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urante el año 2020 todos tu-
vimos que adaptarnos a una 

realidad inédita, que requirió de 
esfuerzos adicionales, creatividad, 
perseverancia y resiliencia por par-
te de las empresas. En este sentido, 
los integrantes de la empresa Starx 
se encuentran muy orgullosos de 
los resultados obtenidos pese a un 
contexto muy adverso. Tienen la 
convicción de que pudieron salir 
adelante apoyándose en sus más de  
25 años de experiencia en la indus-
tria, en su equipo y en sus clientes. 
En la empresa, como en todas, hubo 
productos y servicios que se desta-
caron por su nivel de ventas durante 
2020, así como ingresos que consi-
deran que se destacarán en el 2021, 
vinculados tanto con el rubro de las 
baterías como con la seguridad y 
las soluciones innovadoras ante el  
COVID-19.

PRODUCTO ESTRELLA
“Para nuestra empresa, la estrella 

de 2020 fue sin dudas la batería Key 
Power 12 V 7 Ah de electrolito ab-
sorbido, que por segundo año con-
secutivo fue la batería más vendida 
en Argentina para el mercado de la 
seguridad electrónica”, aseguraron 
desde el Departamento de marke-
ting de la compañía. Selladas, libres 
de mantenimiento y con garantía 
de 1 año, las baterías Key Power 
poseen tecnología AGM (lámina de 
vidrio absorbido) para una eficien-
te recombinación de gas (de hasta 
un 99 %). Tienen un índice de auto-
descarga bajísimo, de alrededor del  
3 % mensual, y están diseñadas es-
pecialmente para otorgar un ser-
vicio de potencia y calidad a largo 
plazo, tanto en aplicaciones esta-
cionarias como cíclicas. Por último, 
se las puede instalar en cualquier 

D

orientación. Durante 2020, además, 
las baterías Key Power fueron homo-
logadas y están siendo comercializa-
das en varios países de Latinoamé-
rica con una excelente recepción, lo 
cual las está consolidando entre las 
preferencias de los instaladores.

“Por otra parte, nuestra línea de 
baterías estacionarias Hi Starx son 
actualmente una de las más utiliza-
das para sistemas de UPS, tanto por 
su fiabilidad y calidad como por su 
duración y precio”, ampliaron desde 

Starx Security
Balance 2020 y proyección 2021

La batería Key Power y los sensores de interior de Crow fueron los productos que lideraron las ventas 
de la empresa en 2020. Este año, Starx continuará proponiendo tecnología de última generación, así 
como elementos de prevención y detección temprana de síntomas de COVID-19.
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la empresa. La línea completa de ba-
terías Hi Starx incluye desde mode-
los de 12 V 1,3 Ah, hasta baterías de  
12 V 150 Ah. 

SERIE SWAN DE CROW
“En sensores de interior, por lejos, 

SwanQuad, el Quad PIR infalible de 
la marca israelí Crow, se diferenció 
y destacó de su competencia, tanto 
por su tecnología de vanguardia y 
precisión inigualable como por su 
precio promocional increíble”, dije-
ron desde la empresa. El sensor de 
movimiento SwanQuad utiliza una 
lente óptica que incluye un sensor 
PIR cuádruple (de cuatro elementos), 
único en el mercado con tecnolo-
gía Quad Linear Imaging, que ofre-
ce nitidez extrema. Tiene un rango 
de detección de hasta 18 metros, 
el cual supera con creces a sus pa-
res del segmento. Adicionalmente, 
permite ajustar la sensibilidad del 
sensor PIR manualmente, lo cual se 
complementa con el sistema ASIC 
para autoestabilizar las variaciones 
del entorno (clima o movimiento de 
la vegetación) para así eliminar las 
falsas alarmas en cualquier contexto.

Gracias a estas características, el 
SwanQuad alcanza niveles excep-
cionales de rendimiento de captura 
y estabilidad. Además, posee un di-
seño compacto para instalaciones 
residenciales o comerciales y se ins-
tala en altura, entre 1,8 y 2,4 metros, 
lo cual le permite alcanzar su máxi-
mo rango de detección.

La carcasa del detector ofrece un 
fácil acceso para el cableado e in-
cluye un tamper para evitar intromi-
siones indeseadas. Posee un buen 
espacio para las terminaciones y, 
gracias a su kit de montaje, puede 
instalarse en la pared, en la esquina 
o en el techo con un soporte fácil 
de usar. Es así que su tecnología y 
performance general le permitió cer-
tificarse en el grado 2 de la norma 
internacional EN50131, entre otras. 
Por otro lado, el detector de Crow 
incluye ajuste de ancho de pulso 
variable y sensibilidad para ignorar 
los movimientos provocados por 
animales pequeños y mascotas de 
hasta 25 kilos.

“En lo que respecta a su tecno-
logía, el sensor Swan no encontró 
competencia en 2020 y eso se com-
plementó con un precio promocio-
nal extremadamente accesible, lo 
cual lo convirtió en un caballito de 
batalla sin parangón en el segmen-
to de sensores de interior. También 
este año el periférico sigue mante-

niendo un precio de lista sumamen-
te atractivo”, concluyeron desde 
Starx Security.

PANEL RUNNER
“Como representantes exclusivos 

de Crow en Argentina fue un orgu-
llo para nosotros presentar en 2020 
en nuestro catálogo el último pa-
nel Runner 8/64 desarrollado por la 
compañía, un panel imprescindible 
para los sistemas de seguridad de 
industrias y depósitos”, dijeron re-
presentantes de Starx. Esta nueva 
versión del Panel Runner 8/64, que 
fue presentada a través de un webi-
nar gratuito en diciembre 2020, está 
diseñada para administrar sistemas 
de seguridad de grandes espacios, 
como oficinas, industrias o depósi-
tos, y ofrece control de accesos para 
hasta 2.000 usuarios.

El 8/64, al igual que el resto de la 
familia de paneles Runner de Crow, 
es de origen israelí. La diferencia en 
esta versión es que cuenta con pro-
piedades que lo hacen perfecto para 
integrar y administrar la seguridad 
de grandes superficies. Entre ellas:

16 zonas, expandibles hasta 64.
2.000 usuarios.
2.000 eventos.
64 entradas.
4 salidas expandibles a 32 para sire-
nas o domótica.
TCP/IP incorporado.
El sistema de control de accesos, 

por su parte, es compatible con lec-
toras de proximidad Wiegand e HID, 
lo cual le permite conectarse con las 
lectoras más difundidas en el mer-
cado. Además, posee conexión de 
TCP/IP incorporada en el panel origi-
nal para configurar vía IP (dirección 
web) y tiene la posibilidad de inte-
grar módulos de GSM/GPRS.

SENSORES BIG RANGE
En sensores de exterior, en un año 

tan complejo a nivel económico, 
desde Starx buscaron ofrecer a sus 
clientes productos de calidad y pre-
cisión, con costos accesibles. En pos 
de satisfacer esas necesidades, el 
catálogo de la empresa incluyó e in-
cluye un dúo completo y económico 
de sensores de exterior: los sensores 
BRCS98 y BRCs80N de Big Range.

BRCS98: sensor de movimiento do-
ble PIR más microondas de exte-
rior, con rango de 12 metros y 110° 
que incluye un software inteligente 
anti falsas alarmas. Los sensores de 
esta línea ofrecen también fuer-
te inmunidad a la luz, tecnología 
exclusiva de compensación de 
temperatura de rango completo 
y análisis digital de inmunidad a 
mascotas de hasta 25 kilos.
El BRCs80N: sensor doble PIR cor-
tina de exterior, con dos detecto-
res PIR independientes de doble 
elemento para formar detecciones 
de cuatro zonas que cubren un 
total de 24 metros (12 metros de 
cada lado). Es ideal para ventanas, 
puertas y portones. Al igual que 
el BRCS98, incluye un software in-
teligente para reducir las falsas 
alarmas y tecnología de compen-
sación de temperatura de rango 
completo. Su inmunidad a masco-
tas es de hasta 30 kilos y se com-
plementa con una alarma de audio 
para evitar intrusiones viciosas.

CONTROL DE ACCESOS
Desde marzo del pasado año, la 

nueva realidad instalada y que con-
tinuará seguramente gran parte de 
2021 obliga a implementar medidas 
de prevención frente al COVID-19. 
Starx, en ese aspecto, rápidamente 
estudió las necesidades de sus clien-
tes e identificó soluciones innova-
doras, eficientes, efectivas y econó-
micas para que puedan retornar a 
la presencialidad de sus labores sin 
dejar de cuidarse.

Algunos de los productos en su 
cartera son:
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El barbijo electrónico KN95 Purely 
de Xiaomi, que cumple con el es-
tándar KN95 (equivalente al N95), 
se destacó por contar con un ven-
tilador recargable que favorece la 
entrada constante de aire fresco 
vía tres modos/velocidades ultrasi-
lenciosos. Así, se adapta a la activi-
dad que realice la persona y se evi-
ta que los anteojos se empañen en 
invierno. Además, por su corte, se 
ajusta fácilmente a la cara y posee 
una tela suave y agradable al tacto.
Después de probar varios modelos, 
se incorporó a la oferta el termó-
metro infrarrojo XS-IFT005A, uno 
de los termómetros más sensibles 
y precisos del mercado (precisión 
de ± 0,3 °C), capaz de hacer la me-
dición correspondiente entre 0,5 
y 1 segundo. El sensor está espe-
cialmente diseñado para tomar la 
temperatura de la frente y tiene un 
alcance de hasta 5 centímetros. Un 
aspecto no menor, además, es su 
precio, sumamente accesible para 
las prestaciones que ofrece.
Esta nueva realidad trajo a la vida 
cotidiana productos antes solo 
vistos en las películas o en imple-
mentaciones muy específicas. Sin 
embargo, para un control de acce-
sos de afluentes masivos eficiente 
y veloz, las cámaras termográficas 
portátiles de 165K UTi165K y la 
UTi165H de Big Range probaron 
ser de suma utilidad. Las razones 
son sencillas: miden la temperatu-
ra corporal a un metro de distancia 
y alertan en caso de fiebre con una 
precisión de ± 0,5 °C, con inmuni-
dad a barbijos. 
También hablando de eficiencia en 
control de accesos, la cámara con 
reconocimiento facial BRTC191S 
de Big Range es un nuevo produc-
to ofrecido por Starx que permite 
la identificación de uso de barbijo 
y medición de temperatura, todo 
en una misma instancia. Su velo-
cidad de reconocimiento y control 
de temperatura es de aproximada-
mente 0,5 segundos y tiene capa-
cidad para almacenar y detectar 
hasta 10.000 rostros, así como me-
morizar 10.000 registros.

COMPROMISO ENFOCADO
EN EL CLIENTE
“Tan importante como toda nues-

tra oferta de productos y el catálogo 
de soluciones fue continuar nuestro 
compromiso y esfuerzo para ofre-
cer opciones de financiación únicas 
en el sector, lo cual se convirtió en 
otro de los pilares para sobrellevar 
el 2020”, describieron desde la em-
presa sobre la sostenibilidad de las 
ventas. “Incluso en un año como el 
anterior, y tal como lo hicimos du-
rante otros períodos de complejidad 
económica para nuestro país, segui-
mos seguros de que es un aspecto 
clave para continuar consolidándo-
nos como socios estratégicos de dis-
tribuidores, empresas de monitoreo, 
instaladores del sector y corporacio-
nes”, ampliaron.

Entre las opciones comerciales, 
Starx ofreció a sus clientes tasas de 
interés accesibles y sustentables, 
incomparables con las que ofrece 
el sistema bancario y financiero na-
cional para préstamos. Mediante 
estas opciones de financiación y 
una variada y completa oferta de 
productos, Starx continuó promo-
viendo la industria y el mercado lo-
cal con estas facilidades. “Estamos 
convencidos de que esa es la forma 
para crecer también nosotros como 
empresa”, aseguraron sobre la estra-
tegia comercial adoptada. “Permite, 
a nuestros clientes, por ejemplo, 
concretar compras y recibir stock in-
mediatamente, congelando el tipo 
de cambio y logrando que las tasas 
de interés, de por sí bajas, se diluyan 
ante las constantes devaluaciones 
del peso nacional”, señalaron.

FUTURO
“Desde hace más de 25 años, en 

Starx trabajamos en la importa-
ción, fabricación y distribución de 
productos de seguridad electrónica 
y baterías. Representamos marcas 
reconocidas a nivel internacional, 
con una incesante vocación por el 
servicio y la calidad. Ofrecemos un 
amplio porfolio de productos de 
alta calidad, pensados para la segu-
ridad, el bienestar y la tranquilidad 
del cliente final”, aseguraron desde 
la empresa sobre el compromiso 
con el mercado y los profesionales 
del sector. “Nos enfocamos en dar 
respuesta a las necesidades espe-
cíficas de cada cliente a través de 
un detallado análisis y diagnóstico 
inicial. Esto nos permite presentar e 
implementar una solución efectiva 
y adecuada para cumplir con diver-
sos tipos de proyectos, y entregar 
servicios llave en mano que inclu-
yen asesoramiento, mantenimiento 
y optimización de recursos, entre 
otros atributos”.

“Desde nuestros inicios ofrece-
mos una de las mejores opciones 
de financiación de la industria. Así, 
logramos, a pesar de la adversidad, 
mejorar y crecer en 2020 y ese segui-
rá siendo nuestro camino en 2021”, 
concluyeron. 
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oco antes de finalizar 2020, el 
16 de diciembre de ese año, 

se llevó a cabo el último café del 
comité ALAS de Argentina, en el que 
oficialmente se dio la bienvenida al 
nuevo grupo de trabajo que afron-
tará el 2021 con muchos proyectos y 
alianzas entre socios.

El 2020 fue diferente pero no difícil: 
la primera comisión, liderada por el 
Lic. Daniel Banda, logró adaptarse 
y aprender cómo llevar adelante 
acciones para posicionar a la Aso-
ciación Latinoamericana de Seguri-
dad en el territorio argentino. ALAS 
busca ubicarse como una entidad 
que fomenta negocios y colabora 
con diferentes organismos públi-
cos y privados, con el objetivo de 
difundir las últimas novedades en 
cuanto a tecnologías del sector y po-
tenciar las buenas prácticas técnicas 
y comerciales entre sus asociados 
como motor de proyección nacional 
e internacional. 

Integrado por personas con ideas 
disruptivas, el nuevo comité acom-

Nuevo comité Alas Argentina
ASOCIACIÓN
LATINOAMERICANA
DE SEGURIDAD
www.alas-la.org

P

pañará a las viejas y a las nuevas 
generaciones, preparadas para tra-
bajar de manera no convencional.

Según el Lic. Diego Madeo, presi-
dente electo, “en ALAS trabajamos 
transversalmente abarcando toda 
la cadena de valor de esta industria, 
desde el fabricante, el distribuidor, el 
integrador, el proveedor de servicios 
y el profesional de la industria, hasta 
el usuario final, que justamente es 
el que más nos necesita. Comenza-
remos a profundizar la capacitación 
y el networking entre los socios y no 
socios”. Para ello, ALAS y su comité 
de Argentina cuentan con profesio-
nales, cada uno experto en temas di- 
ferentes, acordes a las vicepresiden-
cias que liderarán.

