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Nota de TapanT

oy, la empresa está presentan-
do algunas novedades.

DX FULL ID WIFI. Transmisor radial 
doble vía con app y programación 
remota del panel.
WEB SUITE DE PROGRAMACIÓN. 
Programador y acceso remoto del 
panel, vía Web.
SERVIDOR WEB DE IMÁGENES. Ser-
vicio de configuración, recepción 
y reenvió de imágenes, en la nube 
o local.    
DX CAM. Cámara para videoveri-
ficación compatible con nuestros 
comunicadores.

DX FULL ID WIFI    
Transmisor Radial Doble vía.
Este equipo reúne características 

excepcionales a la hora de elegir, ta-
les como el ahorro de costos para la 
empresa, funcionalidad para el clien-
te y por supuesto mayor seguridad.

El doble vínculo WiFi Radio reúne 
dos fortalezas: velocidad y seguri-
dad.

H El vínculo IP permite, por ejemplo, 
programación remota del panel y del 
comunicador, disponer de una app 
gratuita, verificación de eventos por 
imagen, etc.

El vínculo radial provee una segu-
ridad total frente a caídas de los sis-
temas IP e  intentos de bloqueo con 
cualquier tipo de interferidor.

De esta manera se aprovecha lo me-
jor de cada tecnología.

El comunicador IP dispone de tres 
redes WiFi con conmutación auto-
mática. Al programar el equipo se 
le indica cuál es la principal y cuáles 
son las secundarias. En todo momen-
to informa a la central con qué red 
está comunicando y si alguna de las 
programadas dejó de estar presente.

Los eventos del panel de alarma 
pueden ser leídos por el Bus de te-
clado o por el comunicador Tip Ring.  
Dependerá de la programación ele-
gida y la marca del panel, pudiendo 
leer los eventos en CID desde el co-
municador y utilizar el Bus para la 
programación remota y la app.

En el caso de los paneles compati-
bles, no se sacrifica ninguna zona. Es 
totalmente compatible con DX CAM.

WEB SUITE DE PROGRAMACIÓN
La nueva plataforma Web Suite Dx  

es una interfaz simple y amigable  que 
permite programar todos los comuni-
cadores que ofrece la empresa. Con 
esta plataforma, el usuario podrá:

1- Ver el estado del sistema de un 
simple vistazo.
Equipos comunicados.
Tráfico de eventos por día.
Versiones de los comunicadores.

 Tráfico de eventos de la app.
2- Ver el comportamiento de los 

equipos.
 Online de tráfico.
 Enviar comandos fijos o persona-

lizados según permisos.
3- VIRTUAL EXPERT según permisos.
 Uso del teclado como si estuviese 

frente al teclado real.
 Envío de secuencias predetermi-

nadas

DX CONTROL sinónimo
de innovación permanente
Treinta años desarrollando tecnología aplicada a la seguridad electrónica

 En los últimos años, Dx Control incrementó su esfuerzo para trabajar en conjunto  con las empresas 
del sector analizando sus necesidades. Como resultado de ese estudio, han encarado el desarrollo de 
nuevas soluciones y equipos a fin de responder a las demandas identificadas.

www.dxcontrol.com
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4- Sistema multi empresa pensado 
para proveedores mayoristas.

5- Ver el registro histórico de eventos 
de sus equipos.

6- Estadística de tráfico por la app, 
para saber cuáles son las acciones 
favoritas de sus clientes y luego 
poder utilizar esa información con 
fines comerciales.

7- Múltiples permisos de usuarios, 
para cumplir con el perfil deter-
minado según la necesidad.

8- Parametrización de los datos de 
los equipos.

9- Interfaz pensada para funcionar 
tanto en computadoras de escri-
torio, como en los distintos me-
dios de visualización disponibles 
en la actualidad.

SERVIDOR WEB DE IMÁGENES
El servidor web es el encargado de 

direccionar las imágenes recibidas a 
los sitios y en las formas programadas 
por el responsable de la empresa, de 
acuerdo con el soft de monitoreo o 
su política de trabajo. Por ejemplo, 
envío de mails con imágenes, HTTP 
POST, etc.

De la misma manera, también dis-
pone de alertas para la visualización 
directa sin reenvío.

Entre las funcionalidades más des-
tacadas de este servicio podemos 
encontrar:

Recepción de imágenes y video.
Almacenamiento en la nube.
Envío de alertas al front end.
Envío automático de mails con imá-
genes recibidas.
Envío automático de imágenes 
HTTP POST.
Análisis de imágenes a través de 
Google Vision.
Geolocalización de instalaciones a 
través de Google Maps.
Administración de la seguridad 

(usuarios).

Administración de instalaciones, 
equipos y eventos.
Se trata de una plataforma escala-

ble. Dispone de varios escenarios de 
funcionamiento y reglas totalmente 
programables.

Permisos de usuario parametriza-
bles según funciones autorizadas 
para cada usuario.

DX CAM 
Cámara para la verificación de 

eventos. Las normas gubernamen-
tales y los altos costos operativos 
exigen cada día más verificaciones 
del evento antes del despacho de un 
móvil policial  o propio; atento a ello,  
Dx Control desarrolló una cámara 
compatible con sus comunicadores 
que envía imagenes pre y post evento.

Su programación es totalmente 
automática, lo cual ahorra mucho 
tiempo y recursos.

Al programar el comunicador, se 
programa la cámara. El vínculo entre 
ellos es inalámbrico.

Se programan los eventos que acti-
van la grabación y aquellos que de-
terminan los envíos de las imágenes.

La cámara posee una memoria en la 
que se almacenan las imágenes, facili-
tando, de ser necesario, una auditoría.

En caso de un evento, envía las 10 
imágenes anteriores a la ocurrencia 
y la cantidad de imágenes posterio-
res que sean programadas. También 
posee streaming.

La recepción de imágenes depen-
derá del software que posea la em-
presa de monitoreo.

El sistema cuenta con un servidor 
web, local o en la nube, según deter-
mine la política de la empresa pres-
tadora del servicio.

Se incorporó la función de DX CAM 
en la app FULL CONTROL. 

Servidor web de imágenes

+54 11 4647-2100                   www.dxcontrol.com                   dxcontrol@dxcontrol.com.ar
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Con más de una década en el mercado y nacida en la virtualidad de la nube, la empresa creada por 
dos argentinos ofrece soluciones de valor agregado para integradores de seguridad, rastreo y gestión 
de flotas. Hoy, además, enfoca sus desarrollos en las soluciones IoT.

Empresas

RedGPS
Una empresa argentina reconocida en LATAM
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+54 11 4295-8311

contacto@redgps.com

www.redgps.com

@redgps

/RedGPS.comES

/redgpsfull

/company/red-gps/

@redgpsplataforma

REDGPS ARGENTINA

edGPS es una empresa reco-
nocida en toda Latinoamérica 

tanto por la versatilidad de sus de-
sarrollos como por la calidad de sus 
servicios postventa.

“Somos una plataforma ‘marca blan-
ca’ de seguridad y rastreo GPS, orien-
tada al Internet de las Cosas. Tenemos 
un modelo de gestión diferente a la 
mayoría, ya que nuestra plataforma 
está alojada en la nube. Esto significa 
que no vendemos nuestro software, 
sino que lo alquilamos, es un mode-
lo llamado Managed Software as a 
Service (MSaaS)”, explicó a Negocios 
de Seguridad Fernando Pérez Maier, 
CRO y cofundador de RedGPS.

Es decir, no sólo son una empresa 
que renta el software, sino que tam-
bién existe un compromiso y respon-
sabilidades del proveedor hacia sus 
clientes, que hace que RedGPS acom-
pañe a sus Partners en los proyectos 
de negocio que quieren emprender, 
dando asesoría y soporte, y desarro-
llando soluciones en conjunto. “Esto 
permitió a muchas empresas crear y 
desarrollar su negocio de rastreo GPS 
o plantear proyectos sólidos de se-
guridad”, dijo el responsable del área 

R comercial de la compañía.
La modalidad MSaaS ofrece la posi-

bilidad de iniciar una empresa y que 
ésta acceda a años de desarrollo en 
cuestión de horas con factor humano 
de por medio, a través de software 
en la nube totalmente personaliza-
ble con el logo y colores corporativos 
del integrador, con todo el respaldo 
y apoyo de la empresa proveedora.

“Uno de nuestros diferenciales más 
importantes es ese servicio que brin-
damos dentro de la tecnología. No es 
un servicio en el sentido clásico, sino 
que está relacionado con la posibili-
dad de apoyar a ese socio de negocios 
en su propio desarrollo. Ese es un di-
ferencial muy importante de nuestra 
empresa”, dijo por su parte Patricio 
Sampaulo, cofundador de RedGPS y 
responsable del área tecnológica de 
la compañía. “Si nos comparamos con 
otras empresas proveedoras de sof-
tware, estamos totalmente abiertos 
a la posibilidad del desarrollo a me-
dida, no somos un paquete cerrado. 
Queremos seguir siendo los impulso-
res de la cultura del socio estratégi-
co, de que existen seres humanos del 
otro lado de una línea telefónica y que 

son quienes te ayudan a ser exitoso 
en tus negocios”, agregó el directivo 
Sampaulo.

 
SOLUCIONES A MEDIDA
Nacida hace 11 años, con oficinas en 

México y Argentina, RedGPS cuenta 
en toda Latinoamérica  con una red de 
Partners, siendo una de las empresas 
más reconocidas del sector.

“Hoy cuando una empresa compra 
un software de seguridad o monito-
reo, hay una serie de costos adicio-
nales asociados a ese software. No 

gps para la seguridad quedó en
el pasado.

una evolución hacia el IoT
que está revolucionando 
nuestra industria.

también deben adaptarse
a este proceso de
transformación digital.

Patricio Sampaulo
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es el caso de RedGPS, donde todo el 
servicio postventa está incluido en 
el alquiler de la plataforma, es como 
un seguro que tiene el cliente de que 
va a tener toda la asistencia necesa-
ria para desarrollar su negocio, y que 
cada uno de sus requisitos va a ser 
atendido”, remarcó Pérez Maier.

RedGPS ofrece, a través de su pla-
taforma, soluciones para diferentes 
verticales de seguridad y rastreo, 
soluciones que están incluidas en su 
software con orientación al IoT. Entre 
ellas OnFuel, para control de combus-
tible y evitar su robo; OnCam para vi-
deo vigilancia y video evidencia; On-
Patrol, para rondines de seguridad; y 
OnDriver, una tecnología de asisten-
cia inteligente en carretera capaz de 
reducir hasta un 70% los accidentes, 
entre muchas otras.

“RedGPS es una empresa que nació 
como una prestadora de servicios en 
la nube, nunca consideramos la posi-
bilidad de un soporte físico, sino que 
nos orientamos siempre en el IoT. Así 
es que hoy tenemos soluciones que 
conviven en un mismo ecosistema, 
ecosistema que puede ser customiza-
do por el propio cliente de acuerdo a 
sus necesidades”, explicó Sampaulo.

“Hoy todo está hiperconectado 
e hipervinculado y todas nuestras 
soluciones pueden relacionarse en-
tre sí, lo cual nos permiten infinitas 
variables y posibilidades a la hora de 
ofrecer un servicio”, amplió.

“Nuestra plataforma fue desarrolla-
da bajo estándares internacionales y 
además adaptada a cada país, para 
lograr la mejor experiencia del clien-
te final. Por ejemplo, un software de 
despacho de buses que nació en Perú 
y maneja toda la logística de cada una 
de las unidades, avisándole al con-
ductor si va a atrasado o adelantado, 
hoy es una plataforma de movilidad 
estándar en América Latina”, descri-
bió Pérez Maier.

 
HACIA EL IOT
Tanto para la seguridad, como para 

el rastreo y, en general, para todas las 
industrias, el IoT no es el futuro: es el 
presente.

Hace tan sólo unos años no existía 
el concepto de nube o “cloud”, y to-
dos los servicios se alojaban en los 
servidores de las empresas, señaló el 
director de tecnología. Sin embargo 
la acelerada evolución de las redes de 
telecomunicación, de los dispositivos 
y el hardware y, sobre todo, el aún más 
rápido avance de la programación, 
hizo que en pocos años el mundo 
transitara hacia el IoT. Sobre este tema 

Patricio Sampaulo escribió un ebook 
que les recomendamos descargar en 
el blog de RedGPS.

Esta evolución, que ya llegó a las pla-
taformas de seguridad y rastreo, está 
lejos de haber encontrado un límite 
sino todo lo contrario: se expande 
cada vez más gracias al IoT, concep-
to que hoy se describe como el gran 
transformador digital de los negocios 
y cuya definición “es la aplicación de 
capacidades tecnológicas y digitales 
a procesos, productos y activos para 
mejorar la eficiencia, mejorar el valor 
para el cliente, gestionar el riesgo y 
descubrir nuevas oportunidades de 
generación de ingresos”, describió 
Perez Maier.

Según Sampaulo, es la primera vez 
en la historia que en todas las indus-
trias podemos minimizar el factor de 
riesgo humano, pues ahora a través 
de los dispositivos IoT podemos me-
dir cosas que hace 10 años no era 
posible, automatizar tareas y con la 
data que generan tener información 
invaluable. Y esto, para la seguridad 
y el rastreo, es toda una revolución.

Si bien, como Sampaulo aclaró, la 
seguridad es conceptual, pues no 
existen métodos ni sistemas cien por 
ciento seguros y sin vulnerabilidades, 
esta revolución sí representa una in-
mensa área de oportunidad para las 
empresas que quieren crecer y man-
tenerse a la vanguardia de este futuro 
que ya estamos viviendo hoy.

TRANSFORMACIÓN DIGITAL
Las empresas se tienen que adaptar 

a este proceso de transformación di-
gital, dice por su parte Pérez Maier. 

Para realizar esta transformación, de-
ben contratar servicios tecnológicos 
que les ayuden en este proceso, y aquí 
es donde juegan un rol fundamental 
las empresas como RedGPS.

“No sólo somos una empresa que te 
permite ver dónde está el vehículo o 
si tu guardia está haciendo una ron-
da de seguridad, sino que ofrecemos 
mayor valor agregado, pensando en 
la conexión multiplataformas, la ex-
tracción de data y automatización por 
soft basada en el IoT. En este momen-
to, por ejemplo, estamos trabajando 
en un módulo de delivery con estas 
características, para las empresas de 
reparto”, amplió Pérez Maier.

“Los clientes pueden vincular toda 
esta información con otros sistemas, 
consumir una API, desarrollar sus pro-
pias soluciones, módulos, aplicacio-
nes móviles, y generar Big Data con 
toda la información procesada y crear 
sus propios modelos de IA para deter-
minar patrones o conductas”, amplió. 
RedGPS es, precisamente, ese nexo 
que vincula la necesidad de una em-
presa con una solución.

“El gran beneficio que ofrece Red-
GPS es darles a las empresas muchas 
soluciones, muchas opciones para 
permitirles ingresar en esos nichos 
de negocios donde se requieren 
soluciones específicas. Hoy vender 
rastreo o seguridad únicamente es 
obsoleto, es necesario ver más allá y 
detectar las tendencias del mercado y 
las necesidades del cliente para ofre-
cerle un servicio a medida”, concluyó.

Les recomendamos visitar su blog 
para conocer más sobre IoT y estas 
nuevas tendencias en los negocios.
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Establecida en Santa Fe capital, la empresa se enfocó en la gestión de activos desde la perspectiva 
del control de accesos. Con productos novedosos, apuesta a la expansión en el mercado con sus 
exclusivos candados Bluetooth AP3 y controladores AX5 de Sera4®.

Empresas

ABEI apuesta a la expansión
Entrevista a Carlos Steiner y Luciano Toledo
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undada en 2018 por Alvaro 
Bourlot y Carlos Steiner, ABEI 

nació con el objetivo de enfocarse 
en la gestión de activos de una in-
fraestructura eléctrica de genera-
ción, transmisión y distribución de  
energía. Por lo tanto, desarrolla y 
representa tecnología que ofrece 
soluciones para ese mercado.

“En 2019 conocimos la marca 
Sera4®, creada por exmiembros de la 
compañía de telefonía celular Black-
Berry, con lo cual nació una división 
dentro de ABEI que tiene como ob-
jetivo la gestión de activos desde la 
perspectiva del control de accesos”, 
describió Steiner.

“Para desarrollar este segmento, su-
mamos a Luciano Toledo de SICON, 
profesional de larga trayectoria de 
trabajo en sistemas de seguridad, 
cuya mirada y experiencia resultan 
muy valiosas. Cuando Luciano vio la 
solución de Sera4® quedó sorpren-
dido por la cantidad de aplicaciones 
que permite, más allá del objetivo 
original de su concepción”, amplió 
el directivo.

En relación con las prestaciones de 
la marca y los servicios que ofrece, 
Carlos Steiner explicó que, si bien 
inicialmente Sera4® desarrolló su 
tecnología para el área de comuni-
caciones, “en ABEI vimos su potencial 
para el rubro eléctrico, petrolero, in-

dustrial y minero, pero con el correr 
del tiempo y la mirada de Luciano, 
nos dimos cuenta de que en realidad 
tiene potencial de aplicación a toda 
empresa que requiera implementar 
un control de accesos seguro, prácti-
co e innovador. Consideramos que es 
la evolución del control de accesos”.

“Para seguir expandiéndonos, es-
tamos seleccionando resellers e in-
tegradores. Los tenemos en algunas 
provincias y países limítrofes, pero 
necesitamos más para poder llegar 
a todo el mercado. Confiamos en 
que en lo que resta de 2020 y en 
2021 vamos a cubrir los necesarios 
y, de hecho, para ayudar a nuestros 
resellers, hemos creado un kit de de-
mostración básico que contiene un 
controlador con accesorios y un can-
dado”, amplió el directivo.

APLICACIÓN EN
CONTROL DE ACCESOS
Sera4®, empresa con sede en Ca-

nadá, detectó un grave problema 
de control de accesos en las torres 
de comunicaciones de todo el conti-
nente. En general, el método de acce-
so eran llaves físicas, tarjetas magné-
ticas o teclados numéricos; sistemas 
que resultaron ser poco seguros o 
relativamente fáciles de corromper, 

F
con enrolamientos biométricos en-
gorrosos y poco prácticos, así como 
también de difícil implementación 
en lugares remotos, lo que facilita-
ba los robos y el vandalismo descon-
trolado. Como solución, la empresa 
creó el candado Bluetooth AP3 y los 
controladores AX5, desarrollos ex-
clusivos y bajo estándares interna-
cionales, con certificado IK10 y IP66.

“El candado AP3 es de construc-
ción extremadamente robusta, ideal 
para controlar el acceso a lugares re-
motos”, explicó Toledo. El AP3 tiene 
de 135 mm de alto, 60 mm de ancho,  
30 mm de profundidad, 10 mm de ba-
rra y un peso de 700 g; claramente, un 
candado muy robusto. Incluye una 
batería de hasta cinco años de vida 
útil y un puerto USB para energizar-
lo en caso de emergencia desde un  
smartphone. Además, integra senso-
res de apertura y cierre, luz de estado, 
puntos de amarre y, opcionalmente, 
desbloqueo con un código tempo-
ral provisto por el administrador del  
software Teleporte.

“Este candado es muy utilizado en 
torres de comunicación, subestacio-
nes eléctricas, centrales de genera-
ción, minería, establecimientos agrí-
colas y agropecuarios e industria en 
general”; explicó el directivo. 
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El controlador AX5 se conecta a 
cualquier tipo de cerradura eléctrica. 
Funciona con una fuente principal 
de alimentación y tiene una fuente 
de respaldo y una batería. Pueden 
agregársele  sensores de apertura 
y cierre de puerta, y un botón de 
apertura para permitir el egreso rá-
pido. Además, es posible anexar relés 
adicionales y controlar motores. Por 
sus dimensiones, puede instalarse 
fácilmente en el interior de cualquier 
gabinete o puerta.

“Este dispositivo es muy solicitado 
por empresas de seguridad para 
controlar el acceso a sitios seguros 
mediante puertas, como centros de 
control, datacenters, gabinetes de 
protecciones, pañol de herramien-
tas, etc.”, describió Carlos Steiner.

La solución se completa con la apli-
cación Teleporte, que puede ser ins-
talada en cualquier smartphone, es 
gratuita y está disponible en Google 
Play y App Store.

MODO DE FUNCIONAMIENTO
“Cuando un usuario se acerca al 

candado o controlador, este es de-
tectado por la aplicación, y si tie-
ne asignada una llave electrónica  
vigente, podrá abrirlo. En caso de no 
tener llave electrónica, podrá solici-
társela al administrador”, explicó To-
ledo en referencia al funcionamiento 
del sistema.

“La comunicación entre el candado 
o el controlador y el smartphone es 
por Bluetooth, por lo que los equipos 
pueden instalarse en zonas remotas 
y sin cobertura. Cuando el smartpho-
ne recupera la señal, transfiere los  
datos suministrados por los equipos 
a la plataforma de gestión Telepor-
te. Cada usuario puede ingresar a su 

cuenta en la aplicación con contra-
seña o acceso biométrico”, amplió. 

En el centro de control de la empresa 
corre la misma aplicación en una PC, 
en la cual un administrador asigna lla-
ves electrónicas temporales o perma-
nentes a cada usuario. Así, Teleporte 
de Sera4® digitaliza y automatiza el 
proceso de control de accesos físico 
para infraestructuras críticas. 

Los administradores otorgan a los 
operadores aprobados acceso pro-
gramado a sitios o activos y obtienen 
información completa sobre quién, 
cuándo, dónde y cómo ingresó a su 
red. Además, brindan conexión sin 
problemas a las plataformas de ges-
tión y supervisión existentes. La se-
guridad está integrada en el sistema 
desde cero, sin necesidad de agregar 
capas adicionales de seguridad. 

