuestros clientes hoy po-
demos disfrutar de este presente”, con-
cluyó Felipe Srnec. �

Idóneos

www.larconsia.com
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ikvision, uno de los referentes
mundiales en productos y solu-

ciones de videovigilancia, comparte al-
gunas recomendaciones importantes
para que, tanto los instaladores como
los usuarios finales, se sientan comple-
tamente seguros de la visualización de
sus cámaras en dispositivos móviles. Si
bien existen muchas aplicaciones gra-
tuitas y accesibles en el mercado, es
importante acceder a utilidades propias
de los fabricantes, ya que con ellas se
garantiza la total operatividad de los
equipos instalados en los proyectos de
seguridad, como cámaras, NVR y DVR.

Muchas plataformas ofrecen las mis-
mas funcionalidades de los equipos,
aunque algunos protocolos de seguri-
dad pueden ser obviados, permitiendo
así el acceso malicioso a los mismos,
con el fin de robar o registrar el segui-
miento de actividades dentro de las
casas o negocios. 

En el caso de Hikvision, la aplicación
estrella para el monitoreo a distancia es
Hik-Connect, una plataforma de descarga
que, de manera intuitiva, facilita el mo-
nitoreo remoto y permite a los instala-
dores registrar códigos de seguridad
únicos de acceso propio para el cliente
final, evitando así las vulnerabilidades
de accesos externos no autorizados. 

PROTOCOLOS Y
CÓDIGOS DE SEGURIDAD
La plataforma Hik-Connect ofrece tres

patrones de seguridad:
• Registro único de usuario final: aunque

el registro, en primera instancia, lo
hace el instalador, el mismo puede
ser modificado y codificado de manera
individual por el usuario.

• Control de la autenticación del equipo
instalado: un código de verificación
único garantiza que ninguna otra per-
sona autorizada pueda conectarse al
sistema.

• Brindar accesos a terceros de manera
remota y restringiendo el ingreso en
caso sea necesario: estas facultades

H

son automáticas y limitadas desde
una plataforma única, invalidando el
acceso de personas maliciosas y brin-
dando todos los recursos de seguridad
que otras aplicaciones no contemplan. 

PLATAFORMAS ABIERTAS
CON ACCESO LIMITADO
Hik-Connect permite visualizar de ma-

nera remota y en tiempo real todos los
usuarios que estén conectados a los
dispositivos y plataformas de visuali-
zación. Esto permite verificar si un usua-
rio, autorizado o no, está conectado a
los equipos.

Incluso, permite la deshabilitación de
un usuario que no cumpla con los pro-
tocolos de seguridad o que esté co-
nectado con un código no autorizado.
Esta desconexión pude realizarse desde
cualquier equipo conectado a la pla-
taforma IVMS-4200 de Hikvision, para
restringir de manera inmediata el acceso
y solicitar un reporte de la conexión
no autorizada.

FÁCIL CONEXIÓN
SIN RESETEO EXTERNOS
Si bien los protocolos de conexión

de todos los equipos, como las cámaras,
NVR o DVRS son de manera manual
con los números de serie de los dispo-
sitivos o con el escaneo de los códigos
QR; para habilitar el acceso a las plata-
formas móviles se requieren ciertos
códigos de validación como los ya
mencionados.

Lo que diferencia a Hikvision de equipos
de otras marcas, es que en éstos, cuando
otras personas intentan acceder a estos

El fabricante presenta su app para lograr los estándares más confiables para los equipos de video

vigilancia operados a través de dispositivos móviles. Se trata de una aplicación de uso sencillo con

códigos de seguridad propios para el usuario, evitando accesos externos.

Videovigilancia a distancia

Aplicaciones

Plataforma Hik-Connect de Hikvision

dispositivos de manera remota sin conocer
el código, pueden deshabilitar todo el
sistema de acceso, impidiendo el ingreso
incluso a los equipos centrales. Esto se
debe a que los códigos y procedimientos
de seguridad no son los más óptimos
para el uso de recursos móviles.

Eso no sucede con Hik-Connect, ya
que si éste queda restringido de manera
remota no se anula el ingreso al equipo
matriz. Así pueden readmitirse los ac-
cesos de manera más rápida y sencilla,
facilitando la operatividad de los re-
gistros y permitiendo el acceso a las
imágenes nuevamente sin necesidad
de recurrir a los servicios técnicos, que
hacen de la reconexión un proceso
engorroso y prolongado.

ADMINISTRACIÓN DE
ACCESOS ÚNICA
Los instaladores deben admitir en

sus proyectos que la administración
de los dispositivos esté sujeta a una
sola cuenta de usuario, que no sea de
acceso libre a otros operarios conec-
tados al sistema.

Para ello, Hik-Connect admite el enro-
lamiento de un solo usuario, el cual
puede ser compartido en varios dispo-
sitivos con previa autorización. Esta co-
nexión se administra con un solo código,
que se ingresa una sola vez y está aso-
ciada a la cuenta del cliente final con
un usuario y clave propia, administrada
y registrada exclusivamente por el dueño
de la cuenta. Así, el cliente final y el ins-
talador pueden tener la certeza que los
accesos serán accesibles para quienes
tienen los códigos propios. �
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lo largo de la historia de la videovi-
gilancia fueron desarrollándose di-

versas normas para la modulación de
señales de video. En conjunto con el
avance tecnológico de los sensores de
imagen, también fue evolucionando el
tamaño, la calidad y las mejoras que po-
dían realizarse sobre éstas para poder
adaptarse a distintos escenarios de la
vida cotidiana, hasta lograr un salto sig-
nificativo al lograr transportar imágenes
en alta definición (HD y Full HD) sobre
señales analógicas, algo antes solo posi-
ble en sistemas IP mediante paquetes de
datos digitales. Nació entonces HD-CVI,
uno de los formatos más evolucionados
en materia de calidad de video en alta
definición, que sigue evolucionando.