Actualmente el comité está traba-
jando sobre ideas que incrementen 
el networking, fomentando el inter-
cambio entre marcas, los integra-
dores y los consumidores finales, 
y profundizando en plataformas 
y herramientas que permitan una 
vinculación mucho mayor con sus 
socios. La asociación presentará un 
cronograma de capacitaciones en-
focadas tanto en usuarios finales 
como en el sector de la mano de 
expertos de todo el país. “Vamos a 
posicionar aún más esta asociación 
como referencia consultiva de la se-
guridad electrónica. Trabajaremos 
para reforzar esta idea en Argentina 
y, en este camino, hacer negocios”, 
concluyó Madeo. 
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La tecnología de video aplicada al control de accesos con monitoreo online remoto tiene su síntesis 
en los tótems de seguridad. Sobre su aplicación, posibilidades y crecimiento hablan los gerentes de 
Monitoreo Inteligente y 3V Tech, quienes llevan adelante el proyecto Vigilador Virtual Mayorista.
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Vigilador Virtual Mayorista,
la evolución de la videovigilancia
Una oportunidad de negocios llave en mano 

24 >

l tótem de seguridad es una so-
lución pensada para edificios 

que combina la visualización de cá-
maras del lugar con la interacción en 
tiempo real entre los habitantes del 
edificio y un operador. Este último, 
ubicado en una central de monito-
reo, ayuda a prevenir situaciones de 
inseguridad como las entraderas y es 
capaz de llamar a emergencias mé-
dicas en caso de que sea necesario, 
además de controlar los ingresos y 
los egresos del edificio. 

“El Vigilador Virtual Mayorista es 
un novedoso servicio que se basa 
en la videovigilancia remota para 
brindar seguridad tanto en edificios 
residenciales como de oficinas o de 
uso mixto. Tiene como fundamento 
la instalación de un tótem en la entra-
da principal, el cual se complementa 
con un sistema combinado de cáma-
ras y sensores ubicados estratégica-
mente”; explicó Ramiro Riva, Gerente 
de Negocios de 3V Tech. 

“Se trata de una solución llave en 
mano: el tótem se conecta directa-
mente a una red y provee servicio 
automáticamente. La instalación de 
cámaras y controles de accesos aso-
ciados son potestad de la empresa 
instaladora”, explicó por su parte 
Judith Taglia, Gerente Comercial de 
Monitoreo Inteligente.

- ¿Cómo surgió esta alianza estra-
tégica?

Judith Taglia: Monitoreo Inteligen- 
te viene ofreciendo servicios de mo-
nitoreo con un concepto mayorista 
desde hace años. Cuando desde 3V 
Tech nos hablaron del Vigilador Vir-
tual, su nuevo desarrollo, entendimos 
que la nuestra era una unión sinérgi-
ca: ellos como desarrolladores de la 
tecnología y nosotros al volante de 
la solución, cada uno enfocado en 
brindar desde su lado lo mejor para 
el cliente. 

- El tótem, como componente del 
Vigilador Virtual Mayorista, ¿posee 

E
alguna particularidad? 

Ramiro Riva: Sí, es una solución 
patentada. Cuenta con una pantalla 
inteligente que contiene un espejo 
virtual, un banner inferior en el que 
se exhibe información en tiempo real 
y posee la tecnología necesaria para 
interactuar en vivo con un operador 
apostado en la central de monitoreo. 
Adicionalmente, el operador puede 
accionar de forma remota luces y 
sirenas para disuadir al intruso. El tó-
tem puede complementarse con el 
módulo de puertas monitoreadas, lo  
que permite controlar los accesos 
peatonales y vehiculares del edificio.

- ¿Qué características tiene el tótem? 
RR: Además de su pantalla inteli-

gente, el tótem es completamente 
personalizable. Es una estructura de 
acero inoxidable y vidrio de seguri-
dad, que en su 1,90 metro de altura 
aloja una pantalla de 32” y el logo de 
la empresa retroiluminado con LED.

JT: Esas características convierten 
al tótem en un elemento distintivo, 
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que aumenta la disuasión y mejora 
la percepción de marca.

- ¿Quién realiza el monitoreo del 
tótem?

JT: El Vigilador Virtual Mayorista se 
basa en la vigilancia continua a tra-
vés del tótem y un sistema de video 
verificado que utiliza las cámaras y 
los sensores que complementan la 
instalación. Los operadores se en-
cuentran en puestos dedicados y 
tienen como única finalidad la res-
puesta a eventos que se generen 
a partir del tótem. La atención de 
eventos asociados al resto de los 
componentes instalados en el edifi-
cio queda a cargo de operadores de 
eventos, quienes reciben la alarma y 
siguen el protocolo correspondien-
te al tipo de emergencia de la que 
se trate. Los operadores de eventos 
quedan vinculados al edificio hasta 
que se resuelva la incidencia.

RR: El objetivo primordial de sepa-
rar los puestos por funciones es ase-
gurar la máxima atención dedicada, 
de tal manera que el operador sepa 
en todo momento qué protocolo tie-
ne que seguir. 

- ¿Cómo se efectúa el mantenimien-
to técnico del sistema en caso de ser 
necesario?

RR: El sistema prevé actualizaciones 
constantes sin cargo, que le irán su-
mando funcionalidades a los tótems 
ya instalados. Estas actualizaciones 
se harán de forma automática y re-
mota, sin necesidad de una visita 
técnica por parte del instalador.

JT: Al igual que en las instalaciones 
tradicionales de videovigilancia o 
alarmas, la provisión de los disposi-
tivos periféricos y su soporte técnico 
serán potestad de la empresa insta-
ladora. 

- ¿Cuál es el principio de funciona-
miento de “Puertas monitoreadas”?

JT: Se trata de un sistema de con-
trol de accesos que reporta los mo-
vimientos de los usuarios a la central 
de monitoreo. En caso de generarse 
un evento de puerta abierta, forzada 
o ingreso con código de emergencia, 
se le asigna automáticamente a un 
operador, quien accede a las cámaras 
en tiempo real y da curso al protocolo 
de respuesta.

RR: El módulo de “Puertas Moni-
toreadas” cuenta con doble verifi-
cación de llave electrónica y código 
personal, además de configuración 
individual por usuario de día, hora-
rio y puerta a la que puede acceder. 

Incluso permite generar una lista 
negra con llaves dadas de baja, que 
si son utilizadas reportan automáti-
camente un evento a la central de 
monitoreo.

- ¿A qué mercado se dirigen con es-
tas soluciones? 

JT: Nos propusimos implementar 
soluciones para que instaladores, 
técnicos y empresas de seguridad 
puedan desarrollar su actividad apo-
yados en nuestro soporte comercial, 
técnico y operativo. De esta manera, 
solo deben preocuparse por atender 
a sus actuales y nuevos clientes. Todo 
nuestro know-how está puesto a dis-
posición de ellos, ya que este es uno 
de nuestros pilares para la atención 
únicamente mayorista.

- ¿Cómo comercializan esta solu-
ción?

JT: Inicialmente el tótem está dise-
ñado para la protección de espacios 
comunes. Cuenta con la posibilidad 
de sumar detección periférica com-
plementaria, como controles de ac-
cesos y sistemas de videovigilancia. 
Pensando en sumar valor, es posible 
modular esta solución para contro-
lar también accesos vehiculares con 
visualización de portones, sumar 
pulsadores de emergencia en ascen-
sores que comuniquen automática-
mente con la central de monitoreo 
y todo tipo de sensores, como de 
humo en el palier, de temperatura 
en la sala de calderas, de nivel para 
cisternas y tanques, etc.

RR: Ofrecemos esta solución en mó-
dulos; el paquete básico incluye un 
tótem con visualización continua y 

tres cámaras periféricas. Ese sistema 
puede crecer en función de las nece-
sidades del cliente, y sumar elemen-
tos como puertas, sensores o incluso 
más cámaras. 

- ¿Qué incluyen dentro del abono?
RR: El abono se compone de dos 

ítems diferenciados: por un lado, lo 
correspondiente al servicio de mo-
nitoreo activo de los elementos ins-
talados y, por otro, el licenciamiento, 
soporte y gestión del sistema. En 
este ítem incorporamos la estructura 
cloud, almacenamiento de video en 
la nube y actualización de los tótems.

- ¿Ustedes venden el tótem?
JT: Contamos con dos modalida-

des para facilitar el acceso al tótem: 
comodato y venta. Adquirir el tótem 
supone una inversión inicial mayor, 
pero los beneficios finales siempre 
son superadores. Caso contrario, 
pueden contar con su unidad per-
sonalizada por un arancel mensual 
en carácter de comodato.

- ¿Están pensando en sumar unida-
des de negocios a la empresa?

RR: Venimos recorriendo un largo 
camino de colaboración que inició 
con la incorporación del Vigilador Vir-
tual a la cartera de servicios ofrecidos 
por Monitoreo Inteligente. Y, efecti-
vamente, el futuro nos verá crecer en 
nuevos desarrollos. 

JT: Estamos convencidos de que 
sumar nuestras experiencias, cono-
cimientos y habilidades es la mejor 
forma de avanzar. Todo se basa en el 
trabajo en equipo y esa es la premisa 
que rige nuestra alianza.
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La nueva estructura logística de SEG International consolida la marca como una de las líderes del 
mercado en el segmento de la automatización. En plena pandemia, la empresa inauguró su nueva 
sede, apostando así al crecimiento a través de la inversión.
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SEG International
Un año de grandes desafíos
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 pesar del escenario econó-
mico global, signado por la 

incertidumbre desde la aparición, 
en enero de 2020, de la pandemia, 
SEG logró crecer y prosperar, con 
una alta demanda de productos de 
todos los segmentos que conforman 
su amplia oferta, la cual excedió sus 
expectativas de ventas. Todo esto se 
debe a los planes de acción y trans-
formación abordados por SEG, que 
incluyeron desde la adecuación del 
funcionamiento de sus procesos in-
ternos hasta el diseño de soluciones 
específicas para las nuevas necesida-
des de cada cliente.
En ese sentido, SEG no reparó en 
esfuerzos para expandir su marca y 
reestructurar su logística, con la mu-
danza de su casa central, ubicada en 
Florida Oeste. Allí, en un espacio de 
más de 1.500 m2, la empresa pudo 
ampliar su stock de productos y ele-
var los números de sus importacio-
nes. Asimismo, gracias a la capacidad 
de almacenamiento de la nueva 
sede, SEG amplió su flota de vehícu-
los de gran porte para optimizar la 
logística, con lo cual logró una mayor 
capacidad de entrega y mantener el 
stock de sus sucursales en constante 
reposición. 
La inversión realizada y el perma-
nente ejercicio frente a la desafiante 
tarea de mantener a su equipo técni-

co y comercial en sintonía durante la 
cuarentena dieron como resultado 
un récord de ventas histórico para la 
empresa.

PROYECTOS
En el año de su 15.º aniversario, SEG 
tiene muchos proyectos, por eso 
este 2021 será el año de la planifi-
cación de las acciones para aumen-
tar la satisfacción de sus clientes. 
Además de una mayor interacción 
a través de sus redes sociales, accio-
nes de marketing y presencia local, 
la empresa presenta su nuevo sitio 
web, totalmente rediseñado, que 
mejorará aún más la experiencia de 
sus usuarios.
SEG mantuvo un posicionamiento a 
lo largo de este año, tan complejo y 
lleno de adversidades, y gracias a ello 
tiene un panorama optimista por de-
lante. Es un panorama con más mo-
tivación para iniciar un año colmado 
de proyectos y expectativas.

SEG INTERNATIONAL
SEG es una de las marcas que compo-
ne la fábrica de automatizadores de 
portones Garen, que comenzó como 
SEG Argentina en el año 2004, con su 

A
casa matriz ubicada en Florida, pro-
vincia de Buenos Aires, y sucursales 
propias en Temperley y las ciudades 
de Córdoba y Rosario.
Generar un ambiente laboral propi-
cio es parte de la estrategia de SEG; 
se busca fomentar el trabajo en equi-
po, el respeto, el profesionalismo y 
la colaboración entre los distintos 
actores de la empresa.
Con una estructura de más de 35 
empleados, la empresa atiende ex-
clusivamente a profesionales del 
sector y distribuidores de todo el 
país, brindando atención de exce-
lencia, garantía y capacitación para 
la formación de nuevos instaladores.
La matriz de SEG Argentina está pen-
sada como un supermercado de la 
seguridad: allí, góndolas y estanterías 
ofrecen al cliente todos  los produc-
tos y accesorios para una instalación 
completa. Y si bien está enfocada en 
el rubro de automatismos, también 
provee sistemas  y accesorios para 
otros segmentos.
Por último, y como toda empresa de 
tecnología, una gran parte de su éxi-
to está basado en la disponibilidad 
de productos y el soporte técnico 
que ofrece.
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Los dos gigantes chinos en materia de seguridad reconocieron a M3K entre sus distribuidores desta-
cados. La empresa comenzó a profundizar su distribución a través de distintos canales electrónicos 
de ventas, camino que continuará a lo largo de 2021.
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Premiada por Hikvision y Dahua
Mejor vendedor online del país
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n el contexto de la pandemia 
por COVID-19, el rubro del 

e-commerce fue uno de los pocos 
sectores que creció significativa-
mente en Argentina, empujado por 
empresas que apostaron al desa-
rrollo de plataformas comerciales  
online como canales de venta y con-
tacto directo con los clientes. A par-
tir de estos desarrollos, se reflejó un 
modelo de negocios como elección 
de los consumidores que viene des-
de hace bastante tiempo y sobre el 
cual ya se consolidaron nuevos há-
bitos. En este contexto de evolución, 
M3K Argentina obtuvo por tercer 
año consecutivo el premio al Mejor 
Distribuidor Online 2020 como reco-
nocimiento a las ventas generadas 
durante el año 2020, mientras que 
Dahua reconoció a la empresa como 
el Distribuidor con Mayor Crecimien-
to 2020 en el mercado argentino. 

“El crecimiento de las ventas online 
no se debe a la cuarentena estricta, 
sino a que nos encontramos ante 
una industria cada vez más madura 
y confiable. Creo que el canal online 
fue el único modo de acceder a una 
gran cantidad de productos y que 
muchos se han animado a confiar y 
realizar compras por este medio. Así, 
encontraron la oferta de productos, 
las opciones y los links de pago, y prin-
cipalmente, un buen servicio de pos-
venta”, expresó Ernesto Mayer, Socio 
Gerente de M3K Argentina.

Según datos de la Cámara Argenti-
na de Comercio Electrónico, las com-
pras virtuales aumentaron un 84 % 
en 2020; 9 de cada 10 personas ya 
compraron online alguna vez y 1 de 
cada 10 lo hizo por primera vez du-
rante la pandemia. Por su parte, Real-
Trend Argentina reflejó un volumen 
de ventas superior a $ 1.400.000.000, 
canalizadas solo en Mercado Libre, 
que incluye los rubros de Kit de se-
guridad, Cámaras de seguridad y 
Grabadoras de videoseguridad.

En un mercado de alto crecimiento, 
en el que cada vez más argentinos 
eligen el canal virtual y señalan sus 
experiencias de compra online como 
altamente satisfactorias, el precio y 
la calidad están perdiendo terreno 
frente a otras nuevas variables. Es-
tás plataformas, por su parte, están 
demostrando un mayor nivel de con-
fianza  tanto para el canal como para 
el público consumidor

M3K Argentina invierte año tras 
año para capacitar a su personal en 
nuevas formas de venta y atención 
comercial como parte esencial del 
desarrollo de los negocios online. 
Así, busca mejorar la asistencia per-
sonalizada, la logística de entrega y 

E
el servicio de posventa para todos los 
usuarios que adquieran sus produc-
tos a través del e-commerce.