Teleporte incluye servicios de van-
guardia en la nube, alojados en cen-
tros de datos de alta disponibilidad 
en todo el mundo, y cada evento 
se comunica con un tablero y otros 
sistemas a través de una API REST.  
El software registra a quién se le dio 
una llave virtual y qué administrador 
la asignó, si la usó o no, cuándo abrió 
el candado o controlador y cuándo 
se cerró. De esta manera, se cumplen 
instantáneamente los requisitos de 
cualquier auditoría. Además, este 
software puede incorporar notas y 
fotos sobre cada unidad, facilitan-
do cualquier reporte que el usuario 
deba realizar.

“Teleporte nos permite visualizar 
rápidamente todos los candados 
y controladores de nuestra red en 
un mapa, mostrándonos qué sitios 
están asegurados y en cuáles hay 
candados y controladores abiertos. 
Además, permite usar etiquetas para 

administrarlos de forma más eficien-
te. Por ejemplo, se puede asignar una 
llave a todas las cerraduras de una de-
terminada zona con un simple clic”, 
describieron desde el departamento 
técnico de la empresa las funciones 
del soft.

“De esta forma, queda eliminado el 
uso de llaves físicas y los problemas 
de pérdida o duplicación, traspaso 
de tarjetas magnéticas y códigos de 
teclados numéricos. Se elimina, prin-
cipalmente, el anonimato en el ac-
ceso a un sitio donde se resguardan 
activos críticos o elementos de valor. 
Es más, su sistema de encriptación 
cumple con los estándares de gra-
do bancario a nivel global”, aseguró 
Luciano Toledo.

Adicionalmente, Teleporte puede 
requerir simultáneamente más de 
una llave electrónica virtual,  lo cual 
puede implicar dos o hasta tres ope-
radores con su propio smartphone, 
llave virtual autorizada y cuenta con 
APIs que permiten la integración con 
sistemas de terceros.

“En lo que refiere a la instalación, 
desde ABEI ofrecemos capacitación 
sobre el uso del software Teleporte 
y el hardware para nuestros resellers 
e integradores. Se hace de forma re-
mota o presencial y no dura más de 
un día. Además, brindamos soporte 
y asistencia técnica de forma perma-
nente”, explicó Carlos Steiner.

“Buscamos incluir más resellers e in-
tegradores. Los que ya trabajan con 
nuestra empresa e instalan nuestros 
productos ya han logrado proyec-
tos de aplicación novedosos, lo que 
demuestra que el potencial de esta 
tecnología va más allá del origen de 
su concepción e incluso de nuestra 
idea inicial”, concluyó el directivo.

Luciano ToledoCarlos SteinerÁlvaro Bourlot
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Nacida en 1990 con el objetivo de brindar servicios de monitoreo para el sector residencial, hasta 
entonces no atendido, la empresa evolucionó y hoy, con una enorme oferta tecnológica, sigue siendo 
una de las referentes del mercado.

Empresas

Prioridad 1, 30 años
de presencia ininterrumpida
Entrevista a Ricardo Katz
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rioridad 1 surgió en 1989 e inició 
formalmente sus actividades en 

octubre de 1990 con el objetivo de 
brindar un servicio de monitoreo de 
alarmas accesible. “Si bien ya existían 
los sistemas de seguridad bancarios, 
eran inalcanzables para el común de 
la gente; la idea fue orientar nuestra 
empresa especialmente a comercios, 
oficinas e industrias, además del mo-
nitoreo de alarmas residencial, en un 
momento de la Argentina en el que la 
tecnología en seguridad estaba muy 
atrasada y tenía un gran potencial de 
crecimiento”, explicó Ricardo Katz, 
fundador de la empresa.

“Hoy podemos decir, con mucho 
orgullo, que invertimos tiempo y 
dinero para desarrollar en el país el 
primer software de monitoreo de 
alarmas, llamado Optimus, basado 
en el sistema operativo DOS y una 
red Novell. Y también hicimos el  
GK 8.16, el primer panel de alarmas 
microprocesado, único con cone-
xión a dos líneas telefónicas y un 
protocolo de comunicación propie-

tario más veloz y completo que los 
estándares del mercado de enton-
ces. El panel estaba especialmente 
diseñado para brindar un servicio de 
seguridad que debía superar serios 
problemas de infraestructura de las 
líneas telefónicas de la época, que 
se notaban especialmente después 
de lluvias o días de mucha humedad 
cuando, en muchos casos, se escu-
chaba más el ruido de fondo llamado 
‘fritura’”, recordó Katz acerca de los 
primeros pasos de Prioridad 1.

“Es decir, desde nuestros inicios, 
nos comprometimos seria y respon-
sablemente con la mejor tecnología 
disponible para brindar un servicio 
de alta calidad al cliente. Un cliente 
que, hay que decirlo, en su gran ma-
yoría no conocía ni pretendía este 
tipo de servicios en aquella época. 
Recuerdo también que nos tomaba 
alrededor de dos horas explicar el 
servicio a distancia; era un mercado 
que desconocía las posibilidades 
que ya eran utilizadas en otras partes 
del mundo”, finalizó.

P AVANCES CONSTANTES
“Con el transcurso del tiempo, fui-

mos perfeccionando nuestros pane-
les de alarma, que fabricamos hasta 
el año 2000, así como mejorando y 
actualizando con herramientas mo-
dernas el SW de monitoreo. Le fuimos 
agregando funcionalidades confor-
me se nos generaban pedidos o se 
nos ocurrían nuevos servicios; así, 
integramos también paneles están-
dar de mercado, verificación de imá-
genes y equipos de comunicación 
alternativa, que hoy son habituales 
en la actividad”, explicó Katz acerca 
de la evolución de la empresa.

En referencia al aporte de Prioridad 1 
a la industria de la seguridad, Katz 
refirió que la empresa “participó ac-
tivamente de la profesionalización 
del sector; somos fundadores de 
CEMARA, la cámara que aglutina la 
actividad desde 1996, y, desde la pre-
sidencia del organismo, impulsamos 
en el IRAM la creación de normas 
para la industria. Incluso trabajamos 
con los gobiernos para aportar a la 
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confección de leyes nacionales y pro-
vinciales de seguridad privada”.

“Otro hito en nuestra historia fue 
la creación de una franquicia en la 
ciudad de Rosario: desde 1996, la 
firma J&M S.R.L. brinda servicios de 
seguridad con los mismos criterios 
de calidad, seriedad y rigurosidad 
técnica y operativa que supimos 
transmitirles”, continuó.

En 2011, Prioridad 1 se mudó de su 
histórica sede de Avenida Córdoba a 
las instalaciones actuales de Arena-
les 1123. “La mudanza nos impuso la 
necesidad de armar y mantener dos 
estaciones de monitoreo simultá-
neas hasta tanto dejáramos las viejas 
instalaciones, operación que fue exi-
tosa y totalmente transparente para 
nuestros clientes, sin que tuviéramos 
que interrumpir el servicio en ningún 
momento”; describió el directivo.

- ¿Cómo evolucionó la prestación de 
servicio a lo largo de estos 30 años?

- En cuanto a la esencia del servicio 
de monitoreo, no variaron los princi-
pios rectores iniciales. Sin embargo, 
como consecuencia de la evolución 
tecnológica ocurrida en el período, la 
prestación fue mejorando en calidad 
y tipos de servicios, así como en la 
rapidez con la que el cliente podía 
disponer de la información. De esta 
manera, se fue extendiendo la va-
riedad de sistemas (videovigilancia, 
apps, IdC, entre otros), como resulta-
do de la mayor velocidad y seguridad 
de los procesos, y las múltiples vías de 
telecomunicaciones. Aumentó la efi-
ciencia operativa, lo cual redundó en 
una gestión de monitoreo más con-
fiable y profesionalizada.

- ¿Cambiaron las necesidades de los 
clientes en este tiempo?

- Efectivamente. La globalización 
de internet y el acceso masivo a la 
información impusieron cambios 
de hábitos sociales, los cuales obli-
garon también a los prestadores de 
servicios de seguridad a acompañar 
la tendencia general y satisfacer las 
nuevas exigencias de los clientes, 
que ahora demandan más informa-
ción de sus sistemas, y que sea más 
precisa, más rápida y certificada. 
Antiguamente, el usuario solo pedía 
saber si su sistema estaba activado 
mientras que hoy solicitan ver imá-
genes desde sus celulares, identifica-
ción de usuarios, activación remota 
de dispositivos, sin contar la confir-
mación de eventos vía imágenes, 
asistencia de emergencias en vía pú-
blica, control visual de ingresos, etc.

- En relación con la tecnología, 
¿acompañó o superó la proyección 
que la empresa tenía?

- En este aspecto, la imaginación ha 
sido el límite ante toda proyección 
que la empresa hubiera efectuado. 
La velocidad de crecimiento de la tec-
nología, en general, vemos que supe-
ra la capacidad de implementación, 
lo cual invierte los términos de la pre-
gunta: es la empresa la que acompa-
ña la evolución de la tecnología. Se 
podría aventurar que la tecnología 
disponible –actual y futura– alcanza 
y supera la proyección de servicios.

- Ese crecimiento tecnológico, ¿qué 
posibilidades le abrió a la compañía?

- Pudimos incorporar sistemas de vi-
deo, inicialmente como herramienta 
para la verificación de monitoreo de 
los sistemas de alarma, y luego como 
un sistema independiente para vi-
gilancia remota, rondas virtuales, 
control de cajeros y procesos, etc. 
También incorporamos aplicacio-
nes móviles para smartphones y ta-
blets, como Prioridad 1 Mobile, que 
permite disponer de un medio de 
seguridad personal y familiar, tanto 
para comunicar emergencias como 
para ingresar a un inmueble. En este 
momento, por ejemplo, estamos am-
pliando las posibilidades de la app 
para aportarle seguridad a las alar-
mas vecinales.

La tecnología también nos permi-
tió desarrollar nuestra capacidad de 
infraestructura técnica y operativa 
para la gestión de monitoreo y he-
mos incursionado en un ámbito afín 
como es la seguridad y conserjería 
de edificios. Se incorporó el servicio 
de Portería Virtual, un sistema que, 
a través de un comunicador IP con 
comunicación bidireccional de au-
dio y video, permite identificar al 
visitante de un edificio para conce-
derle o negarle el acceso según esté 
o no habilitado, y toda la transacción 
queda grabada en audio y video. El 
sistema integra cámara de video, 
lector de huellas, códigos QR o tar-
jetas de proximidad y dispositivos de  
control de puertas y portones, con 
un portero IP instalado en las zonas 
de acceso de cualquier tipo de loca-
ción. Ya estamos trabajando para leer 
los DNI, de modo que quien visite el 
sitio y esté registrado pueda identi-
ficarse con el documento. Así, todos 
los equipos están integrados y pue-
den ser monitoreados desde nuestra  
central, o bien el propio usuario pue-
de hacerlo desde un teléfono celular 
o fijo. Este nuevo servicio responde 

a la necesidad actual de optimizar 
recursos y a la vez minimizar fallos 
en la supervisión de un lugar. Está 
enfocado, principalmente, en el 
cliente final: un edificio de departa-
mentos, un barrio cerrado, un piso 
de oficinas, un parque industrial, u  
otras aplicaciones donde el control 
sea un requisito.

También adoptamos soluciones de 
cerco eléctrico como barreras físicas 
preventivas y defensivas para el pe-
rímetro de inmuebles, con el valor 
añadido de que también actúa como 
dispositivo periférico de detección 
en sistemas de alarma de intrusión: 
conectamos cada segmento del cer-
co a una zona específica del sistema 
de alarmas, lo cual idealmente se 
complementa con cámaras de video-
vigilancia, también monitoreadas.

- Después de 30 años en el mercado 
y habiendo pasado por las distintas 
crisis que afectaron al país, ¿cuál con-
sidera que es la mayor fortaleza de la 
empresa? ¿Qué les permitió perma-
necer vigentes?

- Tanto la filosofía de trabajo esta-
blecida desde 1990, orientada a una 
relación de largo plazo con los clien-
tes, como la gente que nos acompa-
ña, enfocada en el servicio al cliente  
como el principal objetivo a atender, 
son las bases de nuestra fortaleza. 
Por supuesto que podemos cometer  
errores, pero la respuesta que brin-
damos ante esa posibilidad hace que 
el cliente se sienta reconfortado y, 
aun a pesar del error, se fortalece la 
relación. No menos importante es 
la convicción de mejora continua en 
términos de confiabilidad, robustez 
y seguridad de los componentes TIC 
que conforman la infraestructura 
tecnológica del centro de monitoreo 
y de toda la empresa.

Queremos agradecer especialmen-
te a todos los que con su esfuerzo nos 
acompañaron durante tantos años 
en este emprendimiento. A nuestros 
colaboradores, a nuestros agentes y 
representantes comerciales, a las 
fuerzas de seguridad, a CEMARA, 
a J&M S.R.L., nuestra franquicia de 
Rosario, a nuestros proveedores, y 
a todos los profesionales de las dis-
tintas actividades que nos apoyan 
constantemente, como el contable, 
el legal, el soporte IT, el desarrollo de 
software, los técnicos instaladores y 
muchos más, gracias a quienes traba-
jamos para seguir creciendo y sumar 
calidad, tecnología y más y nuevos 
servicios para nuestros clientes ac-
tuales y futuros.
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Además de sus funciones de comunicador, el nuevo CityMesh ofrece prestaciones de panel de alarmas 
y, a través de su app, aplicaciones de domótica y la posibilidad de asociarlo con cámaras IP para la 
visualización de eventos.
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Deitres presenta el CityMesh II
Nueva versión del comunicador mesh
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eitres desarrolla, fabrica y co-
mercializa equipos electróni-

cos para Internet de las Cosas (IdC), 
que se inició en el año 2010 con el 
primer comunicador para paneles 
de alarmas mesh de Latinoamérica, 
el CityMesh. Este equipo innovador 
presentó las redes de comunicación 
malladas aplicadas a la industria de 
la seguridad electrónica.

El CityMesh ha ido evolucionando a 
través del tiempo, con diferentes ver-
siones que siempre han demostrado 
la robustez y estabilidad que carac-
terizan sus redes. El primer punto de 
inflexión de Deitres se produjo en el 
2017 cuando, luego de varios años 
de desarrollo y de la transferencia 
tecnológica de una empresa multi-
nacional, pudo lograr un módulo de 
comunicación radial mesh propio 
con mejores prestaciones.

A lo largo de 2019, Deitres atravesó 
un crecimiento exponencial y con-
solidó las ventas del CityMesh en 
Argentina, Colombia y otros países 
de Latinoamérica. Además, surgió 
Deitres Group, con base en Estados 
Unidos, para acompañar la interna-
cionalización de la empresa.

De esta manera, gracias a la ex-
periencia adquirida en el rubro y el 
espíritu innovador que caracteriza a 
la compañía, se presenta el nuevo  
CityMesh II, un comunicador que in-
cluye las funciones de un panel de 
alarmas inalámbrico.

CITYMESH II: UN PRODUCTO,
TRES SOLUCIONES
La red mesh asegura la recepción 

de mensajes gracias a la posibilidad 
de que cada nodo tenga múltiples 
caminos para enviar sus reportes. 
Permite una robusta comunicación 
sin la necesidad de que todos los 
equipos estén conectados con la 
central, y ofrece una solución para 
la obsolescencia tecnológica, ya 
que basta con incorporar un equipo 
con la nueva tecnología de comuni-
cación para que la red quede total-
mente actualizada, sin necesidad de 
cambiar equipos ya instalados.

Los CityMesh II son comunicadores 
universales inalámbricos que traba-
jan con protocolo Contact ID trans-
parente y en tiempo real, de configu-
ración automática e inteligente (no 
se requiere ninguna configuración 
previa o durante la instalación) y no 
necesitan chips de celular o grandes 
estructuras radiales, gracias a que to-
dos poseen el triple vínculo mesh / 
WiFi / LAN. Así, pueden conectarse 
directamente con la central de mo-
nitoreo u otros equipos, y cada nueva 
instalación potencia y expande una 
red con redundancia y múltiples co-
nexiones a internet.

El CityMesh II, además de funcionar 
como comunicador universal, resul-
ta innovador para el mercado porque 
tiene integradas las funciones de un 
panel de alarmas. Al no requerir de 
equipos adicionales, se agilizan las 
instalaciones, se ofrecen funcionali-
dades extra y se brinda a los usuarios 
finales un producto completo y de 
última tecnología a un menor costo.

Este panel soporta hasta ocho 
particiones por equipo, por lo que 
con un solo CityMesh II se pueden  
vincular ocho clientes diferentes, 
algo especialmente útil en edifi-
cios y en centros o galerías comer-
ciales. Además, el CityMesh posee 

64 zonas de sensores inalámbricos 
disponibles con protocolo estándar  
Zigbee 3.0, por lo que cualquier 
marca de sensores que cumpla con 
ese protocolo es compatible con el 
CityMesh II, y sus precios son com-
petitivos con los alámbricos.

LA APP
La app para smartphone, dispo-

nible para Android y iOS, es 100 % 
personalizable con el logo y color de 
la empresa monitoreadora. Esta apli-
cación fue desarrollada con un fuer-
te foco en la experiencia del usuario 
(diseño, usabilidad y accesibilidad 
como premisas) para lograr que el 
cliente se sienta cómodo y la pueda 
usar intuitivamente. A ella tendrán 
acceso tanto técnicos como usuarios 
finales. El usuario técnico, gracias a 
la app, puede instalar nuevos pane-
les en cuestión de minutos y realizar 
soportes técnicos de manera presen-
cial o remota. El usuario final es capaz 
de armar o desarmar su sistema de 
alarmas, habilitar o deshabilitar zo-
nas, y hacer uso de los botones de 
acceso seguro, pánico o emergencia 
médica, entre otras funciones. 
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Fire Protection Systems fue nuevamente distinguido con el Multimillion Dollar Award, el premio al 
mayor distribuidor de Notifier. FPS también había sido premiada por el fabricante en 2018 por su 
volumen de ventas en Latinoamérica.
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FPS, nuevamente premiada
por Notifier
El distribuidor recibió el mayor galardón del fabricante
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Fire Protection System S.A.

FPS

n el marco de la Notifier Leader-
ship Conference, afectada este 

año por la pandemia, la empresa ar-
gentina Fire Protection Systems S.A. 
(FPS) fue distinguida con el premio 
Multimillion Dollar Award, el máximo 
galardón de la categoría, que premia 
al distribuidor no solo por el volu-
men de ventas sino también por el 
compromiso y la identificación con 
la marca. “FPS volvió a ser el mayor 
distribuidor de Notifier en Argenti-
na y el distribuidor del año 2019 en  
Latinoamérica, gracias a lo cual ob-
tuvo el premio Multimillion Dollar 
Award, que reconoce a unos pocos 
partners”, afirmó Lucas Bottinelli,  
Account Manager para Argentina, 
Bolivia y Uruguay de Honeywell.

FPS, presente en el mercado desde 
hace cuatro años, ya obtuvo varias 
distinciones, lo que demuestra su só-
lido crecimiento: como distribuidor 
Notifier obtuvo el Diamond Award en 
su primer año y el Million Dollar Award 
el siguiente. Este último ejercicio lo-
gró el Multimillion Dollar Award, con 
más de dos millones de dólares en 
compras. “Estamos muy orgullosos”, 
señaló Pablo Alcaraz, Presidente de 

E

FPS, sobre el premio obtenido. “Los 
clientes están con nosotros desde 
nuestros comienzos y, lo más impor-
tante, permanecen al lado de la em-
presa. Seguimos manteniendo los 
valores indiscutibles de la atención 
personalizada, el asesoramiento téc-
nico-comercial y el amplio stock, que 
tantos resultados nos dieron”. 

“Basamos nuestra actividad en la 
confianza construida a partir de la tra-
yectoria, del conocimiento y el respe-
to mutuo con nuestros clientes. Este 
premio implica un nuevo desafío para 
este ciclo, que se da en un contexto 
muy particular”, dijo Alcaraz.

LA EMPRESA
FPS brinda soluciones integrales 

de detección y alarmas de incendio, 
y provee el asesoramiento, la inge-
niería, el proyecto y los equipos para 
cada sistema de seguridad.

Hace más de un año la empresa co-
menzó un proceso de optimización 
de sus vías de comunicación digital, 
como la página web y las redes so-
ciales. “Era un requerimiento de los 
clientes profesionalizar nuestra pá-
gina web y agregar las herramientas 
necesarias para bajar o conocer la in-
formación de los equipos y sistemas. 
A su vez, sumamos un nuevo canal de 
YouTube en el que se pueden ver los 
webinars y workshops”.

“La presencia en las redes nos per-
mitió llegar a más personas en di-
versos sitios, nos ayuda a brindar la 
información necesaria en cualquier 
momento y está dirigida específica-
mente al servicio al cliente. Si están 
trabajando fuera del horario laboral, 
pueden recurrir a la página y no de-
pender de nuestra atención telefóni-
ca o vía mail. De esa manera cuentan 

con un soporte online permanente”, 
dijo por su parte Guillermo López, 
Ejecutivo de Cuentas.

Según Alcaraz, los webinars les 
permitieron continuar con las pre-
sentaciones y los roadshows que 
realizaban antes de la cuarentena: 
“tienen muy buena llegada y mucha 
concurrencia, no solo de Argentina”, 
dijo. “Incluso participan los dueños 
de las empresas y los responsables 
de compras, que antes no disponían 
de toda la información de lo que es-
taban comprando como para com-
parar”, concluyó.

