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El tiempo les da la razón y hoy, en un país tan 
exigente como la Argentina, conforman una PyME 
con más de 25 empleados que todos los días dan 
pelea para que el cliente esté satisfecho y vuelva.

DEXA hace más de diez años que se dedica a 
la distribución mayorista de las marcas más 
importantes en Seguridad Electrónica. 

Daniel Valenti y Gustavo Favaro, titulares de la firma 
tienen una larga trayectoria en el rubro y cuando se les 
consulta sobre el secreto del éxito de su empresa no 
dudan en mencionar que se “enfocan en hacerle la vida 

fácil a los clientes” y esto implica comercializar marcas de 
primer nivel, brindar una atención personalizada y tener 
una propuesta comercial amigable con los instaladores.  

Enfocados en hacerle 
la vida fácil a los clientes

nT Nota de Tapa

GUSTAVO FAVARO Y DANIEL VALENTI

Socios Fundadores de DEXA
Estos elementos, más contar 
con stock convierte a DEXA en 
una opción de mercado muy 
elegida por los profesionales 
del rubro.

AFIRMA DANIEL VALENTI.

El crecimiento fue poco a poco, a 
basado en la premisa 

de hacer las cosas bien porque en 
el mercado nos conocemos todos.

COMENTA GUSTAVO FAVARO

MUNRO

TUCUMÁN

LA PLATA

DEXA llega 
a todo el país 

Comenzaron en el 2011 atendiendo en Munro (Vicente 
López) y paso a paso fueron llegando más lejos. En el 
2016 abrieron en San Miguel de Tucumán para atender a 
todo el NOA. César Moreno, gerente de la sucursal nos  
cuenta: “El boca a boca funcionó rápido y de los clientes 
en Tucumán, pasamos a Salta, Santiago del Estero y 
Catamarca. Hoy estamos concentrados en ampliar el 
mercado de Jujuy”. 

En el 2017 la apertura de la sucursal La Plata permitió 
atender a su zona de influencia y la costa atlántica 
llegando hasta Bahía Blanca. Fernando Iglesias, gerente 
de la sucursal nos dice: “Todos los clientes que atende-
mos piden previsibilidad; el buen precio y la calidad la 
dan por descontada, pero quieren que no les fallemos y 
les demos respaldo y eso se lo aseguramos”.

El resto del país se atiende desde la Casa Central, con una 
fuerte impronta digital y también con un staff de viajantes 
que recorren localidades estratégicas. Como zona especial 
se destaca el AMBA que tiene establecido un sistema de 
entrega sin cargo, estructurado por días de la semana.

El recorrido de la empresa comienza como 
el de muchas PyMES argentinas: Dos 
emprendedores, con gran conocimiento 
del mercado, descubren que pueden 
ofrecer un valor diferencial y construir la 
empresa a partir de eso.



El perfil de los clientes de DEXA es el del profesional técni-
co. “El instalador tiene el desafío de ganarse la confianza 
del cliente y a su vez hacer un trabajo a conciencia ya que 
implica la seguridad de personas y bienes y esta es una 
responsabilidad mayor” afirma Gustavo Favaro, socio a 
cargo del área técnica de la empresa.  

Para darle soporte técnico profesional a los instaladores, 
DEXA desarrolló una área de asistencia técnica que se 
dedica no solo a asistir y asesorar a los clientes sino a 
interiorizarse en las novedades tecnológicas de cada 

• Atender con alegría y respeto. 

• Escuchar atentamente y de manera proactiva. 

• Tomar la necesidad del cliente como propia. 

• Dar el 100% para solucionar los problemas que el cliente plantea. 

• Empatizar con las soluciones que el cliente necesita. 

• Asesorar honestamente poniendo primero la necesidad del cliente por sobre 

  cualquier otra necesidad. 

• Cumplir con el compromiso de la palabra. 

• Saber decir educadamente “no” si no vamos a poder cumplir. 

“El servicio técnico
es uno de los 

pilares de nuestra 
atención al cliente.”

marca para capacitar a toda la empresa y claro está, para 
responder a las inquietudes de los clientes.

Sergio Favaro, Responsable del área Comercial nos 
dice “Todo el equipo comercial valora y requiere de la 
ayuda del área técnica, porque antes de resolver con el 
cliente temas de marca, precio y stock, quieren tener la 
certeza de que van a contar con soporte cuando estén 
en el campo de trabajo, lugar donde surgen los proble-
mas y preguntas menos pensadas y se necesitan 
respuestas inmediatas”.

Declaración de 
compromiso con el cliente

En DEXA todo el staff se compromete a:

D

E X A

GUSTAVO FAVARO



ALEAN: DEXA es importador y representante autorizado 
para Argentina. Alean se destaca en innovación en 
protección perimetral con barreras infrarrojas. Sus 
productos brindan soluciones con la mejor combinación 
entre calidad, precio y estética.

HIKVISION: DEXA es DPP Platinum, autorizado como 
RMA central. Cuenta con toda la variedad de la marca en 
todas sus líneas de productos. 

GARNET: Más de 10 años distribuyendo sus productos y 
6 años consecutivos liderando las ventas de distribución 
a nivel nacional.

DAHUA: Dealer Partner Program y Distribuidor Oficial 
Gold. DEXA cuenta con la línea completa de productos, 
servicio de reparación y actualización de firmware.

Cuando le consultamos a Daniel Valenti sobre la 
propuesta comercial, él nos dijo “Las marcas que 
comercializamos dicen mucho sobre DEXA. Elegimos 
las mejores en base a un equilibrio entre tecnología, 
soluciones y precio competitivo. A su vez esas marcas 
nos confían su nombre, su historia y la difusión de 
sus soluciones en el mercado y como cumplimos, 
logramos un sano “ganar-ganar” entre los clientes, 
las marcas y nosotros”.

Todo en
un mismo lugar

PARADOX: Distribuidor autorizado. Trabaja toda la línea 
con amplia diversidad de productos y stock permanente. 
Brinda soporte técnico, actualización de firmware y más.

ZKTECO: Empresa líder en tecnología biométrica híbrida. 
DEXA es Distribuidor autorizado en Argentina (AAPP). 

DSC: DEXA trabaja toda la línea de productos y se 
especializa en soporte técnico y reparación.

TAKEX: Se destaca por sus detectores de exterior. DEXA 
comercializa toda la línea y cuenta con stock permanente.

nT Nota de Tapa

Las marcas que comercializamos 
dicen mucho sobre Dexa.



Pensando 
en el futuro
Cuando llega el momento de hablar de los próximos 
pasos los directivos de DEXA se muestran esperanza-
dos pero por sobre todo, organizados “Tenemos un 
plan de trabajo anual que, más allá de los vaivenes 
propios del país vamos llevando adelante” señala 
Daniel Valenti y Sergio Favaro agrega “Pensamos, todos 
juntos, cómo cada área puede mejorar de cara a 
satisfacer las necesidades del cliente: Comercial, Técni-
ca, Logística, Administración, Marketing… todos 
tienen algo para mejorar y si nos enfocamos en eso, 
estaremos más cerca de que los clientes sigan confian-
do en nosotros y nos vuelvan a  elegir.”

Para el 2022 los directivos de DEXA planean el lanza-
miento de nuevas marcas, el fortalecimiento del área 
de soporte técnico, logística y en especial un upgrade 
del sitio web.

Pensamos, todos juntos, 
cómo cada área puede mejorar.

“Hay equipo y está para 
hacerle la vida 
más fácil al cliente.”
DANIEL VALENTI Y GUSTAVO FAVARO
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Noticias

Messe Frankfurt
Argentina muda sus 
instalaciones
Nuevo espacio colaborativo

La empresa líder en organización de exposiciones 
profesionales traslada sus oficinas en busca de un es-
pacio de trabajo colaborativo y de encuentro. En este 
contexto en el que innovar y adaptarse a las nuevas 
necesidades es una prioridad, Messe Frankfurt Argen-
tina se muda a un espacio que permite el trabajo cola-
borativo entre todas las áreas de la empresa. El objetivo 
siempre es alcanzar los mayores estándares de calidad 
para sus eventos, lo cual se traduce en el éxito de sus 
clientes, socios y, en efecto, el suyo propio. 

El nuevo espacio cuenta con amplias áreas comunes, 
diversas salas de reuniones, comedor y oficinas geren-
ciales en las que se trabajará de manera integrada. En 
tiempos en los que el trabajo en equipo cobra especial 
relevancia y en una industria en la que el encuentro 
“cara a cara” es la base para generar buenos nego-
cios, la empresa busca fortalecer la interacción de sus 
equipos con el fin de lograr en sus eventos el balance 
adecuado entre la presencialidad y las nuevas plata-
formas digitales. 

El Presidente y CEO de Messe Frankfurt Argentina, 
Fernando Gorbarán, expresó: “Estamos dando una 
señal de confianza porque estamos convencidos de 
que el mundo, y nuestro país en particular, necesita 
que nos volvamos a reunir para generar negocios. Las 
exposiciones a lo largo de la historia demostraron que 
son el verdadero centro de negocios y actualización 
profesional de las industrias”. Y agregó: “Seguimos 
evolucionando para que siempre encuentren en noso-
tros al mejor aliado que la industria pueda ofrecerles”.

Además, se buscó que todos los elementos tengan 
un destino útil. Por eso, en lugar de desechar aquellos 
artículos que no serán utilizados en las nuevas oficinas, 
trabajarán junto a la Fundación QUERECICLO, quienes 
se encargarán de reciclar o restaurar dichos artículos 
para que lleguen a manos de quienes los necesiten. 
“Son tiempos para despojarnos de viejas creencias, 
para entender los grandes cambios y adaptarnos, para 
pensar que siempre podemos seguir mejorando. Nos 

Bio Card presenta a 
sus nuevos aliados
Más tecnología con Emeno y Uni Ubi

Bio Card tecnología sigue creciendo, se fortalece y 
pone la mirada en lo que vendrá. Luego de un primer  
semestre con excelente volumen de ventas, estrena 
nuevas oficinas. Siempre fieles a sus productos, la com-
pañía se anima a más: no solamente creció en diversi-
dad de soluciones, sino que también afianzó el rumbo 
puertas adentro, junto a un nuevo cuerpo directivo y 
una nueva sede en la calle Iberá 2618 PB. Además, pro-
pone nuevas alianzas estratégicas y representa, como 
siempre, marcas novedosas y destacadas por produc-
tos de calidad. Entre ellas:

Emeno, fabricante líder de soluciones de seguridad 
EAS para el mercado minorista, marcó una gran dife-
rencia en toda la línea de termómetros para conver-
tirlo en uno de los productos pioneros del mercado. 
Sin necesidad de personal que gestione el control 
de temperatura, el dispositivo puede adaptarse a 
una pared, un pedestal o un molinete y proporciona 
un gran valor agregado; resulta un excelente aliado 
frente a la realidad que vivimos. 
Uni Ubi abarca un abanico de posibles soluciones que 
facilitan la integración, acompañan al gremio y tienen 
un impacto sumamente positivo en el cliente final.  
Su impronta estética y su excelente variedad respal-
dada en tecnología de punta lo definen como uno de 
los mejores productos del mercado. 
“En Bio Card nos sentimos muy a gusto con la incor-

poración de estas líneas y queremos invitar a nuestros 
clientes a conocerlas”; expresaron desde la empresa.

Durante los últimos 15 años, Bio Card se especializó en 
brindar soluciones integrales de ingeniería en tecnolo-
gía para control de personas y objetos, y ha aportado 
su experiencia para hacer más segura la operatoria de 
sus clientes. 

esperan meses en los que se verá el renacimiento de 
nuestra industria y esperamos que unidos volvamos 
a marcar la diferencia”, afirmó Gorbarán.