“El crecimiento que tuvo el comer-
cio electrónico durante 2020, en di-
recta relación con el confinamiento 
social, fue un hecho inédito e ines-
perado para muchas empresas en 
la Argentina”, explicó Juan Manuel 
Puente, Gerente de Operaciones y 
Nuevos Negocios de M3K Argentina.

“Si bien trabajamos y comercializa-
mos productos a través de sitios como 
Mercado Libre desde hace unos años, 
las estadísticas del sector auguran un 
mayor crecimiento del e-commerce 
este año. Por ese motivo, aumenta-
mos nuestros canales de venta y de-
cidimos trabajar con los marketplaces 
de Falabella, Garbarino, Megatone, 
Tienda Naranja y Frávega, entre  
otros”, añadió el directivo.

“El desafío de M3K Argentina es 
acompañar a los socios de nego-
cios, incorporar nuevos marketpla-
ces y, principalmente, no quedarnos 
quietos. Debemos ser flexibles y es-
tar preparados para adaptarnos al 
mercado, priorizando siempre a este 
nuevo consumidor online”, adelanta-
ron los directivos de la compañía. 
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Eventos

“Lo virtual vino para quedarse y 
potencia al evento tradicional”
Entrevista a Ezequiel Gorbarán

El Gerente de Intersec Buenos Aires cuenta por qué decidieron posponer la exposición de seguridad 
para agosto de 2022 y cómo están trabajando en la digitalización de nuevos servicios y experiencias 
para expositores y visitantes.

urante un 2020 sin preceden-
tes, con una contracción del 

PBI global del 5,2 % –la caída más 
importante desde la Segunda Guerra 
Mundial–, la industria de los eventos y 
las exposiciones, al igual que muchos 
otros sectores de la economía, fue 
una de las grandes afectadas por la 
pandemia. En este contexto, Intersec 
Buenos Aires, la Exposición Interna-
cional de Seguridad, Protección con-
tra Incendios, Seguridad Electrónica, 
Industrial y Protección Personal, cuya 
fecha original estaba prevista para 
agosto del año pasado, se pospuso 
para los primeros meses de este año 
(marzo fue el mes inicialmente pro-
puesto). Sin embargo, recientemen-
te, debido a las restricciones todavía 
vigentes para los eventos y los viajes 
internacionales, la fecha fue fijada 
para agosto de 2022.

“Fue un año muy duro para todos y 
para nuestra actividad en particular, 
pero también nos enseñó muchas 
cosas”, dijo Ezequiel Gorbarán, Ge-
rente de la exposición que organiza 
Messe Frankfurt Argentina en con-
junto con CAS y CASEL. “Descubri-
mos una capacidad de resiliencia y 
adaptabilidad muy grande y traba-
jamos de manera colaborativa con 
todas las industrias para las que or-
ganizamos eventos”, aseguró el eje-
cutivo haciendo un balance del año 
que acaba de terminar.

La decisión de postergar Intersec 
Buenos Aires no fue fácil y hubo que 
tener en cuenta varios factores. “La 
compañía, a nivel global y regional, 
ha privilegiado las industrias para las 
que trabaja y no a su propio negocio 
de corto plazo. Aun pudiendo reor-
ganizar los eventos que ya habíamos 

cobrado, analizamos antes de definir 
la reprogramación si la fecha elegida 
sería rentable para los expositores, 
si los visitantes iban a poder asistir 
y si las condiciones para hacer nego-
cios estaban dadas”, explicó Gorba-
rán. Además, agregó: “Sabemos que 
este tipo de decisiones, al final del 
camino, el cliente las agradece y las 
reconoce con su fidelidad”.

EVENTOS VIRTUALES 
En virtud de las restricciones y la 

imposibilidad de realizar eventos 
masivos, Intersec Buenos Aires co-
menzó a organizar eventos virtuales 
bajo la marca Conecta. A través de 
una serie de webinars, conferencias y  
workshops, estos encuentros sirvie-
ron para retomar los vínculos entre 
las empresas, los profesionales y las 
asociaciones, así como para promo-
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ver el análisis de la actualidad y di-
fundir novedades del sector.

“La digitalización vino para que-
darse”, dijo Gorbarán al respecto, 
a la par que aseguró que la orga-
nizadora “ya estaba invirtiendo en 
digitalización desde mucho tiempo 
antes de la pandemia”. “El objetivo 
primordial fue mejorar la experien-
cia de nuestros clientes y visitantes; 
por ejemplo, con nuestro Pack Digi-
tal para expositores”, describió. Este 
servicio exclusivo ofrece potenciar 
la participación de las empresas y 
llegar a más visitantes a través de 
una comunicación digital perma-
nente antes, durante y después de 
cada exposición, los 365 días del 
año, garantizándoles un ROI mu-
cho mayor.

Antes de la pandemia, sin embargo, 
por falta de hábito y hasta descono-
cimiento en algunos casos, eran po-
cas las empresas que aprovechaban 
este tipo de recursos: aproximada-
mente entre un 30 y un 40 % de los 
expositores, dependiendo la indus-
tria. “Hoy creemos que la pandemia 
va a cambiar definitivamente esta 
ecuación, ya que las empresas se 
están adaptando a esta nueva nor-
malidad, en la que predomina el 
mundo digital”, aseguró Gorbarán.

LA REACTIVACIÓN
DE LA INDUSTRIA
Según lo expresado por Ezequiel 

Gorbarán, las exposiciones son 
como una gran foto de la industria, 
en la que se marcan las tendencias y 
la dirección del mercado. Consulta-
do por cómo prevé la reactivación, 
explicó que, en países como Ale-
mania, las exposiciones que ya se 
habían habilitado “volvieron a ser 

reprogramadas para el segundo se-
mestre de 2021” tras la segunda ola 
de COVID-19; en Asia, por su parte, “la 
actividad es prácticamente normal”, 
aseguró.

Una muestra de ello es, por ejem-
plo, la exposición autopartista reali-
zada en Shanghai –Automechanika 
Shanghai, también organizada por 
Messe Frankfurt–, de la que partici-
paron casi 4 mil expositores y tuvo 
alrededor de 80 mil visitantes. Esta 
exposición fue acompañada por 
numerosos programas a los que 
se podía asistir de manera física o 
virtual: “Definitivamente, lo virtual 
no reemplaza lo físico, sino que lo 
potencia y complementa. Nos diri-
gimos hacia un modelo híbrido que 
combina ambos mundos”, afirmó el 
Gerente de Intersec Buenos Aires.

Y los números lo respaldan: según 
una encuesta realizada reciente-
mente por la UFI, asociación que 
nuclea a los organizadores de expo-
siciones a nivel global, la preferen-
cia de los expositores y visitantes 
por los eventos en vivo sigue siendo 
abrumadora, más allá del creciente 
interés por los eventos virtuales o hí-
bridos. “La inmensa mayoría todavía 
prefiere los eventos físicos cuando  
se trata de ROI, generación de clien-
tes potenciales, representación de 
su marca y networking. Lo virtual 
parece ser más efectivo para even-
tos más de tipo académico que de 
negocios”, concluyó Gorbarán.

INTERSEC BUENOS AIRES
Intersec Buenos Aires se trata, prin-

cipalmente, de negocios. Por eso, 
del 24 al 26 de agosto de 2022 la ex-
posición volverá a abrir sus puertas 
para reunir a toda la industria de la 

seguridad en La Rural Predio Ferial 
de Buenos Aires.

La feria ofrece, entre otras opcio-
nes:
 Un panorama global del mercado.
 Información de primera mano so-
bre el sector.

 Poner de relieve las últimas ten-
dencias.

 Presentar y posicionar su empresa.
 Facilitar el vínculo con colegas y con 
clientes actuales y potenciales.

 Impulsar el intercambio comercial.
 Promover la actualización pro-
fesional a través de conferencias 
técnicas y demostraciones de pro-
ductos.
La última edición de Intersec Bue-

nos Aires se realizó entre el 29 y el 
31 de agosto de 2018 en La Rural, 
donde 185 expositores de Argenti-
na, Brasil, Chile, China, Colombia, Co-
rea del Sur, España, Estados Unidos, 
Hong Kong y Paraguay recibieron a 
casi 14 mil visitantes, números que 
significaron un crecimiento del 23 % 
en expositores (150 fueron los de la 
edición 2016 de la muestra) y del 4 % 
en la cantidad de asistentes.

Ezequiel Gorbarán
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Dos de los riesgos que debe evitar una empresa de rastreo GPS y seguridad son la inestabilidad y la 
interrupción del servicio, que se traducen en pérdidas económicas y de clientes. Por esta razón el SLA 
es un factor crítico en esta industria. Conozca cómo evitar estos riesgos.

Tecnología

SLA: un aspecto crítico  
de la seguridad
Cómo evitar pérdidas por afectaciones de servicio
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n la industria de la seguridad 
y el rastreo GPS existe un pro-

blema con el que ninguna empresa 
quiere encontrarse: que su platafor-
ma de monitoreo se “caiga” y, por 
tanto, también se caiga su negocio. 
Lamentablemente, este no es un 
problema aislado o un caso hipo-
tético: es común que lleguen a los 
prestadores de servicios empresas 
que buscan estabilidad luego de 
caer en cuenta de que la disponibi-
lidad de su plataforma afecta direc-
tamente a sus clientes, sobre todo  
en aquellas industrias relaciona-
das con la seguridad privada, las 
guardias, la custodia, las alarmas, 
la gestión de flotas y el transpor-
te de valores, entre otras. Y es que 
una interrupción en la transmisión, 
además de afectar la credibilidad 
de la empresa, se traduce en pér-
didas económicas inmediatas para 
el cliente.

¿De qué depende la estabilidad del 
servicio que usted otorga? ¿Cómo 
se evitan las fallas e interrupciones?

E

SLA: EL FACTOR CLAVE
El SLA (o Service Level Agreement) 

es el factor crítico que debe estar 
garantizado. Es un contrato o acuer-
do que asegura la disponibilidad 
del servicio que da un proveedor a 
su cliente y se mide generalmente 
en porcentajes. Entre más alto sea 
el SLA, menor es la cantidad de 
interrupciones de una plataforma; 
estas pueden ser, incluso, inexisten-
tes. Por ejemplo, la plataforma que 
ofrece RedGPS garantiza un SLA de 
99,9 %, aunque en los hechos es su-
perior al 99,98 % por segundo año 
consecutivo.

Factores como poca infraestructu-
ra, descuidos en procesos internos, 
personal poco capacitado, lentitud 
de reacción ante emergencias o fal-
ta de experiencia por parte de los 
proveedores de la plataforma au-
mentan el riesgo de que un servicio 
sea inestable. Por eso se recomien-
da, al momento de elegir un provee-
dor para la empresa de seguridad 
o monitoreo, exigir por contrato un 
SLA, para estar cubierto ante cual-
quier eventualidad o interrpuccón 
del servicio contratado.

¿CÓMO SE LOGRA UN
SLA SUPERIOR AL 99,9 %? 
Ahora bien, si el SLA es clave, ¿cómo 

se consigue un nivel que le brinde 
la seguridad de que su negocio no 
sufrirá pérdidas por interrupcio-
nes? Desde RedGPS, expertos en 
sistemas de alta disponibilidad, se 
recomienda que verifique si el pro-
veedor  que elegirá cumple con los 
siguientes pilares.

PRIMER PILAR: REDUNDANCIA
La redundancia es la primera clave 

para un SLA alto y se refiere a que 
múltiple hardware esté dedicado a 
un mismo servicio, para evitar que 
si hubiese, por ejemplo, solo un ser-
vidor y este fallara, se caiga la plata-
forma entera. La solución que aplica 
RedGPS es tener una gran cantidad 
de servidores para cada servicio y 
así asegurar que exista redundan-
cia entre todos ellos, balanceando 
la carga de trabajo.

Esta plataforma recibe cientos 
de miles de datos por minuto que 
implican mucho procesamiento y 
de ella dependen partners cuyos 
clientes se dedican a la seguridad 
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(por ejemplo, camiones blindados, 
cargas con valor económico, custo-
dia, entre otras situaciones) por lo 
que poder ubicar los activos todo 
el tiempo es crítico. Por esta razón 
no se puede permitir que se “caiga 
el sistema”; la redundancia garan-
tiza que, si un servidor falla, otros 
estarán listos para tomar su lugar 
inmediatamente. 

SEGUNDO PILAR: MONITOREO
Si tecnológicamente es vital que 

exista redundancia en los servido-
res y que todos los servicios estén 
balanceados, el segundo factor es 
igualmente importante: el monito-
reo, es decir, los procesos dedicados 
a vigilar que todo funcione correc-
tamente.

Hay cientos de procesos de mo-
nitoreo corriendo dentro de la pla-
taforma de RedGPS todos los días, 
programados de tal manera que, si 
un servicio deja de procesar datos 
o se retrasa, este sea detectado con 
anticipación. Esta es una de las cla-
ves del éxito: ser proactivos con el 
monitoreo, no reactivos. La expe-
riencia dice que ser proactivos, en 
lugar de esperar hasta que algo falle, 
genera una ventana de tiempo para 
atacar un problema. Este es el caso 
de RedGPS, que así han logrado que 
en los dos últimos años el servicio 
no se haya visto afectado. 

 Uno de los aspectos más importantes para las empresas de seguridad, 
transporte y gestión de flota es asegurar la estabilidad del servicio 
que ofrecen.

 Afectaciones de la disponibilidad y caídas de la plataforma se traducen 
en pérdidas económicas y de clientes.
Conozca por qué el SLA es un factor crítico que debe estar garantizado.

Tecnología

TERCER PILAR: SEGURIDAD
La seguridad es el tercer pilar que 

se debe verificar cuando se con-
trata una plataforma o se tiene en 
mente migrar a otra. Es vital con-
tar con firewalls en los servidores 
para bloquear cualquier intento de 
acceso malicioso. Si los servidores 
estuvieran expuestos a ataques, 
no solo harán que su plataforma y 
su negocio se caigan, sino incluso, 
y más grave aún, pueden robarle 
datos altamente sensibles, como 
personales, financieros, logísticos y 
corporativos, tanto suyos como de 
sus clientes. Estos son riesgos que 

los empresarios de rastreo y seguri-
dad no pueden correr. Quienes em-
piezan en este negocio o ya tienen 
años y sus plataformas han fallado 
saben la importancia de este tema. 
Por esta razón es clave elegir plata-
formas seguras.

TECNOLOGÍA PROPIA
La capacidad para desarrollar tec-

nología propia es esencial; en el caso 
de la plataforma de RedGPS todos 
los servicios y procesos han sido 
creados por la empresa, lo cual les 
permite realizar todo tipo de mante-
nimientos y monitoreo basados en 
la lógica de su negocio. Por esta ra-
zón, es fundamental la inversión en 
infraestructura y tecnología, para 
que los clientes nunca tengan que 
vivir una caída del sistema. 