ADECUACIÓN DEL NEGOCIO
Las restricciones en las actividades 

por la cuarentena fueron un obs-
táculo para muchas empresas. Sin 
embargo, FPS mantuvo su continui-
dad laboral gracias a que consiguió 
adaptarse rápidamente a la situación 
y optimizar el tiempo y los recursos. 
“La pandemia nos encontró con un 
amplio stock, muy activos y sólidos 
económicamente”, expresó Alcaraz. 
Dicho stock de la empresa, adquirido 
a lo largo del segundo semestre de 
2019, le permite satisfacer la deman-
da del mercado de forma inmediata. 
Por esta razón, además de atender 
a sus más de 400 clientes en forma 
prioritaria, durante el prolongado 
aislamiento obligatorio ha expandi-
do su red comercial.

Como muestra de su compromiso, 
FPS no ha cambiado su política de 
ventas a pesar de las circunstancias: 
“creemos que hay una sola forma de 
salir de estas situaciones, y es juntos”, 
señaló el directivo. “La clave es op-
timizar cada negocio para que nos 
sigan eligiendo y tener la recurrencia 
a futuro”, agregó Guillermo López.  
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Conformada por profesionales de amplia experiencia y trayectoria internacional, la refundada  
CERTREC trabaja para ofrecer un producto altamente eficaz acompañado de un servicio técnico  
de excelencia, nuevos desarrollos y capacitación constante. 
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CERTREC S.A.
Expertos en seguridad perimetral

42 >

A

+54 11 5236-1088

+54 9 11 5812 1931

info@certrecsa.com.ar

www.certrecsa.com.ar

CERTREC S.A.

unque se encuentra presen-
te en el mercado desde 2015, 

CERTREC S.A. fue refundada en di-
ciembre de 2018 por un grupo de es-
pecialistas en seguridad enfocados 
en ofrecer protección de perímetros, 
primera línea de defensa contra la 
intrusión. “Nos hicimos cargo de la 
marca y de sus productos al fundar 
una nueva sociedad junto a Flavio Del 
Vall. Ambos llevamos más de 30 años 
en la industria de la tecnología y algo 
más de dos décadas enfocados en la 
industria de la seguridad electróni-
ca”, explicó Marcelo Martínez, una de 
las nuevas caras de la marca.

Martínez y Del Vall cuentan con una 
amplia experiencia en empresas de 
gran trayectoria en la industria, tanto 
en tareas relacionadas con el diseño, 
como en el montaje y el manteni-
miento de sistemas de detección de 
intrusión, control de accesos y video-
vigilancia. “En el plano internacional 
hemos representado a grandes fabri-
cantes de la industria en la región, 
lo que nos ha brindado una amplia 
gama de  conocimientos, recursos, 
relaciones y experiencia que, al mo-
mento de tomar la decisión de traba-
jar exclusivamente en Argentina, nos 
han sido de gran ayuda. En cuanto a 
la marca CERTREC específicamente, 
estamos trabajando desde el primer 
día con toda nuestra experiencia 
para mejorar el producto, su imagen 

y el posicionamiento de la empresa”, 
manifestó el directivo.

- ¿Todos sus productos son de desa-
rrollo propio?

- Actualmente podemos decir que 
todos nuestros productos son de de-
sarrollo propio, tanto a nivel de dise-
ño, como el firmware y la producción. 
Esto es realmente muy importante, 
no solo porque estamos comprome-
tidos con el desarrollo de productos 
de calidad, con mayores prestacio-
nes y, sobre todo, confiables, sino 
porque también nos enfocamos en 
ofrecer todo el respaldo de una em-
presa independiente, orientada ex-
clusivamente a brindar productos y 
soluciones robustas al mercado de 
la protección perimetral.

- ¿Cuánto hace que se establecieron 
como empresa independiente?

- La empresa se refundó en diciem-
bre de 2018; a lo largo de 2019 nos 
focalizamos en el rediseño, las co-
rrecciones y las mejoras del produc-

to original. Hicimos algunos cambios 
en función a desvíos del objetivo ini-
cial como empresa, cambios que nos 
encontraron en 2020 con decisiones 
y objetivos firmes. Y, pese a esta si-
tuación anómala en la que nos puso 
la pandemia, los estamos llevando a 
cabo satisfactoriamente.

- ¿Cuál es el modelo de negocios que 
proponen?

- Nuestro modelo está orientado a 
ofrecer una solución global basada 
en la calidad, el servicio y el valor 
agregado. Tal como lo hemos visto 
en varios países, no solo de la re-
gión, la competencia basada exclu-
sivamente en precio no es suficiente. 
Por supuesto que el precio ayuda, 
pero estamos convencidos de que 
ese precio debe estar acompañado 
de calidad y servicio. También es im-
portante aclarar que diferenciamos a 
nuestros clientes de nuestros usua-
rios. Por un lado, tenemos un modelo 
orientado hacia nuestros clientes y 
prospectos, el gremio, los instalado-
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res, los integradores y hasta los estu-
diantes que hacen sus primeros pa-
sos en esta profesión. Ellos necesitan 
y esperan que nosotros seamos una 
empresa de soluciones y servicios, 
no solo un proveedor de equipos y 
componentes; esa es la línea en la que 
nos movemos.

- ¿Cuál sería el otro modelo de la em-
presa, orientado a los usuarios?

Tenemos una gran conexión con los 
usuarios finales, los cuales esperan 
de la marca una empresa que les 
brinde soluciones de seguridad de 
calidad y que les garantice, además, 
la  seriedad en el servicio.

- Hoy el foco está puesto en la ca-
pacitación del profesional. ¿Cómo la 
llevan adelante?

- Para CERTREC S.A., volver a la 
base de una buena capacitación es 
fundamental, más aún cuando, en 
la actualidad, los cercos eléctricos 
tienen un universo muy amplio de 
instaladores: algunos profesionales 
con amplia trayectoria, otros de me-
nor experiencia y también otros de 
especialidades no vinculadas con la 
seguridad electrónica. Todos sabe-
mos que una instalación puede pare-
cer simple hasta que algo la complica, 
y por ello hemos cerrado un acuer-
do con NexCam, con quienes hemos 
trabajado en conjunto para asegu-
rarnos una buena formación profe-
sional. Así, garantizamos las horas 
de entrenamiento necesarias para 
lograr en un instalador un amplio 
conocimiento de todos los aspectos 
necesarios: con pruebas de equipos, 
conexiones a otros sistemas de segu-
ridad y, fundamentalmente, buscan-
do no solo el conocimiento técnico 
sino un nivel óptimo de instalación y 
funcionalidad. Para nosotros, el valor 
real de un equipo CERTREC es cuando 
está “bien instalado y funcionando”.

- Teniendo en cuenta las circunstan-
cias actuales, ¿cómo ofrecen soporte 
y asistencia técnica?

- La distancia más corta entre dos 
puntos es una línea recta y, en cuanto a 
soporte y asistencia técnica, creemos 
que esta comunicación debe ser cla-
ra, simple y orientada a brindar solu-
ciones. Por ello, ofrecemos múltiples 
opciones para el vínculo con nuestros 
clientes: teléfono, mail, redes sociales 
y otras plataformas online. Queremos 
que el acceso al soporte técnico sea 
simple y directo para nuestros clien-
tes actuales, los potenciales e incluso 
aquellos en formación. CERTREC está 

disponible todos los días para brindar 
una respuesta clara y útil tanto a los 
instaladores como a los usuarios.

- ¿Cuáles son las principales tecnolo-
gías que aplican en materia de segu-
ridad perimetral?

- Planteamos nuestra oferta como 
una solución de protección peri-
metral basada en la integración. En 
muchas ocasiones, un energizador 
CERsTREC comparte su instalación 
con un sistema de videovigilancia o 
uno de control de accesos y, por esto, 
ofrecemos una solución basada en 
datos, con comunicación que puede 
ser RF, 3G o 4G y Ethernet, por ejem-
plo. En cuanto a la gestión de mo-
nitoreo, nos integramos a sistemas 
de alarmas, control de accesos y cá-
maras de vigilancia de manera muy 
simple, con soluciones que agregan 
valor a la seguridad perimetral y faci-
litan la gestión del monitoreo.

- En la convergencia de productos y 
sistemas, una de las claves es la conec-
tividad. ¿Cómo manejan esa área? ¿Es 
a través de productos propios?

- Uno de nuestros principios es de-
sarrollar productos de tecnología 
abierta, que puedan integrarse con 
otros productos de seguridad elec-
trónica: no creemos en las tecnolo-
gías propietarias. Si hoy fabricamos 
energizadores, trabajamos con el 
foco puesto en desarrollar productos 
con la mejor prestación e integración 
en ese segmento de la industria.

- ¿Tienen proyectada la presentación 
de nuevos productos o tecnologías?

- La llegada de esta pandemia, como 
a todos sea cual sea su actividad, nos 

hizo modificar algunos planes y de 
alguna manera nos configuramos 
en “modo pandemia”. Así fue el pri-
mer semestre y, para aprovechar 
ese tiempo, hemos reencauzado el 
rumbo, nos enfocamos en el proceso 
de diseño y ahora podemos adelan-
tar que tendremos tres propuestas 
para  presentar los próximos meses: 
la primera, destinada a instalaciones 
residenciales, otra para urbanizacio-
nes, barrios cerrados y countries, y 
una tercera propuesta enfocada a 
industrias. Estas propuestas no solo 
contemplan nuevos modelos con 
diferentes potencias y precios, sino 
que cada una de ellas ofrecerá a cada 
mercado funcionalidades específi-
camente seleccionadas. Si bien los 
productos ya están listos, debemos 
completar todos los procesos de 
certificación y homologación local 
antes de presentarlos al mercado.

- ¿Cuál es el proyecto de expansión 
para la región?

- Francamente, podríamos subirnos 
a los pedidos de varios de nuestros 
amigos de la región, pero aún cree-
mos que debemos afirmarnos como 
empresa en Argentina y mantener el 
foco en crecer en el país. Gracias a 
nuestros antecedentes profesiona-
les, tenemos muy buenos vínculos 
con integradores en la región, y 
creemos que será un proyecto para 
encarar luego de 2021. Hemos de-
sarrollado negocios en varios paí-
ses y conocemos muy bien todo lo 
que ello implica; no se trata solo de 
exportar, sino que hay que trabajar 
en soluciones completas, en las que 
el servicio y la experiencia también 
acompañen el producto.  

Marcelo Martínez
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Nuevas alarmas de Garnet Technology

Garnet Technology expande su 
porfolio de productos con nuevas 
alarmas y comunicadores. Se trata 
de dos nuevos paneles de alarma 
que complementan la familia actual: 
el PC-732G y el PC-900G, equipos di-
señados para aquellas instalaciones 
en las que no se utiliza la tradicional 
línea telefónica. Las nuevas líneas se 
combinan con comunicadores de-
dicados, que optimizan la eficiencia 
en términos de comunicación hacia 
la estación de monitoreo, y aplicacio-
nes para automonitoreo.

PC-732G
Es una central híbrida que permite 

zonas cableadas e inalámbricas, pue-
de expandirse a 32 zonas y posee dos 
particiones. Diseñado para aquellas 
instalaciones que no requieren una 
línea telefónica para la comunica-
ción, el PC-732G posee un bus de da-
tos que permite la conexión de los 
comunicadores 3G-COM e IP-500 
de Garnet. Gracias a estos comuni-
cadores, el panel puede reportar a 
estaciones de monitoreo y permite 
el automonitoreo a través de la app 
Garnet Control, con la que también 
pueden visualizarse las cámaras.

PC-900G
El PC-900G posee un comunicador 

WiFi integrado que permite la comu-
nicación hacia el centro de monitoreo 
y  también hacia Garnet Control para 
recibir eventos en tiempo real. Como 
respaldo, presenta un novedoso mó-
dulo que se coloca en segundos me-
diante pines y que permite agregar 
rápidamente una nueva opción de 
comunicación alternativa: se trata 
del COM-900, compatible con esta 
línea y preparado para redes celula-
res móviles. 

Tanto el PC-732G como el PC-900G 
ofrecen servicios de monitoreo y au-
tomonitoreo a través de protocolos 
de comunicación segura y, al igual 
que la línea tradicional de paneles, 
permiten conexión inalámbrica de 
dispositivos mediante teclados RF, 
con y sin verificación de audio.

El nuevo panel 732 mantiene dos 
PGM en placa expandibles a cuatro 
inalámbricas, mientras que el mo-
delo 900 posee cuatro particiones y 
cuatro salidas PGM cableadas, tam-
bién con la posibilidad de expansión 
a cuatro PGM inalámbricas. Ambos 
poseen hasta 512 eventos en memo-
ria y 32 códigos de usuarios. 
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Nuevo panel de alarmas GPRS Marshall 3 Digital

Marshall 3 Digital es el nuevo panel 
de alarma GPRS de Alarmas Marshall, 
que cuenta con las mismas caracterís-
ticas del Marshall 3 y suma el manejo 
de alarma en tiempo real y la comuni-
cación continua con la app, aún con 
cortes de suministro eléctrico

Desde hace un tiempo, los SMS su-
fren un retraso considerable y gene-
ran una mala sensación en el usuario 
final; además, las compañías toman 
ciertos comandos como spam, lo 
cual hace que los SMS no lleguen a 
destino. Marshall 3 Digital soluciona 
todos estos inconvenientes gracias a 
un chip especial, que ofrece mayor 
velocidad en la comunicación y per-
mite un uso ilimitado de la app.

CARACTERÍSTICAS
Marshall logró un acuerdo con las 

compañías telefónicas mediante el 
cual obtuvo un importante descuen-
to en la tarifa mensual para benefi-
cio del consumidor. Además, brinda  
3 meses gratis de uso y garantía ex-

tendida a 18 meses a un precio infe-
rior al que cobran las telco. A esto se 
suman los siguientes beneficios:

Cada kit de Marshall 3 Digital estará 
provisto de un chip de una compa-
ñía de telecomunicación, que se ha-
bilitará al momento del contrato del 
plan de transmisión de datos. 
El usuario también podrá optar por 
colocar un chip propio si lo desea.
El usuario podrá manejar el panel 
con el control remoto pero sin reci-
bir notificaciones en el celular, como 
si se tratara de un panel tradicional. 
Si el instalador y/o distribuidor quie-
ren realizar pruebas o programar el 
equipo previo a la colocación, este 
dispondrá de una cantidad limitada 
de datos para hacerlo.
El cliente tendrá la alarma en tiem-
po real y recibirá las notificaciones 
al instante en la app Marshall Smart. 
No dependerá de carga de saldo 
ya que Marshall 3 Digital siempre 
estará disponible para enviar noti-
ficaciones. 
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Digifort presenta la versión 7.3
de su plataforma VMS
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igifort presentó al mercado la 
versión 7.3 de su plataforma 

VMS: “esta versión se transformó en 
uno de los releases con mayor canti-
dad de novedades en la historia de 
la plataforma”, aseguró Juan Pablo 
Moraes, Product Manager para Ar-
gentina, Paraguay y Uruguay.

Nuevo motor gráfico: con una in-
terfaz mejorada, Digifort aprove-
cha de manera más eficiente el 
espacio disponible en la pantalla, 
brindando una mayor cantidad de 
información al operador. Asimis-
mo, el nuevo motor mejora la per-
formance en la renderización de las 
imágenes de las cámaras y permite 
su procesamiento por GPU, lo cual 
significa ahorro de hardware en las 
PC de los operadores.
Nuevos mapas: Digifort 7.3 dispo-
ne de una nueva integración con  
Google Maps, gracias a la cual el 
operador podrá visualizar los ma-
pas de forma interactiva. Esto le 
permitirá localizar las cámaras del 
sistema y visibilizar los eventos cen-
tralizando de manera automática 
en el mapa el sector en el que esos 
eventos se estén produciendo; de 
esta manera, el operador tendrá al 
instante la información del lugar y 
de las cámaras disponibles. Adi-
cionalmente, los mapas ofrecen la 
posibilidad de indicar la posición 

D

y/o recorrido de los vehículos cuyas 
matrículas hayan sido captadas por 
el módulo de Digifort LPR, con lo 
cual se puede acceder a su ubica-
ción o la ruta por la cual circuló.
Digifort Mobile LPR: permite al 
usuario utilizar la cámara de su dis-
positivo móvil para captar una ma-
trícula, la cual se envía al servidor 
de Digifort correspondiente para 
devolver en la pantalla del celular 
toda la información referente a esa 
matrícula. Es ideal para agentes de 
tránsito y fuerzas de seguridad, ya 
que permite obtener de forma ins-
tantánea la información requerida 
sobre un vehículo.
Nueva app Live Witness: con esta 
aplicación, Digifort introduce el 
concepto de “Seguridad Colabora-
tiva”, ya que permite que los ciuda-
danos participen de forma activa en 
la seguridad de un lugar, ya sea un 
aeropuerto, una estación de colec-
tivo, un barrio cerrado o un estadio. 
Cualquier persona podrá descargar 
de forma gratuita la aplicación Live 
Witness, la cual puede ser persona-
lizada con el logo y el nombre del 
propietario, y, al abrirla, transmitirá 
hacia el centro de monitoreo corres-
pondiente lo que está captando la 
cámara de su celular junto con el 
audio del ambiente y la posición 
geográfica. De esta manera, se logra 
que los responsables de la seguri-
dad de un lugar o evento puedan 
tener visión en vivo de situaciones 
de emergencia en lugares donde no 
hay cámaras de seguridad.
Nuevas integraciones: a partir de 
esta nueva versión, Digifort permi-

te integrar a su cliente de monitoreo 
cualquier sistema basado en la web, 
ya que incluye dentro de su panel 
de cámaras un navegador web em-
bebido. Asimismo, la empresa am-
plió la compatibilidad con cámaras, 
DVR, NVR y video servers, lo cual la 
transforma en una de las platafor-
mas con mayor cantidad de disposi-
tivos integrados en el mundo.
Por otra parte, la nueva versión 

permite ampliar la integración con 
sistemas de lectura de contenedores, 
RFID, escáneres de rayos X, sistemas 
de alarmas perimetrales y control de 
accesos, a través de un acuerdo con 
la empresa ZKTeco, una de las líderes 
en este tipo de sistemas. A partir de 
este acuerdo, el software ZKBioSecu-
rity está 100 % integrado con el VMS  
Digifort. Además, en esta actualiza-
ción se incluye:

Integración con drones: la integra-
ción del video generado por dro-
nes permite la aplicación de analíti-
cas de video, LPR y reconocimiento 
facial, entre otras funciones.
Seguridad: mejora de los procesos 
de encriptación de datos almace-
nados y transmitidos por la plata-
forma, convirtiéndose en una de las 
más robustas del mercado.
Nuevas analíticas basadas en inte-
ligencia artificial: incluyen análisis 
pensados para evitar contagios de 
COVID-19, como detección de bar-
bijos y control de aforo y distancia-
miento. También incluye analíticas 
pensadas para seguridad indus-
trial, control perimetral, control de 
tránsito y estadísticas para minoris-
tas, entre otras funcionalidades.
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El mundo de las apps ya dejó de ser un mundo futuro para convertirse en el presente y proyectar su 
evolución. Desde hace siete años, SoftGuard desarrolla aplicaciones que no solo protegen al usuario, 
sino que también optimizan sus recursos.

Tecnología

Apps que hacen evolucionar el 
negocio de seguridad
SmartPanics, VigiControl y TecGuard
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ace siete años SoftGuard 
presentaba al mercado un 

producto que pocos entendían y 
muchos miraban con ojos extraños. 
¿Una app para monitoreo humano? 
¿Para qué? ¿Cómo? ¿A quién ofre-
cerla? Muchas incógnitas y pocas 
certezas, como cuando emergen 
negocios disruptivos que vienen a 
cambiar las reglas del juego. Netflix, 
Uber, ¿les resultan conocidas?

Mucha agua corrió bajo el puen-
te y en la actualidad ya nadie pone 
en duda que las aplicaciones son el 
camino acertado hacia el desarrollo 
de la seguridad de las personas y del 
monitoreo del futuro. Las apps han 
logrado integrar todas las tecnolo-
gías que brindan las empresas de se-
guridad y permiten sin dudas ofrecer 
un mejor servicio a los clientes.

SoftGuard es convocada por mu-
chos sectores para desarrollar solu-
ciones en las que las apps de segu-
ridad son el eje para la prestación 
del servicio. Gobiernos, municipios, 
fuerzas públicas, universidades, co-
munidades privadas y hasta el mis-

H

mo sector de la seguridad ya están 
convencidos de que la comunicación 
inmediata de emergencias, el acerca-
miento cotidiano y el servicio on-time 
con sus usuarios son la clave del éxito.

En estos siete años de evolución, 
SoftGuard presentó ya seis aplica-
ciones celulares relacionadas con su 
software integral web de monitoreo 
de alarmas. Tres de ellas, SmartPa-
nics, VigiControl y TecGuard, tienen 
un fuerte enfoque en desarrollar el 
negocio de las empresas de seguri-
dad, optimizar sus recursos y agilizar 
sus gestiones.

 
UNO POR UNO
SmartPanics está totalmente enfo-

cada en cuidar al ser humano, con 
el eje principal en la comunicación 
de emergencias de forma inmedia-
ta, apretando solo un botón. Esta 
app empodera al usuario, brindán-
dole seguridad pasiva y reactiva las  
24 horas, dentro o fuera de su domici-
lio. Sus posibilidades de uso son muy 
amplias: familiar, corporativo y es ca-
paz de abarcar problemáticas como 
violencia de género o intrafamiliar, 
pasando por el cuidado de adultos 
mayores y hasta de estudiantes de 
niveles medios y universitarios o 
cuerpos docentes.