Las nuevas oficinas se encuentran en la calle Maris-
cal José de Sucre 1530, piso 7.°, Ciudad Autónoma de 
Buenos Aires y su teléfono es el +54 11 7078-4800. 
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Pablo Bertucelli se
incorpora a Mirich
Seguridad Electrónica
Será Director de Proyectos
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La segunda mitad del año comenzó para Mirich 
Seguridad Electrónica con la incorporación de Pablo 
Bertucelli a la empresa, con el cargo de Director de Pro-
yectos. Luego de una importante etapa en Big Dipper, 
durante la cual se desempeñó como Project Manager, 
Bertucelli se suma a Mirich para aportar sus casi 20 años 
de experiencia en seguridad electrónica.

Al respecto, Sebastián Mirich, CEO de la empresa, 
expresó: “Estamos muy contentos de traer a bordo a 
Pablo quien, con su conocimiento de la tecnología y  
de los players de la industria, va a potenciar el trabajo 
de nuestro equipo en el diseño y desarrollo de pro-
yectos integrales”.

Bertucelli, histórico fundador del fabricante argen-
tino RightKey y con paso por empresas líderes de la 
seguridad, es licenciado en Sistemas y realizó un más-
ter en Administración de Empresas. Mirich Seguridad 
Electrónica, en tanto, es una empresa 100 % nacional 
que desde hace 15 años provee soluciones integrales 
a empresas, municipios, fuerzas de seguridad y orga-
nismos de todo el país. 

G4S transfiere su
servicio de monitoreo 
y protección satelital 
de flota
A Maxtracker y Secutec

Secutec, empresa de seguridad 
con más de 30 años en el mercado, 
y Maxtracker, dedicada al rastreo 
satelital de vehículos, se unieron 
para realizar un acuerdo comer-

cial con G4S mediante el cual incorporaron su cartera 
de clientes de monitoreo y protección satelital en Ar-
gentina. G4S, el gigante de la seguridad internacio-
nal, decidió recientemente reorganizar su porfolio en 
nuestro país y se focalizará en ciertas líneas de servicio 
especialmente dirigidas al segmento corporativo. A su 
vez, Secutec y Maxtracker encontraron en esta cartera 
de clientes la posibilidad de complementar sus servi-
cios de seguridad y rastreo de flota, respectivamente, 
y así afianzar su posición conjunta en el mercado. 

En total, se trata de 250 nuevos clientes focalizados 
en la industria del transporte y logística. Algunas son 
empresas muy conocidas en el mercado, como Cali-
co, NB Cargo y Longvie; otras brindan sus servicios de 
transporte a grandes compañías, entre ellas Unilever, 
Kimberly Clark, Colgate, SC Johnson, Vairo, Arredo, Kel 
Ediciones y Solo Deportes.

Mediante esta operación, Secutec crecerá de mane-
ra significativa en su servicio de seguimiento satelital. 
Además, ampliará fuertemente su central de monito-
reo desde donde se controlan los servicios de segu-
ridad física y se brindan servicios de videovigilancia, 
alarmas y seguimiento.

Para Maxtracker, implica un fuerte incremento de la 
flota de vehículos monitoreados, ya que se estarían 
incorporando alrededor de 2.500 vehículos a los 4.000 
que ya recibían el servicio. La empresa asiste a todos 
ellos con un software propio que permite, entre otras 
cosas, el control de gestión de documentación, scoring 
de manejo de choferes e informes de infracciones (la 
compañía tiene mapeadas todas las velocidades máxi-
mas del territorio nacional).  

G4S conforma el grupo mundial líder en soluciones 
integradas de seguridad. Está presente en alrededor de 

80 países y cuenta con más de 800 mil colaboradores 
y un siglo de trayectoria. Suele ser la empresa elegi-
da para la protección de sedes diplomáticas, grandes 
complejos industriales y el análisis de riesgos en áreas 
en las que la seguridad es crítica.

“Además de la importancia de la operación, por el 
crecimiento que implica para la compañía, nos enor-
gullece mucho que una empresa de la talla de G4S 
haya confiado en nosotros para la continuidad del ser-
vicio a sus clientes de rastreo”, señaló Eduardo Loto, 
Director de Secutec. “Con esto, Maxtracker se acerca 
al objetivo de ser líder nacional en rastreo satelital, 
ampliando fuertemente la cantidad de empresas y 
vehículos a monitorear. Además, nos permite brindar 
un servicio integral junto a Secutec”, señaló Alejandro 
Pérez Scianca, presidente de Maxtracker.  
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Especializada en software de seguridad e inteligencia en monitoreo de video, Digifort anunció la 
llegada de un nuevo Product Manager para Argentina, Sebastián Franco. Además, la empresa sigue 
proponiendo más capacitaciones y certificaciones.

Empresas

Digifort
Nuevo Product Manager para Argentina

26

on casa matriz en São Caeta-
no do Sul, estado de San Paulo, 

Brasil, y diversas filiales y oficinas por 
todo el mundo, Digifort está presen-
te en más de 138 países y su siste-
ma de VMS está traducido a más de  
19 idiomas. La empresa tiene una 
sólida reputación y alcance en la 
industria del software aplicado a la 
gestión de seguridad.

Digifort se presenta con productos 
que abarcan todas las necesidades 
de vigilancia e inteligencia de moni-
toreo de video, desde sistemas loca-
les hasta grandes instalaciones múl-
tiples administradas por una central 
única de vigilancia. En Argentina, 
la empresa cuenta con oficinas co-
merciales desde las que también se 
atienden los mercados de Uruguay 
y Paraguay. Esta sede estaba a car-
go de Juan Pablo Moraes, reciente-
mente designado Gerente Regional 
de Cono Sur & Perú; su sucesor en el 
cargo será Sebastián Franco.

 
NUEVO PRODUCT MANAGER
“Digifort, la plataforma VMS (Video 

Management Software) de admi-
nistración y video líder en el mer-
cado se enorgullece de presentar 
a Sebastian Franco como nuevo 
Product Manager para Argentina”, 
dice la información oficial propor-
cionada por la empresa. A esto se 
agrega: “Sebastián cuenta con una 
amplia experiencia en el mercado de 
la seguridad electrónica, ha llevado 

a cabo importantes trabajos como 
integrador y desarrollador de siste-
mas de seguridad para una enorme 
cantidad de clientes, entre los que se 
incluyen barrios cerrados, industrias 
y municipios”.

Con la incorporación de Franco al 
equipo, Digifort espera continuar el 
exitoso camino de crecimiento re-
corrido por la plataforma en el país. 
Esta herramienta ya se encuentra 
instalada en más de 200 ciudades 
en la Argentina y en una innumerable 
cantidad de industrias, barrios cerra-
dos, sanatorios y casinos, entre otros. 
“Nuestra plataforma está funcionan-
do en un gran número de municipios 
de todo el país, además de todos los 
proyectos privados que llevamos 
adelante. Gracias a esto, hemos lle-
gado a ser el VMS más vendido no so- 
lo de Argentina sino de Latinoamé-
rica”, detallaron desde la compañía.

NUEVA CERTIFICACIÓN LPR
Digifort sumó a su permanente ac-

tualización de conocimientos para 
clientes una nueva certificación ofi-
cial enfocada en su módulo de reco-
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nocimiento de matrículas. El objetivo 
es formar profesionales expertos en 
el diseño, la implementación y la 
instalación de sistemas lectores de 
matrículas. El módulo de lectura de 
matriculas de Digifort es uno de los 
más poderosos del mercado, con  
lecturas con una confiabilidad ma-
yor al 98 %. Permite la integración 
con bases de datos externas como 
policiales o gubernamentales para la 
gestión de vehículos buscados.

La certificación de LPR se suma a 
la certificación oficial que Digifort 
ya ofrece para su VMS; todas ellas 
pueden ser cursadas de forma 100 %  
online y se encuentran avaladas por 
una reconocida universidad como 
la UCES (Universidad de ciencias 
Empresariales y Sociales). Las ca-
pacitaciones forman parte del pro-
grama Sepyme del Ministerio de 
Producción de la Nación Argentina, 
y el costo puede ser tomado como 
crédito fiscal para impuestos nacio-
nales. Para más información de la 
nueva certificación LPR de Digifort 
pueden dirigirse al sitio web de la 
universidad. 

DIGIFORT
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operaciones@digifort.com

www.digifort.com
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Martín Hanono se convirtió en el nuevo Director de canales de la empresa, que presentó sus nuevas 
soluciones para el segmento de alarmas. El objetivo de la compañía es generar estrategias sólidas 
para consolidar su posición en el mercado.

Empresas

Consolidación en el mercado IT
Lo nuevo de Hikvision para Argentina
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on oficina local en la Argentina 
desde el 2017 y un crecimiento 

exponencial tanto en share de mer-
cado como en presencia de marca,  
Hikvision llega al 2021 como uno 
de los líderes en la industria de se-
guridad, con estrategias comercia-
les sólidas y abriéndose paso en el 
segmento de componentes IT. La  
estructura humana y la calidad de los 
productos siguen evolucionando y 
adaptándose a las necesidades del 
presente, con equipos que incorpo-
ran inteligencia artificial y una nueva 
línea de componentes especialmen-
te desarrolladas para el mercado IT. 

EQUIPO LOCAL Y NUEVOS
LINEAMIENTOS COMERCIALES
A lo largo de julio, la multinacional 

anunció un importante cambio es-
tructural. Martín Hanono, ingeniero 
industrial de profesión, asumió el 
puesto de Director de canales. El ob-
jetivo es claro: generar estrategias 
sólidas para ampliar la cobertura 
del mercado, manteniendo siempre 
como prioridad la entrega de pro-
ductos de valor que cumplan con las 
necesidades actuales del mercado, 
con una atención al cliente de exce-
lencia. “Como fabricantes número 1 
del mundo de esta industria, nece-
sitamos continuar trabajando sobre 
nuestra cadena de valor para llegar 
a la sociedad argentina con las so-
luciones tecnológicas de avanzada 
que ya lanzamos y las que anuncia-
remos en el futuro”, dijo el flamante 
Director de canales de la compañía.

NUEVOS PRODUCTOS
Con el foco puesto en las necesida-

des del mercado, Hikvision presenta 
sus nuevos productos.

1. Terminales Minmoe
Para adaptarse a las necesidades 

actuales de seguridad, Hikvision 
desarrolló una línea profesional de 
controles de accesos bajo un con-
cepto contactless. Esto deja atrás la 
autentificación con tarjeta o huella 
y suma nuevas funciones gracias a 
la incorporación de inteligencia ar-
tificial especialmente desarrollada. 

La línea Minmoe permite un control 
seguro y eficiente de los accesos y 
la asistencia a través de reconoci-
miento facial; el sistema es capaz de 
hacer un match en segundos entre 
personas y bases de datos previa-
mente cargadas con un alto nivel de 
precisión. Se integra con todo el eco-
sistema de productos y soluciones 
Hikvision desde sus plataformas para 
PC y teléfonos móviles para llevar el 
control de accesos al siguiente nivel.

2. Tecnología Colorvu y Acusense
Hikvision también presentó su nue-

va serie de cámaras ColorVu, que per-
miten reproducir de manera precisa 
el color en entornos nocturnos o con 
poca luz, lo cual produce imágenes 
nítidas y claras. Este lanzamiento 
contempla la llegada al mercado 
local de tres productos analógicos: 
DF0T, DF3T y DF8T, que incluyen mo-
delos de lente fijo y varifocal. 

C

Los modelos presentados en la 
Argentina cuentan con tecnología 
Acusense que, gracias al aprendiza-
je profundo, permite diferenciar la 
presencia de personas, vehículos y 
objetos. De esta manera, el valor está 
en la calidad de imagen y la reducción 
de las falsas alarmas. 

