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BALANCE Y PROYECCIÓN
DE LA SEGURIDAD ELECTRÓNICA
Lo que dejó el 2019 y lo que depara el futuro para el sector

Como  todos los años, la industria de la seguridad renueva su compromiso
con el sector y apuesta al crecimiento. Después de un año complejo, como
lo fue el 2019, las marcas y los distribuidores planifican los meses venideros
y confían en el reinicio de un círculo virtuoso que tenga como consecuencia
el despegue del sector.
Si bien el balance de lo sucedido en materia comercial y tecnológica arrojó
saldos positivos para muchas empresas del rubro, se espera que durante los
próximos meses, acompañados por políticas expansivas alentadas desde el
estado, los distintos actores de la industria puedan potenciar su crecimiento.
En cuanto a la tecnología, el uso cada vez más frecuente de aplicaciones que
facilitan el uso y la integración entre los sistemas de seguridad produce un
mayor número de prestaciones para el usuario.

Empresas participantes:
ADN Tech – Alarmas Marshall – Anicor – Antares – Bagui / Pronext –BCG –
Big Dipper – Centry – Cybercom – Dahua – Defensa Uno – Dexa Seguridad
– Dialer – Digifort – Drams – DX Control – Elca – Fiesa – Fire Protection
Systems – Garnet Technology – Hikvision – Intelektron – Isolse –
monitoreo.com – Nanocomm – Netio – PC ingeniería – PPA/ Fulltime –
Prioridad1 – Radioset – SEG – Selnet – Siera Argentina –Softguard Tech
– SPS – Starx Security – X-28 Alarmas.
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eitres presenta las más recien-
tes novedades de su solución 

para asegurar la comunicación de 
eventos de alarma: Citymesh 8, que 
combina comunicación radial con 
tecnología IP, y cuya implementa-
ción no está limitada por la geografía. 
En esta nueva versión del producto, 
todos los equipos poseen conexión 
a internet, además de conformar una 
red mesh.

Se propone una modalidad úni-
ca en el mercado, la de comodato, 
con lo cual las empresas de monito-
reo podrán ofrecer a sus clientes el  
vínculo inalámbrico sin costo inicial. 
La propuesta, denominada “Seamos 
Socios”, tiene como objetivo brindar 
a la empresa de monitoreo la posi-
bilidad de:
Recambiar tecnología 2G y líneas te-
lefónicas sin necesidad de inversión.
Multiplicar ventas al reducir el costo 
de instalación del sistema.
Fidelizar a sus clientes.
Con la propuesta “Seamos socios” 

se elimina el costo del equipo y el del 
chip de celular. Por un abono men-
sual, en pesos, la empresa de monito-
reo podrá brindar a sus abonados un 
vínculo inalámbrico hacia la central.

Deitres es una empresa que creció 
exponencialmente durante 2019, y 
logró consolidarse en mercados ex-
ternos, como Colombia y Panamá, e 
inició operaciones en otros, como 
México, Paraguay, Chile, Bolivia y 
Perú. Dentro de las proyecciones 
para este año, se encuentra la inmi-
nente presentación de un producto 
que integra funciones de panel y co-
municador en un mismo hardware, a 
la vez que mantiene la comunicación 
mesh y la modalidad de comodato.

D

¿QUÉ ES CITYMESH?
Se trata de un sistema radial-IP 

mesh para comunicar eventos de 
alarma. Este sistema integra la po-
tente plataforma gratuita Domo, los 
comunicadores inalámbricos RF, 3G/
RF, y el nuevo RF/LAN. Todos estos 
comunicadores son compatibles con 
todos los paneles Contact ID, sin im-
portar marca y modelo.

La red mesh generada cuenta con 
múltiples vínculos a la central de 
monitoreo, lo cual asegura la comu-
nicación de una forma que hasta el 
momento no se había logrado en este 
tipo de sistemas. Al estar todos los 
equipos vinculados vía radial, se ge-
neran múltiples caminos disponibles 
para garantizar el arribo del evento 
de alarma a la central de monitoreo. 

Presentación de Citymesh 8
en comodato
Posibilidad de crecimiento comercial: comunicador inalámbrico en comodato

Bernardo Martínez Sáenz, CEO de Deitres S.A., y Pablo Sebastián Varela, Jefe de Cuentas y Redes, 
hablan sobre la presentación del nuevo comunicador inalámbrico Citymesh 8 y su novedosa moda-
lidad de comodato.

www.deitres.com
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Cada equipo que se integra recibe los 
atributos de la red mesh y aporta los 
propios, potenciando y expandiendo 
la red.

La propuesta de Citymesh está en-
focada en la reducción de costos: se 
elimina el costo de celular, se elimina 
la obsolescencia tecnológica y se re-
ducen drásticamente los costos por 
servicios técnicos domiciliarios.

“Como sabemos, el cambio tecno-
lógico de 2G y 3G a 4G es inminente; 
es decir, aquellos paneles que estén 
reportando por estas tecnologías 
próximamente obsoletas deberán 
ser cambiados, lo cual nos da un in-
dicio de que el cambio de 4G a 5G, y 
así sucesivamente, seguirá ocurrien-
do y con plazos cada vez más cortos”, 
aseguró Bernardo Martínez, CEO de 
Deitres. “Es aquí que la mesh toma 
un papel importante ante estos cam-
bios, ya que permite actualizar la tec-
nología de comunicación de toda una 
red sin necesidad de visitar a ninguno 
de los clientes actuales”, concluyó.

Esto se logra con tan solo agregar, en 
algunos nuevos abonados, las tecno-
logías vigentes de comunicación. Ha-
bitualmente, en una configuración de 
red Citymesh, el 98 % de los equipos 
son radiales, y el restante 2 %, GSM. Es 
decir, este último porcentaje se con-
vertirá en comunicador radial y los 
nuevos equipos permitirán la comu-
nicación con la central de monitoreo.

¿POR QUÉ CITYMESH? 
La implementación de una red ra-

dial Citymesh trae aparejada una se-
rie de beneficios a corto plazo, como 
un mejor servicio, y la reducción de 
la inversión inicial en equipamiento 
y en el tiempo de instalación. En el 
mediano y largo plazo, proporciona 
ventajas estratégicas, entre las que se 
encuentran bajar los costos operati-
vos, disminuir los servicios técnicos 
y lograr la fidelización de clientes, ya 
que el equipo es intransferible. Por 
otro lado, mediante los Citymesh ins-
talados, cada empresa formará su red 
inalámbrica de telemetría que le per-
mitirá brindar servicios adicionales a 
los del monitoreo tradicional.  

Cuando se integra un nuevo comu-
nicador a la red mesh, este utiliza los 
recursos ya instalados, pero a su vez 
le aporta los propios, lo cual potencia 
y mejora su capacidad de cobertura 
y comunicación. “Esta última carac-
terística es una gran ventaja si se la 
compara con las clásicas redes ra-
diales, que no se pueden escalar sin 
aumentar previamente su costosa 
infraestructura de receptoras y repe-

tidoras”, explicó Pablo Varela, Jefe de 
Cuentas y Redes de la empresa.

¿CÓMO SE IMPLEMENTA?
La puesta en marcha de Citymesh 

no requiere de programación previa 
a su instalación. El equipo reconoce 
su red y sus parámetros de configu-
ración, y obtiene el número de cuen-
ta automáticamente, ante el primer 
evento que transmita el panel al que 
esté conectado. No precisa ningún 
tipo de estructura, receptoras, repe-
tidoras, antenas ni torres para con-
formar la red. Para la transmisión de 
datos se utilizan bandas ISM de 902 
a 928 MHz no licenciadas, es decir, 
bandas de uso libre y gratuito.

La recepción de los mensajes en el 
software de monitoreo se realiza a 
través de una receptora gratuita pro-
porcionada por Deitres. Esta última es 
compatible con todos los softwares 
de monitoreo del mercado, ya que 
emula una receptora Sur-Gard MLR2 
o System 3. 

EVOLUCIÓN: CITYMESH 8
Citymesh es un producto maduro, 

con más de 20.000 equipos y 10 años 
de experiencia en el sector. Algunos 
de sus clientes conforman redes de 
más de 5.000 abonados, lo cual con-
vierte a Deitres en la empresa con ma-
yor desarrollo en la región en el campo 
de las redes radiales mesh. El equipo 
Citymesh 8 conserva el concepto 
robusto de la red radial Citymesh, y 
mantiene compatibilidad con la ver-
sión anterior.

¿QUÉ ES LA PLATAFORMA DOMO?
Domo es la plataforma web, de 

uso opcional, desarrollada por Dei-
tres para operar y administrar su red  
Citymesh, que permite un control 
total de manera remota. Es una pla-
taforma técnica de servicios para uso 
exclusivo de la central de monitoreo, 
que no requiere ningún tipo de ins-
talación. Domo es multiusuario, con 
un servidor dedicado, con back-up 
constante y operable desde distintos 
dispositivos. Además, ha demostrado 
ser una herramienta eficiente para la 
resolución de servicios técnicos me-
diante diagnósticos remotos.

MEJORA EN LA
COMUNICACIÓN DE EVENTOS
Esta red fue diseñada para soportar 

servicios de datos de manera flexi-
ble y fiable. Es una red redundante 
y estable, ya que se protege de inte-
rrupciones o caídas de forma veloz y 
automática. Posee recursos propios, 

múltiples frecuencias, múltiples  
vínculos de comunicación indepen-
dientes y múltiples caminos para 
hacer llegar el evento a la central de 
monitoreo. La plataforma gratuita 
Domo garantiza, por sus característi-
cas y su arquitectura absolutamente 
segura, que, ante el improbable caso 
de una caída en las comunicaciones, 
no se bloqueará la comunicación de 
su central de monitoreo con sus abo-
nados. De esta manera, se asegura de 
que los eventos de alarma lleguen al 
software de monitoreo.

CARACTERÍSTICAS
Citymesh permite, a muy bajo costo, 
operar con un sistema radial mesh.
Configuración inicial automática e 
inteligente.
Alta de cuentas plug & play, lo que 
facilita la tarea del operador de mo-
nitoreo.
Elimina el costo del abono de comu-
nicación GSM.
Utiliza frecuencias libres, lo cual 

evita las licencias y los abonos pe-
riódicos que implica el uso de fre-
cuencias privadas.
La instalación es interior, lo que im-
plica una reducción en el cableado.
El equipo es IP66 de origen, por lo 
que no requiere costos adicionales 
para excepcionales instalaciones en 
exterior.
La plataforma online Domo brinda 
soporte en tiempo real a los produc-
tos Deitres, lo que permite gestionar 
la red mesh y evitar servicios técnicos 
innecesarios. 
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BALANCE 2019
El 2019 fue el primer año de ADN 

TECH en el mercado y estamos muy 
conformes porque cerramos un ba-
lance sumamente positivo. Nuestro 

modelo de negocios tuvo una ex-
celente aceptación en el mercado: 
la distribución oficial de los sistemas 
de detección de incendios Simplex. 

Nuestra empresa nació como un 
distribuidor especializado en siste-
mas contra incendios y seguridad 
electrónica, pero con un concepto 
diferente al que el mercado ofrecía 
hasta nuestra llegada. No solo co-
mercializamos productos, sino que 
les ofrecemos a nuestros integrado-
res soporte pre y posventa, un servi-
cio que abarca asistencia profesional 
desde el inicio del proyecto hasta el 
final de la obra. Bajo este modelo, 
establecimos alianzas con importan-
tes integradores, con los que imple-
mentamos con mucho éxito algunas 
obras emblemáticas de este año.

La elección de la distribución de los 
sistemas de detección de incendio 
Simplex se basó en que es uno de 
los dos fabricantes más importantes 
de Estados Unidos y ha desarrollado 
grandes innovaciones tecnológicas 
en los últimos años. Paneles con dis-

Daniel Aiello
Presidente de ADN TECH S.A.

play a color y pantalla táctil, sirenas, 
estrobos leds y parlantes direcciona-
bles, que economizan cableado e ins-
talación, brindan ventajas funciona-
les y de mantenimiento que hacen de 
este un sistema prácticamente único 
y a un costo muy competitivo.

PROYECCIÓN 2020
Nuestro plan comercial para este 

año es expandir nuestra participa-
ción en el mercado y sumar nuevos 
integradores en todo el país. Incor-
poramos referentes técnicos a nues-
tro plantel y, para los instaladores  
que deseen sumarse a nuestro equi-
po, tenemos previsto un programa 
de capacitaciones para todo el año.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Es fundamental que se reglamente 

el nuevo código de edificación de la 
Ciudad de Buenos Aires. A partir de 
que ello ocurra, habrá un marco legal 
para el diseño e implementación de 
los sistemas contra incendios. 

El 2019 fue un año de meses complejos para la industria en general y el sector de la seguridad no 
escapó a esa realidad. Transmitimos en este informe el balance, las propuestas para 2020 y el futuro 
de la actividad, según la visión de los protagonistas.

Miguel Ángel Novoa 
Director de ANICOR S.A.

BALANCE 2019
En Anicor, continuamos con nues-

tra política conservadora como fabri-
cantes nacionales. A lo largo del año, 
como lo venimos haciendo desde 
nuestros orígenes, nos hemos conso-
lidado en un producto fundamental 
para la instalación de cámaras de vi-
deovigilancia.

Seguimos manteniendo la calidad 
premium de nuestros productos  y 

aportando el tradicional servicio que 
brinda nuestra empresa.

PROYECCIÓN 2020
Lamentablemente, las perspecti-

vas futuras son un poco imprecisas. 
En el actual contexto económico,  
resulta difícil definir si es más conve-
niente para una empresa continuar 
fabricando y defender la industria 
nacional o volcarse a las importa-
ciones, sin tener en cuenta los fac-
tores económicos negativos que  
esta práctica produce para el país.

Esta es una incógnita que siempre 
termina por definir el mercado.
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Alejandro Luna 
Gerente comercial de 

ALARMAS MARSHALL

BALANCE 2019
A pesar de los vaivenes económicos 

del país y las devaluaciones pasadas, 
el balance final fue sumamente posi-
tivo. Incrementamos las ventas tota-
les de paneles con respecto a 2018 y 
sumamos nuevos distribuidores, que 
eligieron nuestra marca por lo que 
produce y representa.

El nuevo panel IP Marshall GO tuvo 
una excelente recepción por parte 
de los profesionales, ya que se trata 
de una solución ideal para departa-
mentos y pequeñas instalaciones a 
un precio que el público y el instala-
dor agradecieron.

PROYECCIÓN 2020
Este 2020 promete ser un año muy 

movido para nuestra empresa, ya 

que vamos a presentar nuevos pro-
ductos y matrices, proyectos en los 
que venimos trabajando desde hace 
muchos meses.

Además, vamos a continuar con las 
visitas a nuestros distribuidores, po-
tenciando las capacitaciones y brin-
dando cada vez más herramientas 
a los instaladores para facilitar su 
trabajo y darles apoyo en el área co-
mercial, para potenciar su negocio.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Sin dudas, el mercado sigue migran-

do a productos de rápida programa-
ción para el instalador y, principal-
mente, con una experiencia simple e 
intuitiva para el usuario final, carac-
terísticas de nuestros productos IP. 

Gastón Lupetrone 
Coordinador General de 
ANTARES SEGURIDAD

BALANCE 2019
El 2019 fue un año duro para nuestra 

empresa, de reingeniería de recursos 

humanos y análisis de diferentes in-
dicadores para seguir proyectando 
nuestro servicio. Incorporamos con 
muy buena aceptación del público 
el manejo del sistema de seguridad 
desde el celular, con una aplicación 
estable, y la utilización de los sis-
temas ya instalados en los últimos 
años. La reingeniería nos significó 
una nueva redistribución de tareas 
y apoyarnos en las fortalezas de los 
colaboradores, que siguen a nuestro 
lado luego de más de 20 años de tra-
yectoria.

PROYECCIÓN 2020
Estamos proyectando un 2020 con 

integración de tecnologías, especial-
mente internet (servicio que brin-
damos hace más de tres años), para 
ofrecer valor agregado a aquellos 
clientes que lo requieran. La integra-
ción de sistemas, el mantenimiento y 
la actualización de los sistemas ins-
talados, y la posibilidad de ofrecer 

servicios de valor agregado al cliente 
son nuestro faro para los meses veni-
deros. El monitoreo que vendíamos 
hace 20 años hoy no tiene lugar en 
un mercado vertiginoso que quiere 
manejar el sistema desde su celular 
y tener más funciones para poder 
operarlo desde cualquier lugar.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
La integración, ofrecer más servi-

cios al cliente existente y subir nues-
tro ticket promedio de facturación 
es nuestro desafío para estos años 
venideros. Esto implica movernos 
de nuestra zona de comodidad, ca-
pacitarnos en nuevas tecnologías y 
estar a la altura de las necesidades 
de un cliente cada vez más exigente. 
A mi criterio, la clave es lograr IMR 
(ingresos mensuales recurrentes) 
para sostener la estructura e ir pro-
yectando nuevos servicios de valor 
agregado. 

BALANCE 2019
En Big Dipper trabajamos en varias 

líneas y hemos afianzado nuestra es-
trategia de crecimiento. Además de 
mantener nuestra posición como el 
Distribuidor Master de Dahua, au-
mentando nuestra presencia y el 
volumen de ventas y de proyectos 
en todo el país, avanzamos sosteni-
damente en el desarrollo de nues-
tra propia marca: Cygnus. El porfo-
lio de esta marca es cada vez más 
completo, e incluye sistemas de vi-
deovigilancia profesional (cámaras, 

grabadoras, gestión, visualización), 
comunicaciones (antenas y switches 
PoE de calidad profesional), una línea 
completa de control de accesos, UPS, 
baterías, video portería, telefonía IP, 
tótems de seguridad, alarmas vecina-
les y otros productos.

Con respecto a Dahua, el mercado 
nos elige por nuestra vasta experien-
cia con la marca y, principalmente, 
por nuestra estructura de soporte 
técnico. En 2019, los productos más 
destacados de Dahua fueron las líneas 
para videovigilancia en vehículos con 
H.265, cámaras térmicas e híbridas 
avanzadas, cámaras IP, domos PTZ 
con alta sensibilidad e inteligencia in-
tegrada, y los nuevos servidores DSS, 

que aportan una solución centraliza-
da y de alto valor agregado gestionar   
los equipos instalados.