Esta app funciona como una boto-
nera de emergencia virtual, que per-
mite enviar eventos de emergencia o 
de asistencia informando la localiza-
ción exacta a la central de monitoreo. 
Además, permite al usuario acceder 
a la información de su cuenta, a la 
información de los vehículos GPS, al 
seguimiento del grupo familiar, a la 
visualización de cámaras del domici-
lio o comercio, al tiempo que puede 
controlar el exceso de velocidad, con 

inteligencia aplicada al ingreso o sa-
lida con cercas virtuales. Todo esto, 
desde el smartphone del usuario.

VigiControl, por su parte, es una po-
derosa herramienta para el control y 
auditoría completa del accionar de 
los guardias y vigiladores que lleva 
casi a cero los costos de supervisión. 
Entre sus características más desta-
cadas, VigiControl ofrece la posibi-
lidad de hacer reporte de posición 
validado vía GPS, enviar alertas de 
hombre vivo, obtener un reporte de 
incidencias visualizadas durante el 
recorrido y enviar imágenes captu-
radas desde el mismo smartphone. 
Todo esto y mucho más, recibido 
en línea en el centro de monitoreo 
las 24 horas, los 365 días del año.  
VigiControl es una de las apps más 
utilizadas en urbanizaciones priva-
das, condominios y barrios cerrados, 
ya que permite realizar el control de 
rondas de los vigiladores en tiempo 
real. Para las empresas de seguridad 
física, se convirtió en una opción 
ideal para controlar sus propios re-
cursos humanos, auditar su cumpli-
miento y resolver incidencias antes 
de que el cliente las advierta.

TecGuard es una app que facilita la 
gestión diaria de los técnicos e insta-
ladores de las empresas de seguridad. 
Con esta herramienta, el técnico acce-
de a un reporte de posición validado 
vía GPS y a un reporte de incidencias 
visualizadas durante el service, con en-
vío de multimedia capturadas desde 
el mismo smartphone.

Al incorporar las apps de SoftGuard, 
no solo se aumenta la rentabilidad 
del negocio, sino que se optimizan 
los procesos, se ahorran recursos y, 
lo más importante, se logra la protec-
ción de los clientes y sus activos.  
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Pandemia: la tecnología  
como aliada de la sanidad
La reconversión de las empresas de seguridad
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La adaptación a un escenario social y económico puede ser complejo y, muchas veces, traumático. 
La industria de la seguridad, sin embargo, se apoyó en sus conocimientos de la tecnología para 
reconvertirse y salir adelante.

esde que el 20 de marzo fue 
decretado, por primera vez, el 

Aislamiento Social Obligatorio y Pre-
ventivo (ASPO), comenzamos a hablar 
en nuevos términos y con nuevos tér-
minos, como “pandemia”, “coronavi-
rus”, “COVID-19” y “distancia social”, 
“barbijos” y “tapabocas”. Lo que, en 
esos días, se creyó que sería una ex-
cepcionalidad por poco tiempo co-
menzó a prolongarse y aparecieron 
nuevos conceptos, como “trabajado-
res esenciales”, “empresas esenciales” 
y “comercios de cercanía”.

Precisamente la “esencialidad” de 
las tareas descriptas en el texto de 
los decretos que prolongaban el 
ASPO fue la que dejó fuera de juego 
a la industria de la seguridad. Sin em-
bargo, hubo un término –conocido 
desde hace un tiempo y aplicado en 
algunas industrias– que tomó mayor 
relevancia en el día a día de las per-
sonas: “home office”.

La modalidad de trabajo desde 
casa le dio a las empresas una nue-
va manera de operar y, si bien ciertas 
cuestiones de los proyectos (como la 
instalación y puesta en marcha física 
de un sistema de seguridad) no pu-
dieron ser realizadas, todo el proceso 
previo sí se pudo seguir llevando a 
cabo con relativa normalidad.

FUNCIONAR DE MANERA VIRTUAL
Después de ese desconcierto inicial 

que supusieron para todos los argen-
tinos los efectos sociales de la pande-
mia, poco a poco las empresas fueron 
adecuando su funcionamiento para, 
luego, aplicar sus conocimientos de 
tecnología al desarrollo de nuevas 
opciones, cuya aplicación fuera com-
patible con el momento.

Así, lo que antes era una demostra-
ción de funcionamiento de un pro-
ducto o tecnología en un showroom 
se transformó en un “Zoom” o video-
llamada; la atención personalizada 
pasó a ser una conversación por 
alguna de las plataformas de audio 
y video y las capacitaciones fueron 
íntegramente en alguna modalidad 
virtual. 

“Todas las tareas comerciales se 
volcaron de inmediato a modalidad 
online o home office y, en cuanto se 
habilitó la actividad, pudimos volver 
a operar en la faz logística para ac-
tivar las entregas a nuestros clientes 
y llevar a cabo la recepción de mer-
cadería, por ejemplo. El cambio, por 
supuesto, fue repentino, pero nos 
acomodamos rápidamente a la nue-
va situación”, explicó Pablo Bertucelli, 
Product Manager de Big Dipper.

“El aislamiento se presentó como 
un escenario adverso e incierto en 
relación a cómo proceder, a cómo 
continuar con las operaciones que 
estaban en pleno proceso, y más 
teniendo en cuenta la actividad en 
un entorno crítico como lo es el de 
seguridad, en el cual de los insumos 
son importados. Si bien la cadena de 
pagos se vio afectada, desde Dexa 
pudimos mantener el compromiso 
con nuestros empleados y eso for-
taleció el equipo de trabajo”, dijo, 
por su parte, Daniel Valenti, socio 
gerente de la empresa.

En relación con este tema, tam-
bién para Intelektron la interrupción 
abrupta de las actividades represen-
tó un inconveniente desde el punto 
de vista de la concreción de sus pro-
yectos. “Nos afectó mucho porque 
todo lo relacionado con obras en 

empresas ha sido muy restringido 
para proveedores externos y eso 
hace que se atrasen los trabajos y, 
por ende, también su finalización y 
facturación”, expresó el Presidente 
de la empresa, Marcelo Colanero.

Con el correr de las semanas y las su-
cesivas extensiones del aislamiento 
preventivo, fueron evaluándose va-
riables como  las necesidades econó-
micas de las empresas y de la pobla-
ción en general. Gracias a esto, se fue 
autorizando la apertura de distintas 
actividades. “La seguridad electróni-
ca fue uno de los primeros rubros 
que habrían podido encuadrarse 
dentro de los esenciales, ya que for-
ma parte de la cadena de seguridad. 
Como en todas las actividades, al ini-
cio de la cuarentena hubo grises, ya 
que no todas estaban bien delimita-
das por las autoridades. Esto se fue 
aclarando con los días y entonces se 
fue retomando e incrementando la 
actividad de ventas, principalmente 
en rubros como video o accesos, gra-
cias a los sistemas de detección de 
temperatura por cámaras térmicas”; 
dijo Ricardo Márquez, socio gerente 
de Dialer Seguridad Electrónica.

RedGPS, empresa con actividades 
en diferentes países de nuestra re-
gión, a través de José Antonio Carri-
llo, del departamento de Marketing, 
expresó que “fuimos viviendo la 
activación de cada país en contacto 
con nuestros clientes y la situación 
del COVID tuvo distintos matices. 
Otorgamos flexibilidad a nuestros 
clientes, dependiendo del país y del 
grado de las actividades relaciona-
das con nuestra industria. Todos los 
países donde operamos fueron muy 
afectados, y la apertura de activida-

D
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Pablo Bertucelli 
Product Manager de BIG DIPPER

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Tuvimos que hacer un cambio ra-

dical en la modalidad de trabajo, re-
estructurando y redefiniendo tareas 
y comunicaciones. También hubo 
cambios en la atención al cliente y en 
los procedimientos de venta y entre-
ga de productos; la primera medida 
fue cuidar el cumplimiento de las re-
comendaciones sanitarias.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

En los últimos meses hemos notado 
un crecimiento en la demanda y en 
las consultas de los clientes, por lo 
cual podemos decir que ayudó a la 
reactivación de la compañía. 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Todas las tareas comerciales se 
volcaron de inmediato a modalidad 
online y home office y, en cuanto se 
habilitó la actividad, pudimos vol-
ver a operar en la faz logística para 
activar las entregas a clientes y la 
recepción de mercadería. El cambio 
fue, por supuesto, repentino, pero 
nos acomodamos rápidamente a la 
nueva situación.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Sí, especialmente en los segmentos 
de soluciones para clientes residen-
ciales y empresas medianas y peque-
ñas. Los proyectos más complejos, 
que sufrieron demoras en la primera 
fase de la cuarentena, se reactivaron 
poco a poco hasta volver a un nivel 
similar al de precuarentena.

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Continuar mejorando la operatoria 
cotidiana, adaptándonos a la nueva 
normalidad sin sacrificar la calidad de 
la atención comercial y técnica que 
brindamos a nuestros clientes. Ese 
es el gran desafío: cuidarnos, todos y 
cada uno y dar lo mejor en esta nueva 
forma de trabajar y de vivir.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

¡Totalmente! En especial las tec-
nologías relacionadas con la medi-
ción de temperatura corporal y las 
aplicaciones de control de accesos 
sin contacto. Los sistemas de reco-
nocimiento facial reemplazaron en 

muchos casos la huella dactilar o las 
tarjetas de identificación.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

En especial, productos para el con-
trol de la temperatura humana, el uso 
de barbijos y el conteo de personas 
(aforo). Incorporamos cámaras tér-
micas de alta precisión con referen-
cia de blackbody, controles de acce-
sos con medición de temperatura y 
chequeo de uso de barbijo, sistemas 
de video con control de cantidad de 
personas en sala, termómetros fijos y 
portables para chequeo en accesos.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Big Dipper es históricamente uno 
de los importadores y distribuidores 
más importantes del mercado y, en 
consonancia con esa característica, 
ampliamos nuestro porfolio con 
productos de marcas reconocidas y 
también con desarrollos y mejoras 
propias. En el caso de las soluciones 
aplicadas en este contexto, nos apo-
yamos fuertemente en las marcas 
que representamos. 

des ha contribuido positivamente 
a la reactivación comercial, tanto 
nuestra como de nuestros clientes”.

Un aspecto fundamental, una vez 
reiniciada las actividades, es lo que 
sucederá después de la pandemia: 
¿cómo seguirá el negocio? ¿Cuáles 
serán los nuevos parámetros de nor-
malidad? “Estamos convencidos de 
que en algún momento se instalará 
una nueva normalidad, sabemos que 
algunos cambios que impuso la pan-
demia perdurarán. Y esto no es nece-
sariamente malo, al contrario, cree-
mos que hay cosas muy buenas para 
seguir implementando y, obviamen-
te, mejorando, como la capacitación 
a distancia”; afirmó Paola Koch, Líder 
de ventas de Starx Security.

Otro aspecto de la pandemia es 
que puso en funcionamiento nue-
vos mecanismos e impulsó nuevas 

aplicaciones de soluciones ya utili-
zadas. “En nuestra área de control de 
accesos, fomentó todos los produc-
tos relacionados con la tecnología  
‘contactless’, desde pulsadores de sa-
lida, tecnología de reconocimiento 
facial de alta seguridad con recono-
cimiento de rostro vivo integrado a 
cámaras térmicas para la medición 
de temperatura, y la aparición de 
las tarjetas móviles a través de los  
smartphones”, describió Andrés 
Schapira, Director de DRAMS Tech-
nology.

Esta tecnología, en muchos ca-
sos, fue adoptada inicialmente por 
las propias empresas para cuidar la  
salud de sus trabajadores y, más 
tarde, la de sus clientes y visitantes. 
“Para cumplir con los protocolos de 
emergencia sanitaria, realizamos en 
primera instancia el despliegue del 

home office para gran parte de nues-
tros empleados, aportándoles las 
herramientas digitales necesarias. 
El personal que suele ir a la oficina 
ha sido testeado y nuestras oficinas 
tienen control de accesos con re-
conocimiento facial, lo cual evita el 
contacto que implican las tarjetas de 
proximidad y el teclado numérico”; 
expresó Daniel Banda, CEO de Soft-
Guard Tech de Argentina.

Para conocer las consecuencias de 
la pandemia en las empresas, cuáles 
fueron las medidas que tomaron 
para readecuar su funcionamiento y 
cuáles de esas herramientas se segui-
rán utilizando, consultamos a nues-
tros anunciantes, quienes ofrecieron 
su análisis sobre el tiempo transcurri-
do, así como un panorama de lo que 
vendrá, tanto para la industria como 
para la sociedad en general.



www.biocard.com.ar
mailto:info@biocard.com.ar
tel:+541145445898
tel:08104442289
www.linkedin.com/company/biocardtecnologia/
www.instagram.com/biocardtecnologia/
www.biocard.com.ar


< 60 > 

Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Nuestra empresa se encuentra en 

el interior de Santa Fe y nuestros 
empleados se movilizan por medios 
propios. Esta característica, sumada 
a la baja densidad de población de 
la ciudad, facilitó que las medidas de 
seguridad se cumplieran de manera 
más efectiva que en otras ciudades.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Sí, sin dudas: luego del cese de acti-
vidades al comienzo de la pandemia, 
nos encontramos con una fuerte de-
manda de productos.

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

El nuevo escenario nos plantea or-
ganizarnos en los aspectos de comer-
cialización y distribución de produc-
tos, ya que la movilidad restringida 
dificulta el contacto presencial con 
los clientes. Considero que es posi-

ble adaptar costumbres y hábitos al 
nuevo panorama, aunque veo con 
cierta incertidumbre el rumbo de la 
economía del país.

Creo que, de cara al futuro, el prin-
cipal desafío es visualizar posibles 
escenarios durante la pandemia y 
luego de ella, y elaborar esquemas 
eficientes para sortear las nuevas di-
ficultades que probablemente vayan 
a venir.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Las tecnologías, en general, ya esta-
ban presentes en el mercado, lo que 
sucedió fue que se incrementaron la 
cantidad de usuarios y las áreas de 
aplicación. Fundamentalmente,  se 
amplió el uso de las tecnologías re-
lacionadas con las comunicaciones, 
el teletrabajo, las conferencias y re-
uniones virtuales y el e-commerce, 
modalidades que seguramente se-
guirán utilizándose en el futuro. 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Durante las primeras semanas, el 
cese de la actividad nos complicó 
bastante, ya que los equipos que de-
bieron ser entregados quedaron en 
depósito, lo cual dificultó el desarro-
llo de las obras de nuestros clientes.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

La apertura claramente contribuyó 
a la reactivación del negocio; y, si bien 
el nivel de trabajo está lejos de la nor-
malidad, fue mejorando con el correr 
de las semanas. Sin dudas, a medida 
que las restricciones vayan siendo eli-
minadas, continuará creciendo.

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Seguir trabajando cerca de nuestros 
clientes; el mayor desafío es que ellos 
puedan seguir adelante con su acti-
vidad, para lo cual incorporamos no-
vedades en productos y tecnologías.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sin dudas, los sistemas de identifi-
cación sin contacto y portables para 
smartphones tomaron un protago-
nismo que se esperaba recién para 
2021. Habrá que trabajar para difun-
dirlos en el mercado.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Nuestra empresa tiene una división 
de Seguridad Industrial, que colabo-

ró en la elaboración de los protocolos 
para muchos de nuestros clientes. 
Desde lo tecnológico, las analíticas 
de video de Bosh fueron un gran 
aporte en la implementación de so-
luciones. 

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Sin dudas generar nuevos canales 
de comunicación y ampliar la va-
riedad de productos y soluciones. 
También deberemos optimizar los 
recursos y el uso de las instalaciones.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sí,  esto fue así  ya que las empresas 
evolucionaron, ofreciendo sistemas 
de control de temperatura y recono-
cimiento facial.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Estamos ofreciendo distintas solu-
ciones de diferentes proveedores, 
tanto locales como del exterior, que 
se adaptan a las nuevas necesidades 
del mercado.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Hemos realizado, integrado e im-
plementado diferentes tecnologías, 
de distintos fabricantes. 

Ing. Horacio Ghigliazza 
Gerente general de 

BIO CARD TECNOLOGÍA

Hernán Fernández 
Director de 

BUILDING CONSULTING GROUP (BCG)

Juan Carlos Bisang 
Socio gerente de 
BYH INGENIERÍA
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social, preventivo y obliga-
torio?

El aislamiento se presentó como 
un escenario adverso e incierto en 
relación con cómo proceder con las 
operaciones que se estaban desarro-
llando, más en un entorno como el de 
la seguridad, en el que muchos de los 
insumos son importados. Si bien la 
cadena de pagos se vio afectada, des-
de Dexa pudimos mantener el com-
promiso con nuestros empleados y 
eso fortaleció el equipo de trabajo; a 
través de reuniones virtuales fuimos 

informando a todo el plantel cómo 
seguirían desarrollándose nuestras 
actividades. En relación con lo neta-
mente comercial, durante los 90 días 
iniciales las ventas cayeron a niveles 
muy bajos y, si bien poco a poco se 
fue restableciendo el circuito de co-
mercialización, no sucedió lo mismo 
con el nivel de ventas.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Poco a poco, durante junio comen-
zaron a retomarse algunas activida-
des de manera remota, básicamente 
lo relacionado con el sector comer-
cial; se concretaron algunos pedidos 
y se coordinaron entregas mante-
niendo los protocolos de higiene. 

Dexa cuenta con una plataforma 
online de cotización (dexa.net.ar), lo 
que permitió un flujo de pedidos y 
coordinación de entregas que cada 
vendedor podía programar. De esta 
manera, muy paulatinamente la acti-
vidad se fue retomando.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

En los desafíos se encuentran las 
oportunidades, y nuestra plataforma 
ha demostrado ser capaz de concre-
tar los pedidos y coordinar las entre-
gas y los medios de pago; creo que 
ha sido una buena decisión contar 
con este recurso en el escenario de 
la pandemia. Como desafíos por de-
lante nos queda volver a los niveles 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

En nuestro caso, al ser una empresa 
netamente de desarrollo, realmente 
afectó muy poco la operatoria dia-
ria, ya que continuamos trabajando 
desde nuestras casas. En lo que sí nos 
afectó, y produjo algunas demoras, 
fue en las entregas de productos a 
nuestros clientes, ya que ese es el 
único sector de la empresa que está 
yendo a las oficinas. Por otro lado, al 
fabricar en China, algunos fletes con 
mercadería tuvieron demoras, pero 
es un tema que ya está normalizado.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

En Deitres S.A. vivimos una situa-
ción atípica, más aún, si es que se 
puede, dentro de esta pandemia que 
estamos sufriendo. La pandemia nos 
encontró en el momento del lanza-
miento de un producto muy nuevo 
para el monitoreo de alarmas y lo 
cierto es que nuestras ventas crecie-

ron todos los meses a pesar de las 
circunstancias, tanto dentro como 
fuera de Argentina.

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

El desafío al que nos enfrentamos es 
lograr una solución que se acople lo 
mejor posible al mundo posterior a 
la pandemia. Debería ser una buena 
herramienta para que las empresas 
de monitoreo puedan ofrecer su ser-
vicio adaptado al nuevo mundo, que 
si bien no será tan distinto al anterior, 
tampoco será igual.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Absolutamente y de todo tipo, des-
de herramientas que facilitan el tele-
trabajo y la educación digital hasta 
soluciones más compleja que aplican 
inteligencia artificial y Big Data, solo 
por dar algunos ejemplos. Sin duda, 
la pandemia ha acelerado los proce-
sos de transformación tecnológica 
de todo el mundo; el desafío será 
no quedar entre las sociedades que 
menos se transformaron porque, de 
lo contrario, cada vez estaremos más 
lejos del mundo desarrollado.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

El lanzamiento que teníamos plani-
ficado para este año es un sistema de 
alarmas que permite una instalación 
cinco veces más rápida que los sis-
temas tradicionales. Con esto, consi-
deramos haber aportado un sistema 
que permite realizar las instalaciones 
facilitando los requerimientos de ais-
lamiento, y a la vez es una herramien-
ta que permitirá aprovechar la reac-
tivación económica que esperamos 
ocurra en los meses venideros por el 
bien de nuestro país. 

La detección de la temperatura corporal, a través de cámaras térmicas 
diseñadas por la industria de la seguridad, fue la primera tecnología 
aplicada en la prevención temprana de COVID-19.