LA IMPORTANCIA
DE LA INFRAESTRUCTURA 
Cuando una empresa opta por  

comprar un software, la disponibili-
dad de su servicio recae totalmen-
te en su área técnica, con todas las 

ventajas y los inconvenientes que 
esto supone. También las plata-
formas gratuitas o de bajo costo 
con poca infraestructura corren un 
riesgo inmenso. Y no es solo la fal-
ta de infraestructura como tal, sino 
también el desarrollar una lógica de 
programación por software específi-
camente creada para las necesidades 
de nuestra industria. En este sentido, 
una fortaleza de RedGPS es que ha 
sabido encontrar el balance exacto 
entre una licencia muy competitiva 
con una infraestructura de primer  
nivel, porque ha entendido que el 
SLA es un factor crítico.

Un buen SLA no se obtiene de la 
noche a la mañana: una empresa se 
estructura y se prepara para lograr-
lo. Si no quiere padecer afectaciones, 
migre a una plataforma que le ga-
rantice estabilidad; y si está por co-
menzar un emprendimiento, analice 
bien los pilares expuestos en esta 
nota de manera que pueda tomar 
una decisión correcta. 
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Desde hace poco más de un lustro, las apps se han impuesto como alternativas confiables a la hora 
de programar y manejar un sistema de alarmas. Tanto el instalador como el usuario encuentran en 
ellas comodidad, practicidad y confiabilidad en sus reportes.
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Aplicaciones móviles
en el negocio de la seguridad
El reinado de las apps
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as tendencias tecnológicas van 
marcando el rumbo de los ne-

gocios en los diferentes mercados, 
y la industria de la seguridad no es 
ajena a la aceleración del cambio que 
estamos viviendo hoy en materia de 
comportamiento de consumo. Las 
empresas que brindan servicios de 
seguridad electrónica tuvieron que 
adaptarse y hoy la venta pasa en 
gran parte por la interactividad entre 
una app y el hardware. Crecen signi-
ficativamente, también, servicios de 

monitoreo que cubren necesidades 
de bienestar, tranquilidad y confort.

Uno de los cambios más significati-
vos de los últimos dos años en materia 
de seguridad contra intrusión fue sin 
dudas el panel de alarmas conectado 
a la nube; y con esto, el uso de una app 
para controlarlo a distancia.

En los últimos siete años, el uso de 
las aplicaciones en teléfonos móviles 
cambió radicalmente el esquema del 
negocio de la seguridad en el hogar: 
esto se debe principalmente a que 
los clientes encontraron mayor sen-
tido de pertenencia con su sistema 
de seguridad, ya que las aplicaciones 
ofrecen una mejor experiencia de uso. 
Por lo tanto, la valoración que le da el 
cliente a un sistema de alarmas para 
su casa es mucho más elevada en un 
sistema con app que en uno sin ella. 

L

LO QUE OFRECEN LAS APPS
Las ventajas básicas de las aplicacio-

nes están sustentadas en el comando 
a distancia del panel de alarmas, lo 
cual aumenta su eficacia y eficien-
cia. Las apps no solo permiten reali-
zar operaciones como la activación 
y desactivación del panel, que son 
esenciales en el uso, sino que tam-
bién brindan la posibilidad de ver en 
tiempo real el estado de las zonas o 
generar el comando automático o 
manual de luces, motores, el riego 
del jardín, entre muchas funciones 
más. A través de una app nos vamos 
acercando poco a poco a un modelo 
de negocios que ofrece mayor valor 
agregado al cliente final.

Los clientes finales buscan econo-
mía en el producto, innovación para 
poder diferenciarse del resto, bus-

Diego Madeo
Gerente de Mercadeo para
Latinoamérica de
Garnet Technology
diego.madeo@garnet.com.ar
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can conveniencia en el uso, reducir 
tiempos, vivir online, buscan que su 
sistema de seguridad les brinde algo 
más. Los clientes finales no compran 
alarmas, compran beneficios; y bajo 
este concepto, el esquema del uso de 
las apps, junto con la posibilidad de 
saber en tiempo real qué sucede, se 
torna cada vez más solicitada.

La implementación de las apps ha 
afectado la comunicación, la foto-
grafía, la música, los videojuegos, la 
salud, los libros; ¿por qué no pensar 
que también ha cambiado el esque-
ma del negocios de la venta de pro-
ductos y servicios de los sistemas de 
seguridad?

NUEVAS POSIBILIDADES
Indudablemente, el uso de las apli-

caciones está permitiendo abarcar 
nuevos segmentos y nichos de ne-
gocios. Se observa el ingreso al mer-
cado de nuevos jugadores que hoy 
agregan valor a sus servicios actuales 
y contribuyen así a la cada vez más 
acelerada masificación de los siste-
mas de seguridad.

Con las nuevas tecnologías de alar-
mas conectadas a internet, las em-
presas son capaces de fortalecer la 
relación con sus clientes y así seguir 
creciendo en cantidad. Si bien en los 
últimos años las empresas de seguri-
dad tardaron en adaptar su negocio a 
las apps, el avance de la tecnología y el 
nuevo comportamiento de consumo 
aceleraron los cambios y hoy se ob-
serva una fuerte penetración de es-
tas herramientas en las instalaciones.

En particular hay una tendencia 
mundial muy marcada: llevar los pro-
ductos de alarmas para casas a una 
simplicidad mucho mayor a la que tie-
nen hoy día. Es una simplicidad que 
tiene que ver, quizás, con una nueva 
generación de productos, que ofre-
ce mayores ventajas competitivas y 
a su vez prestaciones mejores y más 
fáciles de implementar. La tendencia 
del mercado en lo electrónico va en 
esa dirección.

La tecnología móvil afecta las es-
trategias empresariales; por ende, 
debemos estar atentos a las oportu-
nidades que emergen de la innova-
ción con el uso de las apps. Todo está 
cambiando a nuestro alrededor, las 
empresas deben adelantarse y adap-
tarse a esos cambios. Ya no basta con 
estar; para poder competir es nece-
sario definir una estrategia diferente 
que involucre múltiples canales de 
comunicación (entre ellos el teléfo-

no móvil) y servicios que las nuevas 
tecnologías como la de Garnet Tech-
nology pueden brindar.

 
VENTAJAS DE
GARNET TECHNOLOGY
Para el instalador de alarmas:

 Los comunicadores de Garnet per-
miten la programación local me-
diante una exclusiva app llamada 
Garnet Programmer.

 Garnet Programmer hace que la 
programación sea extremadamen-
te sencilla e intuitiva.

 La app admite programar tanto los 
comunicadores como los paneles 
de alarma; de esta manera, se trans-
forma en una herramienta práctica 
y sencilla para los instaladores a la 
hora de finalizar la instalación.
Para el usuario final:

 Una completa app para teléfonos 
inteligentes.

 Una vez instalado el equipo, es po-
sible registrar la app Garnet Control 
para disfrutar de los beneficios que 
brinda el panel de alarmas a través 
de una interfaz intuitiva y amigable.

 Activa y desactiva el sistema de se-
guridad.

 Controla la activación de luces de 
forma manual o programada.

 Permite personalizar íconos y fun-
ciones desde la app.

 Registra diferentes eventos y recibe 
en tiempo real las alarmas.

 Permite elegir con quien interactuar 
y así personalizar la comunidad.

 Aviso de Llegada: genera pánicos 
automáticos si el usuario no llega 
a tiempo.

 Muestra imágenes de las cámaras 
en tiempo real y permite compar-
tirlas con cualquier miembro de la 
comunidad.

 Generación de emergencias médi-
cas, policiales e incendios.

 Hasta 20 usuarios principales con 
control total y 200 secundarios con 
atributos programables.
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A través de un desarrollo innovador que combina diseño con ingeniería, Intelektron llevó a cabo la 
modernización de un complejo de propiedades de la capital argentina. Incluyó la renovación de los 
accesos tanto peatonal como vehicular.

Casos de éxito

Control de accesos
en un consorcio de CABA
Modernización del acceso a la propiedad
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ntelektron llevó a cabo una obra 
de modernización en un consor-

cio de la ciudad de Buenos Aires 
que representa la vanguardia en 
tecnología de control de accesos, 
con ingreso automatizado sin con-
tacto para prevenir contagios de 
COVID-19, entre otras afecciones. 
La obra del consorcio, ubicado en la 
calle Maipú 1300 de CABA, consistió 
en el reemplazo de los molinetes 
electromecánicos preexistentes por 
pasarelas motorizadas, con sensores 
infrarrojos para controlar el sentido 
de paso, indicadores lumínicos y 
LEDs programables. Estas pasarelas 
son construidas en acero inoxidable, 
y son íntegramente desarrolladas y 
fabricadas por Intelektron.

El acceso está compuesto por tres 
pasos peatonales, dos de medida 
estándar y uno con paso libre de 80 
cm, tal como lo estipula el Decreto 
Nacional 914/97 sobre el acceso a 
edificios para personas con movili-
dad reducida. Para la identificación 
de cada propietario, en tanto, se uti-
lizó tecnología de reconocimiento 
facial montada sobre las pasarelas y 
comandada por controladoras de la 
serie API-4000.

Además del control de accesos 
para el propietario, se implementó 
un sistema de control de visitas me-
diante lectores de código QR y DNI: 
la visita se acredita en la recepción 
con su DNI, que utilizará para en-
trar y salir por las pasarelas, con la 

I

opción de configurar el tiempo de 
permanencia en el edificio. De no 
contar con un DNI, la recepcionis-
ta podrá generar un ticket con un 
código QR, el cual funcionará de la 
misma manera que si se tratara de 
un DNI.

CONTROL DEL SISTEMA
La instalación del software para 

control de accesos APIWin Enterpri-
se permite controlar y monitorear 
el movimiento de las personas que 
ingresan y egresan del edificio. Esto 
le da al consorcio la posibilidad de 
restringir el acceso a sectores de-
terminados, gracias a lo cual puede 
proteger tanto los bienes y como al 
personal. El software de gestión de 
video en tiempo real permite tam-
bién la grabación de las imágenes y 
la visualización online de la cámara 
termográfica, para enviar una alerta 
por mail ante algún evento anómalo, 
como la detección de temperatura 
corporal fuera de rango o la ausencia 
de un tapabocas en la persona que 
ingresa al lugar. Desde la plataforma, 
asimismo, se pueden exportar imá-

genes o ver el historial de tempera-
turas y las mediciones realizadas en 
determinados períodos.

El acceso vehicular, por su parte, 
está controlado por barreras de bajo 
mantenimiento y alto rendimiento, 
con apertura remota y detectores de 
masa vehicular para verificar el paso 
del vehículo. El reconocimiento de 
patentes se lleva a cabo mediante 
cámaras IP que, capturada la iden-
tificación del vehículo, permiten o 
niegan el acceso según estén o no 
autorizados. El sistema también está 
dotado de visión nocturna, alarma 
para placas de matrículas denega-
das o permitidas y reconocimiento 
facial de las personas que ingresan 
caminando, entre otras funcionali-
dades configurables según la nece-
sidad o requisito del consorcio.

Intelektron, con más de 29 años 
ininterrumpidos de experiencia en 
el rubro como desarrolladores y fa-
bricantes, puede brindar distintas 
soluciones para control de accesos, 
personal o visitas, integrando a dife-
rentes niveles otros sistemas o desa-
rrollos propios.  
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La idea de SmartCity es que una ciudad inteligente pueda potenciar soluciones y hacerlas más efi-
cientes. En ese sentido, SoftGuard implementó con éxito su app SmartPanics en municipios como 
Perico, en Jujuy, y La Banda, en Tucumán.

Casos de éxito

Hacia una ciudad más segura
SmartPanics, la app que ayuda a un municipio seguro
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ara que una ciudad lleve la eti-
queta de SmartCity, no solo es 

necesario contar con tecnología: es 
indispensable también que los go-
biernos se comprometan y tengan 
una visión sobre qué ciudad quieren 
tener. En una SmartCity, es impor-
tante generar un vínculo entre los 
ciudadanos, las empresas privadas 
y los gobiernos, que tenga como 
único fin colaborar en materia de 
seguridad y aportar valor a su comu-
nidad. Así lo entendió el Municipio 
de Perico, en la provincia de Jujuy, 
Argentina; que luego de meses de 
trabajo en conjunto con SoftGuard 
realizó la presentación del pro-
grama Municipio Seguro y la app  
SmartPanics, que permitirá prevenir 
y evitar casos de violencia de género 
en la ciudad de Perico. La aplicación 
de protección ciudadana, gestión 
municipal y empoderamiento ciu-
dadano puede ser usada desde un 
celular.

Luciano Demarco, intendente de 
la localidad jujeña, explicó la impor-
tancia de la implementación de las 
herramientas tecnológicas para la 
autogestión ciudadana: “Tener un 
software que permita una asisten-
cia las 24 horas, sobre todo para la 
mujer, es muy importante para Pe-
rico. Contamos con la plataforma 
SoftGuard y un número limitado de 
activaciones de apps. Luego de que 
se acostumbren a la aplicación, se-
guramente ampliaremos el alcance”. 
El intendente agregó que: “La idea 
es hacer un trabajo transversal entre 
todas las áreas del Municipio para 
que estén vinculadas tecnológica-

mente y desde la red se pueda, por 
ejemplo, pagar los impuestos desde 
la casa”. Por su parte, el Coordinador 
del programa Municipio Seguro, 
Enzo Rivero, detalló que se trata de 
una aplicación que permite que to-
das las áreas del municipio trabajen 
en conjunto. 

LA APP
SmartPanics es un sistema integral 

de alarmas que permite a los veci-
nos de Perico reportar incidencias 
a las autoridades de manera fácil y 
rápida. La app es gratuita y cuenta 
con alarmas como Botón de pánico, 
Incendio, Asistencia social y Te acom-
paño. La aplicación también cuenta 
con alertas colaborativas de tránsito, 
residuos, luminarias dañadas, distur-
bios, COVID (síntomas o violación 
de cuarentena). Además, el vecino 
podrá realizar denuncias a las áreas 
pertinentes por medio de fotos, ví-
deo o audios. La app también per-
mite el pago de la renta municipal 
sin moverse del lugar en donde se 
encuentre la persona. 

La aplicación estará dirigida por 
el Centro del Monitoreo Municipal, 

que se contactará con los presiden-
tes de los distintos centros vecinales 
de la ciudad para explicar cómo los 
vecinos podrán obtener la aplica-
ción. 

La ciudad ahora cuenta con tecno-
logía y una herramienta moderna 
para mayor seguridad, y dará inicio 
al primer plan con centros y refe-
rentes vecinales. Perico es el primer 
municipio de la provincia de Jujuy 
en implementar esta herramienta 
que la empresa SoftGuard ya puso 
en práctica en otros municipios del 
país, como La Banda del Río Salí, en 
Tucumán, y Tigre y Escobar, en la 
provincia de Buenos Aires.