Asimismo, durante el año pasado 
potenciamos nuestra relación con 
ZKTeco como una marca principal 
en nuestro porfolio de soluciones de 
control de accesos, lo cual ha resulta-
do ser un éxito, ya que nos permitió 
proveer productos de esta marca en 
proyectos de integradores en todo el 
país. Es una gran apuesta en nuestro 
mercado contar con stock permanen-
te de equipamiento y accesorios, po-
lítica en la que invertimos permanen-
temente para cumplir con la entrega 
inmediata de la gran mayoría de los 
pedidos de nuestros clientes.

www.alarmasmarshall.com.ar
www.antares-seguridad.com.ar
www.bigdipper.com.ar
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Como otros años, realizamos gran 
cantidad de eventos presenciales, en 
forma de desayunos de trabajo, en 
nuestras sucursales y en las de nues-
tros distribuidores. También conti-
nuamos con nuestra serie de webi-
nars, en la que presentamos nuevas 
líneas de productos y analizamos 
soluciones para mercados verticales 
y aplicaciones puntuales.

PROYECCIÓN 2020
Al igual que en años anteriores, 

este año seguiremos trabajando en 
proyectos en todo el país, siempre 
en conjunto con integradores y pro-
fesionales del sector. Nuestra políti-
ca es que debe haber una empresa 
del gremio en cada oportunidad de 
negocios. Somos uno de los pocos 
distribuidores de seguridad electró-
nica que tienen recursos humanos y 
técnicos dedicados específicamente 
a trabajar en proyectos con los pro-
fesionales de la industria.

En cuanto a las operaciones, nuestra 
idea es llegar con stock, soporte local 
y el mejor precio a la mayor cantidad 
posible de clientes. Desde nuestro 
depósito central en General Rodrí-
guez, donde contamos con más de 
1.200 m2 de capacidad de almacena-
miento, continuaremos manejando la 
logística mayorista para todo el país.

En Big Dipper invertimos en capaci-
taciones y presentaciones; tenemos 
la cultura de trasladar y distribuir la 
información para que esté al alcance 

de los clientes del canal y que ellos 
comprendan –con poco esfuerzo, sin 
costo y solamente dedicando algo 
de tiempo– los alcances y limitacio-
nes de cada solución tecnológica. 
Realizaremos webinars, desayunos 
de trabajo, eventos de presentación 
y lanzaremos una plataforma online 
para la certificación de profesionales 
del gremio en todo el país.

Big Dipper es una empresa que lle-
va más de 10 años trabajando con 
el canal de la seguridad electrónica 
en sus proyectos y oportunidades, 
respetando el lugar de integrado-
res, instaladores y profesionales. Nos 
mantenemos a la vanguardia incor-
porando las soluciones tecnológicas 
de los proveedores que son aptas para 
nuestro mercado y trasladando nues-
tro know-how al canal. 

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD? 
Pese a la crisis económica, contamos 

este año con que el mercado tendrá 
un crecimiento moderado pero sos-
tenido, impulsado por diferentes fac-
tores. La migración de instalaciones 
analógicas de videovigilancia hacia 
sistemas inteligente basados en IP es 
una de las tendencias que continúa 
generando oportunidades de ne-
gocios para el canal. Los sistemas IP 
traen consigo la necesidad de ampliar 
las redes de datos y su capacidad de 
transporte de información, y el creci-
miento de las soluciones de almace-

namiento, por ejemplo. Esto genera 
oportunidades de convergencia con 
los sistemas IT de los clientes finales.

El agregado de inteligencia en los 
sistemas de videovigilancia será tam-
bién un motor de crecimiento. En Big 
Dipper somos distribuidores oficiales 
de Digifort, una empresa líder en el 
desarrollo de plataforma VMS (Video 
Management Systems), que cuenta 
con soluciones de reconocimiento fa-
cial, lectura de patentes, analíticas de 
video, conteo de personas y objetos, 
entre otras muchas funcionalidades.
También, en los sistemas avanzados 
de Dahua y de Cygnus, se encuentran 
analíticas de video embebidas en los 
productos, para facilitar su imple-
mentación en proyectos nuevos y en 
instalaciones existentes. 

Pablo Bertucelli 
Project Manager Big Dipper

Federico Ballabriga 
Director de Bagui S.A.

BALANCE 2019
Fue un año bastante intenso para 

nuestra empresa. Una de nuestras 
novedades es que comenzamos a 
ser partners de Hikvision en video 
portería, con un considerable éxito 
durante todo el año. También incor-
poramos la línea de SMART-HOME 
Pronext, una línea de productos muy  
completa, que utiliza servidores de 
Amazon para todos los servicios 
en la nube (Cloud services). La línea  
(a la que seguirán sumando pro-
ductos innovadores) ya cuenta con 
timers, administradores infrarrojos, 
alarmas y cerraduras inteligentes.

PROYECCIÓN 2020
Durante el primer semestre nos 

apoyaremos en continuar con nues-
tra línea de SMART HOME, a la que 
también incorporaremos produc-

tos como cámaras, alimentadores 
remotos para mascotas y otra serie 
de dispositivos. De igual modo, bus-
caremos consolidar nuestra posición 
como referente local para los inter-
comunicadores de Hikvision y nos 
encontramos trabajando en gran-
des proyectos, gracias a los cuales 
incorporaremos nuevos productos 
a nuestra línea.

En lo que respecta a canales, pre-
tendemos mejorar la experiencia 
de nuestros clientes ofreciendo fi-
nanciación a bajo costo y una rápida 
respuesta.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Sin dudas, el mercado de la segu-

ridad seguirá convergiendo y con-
centrándose en las grandes marcas, 
ya establecidas y reconocidas por el 
usuario. Hace un tiempo que el ne-
gocio de seguridad es un negocio de 
software y no tanto de hardware, y es 
por ello que aquellas marcas que in-
tegran sus productos bajo un mismo 

paraguas, apoyados con un software 
robusto y más que probado, hacen 
realmente la diferencia.

Estimamos que, por cuestiones rela-
cionadas con China, veremos un pri-
mer semestre ralentizado en cuanto 
a nuevas tecnologías, pero sin dudas 
el rumbo del sector está marcado y 
avanza a gran velocidad. 

www.pronext.com.ar
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Hernán Fernández 
CEO de Building Consulting Group – BCG

BALANCE 2019
El año terminó con un trimestre mo-

vido y difícil, pero pudimos preparar 
bien la idea de nuestra empresa para 
el año 2020. Trabajamos con nues-
tras marcas principales, HID y Bosch, 

en un plan de negocios que nos an-
ticipa un año muy alentador. Asimis-
mo, tuvimos presencia en eventos y  
roadshows del sector.

A fines de diciembre, en tanto, ter-
minamos de consolidar una alianza 
que presentaremos más adelante, 
con un producto de gerenciamiento 
de seguridad. De esta manera, bus-
camos que haya sinergia entre las 
marcas que representamos e Inter-
net de las Cosas, lo que nos permitirá 
posicionarnos, según nuestra histo-
ria, en un lugar diferente dentro de la 
seguridad electrónica y sus sistemas.

PROYECCIÓN 2020
Como proyecto para este año, tene-

mos preparada la presentación de los 
planes de negocios, tanto para HID 
como junto a BOSCH, que nos per-
mitirán generar oportunidades para 
nuestros clientes, los integradores.  
A esto, le sumaremos una nueva 
alianza para Argentina y Latinoa-
mérica, que esperamos anunciar 
oficialmente en los próximos meses.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Nuestro planteo se separa de consi-

derar este mercado como de “segu-
ridad privada”. Creo que los sistemas 
electrónicos de seguridad se suma-
ron en todos los aspectos.

Un control de accesos lógico, por 
ejemplo, lo realiza una persona en-
trando a su home banking; aunque 
no hay barreras físicas, no deja de ser 
un sistema de acceso electrónico de 
seguridad. El software y el hardware 
conviven con las distintas necesida-
des y estas deben estar en el teléfono, 
al alcance del usuario. Daremos un 
paso adelante cuando a los sistemas 
también se suma el Core de negocio 
de los clientes: así, deja de ser un gas-
to y pasa a ser una inversión.

La autogestión y los reportes son el 
futuro de los sistemas electrónicos de 
seguridad; esto incluye los sistemas 
de monitoreo, que cubren las espal-
das de los usuarios y que suman pres-
taciones para hacerle la vida más fácil 
y segura a quienes lo contratan. 

DEFENSA UNO

Daniel Barg 
Presidente de Centry S.A.

BALANCE 2019
En 2019 comenzamos a desarrollar 

nuevas alianzas estratégicas para ex-
pandir nuestros productos a países 
del Mercosur y ampliar nuestra red 
de atención local a distintas provin-
cias del territorio argentino. Este tra-
bajo se lleva a cabo conjuntamente 
con las marcas que representamos, 
reconocidas por su calidad a nivel 
internacional.

PROYECCIÓN 2020
Las premisas son ampliar nuestro 

porfolio de productos, ofrecer nue-
vas soluciones en protección y ex-
tinción de incendios, y acompañar 
las últimas tendencias y estándares 
internacionales.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
En lo que respecta a la seguridad 

en la lucha contra el fuego, nuestro 
mercado evoluciona constantemen-
te en busca de profesionalización y 
el cumplimiento de las regulaciones 
vigentes. 

BALANCE 2019
En Defensa UNO, creemos que las 

empresas de seguridad merecen 
soluciones en alarmas perimetrales 
que reduzcan a cero las falsas alar-
mas. Nuestra misión es lograr que el 
usuario obtenga un ahorro importan-
te en el mantenimiento del equipo 
perimetral. Esto no solo beneficia a 
la empresa de seguridad, sino tam-
bién a los propietarios, ya que reciben 
la tranquilidad que se merecen. Bajo 
esa premisa nació NAHIA Q-ATRO, el 
sistema que nuestra empresa distri-
buye de manera exclusiva.

PROYECCIÓN 2020
Para este año, nuestra empresa tie-

ne entre su metas usar software para 
alcanzar el máximo rendimiento de 
nuestros equipos electrónicos. Tam-
bién estamos preparando una nueva 
forma de trabajo, el open software, 
en conjunto con open hardware. 
Proyectamos presentar una versión 
mediante la cual la comunidad de 
electrónicos pueda diseñar algunos 
de los mejores equipos.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Creemos que la integración de IdC 

con los sistemas de seguridad es  
inevitable. A esto, además, se su-
man la inteligencia artificial y la 
comunicación global de todos los 

dispositivos, lo que implica una 
gran capacidad de procesamiento 
de información que debemos apro-
vechar. Nuestros productos están 
apuntando hacia ese futuro. 

Sergio Machado 
Defensa UNO S.R.L.

www.bcggroup.com.ar
www.centry.com.ar
www.defensauno.com.ar
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Adrián Di Santo 
Director de Cybercom

BALANCE 2019
En 2019, Cybercom se consolidó 

como desarrollador de “autopistas 
de información” en fibra óptica, para 
redes de seguridad y diferentes tipos 
de redes de datos. Hemos participa-

do en proyectos destinados tanto a 
entidades públicas como privadas.

Una de las marcas que representa-
mos, Transition Networks, presentó 
un producto novedoso, el switch in-
dustrial alojado en una caja IP67 (lo 
que evita un costo adicional de cajas 
estancas con refrigeración), con co-
nectividad NFC y Bluetooth. Diseñado 
con PoE++, para alimentar cámaras de 
seguridad de gran tamaño, y con un 
software creado especialmente para 
redes de seguridad (DMS, con manejo 
en Layer 2), es un producto que nos 
está abriendo muchas puertas en el 
mercado de cara al 2020.

PROYECCIÓN 2020
Con respecto a la utilización de 

nuevas tecnologías, desarrollamos 
junto con Net2Edge (marca de la 
cual Cyebercom es representante 
único y exclusivo en Argentina) un 
switch con redundancia en LTE que 
permite tener un backup en caso de 
que el link de fibra se caiga, creando 
literalmente un “cable virtual” con la 

misma seguridad. Tenemos prevista 
la venta de miles de estas unidades 
para uno de los más importantes 
operadores de telecomunicaciones 
del país. Además, estamos suman-
do con Transition Networks funcio-
nalidades importantes en 10G, 40G 
y 100G, enfocadas también en el 
mercado de seguridad, que se esta-
rán presentando este año.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Sin dudas, el futuro de toda red de 

telecomunicaciones, incluidas las 
redes de seguridad, está dirigido al 
concepto de ciudades inteligentes,  
el cual abarca todas las aplicaciones 
de LTE y 5G, así como también Inter-
net de las Cosas y Small Cells.

Los productos mencionados an-
teriormente y los que estarán pro-
mocionando las marcas que repre-
sentamos, tanto este año como en 
los venideros, estarán enfocados a 
brindar una estructura sólida como 
plataforma de esas tecnologías. 

Gabriel Rodríguez Gudiño 
Channel Sales de Dahua AR

BALANCE 2019
El año 2019 fue muy fuerte para 

el desarrollo y afianzamiento de 
nuestros canales. Con ese objetivo, 

llevamos a cabo entrenamientos 
comerciales y técnicos con certifi-
caciones a profesionales del rubro, 
que alcanzaron a 650 participantes. 
El puntapié de esta estrategia fue 
dado con la certificación DHSA, que 
se continuará con la certificación 
DHSP, a desarrollarse en 2020. 

Esta acción integral de acompaña-
miento a nuestros clientes ubicó las 
certificaciones de Dahua entre las 
más reconocidas localmente en el 
rubro de la videovigilancia.

PROYECCIÓN 2020
Será un año de fuerte trabajo por 

el desafiante contexto del país; nos 
enfocaremos en adaptar nuestros 
modelos comerciales de forma flexi-
ble, teniendo en cuenta siempre las 
necesidades de nuestros clientes. 
Apostamos al trabajo en conjunto 
con nuestros socios distribuidores, 
con un acompañamiento y capaci-
tación permanentes de la fuerza de 

venta, siempre atentos a sus deman-
das y aportándoles la habilidad de 
adaptarse a los cambios que plantee 
el escenario nacional.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Estamos absolutamente prepa-

rados para el actual escenario del  
país y, en este sentido, contamos 
con nuevos equipos totalmente  
comprometidos y con una gran ex-
periencia en diferentes rubros. Esta 
combinación sin dudas es un gran 
punto de partida para volcar toda 
nuestra experiencia para acompañar 
el éxito en nuestros partners.

Las nuevas líneas de productos que 
presentaremos llevan nuestra solu-
ción estrella HOC, que introduce la 
tecnología SMD PLUS en la actividad 
diaria. Esta incluye reconocimiento 
facial e identificación de cruces de 
línea, entre otras características, a 
productos de mediana gama. 

BALANCE 2019
Si bien fue un año electoral, con 

mucha especulación económica, en 
Dialer tuvimos un 2019 muy positivo. 
Pudimos lograr nuestros objetivos 
comerciales y consolidarnos en el 

mercado, cumpliendo las cuotas ne-
cesarias con nuestros proveedores y 
representados. Logramos, por cuarto 
año consecutivo, ser el distribuidor 
líder de Digifort, con más ventas en 
Argentina. 

Presentamos la alianza Dahua/
Dialer con una serie de roadshows y 
eventos exclusivos con la marca, qu 
tuvieron una convocatoria plena. 
También pudimos cerrar el contrato 

con Seagate para la distribución de 
productos de la línea Skyhawk de 
discos rígidos para sistemas de video.

Ampliamos la línea de productos 
que comercializamos de la marca 
Cofem: a la línea que veníamos tra-
bajando, de centrales y detectores 
convencionales, le sumamos la lí-
nea analógica de detección de in-
cendios direccionales. Esta serie de 
productos permite realizar peque-

www.cybercom-cw.com.ar
www.dahuasecurity.com/la
www.dialer.com.ar
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Enzo Martoccia 
Ventas Dialer Seguridad Electrónica S.R.L.

BALANCE 2019
Durante el 2019, Digifort logró 

afianzarse como la solución integral 
de seguridad más elegida en el país. 
Cada vez más, tanto el gremio como 
el público general reconocen a Digi-
fort como una de las plataformas más 
completas disponibles en el merca-
do. Esto se debe al arduo trabajo que 

realizamos junto a todo el equipo de 
Argentina, que creció durante el 2019 
y nos permitió darles una mejor res-
puesta y soporte a nuestros clientes.

A nivel de nuestros productos, he-
mos realizado varias presentaciones 
importantes, como nuestro módulo 
de analíticas de video, especial para 
seguridad industrial, que nos posi-
cionó dentro de las industrias del 
país. Este módulo permite el reco-
nocimiento de elementos de protec-
ción personal (EPP) y genera alertas 
en caso de que algún operario no 
cuente con ellos. Así, las empresas 
pueden mejorar sus estándares en 
seguridad e higiene y evitar posibles 
accidentes laborales, para resguar-
dar la salud de todas las personas.

PROYECCIÓN 2020
Durante el año 2020 presentare-

mos una nueva versión (7.3), que 
será la actualización con la mayor 
cantidad de mejoras en la historia de 
Digifort. Esta nueva versión incluye 
una nueva interfaz gráfica más sen-
cilla de utilizar, un nuevo motor de 
compresión de video que permite 
mejorar aún más la performance y 

estabilidad del producto, entre otras 
funcionalidades que permitirán que 
Digifort siga afianzándose como una 
de las soluciones más completas del 
mercado.

Este año, asimismo, estaremos rea-
lizando múltiples eventos y capa-
citaciones de la mano de nuestros 
distribuidores mayoristas, lo cual 
permitirá que muchos más canales 
puedan capacitarse y certificarse en 
nuestra plataforma. Esto generará un 
valor agregado para su negocio, al 
momento de ofrecer soluciones de 
videovigilancia a sus clientes.

Creemos que el 2020 será un buen 
año; tenemos actualmente la posi-
bilidad de concretar proyectos muy 
interesantes, posibilidad que se mul-
tiplica día a día. Esto nos permitirá 
afianzarnos en segmentos en los  
cuales Digifort es una de las pla-
taformas líder e ingresar a nuevos 
segmentos con una respuesta muy 
favorable de los usuarios.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Según nuestra perspectiva, el sec-

tor de la seguridad mira hacia dos ho-

Juan Pablo Moraes 
Product Manager de Digifort Argentina

ñas soluciones, de 99 puntos, hasta 
grandes soluciones de hasta 20 lazos 
de 198 puntos cada uno, que pueden 
trabajar en red. Con esta incorpora-
ción llegamos a cubrir necesidades y 
proyectos que no podíamos alcanzar 
anteriormente.