3. Alarmas
A su ya disponible generación Ax-

Hybrid de alarma cableada se suma  
la familia AxPro de alarma inalámbri-
ca y PIRCam, sensores de movimien-
to con cámara incorporada. Ambas 
versiones se encuentran integradas 
al ecosistema de la marca desde sus 
plataformas, incluyendo la recono-
cida app HikConnect para celulares. 
Gracias esta app el usuario puede 
gestionar todos sus sistemas desde  
la palma de la mano, ya sea para ar-
marlos, verificar un evento o abrir la 
puerta remotamente.

Toda la familia de alarmas Hikvision 
comunica mediante protocolos Con-
tact ID y SIA, compatibles con la ma-
yoría de los centros de monitoreo, y 
cuenta con versiones de transmisión 
LAN / WIFI / GPRS y 3G / 4G, opcio-
nes de videoverificación en vivo y un 
buffer de grabación de hasta cuatro 
cámaras integradas en los modelos 
más completos de panel. Todos ellos 
son configurables muy fácilmente 
desde la app o cualquiera de las pla-
taformas de la marca sin tener que 
introducir códigos de programación 
manualmente. Asimismo, cada una 
de estas familias de alarmas cuenta 
con un extenso porfolio de periféri-
cos, ya sea cableados para AxHybrid 
o inalámbricos para AxPro, adapta-
bles a todo tipo de entornos y com-
plejidades de instalación.

Estos elementos son clave tanto 
para la detección de intrusiones 
como para regular parámetros am-
bientales (humedad, temperatura, 
humo) y automatizar el hogar. 

HIKVISION ARGENTINA

+54 11 7090-2160

www.hikvision.com/ES-LA/
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Una empresa de monitoreo habilitada para operar tanto en la provincia de Buenos Aires como en la 
Ciudad Autónoma de Buenos Aires, en constante crecimiento y enfocada en el desarrollo de nuevas 
soluciones tecnológicas aplicadas a la seguridad.
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Sesytel Solutions
Servicios de excelencia en monitoreo mayorista
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on más de 30 años brindando  
servicio de monitoreo, Sesytel 

promueve la actividad en aquellas 
pequeñas empresas que aún no se 
decidieron o no encuentran el be-
neficio de ofrecer monitoreo a sus 
propios clientes. 
Fundada en 1990 con la llegada de 
los primeros sistemas de alarma con 
servicio de monitoreo a distancia ins-
talados en el país, se propuso brindar 
un servicio de excelencia a sus clien-
tes y ofrecer soluciones innovadoras 
dedicadas a mejorar el confort y la 
seguridad. En esta nota, el Lic. Walter 
Ricardo Costa, CEO de la empresa, y 
Alan Walter Costa, COO de la compa-
ñía, hablan sobre el contexto actual 
del monitoreo y su vigencia, y de 
cómo acercan su propuesta de valor 
a empresas integradoras, de seguri-
dad y técnicos instaladores

- ¿Son aplicables las normas IRAM 
al concepto de monitoreo mayorista?

Walter Costa: Sin ninguna duda. La 
responsabilidad de llevar adelante 
un proyecto que implique un cen-
tro de monitoreo (CRA) con servicio 
a distribuidores implica una respon-
sabilidad aún mayor que la de un CRA 
convencional. Allí, a sabiendas o no, 
no solo está depositada la confianza 

de los usuarios finales sino también  
la de tantas PyMEs que saben lo di-
fícil que es organizar una actividad 
tan compleja como la del monitoreo 
de alarmas. Ya desde hace tiempo se 
fue ampliando el espectro de los ser-
vicios que puede brindar un centro 
de monitoreo, que se desarrollan no 
solo en su sala de operaciones sino 
en ámbitos como el de gestión de las 
alarmas no deseadas (IRAM 4179), o la 
aplicación de los criterios de confir-
mación de alarmas tal como lo espe-
cifica la norma UNE EN 50518-2 (2014) 
(Centro de supervisión y recepción 
de alarmas. Parte 2: Requisitos téc-
nicos), que muy pronto tendrá su re-
válida en la Argentina con el nombre 
de IRAM 4174-2. Todo esto sin men-
cionar la necesaria satisfacción de la 
ya conocida IRAM 4174, actualizada 
con la denominación 4174-1.

¿Qué dice la norma IRAM sobre la 
confirmación de alarmas?

WC: “El flagelo de las falsas alarmas” 
fue una nota que escribí en esta mis-
ma revista en 2011. En ella, comen-
taba que el eslabón más delicado 
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de nuestra actividad es la respuesta 
de la autoridad pública, sobre la que 
ejercemos una demanda de servicio 
que debe ser compensada desde 
nuestra parte con un uso razonable. 
Es necesario que todos los actores 
que se relacionan con el servicio de 
monitoreo de alarmas (esto incluye 
a las empresas, las autoridades y los 
abonados) asuman que debe ejer-
cerse un filtrado de señales en los 
CRA para limitar el aviso a la autori-
dad. Esto es cada vez más factible y 
preciso gracias a las tecnologías con 
las que contamos hoy.

- ¿De qué manera pueden confir-
marse esas alarmas?

WC: Las principales son las denomi-
nadas “secuencialmente confirma-
das”, fundamentadas con un correc-
to diseño y distribución de suficiente 
cantidad de detectores; las alarmas 
“visualmente confirmadas”, posibles 
debido a la accesible tecnología de 
videovigilancia; y las menos utili-
zadas, las alarmas “audiblemente 
confirmadas”. En los tres casos es de 
aplicación la norma IRAM 4177.

SESYTEL

0810-999-SESY (7379)

ventas@sesytel.com.ar

www.sesytel.com.ar

/SesytelSolutions

@SesytelSol

@ sesytelsolutions

Walter Costa

Alan Costa

www.twitter.com/SesytelSol
www.instagram.com/sesytelsolutions
www.facebook.com/SesytelSolutions


https://g.page/SesytelSolutions?share
mailto:ventas@sesytel.com.ar
www.sesytel.com.ar/monitoreo-mayorista
www.twitter.com/SesytelSol
www.instagram.com/sesytelsolutions/
www.facebook.com/SesytelSolutions
tel:+548109997379
www.youtube.com/channel/UCZcgOCHSi3XFA9fmjrwRtIQ/videos
www.sesytel.com.ar


< 34

Empresas

- ¿Las normas IRAM solo determinan 
las buenas prácticas para alarmas 
contra intrusión y asalto?

WC: Tanto la 4174 y como la 4174-1 
dejan bien en claro qué otras señales 
podrán ser recibidas en un CRA, en 
tanto esto no altere la calidad del ser-
vicio. Dicho de otro modo, hoy es na-
tural que en un centro de monitoreo 
acorde a estas normas se puedan re-
cibir y gestionar sin inconvenientes 
señales provenientes de sistemas de 
alarmas sociales, cuya norma especí-
fica ya hemos comenzado a estudiar 
en el IRAM. Estos sistemas pueden 
ser de imágenes con o sin video 
analítico, Localización Automática 
Vehicular (AVL, por sus siglas en in-
glés), seguridad tecnológica brinda-
da a consorcios a través de distintas 
integraciones tales como el Smart 
Building y el tótem de seguridad 
monitoreado, domótica, IoT, protec-
ción a urbanizaciones especiales con 
sus cercos y perímetro, entre muchas 
otras soluciones tecnológicas.

- ¿Es hoy económicamente rentable 
ofrecer monitoreo?

Alan Costa: La situación se hizo más 
compleja a lo largo de los años, y en-
tendemos que el cliente final busca 
con mayor frecuencia bajar los cos-
tos fijos y prioriza, por ejemplo, el 
servicio de cable o una plataforma 
de streaming por sobre la seguridad. 
Sin embargo, estamos convencidos 
de que el monitoreo está viviendo 
un proceso de cambio positivo y am-
pliando sus horizontes de servicios. 
Creemos que las pequeñas empre-
sas integradoras también serán be-
neficiarias de esta nueva demanda 
en la medida que puedan visuali-
zarla; para ayudarlas en ese camino 
está el equipo de Sesytel. Tengo la 
suerte de poder hablar y compartir 
experiencias cotidianamente con 
colegas y técnicos que trabajan de 
forma independiente. Estos últimos, 
en gran parte, temen o prefieren no 
meterse en ofrecer monitoreo: sue-
len transmitirme el poco tiempo que 
disponen para armar publicidad, la 
dificultad de cobrar los abonos, que 
sus clientes prefieren “auto monito-
rearse” y muchos otros comentarios 
de esa índole. 

- ¿Cuál es la principal falencia que 
ve en esas empresas o profesionales?

AC: El principal problema es que les 
cuesta “venderse” el servicio a ellos 
mismos y esto dificulta el cierre de la 
venta del servicio con el cliente final. 
Como empresa de monitoreo, y al te-

ner tan incorporado en nuestra filo-
sofía ese servicio, intentamos trans-
mitirles a estos colegas las ventajas 
de ofrecer monitoreo y lo importante 
de dar el primer paso, que siempre es 
el más difícil. Obviamente, entende-
mos que los tiempos son otros y que 
es probable que muchos de ellos no 
cuenten con una estructura que les 
permita generar publicidad, vender 
e instalar al mismo tiempo, ya que 
todo eso recae muchas veces en la 
misma persona. Sin embargo, es fun-
damental que las nuevas empresas 
integradoras comprendan que un 
servicio de monitoreo de calidad no 
solo se trata de llamar al cliente para 
avisarle que se disparó la alarma, 
dado que hoy en día eso lo puede 
hacer el mismo usuario con su celular. 

- ¿Cuáles son las ventajas de prestar 
servicios de monitoreo?

AC: El servicio de monitoreo fideliza; 
el cliente siente que tiene una em-
presa que lo protege las 24 horas, los 
365 días del año. Permite generar es- 
tadísticas sobre los sistemas y resol-
ver rápidamente las fallas sin necesi-
dad de concurrir al lugar varias veces 
hasta diagnosticar correctamente la 
anomalía. Los reportes diarios posi-
bilitan la rápida gestión de una so-
lución si el sistema se encuentra sin 
comunicación. La autoridad pública, 
al recibir una notificación de una em-
presa habilitada con relación a una 
señal de alarma de un abonado de-
clarado, está obligada a responder 
sin ningún tipo de objeción. No se 
trata de alguien que llama al 911 sino 
de una empresa registrada que satis-
face un determinado protocolo. Esto 
hace que sea viable una generación 
de ingresos mensuales, que permi-
te que el técnico independiente o la 
empresa tenga un crecimiento soste-
nible e independiente de las proble-
máticas cotidianas y de la demanda 
de trabajo que deban afrontar.

- ¿Qué solución recomiendan para 
el tema del marketing?

AC: En cuanto a la dificultad de 
hacer publicidad, pueden comen-
zar llamando a sus clientes actuales 
para ofrecerles el servicio, igual que 
cuando se les presenta una nueva 
instalación. Pueden ofrecerles algu-
nos meses sin cargo para que conoz-
can los beneficios. Luego y de a poco 
podrán ir avanzando en metodolo-
gías publicitarias con mucho retorno 
y bajo costo, como las que se cana-
lizan por redes sociales. Por último, 
la dificultad de estar pendiente de 

los cobros hoy en día no debe ser un 
impedimento para ofrecer monito-
reo. Existen excelentes plataformas 
de gestión de pagos que facilitan y 
automatizan las cobranzas. Hay un 
mundo por explorar que mejorará la 
forma de trabajar y los ingresos de las 
empresas, y desde Sesytel sabemos 
cómo ayudarlos en ese trayecto.

- ¿Qué facilidades les dan a sus 
clientes minoristas para que puedan 
ofrecer los servicios de monitoreo?