Introducción al HD-CVI 
HD-CVI (High Definition Composite

Video Interface, o bien, “interfase de
video compuesto de alta definición”), es
una tecnología de transmisión de video
creada, en principio, para cable coaxial.
En sus inicios ofrecía dos especificacio-
nes o formatos de imagen: 1920H / full
HD / 1080p / 2 megapíxeles (1920 x
1080p) y 1280H / HD / 720p / 1 mega-
píxel (1280x720p), con la posibilidad de
una velocidad 25, 30, 50 o 60 FPS.

Gracias a su naturaleza, este formato
permite reutilizar el cableado empleado
por cámaras analógicas estándar, ya sea
coaxial o UTP con balunes, haciendo sim-
ple, económica y rápida la transición
desde éstas hacia las HD-CVI. Conjunta-
mente con la capacidad de los DVR HD-
CVI (también llamados HCVR) de trabajar
con ambos tipos de cámaras, se logra el

reemplazo paulatino de las cámaras ins-
taladas, permitiendo una transición en
etapas, conviviendo ambos formatos en
un mismo sistema y contribuyendo a la
capacidad económica de quien desea
migrar hacia un sistema HD. 

Otra característica fundamental del HD-
CVI es que no sólo transporta video, sino
que permite la modulación de múltiples
señales en el mismo medio, pudiendo
transportar también audio y datos bidi-
reccionales, los cuales son imprescindi-
bles para comandar el movimiento de los
domos PTZ. De este modo ahorra la nece-
sidad de un cableado extra, tiempo y cos-
tos de mano de obra, materiales y
mantenimiento ante fallas. Éstas se mo-
dulan en el blanking de video (ranura de
tiempo entre cuadros de video), lo cual
asegura la sincronización, además de
ofrecer una velocidad de muestreo de
audio de hasta 44 kHz. La comunicación
de datos bidireccional entre cámaras HD-
CVI y grabadores permite, así, ejecutar co-
mandos de control (foco y movimientos
de PTZ) o bien comunicar alarmas en
tiempo real (como las que puede detectar
por tampering  o pérdida de video).

HD-CVI versus otros formatos
Si bien existen varios sistemas que

pueden transportar imágenes HD en
720p y 1080p, el HD-CVI tiene una
enorme ventaja a la hora de conectarse a
distancia: utilizando el mismo cable,
puede alcanzar hasta 1200 metros. Esto
se debe a que la frecuencia de operación
que el CVI utiliza es de 38 MHz, mucho
más baja que las demás, proporcionando
menor atenuación en la línea de trans-

misión, y mayor inmunidad al ruido,
dado que se encuentra alejada de las
frecuencias de RF wireless que colman
el ambiente debido a la cantidad de dis-
positivos que las utilizan. Además, es im-
portante en este punto el ASC, o sistema
de compensación y ecualización auto-
mática, que posee el CVI.

Evolución permanente
Actualmente este sistema de transmisión

permite transportar tanto señales de 1 y 2
megapíxeles como la posibilidad de im-
plementar cámaras de 4 y 8 megapíxeles,
introduciendo el UHD o 4K en el mundo
analógico, además de incluir otro tipo de
formato de videos, tales como las ojo de
pez, que trabajan en resoluciones desde los
4 a 6 megapíxeles. Lo mismo suceda con
las panorámicas multisensor, las cuales
confeccionan una imagen de video única
compuesta por el video de 3 o 4 sensores
de 2 megapíxeles, creando una señal equi-
valente de 6 u 8 MP.

Introducción al
CCTV analógico HD-CVI

A

HD-CVI es, en la actualidad, uno de los formatos más evolucionados en materia de
calidad de video en alta definición. Permite, además, la paulatina migración

de un sistema analógico hacia uno IP nativo.
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Contar con protección y seguridad a cada paso se volvió una necesidad imperiosa en la actualidad: no

solo contra un eventual delito, sino también por una sensación de bienestar y cuidado, propio y de

la familia. Las apps y el Human monitoring son parte de la respuesta.

a seguridad siempre apuntó a
proteger hogares, negocios y, en

general bienes materiales. A eso ya es-
tamos acostumbrados, pero la pregunta
es: ¿se ajusta a la realidad del mundo
actual? El verdadero peligro, hoy, no
está en los lugares cerrados sino en el
asfalto, en la calle, las rutas y, lamenta-
blemente, hasta en las plazas y par-
ques.

Una ventana de oportunidades se
abre con los smartphones, dispositivos
que se han convertido en una extensión
del cuerpo humano y ofrecen enormes
posibilidades como dispositivos per-
sonales de aviso de emergencias, para
crear el presente y futuro de la seguridad
privada: el Human Monitoring.