También estuvimos presentes y 
participamos del roadshow Securi-
tour en las ciudades de Mar del Plata  
y Mendoza, con nuestras soluciones 
de productos para gremio

Durante ese año también llevamos a 
cabo la primera certificación técnica 
destinada a instaladores –conjunta-
mente con Honeywell– para la línea 
de paneles VISTA.

PROYECCIÓN 2020
Para este año tenemos el desafío de 

incorporar la nueva plataforma de co-
tización online, stock y RMA. Estamos 
trabajando fuertemente en la comu-
nicación a través de redes y, si bien 
esta campaña comenzó en 2019, se 
implementará durante el primer se-
mestre de 2020.

A nivel marcas en incendio, se in-
corpora a la cartera de productos la 
nueva línea de productos de la fami-
lia Firelite de Honeywell, que incluye 
la ampliación de la línea a centrales 
de hasta 1.000 puntos de detección y 
suma la línea inalámbrica Swift.Estos 

dispositivos son revolucionarios para 
la industria, ya que son los primeros 
en estar certificados y homologados 
con estándares internacionales en la 
detección inalámbrica de incendios.

A trvés de la línea Swift, pueden 
realizarse instalaciones más rápi-
das y en lugares donde la estética 
y la preservación edilicia no per-
mite hacer cañerías. Todos los dis-
positivos son de transmisión mesh,  
lo que garantiza la comunicación de 
todos los dispositivos.

Con Pyronix By Hikvision estamos 
incorporando la línea de paneles 
de alarmas de robo inalámbricos e 
híbridos, familia de productos que 
posee integración con los sistemas 
de video y los sistemas de control de 
accesos, líneas de productos con las 
cuales podremos ingresar a nuevos 
mercados. Para completar el porfo-
lio, se han hechos acuerdos para la 
incorporación de sistemas de video 
portero y conectividad de la marca.

Una novedad para este año será la 
incorporación de ventas de cables 
para sistemas de alarmas, de control 
de accesos, comunicaciones y de vi-
deo. Se realizarán capacitaciones y 
certificaciones destinadas a los dife-
rentes canales, como integradores, 
sub distribuidores e instaladores, de 
las diferentes marcas.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Según la experiencia, y viendo las 

marcas líderes del mercado, el sector 
se está enfocando en la integración 
de tecnologías; ya no tanto en la venta 
de un producto, sino en la solución 
integral. Los fabricantes y la industria 
están buscando productos que den 
valor agregado a sus sistemas.

En Dialer el objetivo está puesto 
en buscar alianzas y estrategias de 
ventas para seguir distribuyendo los 
mejores productos, y evolucionar en 
conjunto con el dinamismo del mer-
cado para satisfacer las necesidades 
de nuestros clientes. 

www.digifort.com.ar
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rizontes: por un lado, sigue exigien-
do la integración de varios tipos de 
sistemas de seguridad dentro de una 
sola plataforma, como grabación, 
analíticas de video, intrusión, control 
de accesos, incendio, etc. El futuro del 
mercado está representado por una 
única herramienta, capaz de gestio-
nar todas las alertas generadas por 
cualquier sistema, que requiera la 
atención de un operador que actúe 
en función de la situación observada.

Por otro lado, el sector de la segu-
ridad deberá ampliarse a la utiliza-
ción de herramientas que brinden 
información hacia otras áreas, como 
puede ser la de marketing, seguridad 
industrial, control de procesos, etc. 
Si entendemos que un sistema de 
videovigilancia son “ojos” que reco-
lectan información útil para distintos 
sectores dentro una compañía, esto 
otorga la posibilidad de absorber in-
versiones desde distintos centros de 

costos, lo cual permite que todas las 
áreas de una empresa se beneficien 
con la misma herramienta.

En ambos casos, Digifort cumple 
todas las expectativas de cualquier 
cliente, ya que permite la integración 
de diversos sistemas. Asimismo, me-
diante la aplicación de sus diversos 
módulos, se puede lograr una solu-
ción integral, útil para todas las áreas 
de una compañía, cualquiera sea su 
tamaño. 

BALANCE 2019
Fue un año en el que logramos un 

gran posicionamiento en el mercado, 
relacionado fundamentalmente con 
la distribución de sistemas de seguri-
dad. Lo hemos llevado adelante a par-
tir de un nuevo espacio de atención 
al gremio, en nuestra sede de Munro, 
donde contamos con un showroom 
de productos y una sala para charlas 
técnicas y comerciales. Consolidamos 
el seguimiento y la atención perso-
nalizada a través de nuestro canal de 
WhatsApp y la cotización online en 
nuestra plataforma dexa.net.ar. Así, 
nos mantenemos fieles a nuestros 
principios: todo en un mismo lugar.

PROYECCIÓN 2020
Para este año, tenemos pensado or-

ganizar charlas técnicas y comercia-

les con nuestros socios estratégicos, 
entre los que se encuentran Garnet 
Technology, Hikvision, Dahua y Alean. 
También continuamos mejorando 
nuestro funcionamiento interno, para 
poder acercar propuestas integrales a 
nuestros clientes, como parte del de-
sarrollo del canal Dexa Corporativo.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
La diversificación de produc-

tos y marcas, hace cada vez más 
competitivo el mercado. Las tenden-
cias indican que hay un mayor cono-
cimiento de los productos por una 
necesidad de mantener la seguridad 
de los hogares. El usuario final se ca-
pacitó y demanda productos de alta 
tecnología, a los que se pueda acceder 
a través de aplicaciones móviles. 

Daniel Valenti 
Socio Gerente de 
Dexa Seguridad

BALANCE 2019
En un año complicado para la eco-

nomía argentina, Fiesa demostró una 
vez más su preponderancia en cuan-
to a la importación y la distribución 
de sistemas de seguridad electróni-
ca en el país. Seguimos apostando al 

crecimiento del sector, con un 2019 
muy movido en muchos aspectos.

Participamos en el Security Day Bue-
nos Aires y viajamos por las provin-
cias para presentarnos en muchos 
eventos de seguridad electrónica. 
Fortalecimos las relaciones con 
nuestros principales subdistribui-
dores, integradores y con el profe-
sional, además de estrechar alianzas 
con empresas estratégicas como 
Western Digital, que nos acompañó 
en la mayoría de las fechas.
Organizamos eventos de presen-
tación de nuevas líneas, como los 
productos de megafonía y audio 
profesional Honeywell y el sistema 
de detección de incendios System 
Sensor.
Incorporamos nuevas líneas de  

Hikvision, como las cámaras de 
consumo Ezviz, el sistema de alar-
mas inalámbricas, los nuevos video 
porteros y los productos de control 
de accesos.
Creamos la nueva división Fiesa  

Training, volcada a la organización 
de capacitaciones y entrenamientos 
para nuestros clientes.

Fiesa Proyectos tuvo un gran trabajo 
bajo el mando de Néstor Gluj, Ge-
rente del equipo de proyectos des-
de fines de 2018. Acompañamos a 
muchos integradores en proyectos 
de seguridad electrónica de alta 
complejidad.
El flamante gerente comercial, Ma-
riano Fabre, aportó una renovación 
importante en el equipo de ventas, 
estableciendo objetivos ambiciosos 
y mejorando todas las prácticas y 
procesos.

PROYECCIÓN 2020
Consideramos que nuestra fortale-

za reside en los servicios, ya que una 
cámara la puede comercializar cual-
quiera. Fiesa, además de contar con 
stock permanente, también brinda 
asesoramiento pre y posventa, RMA, 
soporte técnico, y cuenta con un 
equipo de proyectos que acompaña  
a nuestros clientes en los trabajos más 
complejos. 

El año 2020 será enfocado en me-
jorar todos nuestros procesos y man-
tener los buenos valores de Fiesa en 
un estructura cada vez más efectiva 

Rodolfo Müller y Leonardo Piccioni 
Socio Gerente Técnico y  

Socio Gerente Comercial de Fiesa

www.dexa.com.ar
www.fiesa.com.ar
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Con la llegada de Digicon, fabrican-

te brasilero de molinetes y pasarelas, 

el 2019 nos permitió consolidar nues-
tro porfolio de productos en control 
de accesos y brindar soluciones inte-
grales dentro de esta categoría. Ya 
contábamos con soluciones de alta 
calidad, como Suprema y ACM de 
Avigilon, entre otras marcas. 

Por el lado de nuestro segmento de 
video, con Avigilon, Hanwha, Provi-
sion y Neural Labs, se ha continuado 
el desarrollo tecnológico apuntando 
a mejorar las analíticas de video y ha-
cerlas cada vez más inteligentes.

En el plano institucional, creció 
nuestro equipo de trabajo en bús-
queda de mejorar el servicio a los 
integradores en la pre y posventa 
de nuestros productos.

PROYECCIÓN 2020
Este año tendremos la presen-

tación formal de Salto Systems en 

Argentina, un nuevo contrato de 
distribución de DRAMS Technology 
en el país. Se trata de una recono-
cida marca española de control de 
accesos y cerraduras inteligentes 
que funcionan con WiFi, por lo que 
no necesitan ningún tipo de cablea-
do. La tecnología es con RFID y/o 
credenciales móviles (smartpho-
nes). Esta marca está orientado a la 
hotelería, el coworking, el coliving, la 
educación, la salud y el sector corpo-
rativo, entre otros.

En DRAMS, tenemos planeado ofre-
cer a nuestros clientes diferentes cur-
sos, capacitaciones y certificaciones 
de nuestros productos para mejorar 
la calidad del conocimiento en el 
mercado. Por otro lado, como en 
todas las ediciones, estaremos mos-
trando las novedades de la empresa 
en la feria Intersec Buenos Aires. 

Andrés Schapira 
Director de DRAMS Technology

y eficiente: para seguir siendo los 
“Socios ideales” (como dice nuestro 
eslogan), necesitamos mejorar cons-
tantemente.

Centralizaremos las operaciones en 
una nueva sede, más grande, que in-
cluirá oficinas comerciales, soporte, 
RMA y la mayoría de nuestro stock. 
Estamos potenciando nuestro depó-
sito con tecnologías más eficientes.
Hemos actualizado nuestro sistema 
de gestión.
Renovaremos la web, transformán-
dola en una mejor herramienta para 
nuestros clientes, con funcionalida-
des de e-commerce.
Seguiremos dando soporte y RMA a 
nuestros clientes.
Aumentaremos la cantidad de ca-
pacitaciones y entrenamientos. En 
la actualidad, estamos realizando 
un webinar semanal abierto a todos.

Estamos organizando nuevos even-
tos y viajes para todas las provincias.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Podemos notar dos grandes ten-

dencias. Por un lado, la “democrati-
zación” de los sistemas de seguridad 
para usuarios como familias, comer-
cios y PyMEs. Es cada vez más común 
ver un video portero en un edificio 
residencial, una casa con un sistema 
de alarmas manejado por celular, o 
cámaras que el mismo usuario final 
puede instalar, como Ezviz.

Por otro lado, hay un desarrollo 
muy importante en la tecnología de 
los equipos, que incluyen analítica 
avanzada, deep learning e inteligen-
cia artificial. Estas soluciones revo-
lucionan el sector de la seguridad 
electrónica. 

Las analíticas avanzadas permiten, 
a través de un algoritmo de video, la 
activación automática de un evento 
cuando se presentan ciertas circuns-
tancias, para que el operador pueda 
dar una respuesta inmediata. El deep 
learning, más complejo, potencia 
enormemente la capacidad de aná-
lisis de video a través de algoritmos, 
los cuales permiten que los sistemas 
de seguridad electrónica aprendan, 
corrijan errores y tomen decisiones 
mediante un proceso que busca 
emular el funcionamiento del cere-
bro humano.

Este año, por lo tanto, se presenta 
con grandes desafíos tanto para el 
equipo comercial de nuestra empre-
sa, volcado a la venta de soluciones 
masivas, como para la división de 
proyectos, enfocada en soluciones 
de alta complejidad. 

Ítalo Martinena 
Presidente de DX Control

BALANCE 2019
El año 2019 fue de importante cre-

cimiento para nosotros, ya que lo-
gramos un significativo incremento 
de nuestras ventas al exterior, con 
la consecuente consolidación de la 
marca. También consolidamos la for-
mación de una red de distribuidores 
locales y en Latinoamérica, que acer-
can nuestros productos al usuario.

Asimismo, se incorporaron a la em-
presa nuevas líneas de productos e 
importantes mejoras y funcionalida-
des en los existentes.

PROYECCIÓN 2020
El 2020 inicia con la presentación 

de dos nuevos productos, el DX FULL 
ID WiFi y el DX SAM 2 Ethernet, que 
aportan funciones requeridas por  
los usuarios a los productos más exi-
tosos de la compañía.

También continuaremos con un 
fuerte trabajo en el exterior, a fin de 
abrir nuevos mercados y horizontes 
para nuestras tecnologías.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Nuestro sector ingresa en una 

época durante la cual los avances 
tecnológicos son permanentes, y 
los límites y horizontes ya no pue-
den distinguirse. Sin dudas, estos 

avances deben ser acompañados 
por la capacitación de los recursos 
humanos, a fin de hacer posible la in-
corporación de dichas tecnologías. 

www.dramstechnology.com.ar
www.dxcontrol.com.ar
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BALANCE 2019
El 2019 nos dejó aprendizajes; fue 

duro para todos, pero debemos mi-
rar para aprender, y recordar para en-
tender el futuro y predecir en función 
de la experiencia. Estamos forzados y 
obligados a sobrevivir en una jungla 
hostil, que nos golpea diariamente y 
nos fortalece para seguir. El 2019 nos 
dejó muchas enseñanzas, pero sobre 
todo entendimos que el mundo está 
cambiando. Si miramos hacia atrás, 
tan solo 10 años, nuestro comporta-
miento de consumo era muy diferen-
te. Basta con pensar cómo vendía la 
empresa más grande de monitoreo y 
cómo vende ahora, invirtiendo unos 
cuantos miles de pesos por día en pla-
taformas digitales.

Las plataformas de comercio elec-
trónico nos invaden como así tam-
bién las redes sociales, que también 
nos “persiguen” para vendernos. 
Es importante entonces reflexio-
nar acerca de cómo seguir; el 2020 
nos abre las puertas con el desafío 
de entender hacia dónde vamos, y, 
para ello, es importante capacitarse, 
aprender y, sobre todo, comprender. 
Resulta clave, entonces, invertir más 
tiempo en el aprendizaje y en re-
flexionar sobre qué somos y qué ha-
cemos, para llevar adelante las tareas 
cotidianas, como dueños de nuestra 
propia empresa o como miembro de 
un grupo de trabajo.

Es fundamental entender el pro-
greso de este nuevo mundo de con-
sumo y las formas de negocio: es 
simple, el consumidor evolucionó 
y también debemos hacerlo noso-
tros de manera profesional. Existen 
nuevos estilos de vida gracias a una 
mayor formación y un mayor poder 
adquisitivo de algunas clases socia-
les, hubo cambios en la composición 
de los hogares y en la edad prome-
dio a la que se tienen hijos, tenemos 
aluviones de teléfonos inteligentes 
que nos invaden por todos lados con 
aplicaciones de todo color y tamaño; 
estos factores y la mayor digitaliza-
ción, son algunas de los razones por 
las que debemos desplazarnos de la 
zona de confort para adaptarnos.

Entonces, el comportamiento del 
nuevo consumidor está asociado a 
un perfil más informado, con mayor 
nivel de formación, más reflexivo, 

que busca minimizar los riesgos y 
quiere seguridad y simplicidad en el 
proceso de compra. Esto debería im-
pulsarnos a comprender que la venta 
de sistemas de seguridad, hoy más 
que nunca, debe estar vinculada con 
tecnología que aporte soluciones y 
no problemas; no solo debemos pen-
sar en lo técnico, sino que el desafío 
es ofrecer propuestas cuyo valor sea 
percibido por el cliente.

PROYECCIÓN 2020
El 2020 abre las puertas para Garnet 

Technology: será un año muy impor-
tante para la empresa y para el gran 
grupo de trabajo que la conforma. 
Estamos a punto materializar dos 
años de trabajo en varios productos 
y plataformas nuevos. Hemos seg-
mentado el mercado en tres y desa-
rrollamos ofertas acordes a cada seg-
mento. Creo que el más importante 
de ellos es la nueva línea Titanium, 
desarrollada con tecnología que 
permite optimizar costos y brindar 
funciones de comunicación únicas, 
con la fuerza de un equipo eficiente, 
para la estación de monitoreo.

Asimismo, dos modelos de comu-
nicadores estarán muy pronto a la 
venta; con esto, completamos el por-
folio de productos y para brindarle 
al instalador una solución competa.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Sin dudas, el avance de la tecno-

logía está provocando un cambio 
de paradigma en el trabajo de los 

Lic. Diego Madeo 
Gerente Comercial y de Marketing para 

Latinoamérica de Garnet Technology

Sergio Pataccini 
Socio gerente de ELCA

BALANCE 2019
El 2019 fue un año diferente a los 

demás; fue un año de elecciones y, 
como todos sabemos, los cambios 
abruptos en la economía produje-
ron indecisiones de inversión por 
parte de los clientes. En nuestro caso, 
no nos fue mal: la empresa incremen-
tó su facturación en dólares con res-
pecto a 2018 y, durante los últimos 
doce meses, consolidamos aún más 
las alianzas comerciales con nuestros 
partners Golmar, Lenel, Honeywell, 
Pelco, Protectowire, Scati y Labs, 
entre otros. También comenzamos 
la comercialización de una nueva 
línea de productos para detección 
de incendios, marca Edwards, con el 
objetivo de contar con un abanico 

mayor de productos y soluciones 
para ofrecer a nuestros clientes.

Por último, se afianzó el desarrollo 
de software para disponer de nuevos 
productos propios y aplicaciones 
para satisfacer las necesidades de 
nuestros clientes.

PROYECCIÓN 2020
Para este año tenemos como obje-

tivo mejorar los desarrollos propios 
y darles más importancia dentro 
de nuestra empresa. Consideramos 
que las aplicaciones y soluciones de  
software es hacia donde nos tene-
mos que dirigir para solucionar las 
necesidades y mejorar las experien-
cias de nuestros clientes.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Considero que el mercado se diri-

ge hacia la integración de todos los 
diferentes sistemas de seguridad en 

la nube. La tendencia es hacia la fa-
cilidad en el uso y control de estos 
sistemas desde aplicaciones móviles 
y de escritorio puntuales para cada 
aplicación en particular. No existirá 
algo general, sino una solución de 
seguridad específica y particular 
para cada situación. 

www.elcasrl.com.ar
www.garnet.com.ar
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fabricantes, como Garnet Technolo-
gy. Moverse cada vez más rápido es 
la clave para subsistir. 