AC: En primera instancia, les brinda-
mos todo el apoyo necesario para que 
conozcan cómo es y cómo se ofrece 
el servicio: les hablamos de los alcan-
ces, las soluciones disponibles y, por 
sobre todas las cosas, les damos la 
tranquilidad de que podrán ajustar-
se a las necesidades de cada cliente 
para brindar un servicio personaliza-
do. Por otro lado, les ofrecemos co-
municadores ya programados. Tam-
bién les creamos un acceso web a una 
plataforma para que generen, ellos 
mismos, aplicaciones celulares para 
control a distancia de los sistemas de 
alarma de sus clientes, con el logo de 
su propia marca. Ya en este punto, los 
minoristas están en condiciones de 
darles a sus clientes finales la posibi-
lidad de que ejerzan la automatiza-
ción y el control a distancia desde sus 
teléfonos celulares. También tendrán 
acceso a la visualización del estado  
de la señal de los equipos y a un te-
clado remoto para hacer configura-
ciones sin necesidad de concurrir a la 
propiedad del abonado, lo cual me-
jora aún más el servicio de posventa. 
Estas herramientas y otras son vistas 
por los abonados finales como un 
valor agregado diferenciado, y así se 
materializa esa fidelización que tanto 
anhelamos. 

- ¿Como se retiene a un cliente que 
están pensando en armar su propia 
estación de monitoreo?

AC: Si bien no es nuestra inten-
ción atar a nadie a nuestra empresa,  
es natural que cuando se llega a 
una cierta cantidad de abonados se  
piense en dar ese salto (que en algún 
caso puede ser al vacío). No obstante, 
más allá de apoyarlos en la decisión 
que están por tomar y asesorarlos 
en los requisitos mínimos que debe 
cumplir un CRA para dar un servicio 
ininterrumpido y eficiente de moni-
toreo, ponemos a su disposición una 
alternativa y otorgamos un beneficio 
muy interesante para aquellos mino-
ristas que vayan alcanzando ciertas 
cantidades de cuentas activas. 
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Conectividad LATAM 2021
Redes inalámbricas 2G/3G y línea telefónica terrestre

38 >

Este informe fue elaborado utilizando fuentes de información de libre acceso, con la finalidad de 
acompañar a la industria del monitoreo de alarmas en el proceso de la transformación digital.  
El uso de las redes de comunicación en 2019 y su proyección al 2025.

studiar y extrapolar la evolución 
de las conexiones a internet, tan-

to móviles como fijas, en cada país 
de Latinoamérica sirve para obtener 
conclusiones sobre lo que ocurre y 
ocurrirá con el cableado de cobre 
en las calles y las redes inalámbricas 
2G/3G, de suma importancia para 
muchos comunicadores de pane-
les de alarma. Con esta información 
disponible, se pueden tomar deci-
siones estratégicas y tecnológicas 
con menos riesgos y adelantarse a 
la competencia.

CONECTIVIDAD MÓVIL
Para analizar lo que va a ocurrir 

con la infraestructura de las redes 
de conexión móvil en Latinoamérica 
es sabio estudiar las cuotas de mer-
cado que cada una de ellas posee y 
poseerá. Básicamente, las redes más 
utilizadas, o con mayor crecimiento, 
serán aquellas en las que tendrá más 

sentido invertir para mantenerlas y 
expandirlas, mientras que aquellas 
menos utilizadas, o con tendencias 
a la baja, quedarán en un segundo 
plano para las grandes compañías 
de telecomunicaciones (Telcos).

Utilizando datos extraídos de La 
Economía Móvil en América Latina 
2020, publicado por GSM Associa-
tion, se puede examinar la realidad 
de las cuotas de mercado de la co-
nectividad móvil en siete países de la 
región en el año 2019 y su estimación 
para el año 2025.

Vemos que, en menor o mayor me-
dida, las tecnologías de conectividad 
móvil 2G y 3G perderán gran parte 
de su cuota de mercado y, por ende, 
el interés de las Telcos. Por otro lado, 
las redes 4G continuarán creciendo 
y surgirá en la región la tecnología 
5G. Debido a esto, las inversiones 
de las compañías irán dirigidas a 
mantener y aumentar la infraestruc-

tura de redes 4G/5G. Observando la 
tendencia para LATAM completa se 
puede notar que el comportamiento 
es general (Gráfico 1).

Para continuar, se pueden estudiar 
los gastos de capital previstos para 
las Telcos de LATAM entre 2019 y 
2025; se los clasifica según si estarán 
o no dirigidos a la nueva tecnología 
5G. (Gráfico 2) 

Queda explícito que los esfuerzos 
de estas compañías tienden hacia lo 
más novedoso y tecnológico. Pero, 
¿qué significa esto para la industria 
del monitoreo de alarmas?

Muchas de las comunicaciones ina-
lámbricas entre los paneles de alar-
ma y las centrales de monitoreo se 
basan en chips de celular que utilizan 
las redes disponibles para funcionar. 
Si las redes 2G y 3G disminuirán tan-
to en cuota de mercado y las Telcos 
dejarán de invertir en ellas, es muy 
probable que los chips que utilizan 

E
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estas tecnologías dejen de tener re-
des para comunicar eventos.

Si esto ocurre, la alternativa es cam-
biar el equipo por uno más moderno 
que dé respuesta a la necesidad del 
cliente y la empresa de monitoreo 
de alarmas. Instalar hoy un equipo 
inalámbrico susceptible a la obso-
lescencia tecnológica con comuni-
cación basada únicamente en una 
de estas dos redes puede significar 
problemas en el corto plazo

CONECTIVIDAD FIJA
Analizar las conexiones fijas a inter-

net en LATAM tiene una relación di-
recta con la industria del monitoreo 
de alarmas. Esto es porque una de 
las principales formas de conectarse 
a internet en la región es a partir del 
ADSL, un tipo de tecnología de trans-
misión de datos digitales y acceso a 
internet a baja velocidad (debido a 
un límite físico de la tecnología) que 
consiste en pares de cobre de línea 
telefónica. Este mismo sistema es el 
que utilizan muchos comunicadores 
de paneles de alarma no inalámbri-
cos para informar los eventos a las 
centrales de monitoreo. A partir del 
reporte de EAE Business School de 
junio del 2020, titulado La crisis del 
Covid-19 y su impacto en el sector tec-
nológico, se analizará la evolución de 
la conectividad fija en Latinoamérica 
entre los años 2017 y 2020, y su esti-
mación hasta el año 2023.

Según EAE Business School, la ve-
locidad de descarga de banda ancha 
de línea fija en América Latina es baja 
con respecto al resto del mundo. La 
gran razón es que la estructura de 
las redes de la región tiene una gran 
carga de tecnología ADSL, que domi-
nó por mucho tiempo el mercado: en 
2017, esta tecnología contaba con el 
44,5 % de los accesos fijos totales. Sin 
embargo, día a día los requerimien-
tos de velocidad de descarga aumen-
tan, de modo que el ADSL dejó de 
ser factible para muchos usuarios 
que deciden migrar hacia otras tec-
nologías, y la línea telefónica (cobre) 
que mantenían por internet deja de 
ser necesaria y es dada de baja.

Por otro lado, muchas Telcos deci-
den digitalizar sus líneas de teléfono 
por lo que los tendidos de cobre que-
dan obsoletos. La combinación de es-
tos dos factores hace que ocurra lo 
que se puede ver en el tercer gráfico: 
ADSL pierde su protagonismo en el 
mercado para darle lugar a tecnolo-
gías más veloces (Gráfico 3).

Una vez más, ¿qué significa esto 
para la industria del monitoreo de 

alarmas? La tecnología detrás de 
gran parte de las comunicaciones 
no inalámbricas entre paneles de 
alarma y centrales de monitoreo es 
el ADSL (cobre) y está dejando de uti-
lizarse. Debe tenerse mucha precau-
ción a la hora de instalar un equipo 
que base sus reportes únicamente 
en cobre y, al mismo tiempo, es re-
comendable tener una alternativa 
ante una posible caída de equipos 
ya instalados por defectos en estas 
redes para dar una respuesta rápida 
a los usuarios finales.

EFECTO CORONAVIRUS
Si tenemos en cuenta que el aná-

lisis no pudo prever el efecto del 
COVID-19, estos números se que-
dan cortos ante la aceleración de 
las nuevas tecnologías móviles. La 
pandemia de coronavirus pone en 
evidencia la importancia de lo digi-
tal y, en particular, de la conectividad 
para el bienestar socioeconómico 
de las personas. Con las medidas de 
aislamiento impuestas para frenar la 
circulación viral, muchas actividades 
de la vida diaria (incluido el trabajo, 
el aprendizaje, las compras y las reu- 
niones sociales) tomaron una for-
ma digital, lo que ha permitido que 
la gente se mantenga informada y 
conectada, y que la actividad eco-
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nómica continúe. En promedio, los 
operadores informaron un aumento 
del 25 % en el tráfico de datos móviles 
durante el aislamiento.

ARGENTINA
Analizar lo que va a ocurrir con la 

infraestructura de las redes de cone-
xión móvil en Argentina es sencillo 
si estudiamos las cuotas de mercado 
que cada una de ellas posee y posee-
rá. Las redes más utilizadas, o aque-
llas que están en pleno crecimiento, 
serán aquellas en las que tendrá más 
sentido invertir para mantenerlas 
y expandirlas, mientras que aque-
llas menos utilizadas quedarán en 
un segundo plano para las grandes 
compañías de telecomunicaciones.

Haciendo uso del reporte La Econo-
mía Móvil en América Latina 2020, de 
GSM Association, se puede examinar 
la realidad de las cuotas de mercado 
de conectividad móvil en Argentina 
en el año 2019 y su estimación para 
el año 2025 (Gráfico 4).

Las comunicaciones inalámbricas 
entre los paneles de alarma y las cen-
trales de monitoreo pueden basarse 
en chips de celular que utilizan las 
redes disponibles para funcionar. Si 
las redes 2G y 3G disminuirán tanto 
en cuota de mercado, y las Telcos 
dejarán de invertir en ellas, es muy 
probable que estos chips que utilizan 
estas tecnologías dejen de tener re-
des para comunicar eventos. Si esto 
ocurre, la alternativa es cambiar el 
equipo por uno más moderno que dé 
respuesta a la necesidad del cliente 
y a la de la empresa de monitoreo.

Instalar en la actualidad un equipo 
inalámbrico susceptible a la obso-
lescencia tecnológica con comuni-
cación basada únicamente en una 
de estas dos redes puede significar 
problemas en el corto plazo.

CONECTIVIDAD FIJA ARGENTINA
Analizar lo que va a ocurrir con la 

infraestructura de las redes de cone-
xión móvil en Argentina es sencillo si 
estudiamos las cuotas de mercado 
que cada una de ellas posee y posee-
rá. Las redes más utilizadas, o aque-
llas que están en pleno crecimiento, 
serán aquellas en las que tendrá más 
sentido invertir para mantenerlas y 
expandirlas, mientras que aquellas 
menos utilizadas quedarán en un 

segundo plano para las grandes 
compañías de telecomunicaciones.

Haciendo uso del reporte La Eco-
nomía Móvil en América Latina 2020, 
de GSM Association, se puede exa-
minar la realidad de los cambios en 
la forma en que el público accede 
a internet fijo entre los años 2014 y 
2020 (Gráfico 5).

La tecnología en la que gran parte 
de las comunicaciones no inalámbri-
cas entre paneles de alarma y centra-
les de monitoreo es el ADSL (cobre) y 
este está dejando de utilizarse.

Se debe tener mucha precaución 
a la hora de instalar un equipo que 
base sus reportes únicamente en 
cobre, al mismo tiempo que es re-
comendable tener una alternativa 
ante posible caída de equipos ya 
instalados por defectos en estas re-
des para poder dar respuesta rápida 
a los usuarios finales.