SMARTPANICS EN LA BANDA
El concepto de SmartCity demues-

tra que la seguridad y la tecnología 
van de la mano. Y una ciudad inte-
ligente puede potencializar solucio-
nes y hacerlas más eficientes, hasta 
en las pequeñas ciudades, aquellas 
que cuentan con pocos habitantes 
y una infraestructura humilde. Esto 
refuerza la idea de que toda ciudad 
que cuente con tecnología digital ya 
es una ciudad inteligente. 



www.softguard.com
www.softguard.com
mailto:ventas@softguard.com
api.whatsapp.com/send?phone=5491121884360
https://g.page/SoftGuard?share


< 62

Casos de éxito

A inicios de 2020, SoftGuard reci-
bió en sus oficinas a Darío Monteros, 
el Intendente municipal de La Banda 
del Río Salí, provincia de Tucumán, 
Argentina, junto con la Diputada 
Nacional Gladys Medina y el Secre-
tario de Seguridad, Marcelo Moreno,  
para hablar sobre el programa Muni-
cipio Seguro y el auge de las Smart-
Cities. Durante la reunión, todos los 
participantes coincidieron en que el 
Municipio de La Banda del Río Salí, 
en el transcurso de 2020, se conver-
tiría en SmartCity; además de sumar 
la tecnología necesaria, el gobierno 
se estaba involucrando con una vi-
sión sobre qué ciudad deseaba en 
materia de seguridad para aportar 
valor a su comunidad.

Luego de varios meses de trabajo 
en conjunto, La Banda del Río Salí 
ya es un caso de éxito y SoftGuard le 
brindó un especial reconocimiento a 
través de su Intendente, Darío Mon-
teros. “Nuestro municipio ha tomado 
la decisión política de innovar y ver 
el tema de la seguridad como una 
cuestión de estado. Es por eso que 
con mucho esfuerzo hemos inverti-
do en innovación tecnológica y esto 
nos ha llevado a ser el primer munici-
pio del noroeste argentino en tener 
estas herramientas que están dando 
buenos resultados en materia de se-
guridad”, dijo Monteros al respecto.

Los casos de uso cotidiano y el be-
neficio directo en los habitantes del 
municipio ya comienzan a darse a 
conocer. Como aquel vecino que 
asistió a una mujer que se había 
descompensado en la vía pública 
y, gracias a la app Alertas BRS, pudo 
pedir asistencia médica que acudió 
de forma inmediata. La mujer estaba 
caminando por la calle con su bebé 
en brazos y se desplomó repenti-
namente en el piso. El hombre, que 
había sido capacitado previamente 
por la Secretaría de Seguridad para 
utilizar la app, envió la alarma al cen-
tro de monitoreo y en pocos minu-
tos arribó la ambulancia al lugar del 
hecho. Gracias a esta app, los veci-
nos tienen una participación activa 

y ayudan a mejorar la gestión del 
municipio y, lo más importante en 
este caso, salvar vidas.

En palabras del intendente Monte-
ro, “si hay algo que nosotros hicimos 
en estos cuatro años en la gestión de 
gobierno, más este año que hemos 
sido reelectos, es seguir trabajando 
e innovando para el bien del vecino 
en materia de seguridad. Y, sobre to-
das las cosas, en materia tecnológica 
que nos brinda SoftGuard”.

FUNCIONES DE ALERTAS BRS
Con la app Alertas BRS, la Secreta-

ría de Seguridad de La Banda del Río 
Salí pudo hacer frente a una proble-
mática que preocupa a sus ciuda-
danos y en especial a las mujeres: la 
violencia de género. “La aplicación 
es muy importante porque viene de 
la mano de la tecnología y hoy aque-
llas mujeres que sufran algún episo-
dio de violencia de género pueden 
recibir esta aplicación, a fin de que 
se las pueda ayudar, salvaguardar 
con la ayuda de los vigías munici-
pales de nuestra ciudad, que están 
haciendo un trabajo muy importan-
te, complementado con el centro de 
monitoreo de esta Secretaría”, expli-
có la Diputada Medina.

La legisladora también destacó la 
ayuda de SoftGuard al personalizar 
la aplicación a través de diferen-
tes programas, como es el caso de 
la pandemia de COVID-19: con la 
app, los vecinos pueden seguir el 
estado de sus familiares a distancia. 
Además, las personas que se en-
cuentran internadas por coronavi-
rus pudieron acceder a un canal de 
entretenimiento digital de manera 
gratuita. La app Alertas BRS, ade-
más de sus funcionalidades enfoca-
das en la seguridad del ciudadano, 
sirve también como canal digital 

de entretenimientos, al cual pudie-
ron acceder de manera gratuita las 
personas internadas en el Hospital 
Eva Perón y en el hospital modular. 
Desde el Municipio, observaron que 
los pacientes solo tienen acceso a la 
información y el entretenimiento a 
través de sus celulares, por lo que se 
decidió activar una herramienta que 
pudiera funcionar como una activi-
dad recreativa.

“El caso del Municipio de La Banda 
del Río Salí es algo excepcional por 
los tiempos en los que se lograron 
las muestras del éxito alcanzado. Se 
le dio una potencia inusual a la im-
plementación de estas tecnologías 
y eso es lo que las hace exitosas”, 
explicó el CEO de SoftGuard, Da-
niel Banda. “Tecnología vemos en 
muchos lugares, pero tecnologías 
implementadas exitosamente no se 
ven con tanta frecuencia. Uno de los 
casos de éxito más llamativos, y que 
como empresa nos llena de orgullo, 
es la implementación lograda en el 
Municipio de La Banda de Río Salí 
en Tucumán”, agregó el directivo.

El trabajo en equipo hizo posible 
que el Municipio de La Banda del 
Río Salí haya dotado a los ciudada-
nos con las herramientas necesarias 
para lograr una transformación ha-
cia la modernización de la seguri-
dad. El municipio comprendió que 
para crecer es importante invertir 
en tecnología avanzada y SoftGuard 
colaboró para que eso sea posible. 
“Hay programas que van a estar en 
2021, principalmente los relaciona-
dos con lograr un corredor escolar 
seguro, en acompañar a los alum-
nos con los padres y los docentes 
que van y salen del colegio. De esta 
manera tendrán un sistema de cer-
canía y de aviso ante cualquier ano-
malía”, adelantó Daniel Banda. 
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Gracias al aumento de las soluciones cloud y una serie de tecnologías como IoT, Big Data, 5G e IA, 
millones de dispositivos y sistemas de seguridad se unen a una red conectada. Esta tendencia, que se 
acentuó durante la pandemia, conformará un nuevo modelo de seguridad.

Tendencias

Diez tendencias en la industria 
de la seguridad para 2021
Los cambios acelerados por la virtualidad
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ese a un 2020 inusual, la trans-
formación de la industria de la 

seguridad no se detuvo. Hasta po-
dría asegurarse que se están acele-
rando varios cambios significativos, 
como el aumento del uso de las tec-
nologías de percepción múltiple, 
la convergencia de los sistemas de 
seguridad, la popularidad de la inte-
ligencia artificial y el incremento de  
las soluciones en la nube. Estos cam-
bios están ampliando y reconfiguran-
do la industria de la seguridad, desde 
la protección de personas y activos 
hasta la creación de entornos más 
seguros, eficientes e inteligentes.

De cara al futuro, 2021 será sin du-
das un año que marcará el despegue 
de esas tecnologías. Y en referencia 
a ellas, Hikvision comparte algunas 
ideas y pensamientos alentadores 
sobre las principales tendencias que 
pueden afectar a la industria de la 
seguridad en el corto y el largo plazo. 

VIDEO INTELIGENTE COMO
ALIADO DURANTE LA PANDEMIA
Frente a la pandemia del COVID-19, 

las empresas están buscando formas 
de reanudar sus operaciones de ma-
nera segura. La tecnología de video 
inteligente demostró un gran poten-
cial en ese aspecto, ya que ayuda a las 
empresas a proteger a sus empleados 
y clientes en su retorno al trabajo. 
Potenciadas con IA, las cámaras de 

seguridad pueden monitorear luga-
res con gran afluencia de gente para 
garantizar que los empleados sigan 
las precauciones de seguridad vita-
les, como el distanciamiento social, 
el uso de la máscara y el control de 
flujo, y proporcionan exámenes de 
temperatura iniciales.

En estos tiempos de incertidum-
bre, los empleados están evitando 
el contacto físico innecesario con 
máquinas de uso público, lo que 
acelera la tendencia del sistema de 
control de accesos sin contacto que 
hemos visto en el mercado. Para ello 
se están promoviendo con gran fuer-
za numerosos modos de verificación 
sin contacto como el reconocimiento 
facial y de la palma de la mano, así 
como códigos NFC y QR.

PERCEPCIÓN MULTIDIMENSIONAL
Durante mucho tiempo, la captura 

de imágenes visuales fue el núcleo 

P

y la única capacidad de percepción 
de los sistemas de seguridad basa-
dos en el video. Sin embargo, con el 
desarrollo y la aplicación de tecnolo-
gías de detección, una computación 
de borde más potente y algoritmos 
inteligentes, ahora son posibles los 
dispositivos de seguridad integrados 
y los sistemas de múltiples sensores.

En la actualidad, las cámaras y los 
sistemas de video se están integran-
do con elementos que aumentan 
la capacidad de percepción, como 
la detección de radar, las imágenes 
multiespectrales, la medición de hu-
medad y temperatura y la detección 
de presión de gas. Esta integración 
amplía las capacidades de estas cá-
maras y sistemas de video, así como 
sus aplicaciones, lo cual a su vez 
permite la recopilación y el uso de 
información multidimensional. Por 
ejemplo, un enfoque prometedor 
en estos momentos integra cámaras 

www.hikvision.com/es-la

HIKVISION
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Tendencias

con tecnología de radar de onda de 
centímetro y milímetro, que puede 
extender la percepción más allá del 
rango visual, hasta la detección de 
objetos y el seguimiento del movi-
miento incluso a 100 metros.

Las imágenes multiespectrales son 
otro buen enfoque para que las cá-
maras perciban información del es-
pectro de luz no visible. Por ejemplo, 
la innovadora detección ultravioleta 
(UV) aumenta las capacidades de per-
cepción de las cámaras, hasta permi-
tir incluso la captura de fenómenos 
de arco eléctrico invisibles. Esta tec-
nología se  aplica en los controles de 
seguridad de las redes eléctricas que 
van quedando obsoletas.

En el futuro, las capacidades de per-
cepción multidimensional tendrán 
un rol fundamental para llevar más 
allá a la industria de la seguridad de 
video, y veremos constantemente  
un número creciente de dispositivos 
de seguridad integrados y sistemas 
con múltiples sensores.

VISIBILIDAD EN
TODO MOMENTO Y CONDICIÓN
Los usuarios esperan un rendimien-

to ininterrumpido de sus cámaras 
de video, independientemente del 
clima y la hora del día, por lo que es 
vital contar con cámaras capaces de 
capturar eficazmente imágenes níti-
das en esas condiciones.

Actualmente, la tecnología que 
proporciona imágenes coloridas en 
entornos oscuros y por la noche se 
está volviendo popular en la indus-
tria de la seguridad. Cada vez más 
cámaras están equipadas con esta 
tecnología que les permite capturar 
imágenes con baja iluminación, para 
asegurarse de que puedan reprodu-
cir el color de la imagen, tanto de día 
como de noche.

En condiciones extremas como 
lluvias fuertes, nieve, niebla o smog, 
¿cómo se garantiza la visibilidad de 
las cámaras? Los profesionales de la 
industria tienden a elegir imágenes 
térmicas que miden el calor (o radia-
ción térmica) para generar imágenes 
desde su campo de visión. Así, la ima-
gen renderizada se ve mucho menos 
afectada incluso en condiciones de 
mayor oscuridad.

TECNOLOGÍA 5G
La tecnología 5G sin dudas puede 

contribuir a grandes cambios en la 
industria de la seguridad: su mayor 
ancho de banda y menor latencia 
hacen posible la transmisión regular 
de imágenes de alta calidad; además, 

con la adopción generalizada de 
las cámaras de ultra alta definición 
(UHD), podrían surgir nuevas opor-
tunidades para la videoseguridad.

Por otro lado, la transmisión in- 
alámbrica confiable a través de la 
tecnología 5G revolucionará el mer-
cado actual de seguridad de video 
por cable. En las próximas redes, las 
cámaras inalámbricas proliferarán y 
se conectarán más dispositivos de 
borde en ubicaciones remotas. Esto 
también facilitará la implementación 
amplia y rápida de aplicaciones de IA 
en dispositivos de borde.

CONVERGENCIA DE MÚLTIPLES
SISTEMAS DE SEGURIDAD
La mayoría de los profesionales de la 

seguridad espera desde hace tiempo 
el conjunto de sistemas que funcio-
nen perfectamente vinculados. Las 
ventajas de la convergencia de múl-
tiples sistemas de seguridad (como 
video, control de accesos, alarma, 
prevención de incendios y gestión 
de emergencias) en una plataforma 
unificada son múltiples, eficientes y 
rentables. Por ejemplo, cuando se 
apaga una alarma, un sistema inte-
grado enlaza automáticamente esa 
alerta a la salida de la cámara más 
cercana, de modo que toda la situa-
ción se pueda ver fácilmente desde 
el centro de monitoreo. Esto se tra-
duce en una reducción considerable 
de tiempo y esfuerzo y, lo que es más 
importante, de costos. Ahorros en 
mano de obra, en tiempo de instala-
ción, en mantenimientos separados, 
en licencias de software separadas, 
etc., todo se suma para crear un pa-
quete atractivo para los clientes.

Además, la convergencia hace que 
las soluciones de seguridad sean es-
calables. La infraestructura existente 
será capaz de satisfacer y gestionar 
las necesidades futuras en una misma 
plataforma central.

TRANSFORMACIÓN DIGITAL
DE LAS EMPRESAS
Además de la seguridad y la protec-

ción, el valor añadido que ofrecen los 
sistemas de videoseguridad se am-
plió para ayudar a las empresas en su 
proceso de transformación digital y 
obtener información sobre oportu-
nidades de desarrollo. 

Gracias a las analíticas de IA, las 
soluciones de videoseguridad inte-
ligentes modernas están diseñadas 
para mejorar la automatización y la 
eficiencia operativa en varios merca-
dos verticales, incluyendo el tráfico,  
el comercio minorista, la manufac-
tura, la construcción, la educación 
y otros. El comercio minorista, por 
ejemplo, podría comprender mejor 
el tráfico peatonal en sus tiendas y 
optimizar sus estrategias de comer-
cialización con la ayuda de soluciones 
de video inteligentes.

Estas soluciones fueron diseñadas 
con paneles digitales para mostrar 
datos e información provenientes de 
los sistemas internos integrados de 
información empresarial. Los opera-
dores, así, pueden utilizar estos siste-
mas para obtener actualizaciones de 
estado en tiempo real, lo que mejora 
la toma de decisiones en su negocio.

SOLUCIONES DE SEGURIDAD
BASADAS EN LA NUBE
La tendencia del “movimiento hacia 

la nube” de empresas de todos los ta-
maños se aceleró, en el sector de la 
seguridad, durante 2020. Desde pe-
queñas hasta grandes, cada vez son 
más las empresas que aprovechan los 
servicios en la nube –cada vez más 
rentables– para ampliar la flexibilidad 
de sus operaciones, su implementa-
ción y gestión.

Los sistemas basados en la nube, 
que combinan seguridad, redes, 
almacenamiento, analíticas y admi-
nistración, hacen que la implemen-
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tación sea mucho más fácil, ya que se 
elimina la necesidad de servidores lo-
cales y software. Esto ahorra una can-
tidad significativa de tiempo y costos 
mientras que se amplían o reducen 
sus sistemas de seguridad.

A través de una infraestructura 
alojada en la nube, estas soluciones 
también benefician a los clientes con 
operaciones y mantenimiento remo-
tos, ya que les alerta rápidamente de 
eventos importantes de seguridad y 
les permite mantenerse al día con las 
últimas versiones del firmware, las ac-
tualizaciones y el servicio.