Bernardo Martínez Sáenz 
Presidente de DEITRES S.A.
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

En principio, nuestra empresa se 

encontraba en un 90 % preparada 
para migrar todas sus operaciones 
de forma remota mediante home 
office. Incluso antes del aislamiento, 
para cuidar la salud y LA seguridad de 
nuestro equipo nos encontrábamos 
realizando gran parte de las tareas 
en modalidad home office, asistiendo 

presencialmente a nuestras oficinas 
solo en situaciones necesarias.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Afortunadamente, el rubro de la 
seguridad se consideró esencial 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Nuestra empresa, por supuesto, no 
quedó ajena a la problemática del 
COVID, que fue (y es) un fenómeno 
que alteró los negocios y la forma de 
hacerlos en todo el mundo.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Creemos que el rubro de la seguri-
dad electrónica podría encuadrarse 
dentro de los esenciales, ya que for-
ma parte de la cadena de seguridad. 
Como en toda la actividad, al inicio 
de la cuarentena había grises, que 

se fueron despejando con los días 
y entonces se fue retomando e in-
crementando la actividad de ventas. 
Había productos que eran deman-
dados por nuestros clientes, quizás 
no en todos los subrubros, como la 
instalación de alarmas y sistemas mo-
nitoreables, pero sectores como la vi-
deovigilancia o el control de accesos 
comenzaron a tener mayor demanda 
gracias a los sistemas de detección de 
temperatura por cámaras térmicas.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

De aquí en adelante el desafío será, 
en un contexto de seguridad y cuida-
do de la salud de nuestros empleados 
y clientes, ir aumentando la venta de 
productos más tradicionales a medi-
da que comiencen a ser nuevamen-
te demandados por las paulatinas 
aperturas. En estos meses hemos 
ido reincorporando a todo nuestro 
personal, pero para su seguridad es-
tán trabajando con horario flexible 
y en modalidad home office. Iremos 
evaluando en los próximos meses si 
la “nueva normalidad” modificará 
estas condiciones.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Por un lado, se aceleraron las tec-
nologías necesarias para seguir tra-
bajando desde casa. En relación con 
este punto, nuestro departamento 
de IT ha tenido un gran trabajo, acon-

dicionando todos nuestros sistemas 
para que el home office sea posible. 
En cuanto a los productos ofrecidos, 
como ya hemos mencionado, han 
llegado tecnologías como los con-
troles de accesos integrados a cáma-
ras térmicas, que son de aplicación 
fundamental en este escenario de 
pandemia.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Hemos implementado parte de las 
soluciones ofrecidas a los clientes en 
nuestras propias instalaciones. En 
este punto, creo que los distribuido-
res de seguridad han tenido ventaja 
con respecto a otros rubros, porque 
podemos emplear los propios pro-
ductos que ofrecemos para cuidar-
nos nosotros mismos. Además, he-
mos implementado los protocolos 
de cuidado sugeridos por las auto-
ridades sanitarias, tanto para noso-
tros como para nuestros clientes, y 
hemos planificado horarios y forma 
de atención que minimizan el peligro 
de contagio.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Todas las soluciones son tecno-
logías desarrolladas por nuestros 
proveedores, en concordancia con 
los protocolos sugeridos por las au-
toridades, adecuados para nuestra 
propia metodología de trabajo. 

de venta previos al aislamiento. Sin 
embargo, estamos convencidos de 
que será un retorno muy lento y que 
recién en 2021 podremos pensar en 
una actividad comercial deseable.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Productos como detectores facia-
les y de temperatura han penetrado 
rápidamente en el mercado, ya que 
se vieron acelerados por la demanda 
de dispositivos capaces de detectar 
la temperatura a partir del registro 
del rostro. ZKTeco fue la marca que 
impulsamos desde Dexa.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

En nuestra sucursal de Munro, y a 
partir de la coordinación con nues-
tros vendedores y la plataforma 
online, los clientes e instaladores 
pueden retirar sus pedidos con total 
tranquilidad sin necesidad de verse 
con otros clientes, y hemos acon-
dicionado un espacio para realizar, 
previa sanitización, la entrega de la 
mercadería y la recepción de pagos. 
Sin dudas, muchas de las costumbres 
adoptadas en este período se man-
tendrán en el futuro. 

Daniel Valenti 
Socios gerentes en 
DEXA SEGURIDAD

Ricardo Márquez 
Socio gerente en 

DIALER SEGURIDAD ELECTRÓNICA
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Desde DRAMS tuvimos que adap-

tarnos a la nueva realidad. Inicial-
mente, el trabajo fue 100 % de forma 
remota y, de a poco, fuimos arman-
do grupos de trabajo para volver de 
esta forma a nuestra oficina, siempre 
tomando todos los cuidados necesa-
rios para prevenir los contagios.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Ayudó mucho la reactivación co-
mercial, ya que muchos de nuestros 
clientes, los integradores, dependen 
de esa reactivación.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Uno de los principales objetivos 
en la nueva normalidad es ofrecer a 
nuestros clientes productos innova-

dores y de alta calidad, que ayuden a 
solucionar las diferentes problemáti-
cas del nuevo contexto.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Nuestra área de control de accesos 
fomentó todos los productos relacio-
nados a las tecnologías contactless, 
que incluye desde pulsadores de 
salida sin contacto, tecnología de 
reconocimiento facial de alta segu-
ridad con reconocimiento de rostro 
vivo integrado, hasta cámaras térmi-
cas para medición de temperatura y 
la aparición de las tarjetas móviles a 
través de smartphones. Con respecto 
al  área de video, nuestros proveedo-
res desarrollaron analíticas aplicadas 
al nuevo contexto, como control de 
aforo, distanciamiento social y con-
trol de uso de barbijo, entre otras.

desde el primer momento y las si-
tuaciones adversas del país obliga-
ron a que muchos clientes, tanto 
privados como el Estado, tuvieran 
que reforzar sus sistemas de segu-
ridad, por lo cual el flujo de trabajo 
y ventas se mantuvo constante a 
pesar de la pandemia. Desde ya que 
la apertura de actividades beneficia 
a todos los sectores al traccionar la 
economía general del país, por lo 
cual también esperamos que conti-
núe el crecimiento en las ventas y en 
las implementaciones de seguridad 
inteligente, sobre todo pensando en 
esta “nueva normalidad”, la cual obli-
ga en muchos casos a que los clientes 
adquieran productos que ayuden a 
prevenir fuentes de contagio.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Los principales desafíos serán con-
tinuar adaptándonos y brindando 
tecnología acorde a las nuevas ne-
cesidades del mercado, tal como lo 
viene haciendo Digifort desde sus 
comienzos. Continuamos desarro-
llando nuevas herramientas pensa-
das en estos tiempos para cuidar a las 
personas y evitar posibles contagios, 
y para que las empresas y organiza-
ciones cumplan con los protocolos 
establecidos.

- El escenario de la pandemia  ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Nuestro sistema de análisis de vi-
deo basado en inteligencia artificial 
permitió que Digifort se adapte rápi-

damente a las necesidades del mer-
cado, para brindar soluciones como 
el control de aforo, la detección de 
personas con o sin barbijo o tapa-
bocas, la medición de la distancia 
entre personas y el control de mul-
titudes. Adicionalmente, en este es-
cenario, presentamos nuestra nueva  
versión 7.3, con una enorme canti-
dad de mejoras respecto de nuestras 
versiones anteriores, a la cual todos 
nuestros clientes con versiones ante-
riores pueden acceder de forma gra-
tuita. Alternativamente, quien aún 
no probó nuestro VMS, puede soli-
citar una demo gratuita para probar 
y evaluar su funcionamiento. Cabe 
destacar que la pandemia no afectó 
nuestros planes iniciales de presen-
tación, y pudimos cumplir las fechas 
de nuestro roadmap de desarrollo.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Digifort sumó diversas herramien-
tas que permiten controlar el flujo de 
personas y de esta forma prevenir 
contagios, entre ellas el conteo de 
personas que ingresan y egresan de 
un edificio, local u oficina. Esto per-
mite controlar el aforo a través de un 
dashboard que se puede mostrar al 
público, para que quien espera sepa 
si puede o no ingresar a un sector 
determinado. También incluye la 
detección del uso de barbijos o ta-
pabocas, no solamente en ingre-
sos, sino en cualquier sector donde 
exista una cámara; adicionalmente, 
permite controlar el correcto uso 

del tapabocas e identificar cuando 
una persona no se cubre correcta-
mente la nariz y la boca al mismo 
tiempo. Adicionalmente, Digifort 
también permite controlar que, en 
lugares con afluencia de público, 
como pueden ser supermercados o 
tiendas, los clientes cumplan con el 
distanciamiento social recomenda-
do, tanto al circular dentro del local 
como al momento de realizar las filas 
para abonar sus productos.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Estas nuevas analíticas, basadas en 
nuestro módulo de análisis con in-
teligencia artificial presentado hace 
más de un año, son un desarrollo 
de un partner estratégico situado 
en Brasil. Con este desarrollador, 
Digifort tiene un acuerdo de exclu-
sividad para la comercialización de 
estas tecnologías. 

Juan Pablo Moraes 
Product Manager de 

DIGIFORT ARGENTINA

Andrés Schapira 
Director de DRAMS TECHNOLOGY
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Informe de mercado

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Nos favoreció en gran forma, pues 
ayudó al gremio a descubrir la im-

portancia de contar con sistemas 
basados en la nube, diseñados en 
1996 para funcionar en el siglo XXI.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

El teletrabajo es habitual para cien-
tos de colaboradores y asociados a 
nuestra empresa, que desde 2006 
trabajan en red compartiendo re-
cursos y experiencias mediante pla-
taformas colaborativas y teletrabajo. 
Es por eso que este último período 
no cambió en nada nuestra forma de 
hacer las cosas.

- En este contexto, ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Para monitoreo.com, los desafíos se 
iniciaron en 2001, con el primer abo-
nado en la nube y continuaron con 
los distintos desarrollos, que desem-
bocaron en las apps Mi Alarma (2016) 
y Mis Abonados (2018).

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

En realidad, no cambió en nada, 
solo aceleró el entendimiento de un 
futuro inevitable, con o sin virus pre-
sente en la sociedad. Los cambios ya 
estaban en marcha desde antes, solo 
que la mayoría de las personas no los 
veía o se resistía a ellos. Para destacar: 
el fin de la falta de transparencia en el 
acceso a la información, el cambio de 
“no le puedo dar información por ra-
zones de seguridad” por “ le debo dar 
información por razones de seguri-
dad”; es más importante la intuición 
femenina que la fuerza bruta, viejo 
paradigma de la seguridad tradicio-
nal; el reemplazo de los abonados de 
monitoreo tradicionales por las cen-
trales de monitoreo virtuales y la au-
toprotección en grupos de afinidad; 
y el fin de las empresas tradicionales 
que no alcancen el nivel necesario de 
seguridad para sus clientes, la calidad 
en el servicio y la rentabilidad para 
su negocio. 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Nos afectó en gran medida, porque 
todo lo relacionado con obras en em-
presas ha sido muy restringido para 
proveedores externos, y eso hace que 
se atrasen los trabajos y, por ende, su 
finalización y facturación. Esto tam-
bién les ha pasado a nuestros integra-
dores, lo cual conforma una cadena: 
si el cliente final no permite entrar a 
trabajar, ninguno podrá trabajar.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Bastante poco. Nuestros produc-
tos están dirigidos básicamente al 
mercado del B2B, y los protocolos 
para ingresar a las empresas siguen 
siendo bastante restringidos para 
proveedores externos, salvo caso 
de fuerza mayor. Por esto no se ha 
notado un aumento sustancial en la 
posibilidad de trabajar, aunque sí a 
nivel consultas y relevamientos.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Los desafíos, entiendo, seguirán pa-
sando por la innovación y la adapta-
ción a los cambios. Por eso hemos 
complementado nuestros porfolio 
con distintas alternativas, como la 
marcación remota para el control 
horario o la fabricación de tótems 
sanitizantes y carteles inteligentes 
de marcación de distancia social. Es-
tos no son estrictamente productos 
de control de accesos, pero sí serán 
necesarios para que los comercios y 
las empresas cuenten con ingresos 
seguros, que cuiden al cliente y a su 
propio personal.

- El escenario de la pandemia  ¿ace-
leró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sin dudas. Todo este escenario ha 
acelerado muchas cuestiones. Creo 
que muchas tecnologías que esta-
ban en proceso hoy ya se encuen-
tran implementadas y madurando a 
pasos agigantados.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

En la empresa cumplimos con los 
protocolos básicos y elementales 
como la higiene personal y el distan-
ciamiento social en primera medida, 
y solo salen o van a nuestras oficinas 
aquellas personas que sean impres-
cindible para alguna tarea. El resto 
trabaja desde sus casas.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Algunas de ellas, como los tótems 
sanitizantes para el ingreso a oficinas 
o comercios y las máscaras de pro-
tección facial, son elementos que 
nuestra empresa diseñó y ofrece a 
nuestros clientes, y que también uti-
lizamos en nuestras propias instala-
ciones. 

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Estamos desarrollando, de manera 

conjunta con un partner, un nuevo 
equipo de medición de temperatu-
ra y chequeo de barbijo que podrá  
integrarse con cualquier solución 

de control de accesos existente. En 
las próximas semanas estaremos 
presentando novedades sobre este 
tema. 

Marcelo Colanero 
Presidente de INTELEKTRON

Modesto Míguez 
Director de capacitación de 

MONITOREO.COM
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- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Con el aislamiento social, la gente 
comenzó a consumir más tecnología 
y a actualizar y mejorar su equipa-
miento, lo cual benefició nuestras 
ventas, ya que nuestra empresa 
ofrece todos sus productos desde 
el sistema de gestión, ventas y stock 
online en www.PCingenieria.com.ar; 
además, pudimos readecuarnos 
sin inconvenientes a la modalidad 
de teletrabajo. Lo más complejo de 
implementar fue la logística para la 
entrega de la mercadería, ya que no 
todos los transportes trabajaban con 
normalidad y nos costó hacer llegar 

en tiempo y forma los productos a 
nuestros clientes.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Mientras avanzaban las fases, nos 
concentramos en reponer la mer-
cadería y a ampliar nuestro stock, 
ya que, si bien en todo el mundo el 
acceso a la tecnología se complicó, 
mucho más complejo fue en nuestro 
país, donde se combinó el aumento 
de los precios en dólares y la gran de-
manda de productos que ocasionó la 
pandemia, lo que produjo una esca-
sez de stock. También en cuanto a la 

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

En una primera etapa, cuando la 
cuarentena fue obligatoria, nuestro 
funcionamiento se vio afectado.

 Luego de los primeros veinte días, 
planificamos una reestructuración 
de ventas y logística que permitió re-
ordenar las metodologías de trabajo.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Si, ya que la apertura progresiva 
permitió a nuestros clientes acercar-
se a los distintos puntos de ventas y 
acceder a nuestros productos, lo cual 
a su vez les abrió la posibilidad de 
realizar nuevas instalaciones.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Sin dudas, uno de ellos será mejo-
rar la comunicación por canales di-
gitales. Esto nos permitirá tener otra 
llegada a nuestros clientes  y servirá 
para trabajar en nuevas oportunida-
des de negocios.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

En primer lugar, solo se trasladó a 
la fábrica el personal con movilidad 
propia y las tareas que no requerían 
presencia física se realizaban en 
forma remota; así, logramos rápida-
mente poner operativa la mitad de 
los trabajos de fabricación. Las tareas 

técnicas y comerciales, por su parte, 
se adaptaron desde el primer día al 
100 %, mientras que, en una segunda 
etapa, los procesos que no requerían 
supervisión fueron trasladados a los 
domicilios de los empleados. Así 
pudimos reorganizar el 100 % de las 
actividades en todos los sectores de 
la empresa.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Las soluciones se realizaron de ma-
nera interna: los jefes de cada área 
establecieron las prioridades, se 
contempló la seguridad de los em-
pleados y se atendió la totalidad de 
los protocolos de salud. Somos una 
empresa de soluciones tecnológi-
cas, pero de soluciones en general, 
y realmente nos pudimos adaptar 
rápidamente al escenario. Contamos 
con profesionales en distintas áreas, 
ingenieros electrónicos y técnicos en 
seguridad urbana y portuaria, lo que 
nos permitió tener en claro qué eco-
sistema de trabajo debíamos generar 
para conservar el bienestar de nues-
tros empleados y nuestra empresa. 

Informe

cloud

Hernán Vallejos 

Ing. Rómulo Balcar 
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Se pararon de golpe las ventas de 

sistemas en general. También hubo 
algunos comercios afectados por 
los cierres, como el rubro gastronó-
mico, que se vio obligado a dejar de 
pagar los servicios de monitoreo. 
Finalmente, tuvimos caídas de clien-
tes de servicios por cierres definitivos 
de comercios, que no soportaron los 
costos fijos sin operar.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Sí, lentamente se va volviendo a ver 
el movimiento comercial, pese a la si-
tuación económica general.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Sin dudas, ofrecer mejores condicio-
nes comerciales a los clientes, adap-
tarnos a la modalidad sin papeles, y 

adaptar nuestras oficinas y al perso-
nal para que trabajen en las nuevas 
formas sin perder eficiencia.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sí, la toma de temperatura a distan-
cia es un ejemplo de ello, así como to-
das aquellas tecnologías que ayuden 
a evitar el contacto con la gente para 
distintas transacciones como pagos, 
firmas digitales, etc.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Entre otras, la medición de tempe-
ratura sin contacto, los servicios de 
control de accesos con detección de 
rostros, la portería virtual que dismi-
nuye o evita la presencia de personal 
de conserjería o vigilancia, las barre-
ras sanitizantes, etc. 

El escenario que plantea la pan-
demia nos llevó a tomar nuevos 
desafíos, reconvertirnos y cambiar 
nuestras estrategias comerciales. 
PPA Argentina, dentro de su amplia 
gama de productos, cuenta con las 
puertas sociales, productos que co-
menzaron a elevar los niveles de con-
sultas y demandas. Estas puertas so-
ciales no solo ofrecen la comodidad 
y seguridad de cada uno de nuestros 
productos, sino que además ofrecen 
seguridad e higiene, ya que disminu-
yen el contacto con algo tan común 
como un acceso, que se ha vuelto un 
factor de riesgo en estos días.

El auge de las puertas sociales se 
vio reflejado principalmente en ins-
tituciones de salud, como hospitales 
y geriátricos, edificios gubernamen-
tales, supermercados, industrias e 
incluso casas particulares. Todos es-
tos lugares, de constante afluencia y 
movimiento de personas, se vieron 
obligados a modificar sus ingresos y 
encontraron en estos productos una 
alternativa accesible, segura y de fá-
cil instalación, que, además, cuenta 
con el respaldo de una marca pionera 
en el rubro de las automatizaciones 
y seguridad de accesos.

Además, desarrollamos un módulo 
especial, Contatto WiFi, que le per-
mite a nuestros usuarios de automa-
tizadores para portones, ingresar o 
salir de su hogar a través de su celular, 
con la simple colocación de un acce-

sorio adicional. De esta manera, son 
capaces de evitar el intercambio de 
transmisores dentro de una misma 
familia y ayudan a disminuir los po-
sibles  focos de contagio. 

logística fuimos coordinando y solu-
cionando la entrega con los clientes 
de las distintas localidades, ya que 
cada lugar era un mundo distinto y 
cada uno planteaba un protocolo a 
seguir. Siempre buscamos las opcio-
nes más económicas y rápidas para 
nuestros clientes.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Nuestro principal objetivo es tener 
variedad en los productos, el mejor 
precio del mercado y que el cliente lo 
tenga lo más rápido posible, dándole 
siempre el mejor asesoramiento y la 
mejor atención.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Con la llegada de la pandemia co-
menzaron a utilizarse y aprovecharse 
tecnologías a las que no se les sacaba 
todo lo que pueden ofrecer, lo cual 
mejoró muchos procesos. La modali-
dad de trabajo online también agilizó 
la operatoria. El comercio está basado 
en el conocimiento y la adaptación 
al uso de las nuevas tecnologías: las 
comunicaciones y el desarrollo de la 
inteligencia artificial con la robótica 
van a generar los cambios que nece-
sitamos para hacer que los procesos 
sean más eficaces y eficientes. Todo 
esto se vio acelerado con la llegada 
de la pandemia.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Desde PCingenieria.com.ar provee-
mos de tecnología a empresas e ins-
tituciones, ayudándolos a adaptarse 
y a mejorar su funcionamiento ante 
los cambios de estos tiempos. Todo 
cambio sin dudas requiere de un pro-
ceso de adaptación, y más cuando 
hablamos de nuevas costumbres e 
implementaciones. Más para noso-
tros, que también proveemos a nues-
tros clientes tecnologías específicas 
para este momento como cámaras 
térmicas y termómetros digitales, de 
nuestros socios de negocios como 
Dahua y Big Dipper. 

Rafael Haiyashi García 
Director de 

PPA ARGENTINA – SEGTEC S.A.

Ricardo Katz 
Gerente general de PRIORIDAD 1
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

En SoftGuard, reconocemos que 
el aislamiento impuesto no afectó 
el funcionamiento laboral. El ADN 
de la compañía tiene incorporada la 
gestión digitalizada, con lo cual se 

coordinó la operatoria home office y 
todas las áreas pudieron desempe-
ñarse con normalidad.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Con honestidad, por el contrario de 
otros sectores, los requerimientos de 
soluciones enfocadas a la seguridad 
de las personas han ido en aumen-

to durante los meses de pandemia, 
especialmente en sectores públicos 
como municipios y organismos gu-
bernamentales. Desde SoftGuard es-
tamos convencidos de que cualquier 
ciudad, ya sea una gran urbe o un pe-
queño pueblo, puede ser una ciudad 
inteligente o SmartCity, como suele 
conocerse en el rubro de la seguridad. 