Este informe fue confeccionado por 
Deitrés a partir de datos obtenidos 
desde el reporte La Economía Móvil 
en América Latina 2020, publicado 
por GSM Association, y puede descar-
garse completo desde el siguiente link:
https://hubs.ly/H0QTqhC0 

https://hubs.ly/H0QTqhC0
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El estándar LoRa es solo admisible para la transmisión de pequeñas cantidades de datos y, por lo 
tanto, es adecuado para un largo alcance. Utiliza frecuencias de las bandas ISM sin licencia y es apto 
tanto para proyectos de seguridad como para la industria o el confort.
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oRa es una tecnología de co-
municación inalámbrica que 

se basa en dos premisas: muy lar-
go alcance y muy bajo consumo de  
energía. El precio para lograrlo es uti-
lizar una tasa de bits muy baja (desde 
250 bit/s a 27 kbits/s). 

Sin embargo, esta limitación en la 
tasa de transferencia de información 
no supone una desventaja para las 
aplicaciones a las que apunta LoRa, 
como puede ser el caso de sensores 
que envían de manera periódica los 
valores obtenidos. Estos sensores 
solo utilizan unos pocos bytes para 
transmitir la información, por lo que 
toda la transmisión puede ocupar 
desde algunos milisegundos a algu-
nos segundos (aunque esto depende 
de varios factores).

QUÉ ES LORAWAN
LoRaWAN es el protocolo de red 

que corre sobre LoRa. Este protoco-
lo realiza la gestión de los paquetes 
y brinda la seguridad a la red. Para 
implementar LoRaWAN es necesario 
contar con gateways que “hablen” 
este protocolo, además de un ser-
vidor de red, generalmente alojado 
en la nube. En esta arquitectura, los 
gateways reenvían al servidor de red 
todos los paquetes LoRa recibidos de 
los nodos remotos y, para hacerlo, los 
nodos utilizan canales uplink. Por 
otro lado, el servidor de red puede 
enviar mensajes downlink a los ga-
teways, que los retransmitirán a su 
vez a los nodos.

La mayor parte del tráfico de una 
red LoRaWAN, por diseño, siempre 
será de uplinks. Esto se debe a que 
esta tecnología fue pensada princi-

palmente para conectar sensores. 
Sin embargo, también es posible 
controlar dispositivos enviándoles 
mensajes desde el servidor de red. 

Las limitaciones en los envíos de 
mensajes dependerán de dos fac-
tores:
Las normativas aplicables a la región.
El proveedor LoRaWAN, sus políticas 
y sus tarifas. 
Por otra parte, las bandas de fre-

cuencia que se utilizan dependen de 
la región, ya que cada país ha adop-
tado una banda específica. La que 
corresponde a Argentina, por caso, 
es AU915.

VENTAJAS DE USAR LORAWAN
Las dos principales ventajas que 

ofrece LoRa son su largo alcance y 
su muy bajo consumo de energía. 
En condiciones de línea de vista, una 
gateway con la elevación suficiente 
se puede comunicar con un nodo a 
30 km de distancia sin necesidad de 
repetidores u otras instalaciones; en 
áreas con muchas torres y edificios, 
el alcance de un gateway puede 
rondar los 500 m. Sin embargo, esto 
depende de muchos otros factores 
y las distancias pueden ser variables.

Por otro lado, el bajo consumo eléc-
trico hace posible instalar nodos ali-
mentados exclusivamente por bate-

L

rías. Estos nodos, dependiendo de la 
configuración y otros factores, pue-
den funcionar durante años sin ne-
cesidad de reemplazar las baterías. 
Por supuesto que además se pueden 
agregar fuentes de energía externas, 
como paneles solares, generadores 
térmicos (TEGs) u otros mecanismos 
de extracción de energía.

¿RED PÚBLICA O PRIVADA?
Las redes LoRaWAN pueden ser pú-

blicas o privadas. Las redes públicas 
son operadas por alguna organiza-
ción que se encarga de su instalación 
y mantenimiento. Cualquier persona 
o empresa puede solicitar usar estas 
redes. Algunas de estas redes son de 
uso gratuito, como la red The Things 
Network, que es sostenida por los 
propios usuarios y que utiliza los ser-
vidores de red de la organización the-
thingsnetwork.org. Para ver todas 
las redes de comunidades TTN que 
están disponible en Argentina, se 
puede consultar el siguiente enlace: 
https://www.thethingsnetwork.org/ 
country/argentina/. En el caso de las 
redes públicas que no son de uso 
gratuito, hay que comunicarse con la 
empresa u organización que la opera 
para conocer sus opciones y tarifas.

Por otro lado, una de las grandes ven-
tajas que ofrece LoRaWAN, cuando se 
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la compara con otras tecnologías, es 
la posibilidad de implementar redes 
privadas: cualquier usuario puede 
construir su propia red privada y 
usarla libremente, respetando por 
supuesto las normativas aplicables.

¿SE PUEDE PARTICIPAR
DE LAS REDES COMUNITARIAS?
Sí, solo es necesario registrarse en 

https://thethingsnetwork.org y soli-
citar unirse a la comunidad de inte-
rés. En caso que no exista una comu-
nidad en la localidad, se puede crear y 
el iniciador pasa a ser su coordinador.

¿QUÉ APLICACIONES SE
PUEDEN REALIZAR CON LORAWAN?
Creo que es más fácil responder a 

esta pregunta con las aplicaciones 
que no se pueden implementar. 

LoRa ofrece muy bajo bitrate y 
una correcta implementación de 
LoRaWAN limita la cantidad de pa-
quetes que se pueden transmitir por 
unidad de tiempo. Por estos motivos, 
LoRa/LoRaWAN no es aplicable en so-
luciones como:

Transmisión de fotos.
Transmisión de video.
Transmisión de audio.
Transferencia de archivos.
Telefonía.
Cualquier aplicación que requiera 
un uso intensivo de datos.
En cambio, sí se puede usar en apli-

caciones como:
Smart parking.
Seguimiento de activos.
Calidad de aire o agua.
Control de luminarias.
Monitoreo de refrigeración.
Mantenimiento predictivo.

Agricultura de precisión.
Salud y cuidado.

¿ES SEGURA LA RED?
Las redes LoRaWAN proveen en-

criptación AES de 128 bits de extremo 
a extremo. Los nodos utilizan varias 
llaves de encriptación y una de es-
tas llaves sirve para la comunicación 
entre el nodo y el servidor de red. 
La otra, para la comunicación con el 
servidor de aplicación. Ambas llaves 
pueden ser generadas automática-
mente en cada sesión de activación 
del dispositivo (activación sobre el 
aire, OTAA por sus siglas en inglés) o 
fijas (activación por personalización, 
ABP por sus siglas en inglés).

Dado que las llaves generadas por 
OTAA son dinámicas, siempre se pre-
fiere este método desde el punto de 
vista de la seguridad. Sin embargo, 
ABP no es una mala opción, siempre 
y cuando se utilicen llaves diferentes 
para cada uno de los dispositivos. Por 
otro lado, ABP genera más trabajo de 
configuración, ya que se deben ingre-
sar de manera manual las llaves en 
los dispositivos y el servidor de red.

¿SE PUEDE UTILIZAR EN
PROYECTOS DE SEGURIDAD?
Sí, y de hecho se utiliza. Pero como 

en todos los casos, depende de las 
condiciones de uso. Lo primero es 
tener en cuenta el área de cobertu-
ra de la red LoRaWAN y asegurarnos 
de que los dispositivos no van a estar 
más allá de su alcance. Por otro lado, 
como se trata de una red inalámbrica, 
hay que tener en cuenta cuál puede 
ser la latencia máxima de la red para 
determinadas condiciones. 

Hay varios parámetros a considerar. 
Entre ellos:

Rastreo de vehículos o guardias de 
seguridad: se pueden utilizar dis-
positivos del tamaño de un llavero, 
con localización por GPS y comu-
nicación LoRaWAN. Dependiendo 
del período de actualización, estos 
dispositivos pueden funcionar va-
rias semanas o incluso meses sin 
reemplazar las baterías.
Botones de alarma o pánico: este 
es un caso crítico, en el que habría 
que considerar la presencia de va-
rios gateways en el área para proveer 
redundancia y una baja latencia. 
Monitoreo de infraestructura: la tec-
nología LoRaWAN se puede utilizar 
para verificar el funcionamiento de 
otros equipos de comunicaciones 
o de dispositivos como cámaras de 
vigilancia, alarmas, etc. En este caso 
LoRaWAN sirve como un método de 
comunicación alternativo para el 
monitoreo de los equipos. De este 
modo, aun cuando se interrumpa 
el canal principal de comunicación 
por una falla en un access point o en 
la provisión de energía, se puede 
hacer un diagnóstico remoto de la 
situación. También se podría reali-
zar el reinicio remoto de equipos 
que estén fallando. 

https://api.whatsapp.com/send?phone=542954770623
www.handelbag.com
mailto:info@handelbag.com


www.alarcom.com.ar
https://api.whatsapp.com/send?phone=541144273501
www.facebook.com/alarcomalarmascomunitarias
www.instagram.com/alarcomalarmascomunitarias/
www.alarcom.com.ar/producto/alarmas-comunitarias-armadas
www.alarcom.com.ar/producto/placas-de-arlarmas-comunitarias
www.alarcom.com.ar/producto/controles-y-transmisores


tel:+541160822000
mailto:ventas@fullvision.com.ar


www.redgps.com
www.facebook.com/RedGPS.comES
www.linkedin.com/company/red-gps/
www.youtube.com/user/redgpsfull
www.instagram.com/redgpsplataforma/
www.twitter.com/redgps
www.bit.ly/NuevaAppTracker
www.bit.ly/NuevaAppTracker
www.redgps.com


A través de diferentes herramientas, una empresa puede lograr mayor volumen de clientes y fideli-
zar a los ya existentes. La telemática, por ejemplo, ofrece una serie de opciones que resuelven pro-
blemas cotidianos de las empresas y acercan soluciones.
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a telemática es un área muy li-
gada a la seguridad, ya que le da 

un sustento tecnológico imprescin-
dible. Por esta razón, en este artícu-
lo se presentan cinco herramientas 
que los empresarios de la seguridad 
deben conocer para integrarlas a su 
oferta de servicios, diferenciarse de la 
competencia y fidelizar a sus clientes.

UBICACIÓN POR CELLID
Los denominados Location Based 

Services son herramientas que ayu-
dan a resolver el problema de la baja 
señal GPS de los dispositivos, ya sea 
por sabotaje, interferencia, inhibi-
ción, o simplemente porque el acti-
vo esté bajo techo y no tiene buena 
recepción de satélites. Lamentable-
mente, esta opción no está dispo-
nible para todos los rastreadores. A 
grandes rasgos, lo que sucede es que 
el GPS envía los datos de las antenas 
de celular más próximas que tiene 
y, con esta información, la platafor-
ma de RedGPS puede triangular la 
ubicación y actualizarla de forma 
automática en el mapa. La precisión 
varía dependiendo de la zona y con 
cuántas antenas se pueda triangular, 
pero es un plan B en caso de que no 
se cuente con cobertura GPS. Incluso, 
muchas veces permite determinar la 
zona en la que se encuentra un activo; 
para situaciones de robo o pérdida 
de señal GPS, disponer de esta he-
rramienta y tenerla correctamente 
configurada puede ser crucial.

HERRAMIENTA CONTRA LOS
INHIBIDORES DE SEÑAL (JAMMING) 
Los inhibidores, o jammers en in-

glés, bloquean e interfieren delibe-

radamente las señales en diferentes 
frecuencias, entre ellas, las utilizadas 
por los GPS. Si bien a nivel platafor-
ma no hay mucho que se pueda hacer 
ante un inhibidor que bloqueó el en-
vío de los datos de los rastreadores, 
existen alternativas que tienen me-
nos probabilidad de ser inhibidas. 
Un ejemplo de esto es Sigfox, una 
red LPWAN que trabaja con dispositi-
vos IoT que pueden ser usados como 
un segundo equipo o un equipo 
dual que transmita por GSM y Sigfox.