IA EN TODAS PARTES
Cada vez más potente, la computa-

ción de borde está disponible para 
las cámaras de seguridad, con algo-
ritmos más inteligentes que encuen-
tran aplicaciones más amplias. Esto 
nos hace creer que la computación 
de borde tiene una buena oportuni-
dad de “llevar IA a todas partes”. El re-
conocimiento automático de placas 
vehiculares (ANPR, por sus siglas en 
inglés), las alertas automatizadas de 
eventos, el conteo de personas, los 
mapas de calor, la detección de esta-
cionamiento ilegal y la detección de 
cascos, así como otras aplicaciones 
de IA, van ganando popularidad en 
el mercado de la seguridad.

Con una mayor computación de 
borde y algoritmos de IA optimiza-

dos, en un futuro próximo será nor-
mal que las cámaras de seguridad 
lleven a cabo tareas más inteligentes 
para mejorar la seguridad en las co-
munidades locales y la eficiencia de 
los sistemas de datos.

ECOSISTEMAS DE
APLICACIONES DE IA ABIERTA
Con las aplicaciones de IA emplea-

das en nuevos campos, los requisitos 
del mercado para sus algoritmos se 
diversifican y la demanda de perso-
nalización también va en aumento. 
Así, se ve hoy una mayor colabora-
ción entre la industria y los nuevos 
ecosistemas para satisfacer diversas 
necesidades del mercado.

Varios fabricantes de seguridad 
presentaron sus programas para 
mantener sus dispositivos de borde 
abiertos a aplicaciones de inteligen-
cia artificial de terceros. Esto aporta 
una mayor variedad de funciones in-
teligentes y los socios de desarrollo 
se benefician de la apertura. Propor-
cionar plataformas de entrenamien-
to de IA abierta para que los clientes 
creen y entrenen directamente sus 
propios algoritmos es una práctica 
común en otras industrias y ahora 
está surgiendo en el campo de la 
seguridad física. Los clientes tienen 
una comprensión más profunda de 
sus propias empresas y, gracias a es-
tas plataformas abiertas y fáciles de 

usar, podrán desarrollar sus propios 
algoritmos de forma más eficiente, 
basados en sus datos y en sus necesi-
dades específicas tanto de seguridad 
como empresariales.

CIBERSEGURIDAD Y
PRIVACIDAD DE DATOS
La ciberseguridad y la privacidad 

de los datos fueron un reto para la 
industria desde el momento en que 
se conectó el primer dispositivo de 
seguridad a internet. Impulsados por 
el aumento de las soluciones cloud 
y una serie de tecnologías como IoT, 
Big Data, 5G e IA, millones de dispo-
sitivos y sistemas de seguridad ahora 
se unen a esta red conectada.

Proteger los dispositivos y sistemas 
de seguridad de los ciberataques y 
establecer la privacidad de los da-
tos es más importantes que nunca. 
La ciberseguridad seguirá siendo 
una preocupación para la industria 
en cada paso del procesamiento de 
datos, desde su generación, trans-
misión y almacenamiento, hasta sus 
aplicaciones y, finalmente, su elimi-
nación. Zero Trust es un concepto 
popular en el campo de la ciberse-
guridad; y esto puede ser una idea 
inspiradora para que las empresas de 
seguridad construyan estándares de 
ciberseguridad de más alto nivel, con 
el lema “nunca confíes, siempre veri-
fica”. El tiempo lo dirá.
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https://api.whatsapp.com/send?phone=541175013776&text=Deseo%20recibir%20en%20mi%20WhatsApp%20la%20revista%20Negocios%20de%20Seguridad.%20Mi%20nombre%20completo%20y%20mi%20empresa%20son:
https://t.me/negociosdeseguridad


Av. Córdoba 4080 (C1188AAT) C.A.B.A. - (54 11) 4861-8960 / 7280

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

www.asec.com.ar
mailto:info@asec.com.ar
www.asec.com.ar
https://goo.gl/maps/3pRbhTKvj72AUCUz9
Tel:+541148618960
Tel:+541148617280
www.protectowire.com
www.macurco.com
www.notifier.es
www.firelite.com/es-LA/Pages/default.aspx


www.iselec.com.ar/index.php/productos-deteccion-de-incendios-extincion-de-incendios-notifier-deteccion-de-humo-disposicion-415-disposicion-215-fm200/deteccion-de-incendios/vesda


mailto: info@iselec.com.ar
www.iselec.com.ar
www.iselec.com.ar
https://goo.gl/maps/mgVz533U8g1buJ7p7
tel:+541152949362
tel:+541152949655
www.iselec.com.ar/index.php/productos-deteccion-de-incendios-extincion-de-incendios-notifier-deteccion-de-humo-disposicion-415-disposicion-215-fm200/deteccion-de-incendios/edwards


La cantidad de pérdidas humanas y de capital provocadas por el fuego durante el primer mes de 
este año fue realmente alarmante. La falta de una normativa clara y unificada de protección contra 
incendios es, sin dudas, una de las principales causas.

Opinión

El número de incendios evitables 
creció de manera alarmante
Falta de infraestructura y normalización

74 >

L

Maximiliano Wutzke
Presidente de la Cámara Argenti-
na de Protección Contra Incendios 
(CEMERA)

a cantidad de incendios regis-
trados en Argentina durante 

el mes de enero es alarmante y el 
número sigue creciendo. Esto hace 
imprescindible plantear de manera 
clara la realidad en la que vivimos 
y ser conscientes de la magnitud y 
urgencia de nuestra problemática. 

““Si bien en CABA, con la reciente 
aprobación del Reglamento Técnico 
del Código de Edificación, están más 
avanzados que el resto del país, en la 
actualidad más del 90 % de los esta-
blecimientos argentinos no cuentan 
con un sistema de protección con-
tra incendios adecuado”, aseguró el 
Presidente de la Cámara Argentina 
de Protección Contra Incendios (CE-

MERA), Maximiliano Wutzke, sobre la 
situación. “La mayoría de los casos 
que sí poseen los sistemas corres-
pondientes tampoco cumplen con 
el mantenimiento de acuerdo a las 
rutinas establecidas por las normas 
técnicas como pueden ser IRAM y 
NFPA” añadió el directivo.

El Presidente de CEMERA explicó 
que esta problemática existente no 
solo dificulta la prevención de los 
incendios, sino que también impide 
el trabajo de los bomberos volunta-
rios que acuden a ellos. La falta de 
instalaciones y recursos adecuados 
impide que las dotaciones destina-
das al auxilio puedan realizar co-
rrectamente la extinción, ya que las 
instalaciones fijas no están en fun-
cionamiento o bien son inexisten-
tes. “Los establecimientos deberían 
contar con sistemas que habiliten la 
extinción, de acuerdo a las medidas 
y características del lugar. Pero como 
esto no ocurre, el cuerpo de bom-

beros no tiene otra alternativa más 
que acudir a sus propios equipos, 
instrumentos y autobombas, que 
no siempre tienen correlación con 
la magnitud de muchos incendios”, 
describió Wutzke.

LA NECESIDAD DE NORMATIVAS
La carencia de sistemas de protec-

ción contra incendios adecuados en 
los establecimientos, cualquiera sea 
su dimensión y función, recae así en 
las estaciones de bomberos, es de-
cir, en el deber estatal. Lamentable-
mente, esta es la razón por la cual 
no merman los daños y las pérdidas 
generados por incendios en nuestro 
territorio.

Durante el primer mes de este año 
tan complejo, en el que el orden  
mundial ya viene sumamente gol-
peado por la pandemia desatada en 
2020, hemos registrado importantes 
incendios en distintas áreas indus-
triales, empresariales y residenciales 

www.cemera.org.ar




< 76

Opinión

del país. Esta situación no solo aten-
ta contra la vida y provoca pérdidas 
irreparables, sino que impide el desa-
rrollo y crecimiento en todo sentido. 
Y ante esto, no podemos quedarnos 
de brazos cruzados. 

Como Cámara Argentina de Pro-
tección Contra Incendios, exigimos 
a todos los funcionarios de gestión 
estatal una acción inmediata para  
dar solución a esta problemática, 
ya que se trata de un daño que sí 
podemos evitar. Necesitamos linea-
mientos nacionales y normativas  
que abarquen a todos los estableci-
mientos del país por igual, en las que 
la protección contra incendios debe 
ser exigida desde un nivel nacional, 
hacia todas las provincias y munici-
pios. Estas normas, además, deben 
ser claras, adecuadas y las mismas 
para todo el país. 

De igual forma, exigimos com-
promiso para lograr la profesiona-
lización del rubro. Está a la vista la 
imperiosa necesidad de aumentar  
el volumen de profesionales que 
cuenten con una formación de cali-
dad en todas las áreas que abarca la 
protección contra incendios.

ENERO AL ROJO VIVO
El comienzo de 2021 fue suma-

mente complejo en materia de 
protección contra incendios a nivel 
mundial; se registraron siniestros de 
grandes magnitudes, así como tam-
bién pérdidas humanas que, con 
una adecuada protección contra 
incendios, podrían haberse evitado. 
No podemos dejar de resaltar este 
aspecto, sobre todo considerando el 
actual contexto mundial.

Para ilustrar la complejidad de los 
primeros treinta días en materia de 
incendios, estos son algunos de los 
más significativos, registrados tanto 
en Argentina como en otros países: 

Sábado 2: incendio en la fábrica 
de plásticos Cabelma, en General 
Pacheco. 
Sábado 9: murieron al menos 10 
bebés a causa de un incendio en 
la Unidad de Cuidados Intensivos 
Neonatales del centro médico del 
distrito de Bhandara, en la Repúbli-
ca de la India.
Jueves 14: incendio en el Buque de 
la Armada Argentina Canal Beagle, 
en el Puerto de Buenos Aires.
Domingo 17: incendio en depósito 
de supermercado Almacor, en Sal-
sipuedes, Córdoba.* 
 Martes 19: incendio en una grúa que 
operaba en la Terminal 4 del Puerto 
de Buenos Aires. 

Jueves 21: mueren cinco trabajado-
res en el Serum Institute of India, 
el mayor fabricante de vacunas del 
mundo, a causa de un incendio en 
un edificio que estaba siendo espe-
cialmente construido para aumen-
tar la producción de vacunas contra 
el COVID-19. 
Jueves 21: incendio en una fábrica  
de pintura del Parque Industrial 
Polo 21, en Merlo, provincia de 
Buenos Aires, que luego se exten-
dió hacia dos fábricas aledañas, de 
cartón y plásticos. 
Sábado 23: un incendio destruyó la 
emblemática panadería La Unión 
de la localidad de Tolhuin, en Tie-
rra del Fuego.
Sábado 23: incendio en un enor-
me campamento que albergaba a 
1.300 refugiados en las puertas de 
la Unión Europea, en Bosnia. 
Domingo 24: un incendio devoró 
cinco casas de la localidad de Li-
sandro Olmos, en La Plata. 
Lunes 25: incendio en el famoso 
parador Kaialoha del balneario 
Watson, en la localidad costera de 
Pinamar, provincia de Buenos Aires. 
Lunes 25: incendio en el cuarto piso 
del Instituto Oulton, ubicado en la 
ciudad de Córdoba. 
Sábado 30: incendio en el hospital 
San Borja, uno de los centros asis-
tenciales más importantes de San-
tiago de Chile. La evacuación de los 
pacientes internados fue de alta 
complejidad para los bomberos, 
debido a la cantidad de pacientes 
portadores de COVID-19. 
Sábado 30: incendio en el área de 
cabinas del estadio Arena Castelao 
de Brasil. Varios niños debieron ser 
trasladados de urgencia debido a la 
inhalación de gases. 
Todas estas tragedias tienen un de-

nominador común: la falta de infraes-
tructura necesaria para accionar y 
controlar un principio de incendio 
en cualquier lugar. Resulta lamenta-
ble que la única alternativa a la que 
se pueda recurrir en ese momento 
sea la evacuación del foco y alrede-
dores, ya que deja el establecimiento 

en cuestión en manos del fuego, sin 
la posibilidad de salvar recursos ni 
aquellas vidas que sean incapaces  
de escapar de las llamas. Es necesa-
rio revertir esta situación inmediata-
mente y por eso reclamamos la ac-
ción de los gobiernos y funcionarios 
correspondientes para dar solucio-
nes y atención a este tema.

En CEMERA continuamos trabajan-
do por una ley nacional de protec-
ción contra incendios, que exija la 
seguridad necesaria para cada esta-
blecimiento del país y la profesionali-
zación correspondiente de todos los 
trabajadores del rubro. 

 
*NdR: Desde julio de 2020, una serie 

de incendios forestales afectaron a 
más de 300 mil hectáreas de la pro-
vincia argentina de Córdoba. El fue-
go se expandió durante tres meses, y 
afectó más de 90 mil hectáreas en la 
vecina provincia de San Luis. La región 
comenzó a ser azotada con algunos 
focos durante el mes de julio, pero los 
más grandes incendios se desarrolla-
ron en las últimas semanas de agosto.

El incendio de mayor extensión 
comenzó en áreas montañosas del 
Departamento Ischilín y luego se ex-
tendió hacia el Valle de Ongamira y 
el norte del Departamento Punilla. 
También se registró otro foco de consi-
derable extensión a pocos kilómetros 
al sur, sobre las Sierras Chicas, entre 
las ciudades de La Calera y Cosquín. 
La Falda, Achiras y Valle Hermoso, en 
tanto, fueron afectadas por fuegos de 
menor intensidad y duración.

Según los registros, hasta octubre 
de 2020, habían sido afectadas por 
los incendios unas 300 mil hectáreas; 
estos focos ígneos son considerados 
uno de los 10 incendios forestales más 
grandes del mundo. Para noviembre, 
continuaba habiendo focos activos en 
la zona de Traslasierra, que se despla-
zaban desde el oeste hacia el sur. En 
el departamento San Alberto se regis-
traron nuevos focos el 2 de noviembre. 
Hasta el 6 de noviembre del 2020, se 
contaron unas 320 mil hectáreas de 
bosques nativos quemadas. 
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Aunque a primera vista parezcan sinónimos, “costo”, “precio” y “valor”, lo mismo que “caro” o “bara-
to”, son palabras distintas que significan cosas diferentes. Entender esas diferencias y aplicarlas es 
clave para crecer en el negocio de la seguridad.

Opinión

Las diferencias entre costo, 
precio y valor
¿Por qué es importante comprender estos conceptos?
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diferencia de las palabras “caro” 
y “barato”, si bien son distintas, 

también son relativas. Es un hecho 
que siempre tanto los productos 
como los servicios pueden ser un 
poco peor y más baratos; y quienes 
solo buscan precio son las víctimas 
naturales de este fenómeno.

Se sostiene que el precio es la princi-
pal variable para la decisión de com-
pra, algo que sin dudas puede apli-
carse a un commodity, un producto 
o un servicio tangible perfectamente 
definido y medible; pero para quie-
nes proveen seguridad no es así. ¿Por 
qué? En primer lugar, aclaremos que 
nos referimos a “ofrecer seguridad” 
como fin y no a aparatos instalados 
o cajitas de seguridad electrónica 
como cámaras, alarmas, controles de 
accesos o comunicadores.