La falta de mantenimiento de las re-
des 2G tiene un efecto dominó en el 
mercado de alarmas contra intrusos, 
que afecta principalmente las ventas 
de paneles de control y módulos de 
comunicación. Con tantos sistemas 
tradicionales que utilizan 2G o redes 
telefónicas públicas conmutadas 
(PSTN)  como vías de comunicación 
de señal de alarma, la reestructura-

ción de red móvil inminente requiere 
actualizaciones constantes y mantie-
ne vivo el negocio. 

Si bien la conectividad 4G ha es-
tado disponible desde 2009, los co-
municadores 4G no se utilizaron con 
frecuencia en los sistemas de alarma 
sino hasta hace poco. Los paquetes 
de datos enviados por los sistemas de 
intrusión tradicionales son peque-
ños y requieren poco ancho de ban-
da para su transmisión; sin embargo, 
a medida que se agreguen más dis-

positivos a los sistemas de alarma 
contra intrusos (especialmente  los 
que incorporan cámaras de video), 
las demandas de alarmas y capaci-
dad de transmisión de señal también 
crecerán, para lo que se necesitarán 
redes más eficaces.

Con la promesa de que el servicio 
5G ofrecerá velocidades mucho más 
altas y estabilidad de conexión, la 
tecnología podría abrir las oportu-
nidades para una mayor innovación 
de productos y sistemas. 

BALANCE 2019
A pesar de los momentos fluctuan-

tes del país, logramos mantener firme 
y constante el negocio. Mantuvimos 
nuestros niveles de compra de 2018, 
lo que nos llevó a ser distinguidos 
como el mejor distribuidor regional 
de nuestra marca Notifier by Ho-
neywell y liderar el mercado de la 
marca en nuestro país.

Dedicamos muchos recursos al am-
plio stock constante, al dictado de 
cursos, en las oficinas de nuestros 

clientes, y de webinars, para llegar 
a todo el país con las líneas de pro-
ducto Firewarden, para obras chi-
cas y medianas, y Swift, con su línea 
inalámbrica. Además, concretamos 
la actualización de nuestra página 
web con información solicitada por 
nuestros clientes y mejoramos nues-
tra participación en las redes sociales.

Por otra parte, ampliamos nues-
tra fuerza de ventas incorporando 
a Guillermo López, gran conocedor 
del mercado de Honeywell, con vasta 
experiencia también en otras tecno-
logías, sobre todo en el segmento de 
incendio. Esto nos dio un gran resulta-
do comercial y nos permitió mejorar 
la atención personalizada a nuestros 
clientes, que crecen día a día.

PROYECCIÓN 2020
Creemos que será un año difícil, con 

mucha más oferta y competencia 
por menos obras en juego. Debere-
mos estar más livianos como empre-
sa para tomar decisiones rápidas y 
ágiles, que nos permitan mantener 
nuestro liderazgo intramarca y en el 
gremio de la detección de incendio.

Seguiremos trabajando para mejo-
rar nuestra participación en el mer-
cado de obras chicas y medianas, con 
nuestros productos más económicos 
de la línea Firewarden y nuevas mar-

cas en sistemas convencionales de 2, 
4, 8, 12 y 20 zonas, con monitoreo 
remoto vía teléfono celular. También 
ampliaremos la participación de la 
empresa en obras que requieran 
tecnología inalámbrica, de diversa 
envergadura, para reposicionar la 
tecnología inalámbrica Swift y de-
mostrar la solidez de esta alternativa.

Finalmente, proyectamos participar 
en roadshows y exposiciones para 
mantener y ampliar la presencia de 
la marca Notifier by Honeywell.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Vemos que se viene con mucha 

fuerza la integración con otras tec-
nologías, actualizaciones de softwa-
re para generar nuevas compatibili-
dades, prestaciones y monitoreo 
remoto de los sistemas. 

La opción inalámbrica en detección 
de incendios tendrá un amplio creci-
miento este año por su flexibilidad, 
facilidad, rapidez de la instalación y 
por la confiabilidad de la red mesh, 
que asegura el óptimo funciona-
miento del sistema.

Nuestra empresa, en particular, mi-
rará el crecimiento del mercado con 
respecto a otras marcas muy com-
petitivas, buscando la mejor opción 
para nuestra empresa. 

Pablo Alcaraz 
Presidente de Fire Protection Systems S.A.

BALANCE 2019
El 2019 fue un año brillante para 

nuestros nuevos negocios en Argen-
tina. Los resultados en todas nuestras 
líneas superaron las expectativas de 
la compañía, al punto de que nos han 
reconocido con el premio al mejor 
equipo de New Business de Hikvision 
Latinoamérica.

En 2019 iniciamos nuestro camino 
en el mercado de alarmas con el 

lanzamiento del AXHub, produc-
to originado a partir de la sinergia 
con Pyronix. Tenemos mucho por 
crecer aún, pero hemos tenido un 
comienzo sorprendente, con gran 
aceptación por parte del mercado. 
A su vez, nos estamos consolidando 
como referentes en los productos de 
video portería, tanto con los equipos 
IP como con los analógicos de Video 
Intercom.  

Por otro lado, presentamos equi-
pos de todas las gamas para con-
trol de accesos, enfocándonos en 
reconocimiento facial y obteniendo 
como resultado una performance 

única. Estos productos cuentan con 
un tiempo de reconocimiento de  
0,2 segundos, un fácil uso y una esté-
tica impactante, con capacidad des-
de 300 hasta 20.000 rostros y equi-
pos preparados para integración con 
cualquier marca de molinetes. 

También alcanzamos el número 
uno en el mercado de cámaras DIY, 
con presencia de nuestra marca Ezviz 
en los principales canales del país.

PROYECCIÓN 2020
Tenemos como objetivo continuar 

con el crecimiento que venimos lle-
vando, particularmente en el merca-
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Ing. Martín Hanono 
Regional New Business Manager 

Argentina, Paraguay y Uruguay de  
Hikvision Digital Technology

BALANCE 2019
Estamos muy satisfechos con el año 

que terminó; comenzamos el 2019 
recertificando una vez más la norma 
IRAM 3501 y lo transcurrimos con la 
ejecución de varias obras de magni-
tud. Al gran desarrollo y aceptación 

Ramiro Arleo 
Socio en Isolse S.R.L.

de Simplex por parte del mercado 
de detección de incendios, se sumó 
la incorporación de las capacidades 
necesarias para implementar siste-
mas de extinción por agua.

También inauguramos nuestra sala 
de capacitación, lo que nos permi-
tió brindar cursos de instalación y 
programación de paneles Simplex 
durante todo el año. Gracias a esta 
alianza en detección de incendios, y 
de la gran aceptación de la marca por 
parte de nuestros clientes, podemos 
decir que fue un período de creci-
miento para nuestra empresa.

PROYECCIÓN 2020
Durante este año buscaremos 

profundizar las líneas de trabajo 
que venimos desarrollando. Esta-
mos muy orgullosos de comenzar 
a brindar cursos de programación 
de paneles Simplex 4100, los cuales 
otorgan certificación de fábrica. Este 
es un gran avance, dado que tanto 
nuestros clientes como aquellos que 
aún no lo son podrán certificarse en 
Argentina sin necesidad de enviar 

personal técnico durante dos sema-
nas a Estados Unidos, con los costos 
asociados que ello implica. 

También, acordamos la representa-
ción local de una marca tan impor-
tante en manejo de edificios inteli-
gentes como Johnson Controls, para 
sus líneas Verasys y Facility Explorer. 
Así, ampliamos aún más nuestro por-
folio para brindar a nuestros clientes 
soluciones integrales.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Creemos que formamos parte de 

un mercado sumamente desarro-
llado, el cual, pese a los vaivenes de 
nuestra economía, no dejó nunca de 
exigirnos, en el mejor de los sentidos.

La adopción de nuevas tecnolo-
gías, la integración de sistemas y la 
capacidad de respuesta adquirida 
mediante capacitación y adopción 
de normas de calidad, serán deter-
minantes ante los nuevos desafíos 
para asegurar el mejor desarrollo 
de todas nuestras obras y, en con-
secuencia, de la empresa. 

do de alarmas con los paneles inalám-
bricos de la línea AXHub y la nueva 
línea híbrida, la cual estará disponible 
en Argentina desde el primer trimes-
tre del año.

Esperamos también consolidarnos 
en el mercado de control de accesos 
con los productos recientemente 
presentados, junto con las pasarelas 
que reemplazan a los viejos moline-
tes. Si bien durante el 2019 crecimos 
mucho, aún nos falta un largo cami-
no que ya estamos recorriendo.

Para lograr estos objetivos, entende-
mos que la capacitación es una de las 
acciones clave que tenemos que em-
prender, por lo que ya presentamos 
nuestra certificación HCSA No CCTV, 

que incluye alarmas, video intercom 
y control de accesos.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Creemos que el foco del mercado de 

la seguridad, en los segmentos más 
masivos, tiende hacia la integración 
de todas las tecnologías utilizando 
smartphones. Es por eso que uno 
de nuestros focos es difundir el uso 
de nuestra aplicación HikConnect, 
que agrupa los segmentos de video, 
control de accesos, alarmas y video 
intercom. Es decir, toda la seguridad 
de la casa puede ser administrada de 
manera sencilla desde un solo lugar, 
para y por el usuario. 

BALANCE 2019
Fueron meses complicados para 

casi todos por la coyuntura econó-
mica y país, en medio de un año elec-
toral cargado de diferentes matices. 
Para nosotros, que venimos desde 
hace muchos años trabajando y 
buscando ganarnos nuestro espa-
cio, hemos igualmente trabajado 
fuerte, consolidamos algunos pro-
ductos nuevos y repartimos nues-

tras obras entre el Estado nacional y 
empresas privadas, que de a poquito 
se animaron a volver a invertir. Las 
alianzas con empresas de software 
de mercados verticales que utilizan 
nuestros hardware para completar 
su oferta sigue siendo un gran valor.

Durante 2019 también consoli-
damos, entre otros, la alianza con 
Clever Soft, empresa que desarrolla 
software para clubes, gimnasios y 
entidades. Con esta unión, nos com-
plementamos con molinetes y pasa-
relas motorizadas con gran éxito, y 
concretamos obras en la AFA y en el 
Club Ciudad de Buenos Aires, entre 
otros casos de éxito.

PROYECCIÓN 2020
Sin dudas que lo económico no se va 

a resolver de un día para otro, pero, 
como hacemos habitualmente, cree-
mos en nosotros y en nuestras forta-
lezas y encaramos el año con mucha 
fuerza; confiamos en que, ante una 
crisis, siempre hay una oportunidad 
y este puede ser uno de esos años. 
Estamos generando alianzas muy 
importantes con empresas de dife-
rentes mercados verticales, asistien-
do con nuestros ingenieros y desa-
rrolladores a dichas empresas para 
concretar las diferentes soluciones y 
así expandir el porfolio de productos 
y llegar a nuevos mercados.
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Marcelo Colanero 
Presidente de Intelektron

BALANCE 2019
Durante ese año consolidamos los 

desarrollos iniciados hace cuatro 
años en herramientas para gestio-
nar monitoreo a grupos de afinidad.

PROYECCIÓN 2020
Crecimiento en el número de apli-

caciones de Seguridad 4.0 en Lati-
noamérica y España.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Hacia la seguridad 4.0 o la extinción.
Para empezar, estamos en “nego-

cios de seguridad”, no en ventas de 
videovigilancia ni compra de equipa-
miento, ni en alarmas y sistemas, ni 
siquiera en monitoreo. Es un hecho 
que los que ahora lloran, aunque 

Modesto Miguez 
Director de capacitación de 

monitoreo.com

dicen que hacen sistemas de segu-
ridad saben mucho de sistemas y 
poco de seguridad, y no entienden 
que uno de los aspectos de hacer 
seguridad consiste en cumplir una 
expectativa (en el futuro). 

Hoy es el futuro de antes, el viejo 
gremio reniega de los cambios que 
hace tiempo se vienen anunciando, 
los instaladores solo quieren ins-
talar, ganar más plata trabajando 
menos y por ello se independizan 
de las empresas que los capacita-
ron pretendiendo tener un trabajo 
independiente. Buscan asegurarse 
un trabajo en lugar de tener un ne-
gocio. En general, podrán ser buenos 
instaladores, pero resultan pésimos 
empresarios.

Los fabricantes quieren vender sus 
productos a toda costa y desarrollan 
aplicaciones que amenazan con ter-
minar el servicio de monitoreo tra-
dicional, mientras que otros nuevos 
fabricantes y sus distribuidores im-
pulsan el “hágalo usted mismo”, re-
flotan lo inalámbrico, la venta online, 
mediante portales, tiendas y super-
mercados de lo autoinstalable.

Los que en su momento fueron bue-
nos empresarios de monitoreo, ac-
tualmente, es más probable que se 
jubilen antes de que traten de enten-
der los cambios para luego adaptar-
se a ellos. Los instaladores, en lugar 
de protestar contra el mundo deben 
adaptarse a él; desprestigian, maldi-
cen, invalidan, pretendiendo evitar 
los cambios inevitables.

Los negocios rápidos de pasama-
nos, cuyas cobranzas tienen sabor a 
botín, se extinguen y ceden el lugar 
a relaciones de confianza, sostenidas 
en el tiempo y reforzadas por el ser-

vicio profesional y honesto. Los que 
se creen dueños del sector, en ge-
neral hablan de videovigilancia, de 
electrónica, de monitoreo, de apli-
caciones, pero a pocos les interesa 
leer, estudiar, investigar y ni siquiera 
entienden de seguridad cuando eso 
es lo único que el cliente busca.

Uno de los mayores cambios radica 
en que hay una nueva capa en segu-
ridad, Seguridad 4.0, que hace todo 
aún más complejo. Tampoco se pue-
de hacer seguridad hacia el futuro 
con las reglas del pasado: para que 
se entienda, sería como conducir un 
auto mirando solamente el espejo 
retrovisor.

Entre los cambios más fuertes que 
ya se produjeron, se encuentra la 
relación de los usuarios con la infor-
mación. Antes se decía “no le pue-
do dar información por razones de 
seguridad” y ahora es totalmente 
lo opuesto. De allí la necesidad de 
acceder con inmediatez a los datos 
correctos e información certera y, 
con ella, involucrarse es cada vez más 
necesario para lograr un resultado 
exitoso y sostenido en el tiempo.

Seguridad 4.0: una nueva etapa 
aplica a esta fascinante disciplina. 
Entender el porqué de los cambios 
y cómo adaptarse a ellos resulta 
fundamental para un exitoso de-
sarrollo profesional y económico. 
El trabajo en red pasa de ser una 
rareza a algo cada vez más conve-
niente y necesario.
Seguridad de la información: de to-
das las especialidades de la seguri-
dad, debido a los últimos cambios 
culturales y tecnológicos, la segu-
ridad de la información es la que 
está más desatendida; los planes 

Estamos presentando durante los 
primeros meses del año un nuevo 
lector de DNI y código QR, que se 
puede colocar en molinetes y pasare-
las con salida Wiegand, compatible 
con cualquier sistema de control de 
accesos, así como un lector de escri-
torio con salida USB para conectar 
a la computadora y vincularse con 
software de control de visitas o ac-
cesos. Eso, sumado al éxito que están 
teniendo las pasarelas motorizadas 
FS-2000 con puertas de vidrio, nos 
permite ofrecer soluciones muy 
completas, versátiles con prestacio-
nes únicas, robustas y a un precio 
muy competitivo. Tenemos muchos 
más planes para este año y espera-
mos que las condiciones generales 
del país nos permitan hacerlas.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
La seguridad empieza a convertir-

se en una pieza imprescindible del 
mercado y está cada vez más pre-
sente en nuestras vidas cotidianas. 
Muchas nuevas tecnologías se van 
consolidando y ganando su lugar, 
pero creo que lo que se impone por 
sobre todo es la capacidad de adap-
tación: vincular productos para dar 
una solución integral, en lugar de 
productos sueltos que se hacen di-
fíciles de administrar, y el IdC se em-
piezan a hacer cada vez más visibles 
en lo cotidiano. Las empresas que no 
tengan la capacidad de adaptarse a 
las exigencias de los clientes pue-
den salir muy golpeadas de estos 
cambios que se producen cada vez 

más rápidamente. Por el contrario, 
aquellas que sí lo logren, serán las 
vencedoras en este nuevo escenario 
cada vez más exigente. 

www.monitoreo.com
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tradicionales, el análisis de riesgo y 
el ROI quedaron atrasados o ya no 
aplican. Es en este aspecto que los 
profesionales debemos tomar con-
ciencia, en nosotros primero y luego 
en los clientes.  
La evolución de las centrales de mo-
nitoreo: los cambios del mercado y 
los cambios tecnológicos implican 
la necesidad de adaptarse y, en esta 
adaptación, el derroche de recur-
sos ya no es admisible. Los cambios 
tecnológicos se imponen debido a 
las nuevas demandas de los clien-
tes, que quieren mayor seguridad 
pagando menos. Los roles laborales 
y las tareas cambian, la inteligencia 
artificial reemplaza las tareas bási-
cas repetitivas y obliga a las perso-
nas a evolucionar y replantear el 
negocio.
Del monitoreo individual al monito-
reo en red: este siglo está signado 
por la redes, los cambios necesarios 
para lograr seguridad de manera 
eficiente implican la urgencia de 

cambiar de soluciones individuales 
a soluciones compartidas, pasar del 
abono mensual por monitoreo te-
lefónico al monitoreo de grupos de 
afinidad. Esto hace foco en la segu-
ridad del conjunto, desde un barrio 
o un grupo de vecinos hasta la se-
guridad de la automatización para 
una industria, pasando por minoris-
tas o grupos económicos de lo más 
variados. Pasar de hacer monitoreo 
individual a diseñar centrales de mo-
nitoreo con herramientas de nube.
Inteligencia artificial en monitoreo: 
contrariamente a lo que se supone, 
las empresas evolucionan más por 
las personas que por la tecnología 
(siempre y cuando las personas es-
tén dispuestas a evolucionar, a ser 
más creativos y menos autómatas). 
Si bien la IA reduce la cantidad de 
operadores, permite el aumento 
del tamaño del negocio no solo en 
cantidad de personas involucradas 
sino en la calidad del trabajo de 
esas personas.