SoftGuard es incubadora de Smart-
Cities bajo la premisa de que un mu-

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Nos afectó bastante, aunque no 
tanto como a otras industrias. La 
empresa decidió, antes del decreto 
de la cuarentena obligatoria, que to-
dos trabajaran desde sus casas, tanto 
en nuestra oficina de México como 
en la de Argentina; el mayor impacto 
fue acostumbrarnos a tener a todo el 
equipo 100 % remoto. Meses como 
marzo y abril fueron los de menor 
actividad comerciales, pero después 
ya nos estabilizamos en los objetivos 
esperados.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Nuestra empresa fue viviendo la ac-
tivación de cada país, gracias al con-

tacto con nuestros clientes y a que 
la situación del COVID tuvo distintos 
matices. Otorgamos flexibilidades a 
nuestros clientes dependiendo del 
país y el grado de actividades relacio-
nadas con nuestra industria. Todos 
los países donde operamos fueron 
muy afectados y la apertura de activi-
dades ha contribuido positivamente 
a la reactivación comercial, tanto la 
nuestra como la de nuestros clientes.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

La pandemia nos enseñó muchas 
cosas, entre ellas que ahora más que 
nunca debemos seguir creando so-
luciones transversales capaces de 
ser aplicadas a cualquier industria, 
como ya lo veníamos haciendo, pero 
con una visión más clara. Además, 
confirmamos que el IdC es clave para 
la transformación digital de los nego-
cios. Otro desafío es crear soluciones 
tecnológicas y de software que no 
solo sirvan para que nuestros clientes 
hagan negocios, sino que al mismo 
tiempo ayuden a nuestra comunidad.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sí; entre ellas las tecnologías rela-
cionadas con el contact tracing, por 
ejemplo, que involucra detección de 
proximidad y trazabilidad de recorri-
dos; o bien cámaras térmicas y siste-
mas de diagnóstico y monitoreo de 
síntomas a distancia, que pueden en-
viar datos a un sistema central como 
nuestra plataforma. Paralelamente, 
hemos acelerado el lanzamiento de 

una app para entregas de última milla 
para que esté lista antes de que fina-
lice el año, ya que hemos detectado 
una fuerte demanda por parte de 
nuestros clientes. Además, las tecno-
logías relacionadas con el teletrabajo 
y la educación a distancia son solo al-
gunas de las que aceleraron su llegada 
y adopción por parte de la sociedad, 
las empresas y los gobiernos.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Desde las primeras semanas nos 
propusimos ayudar. Adaptamos una 
herramienta que permitía enviar for-
mularios a usuarios de la plataforma 
para que también sirviera para mo-
nitoreo remoto de síntomas. Este 
desarrollo fue evolucionando hasta 
convertirse en lo que denominamos 
OnCOVID, una solución que además 
mide y alerta cuando no se respeta 
la distancia social, permite el segui-
miento de síntomas, y registra los 
contactos que tuvo una persona para 
su trazabilidad en caso de confirmar-
se el contagio.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros?

Son desarrollos propios que utilizan 
nuestra plataforma, nuestras apps, 
nuestros módulos y las herramientas 
que ya teníamos desarrolladas y que 
reprogramamos para poder cumplir 
con este objetivo. Y ha funcionado 
bien: hoy nuestros partners ayudan 
a sus comunidades y proponen pro-
yectos que utilizan OnCOVID. 

Según los desarrolladores de software y fabricantes de sistemas de 
video, el Control de aforo es una de las funciones más requeridas tanto 
en el VMS como en las analíticas añadidas a las cámaras.

José Antonio Carrillo 
Departamento de Marketing de REDGPS
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Informe

- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

Respetamos totalmente las medi-
das de prevención indicadas por las 
autoridades nacionales y de CABA, 
que complementamos implemen-
tando nuestros propios protocolos 
para cuidarnos nosotros mismos y a 
nuestros clientes. Eso implicó evitar 
al máximo ir a la oficina o a nuestro 
depósito y asegurar la correcta desin-
fección de todos los embalajes. En un 
primer momento, se paralizaron las 
instalaciones en AMBA y reemplaza-
mos las capacitaciones presenciales 
por sesiones online. Todo esto se tra-
dujo en un desafío logístico sin pre-
cedentes, pero que pudimos resolver 

efectiva y eficientemente. De hecho, 
como las restricciones se levantaron 
más rápido en el interior del país y 
nosotros somos proveedores a nivel 
nacional, gestionamos los permisos 
nacionales e implementamos las 
medidas de prevención correspon-
dientes para continuar atendiendo 
sin demoras las necesidades de nues-
tros clientes del interior, quienes re-
querían insumos para mantener sus 
sistemas y sus ofertas al día. Esta pan-
demia nos cambió las condiciones de 
trabajo, pero creo que permitió una 
aceleración de algunos procesos de 
modernización que son muy prove-
chosos para nosotros y para toda la 
industria en general.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

Nunca paramos nuestras activida-
des porque continuamos atendien-

do la demanda de las provincias del 
interior y brindando asistencia de 
pre y posventa en forma remota por 
videoconferencia o teléfono, respe-
tando las medidas de prevención y 
regulación vigente. Sin embargo, 
desde ya que la reapertura paulatina 
de actividades favoreció la reactiva-
ción comercial y la facturación, sobre 
todo con nuestros clientes de AMBA.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Si bien estamos convencidos de que 
en algún momento se instalará una 
nueva normalidad, sabemos que hay 
cambios que impuso la pandemia 
que perdurarán. Eso no nos parece 
malo; al contrario, creemos que hay 
cosas muy buenas para seguir imple-
mentando y, obviamente, mejoran-
do. Por ejemplo, el asesoramiento y 
las capacitaciones por videoconfe-

nicipio inteligente es un municipio 
seguro y debe fortalecer el vínculo 
de cada comuna con sus ciudadanos, 
con el eje de la seguridad pública y 
la asistencia al vecino ante proble-
máticas complejas como lo es hoy la 
pandemia de Covid-19. En plena pan-
demia, el Municipio de Perico (Jujuy) 
pasó a formar parte de la comunidad 
de las SmartCities de Argentina con la 
implementación del programa “Mu-
nicipio Seguro” de nuestra empresa. 
Gracias a esto, vecinos y comercian-
tes se encuentran protegidos y cuen-
tan con la posibilidad de reportar 
emergencias al centro de monitoreo 
urbano de forma rápida y eficaz.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Mirando hacia el futuro, sin lugar 
a dudas el mayor desafío es conti-
nuar anticipando las necesidades de 
nuestros clientes bajo el contexto de 
la “nueva normalidad”. 

En SoftGuard, continuaremos con 
nuestra filosofía de innovar y estar 
siempre a la vanguardia de la tec-
nología avanzada para acercarla a 
nuestros clientes. Queda demostra-
do que quien desarrolla e implemen-
ta herramientas tecnológicas tiene 
mayor posibilidad de crecimiento y 
expansión. Por último, y no menos 
importante, se plantea como obje-
tivo generar nuevos proyectos que 
motiven al equipo para seguir ade-
lante en esta nueva normalidad que 
nos presentó el coronavirus.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Con la llegada del coronavirus, Soft-
Guard tomó la iniciativa de desarro-
llar, en menos de 48 horas, una apli-
cación para que las empresas y los 
organismos públicos puedan con-
trolar la propagación del COVID-19: 
Coronavirus Alert, para el seguimien-
to de turistas y ciudadanos infecta-
dos con el virus, también empleada 
por fuerzas públicas de seguridad y 
oficiales municipales.

Esta app fue desarrollada para brin-
dar una cobertura a nivel nacional 
que permita reportar los síntomas 
que tenga el usuario y así solicitar la 
asistencia necesaria a las autoridades 
de salubridad. Cuando la persona re-
porta una emergencia, este reporte 
es acompañado de su posición sate-
lital para que la ayuda pueda encon-
trarlo rápidamente. Las emergencias 
reportadas pueden incluir fotogra-
fías, audios y videos capturados por 
el ciudadano y/o turistas, facilitando 
así la comprensión de la alerta para 
una atención más eficiente.

Además, la app cuenta con tres 
botones fundamentales: el botón 
“COVID-19 confirmado”, el cual tiene 
como función notificar a las autorida-
des gubernamentales el diagnóstico 
positivo confirmado en su persona. 
El segundo botón, “tengo síntomas”, 
sirve para notificar si se sufren uno o 
más síntomas: fiebre, tos, dificultad 
para respirar, dolores corporales, ma-
lestar general, congestión nasal, go-
teo nasal, dolor de garganta o dolor 

de pecho. Y por último, aunque no 
por eso menos importante, el botón 
“Estoy aquí”, utilizado para reportar la 
localización inmediata a las autorida-
des y agentes de salubridad nacional.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

En SoftGuard, para cumplir con los 
protocolos de emergencia sanita-
ria, realizamos en primera instancia 
el despliegue del home office para 
gran parte de nuestros empleados, 
a quienes les aportamos las herra-
mientas digitales necesarias para 
trabajar. Además, se reorganizaron 
las jornadas para intercalar el trabajo 
en la oficina y en la casa de algunos 
empleados. El personal que suele ir 
a la oficina ha sido testeado y cuenta 
con los insumos de alcohol y barbijos, 
además de que se mantiene la distan-
cia entre los escritorios. 

Daniel Banda 
CEO de SOFTGUARD TECH 

DE ARGENTINA S.A.
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- ¿Cómo afectó a su empresa el ais-
lamiento social?

El aislamiento social nos condujo a 
replantear nuestra modalidad y prác-
ticas de trabajo, las cuales tuvieron 
que adaptarse a rigurosos protoco-
los sanitarios definidos por nuestro 
equipo de Seguridad e Higiene. En 
este sentido, con el fin de garantizar 
la tranquilidad tanto de nuestros em-
pleados como de nuestros clientes, 
limitamos el número de personas 
presentes en la empresa y elegimos 
la modalidad de trabajo remoto o por 
turnos, en el caso de los sectores cuya 
presencia física es indispensable. 
En todas las áreas, incluida nuestra 
central de monitoreo, logramos con-
tinuar con el servicio que nuestros 
clientes reciben habitualmente.

- La progresiva apertura de activi-
dades ¿contribuyó a la reactivación 
comercial de su empresa?

La reactivación comercial contribu-
yó de forma positiva a la operatoria 
de nuestros agentes, instaladores y 
distribuidores oficiales ubicados en 
todo el país. A lo largo de este tiempo 
estuvimos brindando asesoramien-
to y recomendaciones a nuestro canal 
para garantizar su propia seguridad.

- En este contexto ¿cuáles cree que 
serán los principales desafíos de su 
empresa de aquí en adelante?

Los principales desafíos son seguir 
adelante, tal como lo hacemos hace 
más de 36 años, a la vanguardia de 
la tecnología en materia de seguri-
dad, adaptándonos a las nuevas ne-
cesidades y requerimientos que nos 
solicitan nuestros clientes y agentes. 
Asimismo, continuaremos trabajan-
do con compromiso en nuestras cua-
tro unidades de negocios (alarmas 
residenciales, vehiculares, monito-
reo y cámaras), brindando asesora-
miento y apoyo a las empresas y los 
comercios que busquen soluciones 
en materia de seguridad.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Sin lugar a dudas la pandemia trajo 
consigo la aparición de nuevas ne-
cesidades, por ejemplo, la importan-
cia del control de la temperatura o 
la utilización de tapabocas cuando 
las personas ingresan en lugares 
públicos o instituciones privadas. Un 
caso puntual comercializado desde  
X-28 Alarmas son los paneles faciales, 
un producto que el año pasado no 
hubiéramos pensado sumar a nues-

tro porfolio. Este dispositivo permite 
a los usuarios controlar los accesos 
de personas a partir de la definición 
de tres parámetros (reconocimien-
to facial, control de la temperatura 
y uso de tapabocas), y es capaz de 
automatizar ciertas acciones como 
la apertura.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Como se mencionó, el panel facial 
sin lugar a dudas fue una de las so-
luciones destacadas aportadas por 
X-28 Alarmas para complementar 
los protocolos sanitarios que llevan 
adelante las empresas en la nueva 
normalidad. Esto es así no solo por 
su simplicidad de uso sino porque 
también reduce considerablemente 
los riesgos de contagio, ya que ase-
gura el distanciamiento social.

- Esas soluciones ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros? 

Si bien somos una empresa argen-
tina que produce de forma local, en 
el caso puntual del panel facial traba-
jamos en conjunto con empresas de 
otros países eligiendo, testeando y 
sugiriendo las soluciones que mejor 
se adaptaran al mercado local, con 
los objetivos de siempre estar a la 
vanguardia en materia de seguridad 
y brindar respuestas a las necesida-
des planteadas por nuestros clientes. 
Al igual que el resto de los produc-
tos comercializados por la marca, 
el sello de X-28 Alarmas conlleva el 
acompañamiento y el compromiso 
por parte de nuestros especialistas 
en todo momento.  

rencia, las medidas de higiene que 
previenen no solo el COVID-19 sino 
cualquier gripe o enfermedad respi-
ratoria, etc.

- El escenario de la pandemia ¿acele-
ró la llegada de nuevas tecnologías? 

Con 28 años de experiencia en la 
industria, nuestro catálogo ya conte-
nía la mayoría de los productos que 
tuvieron su boom en la pandemia, 
como las cámaras con sensibilidad 
térmica. Sin embargo, claro está, 
comenzamos a traer termómetros 
digitales y aumentamos la cantidad 
de modelos de esos productos para 
ofrecer la mejor calidad y la más 
amplia variedad a nuestros clientes, 
atendiendo sus nuevas necesidades 
y desafíos.

- ¿Qué soluciones aportó su empre-
sa para cumplir con los protocolos 
sanitarios?

Conseguimos un stock masivo de 
termómetros digitales y cámaras 
térmicas con una velocidad inédita, 
gracias a lo cual pudimos ofrecerlo a 
nuestros clientes en tiempo récord.

 A su vez, creo que fue clave ofrecer-
les planes de financiación a 90 días 
para la compra mayorista, ya que les 
permitió tener stock sin la necesidad 
de contar con todo el capital en el 
momento.

- Esas soluciones, ¿provinieron de un 
desarrollo propio o de tecnología de 
terceros?

Las tecnologías vinculadas con el 
COVID-19 presentes en nuestro ca-

tálogo son importadas, pero parti-
cipamos y auditamos todo el desa-
rrollo de esos productos en origen, 
para asegurar así su funcionamiento 
y calidad. 

Paola Koch 
Líder de ventas de STARX SECURITY

Daniel Vella 
Gerente de proyectos especiales 

en SOLUCIONES X-28
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La falta de información y las contradicciones que se pueden suscitar hacen que la toma de decisio-
nes en tiempo de pandemia sea una de las cuestiones más complejas para las empresas. La huella 
digital, ¿es transmisora de virus?
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La sanidad de la huella en tiempos de pandemia
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robablemente, con el corona-
virus en nuestras vidas, todos 

estemos consumiendo mucha de 
nuestra energía tratando de deter-
minar qué debemos hacer mientras 
atravesamos esta pandemia. Nos 
vemos obligados a tomar decisiones 
sin información precisa, e inclusive 
contradictoria, como cuando escu-
chamos a los periodistas explicar con 
detalle cómo funciona la transmisión 
del virus: primero dicen que el uso de 
un barbijo no sirve y es contraprodu-
cente, y luego, semanas más tarde, se 
desdicen y justifican su uso.

Esto, cuando se trata de biometría, 
también nos plantea una serie de dile-
mas, porque hoy en día el sensor más 
utilizado es el de huella digital, que 
implica contacto y, por ende, riesgo.

Ahora bien: ¿es seguro el uso de la 
huella digital o puede transmitir el 
virus? ¿Es momento de invertir en el 
cambio por otra tecnología? ¿Qué 
hacemos entonces? ¿Deberíamos 
dejar de usar equipos de huella?

En el libro Blink: Inteligencia Intui-
tiva, Malcolm Gladwell nos explica 
desde muchas perspectivas el valor 
de la intuición para la toma de deci-
siones; estas no son irracionales, sino 
racionales, pero inconscientes. Tam-
bién nos explica que este fenómeno 
está muy influenciado por factores 
emocionales que pueden llevarnos 
a tomar malas decisiones. En esta si-
tuación, con las presiones de la gente, 
los factores económicos y la informa-

ción (o desinformación) que circula, 
sin dudas nuestros niveles de estrés 
no nos están ayudando a tomar de-
cisiones analíticas con tranquilidad, 
sino todo lo contrario.

Trataremos entonces de compartir 
una serie de consideraciones que tal 
vez nos puedan ayudar a encarar de 
la mejor manera posible el asunto 
del uso de biometría para control de 
accesos y asistencia durante la crisis 
actual.

¿ES SEGURO EL USO DE LA HUELLA 
DIGITAL O PUEDE TRANSMITIR EL 
VIRUS?
Lo primero: no soy un biólogo, ni 

experto en virología, ni uno de los 
famosos “expertos” en este tema; 
pero trato de informarme. Y una de 
las fuentes más interesantes que 
pude leer es un artículo de una de las 
principales empresas del mundo en 
biometría, la surcoreana Suprema, 
cuyo título es “Usando el reconoci-
miento dactilar durante el COVID-19”.

En este artículo se explica que “(…) 
es difícil afirmar que los sensores de 
reconocimiento de huellas digitales 
están completamente a salvo de la 
propagación de virus. Dicho esto, es 
menos probable que los sensores de 
reconocimiento de huellas digitales 
estén contaminados respecto de 
otras superficies, como las manijas 
de las puertas y los botones del as-
censor.”

Y creo que ahí está la clave: en en-
tender que estuvimos y estaremos 
expuestos a muchos puntos de con-
tacto más riesgosos y, en general, 
inevitables. Por supuesto, el uso de 
guantes podría mitigar a esta posi-
bilidad, pero siempre y cuando los 
usáramos de manera permanente, 

algo a lo cual no estamos habitua-
dos, y que tampoco nos exceptuaría 
de contagiarnos si además no cam-
biamos otras de nuestras conductas. 
El contagio, hasta donde se sabe, no 
se da a través de la piel sana (de las 
manos o de cualquier otra parte del 
cuerpo), sino a través de las zonas mu-
cosas como la boca, nariz y ojos, por 
lo que si nos llevamos la mano con 
o sin guante a esos puntos, el riesgo 
sigue estando presente.

Explica también el artículo que, 
como el sensor es una superficie  
muy pequeña en la que el contacto 
es débil y dura menos de un segundo,  
es mucho menos probable que se 
produzca contagio si se lo compara 
con otras superficies en las que la 
presión y duración del contacto son 
más elevados, como un picaporte. 
De todas maneras, seguramente ya 
estemos pensando que si evitamos 
marcar con huella estamos eliminan-
do un factor, y que un buen reempla-
zo podría ser el uso de un equipo con 
reconocimiento facial.

¿ES MOMENTO DE INVERTIR EN EL
CAMBIO POR OTRA TECNOLOGÍA?
Esta pregunta tiene múltiples as-

pectos a considerar, pero partamos 
de la probable situación en la que se 
encuentran la mayoría de las orga-
nizaciones: una sustancial reducción 
de ingresos o directamente a pérdi-
da. En este sentido, seguramente 
existan muchas otras prioridades 
para atender, salvo que este tipo de 
controles sea de misión crítica.

Luego, por más que tengamos la 
posibilidad económica, conviene 
evaluar si ese tipo de tecnología es 
la más adecuada: la biometría facial 
ha mejorado mucho en estos últimos 
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años, y cada vez salen equipos con 
mayor capacidad, velocidad y preci-
sión. Esto lo convierte en un “produc-
to estrella”, según la matriz BCG, pero, 
como en muchos ciclos de producto, 
la madurez todavía no se alcanzó o 
(al menos en mi opinión) la relación 
costo-beneficio de los equipos de 
huella es mejor para la mayoría de las 
circunstancias, aunque por supues-
to hay casos en los que la tecnología 
facial tiene ventajas. Por lo pronto, 
en pruebas de laboratorio y en casos 
observados en nuestra experiencia, 
existen circunstancias en las que los 
equipos faciales no tienen un com-
portamiento óptimo. Algunos ejem-
plos pueden darse ante variaciones 
de luz ambiental, con fallas por falta 
de contraste o sombras (pese a las 
luces artificiales que puedan tener), 
o con un tipo de error biométrico que 
puede generar muchos dolores de 
cabeza: la falsa aceptación, en el que 
se confunde a un usuario con otro, o 
permite la marcación con una foto-
grafía pese a tener activa la opción 
de detección de rostro vivo. Este tipo 
de problemas varía según el produc-
to y su implementación, ya que esta 
última es determinante para lograr 
los mejores resultados. Pero incluso 
teniendo un equipo de excelentes 
características y bien implementado, 
¿será lo mejor en esta circunstancia 
en particular?

Considero que no lo podemos ase-
gurar, porque posiblemente tenga-
mos que utilizar los tapabocas por 
un buen tiempo, y para esta tecno-
logía no será lo mismo contar con la 
visibilidad de los ojos en vez del ros-
tro completo. Incluso si funcionara 
(dudo de que la mayor parte de los 
equipos disponibles puedan), posi-
blemente afectaría la precisión de su 
funcionamiento, ya que contará con 
menos datos para comparar.

Por lo tanto, habría entonces que 
sacarse el tapabocas para ser recono-
cido, entrando en contacto con este 
elemento que está justamente en 
nuestro rostro, posiblemente luego 
de haber expuesto nuestras manos 
a contactos previos de diferentes su-
perficies contaminantes. No tenemos 
elementos para cuantificar esto, pero 
parece muy poco práctico o, al menos, 
no es posible asegurar que sea una 
solución superior a la de huella.

¿DEBERÍAMOS DEJAR DE USAR 
EQUIPOS DE HUELLA?
Una de las primeras premisas que 

se aplican en el cuidado médico fue 
dada por Hipócrates: “Primum non 

nocere” (primero no hacer daño). Esta 
premisa nos invita a pensar que, ha-
gamos lo que hagamos (incluso si no 
cambiamos nada), debemos asegu-
rarnos de que no sea peor el remedio 
que la enfermedad.

En estos días, por ejemplo, se está 
evaluando el uso de cabinas saniti-
zantes, en las que una persona es 
rociada por una sustancia que su-
puestamente elimina el virus. No 
dudo de que existan protocolos que, 
utilizando mecanismos similares, eli-
minen los contaminantes, como en 
un laboratorio que tenemos como 
cliente: cada persona que entra y 
sale de un área donde se produce 
una vacuna veterinaria muy especí-
fica debe ducharse mientras sus ele-
mentos son descontaminados. Sin 
embargo, a partir de esta situación 
surgen soluciones menos profesio-
nales en las que no solo no se ase-
gura su propósito, sino que además 
pueden provocar eventuales daños, 
como lo indica ANMAT en un artículo 
reciente: “(…) la ANMAT recomienda 
no utilizar este tipo de dispositivos de 
rociado de sustancias químicas sobre 
el cuerpo humano. (…) aún en baja 
concentración o por tiempo breve, 
puede causar potenciales efectos 
irritantes para la piel y mucosas, re-
acciones cutáneas, lesiones oculares 
y afectación del tracto respiratorio.”