Si bien esta alternativa no ofrece 
total garantía de evitar el bloqueo, es 
una buena opción porque, además, 
la red Sigfox comienza a cubrir gran 
parte del territorio latinoamericano, 
y ya cuenta con alcances importan-
tes en varios países.

CENTRO DE MONITOREO
Todo empresario de la seguridad 

seguramente esté familiarizado con 
un centro de monitoreo; quizás tiene 
operadores 24/7 o contrata un ser-
vicio de monitoreo tercerizado. Un 
buen centro de monitoreo es esen-
cial para una empresa de seguridad 
y debe ser capaz de controlar todo, 
desde activos tradicionales como ve-
hículos, camiones, personas o mer-
caderías valiosas, hasta cualquier 
cosa en la que pueda instalarse un 
rastreador GPS (incluso personas en 
situación de riesgo o vulnerabilidad). 
Además, debe reaccionar a tiempo 
automatizando los protocolos de 
respuesta. 

Además, es ideal que no requiera 
inversión en hardware especializado 
y que no solo sirva para la empresa 
prestadora del servicio, sino que pue-
da ser asignado a sus clientes. Con-
tar con un centro de monitoreo con 
estas características puede acercar 
a una empresa a varios negocios de 
volumen si la base de la empresa se 
encuentra en algún país de América 
Latina. 

L

VIDEO WALL
Otra herramienta para la seguridad 

son las llamadas video walls, es decir, 
pantallas o conjuntos de pantallas 
que se usan para hacer seguimiento 
de múltiples activos. Es la mejor ma-
nera de estar al tanto de los elemen-
tos que se deben cuidar, además de 
que ayuda a centrar la atención en las 
alarmas y los eventos de los objetivos 
seleccionados. 

Esta herramienta resuelve una ne-
cesidad puntual, que se da cuando 
un operador participa activamente 
en monitorear una cierta cantidad de 
vehículos críticos con el objetivo de 
realizar alguna acción inmediata en 
caso de que no se cumpla con los pro-
tocolos establecidos por el cliente. 
Además, se puede integrar perfec-
tamente con las otras herramientas 
que se han presentado hasta aquí en 
esta nota.

APPTRACKER DE REDGPS
Rastrear celulares mediante una 

app es otra herramienta que hoy en 
día está en auge y creciendo perma-
nentemente para temas de seguri-
dad. La AppTracker de RedGPS tiene 
cuatro funciones muy útiles relacio-
nadas con la seguridad. Ellas son: 

Permite conocer la ubicación de un 
smartphone en tiempo real.
Permite enviar una señal de pánico 
con la posibilidad de conectarlo con 
las autoridades.
Permite utilizar la cámara del smar-
tphone para hacer streaming de 
video como si fuera un DVR móvil.
Permite controlar rondines de se-
guridad y verificar los puntos de 
inspección.
Actualmente hay varios nichos 

en los que esta herramienta puede 
resultar de mucha ayuda, como en 
cuestiones relacionadas con eventos 
de violencia de género, seguimiento 
de personas, o señuelos en merca-
dería. 

RedGPS
www.redgps.com



www.redgps.com
www.redgps.com
www.facebook.com/RedGPS.comES
www.linkedin.com/company/red-gps/
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www.twitter.com/redgps
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Bykom presenta su nueva solución, que incluye diferentes alternativas que pueden ser adoptadas 
tanto por los centros de monitoreo como por municipios y otras entidades gubernamentales. Se tra-
ta de herramientas que pueden controlarse desde cualquier dispositivo móvil.

Aplicaciones

Nuevo servicio IoT para la app 
Hogar Seguro
Opciones de seguridad para centros de monitoreo
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L a empresa Bykom trabaja con 
visión de innovación y actualiza-

ción constante. Todo está cambiando 
y en breve habrá 8.000 millones de 
nuevos ciudadanos viviendo juntos 
en un mundo hiperconectado. Las 
personas se comunican, interactúan 
y se informan como, cuando y don-
de quieren. Antes de comprar o con-
tratar un servicio, los consumidores 
buscan y aprenden a través de apli-
caciones tecnológicas. La sociedad 
de hoy tiene un excelente acceso al 
conocimiento.

Antes, innovar era una opción. En 
la actualidad, con la aceleración tec-
nológica y sin la transformación di-
gital, las empresas líderes de ayer no 
existirán mañana. Es necesario abrir 
los ojos y las puertas de cualquier 
empresa porque los consumidores 
ya llevan varios clics de ventaja. 

Vivimos en la era más exigente en 
términos de innovación empresa-
rial y la transformación nace desde 
adentro, aggiornando la mentalidad 
de las personas y la cultura de la orga-
nización. Una empresa no es digital 
porque utiliza herramientas y solu-
ciones digitales, sino porque todos 
sus procesos y operaciones lo son. 
La era de la transformación digital se 
trata de progresar o desaparecer y, 
en este sentido, Bykom busca ayudar 
a las personas para que aprovechen 

las oportunidades de esta transfor-
mación.

HERRAMIENTAS DE IOT INCLUIDAS
EN LA APP HOGAR SEGURO
Esta herramienta permite tomar el 

control del sistema de alarma del ho-
gar u oficina desde un smartphone, en 
cualquier lugar y a cualquier hora. La 
frase “tener la seguridad en sus ma-
nos” cobra sentido con el módulo IoT 
de la aplicación Hogar Seguro.

FUNCIONALIDADES
Desde la aplicación de Hogar Se-

guro, en la lista de cuentas se puede 
presionar en cualquiera de ellas para 
desplegar las opciones. Al seleccio-
nar Mi Alarma, se pueden encontrar 
las funcionalidades del módulo IoT. 
Por ejemplo, se puede ver el estado 
del sistema de alarma, es decir, si se 
encuentra armado o desarmado, 
muy bien indicado en el centro de 
la pantalla. También se visualizan los 
datos de la cuenta, las opciones de 
acciones sobre el sistema de alarma 
que se irán analizando en este do-

BYKOM

+54 223 495-8700

+54 9 223 529-2001

info@bykom.com

www.bykom.com

cumento, el estado de las zonas y el 
último evento recibido del sistema 
con su fecha y hora.

ACCIONES
Armado / desarmado del panel: des-
de la imagen central con el candado 
se puede armar o desarmar el siste-
ma de alarma según corresponda. 
En el caso del armado se habilitan 
dos opciones: “Armado Total” o “Ar-
mado parcial”. Este último permite 
excluir alguna zona para así poder 
activar el sistema de alarma. Al se-
leccionar el modo parcial, se abre 
la selección de zonas a excluir para 
generar el armado parcial.

Tel:+542234958700
https://api.whatsapp.com/send?phone=542235292001


www.bykom.com
mailto:info@bykom.com
https://bit.ly/IOTAPPHS


< 58 

Aplicaciones

-

-

app

-
-

-

-

-

-

-

-
-

software -

-
-

-

-

-

-
-

app

-

-
-

-

-

-
-

-

-

-

-



https://www.netio.com.ar/
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click
www.facebook.com/netio.com.ar/
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www.instagram.com/netiosrl/
https://www.netio.com.ar/
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click&hl=es_AR&gl=US


www.monitoreo.com/socio
www.monitoreo.com
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www.elcasrl.com.ar/facerecognition/


Cygnus presenta su solución para espacios públicos, que consiste en un tótem capaz de transformar 
una plaza o parada de colectivos en un lugar seguro a partir de elementos de disuasión y comunica-
ción con centros de monitoreo.

Portfolio

Solución para paradas de
colectivos o espacios públicos
Un desarrollo de Cygnus Electronics

62

C ygnus Electronics presenta su 
solución integral para trans-

formar una parada de colectivos o un 
espacio público en un lugar seguro, a 
través de su Estación de Emergencia. 
El tótem cuenta con dos balizas LED 
indicativas: una azul que indica per-
manentemente que el aparato está 
en funcionamiento y una roja que se 
enciende en caso de que se presione 
el botón de pánico. El botón también 
activa una sirena con un tono de alto 
volumen con el objetivo de lograr 
una primera disuasión inmediata en 
el sitio. El tótem dispone de un gabi-
nete metálico antivandálico, con una 
cámara frontal, micrófono y parlante 
para comunicación de video y audio 
bidireccional. Tiene dos posibles ac-
cionamientos.

1. Videollamada para interactuar 
con operador: una llamada directa 
por el intercomunicador al centro 
de monitoreo de la ciudad en la que 
sea implementado para notificar al-
gún evento, como un accidente, una 
emergencia médica, un siniestro o 
situaciones especiales.

2. Botón de pánico, con disuasión 
inmediata y videollamada al COM: al 
accionarlo ante una situación de ries-
go inmediato, además de la llamada 
al centro de monitoreo, se activa una 
sirena y una luz roja para una disua-
sión inmediata. Esto resulta útil en 
situaciones de robo, de violencia de 
género, de acoso o peleas callejeras.

El usuario tiene, entonces, el botón 
de pánico que activa la disuasión lo-
cal al instante (sirena y luz LED) mien-
tras realiza una llamada al centro de 
monitoreo. Allí, se recibe la videolla-
mada de emergencia, se evalúa la si-

tuación y se considera la posibilidad 
de solicitar que una patrulla se apro-
xime a la zona. El otro botón dispo-
nible permite llamar directamente 
al centro de operaciones, sin la di-
suasión local, para interactuar con el 
operador y notificar una emergencia 
médica, un siniestro en la vía pública 
o una situación especial.

Esta solución de Cygnus puede 
aplicarse en plazas, paradas de co-
lectivos, estaciones de tren y subte, 
rutas, autopistas, estacionamientos, 
centros médicos, escuelas, espacios 
públicos varios y barrios con alta tasa 
en delitos, entre otras opciones.

COMPONENTES DE LA SOLUCIÓN
Estación de emergencia TM100, 

llamadas de audio bidireccional y 
video.
Botón de pánico que activa llamada, 
sirena y luz roja.
Baliza roja que se activa con el botón 
de pánico para disuasión local.
Sirena de 128 dB para disuasión local 
inmediata.
Intercomunicador con altavoz, cá-
mara con visión nocturna, micrófo-
no, pulsador y LED indicador.

Gabinete antivandálico IP65 para 
montaje en pared o poste.

CARACTERÍSTICAS
Cámara incorporada de 2 Mpx 

1080p IR, con gran angular 120°.
Panel de acero inoxidable de grado 
316.
Integración con todas las platafor-
mas SIP estándar.
Gestión y mantenimiento remoto 
web server TCP/IP.
Doble puerto RJ45 10/100 Mbps, 
alimentación PoE (802.3af).
Entrada de 12 ~ 48 VCC (si no se usa 
PoE).
Botón de pánico y botón de inter-
comunicación.
Vídeo y audio de comunicación.
Micrófono: -40dB - Altavoz 8 Ω / 1,5 W.
Dos entradas de alarma, dos salidas 
a relé, dos cuentas SIP.
Flash de emergencia y sirena de  
128 dB para disuasión local.
Gabinete metálico antivandálico 

para poste o pared.
Switch interno para conexión de red 
y fibra óptica (opcional).
Opcionales: UPS, panel solar, cámara 
complementaria y/o domo PTZ, co-
municación 4G, sensores, AP WiFi, 
puertos USB, y más.
SIP, ONVIF, PoE, IP65, IK10.

SOLUCIONES COMPLEMENTARIAS 
PARA MUNICIPIOS
Estación de Emergencia T1200 (tó-
tem grande).
Alarma comunitaria con identifica-
ción por voz, reflectores y batería. 
Integración con video y app. 