Actualmente existen aplicaciones que
permiten multiplicar la protección in-
dividual de las personas que las utilizan.
Estas apps funcionan como una boto-
nera de emergencia virtual, que permite
enviar eventos de emergencia infor-
mando la localización exacta a la central
de monitoreo, que dará atención pro-
fesional para tratar la situación e infor-
mar a las autoridades pertinentes. Con
ellas se acaban las preocupaciones
para los padres de familia, porque les
permite conocer los eventos y la posi-
ción de sus hijos o personas cercanas,
aún sin mediar una situación de emer-
gencia: así pueden saber en dónde y
cómo están cada vez que quieran.

UN ACERCAMIENTO AL FUTURO
A través del Human Monitoring logran

salvarse millones de vidas. Este modelo
puede considerarse un verdadero acer-
camiento al futuro, la forma más rápida
para enviar un aviso de SOS, incendio
o asistencia, todo desde una teléfono
celular o dispositivo móvil, a toda hora

L

Daniel Banda
CEO Softguard Tech
ceo@softdemonitoreo.com

El nuevo gran negocio para las empresas de monitoreo

y desde cualquier lugar. Incluso con el
envío de alarmas pueden enviarse ar-
chivos multimedia para comunicarse
con la central de monitoreo, como
imágenes, fotos, notas de audio, mails,
llamadas one touch, videos y mensajes
de texto, todo desde una sola aplicación.
Es un servicio sencillo, intuitivo y fácil
de usar que no necesita mantenimiento
extra ni soporte técnico. 

LA SEGURIDAD HOY
En la actualidad, la seguridad debe

apuntar a ofrecer esta tranquilidad y
protección, monitorear directamente
a las personas, sin importar el lugar o
la hora. Así, el monitoreo hogareño se
extiende a los 365 días del año, las 24
horas del día y el servicio que ofrecen
las centrales receptoras de alarmas
deja de ser invisible, se materializa en
el celular de su cliente, día a día, minuto

a minuto con la prestación de seguridad
que le da.

El fin es que el usuario encuentre res-
puesta y solución a la seguridad propia
y la de su grupo familiar ante cualquier
circunstancia o necesidad, sin importar
la hora o el lugar. Hoy todos sienten la
necesitan contar con seguridad las 24
horas los 7 días de la semana.  

Esto es solo una muestra de la seguridad
ajustada al mundo actual. Las aplica-
ciones dejan de lado los servicios ob-
soletos que se encargan solo de pro-
teger bienes y espacios vacíos, cuando
lo realmente importante es la vida e in-
tegridad de las personas, para enfocarse
en brindar seguridad y tranquilidad.

Estamos de acuerdo en que el cliente
ya no admite tener cobertura de se-
guridad solo en su casa u oficina. Quiere
tener protección las 24 horas, esté don-
de esté.  �

Opinión profesional

Human monitoring
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“Pan para hoy y hambre para mañana” o rentabilidad creciente en el mediano y largo plazo. ¿Cómo

plantear la rentabilidad del negocio del monitoreo? Aquí se plantean algunas respuestas a los principales

interrogantes de los profesionales de la seguridad.

os resultados del presente son la
suma de las consecuencias acu-

muladas por las decisiones y acciones
pasadas. Algunos integradores de ru-
bros como CCTV, portones, telefonía,
redes, alarmas con y sin monitoreo
comparan y comprueban que en el
corto plazo se gana mucho más ven-
diendo un CCTV que un abono de mo-
nitoreo. Es cierto, pero solo en el corto
plazo. Creen que el negocio del moni-
toreo está reservado para grandes em-
presas con muchos abonados. Pero
todos empezaron por uno, después
otro y luego otro. Es tras la falta de
persistencia cuando llega el fracaso.

El resultado del presente es la suma
compuesta por el efecto de corto plazo,
más la suma de los efectos y las conse-
cuencias de decisiones y acciones de
mediano y largo plazo. Entonces, la
pregunta es: ¿qué importa más? ¿El
corto plazo o el mediano y largo? Si
hago una buena venta de CCTV puedo
lograr un ingreso económico impor-
tante en el corto plazo, pero si no cobro
un abono de mantenimiento o de mo-
nitoreo, ese “negocio” será pan para
hoy y hambre para mañana.

Si el objetivo y las políticas de la em-
presa son “brindar un buen servicio y
la mayor satisfacción para buscar la re-
comendación de nuevos clientes”, siem-
pre deben atenderse los reclamos en
tiempo y forma, tanto los de los abo-
nados que pagan siempre como de
los que alguna vez pagaron. Un cliente
que de CCTV podrá ser un abonado
de monitoreo a futuro, y viceversa, solo
si el servicio y la calidad son aceptables. 

L

Ing. Modesto Miguez CPP
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La profesionalidad como clave del negocio

LO URGENTE Y LO IMPORTANTE
Algunos clientes suponen que, porque

alguna vez pagaron una suma impor-
tante por la instalación de un CCTV
tienen garantía de por vida. Y aunque
sabemos que no es así hay que expli-
cárselo. En general creen que el sistema
electrónico les brindará seguridad, lo
cual no es real. Esas visitas para explicar
cómo son las cosas cuando el sistema
no funciona como se espera, consumen
el tiempo de técnicos y service, y para
atender los reclamos, incluso aquellos
que no se cobren, se termina dilapi-
dando recursos, desgastando a la or-
ganización e impidiendo que se desa-
rrollen negocios a futuro. La persona
que toma decisiones se siente abru-
mada, inmersa en una maraña de tri-
vialidades que no le permiten distinguir
entre lo urgente y lo importante.

Cuando se apura la finalización de
una obra solo para cobrarla, lo que se
está haciendo es hipotecar la rentabi-
lidad futura, ya que esa ganancia inicial
habrá que devolverla con el tiempo
que se perderá en atender reclamos. 