El mismo artículo continúa con algo 
también sumamente importante: 
“(…) el uso de cabinas sanitizantes o 
túneles de desinfección no han mos-
trado efectividad en la desinfección o 
la reducción de los contagios, además 
de aportar una falsa sensación de se-
guridad en las personas, conducien-
do a que se descuiden las medidas 
básicas de prevención establecidas, 
como el lavado frecuente y conscien-
te de manos (…).” Y ahí está la clave 
para el potencial mayor daño: no solo 
no genera un beneficio, sino que da 
una falsa sensación de seguridad.

Por esto, como medidas generales 
que en mi opinión pueden ser con-

servadoras, pragmáticas y efectivas, 
podemos nombrar las siguientes al-
ternativas:

1. Implementar el uso de credencia-
les de proximidad: muchos equipos 
ya cuentan con lectores que sopor-
tan algunas de esas tecnologías, y 
hay credenciales que incluso pue-
den portarse dentro de la billetera o 
pegarse como un sticker detrás del 
celular. Incluso existen tecnologías 
que permiten utilizar una credencial 
virtual dentro de nuestro móvil.

2. Evaluar el uso de otro tipo de 
tecnologías biométricas sin contac-
to: existen dispositivos de lectura de 
iris, que permiten la detección con un 
altísimo nivel de seguridad, incluso 
a más de medio metro de distancia, 
y que no se ven afectados por un 
tapabocas ni con la mayoría de los 
lentes. Sin embargo, habrá que ver 
qué ocurre con el uso de una másca-
ra facial con un acetato o similar que 
distorsione la imagen. Estos dispositi-
vos tienen costos más elevados, pero 
podrían ser una solución efectiva en 
varios escenarios. 

3. Continuar utilizando un equipo 
biométrico por huella, y luego la-
varse adecuadamente las manos: 
esta última fue la solución que re-
comendamos a nuestros clientes. 
Incluso hicimos una reforma e im-
plementamos que, al marcar, un au-
dio le recuerde al ingresante que se 
higienice. También se implementó 
la sugerencia de disponer de alco-
hol en gel al lado de cada equipo y 
de limpiar el sensor periódicamente, 
para lo cual cada fabricante realiza 
las indicaciones del caso.

Sea cual fuere nuestra decisión, 
espero que la hagamos a conscien-
cia, sin precipitarnos y considerando 
diferentes fuentes de información. 
El asesoramiento que privilegie el 
interés de cada cliente, y no solo la 
entendible e imperiosa necesidad de 
vender, será una gran ventaja con la 
que podremos contar, sobre todo si 
sabemos a quién recurrir.
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Las tecnologías de comunicación evolucionaron; sin embargo, las instalaciones con comunicación 
telefónica tradicional persisten en algunos lugares. ¿Cuánto tiempo más le queda a esta tecnología 
en Latinoamérica?

Opinión

¿El fin de las líneas
telefónicas por cobre?
La confiabilidad de la comunicación alternativa

92 >

Lic. Diego Madeo
Gerente Comercial 
& MKT Latinoamérica 
en Garnet Technology

asi sin darnos cuenta, el teléfono 
fijo quedó desplazado de nues-

tras vidas. Hubo un momento en el que 
advertí que hacía mucho tiempo que 
no me dirigía al lugar físico donde el 
teléfono estaba conectado. Aquel rin-
cón, en el que muchas veces permane-
cí varios minutos hablando, horas en-
teras en mi época adolescente, y que 
comúnmente utilizaba a la noche por-
que la tarifa era más económica, era lo 
único que teníamos para conectarnos.

Recuerdo que en días de tormen-
tas fuertes la famosa “fritura” se hacía 
presente, seguramente por uniones 
de cables mal aislados, con mucha 
humedad y el típico color verde de 
la sulfatación del cobre. Ruidos tan 
fuertes eran escuchados en el tubo 
de teléfono que, muchas veces, no 
permitían descifrar lo que del otro 
lado se estaba diciendo. Con suerte, 
podían pasar varios días hasta que 
llegara el service para comenzar una 
minuciosa revisión de cableado, des-
de el teléfono hasta el poste en el que 
se encontraban las conexiones.

Los primeros años de la telefonía no 
fueron solo de sufrimiento porque, 
cuando uno lograba tener la línea 
fija, la casa adquiría un valor adicio-
nal por tener una línea telefónica. El 
número se consignaba en los boletos 
de compra-venta y en las escrituras. 
Casi una locura pensar en que eso 
podría pasar hoy.

Hasta aquí, una hermosa historia de 
comunicaciones felices; solo audio y 

C

conversar a la distancia, era la magia 
analógica, la misma que utilizaron 
las alarmas durante mucho tiempo 
y que sigue vigente en decenas de 
lugares. Asistimos a la muerte de una 
telefonía que comunicaba lugares y 
no personas; sin embargo, las alarmas 
necesitan este esquema. Pero, ¿sigue 
siendo la línea fija, a través de par de 
cobre, la que completa las necesida-
des reales de una alarma moderna?

PROTOCOLOS DE COMUNICACIÓN
Haciendo un poco de historia, el 

protocolo Contact ID fue desarrolla-
do por Ademco y aceptado por SIA 
(Security Industry Association) como 
estándar ya que  brindaba mayor 
información en la comunicación con 
el centro de monitoreo respecto a 
su antecesor 4+2. Este protocolo fue 
diseñado para modular sobre líneas 
analógicas y puede generar errores 
en las líneas digitalizadas, lo que hace 
que la recepción de datos en el centro 
de monitoreo sea poco segura.

En la actualidad, muchas empresas 
e instaladores decidieron erradicar 
la línea fija como medio principal de 

comunicación; sin embargo, aún se 
ven casos en los que el par de cobre 
y el famoso protocolo Contact ID con-
viven perfectamente. La pregunta es, 
¿hasta cuándo podremos seguir utili-
zando el mismo esquema? 

Francia y España anunciaron hace 
algunos años la muerte oficial de la 
telefonía de línea tradicional y se es-
tima que para 2022 ya no quedarán 
terminales conectadas a la red me-
diante cables de cobre. Lo mismo 
anunció en septiembre del año pa-
sado la British Telecom (BT), que está 
evaluando un apagón de su red de 
cobre para 2027. ¿Qué tan cerca es-
tamos en Latinoamérica de un apa-
gón de las líneas de cobre? ¿Esto hará 
desaparecer el teléfono hogareño? 

La respuesta a la primera pregunta 
es incierta, como lo es también el apa-
gón definitivo de la tecnología 2G. 
La respuesta a la segunda pregunta, 
en tanto, es definitivamente no: el 
teléfono será reemplazado por apa-
ratos que se conectan por internet y 
brindan más servicios. Esto significa 
mayor valor agregado, e inmediata-
mente pienso en las alarmas conecta-
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das a una línea convencional y sin una 
aplicación asociada. ¿Qué diferencial 
pueden aportar?

Uno de los países más avanzados 
de Latinoamérica en esta cuestión 
es nuestro querido vecino Uruguay, 
que, gracias a la inversión realizada 
por Antel, declaró casi un 100 % de 
cobertura de fibra óptica para hoga-
res. Pero en el resto de los países de 
la región la situación es bien dispar. 

Argentina, por ejemplo, cuenta con 
una muy buena penetración de redes 
rápidas (71 %, según Fiber Broadband 
Association). Sin embargo, aún exis-
ten alrededor de 5,5 millones de líneas 
que siguen funcionando con par de 
cobre entre las dos empresas telefó-
nicas más importantes, a pesar de que 
la migración hacia la digitalización de 
estas líneas a través de fibra óptica 
comenzó aproximadamente hace  
10 años. 

En los últimos años, la obsolescen-
cia tecnológica se aceleró y provocó 
que las telcos migraran hacia tecno-
logías de acceso móvil. Es decir, con-
virtieron líneas aparentemente fijas 
pero que realmente no son depen-
dientes de un cable de cobre.

El vuelco hacia la fibra óptica es 
inevitable: por allí se multiplica 
exponencialmente la cantidad de 
datos que se pueden traficar y así 
ofrecer nuevos servicios, por lo que 
se torna casi una obligación para las 
compañías avanzar sobre nuevos 
esquemas de productos. Telefónica 
hoy cuenta con más de 2 millones 
de hogares pasados a fibra óptica y 
con 500 mil clientes conectados des-

de el comienzo a esta tecnología, en 
la cual todo pasa por un hilo de fibra 
de vidrio. Por su parte, Claro tiene  
1,9 millones de hogares pasados a fi-
bra y 400 mil clientes ya conectados 
desde el comienzo a dicha tecnología. 

De acuerdo al informe de Cabase, 
reportado en diciembre de 2019 con 
datos del Enacom, entre 2015 y 2019 
las conexiones fijas de banda ancha 
ADSL (cobre) bajaron del 54,6 % al  
35 %, mientras el cable módem (coa-
xial) subió del 41 % al 52,4 % e internet 
inalámbrico se incrementó del 1,2 % 
al 3,7 % de los accesos. La fibra óptica 
en 2015 apenas llegaba al 2,3 %; hoy, 
entre el 9 y el 10 % de las conexiones 
fijas a internet usan esta tecnología.

LO QUE EL COVID-19 ESTÁ DEJANDO
A raíz del Aislamiento Social Preven-

tivo y Obligatorio decretado por el 
gobierno el 20 de marzo en Argenti-
na, las telefónicas han trabajado para 
garantizar que los clientes puedan 
estar comunicados y conectados en 
todo el país. La empresa Telecom 
menciona que esta situación obligó 
a que se hiciera un gran esfuerzo, 
ya que las inversiones y los trabajos 
previstos para desarrollar a lo largo 
del año se llevaron adelante en poco 
más de 15 días. Como se informa en 
el último reporte de Telecom (mayo 
2020), la compañía aceleró significa-
tivamente su transformación digital 
interna, la cual impactará directa-
mente en sus clientes en los próxi-
mos meses. Esto significa una mejor 
respuesta y la posibilidad de resolver 
problemas técnicos de forma digital. 

En términos generales, la situación 
de pandemia incrementó en 30 % el 
tráfico en hogares, pasando el balan-
ce desde las grandes corporaciones 
hacia dichos hogares en donde el 
teletrabajo cobra vida. La prueba de 
fuego fue superada ampliamente y 
aquí me gustaría replantear los cues-
tionamientos negativos que se le han 
hecho a la red como medio principal 

de comunicación en alarmas, siem-
pre y cuando exista redundancia en 
las comunicaciones con 3G, radio o 
tecnología mesh.

CONCLUSIÓN
Desde hace varios años los opera-

dores no ofrecen servicios de tele-
fonía por cobre, y los existentes se 
van reemplazando por tecnologías 
de acceso más actuales que, por su 
parte, requieren menos manteni-
miento y aportan más valor al cliente. 
El cobre, simplemente, se levanta y 
se vende.

Estamos en presencia de un cambio 
inminente que debe ser acompaña-
do por la industria de las alarmas y, en 
este sentido, debemos comprender 
que el paradigma tecnológico está 
cambiando hacia un conjunto de dis-
positivos más conectados. Esta tec-
nología móvil está afectando las es-
trategias empresariales actuales; por 
ende, el mercado deberá estar atento 
a las oportunidades que emerjan de 
la innovación con el uso de las apps.

Todo está cambiando a nuestro al-
rededor. Si antes el cambio se preveía 
vertiginoso y a pasos muy rápidos, 
en el contexto del COVID la acelera-
ción de los cambios está a máxima 
potencia y no tiene marcha atrás. 
Las empresas deben adelantarse y 
adaptarse, trasladando la evolución 
tecnológica al cliente con el valor 
agregado que permiten las nuevas 
tecnologías; un panel que reporta 
por teléfono ya no es algo atractivo. 

Garnet Technology desarrolla cons-
tantemente productos que permiten 
a empresas de monitoreo trabajar 
de forma óptima. Uno de los puntos 
interesantes en este análisis es la in-
versión que hacen las empresas en 
equipos de alarmas tradicionales, 
cuando ya la mayoría no utiliza par-
te de ese circuito electrónico, con un 
protocolo que está quedando obso-
leto debido a la falta cada vez mayor 
de líneas telefónicas. 
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Desde hace varios meses solo se ve y
se habla sobre un tema, algo que sin
lugar a dudas marcará un hito en la his-
toria mundial y en nuestras vidas. Este
hecho puede significar una crisis para
muchos y una oportunidad para quienes
estemos preparados para afrontarla.

En este contexto, podemos destacar al-
gunas problemáticas que son causa de
imposición de nuevas medidas, del sur-
gimiento de nuevas tecnologías y de la
adopción de nuevos hábitos en la gente,
entre otros aspectos. Una de las princi-
pales cuestiones es el aumento de casos
de COVID-19 debido al contagio por vía
aérea, por cercanía, básicamente al en-
contrarse en un recinto cerrado en el que
exista un caso positivo.

Otra es la posibilidad de transmisión
por contacto, a través de nuestras manos,
simplemente por compartir alguna su-
perficie o artefacto. Por último, queda
mencionar otros dos problemas de índole
social: uno radica en el incumplimiento
de los protocolos establecidos, lo que
obliga a aumentar controles  por parte de
las autoridades para que estos se cum-
plan; y el otro es en gran parte económico,
como el grave aumento de la inseguridad
debido a la crisis general de la economía.

EL PROBLEMA ESTÁ
EN NUESTRAS MANOS
Sin lugar a dudas, eventos como una

pandemia llevan a la población a replan-
tearse costumbres y pensamientos para
sobrevivir en este tiempo de crisis. Una
tendencia tecnológica que se está ha-
ciendo notar y que tendrá gran impacto

es la del No Touch, mediante la cual las
personas evitan utilizar sus manos para
operar artefactos que podrían ser com-
partidos con otros, especialmente en lu-
gares de tránsito público.

Esto abre la puerta a tecnologías que
quizás ya existían pero que se verán más
solicitadas por la concientización de la
sociedad sobre el uso más higiénico de
los elementos cotidianos a través de
prácticas convenientes, cuyo fin es redu-
cir la probabilidad de contagio de enfer-
medades, valor agregado que será muy
importante en el largo plazo.

Las tecnologías aplicables a esta nueva
tendencia son muchas y muy variadas.
La mayoría tiene que ver con la posibili-
dad de operar de forma electrónica
puertas u otros elementos de acceso sin
tener contacto. Entre ellas, encontramos
la integración de diversos elementos de
accionamiento disponibles en Cygnus
Electronics, tales como cerraduras elec-
trónicas, electromagnéticas, de pasante,
brazos hidráulicos abrepuertas, motores
para puertas corredizas, barreras para ac-
cesos vehicular y molinetes de acceso
peatonal. Sin embargo, estos solo son el
inicio de la solución, dado que sin un ele-
mento que los accione no podremos
controlarlos, por lo cual debemos agre-
gar un dispositivo que entregue una
señal de apertura. Este puede ser tan
simple como un botón de apertura por
proximidad (sin contacto) basado en
sensores infrarrojos o una barrera o sen-
sor de presencia, o una solución com-
pleja e inteligente que permita el acceso
solo a personas autorizadas, que cum-

plan con ciertos requisitos. Entre estos
últimos dispositivos encontramos termi-
nales de control de accesos por lectura
de palma o lectura facial, como los fabri-
cados por ZKTeco, los cuales, además de
identificar al usuario sin la necesidad de
tocar nada, permiten llevar a cabo un
control automático del uso correcto del
tapabocas y la medición automática de
la temperatura corporal de la persona.
Este tipo de terminales pueden aplicarse
a cualquiera de los accionamientos men-
cionados o bien se puede optar por al-
guna solución integrada, que incluya
cerradura y control de accesos para em-
potrar directamente en una puerta. Esto
facilita el trabajo de montaje y permite
una terminación mucho más estética
que además funciona a batería, y se evita
depender de la alimentación eléctrica.

Otro método utilizado en los lugares de
alto tránsito de personas es el monito-
reo de ciertas características del público
que circula a través de cámaras térmicas
con análisis de video, como las disponi-
bles en Dahua, mediante las cuales se
puede saber, por un lado, la temperatura
corporal de una persona, y por otro, si
está utilizando o no tapabocas. Además,
el sistema identifica a dicha persona y
obtiene algunos datos adicionales du-
rante la captura del rostro, tales como
género, rango etario, expresión del ros-
tro y si usa o no lentes o barba. 

Todas estas técnicas pueden seguir
siendo utilizadas luego de la pandemia,
dado que contienen un gran valor agre-
gado para los usuarios. No solo se mejora
el punto de vista higiénico y sanitario,

La pandemia y sus consecuencias:
tecnologías que debemos tener en cuenta 

Sin lugar a dudas, la situación mundial llevó al negocio de la seguridad electrónica a afrontar
uno de los retos más grandes en su historia. Aparecieron un sinfín de nuevas oportunidades,

que se diversifican y marcan un antes y un después en la evolución de las tecnologías,
definiendo cuáles prevalecerán y cuáles quedarán obsoletas.



sino que además permiten generar una
base de datos mucho más detallada de
todas las personas, empleados y clientes,
para disponer así de información clave
que puede destinarse a fines comerciales,
estudios de mercado, etc.

MÁS VALE CALIDAD QUE CANTIDAD
Una vez evitada la transmisión de la en-

fermedad por contacto, mediante la im-
plementación de hábitos de uso y el con-
trol automático del cumplimiento de los
protocolos, queda el objetivo de disminuir
la probabilidad de contagio por presencia
de múltiples personas en un mismo espa-
cio. Medidas tales como el distanciamiento
social o el control de la capacidad de ocu-
pación en lugares públicos permiten dis-
minuir la tasa de nuevos positivos, aunque
son más difíciles de controlar, al menos de
la manera tradicional.

Es clave evitar depender de la buena vo-
luntad de una persona para que estas me-
didas tengan un efecto significativo, de
manera que el uso de herramientas de
control automático vuelve a ser indispen-
sable para la salud pública. Para esta im-
plementación se pueden utilizar las mis-
mas terminales de control de accesos de
ZKTeco, que hacen un conteo de entradas
y salidas, lo que permite bloquear el ac-
ceso en caso que se alcance el máximo de
ocupación permitido. También existen so-
luciones que utilizan analíticas de video
avanzadas con inteligencia artificial, me-
diante las cuales una cámara especial ins-
talada de forma vertical permite reconocer
figuras humanas en la escena y realizar
distintos tipos de conteos: un conteo de
entradas y salidas mediante el cruce de
una línea, ya sea en uno o en múltiples ac-
cesos; un conteo de la cantidad de perso-
nas que se encuentran dentro de un área
determinada en la escena; o un conteo en
el cual además se tiene en cuenta el tiem-
po transcurrido en el que una persona es-
tuvo dentro de un área.

Cualquiera de los métodos descriptos es
altamente efectivo. En primer lugar, por la
capacidad de contar solo personas y evitar
contar objetos, lo que lo convierte en un sis-
tema confiable y, en segundo lugar, por la
posibilidad de bloquear un acceso o realizar

un llamado de atención en caso de que el
límite de ocupación se haya alcanzado, o
bien, que una persona determinada haya
estado un tiempo mayor al permitido en
un lugar. Esta línea de cámaras se en-
cuentra entre las soluciones de Dahua, re-
ferente mundial en lo que a analíticas de
video se refiere.

UNA NUEVA NORMALIDAD REMOTA
Hoy, muchas personas se encuentran de-

sarrollando sus tareas laborales de ma-
nera remota. No obstante, varios puestos
de trabajo requieren la interacción directa
con personas que se encuentran en la vía
pública o en establecimientos donde se
brinda atención personalizada. En estos
lugares también se ha estado implemen-
tando esta tendencia del teletrabajo me-
diante herramientas que hacen posible la
operación remota por parte del emple-
ado, logrando mejorar tanto el factor
como la eficiencia de la tarea.

A continuación, mencionamos algunos
casos de uso y sus modos de impementa-
ción:
• Recepción en empresas: secretarias y re-

cepcionistas pueden atender llamadas
entrantes de una empresa desde su casa
y hasta atender a personas que se en-
cuentren físicamente en el lugar, ya sea
para realizar algún trámite, retirar o des-
pachar mercadería, etc.

• Conserjes de edificios: un conserje
puede atender de forma remota no solo
un edificio, sino que puede hacerlo en
varios al mismo tiempo gracias a que no
necesita encontrarse físicamente pre-
sente en el lugar, lo cual hace más efi-
ciente el recurso humano.

• Atención al cliente: en oficinas de pres-
tadores de servicios que requieran la
atención al público, se puede optar por
disponer de un terminal de atención al
cliente en la que, a través de un acciona-
dor sin contacto, se efectúe una llamada
a un operador disponible para la aten-
ción de cualquiera de los puntos de con-
sulta. Esto hace más ágil la atención
física de la persona y evita que pase de-
masiado tiempo en dicho lugar.
Estos son algunos de los tantos casos posi-

bles de la telepresencia, en los que la tecno-

logía clave es la comunicación estandari-
zada. Dicha comunicación se lleva a cabo
mediante un protocolo SIP, a través del cual
se pueden integrar dispositivos como porte-
ros, terminales con pantalla, teléfonos IP con
o sin video o bien terminales SIP 100 % per-
sonalizables, para convertir cualquier arte-
facto en un punto de comunicación, control
y acceso; equipamiento que se puede en-
contrar en Cygnus Electronics.