En segundo lugar, debemos enten-
der que lo que realmente proveemos 
son soluciones capaces de cubrir las 
necesidades de seguridad de los 
clientes, mediante un proyecto que 
surja luego de una entrevista en la 
cual –luego de un análisis de riesgo 
y de las propuestas el costo/bene-
ficio– se determinen las opciones 
acordes al presupuesto asignado y 
las posibilidades económicas para 
llevar adelante el proyecto.

LAS VARIABLES
La principal variable que predispo-

ne a una persona a sentir que algo es 
barato o caro está relacionada con la 

diferencia entre el precio y el valor. El 
costo es el monto que gasta quién 
obtiene –para luego vender– los pro-
ductos, los servicios, la mano de obra, 
los viáticos y el resto de los costos 
menores asociados y necesarios para 
transformar lo anterior en seguridad 
para el cliente. El precio, en tanto, es 
lo que el cliente efectivamente paga, 
es simplemente un número; pero el 
valor es lo que el cliente sabe y sien-
te que recibe y esto es lo que tiene 
mayor importancia. Algo parece caro 
cuando el valor es inferior al precio; 
por el contrario, será barato cuando 
el precio sea inferior al valor.

Quienes desconocen lo importan-
te de un negocio recurrente, quienes 
desconocen el amplio significado de 
“la seguridad” se enfocan únicamen-
te en bajar los precios para “vender 
más cajitas”, cuando lo que más im-
porta es aumentar el valor. Es nece-
sario que el cliente sepa y sienta que 
tiene un nivel de seguridad adecua-
do a su presupuesto, que vale más 
que el precio que paga por ello.

La diferencia entre el precio y el 
costo es la utilidad o ganancia que 
obtiene el asesor. Entonces, si bien 
bajar los costos es importante, tam-
bién lo es aumentar el valor: a mayor 
diferencia entre costo y valor, mayor 
será el capacidad de determinar pre-
cios altos que no parecerán caros.

LAS CARACTERÍSTICAS DEL PRECIO
El precio lo fija el mercado, depende 

de la oferta y la demanda, pero solo 
aplica para las commodities, los pro-
ductos y los servicios estandarizados 
y conocidos. Si el asesor cuenta con 
un alto nivel profesional, esto permi-
tirá que el cliente acepte propuestas 
superadoras al estándar del merca-

do, al percibir mayor valor en lo que 
adquiere, especialmente en los as-
pectos intangibles de la seguridad. 
El precio, además, es cuantificable de 
modo objetivo: es un número.

LAS CARACTERÍSTICAS DEL VALOR
Cuando un sistema es personaliza-

do, se separa del juego de la oferta y 
la demanda. El valor es poco volátil, 
permanece por largo tiempo; es de-
cir que el precio medido en dinero 
se esfuma, pero el valor como bien 
queda. El valor es muy difícil de cuan-
tificar, ya que se trata de un concepto 
subjetivo. Por lo tanto, cada indivi-
duo le otorgará un valor diferente a 
un mismo bien. Algunas claves:

Bajar los costos: todos los costos, 
pero especialmente aquellos que 
no aportan valor al servicio que el 
cliente recibe.
Aumentar el valor: actuar de mane-
ra profesional y evolucionar como 
asesor, lo que implica estudiar y 
practicar para mejorar las habilida-
des de comunicación.
Aplicar la empatía adecuada con 
cada cliente: tiene que ver con 
cómo uno se presenta: ¿llegar a la 
entrevista en traje y corbata con 
maletín de cuero, luego de bajarse 
de un costoso auto lujoso? ¿O hacer-
lo caminando, en ropa de trabajo y 
con una caja de herramientas?
Estos ejemplos extremos rayan con 

lo ridículo, pero es necesario que la 
presencia sea la adecuada para cada 
cliente y por lo tanto la investigación 
previa es fundamental.

¿QUÉ HACER PARA
AUMENTAR EL VALOR?
Conocer los productos y los ser-
vicios, (tanto propios como de la 
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competencia) para así ofrecer alter-
nativas que logren la satisfacción del 
cliente cuando este “sabe y siente” 
que la solución acordada es la más 
apropiada para sus necesidades.
Entender los procedimientos y apli-
carlos.
Entender los objetivos y las necesi-
dades de seguridad.
Ofrecer opciones: la competencia 
debe producirse de manera interna 
entre las distintas alternativas que 
el asesor de seguridad le ofrece al 
cliente, para que este no busque a la 
competencia y desestime otros pre-
supuestos que ya hubiera obtenido.
Que el cliente sepa lo que tiene, 
por lo que el acceso irrestricto a la 
información es imprescindible. Para 
ello, el uso de aplicaciones brinda un 
nivel de transparencia óptimo, que 
permite al cliente integrar el sistema 
y la seguridad a su vida como lo hace, 
por ejemplo, con el teléfono móvil. 
Que el cliente sienta que la seguri-
dad no solo aumenta el valor, sino 
que refuerza también la confianza 
en todo el sistema. Para lograrlo, 
intervienen tanto factores emocio-
nales como lo tangible del servicio 
al tener al alcance de la mano todo el 
control que ofrecen las aplicaciones.

Ser merecedores de la confianza y 
cuidar todos los detalles, especial-
mente los referidos al respeto y el 
profesionalismo.
En resumen, el uso de aplicativos 

hace tangible el servicio brindado, lo 
cual permite, a su vez, subir el valor.

MEJORAR LA RENTABILIDAD
Una alta rentabilidad permite aho-

rrar para superar las situaciones difíci-
les, disponer de más tiempo para pla-
nificar, investigar y formar equipos de 
personas con mayores habilidades y 
profesionalismo. Por ello es necesa-
rio considerar que el precio debería 
estar lo más cerca posible del valor, 
pero por debajo de él. Recordemos 
que la diferencia entre el precio y el 
costo es la rentabilidad: cuanto mayor 
sea la rentabilidad, mayores serán las 
posibilidades de inversión en capaci-
tación, investigación y obtención de 
datos certeros para luego tomar las 
decisiones orientadas a mejorar la 
seguridad y la percepción del cliente.

El uso correcto de los sistemas redu-
ce la tasa de falsas alarmas, por lo que 
disminuye los costos y aumenta la efi-
ciencia. También se reducen los gas-
tos operativos originados por con-
sultas, servicio técnico y todo aquello 

que deben enfrentar los servicios de 
monitoreo de forma habitual.

Si dispusiera de más tiempo, el ase-
sor podría planificar mejor las visitas 
personalizadas para realizar mante-
nimiento preventivo, actualizaciones 
y obtener recomendaciones. En esas 
visitas personalizadas, además, se 
puede actualizar el precio siempre y 
cuando el valor sea mayor al nuevo 
precio propuesto.

En el caso de que el cliente sufra una 
retracción económica que impida 
continuar con los servicios tradiciona-
les, será necesario modificar los pro-
cedimientos, explicar cómo cancelar 
falsas alarmas, aumentar la participa-
ción del cliente, modular el servicio 
en adicionales opcionales, aplicar 
soluciones como monitoreo optimi-
zado, negociar recomendaciones e, 
incluso, aliarse comercialmente con 
el abonado para transformarlo en un 
generador de nuevas ventas. Pero 
siempre se debe superar el valor del 
servicio en cada oportunidad.

El objetivo final de comprender la 
diferencia entre costo, precio y valor, 
y actuar en consecuencia, es mante-
ner relaciones satisfactorias en el lar-
go plazo con alta rentabilidad para 
todas las partes involucradas. 

https://groups.google.com/forum/#!forum/negociosdeseguridad
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NANOCOMM
+54 11 4505-2224
nanocomm@nanocommweb.com
www.nanocomm.com

Los comunicadores ED5800 suman nuevos protocolos

Nanocomm incorporó a la línea de 
comunicadores ED5800 el protocolo 
bus Garnet® a los ya existentes bus 
Dsc®, Honeywell® y Paradox®, para 
transformar esta serie en la primera 
de Latinoamérica con cuatro proto-
colos bus integrados en el mismo 
comunicador. A su vez, mediante la 
placa 58TR se puede conexionar el 
comunicador ED5800 vía “Tip y Ring” 
con cualquier panel de alarmas del 
mercado con protocolo Contact ID, 
lo cual hace de este equipo un dis-
positivo universal.

La línea de comunicadores ED5800, 
presentada en 2020, cuenta con WiFi 
incorporado en todas sus versiones y 
puede soportar hasta dos redes ac-
tivas y en simultáneo. Esto permite 
sumar la app de armado y desarma-
do NanoSmart de Nanocomm para 
el usuario final.

Finalmente, esta línea posee dos 

salidas preprogramadas para operar 
con keyswich y dos salidas de con-
tacto seco configurables para progra-
mar un relé, una sirena, un portón, 
una luz, etc.

VENTAJAS
Sin inversión inicial en la estructura 
de transmisión radial.
Modular y expandible.
Muy bajo costo operativo.
Comunicación encriptada con llave 
por el administrador de la red mesh.
Transmisión multivínculo.
Opera en 2G/3G/4G.
WiFi + SIM + radio.
Comunicación radial mesh multi-
vínculo.
App NanoSmart gratis.
Armado / desarmado / exclusión de 
zonas.
Comunicaciones por bus de datos.
Receptor / transmisor de PAM. 

ITEGO GPS
+54 11 2053-8882
ventas@itegogps.com
www.itegogps.com

Mini rastreador de vehículos GV55 de Queclink

El GV55 es un mini dispositivo tele-
mático fácil de implementar, perfec-
to para una instalación encubierta 
en cualquier tipo de  automotor. Es 
ideal para usarse en aplicaciones de 
rastreo de vehículos ligeros, así como 
en el alquiler de automóviles.

La serie de productos GV55 está pro-
bada y ampliamente aprobada por el 
mercado, gracias a un número signi-
ficativo de instalaciones en todo el 
mundo. La serie incluye el GV55W, dis-
positivo también de tamaño reduci-
do, fácil instalación y batería interna, 
efectivo para aumentar la seguridad 
de los vehículos y para aplicaciones 
de trabajo livianas.

FUNCIONES
Monitoreo de alimentación exter-
na: informa el estado de la alarma 
proveniente de la alimentación ex-
terna y el de la batería de respaldo 
del dispositivo.
Reporte programado: informa el 

estado del equipo y su posición 
basado en la distancia, los interva-
los de tiempo preestablecidos, el 
kilometraje o una combinación de 
estos parámetros.
Geocercas: alarma basada en geo-
cercas y en el aparcamiento. Se 
pueden definir hasta 20 barreras 
geográficas.

Alarma de arrastre: alerta de arrastre 
cuando el vehículo está apagado.
Alarma de velocidad: aviso de velo-
cidad inusual basada en el monito-
reo de velocidad con configuración 
flexible.
Monitoreo de hábitos de manejo: 
detección de conductas agresivas, 
incluyendo frenado brusco, acele-
ración brusca, etc.
Detección de choque: recopilación 
de datos de accidentes para su re-
construcción y análisis.
Alarma especial: basada en la acti-
vación de la entrada digital.
Activación remota: capacidad de 
controlar las salidas digitales de 
manera remota.
Detección de interferencias: de-

tección de interferencias celulares 
(jammers).

INTERFACES
Entradas digitales: 1 (+) para de-
tección de ignición / 1 (-) para uso 
común.
Salidas digitales: 1, máx 150 mA.
1 salida digital con circuito de cierre 
(latched), máx 150 mA.
Antena GSM interna.
Antena GPS interna.
Indicador LED GSM, GPS y encen-
dido.
Interfaz mini USB.  
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GARNET TECHNOLOGY
+54 11 4246-6869
info@garnet.com.ar
www.garnet.com.ar

Nuevo panel de alarma PC-900

El panel de alarma PC-900 de Garnet 
Technology combina las caracterís-
ticas que requieren las instalaciones 
profesionales, lo que le aporta al 
cliente un enorme valor agregado 
con funciones únicas, a la vez que 
suma los beneficios de la modulari-
dad a las instalaciones de alarmas.

La línea PC-900 posee un comuni-
cador WiFi integrado que permite la 
comunicación tanto hacia el centro 
de monitoreo como hacia la app, 
capaz de recibir eventos en tiempo 
real. Como respaldo de esta comuni-
cación, existe un novedoso módulo 
que se instala en segundos mediante 
pines; de esta forma, se puede agre-
gar rápidamente una opción de co-
municación alternativa. Este disposi-
tivo es el COM-900, compatible con la 
línea PC-900 y preparado para redes 
celulares móviles.

El PC-900G de Garnet brinda servi-
cios de monitoreo y auto monitoreo. 
Por su parte, la versión PC-900T de 
la línea Titanium ofrece un producto 

de similares características para las 
estaciones de monitoreo, pero de-
sarrollado con una tecnología que le 
permite al prestador optimizar costos 
y brindar funciones únicas con la fuer-
za de un equipo eficiente en términos 
de comunicación hacia la estación de 
monitoreo. La versión Titanium está 
preparada para reportar solo en for-
mato monitoreo.

CONFIGURACIONES ESPECIALES
Zonas de cruce que permiten ve-

rificar un disparo real de alarma con 
dos o más detectores.

 Zona de doble disparo.
Zona de caja fuerte, que combina-

da con Pivot access, permite ofrecer 
portería remota monitoreada y mo-
nitoreo de cajas fuertes. 

Inhibición de zonas grupales.
Armado por horarios.
Escenarios de comunicación para 

configurar reportes múltiples o con 
prioridades a la estación de monito-
reo o al usuario final.  

INTELEKTRON
+54 11 2205-9000
ventas@intelektron.com
www.intelektron.com

App para T&A Marcación Remota

Marcación Remota es la aplicación 
desarrollada por Intelektron que fa-
cilita el control de tiempo y asistencia 
de empleados y permite a los cola-
boradores de la empresa indicar su 
asistencia remotamente. Además, 
gracias a que el sistema cuenta con 
geolocalización, es ideal para trabaja-
dores que desarrollan su tarea en dis-
tintas ubicaciones, como personal de 
seguridad, limpieza, mantenimiento 
y servicios técnicos. Algunas de sus 
características son:

Gratuita y sin costo de manteni-
miento.
Solo se cobra el uso mensual según 
la cantidad de empleados que mar-
caron.
Primer mes de uso gratuito.
Implementación sencilla y de ma-
nera remota.
Al personal de RRHH de la compa-

ñía le permite gestionar y sincronizar 
esas marcaciones desde una aplica-
ción en su PC escritorio. Luego, po-
drán impactar automáticamente en 
el software de tiempo y asistencia 
REIWin (con base de datos en SQL) 
o generar un archivo que se podrá 
exportar a otro sistema.

El empleado debe instalar la app 

desde la Play Store y luego cargar sus 
datos y los de la empresa, que deberá 
validar con la base de datos alojada 
en el servidor de Intelektron. Una vez 
cargados los datos, podrá acceder a 
la app.