El servicio de monitoreo bien hecho
implica hacer siempre bien las cosas
desde el principio, comenzando con
el correcto proyecto y presupuesto,
con un abono lo más alto posible en-
tendiendo que lo que el abonado
quiere no es un conjunto de aparatos
en su casa sino la seguridad que necesita
por el servicio que obtendrá siempre.
Quienes solo piensan en el corto plazo
no ven el negocio de monitoreo, no se
comprometen y dejan que otros lo ha-
gan por él. Creen que “hay que trabajar
mucho para cobrar un abono” y no es
así: el verdadero abono no se cobra, el
verdadero abono lo paga el abonado
a cambio de nada. El negocio consiste
en lograr muchos abonados que no
tengan falsas alarmas, donde todo fun-

ciona a la perfección, con cero eventos
activos ni llamadas telefónicas.

Algunos instaladores pretenden tener
un negocio para ganar dinero traba-
jando, aunque eso no es un negocio:
es una remuneración. Un verdadero
negocio es aquel en el que se gana sin
trabajar, es decir por la renta del trabajo
bien hecho.

Ese negocio se logra luego de haber
trabajado (antes) haciendo las cosas
bien, es decir actuando en función del
mediano y largo plazo, capacitando,
delegando, dando trabajo a otras per-
sonas y logrando que los sistemas tra-
bajen en función.

UNA META VÁLIDA 
¿Qué le pasa a un vendedor improvi-

sado? A este tipo de “profesionales de
la seguridad” le resulta más sencillo
vender un “tangible” como un CCTV
que un servicio que no se ve pero que
“se siente” y le brinda verdadera segu-
ridad en el mediano y largo plazo.

Esta confianza que el cliente deposita
en la empresa es lo que logra que el
abonado se sienta seguro, tranquilo,
protegido y pague el abono siempre.

¿Qué probabilidades hay de que cuan-
do “pase algo” real el CCTV evite que se
produzca la pérdida o el daño?, ¿quién
estará mirando un monitor en el preciso
momento en que el robo o el asalto se
produzcan? Nadie, ¿verdad?

Hágase las mismas preguntas con un
sistema monitoreado bajo normas.
Compare y respóndase: ¿quién le ofrece
al abonado la mayor seguridad y satis-
facción en el tiempo?

Los clientes satisfechos a largo plazo
son aquellos a los que nunca se les
falla. Y aunque el CCTV esté bien ins-
talado, si le robaron hasta la DVR, todo
el dinero y esfuerzo no habrán servido
para nada. �

Opinión profesional

¿Venta de CCTV o
servicio de monitoreo?
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Metasploit es una de las herramientas más accesibles y sencillas de utilizar para auditar una instalación

de seguridad, sea de CCTV, intrusión o accesos. Es un proyecto de código abierto, disponible de manera

gratuita, que también tiene una versión paga con las últimas actualizaciones.

n el número anterior terminamos
hablando de mestasploit para

auditar nuestras instalaciones de se-
guridad, por lo que, en esta ocasión,
haremos una breve descripción de esta
herramienta.

Metasploit es un proyecto open source
(código abierto) de seguridad infor-
mática que proporciona información
acerca de vulnerabilidades de seguridad
y ayuda en tests de penetración, "Pen-
testing", y el desarrollo de firmas para
sistemas de detección de intrusos. Esta
herramienta está también disponible
en una versión paga, que ofrece las úl-
timas actualizaciones en fallos de se-
guridad. Nosotros, sin embargo, usa-
remos Metasploit framework, que es
su versión gratuita.

Este framework incluye módulos de
explotación para todo tipo de sistemas,
versiones y dispositivos, entre otros.
Su modo de uso es similar, indepen-
dientemente del sistema a auditar o
explotar. Además, todos los módulos
que lo componen disponen de un sis-
tema de ayuda para su uso. En nuestro
caso, usaremos como ejemplo los
orientados a CCTV, aunque los invito
luego a investigar las diferentes alter-
nativas que propone para, por ejemplo,
IdC, alarmas monitoreadas TCP/IP o
controles de acceso, entre otros seg-
mentos.

E
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Laboratorio de seguridad

Explicar desde cero el paso a paso de
metasploit puede ser algo confuso de
escribir y podría llevar páginas de notas
que terminarían aburriendo al lector.
Como se trata solo de informar y brindar
algunos ejemplos prácticos, el lector
que esté interesado pueden contactarse
de manera privada para obtener mayor
información.

EJEMPLO
Para nuestro ejemplo, usaremos el

módulo “CCTV_DVR_LOGIN”, citado en
la nota anterior (RNDS nº 113, corres-
pondiente a septiembre de este año).
Este módulo funciona con muchas
marcas de CCTV, ya sean DVR, NVR o
cámaras, las que son muy utilizadas
en nuestro país tanto por hogares
como por empresas.

Este módulo tiene la capacidad de
analizar una red para descubrir todos
los dispositivos conectados a ella, ver
cuáles son vulnerables, revisar los usua-
rios de sistema que posee y romper
sus contraseñas por fuerza bruta. Luego
tendremos acceso total al sistema.

En la imagen del ejemplo, dentro de
la consola de metasploit framework
(msf), se carga el módulo cctv_dvr_login

y luego se configura el host remoto, o
hosts (rhost) con la IP o IPS para lanzarlo
al comando exploit. Entonces el fra-
mework comenzará a trabajar hasta
conseguir el acceso al sistema.