 Nuevos roles en Seguridad 4.0: en 
esta nueva capa, las tareas tradicio-
nales están obligadas a evolucionar, 
caso contrario desaparecerán. Las 
aplicaciones que ofrecen los fabri-
cantes amenazan el monitoreo 
como se lo conocía y las empresas 
de monitoreo tradicionales. Los sis-
temas autoinstalables amenazan el 
trabajo de los instaladores tradicio-
nales y la IA elimina el trabajo ruti-
nario de los operadores. Los ven-
dedores de sistemas electrónicos, 
los técnicos y los operadores del pa-
sado deberán entender sus nuevos 
roles como asesores en Seguridad 
4.0; comprender que ya no venden 
monitoreo, ni videovigilancia, ni 
cámaras, ni alarmas ni controles de 
accesos sino Seguridad 4.0. En este 
sentido, están obligados a tomarse 
en serio la capacitación y la forma-
ción profesional en seguridad con-
siderando las nuevas reglas, que 
cambian totalmente con respecto 
a la seguridad tradicional. 

Emiliano Navarro 
Director comercial de Nanocomm

BALANCE 2019
El año 2019 nos encontró conso-

lidando una nueva generación de 
comunicadores multivínculo que se 
agregaron a la red Nanomesh. Gra-
cias a nuestra extensa experiencia 
brindando soluciones y servicios a 
centros de monitoreo e instalado-
res, vemos reflejado en los nuevos 
dispositivos mesh una de las mejo-
res tecnologías en comunicación, ya 
que integra WiFi, 4G/3G/2G y radio-
frecuencia.

Nos esforzamos cada día en seguir 
acompañando a nuestros clientes 
para resolver sus problemas de co-
municación y ayudarlos a crecer con 

soluciones estables, robustas y que 
no pierdan vigencia con el correr del 
tiempo. 

Esta nueva línea de comunicadores, 
bus de las principales marcas de pane-
les, cuentan con tecnología avanzada 
y son más económicos que los disposi-
tivos convencionales. Esto le abrió las 
puertas a muchos clientes, que pudie-
ron acceder a la mejor tecnología por 
un valor menor y un fuerte ahorro en 
cargos mensuales de comunicación.

A nivel general, reafirmamos nues-
tro compromiso con nuestros fieles 
y viejos clientes, junto con los dis-
tribuidores oficiales de Nanocomm:  
Technology Market, I-Cuadrado, DMA 
y ADC a nivel nacional. Asimismo, se 
abrieron las nuevas filiales internacio-
nales de Nanocomm Chile y Nano-
comm Colombia, que se suman a las 
ya establecidas en Uruguay y Brasil.

Ese año desarrollamos también la 
evolución de la receptora Nanomir 
en un nuevo software local, llamado 
RSTD (Receptor Standard), que es una 
herramienta indispensable y podero-
sa, pensada para optimizar los recur-
sos de los diferentes comunicadores. 

Finalmente, estrechamos lazos y ge-
neramos un acuerdo de integración 
completa y recepción directa con 
nuestros partners en Latinoamérica, 
Softguard y Bykom.

PROYECCIÓN 2020
Nanocomm tiene proyectado un 

crecimiento comercial importante 

para 2020, centrado principalmente 
en la apertura de nuevos mercados 
a nivel internacional. A nivel técnico, 
proyectamos mejoras en el parque 
actual, nuevas funciones y nuevos 
productos que ayudarán a mejorar 
la comunicación entre los abonados 
y las centrales de monitoreo. Si bien 
no podemos adelantar mucho acer-
ca de ellos, nuestros usuarios pueden 
tener la certeza de que seguimos in-
virtiendo muy fuerte en el desarrollo 
de hardware, software, aplicaciones y 
herramientas de valor agregado para 
ofrecer soluciones de alta tecnología 
al mercado de la seguridad electró-
nica, siempre enfocados en el sector 
del monitoreo de alarmas.

También, reforzamos nuestros ca-
nales de capacitación y certificación 
online, e incorporamos al programa 
existente la nueva certificación de la 
línea de comunicadores ED5800.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
En nuestro negocio (más concreta-

mente, en el sector del monitoreo), 
se habla de mensajes apocalípticos 
que señalan que el negocio tenderá 
a morir. En mi opinión, las nuevas 
tecnologías, las plataformas online, 
compras mediante la web y la inte-
gración de IdC, entre otros factores, 
harán que una nueva generación 
busque abrirse paso y desarrollarse 
económicamente evitando gastos 
fijos, optando por sistemas de se-

www.nanocommweb.com
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guridad de auto-monitoreo. Eso es 
real, es un hecho. No obstante, la ex-
periencia me indica que una persona 
más establecida y dispuesta a vivir 
tranquila elegirá abonar un servicio 
integral de seguridad, que es mucho 
más efectivo a la hora de un siniestro 
y le da el beneficio de no tener que 
dedicar su tiempo y esfuerzo para la 

implementación de su propia seguri-
dad. Creo que los negocios de servi-
cios recurrentes seguirán existiendo, 
y en NANOCOMM seguiremos brin-
dándoselos a nuestros clientes, cada 
vez de mejor manera.

Para cerrar el concepto, diré que la 
vorágine de la evolución tecnológica 
nos impulsa cada vez más a la comu-

nicación masiva impersonal y distan-
te. Por lo tanto, creo fervientemente 
que, para una empresa, la base de 
una estructura comercial exitosa 
debe incorporar e integrar las nue-
vas tecnologías de comunicación, 
sin olvidar la vieja escuela: visitar y 
conocer a tu cliente y cerrar el trato 
estrechando su mano. 

BALANCE 2019
Para nuestra empresa, el pasado fue 

un año de mucho trabajo y crecimien-
to; mantuvimos nuestra importante 
posición en el mercado argentino en 
comunicaciones a bus de datos 2G, 
3G, 4G y WiFi, y tuvimos un gran cre-
cimiento de nuestra aplicación, Click, 
la cual lleva más de 20.000 descargas 
(utilizada para el manejo de paneles 
de alarmas e Internet de las Cosas –
IdC–). Recorrimos 19 ciudades de Ar-
gentina y realizamos una gira por sie-
te países de América, consolidando 
distribuidores en México, Colombia, 
Perú, Bolivia y Uruguay. Esa apuesta 
tecnológica a las aplicaciones Click 
para el manejo de alarmas e IdC tuvo 
un gran éxito.

Nuestros comunicadores no son 
solo compatibles con nuestra apli-
cación, sino que también se pueden 
utilizar con las aplicaciones más 
completas del mercado, adaptadas 
a distintos softwares de monitoreo 
y plataformas iCloud. Tenemos com-
patibilidad con las aplicaciones Aver-
to, FullArm, Hogar Seguro, Mi Alarma 
y SmartPanics. También logramos un 
equipamiento que nos permite ex-
portar y competir con marcas fuertes 
a nivel mundial. Nuestra capacidad 

tecnológica nos permitió estar a la 
vanguardia del mercado y pudimos 
digitalizar equipos instalados hace 
10 años, lo cual nos hace una de las 
únicas empresas con este tipo de 
tecnología y posibilidad.

Por otro lado, contamos con la pla-
taforma de gestión técnica Beat, que 
optimiza los recursos de los centros 
de monitoreo y permite programar 
remotamente paneles de alarmas, 
comunicadores, evaluar niveles de 
señal o registrar simcards. Beat es 
una herramienta para que cualquie-
ra pueda gestionar las instalaciones 
con una PC o un smartphone, y desde 
cualquier parte del mundo.

PROYECCIÓN 2020
Este año reforzaremos los canales 

de distribuidores y seguiremos traba-
jando en nuestros servicios iCloud, 
que nos permiten entablar compa-
tibilidad con cualquier software de 
monitoreo desde cualquier parte del 
mundo. Además, participaremos en 
ferias de seguridad de Argentina y 
de México, Perú, Colombia, Bolivia, 
Uruguay y Ecuador.

En el plano institucional, la alianza 
con ALAS reforzará nuestro compro-
miso a nivel internacional, tal como 
lo venimos haciendo desde hace  
30 años. Estamos siempre mirando al 
futuro, evaluando nuevas funcionali-
dades de IdC en nuestros equipos y 
expandiendo la compatibilidad con 
futuras aplicaciones.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Sin alejar nuestra presencia en el 

mercado local, estamos con la mira-
da puesta en los nuevos mercados 
internacionales. En la actualidad, es 
fundamental la alianza tecnológica 
con empresas líderes en software de 
monitoreo, plataformas en la nube y 
aplicaciones móviles. El mercado de 
la seguridad está cambiando desde 
hace tiempo y nos estamos prepa-
rando para los nuevos compromisos, 
para dar soluciones modernas a las 
nuevas generaciones de consumi-
dores. Somos parte de IdC y, con 
esta tecnología, tenemos la opor-
tunidad de “digitalizar” la vida de 
los usuarios. Pero, para lograrlo, es 
necesario ofrecer a nuestros clientes 
herramientas para fidelizar, generar 
y optimizar las relaciones con nuevos 
y antiguos consumidores. 

BALANCE 2019
En el año 2019 implementamos un 

nuevo servicio de portería virtual, 
orientado a la protección y el cuidado 
de bienes y personas a bajo costo, en 
edificios residenciales y corporativos, 
barrios cerrados, parques industria-
les, condominios, hostales, etc. Este 
servicio, ofrecido llave en mano, tam-
bién se puede combinar con la vigi-
lancia física, durante 12 o 24 horas, 

con lo cual se logra una reducción im-
portante del presupuesto mensual. 

El sistema cuenta con controles 
de accesos, cámaras IP, grabación 
de eventos en la nube, operación 
coordinada desde una sola plata-
forma y comunicación bidireccional 
con nuestro centro de monitoreo las  
24 horas, mediante un sistema de ins-
talación sencilla. Permite controlar 
visitas y proveedores, y los usuarios 
tienen acceso a una aplicación con 
la que pueden enviar invitaciones 
de ingreso, para una fecha y un ho-
rario determinado, a fin de que no 
sea necesario detener al ingresante 

en el acceso para identificarlo. Esta 
invitación, que es un código QR que 
se envía por WhatsApp o mail, lo pre-
senta el visitante en la cámara frontal 
del portero IP del edificio; si está den-
tro del rango permitido, le permite el 
acceso de inmediato, graba el evento 
y “quema” el código para evitar su 
reutilización. Este detalle es solo una 
de las tantas funciones que hacen de 
este servicio un aliado de la protec-
ción de los usuarios.

PROYECCIÓN 2020
En este año, planificamos vender a 

nuevos clientes nuestra aplicación 

www.netio.com.ar
www.prioridad1.com
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Mobile Prioridad 1 de Protección 
Personal, que hasta la fecha solo 
era para los clientes de monitoreo 
de alarmas. Además, estamos dise-
ñando un servicio para control de 
entraderas, también mediante una 
aplicación, entre otras ideas que es-
tamos desarrollando.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
La seguridad está cambiando en 

todo sentido: tecnológicamente, 
gracias a la ampliación de productos 
y servicios que todo el tiempo están 
invadiendo el mercado, y económica-

mente, ya que la gente en general (no 
hablo de profesionales o del ámbito 
corporativo) tiende a buscar alterna-
tivas más económicas y amigables, 
incluso con la posibilidad del “hágalo 
usted mismo”, mediante plataformas 
de compras por internet. Por supues-
to, también está la convergencia, que 
hace que ingresen nuevos jugadores 
al mercado de la seguridad, terreno 
que antes estaba reservado para es-
pecialistas. Por lo tanto, son épocas 
de cambios constantes, y hay que es-
perar más cambios aún. Es un camino 
que se va haciendo al andar y no tiene 
más limites que la imaginación. 

BALANCE 2019
El balance para PC Ingeniería es al-

tamente positivo, de un crecimien-

to comercial importante. Además, 
pudimos establecer nuevos lazos 
comerciales y consolidamos el vín-
culo con nuestros clientes. Esto lo lo-
gramos gracias a la participación en 
diferentes eventos del sector, como 
la Jornada de Seguridad de Santa Fe. 

Por otra parte, el cliente comenzó 
a comprar en distribuidores locales, 
confiando en la seriedad y el traba-
jo que realizamos los distribuidores 
del interior del país. No solo porque 
conocemos sus necesidades, sino 
porque les ofrecemos una respuesta 
más rápida y realizamos un trabajo 
profesional, a la altura de los grandes 
distribuidores.

Finalmente, incorporamos marcas 
de prestigio para distribuir como 
Dahua, Cygnus, Alarmas Marshall y 
SEG y comenzamos a importar ac-
cesorios de seguridad electrónica 
desrrollados por la marca Vision.

PROYECCIÓN 2020
Uno de los proyectos es afianzar 

aún más la relación con el cliente, 
participando de distintos eventos 
relacionados con la actividad. Tam-
bién seguiremos sumando marcas 
líderes en los distintos segmentos 
de nuestro porfolio.

Con la intención de llegar a más clien-
tes en diferentes puntos del país, 
vamos a trabajar en perfeccionar la 
logística de entrega de productos, 
para minimizar el costo y lograr ma-
yor rapidez en la entrega de nuestras 
soluciones. De esta manera, busca-
mos  que nuestros clientes puedan 
responder a sus propios clientes de 
forma inmediata.

Finalmente, vamos a capacitar más 
a nuestros clientes con cursos y certi-
ficaciones, tanto con nuestro propio 
personal como a través de las marcas 
que distribuimos. 

BALANCE 2019
En el rubro principal en el que ac-

tuamos, la automatización de aber-
turas, hemos reforzado aún más 

nuestra posición en el mercado. En 
paralelo, hemos introducido nuevas 
líneas de productos para sistemas 
de alarma y control de accesos, fa-
bricados en China y Brasil. Asimismo, 
destacamos la nueva línea de elec-
trificadores de cercos perimetrales, 
del mismo fabricante de los automa-
tizadores, cuya calidad y robustez fue 
considerada muy satisfactoria entre 
nuestros distribuidores.

PROYECCIÓN 2020
Actualizamos y redimensionamos 

las instalaciones del centro de ca-
pacitación técnica Escuela SEG. En 
este sentido, también reformulamos 
nuestra agenda de cursos técnicos y 
certificaciones, que serán dictados 
en nuestra sede local, en las sucursa-
les y en conjunto con nuestros varios 
distribuidores del país. También te-
nemos programado, para el segundo 
trimestre, la presentación de por lo 

menos tres nuevas tecnologías para 
los automatizadores de portones, las 
cuales brindarán muchas innovacio-
nes para el mercado.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
De la misma forma que en el año 

2019, durante todos los eventos en 
los que participamos, destacamos 
la importancia de la integración en-
tre todos los rubros de la seguridad 
electrónica. Consideramos que este 
es un aspecto de suma importancia, 
ya que es la tendencia y la necesidad 
que plantea el mercado, y por eso re-
forzaremos aún más esa propuesta 
entre nuestros distribuidores.

Por otro lado, vemos que la influen-
cia de internet es cada vez mayor y, 
por lo tanto, debemos estar actuali-
zados para brindar facilidades en el 
acceso y control de nuestros produc-
tos de forma remota. 

www.pcingenieria.com.ar
www.seg.com.ar
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BALANCE 2019
Aunque el 2019 fue un año de mu-

cha inestabilidad e incertidumbre, 
logramos salir adelante gracias al 
empeño de todos los miembros del 
equipo de Radioset. Un ingrediente 
clave fue haber incursionado en el 
acompañamiento a integradores en 
sus proyectos, agregando valor a su 
trabajo mediante la incorporación 
de nuevas tecnologías. Esto pudimos 
lograrlo gracias a alianzas clave con 
marcas reconocidas del sector.

PROYECCIÓN 2020
Tenemos el foco puesto en el valor 

agregado y en seguir estableciendo 
alianzas con los instaladores, gene-
rando confianza y dándoles apoyo 

con las capacitaciones y el desarro-
llo de proyectos. En todo esto es 
muy importante conservar siempre 
nuestra identidad: la atención per-
sonalizada al cliente, tanto en pre-
venta como en posventa.

Para lograrlo, trabajaremos estre-
chamente con nuestros canales, a 
fin de brindarles las herramientas 
necesarias para su crecimiento.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Considero que la seguridad se 

orientará hacia la autogestión, sin 
intervención de terceros; hacia siste-
mas de seguridad y control “activos”, 
que gestionan situaciones con la me-
nor intervención humana posible. 

BALANCE 2019
Grupo PPA es una compañía global 

que en los últimos años adquirió tres 
marcas de Brasil: CITROX, que brinda 
soluciones integrales en materia de 
control de accesos y videovigilancia; 
CEL-TRON, dedicada a la fabricación 
de comandos electrónicos, movedo-
res de portones y barreras automá-
ticas de cadena metálica; y GCP, que 
despliega soluciones para seguridad 
perimetral y accesorios. Como políti-
ca de fábrica, todos estos productos 
están siendo introducidos en el país 
por PPA Argentina.

Hace tres años, obtuvimos la cer-
tificación para operar en el merca-
do americano, donde estamos en 
condiciones de ofrecer desarrollos 
específicos. Allí, nos planteamos la 
meta de optimizar la calidad y la 
prestación de los productos a partir 
de una política de mejora continua. 
Recientemente, también hicimos lo 
propio en la Unión Europea, lo que 
nos convierte en la única empresa de 
América Latina fabricante de moto-
res y seguridad electrónica que tiene 
el certificado necesario para poder 
comercializar en Europa.

PROYECCIÓN 2020
Nuestro proyecto de expansión es 

muy grande: estamos abriendo cada 
vez más locales para poder dar una 
atención más personalizada y con 
costos de traslado amortizados por la 
empresa, para que en cualquier lugar 
del país puedan comprar al mismo 

precio que en Buenos Aires, median-
te una combinación de distribuido-
res y locales propios. Las primeras 
pruebas arrojaron muy buenos re-
sultados. Contar con una presencia 
local es un factor clave. 

La política de PPA es democratizar 
el automatismo para que cualquiera 
pueda tener su portón automatiza-
do, sea por seguridad o comodidad, 
independientemente de su presu-
puesto. Actualmente, el acceso a esta 
tecnología es muy amplio y variado, 
y hay ofertas de todo tipo y valor, 
cuando hace diez años era un lujo.