CARACTERÍSTICAS GENERALES
Suscripción: por parte de la empresa 
con una cantidad de números de te-
léfono establecida (como licencias).
Sincronización: los números de telé-
fonos celulares, si ya están cargados, 
se sincronizan directamente desde 
la base de datos del software REI-
Win. También se pueden cargar 
manualmente.
Geolocalización: todos los marcajes 
se registran con la localización (GPS 
activado), aunque se esté online u 
offline de la red telefónica. Cuando 
el dispositivo reestablece la cone-
xión de internet, enviará los datos 
de marcación al servidor.
Servidor: la empresa podrá acceder 
al servidor de Intelektron siempre y 
cuando esté suscripta y activada en 
el servicio. Una vez allí, podrá visua-
lizar e importar las marcaciones de 
su personal desde la aplicación de 
escritorio.  
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Paneles de detección de
incendios de Bosch

BOSCH
www.boschsecurity.com/es/es/

osch presenta sus centrales  
de detección de incendios  

AVENAR 2000 y AVENAR 8000, una 
nueva generación de centrales que 
combinan un aspecto vanguardista 
con tecnología revolucionaria. Ofre-
cen una solución con interfaces de 
usuario intuitivas, un proceso simpli-
ficado de planificación y adquisición, 
y un probado concepto modular.

Durante el desarrollo del siste-
ma AVENAR, Bosch aprovechó los 
aportes de distintos clientes, cuyas 
sugerencias le dieron forma a una 
central que se adapta a la naturale-
za y el tamaño de cada instalación.  
El resultado es un sistema flexible y 
personalizado que puede ampliar-
se de forma rentable, mediante la 
compra de los componentes que 
realmente se necesitan.

La innovadora tecnología de Bosch 
permite a los integradores de siste-
mas proporcionar un soporte re-
moto continuo 24/7 con un mayor 
rendimiento, lo cual la convierte en 
una manera segura y eficiente de su-
pervisar, mantener y prestar servicio 
de forma remota a los equipos de de-
tección de incendios. Además, cada 
central AVENAR ofrece una arqui-
tectura distribuida para soluciones 
tipo campus y puede equiparse con 
varias interfaces para permitir una 
amplia gama de aplicaciones. Esto 
da valor a sistemas ya instalados ya 
que esta nueva central de incendio 
incluye interfaces con sistemas anti-
guos, lo cual salvaguarda la inversión 
realizada por el cliente a la par que 
permite la evolución tecnológica de 
la instalación.

Su interfaz de usuario cuenta con 
300 % más píxeles que la genera-
ción anterior, con dos veces más 
resolución, lo que permite que la 
información sea desplegada con 
una definición nunca antes vista en 

B

un panel de incendios. Su ángulo de 
visualización también mejoró y, gra-
cias a una interfaz oscura, los eventos 
se clasifican y se muestran usando 
colores brillantes, lo que permite 
identificarlos clara y rápidamente.  
A esto se suma la evolución de la res-
puesta táctil, con lo que se comple-
ta una interfaz de manejo orientada 
totalmente a la experiencia de usua-
rio, en la que se puede hasta ajustar 
como fondo el logo de la empresa o 
del edificio a todo color.

En la pantalla se podrá disponer 
de tres botones virtuales comple-
tamente programables para que el 
operador tenga un acceso rápido a 
las funciones más comunes y especí-
ficas de su instalación. Por ejemplo, 
puede definir que con solo activar 
un botón se modifique la sensibili-
dad de un grupo de detectores para 
adaptarse a las condiciones de un 
evento social que está por empezar 
en el auditorio. O activar el modo 
pre-alarma para que las alarmas 
generadas en una zona que está en 
mantenimiento no activen las sire-
nas hasta que se haga primero una 
comprobación manual.

En las centrales AVENAR, además, 
es posible dedicar un teclado re-
moto como central de respaldo en 
caso de falla del panel principal, lo 
que permite ofrecer a los clientes un 
alto nivel de redundancia, clave en 
proyectos críticos en los que la pro-
tección no puede detenerse.

AVENAR 2000
El panel AVENAR 2000 reemplazará 
al actual FPA-1200 pero incorporará 
una serie de mejoras que le permi-

tirán atender una gama más amplia 
de proyectos. 
En su versión estándar, será un pa-
nel con capacidad de hasta cuatro 
lazos de detección, cada uno con 
254 dispositivos (recordemos que 
en los paneles Bosch no se limita la 
cantidad de detectores, por lo que 
pueden ser 254 sensores por lazo). 
En cada lazo se podrá contar con 
la tecnología LSNi, que permite 
tener aisladores cortocircuito in-
corporados en cada dispositivo, 
direccionamiento manual o auto-
mático, notificación direccionable 
sin necesidad de módulos extra o 
cableados separados y medición 
de interferencia electromagnética 
en detectores, entre otras opciones.
Por otro lado, en su versión pre-
mium, contará con las mismas ca-
racterísticas de la versión estándar 
y también podrá ser conectado en 
red con otros paneles (hasta 32), 
integrarse con sistemas de audio 
evacuación Bosch y con sistemas 
BMS que usen protocolo OPC (o 
cualquier otro protocolo por medio 
de conversores).

AVENAR 8000
En su versión estándar conservará 
su misma limitante de 32 lazos, cifra 
aun considerablemente alta en el 
mercado, y 4.096 dispositivos. 
La versión premium, en tanto, con-
tará con los mismos beneficios de 
conectividad del AVENAR 2000.
Los nuevos paneles AVENAR son 
compatibles con las versiones an-
teriores de paneles y dispositivos, 
por lo que sus sistemas se pueden 
ampliar o reemplazar sin ninguna 
limitación. 

Los productos Bosch son distribui-
dos por: 

BUILDING CONSULTING GROUP
+54 11 4571-0150
info@bcggroup.com.ar

CÓNDOR GROUP
+54 11 3535-1075
ventas@condorgroup-srl.com

tel:+541145710150
+541135351075
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En el último año se presentaron nuevas
tecnologías de procesamiento de video
embebido directamente en el hardware
gracias a los diversos fabricantes de mi-
crochips de encoding, que convierten la
imagen analógica de un sensor de video
en un archivo digital. Al implementar las
analíticas en esta etapa de conversión,
se mejora la velocidad de respuesta y su
potencial (analíticas raíz). 

Básicamente, se logró que el chip “en-
cuentre” en la escena objetos con forma
de humano y/o de vehículo, ya sea que
se observen total o parcialmente, en
distintas direcciones y ángulos. Esta de-
tección es la que los fabricantes de sis-
temas de cámaras IP y DVR lograron
aprovechar y darle gran valor agregado,
para generar todas las analíticas dispo-
nibles en el mercado a costos cada vez
más bajos.

Entre ellas, podemos mencionar:
• Detección de movimiento de personas

y/o vehículos.
• Detección de cruce de línea en un sen-

tido por una persona y/o un vehículo.
• Detección de intrusión en un área en

un sentido por una persona y/o un ve-
hículo.

• Compresión de video en función de la
aparición de personas y/o vehículos
para ahorro de espacio en discos y
ancho de banda.

• Detección de merodeo de una persona
dentro de un área determinada.

• Detección de estacionamiento de un
vehículo dentro de un área determi-
nada.

• Conteo de personas de alta eficiencia

por cruce de línea (entradas y salidas).
• Conteo de personas en un instante en

un área definida.
• Estadística de colas (conteo y registro

de tiempo haciendo cola).
• Detección de tumultos de personas.
• Detección de caída de una persona.
• Detección de pleito entre personas.

ESE MOVIMIENTO SÍ SE PUEDE VER
La detección de movimiento de perso-

nas y/o vehículos es la analítica que
menos procesamiento necesita. Gracias
a esto, es la más fácil de implementar
en una cantidad de productos y canales
de video, y, por ende, la más fácil de
ofrecer a los usuarios. De esta manera,
podemos acceder a sistemas para ho-
gares, pequeños comercios, oficinas y

empresas e instituciones a costos muy
razonables, incluso sin que sea necesa-
rio hacer una nueva instalación, ya que,
en caso de haber un sistema de seguri-
dad instalado, bastaría con cambiar un
DVR. Así, resulta un esfuerzo mínimo
hacer este upgrade e incorporar analíti-
cas de este tipo.

Ahora bien, si se trata de un sistema
nuevo, el esfuerzo en la instalación es
similar al de un sistema común, con la
ventaja de que su instalación puede ser
orientada y adecuada para explotar al
máximo dichas analíticas. Una manera
de mejorar esa eficiencia, por ejemplo,
es iluminar la escena lo mejor posible o
bien implementar cámaras que permi-
tan ver a color las 24 horas y cuenten
con iluminación LED integrada.

Videosensor: detección eficaz en
sistemas de video con modo de alarma

Los últimos avances en analíticas de video, como sucede con las nuevas tecnologías, se enfocaron en el
mercado entry level y generaron un antes y un después en sistemas de video inteligentes que,

además, pueden ser utilizados como una central de alarma.



Lo más interesante de esta tecnología
es que permite reducir la tasa de falsas
detecciones a menos de 2 %, dado que
el evento de alarma no se genera con el
movimiento de objetos, sombras, nubes,
animales, plantas ni insectos. Este factor
es el principal diferencial y la ventaja
frente a otros medios de detección de in-
trusos por movimiento, como los sensores
PIR, que pueden dispararse por objetos,
animales o ráfagas de calor (los aptos
para exterior son exageradamente caros
y complejos), o las barreras infrarrojas,
que solo cubren un haz en la detección y
pueden dispararse también por cualquier
objeto que lo obstruya.

La detección de figuras humanas en
video permite reemplazar el uso de sen-
sores de movimiento tradicionales (PIR o
barreras), logrando así:
• Tener un sistema 2 en 1: video + sensor.
• Lograr un área de detección igual a la

escena que puede observar la cámara,
además de la posibilidad de seleccionar
el área de detección específica.

• Utilizar un domo PTZ para generar un
área de cobertura dinámica y de mucho
mayor alcance.

• Usar en el exterior y el interior.
• Disparar eventos: mail, notificación al ce-

lular, sirena, reproducción de un sonido
en parlantes externos, activación de
medio de acción disuasivo, entre otros.

UN PASO PARA EL DVR Y
UN SALTO HACIA LA VIDEOALARMA
La posibilidad de activar acciones di-

suasivas es una novedosa primera línea

que permite evitar actos delictivos de
forma automática o manual mediante el
uso de luces o sonidos que indiquen al
detectado cuando pasa por un área o in-
gresa a un área privada, de manera que
desista en sus acciones. De esta forma, el
intruso está al tanto de que ese usuario
se encuentra protegido con algún sis-
tema de detección.

Como segunda línea de defensa dispo-
nemos de acciones más críticas, tales
como la posibilidad de disparar una sirena
o dar alerta a algún sistema de alarma mo-
nitoreado por una central. Anteriormente,
tanto los DVR como las cámaras IP con al-
guna analítica de detección básica o sen-
sores externos integrados solo permitían
programar eventos de forma horaria, de
manera que su implementación se en-
contraba muy dirigida a lugares con hora-
rios estrictos, como oficinas o comercios.
Actualmente, estos sistemas cuentan con
la posibilidad de seleccionar acciones,
como “armadas/desarmada”, de manera
similar a una central de alarma. Esta ca-
racterística le da a nuestro DVR o cámara
IP la posibilidad de comportarse como un
sistema de alarmas, ya que puede contro-
lar tanto el armado/desarmado como el
disparo manual de la alarma desde una
app de celular, de manera que todas las
ventajas de los videosensores puedan ser
aprovechadas desde el mismo DVR que
los conecta, pero como una central de
alarmas.

En caso de que el DVR no disponga de
una bornera para controlar una sirena,
podemos hallar accesorios que nos per-

mitan realizar este tipo de integraciones
mediante una salida de relé, además de
conectar sensores externos cableados
mediante zonas de alarma.

Sin lugar a dudas, estas nuevas tenden-
cias y soluciones ofrecerán al mercado
una gran cantidad de oportunidades de
desarrollar un ambiente más seguro para
los ciudadanos y un negocio y una fuente
de trabajo para los profesionales del sec-
tor. Así, podemos continuar brindando
siempre nuestro mejor esfuerzo para sa-
tisfacer las necesidades del cliente, con
novedades y tecnologías de punta, siem-
pre y cuando nos mantengamos informa-
dos.

Nicolás Fontana
Product Manager en Big Dipper 
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Encuentro virtual

Primera reunión abierta a socios
Se llevó a cabo la primera reunión de la Cámara a través de la plataforma Zoom,

de la que participaron socios de todo el país. En ella, se definieron
los lineamientos de las comisiones de trabajo.

Con la presencia de socios de todo el 
país, el pasado 7 de enero se llevó a 
cabo la primera reunión del año de la 
Cámara de Empresas de Monitoreo 
de Alarmas de la República Argentina  
(CEMARA). Realizada de manera vir-
tual, la modalidad permitió la presen-
cia de asociados de todas las provin-
cias, lo cual fomentó el trabajo común 
en la búsqueda de soluciones y buenas 
prácticas para el sector. “Comenzamos 
un nuevo año con actividades y proyec-
tos para esta nueva etapa que se inicia, 
entre ellas las tareas de las diferentes 
comisiones de trabajo”, adelantaron 
las autoridades de CEMARA, quienes 
detallaron posteriormente las activida-
des realizadas por cada comisión.

COMISIÓN DE LEGALES
El martes 19 de enero, CEMARA se  
reunió con sus pares de CASEL para 
incorporar conceptos a la Ley Nacional 
de Seguridad Electrónica. La idea es 
conformar una legislación homogénea 
entre los segmentos de monitoreo y 
seguridad electrónica para dar lugar a 
un nuevo proyecto. Respecto a la Ley 
12.297 de la provincia de Buenos Aires, 
hubo una reunión entre autoridades de 
CEMARA y cámaras afines, como CAE-
SI, CASEL y CAESBA, para seguir tratan-
do sus modificaciones y adecuaciones.
 
COMISIÓN TÉCNICA
Esta comisión lleva adelante las ins-
pecciones en los centros de monitoreo 
que operan bajo Norma 4174/1, las 
que, según se informó, están siendo 
llevadas a cabo con normalidad.

COMISIÓN DE CAPACITACIÓN
Los integrantes de esta comisión están 
trabajando en un nuevo proyecto de 
reactualización del Libro del Operador 
de Monitoreo y en breve se diseñará el 
programa de capacitaciones 2021.
 
COMISIÓN DE RRII
Semanalmente realizarán reuniones 
intercámaras con sus pares que inte-
gran CAESI y CAESBA.
 
COMISIÓN DE DIFUSIÓN
Continúa la comunicación por los di-
ferentes canales institucionales, y en 
esta etapa se enfocarán en el canal de 
YouTube, que sumó nuevos suscrip-
tores. Asimismo, el canal continúa ac-
tualizando su contenido con los ciclos 
de charlas (el canal puede visitarse en 
www.youtube.com/c/CámaradeEmpre-
sasdeMonitoreodeAlarmasCEMARA).
Por otra parte, continúan las publica-

ciones semanales en el resto de las 
redes.

COMISIÓN DE MARKETING
Se llevó a cabo la segunda encuesta 
abierta al sector, la cual permitió ob-
tener tendencias, indicadores de mer-
cado y opiniones. También se planteó 
a los socios proveedores un programa 
de trabajo en conjunto para fomentar 
la asociación a través de la divulga-
ción y recomendación a potenciales 
socios.
En otro aspecto, se presentó la Comi-
sión de trabajo de Monitoreo Mino-
rista, enfocada en aquellas empresas 
sin centro de recepción de alarmas. El 
espíritu de esta comisión es colaborar 
con ellas en la unión de criterios, en 
las buenas prácticas de la profesión y, 
principalmente, en mejorar la calidad 
del servicio que reciben los usuarios 
finales.
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