Si analizan un poco los módulos de
metasploit, encontrarán muchos de-
dicados específicamente a cada marca
de dispositivo, el cual identificarán por
su nombre y es por ello que requieren
ser listados. Su uso es el mismo que el
del ejemplo: se carga el módulo, se
configura el objetivo con el comando
rhost y se ejecuta con “exploit”.

También, como vimos anteriormente,
si en nuestros sistemas encontramos
puertos abiertos como ssh, o telnet,
tenemos módulos específicos para
ellos y así lograr ingresar al sistema.

Basándonos en lo anterior, recordemos
que, como buena práctica de seguridad,
deben cerrarse todos los puertos que
no se utilicen. Por ejemplo, si monito-
reamos un sistema desde su cliente
no es necesario el acceso web al mismo,
por lo que debemos desactivar el mis-
mo para cerrar el puerto 80. De este
modo nuestra implementación será
menos vulnerable a ataques como el
que estamos mostrando.

En sucesivas entregas continuaremos
mostrando las opciones con las que
cuenta el profesional para llegar a una
instalación efectiva, logrando máxima
seguridad en su implementación a tra-
vés de diferentes test, muchos de ellos
disponibles en la red y sencillos de rea-
lizar, que contribuirán a auditar el estado
de los sistemas de seguridad puestos
en marcha. �

Net report

Cómo auditar instalaciones
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star de regreso a nuestra vida nor-
mal luego de un evento catastró-

fico puede llevar tiempo. Deberemos,
además, recuperar nuestra salud e
identidad civil y digital.

Cuando se mira para atrás y se aprecia
el derrotero por el que atravesamos,
siempre lo que más se agradece es la
propia vida y la de nuestros afectos,
familia y mascotas. Pero si fuimos pre-
visores, metódicos y ordenados con
los asuntos generales de nuestra vida,
descubrir que los ladrones se llevaron
el dinero y otros valores causa pena,
pero no es en sí mismo un evento in-
salvable. Quizá sea algo económica-
mente costoso, pero puede ser repuesto
y se recuperan las utilidades.

La vuelta a casa es el momento de
poner manos a la obra y reponer los
backup y respaldos de datos en los
equipos reemplazados, todo aquello
que nos resulta útil y que guardamos
“por si acaso” se perdía.

Recordemos que no solo se pierde
algo porque lo roban: el fuego, el agua
esparcida para apagarlo o producto
de una inundación así como los golpes
generan destrucción. Asimismo, una
variación en la corriente eléctrica fácil-
mente arruina computadoras, discos
rígidos y memorias externas o internas.
En este último caso, es importante e
indispensable contar con toma a tierra
en la instalación eléctrica, en cada en-
chufe y tablero para minimizar el im-
pacto de este tipo de situaciones.

CÓMO ELEGIR QUÉ GUARDAR
¿Cómo sabemos qué es lo que real-

mente necesitamos tener guardado?
Bueno, una tarea didáctica y muy edu-

cativa consiste en apagar el celular,
dejarlo en el cajón de la mesita de luz
24hs e ir a trabajar y continuar como si
lo hubiésemos realmente extraviado.

Así, rápidamente comenzaremos a
notar qué es lo indispensable y al re-
gresar a casa estaremos agradecidos
de recuperarlo. De esa manera, podre-
mos luego hacer lo mismo con la net-
book, tablet o los dispositivos Smart
que tengamos. En ellos suelen existir
datos de cuentas de correos que solo
usamos para descargas o para acceder
al “store de la nube”, donde llevamos
un calendario lúdico o las listas de
series y películas vistas y por ver.

Recuperar las fotos y videos que
fueron acumulándose a lo largo de los
años, entre ellas de vacaciones, viajes
y fiestas familiares, suele ser la prioridad
de padres y adolescentes. Obviamente,
los documentos escritos o escaneados
deben ser resguardados y duplicados,
así como las copias físicas certificadas
y legalizadas deben encontrar un lugar
donde puedan sobrevivir a las calami-
dades. Otros elementos importantes
a resguardar son las llaves y las claves
de acceso, tanto a los sitios y correos
de internet como de cajeros automá-
ticos y homebanking.

Tener todo anotado en un documento
de texto digital, escrito de manera críp-
tica y que solo nosotros seamos capaces
de entender y leer es de gran ayuda.
Asimismo, una copia a lápiz y papel

suele ser un buen respaldo adicional.

REACONDICIONAR
LA SALVAGUARDA
Una vez recuperado todo lo impor-

tante, también deberemos reponer lo
utilizado de la salvaguarda, como el
botiquín y el equipamiento de emer-
gencia. Mantener las baterías operativas
y cargadas de los equipos que las re-
quieran es una tarea periódica, así
como el reemplazo de anteojos, ma-
tafuegos, luces químicas y pertrechos
vitales para emergencias, entre los que
se encuentran las bebidas energéticas,
con minerales y sales.

También será necesario reponer los
elementos y fluidos necesarios para
encendedores o para cocinar y calen-
tarse, de los que se utilizan en carpa y
travesías, que son de inestimable ayuda
si la catástrofe es ambiental o extendida,
como tormentas, tornados e inunda-
ciones que provoquen cortes de ser-
vicios de electricidad y gas, tal como
se vio en reiteradas ocasiones durante
los últimos meses.