Además, buscamos nuevos colegas 
para que la rueda de instaladores se 
mantenga en forma constante. Al ser 
mayoristas de fábrica, nuestro foco 
es venderle al profesional y nunca 
al cliente final. No competimos con 
los instaladores, sino que somos sus 
socios comerciales.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Hay una tendencia hacia el desarro-

llo de los hogares inteligentes. En este 
aspecto, PPA se enfocó en las áreas  
de Smart Home Security y Smart  
Security. Hace dos años, presenta-
mos la central Spirit, que es un panel 
de alarmas WiFi que incorpora la do-
mótica al domicilio y está diseñado 
para facilitar la interacción entre el 
usuario y su ecosistema de seguri-
dad. La central Spirit es un HUB con 
todas las prestaciones de una alarma 
tradicional, a la que se le incorporan 
periféricos, sensores de movimien-
tos y sensores magnéticos, que se 
conectan en forma inalámbrica a 
la central a través de un código de 
comunicación inviolable Zigbee. 
Este código no solo es mejor que la 

radiofrecuencia, sino que además 
permite domotizar tanto hogares 
como supermercados, farmacias, 
edificios, oficinas y bancos. Todo se 
opera desde una aplicación gratuita 
de PPA, que posibilita monitorear el 
sistema de alarmas a través del ce-
lular. Asimismo, también ofrecemos 
la aplicación paga FullArm, que enri-
quece el ecosistema de seguridad, e 
incorpora más funciones de verifica-
ción y automatización, con informes 
y reportes, lo que da un plus a la hora 
de automatizar y gozar de un ecosis-
tema de seguridad integrado. En lo 
que respecta a la parte de automa-
tismos, la empresa presentó recien-
temente la nueva línea DZ-Cube, que 
llegó para transformar el concepto 
de diseño y estética de los motores de 
PPA, motores muy ágiles y versátiles, 
de fácil instalación y mantenimiento. 

La tendencia es también hacia la 
integración entre diferentes fabri-
cantes y plataformas. En este sentido, 
tanto la central Spirit como FullArm 
son compatibles con varios modelos 
de paneles de alarmas y videovigilan-
cia. Ese es el plus que buscamos en 
nuestros productos. 

www.radio-oeste.com.ar
www.ppa.com.ar
www.fulltime.com.ar


www.nanocommweb.com
www.nanocommweb.com
www.play.google.com/store/apps/details?id=com.nanocomm.android&hl=en_US
www.appadvice.com/app/nanosmart/1445746052
tel:+541145052224
www.nanocommweb.com/productos.html#ed5800-wgr
www.nanocommweb.com/productos.html#ed5800-wgr


https://www.netio.com.ar/
www.facebook.com/netio.com.ar/
www.youtube.com/channel/UCgnEYBRNmyQEdPSKHSCDBZw
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click


https://goo.gl/maps/X1TwB9nnMkstKEFi6
api.whatsapp.com/send?phone=543425585227
api.whatsapp.com/send?phone=543435052850
https://goo.gl/maps/5boNreNPU6oymxb9A
www.pcingenieria.com.ar
mailto: pcingenieria.com.ar
www.twitter.com/PCingenieriacom
www.facebook.com/pcingenieria.com.ar/
www.linkedin.com/in/pcingenieria-com-ar-tecnolog�as-de-la-informaci�n-6a0212a0/
www.instagram.com/pcingenieria/
api.whatsapp.com/send?phone=543435052850
tel:+543424596579
tel:+543434222074


< 72 > 

Informe de mercado

Cristian Iammarrone 
Gerente Comercial de Selnet S.A.

Alejandro Barrufaldi 
Administrador de Siera Argentina

BALANCE 2019
El balance cerró definitivamente 

positivo. No se puede negar que 
hubo tramos del año en los que la 
situación del país complicó la cadena 
de comercialización, pero, si de ba-
lance se trata, este fue bueno. El mo-
delo de negocios cambió mucho, la 
competencia es fuerte, los márgenes 
bajan y se necesita estar bien orien-
tado para mejorar la experiencia del 
cliente y lograr la máxima eficiencia 
en la operatoria. Nuestro foco estuvo 
puesto en la consolidación estraté-

gica con nuestro principal socio de 
negocios, Hikvision. Trabajamos en 
profesionalizar los recursos huma-
nos, mejorando métodos de trabajo 
en equipo, en el manejo de inventa-
rio, para garantizar alta disponibili-
dad de stock, y en aumentar la fuerza 
de venta para la división de proyec-
tos. Como resultado, sumamos más 
de 100 cuentas, que hoy confían en 
nuestra empresa como su proveedor 
estratégico y se suman a nuestra base 
activa de clientes.

PROYECCIÓN 2020
El objetivo será seguir trabajando 

cerca del canal. Tenemos proyecta-
das muchas acciones de marketing 
locales y en el interior: workshops, 
webinars y, principalmente, certifica-
ciones. En referencia a este tema, se-
guiremos con las ya realizadas, pero 
la novedad es que presentaremos el 
plan de certificación oficial de alar-
mas Hikvision, línea foco para este 
año. Estamos convencidos de que 
tendrá gran aceptación en el mer-
cado de alarmas (así lo demuestran 
las ventas en el último Q de 2019). 
Por otra parte, seguiremos crecien-
do en la división de proyectos, tra-
bajando mano a mano con nuestros 
integradores, para generar más y 
mejores negocios. Paralelamente, 

en el primer semestre del año esta-
remos adicionando nuevas unidades 
de negocios, que pronto daremos a 
conocer, que le permitirán al canal 
sumar facturación a su empresa.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
Con la premisa de que la tecnología 

es cada día más intuitiva, al alcance 
de un consumidor cada vez más de-
mandante de valor, creemos que hay 
mucho mercado y mucho aún por 
crecer. Sin irnos lejos, un sistema de 
videovigilancia era conocido como 
CCTV (circuito cerrado de televisión), 
pero, en la actualidad, de “cerrado” 
no tiene nada. Era para pocos, caro, 
poco amigable, sin valor agregado, 
limitado a su esencia. Actualmen-
te, lejos estamos de ese modelo: la 
tecnología presente en este tipo de 
equipos no solo nos da seguridad 
sino que también nos ofrece con-
trol, confort, calidad de vida y nos 
permite interactuar, gestionar, auto-
matizar, etc. A esto se suma que el 
acceso a los productos y/o servicios, 
de la mano de la evolución del mode-
lo de compra basado en plataformas 
e-commerce o similar, llevan a creer 
que la escala del negocio puede ser 
ampliamente superada, para llegar 
cada vez a más consumidores. 

BALANCE 2019
Fue un año en el que realmente los 

fabricantes tuvieron que demostrar 
que el respeto comercial prevalece 
entre sus prioridades. Desde Siera 
Argentina, nos hicimos cada vez más 
fuertes y consolidamos el proyecto 
iniciado en 2018, un modelo de ne-
gocios basado en el respeto comer-
cial, enfocado en mantener el lugar 
de cada uno de nuestros canales. 

Esto demandó un gran esfuerzo y, en 
muchos casos, hemos sido cataloga-
dos como “caros”, porque no aplica-
mos políticas de subfacturación que 
dejarían fuera de juego a uno de los 
eslabones más importantes de la ca-
dena de distribución: las empresas 
instaladoras. Ellas son las encargadas 
de posicionar un producto, una so-
lución, y de asesorar correctamente 
al consumidor final, quien realmen-
te valora estos servicios cuando se 
ofrece una buena posventa. Para 
que esto suceda, la rentabilidad 
debe ser buena y no hay que saltear 
pasos, como lo han hecho diferentes 
fabricantes al transformarse en com-
petidores de sus principales clientes.

PROYECCIÓN 2020
Para Siera Argentina, este será un 

año de consolidación absoluta. Es-
tamos completamente convencidos 
de que nuestras principales aliadas 
serán las empresas integradoras, que 
realmente nos valoran porque esta-
mos a su lado, tanto en la elaboración 
de los proyectos como en el servicio 
de posventa. En este camino, no nos 
preocupa resignar ventas a cambio 
de buenas alianzas.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
El servicio en la nube de Siera está 

avanzando a pasos acelerados en 
la integración con diferentes plata-
formas. Presentamos la integración 
de control de accesos con centrales 
de monitoreo, en la que, desde una 
aplicación, una comunidad confor-
mada, por ejemplo, por habitantes 
de un edificio, puede recibir direc-
tamente notificaciones push de que 
se ha dejado una puerta abierta y, de 
allí, confirmarlo por la cámara. De la 
misma manera, desde la misma apli-
cación, el integrador que forma parte 
de la comunidad podrá dar de baja 
etiquetas de accesos y tendrá toda 
la información en línea de todos los 
eventos que estén sucediendo en la 
comunidad que administra. 

Además de esta integración, esta-
mos realizando otras más. Y, por una 
cuestión de responsabilidad, todos 
los avances los contamos una vez 
que están implementados y pro-
bados y funcionando, ya que esa es 
la labor del fabricante. No entra en 
nuestra filosofía de trabajo utilizar 
proyectos de terceros para probar 
nuevas soluciones tecnológicas. 

www.selnet-sa.com.ar
www.siera.com.ar
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BALANCE 2019
El 2019 fue un año increíble y muy 

dinámico en cuanto a nuestra labor, 
ya que fue el año récord en términos 
de la cantidad de eventos feriales, 
cursos y charlas en los que hemos 
participado. Cerramos acuerdos 
comerciales con Hikvision, Intelbras 
(Brasil), Getterson y muchas empre-
sas más de la industria de la segu-
ridad, nacionales e internacionales.

Logramos consolidarnos con un 
proyecto en el que venimos traba-
jando desde hace años, lo que noso-
tros llamamos “los nuevos mercados 
verticales”: entre ellos se incluyen los 
municipios y organizaciones guber-
namentales, las entidades bancarias 
y financieras, las instituciones cor-
porativas y educativas, las urbani-
zaciones privadas, los condominios, 
los barrios cerrados y las compañías 
de seguridad. Así, hemos revertido 
el encasillamiento en las empresas 
de seguridad privada y monitoreo.

Dentro de los productos relevantes 
que ofrece Softguard, destacamos 
dos aplicaciones, para públicos di-

ferentes, que a lo largo de los años 
se fueron consolidando como las 
banderas de la empresa: SmartPa-
nics, una aplicación que le permite 
al usuario reportar incidencias a las 
autoridades de manera fácil y rápida 
con múltiples funciones; y Vigicon-
trol, una herramienta para control y 
auditoría del accionar del vigilador.

PROYECCIÓN 2020
Softguard se considera una empre-

sa pequeña, pero con mucho poten-
cial, enfocada a generar nuevas alian-
zas con empresas líderes que nos 
den la ayuda necesaria para seguir 
creciendo cada día. Para este año 
tenemos como meta expandirnos a 
nuevos mercados. Geográficamen-
te, queremos mejorar nuestro rol en 
el Medio Oriente y en Asia-Pacífico, 
donde generamos presencia a través 
de distribuidores y usuarios, pero 
aún no logramos la penetración de-
seada. Estamos seguros de que, con 
dedicación y trabajo, llegaremos a 
ser el número uno.

Tenemos varios proyectos en mar-
cha: estamos terminando de incor-
porar una herramienta crucial para 
el sistema global de monitoreo, el 
control de accesos, que permitirá 
explotar mucho más el fenómeno 
de la portería virtual. 

Si bien Softguard ha avanzado mu-
cho con las aplicaciones SmartPanics 
y VigiControl, ya hemos presentado 
otras nuevas: TecGuard, para la ges-
tión diaria de los técnicos e instala-
dores de las empresas de seguridad; 
CleanApp, desarrollada especial-
mente para el mercado de la limpieza 
y mantenimiento; y UbicApp, para 
la auditoría y gestión de los recursos 
humanos de cualquier compañía en 
tiempo real.

Este año continuaremos con nues-
tro programa de capacitación a 

usuarios. Es nuestro objetivo brindar 
soporte de excelencia y por eso ofre-
cemos capacitaciones en distintos 
países sobre el sistema SoftGuard, 
todos los años, para que conozcan 
las posibilidades de nuestras solu-
ciones, incluido el sistema operativo 
y las aplicaciones. Ya tenemos casi 
todos los cupos cubiertos para la 
Certificación de Administradores en 
Costa Rica y, al día de hoy, están abier-
tas las inscripciones para las certifi-
caciones en Paraguay y en Panamá. 

Años de experiencia nos enseña-
ron que a veces se dificulta hacer en-
trenamientos presenciales, así que  
creamos y lanzamos SoftGuard.tv, 
un canal revolucionario en el que 
ofrecemos cursos online para ad-
ministradores y operadores. De esta 
manera, quien desee acceder a nue-
vos conocimientos puede hacerlo a 
través del formato e-learning, una 
cursada activa vía internet disponi-
ble las 24 horas, lo cual le otorga una 
enorme flexibilidad al aprendizaje.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
El panorama de la seguridad está 

cambiando al son de las nuevas tec-
nologías y, con ellas, los servicios de 
IdC y las aplicaciones de seguridad. 
El principal foco al que deben ir di-
rigidos los servicios de seguridad y 
monitoreo es a los smartphones de 
los clientes.

Constantemente en el mercado nos 
encontramos con retos, pero siempre 
estamos creando caminos a nuevos 
servicios y prestaciones. SoftGuard 
es una empresa dinámica, que crea su 
propio futuro con inventiva y chispa 
y no solo se adapta a los avances tec-
nológicos. Por lo tanto, ya contamos 
con años de experiencia para hacer 
frente a los nuevos cambios que sur-
jan en la industria de la seguridad. 

BALANCE 2019 
Durante 2019, SPS colocó gran 

parte de sus esfuerzos en su depar-
tamento comercial con el objetivo 
de desarrollar y expandir su cartera 
de clientes. Trabajamos en nuevas 
estrategias de venta y continuamos 
entrenando a nuestro equipo para 
que estén a la vanguardia de la tec-
nología aplicada a la seguridad y el 
trato con los clientes. Este trabajo nos 

permitió aumentar considerable-
mente nuestro número de clientes 
en un tiempo complejo y desarrollar, 
además, relaciones comerciales en-
tre las empresas más importantes del 
país y nuestra División Corporativa.

Si bien tenemos en claro que este 
es un trabajo a largo plazo, creemos 
que comenzamos bien y el plan es 
continuar por el mismo camino.

PROYECCIÓN 2020 
Este año seguiremos trabajando en 

una estrategia integral enfocada en 
la experiencia de los clientes. Nues-
tra prioridad será su satisfacción y 
para esto tenemos como premisa 

el trato personalizado. Para poder 
llevar adelante esta estrategia, nos 
enfocamos en la “omnicanalidad”, la 
cual le permitirá a SPS estar en con-
tacto constante con los clientes a tra-
vés de múltiples canales y ofrecerles 
una experiencia satisfactoria, tanto a 
la hora de interactuar con la empresa 
como con nuestros servicios.

Como complemento al trabajo rea-
lizado en 2019 con el área comercial, 
iniciamos un camino con el desarrollo 
de nuevos canales de comunicación 
y comercialización, enfocados en lo 
digital. Esto nos permitirá continuar 
nuestra expansión y aumentar nues-
tra presencia en el mercado.

www.softguard.com
www.sps.com.ar
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Por último, continuamos trabajando 
en el perfeccionamiento de nuestro 
servicio de monitoreo mayorista, 
caracterizado por su alta calidad. 
Queremos seguir creciendo en ese 
segmento y continuaremos creando 
más opciones para nuestros clientes y 
manteniendo y mejorando el servicio 
de categoría que nos caracteriza.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD? 
SPS cuenta con un amplio cono-

cimiento del mercado argentino, 
además de una mirada internacional 
gracias a su continua relación con 
empresas líderes del exterior. Desde 

nuestro punto de vista, hay una fuerte 
tendencia que apunta a un segmento 
del mercado de la seguridad que exi-
ge eficiencia (nivel de servicio, riesgos 
y costos) de tareas de seguridad y vigi-
lancia, lo cual demanda la implemen-
tación de nuevas tecnológicas entre 
las que se incluyen la inteligencia ar-
tificial, la robótica y el IdC.

Por esto, hace algún tiempo, SPS 
incorporó a su oferta de productos 
el Robot Patrulla de Seguridad SPS, 
que representa una explosión para 
el mercado argentino; luego de un ar-
duo camino de trabajo y aprendizaje, 
a partir del 2020 se encontrará dis-
ponible para su comercialización. 

BALANCE 2019
En 2019 tejimos nuevas alianzas, 

tanto con productores locales como 
del exterior, afianzamos nuestros 
vínculos con proveedores preexis-
tentes, incrementamos volúmenes 
de venta y agregamos nuevos pro-
ductos a nuestro porfolio. Nos he-
mos consolidado como líderes en la 
importación de baterías, instalando 
la marca Keypower como la número 1 
del mercado. Además, abrimos mer-
cados en países del Mercosur, con 
buenas perspectivas de crecimiento.

PROYECCIÓN 2020
A lo largo de este año, en Starx esta-

remos perfeccionando nuevas alian-

zas con distribuidores importantes 
del interior del país, alianzas que 
daremos a conocer a través de dis-
tintos canales, lo cual nos permitirá 
protegerlos como clientes y otorgar-
les un margen de acción superador 
para sus negocios.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
El sector de la seguridad está enfo-

cado en la integración de tecnolo-
gías, la unión de los sistemas de intru-
sión, video vigilancia y domotización 
que CROW materializa a través de su 
nuevo panel Shepherd, en el que la 
tecnología tradicional converge con 
la novedosa Detec-ule. 

BALANCE 2019
En más de 35 años de trayectoria, 

acompañamos el desarrollo tecno-
lógico con la creación y sofisticación 
de productos que garantizan la se-
guridad y protección de las personas 
y, durante 2019, hicimos foco en el 
servicio de monitoreo de residencias. 

En este sentido, a lo largo del año, 
hemos viajado por todo el país rea-
lizando capacitaciones destinadas a 
nuestro canal de distribución, que 
nos permitieron generar una valiosa 
sinergia para el desarrollo del nego-
cio, el cual continúa creciendo.

En relación con el lanzamiento de 
productos de esta unidad de nego-
cios, debemos destacar la presen-
tación de los nuevos planes de mo-
nitoreo en comodato que incluyen 
cámaras de seguridad. El objetivo de 
esta propuesta fue ampliar la oferta 

de prestaciones que le brindamos a 
nuestros clientes.