+ datos: www.cygnus.la
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Tel:+543496410514
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DAHUA
www.dahuasecurity.com/la

Radarcam DH-PFR5QI-E60-PV de Dahua

Dahua, fabricante de tecnologías 
para videovigilancia,  presenta su 
radar con cámara integrada, un 
producto ideal para urbanizaciones 
privadas, barrios cerrados, parques 
industriales y grandes predios que 
requieran realizar controles perime-
trales o de velocidad puertas aden-
tro. Está integrado por un radar con 
cámara y vigilancia activa para intru-
sión e infracciones por velocidad que 
incluye un potente radar de 60 m de 
alcance con 120° de apertura y un fil-
tro configurable para la detección de 
personas o vehículos con un preciso 
medidor de velocidad.

Cuenta con una cámara de video de 
4 Mpx de resolución, un lente de 2,8 
mm y 104° que incorpora IVS y un sis-
tema de vigilancia activa que incluye 
LED disuasivo y parlantes para repro-
ducción de sonidos pregrabados.  
A diferencia de una cámara térmica, 
este equipo cubre un área y no una 
línea recta; además, gracias a su algo-
ritmo inteligente, el radar visual logra 
una tasa extremadamente baja de 
falsas alarmas.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
Operación 24/7 en todo tipo de con-
diciones climáticas. Su radar de alta 
frecuencia (60 GHz) permite operar 
en condiciones de oscuridad total, 
niebla, humo, resplandor e incluso 
lluvias.
Equipado con sensor de imagen 
CMOS de 4 Mpx 1 / 1.8 “. Códec 
H.265, alta tasa de compresión y 
tasa de bits ultra baja.
Smart H.265 + y Smart H.264 +.
Distancia de iluminación IR máxi-
ma: 35 m.
Calibración del radar automática a 
través de un sistema de un solo clic.
Permite dibujar la zona de protec-
ción en la vista en vivo.
Cuenta con alarma disuasiva de luz 
y sonido.
En detección de intrusión puede 
cubrir hasta 3.700 m2.
Permite capturas en escena con cá-
maras propias y posibles cámaras 
testigo para adjuntar evidencia de 
la infracción cometida.
Cumple con los estándares IP66 y 
CE RED. 

FIESA
+54 11 5628-1700
contacto@fiesa.com.ar
www.fiesa.com.ar

Aplicación Insite Gold de Paradox

En los últimos años, los productos 
Paradox se transformaron en una 
de las mejores opciones en alarmas 
antirrobo para hogares y empresas. 
Fiesa, importador y distribuidor ma-
yorista, es el único representante de 
Paradox en Argentina, una marca ca-
nadiense que produce sistemas de 
seguridad electrónica hace 30 años, 
con presencia global en 120 piases y 
más de 60 distribuidores dedicados.

Entre las soluciones del fabrican-
te se encuentra la aplicación Insite 
Gold, que trae grandes beneficios 
para el usuario y el instalador.

Transmisión de video.
Notificaciones en caso de alarma.
Conexión confiable 24/7 a su siste-
ma de alarma.
Fácil creación de la cuenta a través 
del correo y número de serie del pa-
nel, todo desde un teléfono celular.
En cuanto a sus principales caracte-

rísticas, a través del menú de opera-
ciones hay cuatro puntos principales:

1. Seguridad: se puede gestionar el 
armado y desarmado del sistema, ver 

particiones y responder a las alarmas 
del sistema y de pánico.

2. Video y audio: permite ver videos 
en vivo, administrar registraciones a 
pedido (RoD, Record on Demand), re-
gistraciones por evento (RoT, Record 
on Trigger) y compartir videos.

3. Automatización del hogar: acti-
var o desactivar las salidas del siste-
ma y crear macros PGM. Activación 
de salidas únicas con verificación de 
estado.

4. Acceso: empleando el panel EVO 
es posible agregar funcionalidades 
de acceso y controlar las puertas de 
la propiedad.

El server SWAN de Paradox es un 
puente entre la instalación y los dis-
positivos. Se encuentra disponible 
para PC, Android e IOS. Los módulos 
tienen la rutina de interrogar el panel 
y publicar el número de serie en la 
nube. Todas estas características ha-
cen de Insite Gold una herramienta 
ideal para la gestión remota de los 
sistemas de alarmas Paradox, únicos 
por su calidad y confiabilidad. 



www.fiesa.com.ar
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Tecnologías que reducen el uso 
de energía en automatizadores

PPA ARGENTINA
+54 11 5352-8344
info@ppa.com.ar
www.ppa.com.ar

randes empresas y condomi-
nios con intenso movimiento 

de vehículos necesitan mantener un 
estricto control de las facturas de 
energía para identificar fuentes de 
desperdicio o gasto excesivo. Para 
ayudar a este público, PPA ha desa-
rrollado una nueva línea de automa-
tizadores que reducen significativa-
mente el consumo de energía. 

Responsable por la tecnología 
patentada JetFlex, que ha ganado  
reputación mundial por su veloci-
dad y rendimiento, PPA actualmen-
te exporta sus productos a más de 30 
países y es líder en el sector de auto-
matizadores para portones, puertas 
y barreras automáticas en América 
Latina. Más recientemente, los la-
boratorios de PPA han desarrolla-
do una nueva línea de motores con 
tecnología Brushless 24 V. Esta tec-
nología es similar a la usada en mo-
tores de vehículos eléctricos, drones 
y otros aparatos disponibles en el 

G

mercado, y ha demostrado que es 
posible obtener un alto rendimiento 
con motores compactos.

Como el motor no utiliza el sistema 
de escobillas, presente en la mayoría 
de los aparatos de este tipo, los auto-
matizadores Brushless aseguran una 
alta precisión en el movimiento gra-
cias al uso de imanes controlados di-
gitalmente a través de la tarjeta elec-
trónica. Además, esta modificación 
reduce los costes de mantenimiento. 

La tecnología permite el funcio-
namiento de los automatizadores 
mediante el uso de baterías de bajo 
costo, que, a su vez, pueden cargar-
se con placas fotovoltaicas, lo cual 

hace que el ahorro sea aún mayor. 
El sistema Brushless 24 V está dis-
ponible para motores de portones 
corredizos, basculantes, abatibles y 
también para para puertas corredi-
zas de cristal.

“PPA cuenta, en la actualidad, con 
un equipo de ingenieros especialis-
tas dedicados al desarrollo de nue-
vas tecnologías que permitan aho-
rros para nuestros clientes, tanto en 
consumo energético como en gas-
tos de mantenimiento. Al producir 
equipos más eficientes, buscamos 
hacer una contribución efectiva al 
ambiente”, explicó el director ejecu-
tivo de PPA, Samuel Peres. 

www.martecno.com.ar
https://api.whatsapp.com/send?phone=+542233036144
www.facebook.com/B.MarTecno
www.instagram.com/martecno_
www.twitter.com/BMartecno
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tel:+541147921418
tel:+541147937105
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SoftGuard presentó, de manera virtual, su nuevo servicio para clientes de monitoreo, ULTRA, anun-
ciado como una “central de monitoreo sin límites”. La empresa también inaugurará nuevas oficinas 
en Puerto Madero.

Servicios

ULTRA de SoftGuard
Propuesta de valor para usuarios exigentes

72

S

SOFTGUARD
www.softguard.com

oftGuard Tech de Argentina, 
con el objetivo de mantenerse 

como uno de los líderes del segmen-
to de la industria de la seguridad, di-
seña y desarrolla nuevas soluciones 
para sus clientes. En este caso, se  
trata de su nuevo servicio: ULTRA. Es 
una solución que da acceso toda su 
suite de módulos, aplicaciones celu-
lares y servicios de forma ilimitada, y 
cuenta con un plan individual y otro 
múltiple. ULTRA llega a la industria 
de la seguridad con una propuesta 
de valor orientada a satisfacer las ne-
cesidades de los clientes más exigen- 
tes, pensada para reforzar la identi-
dad de SoftGuard en todos sus pro-
ductos, incluidas sus apps estrella: 
SmartPanics y VigiControl.

“La industria de la seguridad está 
evolucionando y con este nuevo lan-
zamiento nos consolidamos como lí-
deres en dicho segmento. Esta nueva 
apuesta robustece la estrategia de 
expansión de SoftGuard. Le damos 
la bienvenida a ULTRA, nuestro sis-
tema de suscripción 100 % opex 
para disponer de nuestro sistema 
sin invertir sumas fijas ni comprar 
licencias”, señaló Daniel Banda, CEO 
de SoftGuard, quien también pun-
tualizó que la idea es mantener a 
SoftGuard como empresa líder en la 
prestación de servicio de monitoreo. 
Por su parte, la Directora Comercial 
de la empresa, Virginia D´Errico, se-
ñaló que con ULTRA “no existen los 
límites” porque los planes incluyen 
también las apps desarrolladas por la 
empresa: “nuestro objetivo es trans-
formar los servicios en línea junto a 
la evolución tecnológica del mundo, 

estrechar la relación con las perso-
nas y lograr no solo el aumento de 
la empatía hacia cada organización 
sino también multiplicar su alcance 
de forma exponencial”.

Al suscribirse al servicio ULTRA 
el cliente accede a beneficios tales 
como capacitación en línea en la 
plataforma SoftGuard.TV, con acce-
so ilimitado a contenidos generales y 
exclusivos de capacitación en moda-
lidad e-learning, talleres en vivo con 
acceso ilimitado a cursos de entrena-
miento técnico; certificaciones Live, 
con acceso ilimitado a certificaciones 
de administrador y operador Soft-
Guard. Asimismo, los clientes que 
elijan el ciclo de pago anual antici-
pado, recibirán un fuerte beneficio 
económico en la contratación.

“ULTRA ha llegado para quedarse 
y crecer a niveles insospechados, 
potenciando generosamente las 
oportunidades de rentabilidad de 

las empresas que lo utilicen en su 
beneficio”, concluyó Daniel Banda, 
CEO de SoftGuard.

NUEVAS OFICINAS
Siempre pensando en ofrecer más 

y mejores servicios y atención a sus 
clientes, SoftGuard estará inaugu-
rando una nueva oficina en su sede 
de Puerto Madero, Argentina. Pensa-
da para seguir trabajando en equipo 
en sus eventos digitales y capacita-
ciones en vivo, el nuevo espacio uti-
lizará alta tecnología de vanguardia. 

Esta oficina fue diseñada a partir de 
la idea de que los espacios abiertos 
incrementan la colaboración entre 
todos los equipos de la empresa. La 
nueva instalación cuenta con un sa-
lón amplio y luminoso para recibir a 
colegas, clientes y amigos. Además, 
en cuanto a la sustentabilidad, se des-
taca en esta nueva oficina el uso de 
la luz natural. 



www.softguard.com
www.softguard.com
mailto:ventas@softguard.com
api.whatsapp.com/send?phone=5491121884360
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Cuando los vendedores de tecnología caen en su propia trampa y describen el producto que desean 
vender, el fracaso se torna inminente. Uno de los grandes desafíos del que vende es entender a quién 
tiene delante y cuáles son sus necesidades específicas.

Marketing

Entendiendo lo que el cliente 
desea comprar
El desafío del vendedor 
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¿Qué es eso de la demanda?”, 
me preguntaba Damián, quien 
recién se había iniciado en los 

primeros conocimientos sobre sis-
temas de seguridad. Por aquel en-
tonces estaba tomando las capaci-
taciones para desarrollar su primer 
emprendimiento. Ya habían pasado 
casi 30 días de aprendizaje técnico, 
era momento de hablar sobre el de-
sarrollo del negocio y abordar temas 
comerciales. Comenzamos a esta-
blecer algunas definiciones, como la 
“demanda”, que está constituida por 
el “mercado” en el que se desarrolla 
nuestro negocio; sin embargo, estas 
simples definiciones son mucho más 
complejas de lo que parecen.