Las pequeñas hornallas de alcohol
para alpinistas y campamentistas son
la mejor opción, seguidas de los anafes
que funcionan con cartuchos de gas
comprimido, que, aunque parezcan
ser más prácticos y limpios de usar,
ocupan gran espacio y peso de carga,
y no tienen el mismo rendimiento
comparados con las primeras.
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El retorno a la vida normal tras un siniestro

Consultoría técnica

Volver a empezar

Retomar el ritmo habitual tras algún suceso inesperado puede ser casi tan traumático como el suceso

en sí mismo. Por ello es de vital importancia repasar lo utilizado y reacondicionar la salvaguarda

para casos de futuras necesidades.
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Consultoría técnica

Todo debe estar organizado y resguar-
dado dentro de la salvaguarda o lugar
destinado a guarecerse ante emergencias
(recomendamos releer “Salvaguardas
para viviendas”, publicado en la edición
109, correspondiente a abril de 2017).
De la misma manera, linternas y anteojos
de repuesto deben ser resguardados
dentro o al lado de tableros y medidores,
especialmente si están en sótanos o lu-
gares pequeños e incómodos.

Es prioritario mantener lo necesario
siempre operativo y funcional para una
próxima eventualidad.

Con cada ensayo, simulacro o emer-
gencia real, iremos descubriendo que
es lo que mejoraremos en la próxima
oportunidad, qué elementos nos serán
de más ayuda o qué agregar a la lista.

REPASO DE LO DIGITAL
En esta etapa tan tecnologizada de la

sociedad, permanentemente estamos
siendo arrastrados por los avances y
renovaciones de nuestro entorno, así
que hay que mantener el ritmo también
en los artículos para contingencias,
emergencias y los requerimientos de
seguridad asociados a ellos, con el fin
de poder utilizarlos llegado el caso.

En necesario recordar que, general-
mente, no estamos solos en el grupo
familiar o laboral, por lo que deberá
también tenerse presente a los otras
personas y sus necesidades de vida di-
gital, que también deben protegerla.
Además de medicamentos, alimentos
extra y espacio para resguardarse, es-
pecialmente si son niños, personas ma-
yores o con escasa cultura tecnológica.
Por ese motivo, tener una copia de la
agenda telefónica de los padres/abuelos

y de los hijos, puede ser muy tranquili-
zador, ya sea porque viven allí o porque
están de visita regularmente.

Es fundamental mantener todo “al
día”, ya que nadie elige el momento
para una desgracia, que suele ser en el
peor momento, y cuando hay visitas o
estamos dispersos suele dejarse “para
mañana” la tarea de actualizar y reponer
materiales y copias de respaldo.

Volver a empezar es una tarea ardua,
pero si nos vamos preparando día a
día es menos problemático el regreso
a la normalidad, y para ello hay que
prepararse. �

Más información de los módulos y sus es-
pecificaciones en:
www.sedeap.com.ar
Derechos Reservados - Prop. Intelectual 2015©

RESUMEN DE LA OBRA

• EL INGRESO Y LAS ENTRADERAS (RNDS N°99 – Feb. 2016). Primera entrega de la
serie, en la que Claudio Javaloyas inicia la secuencia de notas que abordarán distintos
aspectos de la seguridad y los métodos más eficaces para garantizarla. 

• EL EGRESO Y LAS SALIDERAS (RNDS N°101 – May. 2016). En esta segunda entrega, el
autor aborda el egreso de lugares protegidos, los riesgos no previstos por sistemas de
seguridad y ofrece una serie de alternativas para mejorar la seguridad del usuario.

• MANTENER EL PERÍMETRO SEGURO (RNDS N°104 – Sept. 2016). Un perímetro
seguro contribuye a minimizar los robos en propiedades de exteriores amplios. Se
ofrecen aquí algunos consejos y sistemas para lograr una protección efectiva.

• CÓMO MANTENER EL INTERIOR SEGURO (RNDS N°105 – Nov. 2016). Hay situaciones
traumáticas que pueden vivirse dentro del hogar o la empresa que pueden ser
evitadas. Descripción de técnicas y dispositivos sencillos de utilidad en estos casos.

• SALVAGUARDAS PARA VIVIENDAS (RNDS N°109 – Abr. 2017). Medidas contenidas
en un módulo de salvaguarda, que se instala en el interior de una casa, conformando
un búnker seguro ante episodios inesperados, hasta la llegada de la ayuda.

• LA SEGURIDAD PERSONAL ANTE TODO (RNDS N°110 – May. 2017). Una vez
asegurada la vivienda o trabajo, la cuestión pasa por mantener la calma en momentos
extremos.

• CÓMO REQUERIR AYUDA DESDE EL EXTERIOR (RNDS N°111 – Jul. 2017). Descriptos
los "búnkeres" o lugares de salvaguarda, las comunicaciones con el exterior son funda-
mentales para requerir ayuda de personal calificado.

• ALTERNATIVAS Y FORMAS DE PROTECCIÓN (RNDS N°112 – Ago. 2017). Conocer
las opciones  para neutralizar un peligro son fundamentales para no sufrir consecuencias
irreparables.

• PREVENCIÓN DE CONTINGENCIAS Y APOYO EXTERNO (RNDS N°113 – Oct. 2017).
Ante una emergencia debe actuarse de manera rápida y efectiva. Imaginar el peor
escenario posible, es parte del secreto para salir indemne de una situación problemática.
Cómo salvaguardar los datos personales.
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n nuestra actividad muchas veces
estamos involucrados en proyectos

de seguridad electrónica, ya sea como
diseñadores, integradores, distribuidores
o usuarios de los sistemas a imple-
mentar. 