PROYECCIÓN 2020
Desde X-28 Alarmas, investigamos 

constantemente el mercado para 
ofrecer soluciones integrales y es-
tamos convencidos del potencial 
de nuestra unidad de negocios de 
monitoreo. Por este motivo, la estra-
tegia de este año estará orientada a 
trabajar en conjunto con el canal de 
distribución a través de capacitacio-
nes personalizadas. Así, buscamos 
mejorar la profesionalización para 
que los canales puedan adaptar-
se a las demandas del mercado y, 
consecuentemente, conduzcan a 
la ampliación del negocio. Además, 
seguiremos ofreciendo planes con 
productos ubicados a la vanguardia 
de la tecnología, que brinden segu-
ridad y confort a nuestros clientes.

¿HACIA DÓNDE MIRA
EL SECTOR DE LA SEGURIDAD?
El mercado de la seguridad electró-

nica es muy dinámico y está en cons-

tante cambio, ya que va de la mano 
del avance de la tecnología. En este 
sentido, notamos que en los últimos 
tiempos, cuando de seguridad se tra-
ta, las personas, además de buscar 
productos que estén a la vanguardia 
de la tecnología, también solicitan 
servicios personalizados.

Para ello, la estrategia es dejar de 
lado la estandarización y brindarles lo 
que ellos buscan, servicios adaptados 
a cada una de sus necesidades. 

www.starx.com.ar
www.x-28.com
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Integradores e instaladores son quienes le toman, de manera constante, el pulso a las necesidades 
de los clientes en materia de seguridad. Y, en base a esa información, elaboran sus propuestas para 
satisfacerlas. Aquí, la opinión de los foristas sobre el futuro de la actividad.

Foro

¿Hacia dónde mira el sector de 
la seguridad?
La opinión de integradores e instaladores

80 >

a propuesta de la encuesta lle-
vada a cabo por Negocios de Se-

guridad entre las empresas quedaría 
incompleta sin la opinión de quienes 
más conocen sobre las necesidades 
de los usuarios: los integradores e ins-
taladores de sistemas de seguridad.

Los miembros del Foro Negocios de 
Seguridad dieron su opinión acerca 
del futuro de la industria, que tiene 
entre sus principales tendencias el 
mundo de la integración, el uso cada 
vez más difundido de Internet de las 
Cosas y la gestión a través de las apli-
caciones para dispositivos móviles.

 
RE: Alejandro Gutman 
AG Seguridad Electrónica
El mercado de la seguridad va rum-

bo a los sistemas de casas y locales in-
teligentes. Según mi criterio, la gente 
se vuelca a los sistemas autocontro-
lados desde su smartphone: entre 
ellos, alarmas controladas desde los 
celulares (sin requerir que las moni-
toree una empresa), videovigilancia 
manejada desde celulares, y contro-
les de accesos y de presentismo.

En cuanto a los distribuidores, cada 
vez son más y compiten entre ellos 
por precio dejando de lado la calidad 
del servicio. Esto genera oportunida-
des de crecimiento y nuevos nego-
cios para los integradores. Creo que 
va a ser un año complicado para los 
distribuidores, pero muy bueno para 
los integradores.

RE: Faustino Costa
Ámbar Group
Creo que el mercado se está “ube-

rizando”, principalmente en los siste-
mas de alarmas y cámaras. Esto tam-
bién está pasando en otros sectores. 
Tal vez haya que buscar la solución 

en ese modelo de negocios para la 
industria de la seguridad. Esto puede 
provocar, lógicamente, mayores ten-
siones entre importadores, distribui-
dores e instaladores. 

Hoy, el cliente es cada vez más so-
fisticado y se informa mucho pre-
viamente a una compra; buscan por 
todos lados y el precio que tienen  
en la cabeza es el que vieron en  
MercadoLibre. Aquí es donde el 
instalador o estación de monitoreo, 
cuyos clientes ya confiaron en ellos, 
pueden seguir actualizando e inte-
grando lo que ya vendieron. 

También habrá un gran crecimiento 
de los canales de venta digital e inte-
gración y/o fusiones entre productos 
y servicios, además de que apare-
cerán nuevos actores que buscarán 
instalarse en diferentes nichos de 
mercado. Desde el punto de vista de 
la tecnología, habrá mayores posibi-
lidades en Internet de las Cosas y en 
la inteligencia artificial, que crecen de 
manera amigable con el medio am-
biente. Estas tecnologías están cada 
vez más extendidas en el sector de la 
seguridad.

Será imposible quedarse quieto y 
será necesario tratar de expandirse 
hacia distintos territorios del globo.

RE: Matías Favaro
Sincro Seguridad Electrónica
Según nuestra opinión, el mercado 

apunta a la conectividad, las aplica-
ciones, la integración de sistemas y 
su eficiencia; todo esto, agrupado en 
plataformas desde la que se puedan 
obtener datos para generar informa-
ción y gestionarla. Esta tendencia a 
la integración entre las personas y 
las maquinas traerá más inmediatez 
en los resultados.

L Las empresas, por su parte, tien-
den a la eficiencia energética y de 
los sistemas. Así, automatizan esta-
dos de alarmas asociados a video 
y otros factores, como compuer-
tas, bombas, cámaras de frío, etc.;  
y todo está monitoreado por siste-
mas “desatendidos”.

Finalmente, a los sistemas de detec-
ción de incendios se le está prestan-
do más atención y se está generando 
más conciencia sobre su uso.

RE: Daniel Rieznik
(Tucumán)
Soy un pequeño integrador que 

trabajó en varios proyectos media-
nos y grandes. Según mi visión, se 
tiende a la integración de sistemas, 
videovigilancia con alarmas, control 
de accesos y control de incendios. 
La competencia se va haciendo muy 
complicada, ya que los proveedores 
que antes tenían precios diferentes 
para técnico y público, en su necesi-
dad de sobrevivir, venden al mismo 
precio a los dos, dejando solo el ase-
soramiento y la instalación en nues-
tras manos. Ahí es donde debemos 
competir con una gran cantidad de 
nuevos instaladores, que con ver un 
video de YouTube ya son expertos.

RE: Guillermo Félix Vecchio 
En mi opinión, el sector público  

–es decir, las instituciones y oficinas 
privadas, reguladas por leyes– tiende 
a elegir cambios tecnológicos para 
mejorar sus instalaciones, mientras 
que las personas buscan tener más 
control. Habrá que pedir regulacio-
nes en ese sentido y ello redundará 
en más certezas a la hora de revisar 
sucesos. Los equipos autoinstalables 
serán las estrellas del mercado.

https://groups.google.com/forum/#!topic/negociosdeseguridad/JFWSj1IJyb0
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad/
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RE: Modesto Miguez
monitoreo.com
Es un hecho que los que ahora llo-

ran, aunque dicen que hacen siste-
mas de seguridad, saben mucho de 
sistemas y poco de seguridad, y no 
entienden que uno de los aspectos 
de hacer seguridad consiste en cum-
plir una expectativa (en el futuro). 

Hoy es el futuro de antes, el viejo 
gremio reniega de los cambios que 
hace tiempo se vienen anunciando, 
como queriendo tapar el Sol con la 
mano. Los instaladores solo quieren 
instalar, ganar más plata trabajando 
menos, y por ello se independizan 
de las empresas que los capacitaron 
pretendiendo tener un trabajo in-
dependiente; buscan asegurarse un 
trabajo en lugar de tener un nego-
cio. Podrán ser buenos instaladores, 
pero resultan pésimos empresarios.

Los fabricantes quieren vender 
sus productos a toda costa, todos 
desarrollan aplicaciones que ame-
nazan con terminar con el servicio 
de monitoreo tradicional, mientras 
que otros nuevos fabricantes y sus 
distribuidores impulsan el “hágalo 
usted mismo”, reflotan lo inalámbri-
co, la venta online mediante porta-
les, tiendas y supermercados de lo 
autoinstalable.

Los que en su momento fueron 
buenos empresarios de monitoreo 
actualmente es más probable que 
se jubilen antes de que traten de 
entender los cambios para luego 
adaptarse a ellos. Y cuando les digo 
que deben adaptarse o desaparecer, 
creen que soy yo quien los quiere ha-
cer desaparecer, cuando en realidad 
son ellos mismos los que se excluyen. 
Por pasar tanto tiempo durmiendo 
en los laureles, ahora tienen miedo a 
dar dos pasos en la oscuridad.

Cuando les digo a los instaladores 
que, en lugar de protestar contra el 
mundo, deben adaptarse a él, des-
prestigian, maldicen, invalidan, pre-
tendiendo evitar los cambios inevita-
bles. Discuten cuestiones tales como 
si cobro por lo que hago, por lo que 
soy o por lo que sé, cuando el único 
que manda es el cliente.

Los negocios rápidos de pasama-
nos, cuyas cobranzas tienen sabor 
a botín, se extinguen, cediendo el 

lugar a relaciones de confianza sos-
tenidas en el tiempo y reforzadas por 
el servicio profesional y honesto. Los 
que se creen dueños del gremio, en 
general, hablan de videovigilancia, 
de electrónica, de monitoreo, de apli-
caciones, pero a pocos les interesa 
leer, estudiar, investigar o ni siquiera 
entienden de seguridad cuando eso 
es lo único que el cliente busca.

A propósito, uno de los mayores 
cambios radica en que hay una nue-
va capa en seguridad –que defino 
como Seguridad 4.0–, lo cual hace 
todo aún más complejo. No se pue-
de hacer seguridad hacia el futuro 
con las reglas del pasado. Para que 
se entienda: sería como conducir un 
auto mirando el espejo retrovisor.

Entre los cambios más fuertes que 
ya se produjeron está la relación de 
los usuarios con la información. An-
tes se decía “no le puedo dar infor-
mación por razones de seguridad” 
y ahora es totalmente lo opuesto; 
de allí la necesidad de acceder con 
inmediatez a los datos correctos e 
información certera. Involucrarse se 
hace cada vez más necesario para 
lograr un resultado exitoso y soste-
nerlo en el tiempo.

(NdR.: el texto del Ing. Miguez puede 
leerse completo en el informe que se 
publica en  esta edición)

RE: Daniel Rieznik
(Tucumán)
Excelente análisis de la situación: no 

es vender una central de alarma o una 
DVR, es vender confianza y servicios 
al cliente.

RE: Jorge Berrueta
Instalaciones Berrueta
Totalmente de acuerdo, Modesto. 

Estoy convencido de que la seguri-
dad no la puede hacer un instalador: 
hace falta conocimiento, análisis y 
una visión integral. Eso no solo lo da 
la práctica de algunas instalaciones, 
hace falta estudio continuo sobre el 
tema y, en consecuencia, trayectoria 
que lo avale.

RE: Marcelo Hirschhorn
Alarmas S&M S.A.
Muy interesante, Modesto, resume 

gran parte de la problemática actual 

del sector. De todas maneras, hablan-
do de capas, esto aplica a quienes 
tengan algún punto de contacto 
con la solución de seguridad apli-
cada, pero no a la capa más externa 
y masiva, que en general manejan 
productos casi como commodities.

Otro aspecto es que, como en todo 
negocio, hay propuestas que forman 
parte de soluciones intangibles su-
bidas a tendencias tecnológicas 
masivas (redes sociales, teléfonos 
inteligentes, etc.), que en general 
no se ocupan de la seguridad, sino 
del negocio, cosa que no está mal 
en esta sociedad de consumo. Las 
soluciones que pretendan obtener 
resultados reales son producto de 
integraciones hechas por un profe-
sional formado, con los ojos puestos 
en el proyecto pero sin dejar de ver 
el negocio y las tendencias, a fin de 
tornar vendible su oferta. Hace años, 
la humanidad ingresó al paradigma 
de la complejidad, por lo que preten-
der una solución simple a problemas 
complejos no parece ser el camino.

Inteligencia artificial, soluciones 
integradas, proyectos colaborativos 
que integren a los usuarios, capa-
citación constante (debemos ser 
los primeros en incorporar el deep 
learning), soluciones escalables y 
dinámicas que permitan actualizar-
se ante los cambios permanentes y, 
sobre todo, abandonar las certidum-
bres que no nos permitan cambiar 
también a nosotros, para no quedar 
anclados en viejas premisas.

La industria nos propone cada vez 
más soluciones pseudobiológicas, 
simulaciones humanas en los obje-
tos que se potenciarán en breve con 
el IdC. Claramente la seguridad está 
subida al mismo barco y no escapa 
a esa tendencia.

RE: Lic. Daniel Banda
CEO de SoftGuard Tech
Muy buen análisis y un pequeñísi-

mo detalle, Marcelo: si los teléfonos 
inteligentes permiten, con un push, 
promover un producto, son parte del 
negocio; pero cuando permiten ge-
nerar un pánico geoposicionado con 
audio y video, son definitivamente 
parte de la seguridad, de la solución 
y vaya si la redefinen o reinventan.

http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad/
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RE: Marcelo Hirschhorn
Alarmas S&M S.A.
Por supuesto, Daniel, y me refiero 

a tendencias que exceden nuestro 
negocio: las aplicaciones para el 
aire acondicionado, el lavarropas, el 
seguro, etc., lo confirman. Y claro que 
pueden tener una participación en 
la solución real, pero siempre dentro 
de un proyecto y análisis de riesgo 
actualizado, aún en lo que parecería 
simple como una casa de familia. En 
síntesis, a mi modo de ver, las solu-
ciones sin proyecto de seguridad no 
son seguras.

RE: Modesto Miguez
monitoreo.com
Marcelo, para completar tu  concep-

to permitime resaltar: “y, sobre todo, 
abandonar las certidumbres que no 
nos permitan cambiar también a no-
sotros, para no quedar anclados en 
viejas premisas”. ¡Brillante!

RE: Esteban Ávalos
Hace unos diez años, diría, el mer-

cado está virando al monitoreo solo 
como servicio integral junto con video 
verificación; y, desde hace pocos años, 
surgió la necesidad de los clientes de 
tener el control en su celular. Es por 
eso que actualmente el servicio típico 
es integral, comunicación IP, tanto fija 
como móvil, y con video verificación.

Otro cambio que está entre nosotros 
es la arquitectura de los equipos: alar-
mas inalámbricas (y no hablo de au-
toinstalables, Notifier hace rato que 
tiene sensores sin cables) y cámaras 
IP. Si bien aquí todavía no es del todo 
eficiente el WiFi, en breve llegarán.

La última es la integración total a tra-
vés de IdC, con tecnologías Zigbee y 
Lora. Muchos cambios a los que debe-
mos adaptarnos, aunque el mercado 
se resista.

RE: Esteban Aráoz
El sector de la seguridad, y más 

precisamente nuestros clientes, mi-
ran hacia la palma de su mano para 
activar, desactivar, ver, escuchar y 
monitorear desde la aplicación de 
su celular todo lo que necesitan.

Si en una revista leemos “Siempre 
que lo lleves contigo; va a cuidarte 
por dondequiera que vayas, y te hará 
volver de donde has salido”; “Sabe 
dónde te detienes, cuándo sales de 
tu casa y entras a tu trabajo, y cono-
ce tus rutas”; “Avísame y salgo en tu 
socorro”; creeremos que son parte 
de un lanzamiento de comunicador 
personal o de la publicidad de una 
aplicación con geolocalización y ser-
vicio de acudas. Son frases típicas y 
trilladas de esas empresas. Nada más 
lejos de la realidad: son palabras o fra-
ses más viejas que Matusalén; están 
escritas en el Génesis y en Job.

Desde antaño, el hombre necesita 
tener la seguridad de que no está solo 
en momentos de acecho y temor. 
David estaba más seguro y confia-
do frente a un ejército armado a filo 
de espada que muchos de nosotros 
mientras esperamos un taxi e inclu-
so estando dentro de nuestra propia 
casa, con alarmas, cámaras, botón de 
pánico, control satelital y guardias ar-
mados en la puerta.

En un mundo tecnológico, de redes 
mesh, de sensores y cámaras de se-

guridad que nos permiten ver y ha-
cer “allá” estando “acá”, intentamos 
infelizmente que los teléfonos celu-
lares y las aplicaciones les ofrezcan a 
nuestros clientes la paz y seguridad 
que jamás se ha visto en un manual 
o una caja que la incluya como parte 
del equipamiento. Sin embargo, todo 
apunta a tener nuestro propio centro 
de monitoreo (o celulares súperinte-
ligentes), para centralizar la informa-
ción  en la palma de nuestra mano.

Para la gran mayoría de los morta-
les, quedarse sin servicio de internet 
o perder su celular causa la misma  
indignación y enojo que a Saúl cuan-
do perdió la “conexión” con su crea-
dor. La pregunta que siempre me 
hice es: si ni el cable, ni la sirena, ni 
la batería, ni el sensor dan seguridad, 
¿en qué momento se mete la seguri-
dad en el paquete ofrecido?

Mi desconocimiento es tal que no 
lograré comprender cómo se crea 
esa “seguridad” que recibe el cliente. 
Más aún cuando, después de un robo, 
muchos se dieron cuenta de que 
nunca estuvieron verdaderamente 
seguros, sino que solo recibieron 
alertas y grabaciones de los robos y 
los hurtos de sus bienes.

Personalmente, considero que se 
debe ser más honesto con el clien-
te. ¿O me van a decir que cuando 
vendían alarmas anti robo y boto-
nes anti asalto no se mentía? Quizás 
sea más correcto ofrecer un sistema 
de control o un sistema de alarmas 
o de videovigilancia. ¿Dónde nace 
o se produce la seguridad ofrecida? 
¿Podrá vender seguridad para terce-
ros quien no la tiene para sí mismo?
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Las alarmas comunitarias son la solución
que encontraron los vecinos para cuidarse
y protegerse mutuamente, por sus propios
medios, frente al desamparo que sienten
por parte de las autoridades y las fuerzas
policiales. Este sistema surgió como res-
puesta a la demanda de seguridad en la vía
pública, por fuera del Estado y sin la nece-
sidad de comprometerse con el costo fijo
de los servicios de seguridad física y mo-
nitoreo.

Para quienes han escuchado hablar de
alarmas comunitarias pero nunca las vie-
ron, cabe señalar que se trata de un dispo-
sitivo tecnológico que se complementa y
armoniza con el compromiso de vecinas y
vecinos. Por eso, sería más certero definir-
las como sistemas de cuidado y aviso co-

munitario, ya que actúan con la premisa de
que la mejor manera de protegerse es ha-
cerlo en comunidad.