Podemos gestionar las comunicaciones,
almacenar llamadas, retransmitirlas y per-
mitir el accionamiento de dispositivos de
manera remota a través de una central te-
lefónica. Esto último se logra mediante las
interfaces de entrada y salida de los por-
teros, que permitirán, en el caso de las en-
tradas, efectuar una llamada a un número
determinado, que puede ser disparada
por un pulsador o un sensor de proximi-
dad (recordemos el No Touch), una barrera
IR, un PIR, un evento de detección facial
por video, la identificación de una deter-
minada persona por su rostro, la lectura de
su patente o cualquier otro periférico que
permita cerrar un contacto. En el caso de
las salidas, en tanto, el universo de posi-
bilidades es incluso un poco más amplio,
dado que se adapta a la implementación
en cuestión. De esta manera, se puede
disponer de varias posibilidades para, por
ejemplo, controlar un acceso o algún otro
dispositivo auxiliar relacionado con el uso. 

Además, en el caso de la seguridad, esta
tecnología se puede utilizar para accionar
una sirena, luces de apoyo disuasivas, o
comandar un domo PTZ. En el caso de un
tótem de auxilio, podría además habilitar
la apertura de un casillero que contenga
un botiquín o un desfibrilador. 

A SEGURO NO SE LO LLEVARON PRESO
Un efecto colateral de las condiciones

sanitarias y de las medidas que se toman
para evitar una potencial catástrofe en el
sistema de salud es la disminución drás-
tica de la actividad económica y un gran
malestar social. Todo esto desemboca en
un aumento en la cantidad y grado de los
hechos delictivos en todos el país, y sobre
todo en las grandes urbes por una cues-
tión obvia de densidad de población. Esto
ha quedado demostrado con el notable
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incremento en la demanda de sistemas de
seguridad de todo tipo, por parte de todos
los sectores que pueden tener acceso a
ellos, desde hogares y comercios hasta
empresas, fábricas y municipios.

Acoplada a la gran avalancha tecnológica
que mencionamos anteriormente, dicha
demanda puede ser cubierta de manera
efectiva siempre y cuando se trabaje de
manera profesional con elementos que
constituyan una solución para el usuario,
en lugar de un problema. De este modo,
encontraremos muchas nuevas soluciones
que permiten adaptarnos a cualquier tipo
de ambiente, entorno, necesidad y, princi-
palmente, presupuesto. En lo que respecta
a la videovigilancia, lanzamientos como la
tecnología Full Color de Dahua constituyen
un enorme avance para la capacidad de los
sistemas de video de brindar información
indispensable a la hora ser aplicada con
fines legales. Gracias a un producto como
este, podremos obtener imágenes a color
las 24 horas del día, y así definir con infor-
mación precisa las vestimentas de una per-
sona o el color de un vehículo. Estas
cámaras, que son mucho más sensibles a la
luz, tienen la opción de encender una luz
LED cálida para que brinde iluminación de
soporte en el lugar, pero que también
puede ser utilizada con fines disuasivos en
caso de la detección de un intruso. Aquí es
donde entramos en el otro factor que es al-
tamente mejorado: la eficiencia de la de-
tección y la acción automática.

Existe un nuevo estándar en los sistemas
de video modernos que implementa mó-
dulos de inteligencia artificial, los cuales
permiten identificar en la escena la apari-
ción de una figura humana o la forma de

un vehículo. De esa manera podemos, por
ejemplo, detectar movimiento o el cruce
de una línea imaginaria con una tasa de
falsas alarmas menor al 2 %. Esto con-
vierte el sistema de video, el cual solo se
utilizaba para una verificación de hechos,
en un sistema de alarma inteligente,
capaz además de tomar acción según la si-
tuación para evitar el evento delictivo. Po-
dremos disponer de los LED integrados en
las cámaras Full Color, como también de
cámaras con luces o sirenas integradas
que se activan, según la programación,
para funcionar de manera disuasiva frente
a una detección.

También tenemos la posibilidad de inte-
grar sensores cableados de cualquier tipo,
aprovechando la disposición de zonas de
alarma en equipos de grabación y en cá-
maras IP, cuyo disparo activará los medios
disuasivos mencionados. De la misma ma-
nera, para sacar provecho de la detección
de figuras humanas o vehiculares pode-
mos contar también con la posibilidad de
realizar alguna detección más inteligente
en lugares que quizás no sean perimetra-
les, sino de paso. Por ejemplo, en un es-
pacio público podremos detectar de
forma automática si una persona ingresa
en un área y se queda merodeando más
tiempo del configurado como límite para
disparar una acción disuasiva o de alarma.
En el caso de vehículos, podremos detec-
tar si se estaciona un vehículo en un lugar
prohibido, o bien si se detiene por un
tiempo mayor al indicado, para nueva-
mente disparar algún medio disuasivo. 

TU CARA ME SUENA
Los sistemas de identificación facial, los

cuales veíamos como si fuesen tecnología
de película, hoy están cada vez más al al-
cance de la mano gracias a la evolución de
las tecnologías disponibles, principal-
mente en la gama de soluciones que
ofrece Dahua. Hasta hace no mucho, dicho
procesamiento de video solo podía lo-
grarse a través de un software y un servi-
dor dedicado al análisis. Hoy disponemos
de servidores dedicados, grabadores de
red IP con algunos canales con identifica-
ción, cámaras con la función de identifica-
ción embebidas y grabadores analógicos

de gama media que permiten realizar
identificación facial en dos canales analó-
gicos. De esta manera, la tecnología ga-
nará capilaridad en el mercado y llegará
cada vez más a comercios, oficinas, hoga-
res y demás lugares que funcionarán
como puntos de identificación para de-
tectar personas que tengamos registradas
en una lista negra, o bien que se hayan re-
portado como perdidas, no registradas
(alerta por extraño) u otras posibilidades.

Además de identificar en tiempo real a
una persona, podremos saber en qué lugar
se encuentra si la cámara está registrada en
un mapa. El sistema nos permite utilizar
una imagen que no pertenezca a nuestra
base de datos para que en instancia de
búsqueda pueda ser comparada con todas
las capturas históricas que se hicieron
hasta lo que haya grabado el equipo. Ahora
bien, en caso de que las cámaras que estén
tomando el video se encuentren en algún
espacio privado, podemos también utilizar
la detección de extraños (personas que no
están en listas blancas ni negras) para ad-
vertir al personal de seguridad que una
persona no autorizada se encuentra en un
sector privado.

Uno de los últimos lanzamientos en lo
referido a detección inteligente son los ra-
dares perimetrales, los cuales ofrecen una
alternativa todo terreno para la detección
de intrusos en ambientes en los que la
niebla, la oscuridad, la lluvia torrencial o
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las grandes distancias nos juegan en con-
tra. Gracias a su principio de funciona-
miento, el radar permite identificar cual-
quier objetivo en movimiento dentro del
área de cobertura (un área radial de 120°
de apertura con un radio que va desde 50
a 450 m). Además, es capaz de distinguir
si se trata de una persona o un vehículo, y
puede controlar un domo PTZ para hacer
un seguimiento automático a los objeti-
vos, de manera de tener una identifica-
ción en tiempo real de aquello que motivó
la detección.

Esta combinación de tecnologías nos
permitirá hacer de nuestro sistema de
video una herramienta eficiente para la
prevención del delito, ya sea por la detec-
ción de intrusos, la identificación de per-
sonas, o por la posibilidad de actuar de
manera automática, sin depender de la
voluntad o confianza de un tercero con-
tratado para el monitoreo. En caso de que
sea necesario y dicho sistema de monito-
reo exista, lograremos mejorar con creces
su efectividad debido a la reducción de
falsos disparos. La compatibilidad e inte-
gración es posible con centrales de alarma
existentes a través de los contactos de
relé de los que disponemos tanto en cá-
maras como en grabadores, o que se pue-
den agregar a través de accesorios que
otorgan conexiones de alarma a un DVR
común y corriente. Ahora bien, contar con
un sistema de alarma profesional es un
eje importante si es que estamos bus-
cando algo exclusivamente diseñado para
ese fin, que tenga la posibilidad de ges-
tionarse de forma personalizada, tanto
para llevar a cabo un automonitoreo, co-
mo también para integrarse a una plata-
forma de monitoreo que permita la
gestión de abonados. 

EL MONITOREO, MÁS FÁCIL QUE NUNCA
Los sistemas de alarma disponibles en el

mercado varían mucho en cuanto a sus
funcionalidades, modelos, diseños y colo-
res, entre otras características. Suele ser
el caso que distintos fabricantes resultan
ideales para distintos tipos de usuarios:
una marca está diseñada para usuarios de
hogar, otra marca, para usuarios corporati-
vos, otra marca puede incorporarse a sis-

temas de monitoreo o automonitoreo, etc.
Sin embargo, la tendencia con los avances
tecnológicos es que los sistemas puedan
ser versátiles a la hora de adaptarse a las
necesidades de todos los segmentos del
mercado. De la mano de Cygnus Electro-
nics se puede disponer de un sistema
completo, compuesto por una central, que
puede ser como las tradicionales, o bien
un tipo de central compacta integrada en
un teclado, con distintos tipos de comuni-
cación (WiFi/LTE). 

Esta nueva alternativa nos permitirá dis-
poner de una gama completa de sensores
inalámbricos, que pueden estar destina-
dos tanto para los sistemas de seguridad
como para lograr un hogar inteligente me-
diante sensores de temperatura, ilumina-
ción, de inundación, etc. Lo más poderoso
de este nuevo sistema es la capacidad de
administrar de forma centralizada el mo-
nitoreo y la autogestión de las centrales
de los usuarios. Es decir que nos permite
tener, por un lado, una app para automo-
nitoreo de la mano del cliente y, por otro
lado, un software para centrales de moni-
toreo, con el que podremos gestionar el
acceso que el usuario tiene a través de su
app. Así, se completa la solución de punta
a punta.

Dentro de las últimas tendencias, nota-
mos que también se han estado investi-
gando las maneras de acceder a la compra
de un sistema de seguridad por parte de
los usuarios residenciales, dadas las con-
diciones económicas y del contexto. Es
por ello que hoy existe una gran demanda

para los sistemas comunitarios; es decir,
una alarma que pueda ser costeada por
muchos vecinos en una cuadra, para aba-
ratar sus costos, que tenga la posibilidad
de ser disparada ante un pánico o una
emergencia médica y que, a su vez, pueda
ser usada como medio disuasivo o bien un
soporte lumínico en casos de cortes de
luz, ya que cuentan con respaldo de bate-
rías. Estas características son las del sis-
tema de alarma comunitaria creado por
Cygnus Electronics, el cual además nos
ofrece el gran valor agregado de tener co-
mandos de voz; esto permite operar el sis-
tema desde cualquier lado dentro del
rango de cobertura de la señal, sin la ne-
cesidad de estar al pie o conectados a ella.

Sin lugar a dudas todas estas nuevas ten-
dencias y soluciones ofrecidas al mercado
brindan la oportunidad de desarrollar un
ambiente más seguro para los ciudada-
nos. Asimismo, generan un negocio y una
fuente de trabajo para todos los que esta-
mos en el rubro y brindamos siempre
nuestro mejor esfuerzo para satisfacer las
necesidades del cliente, con novedades y
tecnologías de punta.

Nicolás Fontana
Product Manager 
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Eventos

Intersec BA Conecta
Previa a la exposición tradicional

La iniciativa digital ofreció un espacio de intercambio y contacto entre la comunidad de profesionales 
formada en torno a Intersec Buenos Aires. Este fue el paso previo a las actividades que se llevarán a 
cabo en marzo de 2021 en La Rural.

on gran éxito finalizó #Inter-
secBAConecta, el evento en 

el que se realizaron 12 encuentros 
virtuales dirigidos a los profesionales 
de la industria de seguridad, del que 
participaron 10 empresas del sector. 
El objetivo de la propuesta fue reto-
mar el contacto entre empresas, pro-
fesionales y asociaciones, promover 
el análisis y difundir las novedades 
del sector, mientras se espera la 
vuelta de los encuentros presencia-
les, como la exposición que tendrá 
lugar en marzo de 2021 en La Rural.

Una de las actividades fue “Panora-
ma”, en la que el periodista económi-
co Guillermo “Willy” Kohan analizó 
la Argentina que viene después del 
coronavirus y expuso su visión acerca 
de las perspectivas y oportunidades 
que tiene la industria en este nuevo 
escenario.

El ciclo continuó con “Entre colegas”, 
momento en el que los expositores 
de Intersec Buenos Aires mostraron 
las últimas tendencias en productos 
y servicios, la mayoría de ellos diri-
gidos a las nuevas necesidades que 
surgieron con la pandemia.

Bajo esta premisa, y con una gran 
audiencia, inició #IntersecBAConecta 
con Santiago Lovera de Big Dipper, 
quien comentó que “vamos a apro-
vechar este espacio para contarles 
las novedades que hay en seguridad 

electrónica y las tecnologías aso-
ciadas, dentro del nuevo contexto 
que se está viviendo: la tecnología  
No Touch, que permitirá que las accio-
nes cotidianas se hagan sin tocar un 
dispositivo u otro elemento”.

En consonancia con lo anterior, 
desde HID Global explicaron que el 
futuro es la simplificación y la tec-
nología sin contacto: “la migración 
a nuevos sistemas de control de ac-
cesos se puede hacer en etapas: en 
una primera fase se pueden cambiar 
los lectores que interpretan todas las 
frecuencias y tecnologías y, en otra 
fase, cambiar las credenciales”.

Drams Technology sabe que las em-
presas deberán incorporar nuevas 
tecnologías o mejoras para cuando 
se acabe la cuarentena y, para ello, 
presentaron cámaras con un softwa-
re que permite el reconocimiento de 
rostros de personas con tapabocas, 
distanciamiento social o aforo, sin 
invertir en un nuevo equipo.

Desde DX Control destacaron la 
combinación de varios productos 
en uno solo como una gran simpli-
ficación para el usuario; en la misma 
línea, desde ZKTeco Argentina pre-
sentaron equipos y software actuali-
zados y adaptados a una nueva nor-
malidad que permiten, por ejemplo, 
la detección facial con tapabocas, la 
medición de temperatura y el regis-

tro de las personas. “Son soluciones 
que se presentan en este contexto 
de pandemia, pero es tecnología que 
queda para el futuro”, definieron en 
su charla desde Siera.

A los expositores la modalidad 
virtual no los limitó: respondieron 
todas las dudas de los participantes, 
hicieron demostraciones de sus pro-
ductos en vivo (como fue el caso de 
Bioseif y Netio) e insistieron en la im-
portancia de la adaptabilidad de los 
servicios, los equipos y el software a las 
necesidades del cliente y del contex-
to actual. En cuanto al asesoramiento 
personalizado, los oradores de Mapa 
Professional detallaron que “a nivel 
mundial, la demanda de guantes 
descartables es mayor a la esperada 
por el contexto. Muchos no conocen 
los guantes certificados reutilizables 
contra virus; la certificación demues-
tra que ese tipo de guantes es una 
protección efectiva para que el virus 
no pase de una capa a la otra”.

De esta manera finalizó la primera 
sesión de #IntersecBAConecta, que 
continuará con nuevas propuestas 
y actividades virtuales. Hasta aquí, 
todas ellas han contado con buena 
adhesión y participación por parte 
de los profesionales del sector. Será 
entonces hasta la nueva exposición, 
que  tendrá lugar del 17 al 19 de marzo 
de 2021 en La Rural Predio Ferial. 
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ALAS MEET 360:
juntos somos más fuertes
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Junto a las cuatro principales organizadoras de eventos del continente, ALAS llevará a cabo un 
evento digital sin precedentes, que reunirá a los principales exponentes de la seguridad y mediante 
el cual la virtualidad acortará las distancias entre los protagonistas.

El 24 y el 25 de noviembre

a nueva normalidad ha traído 
nuevas oportunidades para 

la industria y, con ellas, diferentes 
formas de relacionarnos. Es por ello 
que, para finalizar este año, la Asocia-
ción Latinoamericana de Seguridad 
(ALAS) se unió a las ferias de seguri-
dad más importantes de Latinoamé-
rica para cerrar el año con broche de 
oro, en un evento digital que llevará 
al usuario a vivir una experiencia lle-
na de valor para su empresa.

Con la participación de Intersec Bue-
nos Aires, Expo Seguridad México, 
ISC Brasil y la Feria Internacional de 
Seguridad E+S+S, la asociación le dio 
forma a ALAS MEET 360, un evento 
que promete llevar al participante a 
un espacio de relacionamiento, ne-
gocios y formación en el que podrá 
compartir experiencias con los prin-
cipales actores de la industria.

Con el foco puesto en el networking, 
el visitante podrá participar de las di-
ferentes mesas de trabajo y ruedas 
de negocios, conocer de primera 
mano las soluciones de los exposi-
tores y tener reuniones con ellos en 
tiempo real. Además, también podrá 
capacitarse y actualizarse con las con-

L ferencias magistrales de algunos de 
los grandes expertos de la industria. 

En ALAS MEET 360, el participante 
podrá encontrarse con los represen-
tantes de diferentes sectores eco-
nómicos del mercado: instituciones 
bancarias y financieras, de transporte 
y logística, de hotelería y turismo, de 
infraestructuras críticas, de ciudades 
seguras, industria y minoristas, entre 
otros. El evento es un espacio ideal 
para trazar las soluciones a los desa-
fíos de seguridad que presenta cada 
una estas industrias en el mercado 
actual. Por último, se podrá asistir 
en vivo a la entrega de los Premios  
ALAS 2020 y participar de las expo-

siciones de los ganadores, quienes 
compartirán sus casos de éxito.

De esta manera, ALAS sigue apos-
tando al futuro de nuestra industria 
y, mientras la sociedad espera para 
volver a la presencialidad, acompaña 
al sector llevándole una experiencia 
única, en la que la virtualidad sobre-
pasa los límites de la distancia.

La Asociación Latinoamericana 
de Seguridad, en su rol de facilita-
dora de conocimientos, ofrece a 
sus asociados distintas alternativas 
para su capacitación, entre las que 
se encuentran los cursos y webinars, 
destinados a ofrecer nuevos conoci-
mientos y oportunidades. 
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Proyectos y reuniones virtuales

Cuando la distancia no es
excusa para el hacer

En CEMARA continuamos con actividades, reuniones y charlas gratuitas.
Pese al contexto, en la Cámara estamos comprometidos mediante el rediseño

del formato de trabajo para aportar valor a nuestros asociados.

Desde CEMARA informamos que el Go-
bierno Nacional relanzó el programa 
Ahora 12, a fin de estimular el consu-
mo interno como principal motor de 
la reactivación económica en el marco 
de la pandemia. El programa brindará 
3 meses de gracia a los consumidores 
que realicen compras en 12 y 18 cuotas, 
también para los servicios de instala-
ción de alarmas.
Estamos orgullosos de compartir esta 
noticia, en respuesta al pedido que 
en su momento realizáramos desde  
CEMARA, CAPPI y CAME, al solicitar 
que se sumen a la grilla del programa 
los servicios de instalación de alarmas 
e internet como actividades esenciales 
en el marco del aislamiento obligatorio, 
ya que este beneficio resulta clave para 
la continuidad de sus prestaciones.
Desde CEMARA se informarán los deta-
lles con respecto a las tasas de interés 
que se aplicarán a los comercios en 
cuanto la medida sea oficializada.

REUNIONES INTERCÁMARA
Desde CEMARA mantenemos nuestro 
contacto con las cámaras de monitoreo 
de Cuyo y Córdoba a través de reunio-
nes intercámara, en las que comparti-
mos experiencias, planteos de análisis 
de problemáticas y posturas comunes 
en el presente contexto. En el ámbito 
de la Ciudad de Buenos Aires, en tanto, 
participamos de otro encuentro inter-

cámara en el Centro de Monitoreo Ur-
bano de la Policía de la Ciudad en un 
marco de cooperación público-privada. 
El propósito de ese encuentro fue ana-
lizar los beneficios mutuos que podría 
traer la incorporación de las cámaras 
de video que observan espacios públi-
cos, pertenecientes a empresas priva-
das, al registro del sistema público de 
videovigilancia.

CONVENIO DE
COOPERACIÓN CON IAATI LATAM
Entre la Asociación Internacional de In-
vestigadores del Robo de Autos (IAATI 
LATAM) y CEMARA, hemos firmado un 
acuerdo con el fin de complementar y 
cooperar en su respectivo desarrollo 
institucional, incrementando las ca-
pacidades de investigación educativa, 
tecnológica y de difusión y preserva-
ción de la cultura nacional. Este acuer-
do beneficia a ambas instituciones, 
ya que les permite brindar un mejor 
servicio a las necesidades de sus res-
pectivas comunidades y fomentar las 
actividades relativas al compromiso 

social, la solidaridad, la formación y la 
difusión de valores humanos para sus 
afiliados.

CHARLAS DE SOCIOS PROVEEDORES
E INVITADOS ESPECIALES
Desde el comienzo del aislamiento, 
como medida preventiva ante el con-
tagio del COVID-19, convocamos a 
socios proveedores a participar de 
charlas informativas de sus productos 
y lanzamientos, así como también invi-
tados especiales que, en sus diversas 
disciplinas, colaboraron con este ciclo, 
dejando un enriquecido material de 
aprendizaje para toda la audiencia.

VI ENCUENTRO SOCIOS CEMARA
En el encuentro de socios se presenta-
ron informes de los trabajos y proyec-
tos de cada una de las 11 comisiones 
de trabajo lideradas por directivos de  
CEMARA. Socios de todo el país y 
representantes de nuestras delega-
ciones participaron de un espacio de 
actualización de novedades. ¡Conti-
nuamos trabajando para aportarles va-
lor agregado a nuestros socios!

mailto:info@cemara.org.ar
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