Como viene sucediendo desde hace
un tiempo, el negocio de la seguridad
electrónica se está perfeccionando; los
requerimientos se tornan cada vez más
complejos, la tecnología avanza y los
niveles de integración aumentan. Estos
motivos, entre otros, nos obligan a
estar preparados no sólo con conoci-
mientos técnicos sino también con el
manejo de las técnicas y herramientas
requeridas para poder implementar,
de manera profesional y eficiente, estos
sistemas de seguridad.

En los próximos artículos haremos
una descripción de la metodología de
Gestión de Proyectos que propone el
PMI (Project Management Institute),
con el objetivo de que éstos puedan
ser implementados en forma exitosa.

UN POCO DE HISTORIA
Si bien desde la antigüedad la hu-

manidad ha realizado grandes proyec-
tos (pirámides, templos, acueductos y
puentes) no fue sino hasta la década
del ‘50 cuando las organizaciones co-
menzaron a aplicar herramientas y téc-
nicas de gestión. Así, en 1969 nació en
Estados Unidos el Project Management
Institute, una organización sin fines de
lucro dedicada a contribuir con el avan-
ce de la práctica y de la ciencia la ad-

ministración de proyectos. Sin embargo,
no fue hasta más de una década más
tarde, en 1981, cuando se desarrolló la
Guía para la Dirección de Proyectos
(PMBOK Guide), que contiene las normas
que son ampliamente utilizadas en la
profesión y que, constantemente, está
siendo perfeccionada y actualizada.

La Gestión de Proyectos se reconoce,
entonces, como una disciplina única
que emerge con modelos de la inge-
niería. Actualmente se aplica en mu-
chísimos campos, entre los que se in-
cluyen la construcción y la ingeniería,
y claramente podemos aplicar este
modelo a nuestros proyectos de Se-
guridad Electrónica.

¿QUÉ ES UN PROYECTO?
Sin entrar en cuestiones demasiado

académicas, un proyecto se define co-
mo "un esfuerzo temporal (con un
principio y fin definido) diseñado para
producir un producto, servicio o resul-
tado único, que dará lugar a un cambio
positivo".

Es importante diferenciar un proyecto
de las operaciones continuas que, si
bien son necesarias para el desarrollo

de una actividad, no tienen como ob-
jetivo producir un resultado único.

Para ejemplificarlo: el reemplazo pe-
riódico de baterías en los clientes de
una empresa de monitoreo no repre-
sentará un proyecto. Sí lo será la imple-
mentación de un nuevo sistema de
software de monitoreo o la mudanza
del centro de procesamiento de datos.

INTRODUCCIÓN - CICLO DE VIDA
Cuando a un grupo de personas se

les pregunta si alguna vez dirigió un
proyecto, difícilmente la mayoría res-
ponda afirmativamente. Sin embargo,
cuando se les explica qué es un proyecto
muchos reconocen haberlo realizado.
Lo que probablemente no hayan hecho
es utilizar una metodología para dirigirlo,
lo cual indudablemente hubiera facili-
tado esa tarea.

El trabajo del gerente del proyecto
(Project Manager o PM) es justamente
administrar y gestionar el proyecto
para lograr el objetivo de la mejor
forma posible: en él recae la responsa-
bilidad del mismo y deberá aplicar
todos sus conocimientos para llevarlo
adelante. 
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Historia y definiciones- ¿Qué es un Project Manager?

Management

Cómo llevar adelante
la gestión de un proyecto

Llevar adelante un proyecto exitoso, cualquiera sea el rubro o especialidad, requiere de conocimientos,

pero, fundamentalmente, de un orden y pautas claras para que el emprendimiento se concrete de

manera exitosa.
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Management

El PM será el encargado, entre otras
tareas, de administrar los tiempos y
plazos de entrega, gestionar el presu-
puesto asignado, coordinar los equipos
de trabajo, gestionar los riesgos, inte-
ractuar con los involucrados, verificar
los avances de obra, mantener la visión
general del proyecto, realizar las co-
municaciones y documentar la infor-
mación.

En la Gestión de Proyectos todo está
relacionado con todo y esas relaciones
también varían con el tiempo. Cualquier
tarea que se realice estará influenciada
por otros factores y por eso será im-
portante evaluar las decisiones desde
diversos ángulos, para minimizar la in-
certidumbre y procurar un entendi-
miento claro y preciso de lo que se va
a hacer.

Los proyectos, independientemente
de su tamaño o complejidad, suelen
encuadrarse dentro de una estructura

genérica de ciclo de vida: inicio del
proyecto, preparación y organización,
ejecución del trabajo y cierre. Esta es-
tructura nos permite observar que, al
iniciarse el proyecto, el costo y la can-
tidad de recursos asignados suelen ser
escasos. A medida que se avanza, éstos
aumentan progresivamente para luego
volver a caer a medida que se comple-
tan las actividades. 

Una de las variables que debe tenerse
es que el costo de realizar cambios es
mayor a medida que se avanza en las
distintas fases. Como ejemplo: claramente
el costo de reubicar una cámara de se-
guridad es menor si se define antes de
que esté montada y conectada.