LOS PRIMEROS
SISTEMAS COMUNITARIOS
Los sistemas de alarmas comunitarias

surgieron a partir de desarrolladores elec-
trónicos que se enteraron de las necesida-
des que tenían los vecindarios, se pusieron
en los zapatos de los damnificados por he-
chos de inseguridad y se dieron a la tarea
de analizar cómo podrían adelantarse a
esos hechos para que no sucedieran. Es
por ello que los sistemas más básicos de
este tipo consisten en equipos de alarmas
colocados en la vía pública, con reflecto-
res y sirenas comandadas por los vecinos

del barrio, a través de controles remotos,
de forma inalámbrica. Esto permite al
usuario encender luces en lugares de poca
iluminación y tener un botón para activar
la sirena y llamar la atención de sus veci-
nos, lo cual ahuyenta a los sospechosos o
agresores. 

Tiene como principal finalidad prevenir y
disuadir los hechos o las conductas delic-
tivas y las situaciones de violencia familiar
o callejera, además de iluminar la vía pú-
blica para brindar un entorno de mayor se-
guridad dentro de la zona de cobertura.

CONOCERSE Y COMUNICARSE
Desde estos primeros sistemas, la comu-

nidad entendió que las alarmas comunita-
rias son meramente disuasivas y su
función principal es la prevención de he-
chos de inseguridad. Sin dudas, lo que es-
pera el usuario es espantar el peligro
mediante una alerta de sirena.

Para que el sistema sea realmente efec-
tivo, son necesarias la organización, la par-
ticipación, la solidaridad y el compromiso
de la comunidad. Además, es vital acom-
pañar el sistema con una relación vecinal
activa, conocer a las personas de la zona y
comunicarse directamente para mante-
nerse alertas. Han funcionado las reunio-
nes vecinales, en las que se crea
conciencia de la responsabilidad y el com-
promiso que se necesita, y se aclara el fun-
cionamiento y los planes de actuación
frente a respectivas alertas.

Los sistemas comunitarios tomaron un
impulso notable gracias a que la tecnolo-
gía avanza y se instauran en la sociedad las

Tecnología y solidaridad: la efectividad
de los sistemas comunitarios

Las alarmas comunitarias proponen una alternativa para la seguridad de los vecinos.
Gracias a las nuevas tecnologías de comunicación y el avance de la electrónica,

es posible lograr protección efectiva a través de los propios usuarios.



redes sociales y los nuevos medios de co-
municación, herramientas que complemen-
tan los sistemas para lograr un exclusivo
automonitoreo por los mismos vecinos.

MEJORAS Y ACTUALIZACIÓN
Ya situados en la actualidad, con muchos

más incidentes de inseguridad, peleas ca-
llejeras, violencia de género y posibles aler-
tas sanitarias, los sistemas comunitarios
quedan expuestos a una actualización ne-
cesaria con respecto a factores que se han
observado a lo largo de estos años. Esto le
da al sistema funciones de valor agregado
con alternativas cotidianas para la electró-
nica actual.

Un ejemplo claro es el sistema comunita-
rio desarrollado por Cygnus Electronics, que
comenzó con un prototipo de alarma básica
(sirena y reflector), pero que de inmediato
incorporó un módulo de voz sintetizada
para los altavoces. Este módulo simula una
voz en tiempo real (que podría provenir de
una persona física desde un centro de mo-
nitoreo), que indica cuál es el evento y quién
envía el comando, para que el vecindario
sepa a quién ayudar.

El usuario alerta a los vecinos mediante
una aplicación de celular o un control re-
moto, que extiende su alcance a 300 metros
en visión directa sin interferencia. Este
cuenta con cuatro botones: Pánico, Luces,
Emergencia médica y Mensaje de voz di-
suasivo.

Esta alarma comunitaria de Cygnus, de
producción nacional bajo denominación
comercial HORUS1, desafía todos los siste-
mas convencionales. Construida con un ga-
binete metálico estanco de alta resistencia y
un sistema de ventilación incorporado, es
apto para la vía pública, capaz de soportar
tanto las inclemencias del clima como el
vandalismo. Incorpora también un soporte
dual, que brinda la posibilidad de montarlo
sobre una pared o en un poste de alum-
brado público.

Un detalle de Cygnus, descuidado por la
mayoría de los sistemas, fue incluir un ba-
tería 12 V / 7 Ah, para respaldar el funciona-
miento, y un reflector de 12 V de emergencia,
capaz de mantener protegida la zona por un
mínimo de 24 horas ante un corte de sumi-
nistro eléctrico.

Para quienes deseen complementar la
función de automonitoreo con el respaldo
de una empresa de monitoreo o de seguri-
dad física, es posible comunicar la alarma
mediante un módulo GPRS, montado sobre
su mainboard. Está abierta la compatibilidad
a todo software existente, por lo cual es sen-
cilla la integración de parámetros, además
de que el sistema cuenta con un programa
propio para la gestión.

PROYECTOS MUNICIPALES
Cabe destacar que varios municipios de la

Provincia de Buenos Aires decidieron brin-
dar este servicio en los barrios o zonas más
afectadas por la inseguridad, violencia de
género y hasta en situaciones particulares

de personas mayores, para que puedan
pedir ayuda mediante los pulsadores en
caso de problemas de salud. La tecnología
avanza con pasos muy rápidos; Big Dipper
acompaña, promueve y comparte las mejo-
res alternativas para la seguridad electró-
nica en sus diferentes sectores de aplicación.

Santiago Lovera 
Product Manager en Big Dipper

+54 11 4481-9475
ventas@bigdipper.com.ar
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Inteligencia artificial  
y seguridad electrónica 

CEMARA trae a su espacio información sobre un tema en proceso de desarrollo, que promete 
resolver problemáticas de hechos delictivos a futuro, y que propone una reestructuración  

del formato de monitoreo que conocemos actualmente.

Según indican fuentes internacionales, 
el futuro del monitoreo podría no estar 
en las señales de robo y emergencias, 
sino más bien en señales que permi-
tirían anticipar los eventos y resolver-
los antes de que ocurran. En términos 
evolutivos, los seres humanos estamos 
diseñados para detectar situaciones de 
peligro mediante la decodificación del 
lenguaje no verbal que manejamos a 
diario, incluso de forma involuntaria en 
nuestras actividades cotidianas.
Este lenguaje no verbal nos permite 
identificar si nuestro interlocutor está 
nervioso, ansioso, si da muestras de 
agresividad, etc. 
Algunas señales específicas, tales como 
fruncir el ceño, apretar los dientes o los 
puños, entre otras, son indicios que 
nuestro cerebro procesa automática-
mente para detectar la actitud y los 
estados de ánimo de las personas que 
nos rodean. Los movimientos de las 
personas que cometen delitos, como 
robos o hurtos, también son señales 
de este tipo. ¿Y si existiera la posibili-
dad de analizar y aislar esos patrones 
por medio de sistemas de inteligencia 
artificial? Al fin y al cabo, se trata de un 
paso lógico en la evolución del recono-
cimiento del mundo físico. Utilizando 
como base los avances ya obtenidos 
en reconocimiento facial, seríamos ca-
paces de dar este salto tecnológico en 
inteligencia artificial autónoma. Inclu-

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina
Avenida Belgrano 1315 - 6º piso - C.A.B.A. - Argentina - Tel/Fax: (011) 4383-9651
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so podríamos decir que utilizaríamos 
el mismo principio que permite a un 
vehículo autónomo o a un robot evitar 
un accidente. 
Empresas que trabajan en desarrollar 
el campo de los vehículos autónomos 
y la gestación de ciudades inteligentes 
están generando software basado en 
patrones neuronales de aprendizaje 
detectados en el cerebro de ratones. 
Dichos patrones fueron traducidos a 
fórmulas matemáticas, que luego pu-
dieron aplicarse a seres humanos.
Estos sistemas son capaces de apren-
der y predecir eventos futuros a partir 
de los datos recabados. Su última apli-
cación es un software de análisis de 
imágenes de cámaras de seguridad, 
utilizado para detectar movimientos y 
conductas asociados a crímenes vio-
lentos o hurtos. 
La herramienta es lo suficientemente 
amplia como para analizar terabytes 
de información e ir puliendo sus ca-
pacidades a medida que procesa cada 
vez más datos. Así, puede anticiparse 
a situaciones delictivas basándose en 
“micro-expresiones criminales” y en 
el análisis en tiempo real de los tran-
seúntes. 
La prueba piloto se puso en marcha 
en la India. En esta primera fase, el 
programa aprendió a asociar los movi-
mientos de los transeúntes a las prác-
ticas delictivas. En un futuro no muy 

lejano, se podrán anticipar crímenes 
individuales. Pero no se conformarían 
con espacios públicos, ya que también 
podrían ser utilizados dentro de ofici-
nas, bancos, vehículos monitoreados 
con cámaras y edificios gubernamenta-
les, y aplicarse tanto al ámbito público 
como al privado.
Como siempre, la tecnología es neu-
tra y dependerá de las intenciones de 
quien la utilice. Pero nadie podrá negar 
que este tipo de avances en inteligen-
cia artificial mejorarían notablemente 
las estadísticas de hechos violentos y 
de inseguridad que tanto aquejan a la 
sociedad actual. Sin embargo, hay que 
tener en cuenta que toda modificación 
tiene un efecto sobre lo que toca, por 
lo que debemos prepararnos para es-
tar a la altura de estos grandes pasos, 
que darán un vuelco a nuestro rubro 
con su llegada. La implementación de 
estos nuevos sistemas implicaría, para  
los profesionales del sector, afrontar el 
monitoreo y los protocolos operacio-
nales de forma totalmente diferente a 
la actual, desde una visión renovada, 
abordando temas que harán que nos 
reiniciemos después de años en la mis-
ma actividad.

LIC. JAVIER TORRES
Coord. de la Comisión de

Difusión de CEMARA
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Posgrado en Internet
de las Cosas
Iniciativa de CADIEEL y la UBA
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Un acuerdo entre la Universidad de Buenos Aires 
(UBA) y la Cámara Argentina de Industrias Electrónicas, 
Electromecánicas y Luminotécnicas (CADIEEL) permi-
tirá a los alumnos conocer más sobre la industria 4.0  
y vincularse con firmas del sector. La Argentina con-
tará, desde mayo de 2020, con el primer posgrado de 
especialización en Internet de las Cosas (IdC). En este 
posgrado, a través del concepto de educación dual 
(formación profesional que combina el aprendizaje en 
una empresa o centro de investigación con los estudios 
académicos del estudiante), se propone la articulación 
industria-academia.

La celebración de este convenio entre CADIEEL y la Fa-
cultad de Ingeniería de la UBA se basó en la idea de que 
la capacitación favorece el desarrollo de la industria 
nacional y puede facilitar la vinculación empresarial 
de los estudiantes con las empresas. De este modo, 
se podrán encarar nuevos proyectos de trabajo sobre 
necesidades específicas y reales del sector industrial.

Esta concepción se refleja también en la composi-
ción del plantel docente, que proviene en partes igua-
les de la industria y la academia. El posgrado, que será 
emitido desde la sede de CADIEEL, se basa en cuatro 
ejes de especialización: gestión de datos, sistemas  
embebidos, ciberseguridad, y protocolos y desarrollo 
de aplicaciones. La modalidad de la cursada es online, 
con una carga horaria de 9 horas semanales durante 
10 meses. Está dirigido a profesionales de Argentina 
y Latinoamérica y el trabajo final consiste en proveer 
una solución para una problemática específica de una 
empresa real, un centro de investigación o una pro-
puesta presentada por el alumno. 

El posgrado en Internet de las Cosas está dirigido 
por Ariel Lutenberg y Pablo Gómez. La inscripción a la 
carrera ya está abierta y, ante cualquier duda o inquie-
tud, los interesados pueden contactar al Director del 
Posgrado, Ing. Ariel Lutenberg, a la casilla de correos 
alutenb@fi.uba.ar. 

Para conocer más sobre el programa académico y mo-
dalidad de cursada, pueden ingresar en:
http://laboratorios.fi.uba.ar/lse/especializacion.html.

Terrorismo en
la geopolítica
contemporánea
Conferencia organizada por CAPSI

El pasado 5 de febrero se realizó una conferencia ti-
tulada “Terrorismo en la geopolítica contemporánea”, 
organizada por la Escuela de Política y Gobierno de la 
Facultad de Ciencias Sociales de la Universidad Católica 
Argentina (UCA), en cooperación con la Cámara Argen-
tina de Profesionales en Seguridad Integrada (CAPSI).

Las palabras de bienvenida y de cierre estuvieron 
a cargo de Lourdes Puente, Directora de la Escuela, 
y Gustavo Merani, Coordinador de CAPSI en Buenos 
Aires. Participaron como expositores David Garriga, 
Presidente de CISEG, la Comunidad Inteligencia y Se-
guridad Global de Barcelona, de visita en Argentina; 
Alejandro Cassaglia, representante de CISEG en Argen-
tina; y Paulo Botta, Director del Programa Ejecutivo 
en Medio Oriente Contemporáneo, que se dicta en la 
misma casa de estudios.

El Profesor Botta habló acerca de la importancia del 
terrorismo como complejo fenómeno político en la re-
gión de Medio Oriente y sobre la necesidad de generar 
marcos de vinculación entre universidades y decisores 
gubernamentales que puedan aportar soluciones.

David Garriga explicó el trabajo que realiza CISEG en 
la sociedad civil, particularmente en el campo de la 
prevención, para los grupos sociales más vulnerables 
a la radicalización yihadista. También hizo referencia a  
la necesidad de aprender de las políticas exitosas y 
de los errores producidos en la lucha contra la radica-
lización y la violencia desde el punto de vista social.

Finalmente, Alejandro Cassaglia centró su exposición 
en las manifestaciones del yihadismo en América Cen-
tral, el Caribe y América del Sur, y las vulnerabilidades 
existentes. Enfatizó que la globalización ha hecho que 
no exista la idea de una lejanía geográfica y que la lucha 
contra el yihadismo es algo que involucra a todos los 
estados del mundo.

Casi 200 personas asistieron al evento, lo que demues-
tra el gran interés que genera el tema y la necesidad 
de que los ámbitos académicos generen este tipo de 
programas para su estudio. 
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La principal exposición de la industria de la seguridad vuelve renovada en 2020, y presenta una 
serie de novedades y beneficios para que las empresas participantes puedan aprovecharlas antes,  
durante y después del evento.

Agenda

 Intersec Buenos Aires 360º
Herramientas para que los expositores maximicen su inversión
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ntersec Buenos Aires se prepara 
para su 6.º edición, que tendrá lu-

gar del 26 al 28 de agosto de este año 
en La Rural Predio Ferial de Buenos 
Aires. El evento reunirá una vez más 
a los principales actores de la indus-
tria de Security, Safety & Fire, con el 
objetivo de potenciar los negocios y 
ofrecer actividades de capacitación 
y actualización profesional.

La experiencia de 2020 será mu-
cho más que tres días de exposición. 
Ezequiel Gorbarán, Gerente de Pro-
yecto, adelantó que, desde la orga-
nización, desarrollaron una serie de 
herramientas “para que los exposito-
res utilicen desde el momento en que 
confirman su participación y, de esta 
manera, maximicen su inversión”. 

Entre los beneficios incluidos en la 
contratación del stand hay una pla-
taforma de marketing digital, desde 
la que los expositores pueden, de 
manera muy sencilla, armar su pro-
pio micro-sitio web del evento, enviar 
invitaciones digitales a sus contactos 
y personalizar banners para usar en 
sus páginas web, entre otras posibi-

lidades. Además, también cuentan 
con invitaciones impresas –la can-
tidad que necesiten–, firmas para 
correos electrónicos, imágenes para 
postear en redes sociales y un servicio 
de difusión en todos los canales de la 
exposición: newsletters, redes socia-
les –Facebook, Instagram, Twitter y 
LinkedIn– y comunicados de prensa. 

El objetivo es que expositores in-
teractúen con los visitantes desde 
mucho tiempo antes de la fecha del 
evento y generen un compromiso 
previo y progresivo con sus clientes; 
esto, luego, puede culminar en una 
reunión o negocio concreto dentro 
de Intersec.  En este sentido, Gorba-
rán explicó: “valoramos y fomenta-
mos los encuentros personales, cara a 
cara, y por eso Intersec Buenos Aires 
se convirtió en la mayor celebración 
que tiene el sector cada dos años. 
Pero hoy por hoy es un evento tan 

I social como digital, y con una com-
binación inteligente de ambos mun-
dos los expositores pueden obtener 
experiencias innovadoras y mejores 
resultados de negocios”. 

“Queremos que las empresas inclu-
yan Intersec Buenos Aires dentro de 
su plan comercial anual y que no lo 
consideren solo como un gran even-
to de tres días, porque hay mucho 
más por hacer y por aprovechar. En 
definitiva, somos un gran aliado de 
marketing con una propuesta 360º”, 
concluyó el ejecutivo. Los exposito-
res contarán también con atención 
personalizada y capacitación para 
valerse de todos estos recursos. 

Intersec Buenos Aires es un evento 
organizado por Messe Frankfurt Ar-
gentina en conjunto con la Cámara 
Argentina de Seguridad (CAS) y la 
Cámara Argentina de Seguridad 
Electrónica (CASEL).

Los interesados en participar de la muestra y sus actividades pueden reservar su 
espacio contactándose con el Comité Organizador a la dirección de correo elec-
trónico intersec@argentina.messefrankfurt.com o al teléfono (11) 4514 1400.
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servicios ofrecidos por las empresas más prestigiosas del sector, como así también Invitación a eventos, cursos y seminarios.

https://api.whatsapp.com/send?phone=541146329119&text=Deseo%20recibir%20en%20mi%20WhatsApp%20la%20revista%20Negocios%20de%20Seguridad.%20Mi%20nombre%20completo%20y%20mi%20empresa%20son:


https://alas-la.org/argentina/


www.ppa.com.ar
www.ppa.com.ar


www.intelektron.com
mailto: ventas@intelektron.com
www.facebook.com/intelektron
www.youtube.com/user/IntelektronSA
www.linkedin.com/company/intelektron-s-a-
www.instagram.com/intelektron.sa
www.twitter.com/INTELEKTRON_SA
www.intelektron.com
www.intelektron.com/Soluciones/ControlAccesos
www.intelektron.com/Soluciones/TiempoAsistencia
www.intelektron.com/Soluciones/ControlVisitas
www.intelektron.com/Soluciones/MolinetesPasarelas
www.intelektron.com/Soluciones/CCTV
tel:+541122059000

	Tapa 
	Sumario
	Anunciantes 