ÁREAS DE CONOCIMIENTO
Cada uno de los procesos para la di-

rección de proyectos está organizado
dentro de diez áreas de conocimiento.
Y cada una de ellas representa un con-

junto de conceptos y actividades co-
munes que conforman un dominio
profesional o área de especialización.
Estas áreas de conocimiento son las si-
guientes:
• Integración
• Costo
• Alcance
• Tiempo
•Recursos humanos
•Riesgos
• Comunicaciones
• Calidad
• Adquisiciones
• Interesados

Al pie de la nota, adjuntamos el cuadro
completo del mapa de procesos del
PMBOK.

En la próximo artículo abordaremos
con mayor claridad estos conceptos y
hablaremos de la "triple restricción"
con ejemplos prácticos. �

PMBOK 5
Grupo de Procesos

de Iniciación
Grupo de Procesos

de Planificación
Grupo de Procesos

de Ejecución
Grupo de Procesos

de Monitoreo y Control
Grupo de Procesos 

de Cierre

Gestión de la Integración
del Proyecto

Desarrollar el acta de
constitución del proyecto

Desarrollar el plan para la
Dirección del Proyecto

Dirigir y gestionar el trabajo
del proyecto

Monitorear y controlar el
trabajo del proyecto
Realizar el control
integrado de cambios

Cerrar proyecto o fase

Gestión del Alcance del
Proyecto

Planificar la gestión del
alcance
Recopilar requisitos
Definir el alcance
Crear la EDT - Estructura
de Desglose de Trabajo
WBS

Verificar el alcance
Controlar el alcance

Gestión del Tiempo del
Proyecto

Planificar la gestión 
Definir las actividades
Secuenciar las actividades
Estimar los recursos de las
actividades
Estimar la duración de las
actividades
Desarrollar el cronograma

Controlar el cronograma

Gestión de los
Costes del Proyecto

Planificar la gestión de
costos
Estimar los costos
Determinar el presupuesto

Controlar los costos

Gestión de la
Calidad del Proyecto

Planificar la
gestión de calidad

Controlar la calidad

Gestión de los 
Recursos Humanos del

Proyecto

Planificar la gestión
de Recursos Humanos

Gestión de las
Comunicaciones

del Proyecto

Planificar la gestión
de las comunicaciones

Controlar las
comunicaciones

Gestión de los
Riesgos del

Proyecto

Planificar la gestión de
riesgos
Identificar los riesgos
Realizar el análisis
cualitativo de los riesgos

Controlar los riesgos

Gestión de las
Adquisiciones del

Proyecto

Planificar la gestión de
adquisiciones del
proyecto

Efectuar las adquisiciones
Controlar las
adquisiciones

Cerrar las adquisiciones

Gestión de los
Interesados del

Proyecto

Identificar a los
interesados

Planificar gestión de los
interesados

Gestionar participación
de los interesados

Controlar participación
de los interesados
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NOTICIAS DESTACADAS SOBRE PRODUCTOS Y EVENTOS

Eventos
Alonso en SeguriExpo Ecuador

Con más de 3000 asistentes y 20 expositores de Ecuador, Argentina, Esta-
dos Unidos, China y Canadá, Alonso Alarmas fue partícipe de la V Feria y
Conferencia Internacional de Tecnologías e innovación en Seguridad, Redes
e Infraestructura en Ecuador.
Del 27 al 29 de septiembre, Alonso -junto a SoftGuard- estuvo presente en
el Centro de Exposiciones Quito, mostrando las últimas novedades del mer-
cado, nuevas tecnologías, integración, productos y aspectos comerciales
que les permitieron a los asistentes conocer en profundidad el portfolio com-
pleto de soluciones.
“Alonso continúa su expansión y Ecuador presenta un ámbito favorable para
desarrollar nuevos negocios dentro del área de la seguridad electrónica”,
explicó el Lic. Diego Madeo, Gerente comercial de la firma.

Productos
El poder de la detección exterior

Un nuevo producto se suma a la línea de detectores, en esta ocasión Alonso
Alarmas lanza al mercado el detector de exterior IR-1000 en su versión cablea-
da e inalámbrica con tecnología 2-way wireless system®. 
La nueva línea IR-1000 está diseñada exclusivamente para trabajar en am-
bientes externos en condiciones de intemperie gracias a su exclusivo diseño
basado en normas IP-65. Un detector que permite una instalación sencilla y se-
gura reduciendo al mínimo el tiempo de montaje y garantizando la máxima efi-
ciencia en detección e inmunidad ante falsas alarmas gracias a su doble canal
PIR con lentes independientes protegidos con filtros UV y niveles de detección
diferenciados en su procesamiento de señal.
En sus dos versiones, cableada e inalámbrica, la familia IR-1000 es una exce-
lente opción para la detección exterior, brindando diferentes alternativas de co-
bertura gracias a sus lentes de cortina vertical y horizontal incluidas, y el gran
alcance en la versión inalámbrica, lo que permite un ahorro significativo en cos-
tos de instalación.

Eventos
La marca estuvo presente en Expo Seguridad de Chile

La firma continúa con los eventos en el exterior y en el interior del país desa-
rrollando nuevos negocios dentro del área de la seguridad electrónica.
Con más de 3000 asistentes y 150 empresas expositoras, provenientes de la
República Argentina y países vecinos, entre el 23 y el 25 de octubre, Geyger,
distribuidor Oficial de la marca en Chile, fue partícipe en la primera edición de
la Feria Expo Seguridad en Santiago de Chile exponiendo el portfolio completo
de productos y las últimas novedades de Alonso Alarmas para el mercado del
monitoreo.
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