Los consumidores nos comporta-
mos de múltiples formas respecto 
de cada uno de los productos o ser-
vicios generados por las empresas: 
un mismo producto o servicio pue-
de resultar distinto para cada instante 
y para cada consumidor. Es decir, la  
percepción cambia para cada indi-
viduo. Inclusive me atrevería a decir 
que muchos de los que desarrollan la 
comunicación asociada a un produc-
to o servicio ni siquiera imaginan el 
valor o la satisfacción que están cu-
briendo cuando el consumidor deci-
de realizar la transacción comercial.

COMPRAR “SATISFACCIÓN” Y
NO UN “PRODUCTO”
El cliente nunca compra un produc-

to. Por definición, el cliente compra 
la satisfacción de un deseo, especial-
mente una emoción deseada; o sea, 
compra valor. El posicionamiento 
de un producto o servicio, como el 
monitoreo de alarmas, puede ser 
pensado en términos de atributos 
esperados y lo que estos significan, 
no solo para quien decide la compra, 
sino también para los que componen 
la familia. Por esta razón, es imposi- 
ble pensar por separado los atributos 
de lo que vendemos con los efectos 
que producirán en el consumidor. 
Esta relación tan estrecha entre el 
sujeto (el que compra) y el objeto 
(producto) debe tomarse en cuenta 
a la hora de vender o comunicar. 

Entonces, ¿cómo segmentamos?, 
es decir, ¿cómo llegamos a determi-
nar cuál es el producto ideal para un 
consumidor y un momento determi-
nados? Si repasamos las líneas ante-
riores, debemos concluir que hay que 
observar alrededor del consumidor: 
el que consume seguridad lo ha- 
ce pensando en la protección de los 
que componen su familia.

Hace algunos años tuve el honor 

“

de compartir presentaciones con 
un gran orador, Marcos Sousa. con 
quien recorrimos varias provincias 
de Argentina y países de Latinoamé-
rica. En sus presentaciones siempre 
contaba una anécdota que le tocó 
vivir en sus primeros años de trabajo 
en Brasil. Este relato ejemplifica per-
fectamente lo que un cliente desea 
comprar, no solo por una necesidad 
puntual, sino por múltiples variables, 
entre ellas el entorno, el momento, 
la situación y, lo más importante, por 
su “espejo” (en esta historia, su hijo). 
Pero antes de contar esta historia, me 
gustaría abordar algunos conceptos 
para comprender aún más el proce-
so de compra.

POR QUÉ COMPRA QUIEN 
COMPRA
Según Alberto Wilensky, en su libro 

Marketing estratégico, el consumidor 
está “sujeto al deseo” y este deseo 
psicológicamente es el deseo del 
“otro”. El problema es entender cuál 
es el deseo del otro, que le sirve de 
alguna manera de espejo al consu-
midor. Para entender este concepto, 

Lic. Diego Madeo
diego.madeo@garnet.com.ar
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daré algunos ejemplos:
1. Para aquellos que tenemos hijos y

cumplimos el rol de padres, cuan-
do consumimos productos para la
familia, como en el caso de la ali-
mentación (productos sanos), o el
bienestar de la familia, inconscien-
temente lo hacemos pensando en
ellos, en nuestros hijos. Sin embar-
go, cuando invitamos a un grupo
de amigos a cenar nuestro rol cam-
bia, el consumo se dirige a invertir
en una excelente presentación y
comprar el mejor vino, sin tener en 
cuenta que quizás terminemos la
noche tomando algunas gotas para 
el mal de estómago.

2. Una mujer en su rol de esposa que 
busca consumir la mejor ropa in-
terior o informal para salir a cenar,
lo hará pensando en su espejo (en
este caso, su esposo). En cambio,
cuando esta mujer se encuentre
en su rol laboral, comprará ropa
pensando en sus compañeros de
oficina o al tipo de clientes a los
cuales atiende diariamente.
Cada uno de nosotros es simultá-

neamente varios consumidores del 
mismo producto genérico según las 
funciones que surgen de nuestros 
roles sociales y psicológicos con el 
“otro”. Ese otro que está en el espe-
jo es quien nos dice cómo somos. 
El consumo de productos repro- 
duce este acontecer psíquico, por 
eso todo producto debe conjugar 
una dimensión funcional con una 
psicológica.

TOMA DE DECISIONES
Volviendo a la anécdota de Marcos 

Sousa, sus primeros pasos fueron en 
una empresa de seguridad (monito-
reo de alarmas) como ingeniero de 
soporte. En ese entonces, su función 
era acompañar al encargado de ven-
tas cuando visitaba a grandes clien-
tes. Era una mañana soleada cuando 
arribaron al lugar: una gran casa, 
dos pisos, y en la parte posterior de 
la casa, un parque muy grande en 
donde había piscina. En el interior lo 
recibe la dueña, una señora de me-
diana edad con su pequeño hijo de 
4 años, un tanto revoltoso.

El vendedor comenzó a realizar un 
primer análisis y fue determinando la 
cantidad de elementos, explicando 
enfáticamente cuántos detectores 
iban a instalar, el tipo de tecnología 
que iban a utilizar en la detección y las 
barreras infrarrojas que protegerían 
el perímetro del terreno. Luego de 
casi una hora de explicaciones para 
cerrar la venta, Marcos detectó que la 
única preocupación de la señora en 

ese momento era su pequeño hijo: 
ella no le quitaba la vista de encima y 
tampoco dejaba que saliera al fondo 
de la casa. El temor de la piscina y un 
posible accidente con su hijo se po-
día sentir. En ese momento, Marcos 
intervino en la conversación y dijo: 
“señora este sistema de seguridad 
protegerá sus bienes y por supues-
to a su familia. El sistema de alarma 
advertirá a la estación de monito-
reo cuando alguien quiera ingresar; 
pero, además, advertirá cuando su 
pequeño hijo salga sin su permiso al 
gran parque en donde el riesgo de 
que ocurra un accidente con la pis-
cina es muy alto”. Inmediatamente 
la señora cambió su postura frente 
al vendedor y cerraron la venta, in-
clusive sin tener el presupuesto final. 
Ya no importaba el precio, la vida de 
su hijo representaba para ella mucho 
más de lo que pudiera valer el siste-
ma de seguridad.

El bienestar y la preservación de la 
vida de su hijo fueron los elementos 
decisorios. El producto ideal es aquel 
que resuelve el problema funcional y 
complete al sujeto.

¿Qué pasó? Entre el sujeto (la se-
ñora) y el objeto (el sistema de se-
guridad) se produjo una situación 
simbiótica en la que el disparador, en 
este caso el espejo (hijo), intervino en 
los procesos de decisión de compra. 
La lógica del consumo es la lógica  
del deseo, el deseo de cuidar y brin-
dar bienestar al pequeño. 

El deseo es el motor de la deman-
da. Todos los negocios surgen de la 
fuerza que este motor simbólico le 
pone al consumo. Por esa razón, el po-
sicionamiento de un producto, una 
marca o una compañía es importan-
te. El posicionamiento no es bajar los 
precios, hacer un poco de publicidad 
o motivar la fuerza de ventas; es estar 
en la mente del consumidor (de ma-
nera simbólica), conocer y satisfacer 

lo que desea o demanda.

CONCLUSIONES
Volviendo al punto inicial de esta 

nota y respondiendo a Damián, 
quien de alguna manera necesita-
ba terminar de comprender estos 
conceptos, recordé un viejo libro de 
Alberto Levy, Revisión de la teoría de 
la demanda. Él menciona que, des-
de el punto de vista del marketing 
tradicional, la relación entre la oferta 
y la demanda fue definida durante 
mucho tiempo por el proceso mental 
mediante el que el consumidor re-
cibe la información. Y básicamente 
esto dependía de:
1. La cantidad de información.
2. La información que el cliente puede 

captar.
3. La capacidad de adquisición que el 

consumidor posee.
Hoy, incorporando aspectos de

análisis sociopsicológicos, todo lo 
que se plantea respecto al marke-
ting tradicional pasa a ser relativo. 
Podemos desarrollar un sistema de 
marketing tradicional abordando las 
variables típicas (precio, producto, 
plaza y promoción), las cuales podre-
mos trabajar en forma aislada o inte-
gradas. Pero cuando estas variables 
ingresan al campo sociopsicológico 
del consumidor, es decir, al radar del 
consumidor, estos ingredientes se 
desordenan ya que las percepciones 
para cada uno son diferentes. Por lo 
tanto, cada consumidor va a inter-
pretar lo que más le llame la atención 
y lo va a concentrar en un concepto 
único: el posicionamiento.

En conclusión, Damián deberá tra-
bajar no solo la segmentación sino 
que también deberá entender la ló-
gica del consumidor, ya que las cua-
lidades de un producto o servicio 
no existen si el consumidor no las 
percibe. Deberá centrarse en as- 
pectos emocionales. 
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Una problemática común, que lamen-
tablemente sigue en aumento, es la in-
trusión perimetral con el fin de
cometer robos sobre propiedades pri-
vadas o actos de vandalismo en ba-
rrios cerrados, parques industriales y
predios de grandes dimensiones. La
protección perimetral termina siendo
vulnerada, ya sea porque los medios
físicos utilizados son blanco de sabo-
tajes o porque los controles no resul-
tan suficientes. Las grandes distancias
que deben cubrirse y la geografía del
lugar, e incluso factores ambientales
como la lluvia, la niebla, la nieve, el
viento y la fauna de algunos sitios jue-
gan un papel preponderante y contri-
buyen a dificultar el control.

El uso de cercos eléctricos, barreras in-
frarrojas y sensores de movimiento
combinados con cámaras de video
convencionales contribuyó, sin dudas,
a una mejora en estos aspectos. Sin
embargo, estas tecnologías siguen
siendo insuficientes para los predios
de grandes dimensiones, debido a que
los factores antes mencionados gene-
ran fallas y falsas alarmas que termi-
nan por desactivar o dejar obsoleta la
solución implementada.

LA SOLUCIÓN AL PROBLEMA:
CÁMARAS TÉRMICAS
Las cámaras térmicas, por sobre las de
imagen, cuentan con la ventaja de que
no se ven afectadas por factores cli-
máticos y tampoco necesitan ilumina-
ción para funcionar. Por lo tanto, pueden
detectar objetos a través de la lluvia, la
nieve, la niebla o en condiciones de
humo.

Además, los sensores térmicos, al uti-
lizar termografía, son capaces de de-
tectar objetos o cuerpos que irradian
calor a mayores distancias que una cá-
mara convencional. Incluso son útiles
para detectar objetos detrás cercos de
alambre o en medio de la vegetación.

El cerebro detrás de la operación son
las analíticas de intrusión con inteli-
gencia artificial (IA). La nueva genera-
ción de analíticas basadas en IA
pueden detectar tanto figuras huma-
nas como vehículos. Esto, combinado
con la precisión que brinda la imagen
térmica, permite realizar un reconoci-
miento efectivo y aplicar reglas de
control, que pueden reflejarse en aler-

tas visuales y sonoras sin importar el
escenario y las condiciones climáticas.

PRUEBAS DE EFECTIVIDAD
Los ingenieros y técnicos especializa-
dos de Big Dipper hemos realizado
pruebas de campo utilizando cámaras
térmicas con IA embebido, con el uso
de analíticas por software para detec-
ción de personas a través de un cruce
de línea. Los resultados fueron sor-
prendentes.

Control perimetral efectivo en
barrios cerrados y grandes predios

La intrusión en barrios cerrados, parques industriales y predios de gran amplitud sigue siendo
una problemática compleja. Una solución eficaz de detección son

las cámaras térmicas con analíticas de intrusión.

CÁMARA

TPC-BF5401P-B35

ANALÍTICA

En cámara

DIST. DE DETECCIÓN MÁX.

300m

CÁMARA

TPC-BF5401P-B35

ANALÍTICA

NVR4216-I

DIST. DE DETECCIÓN MÁX.

350m
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Este tipo de soluciones ofrecen, como
ventaja adicional, un ahorro importante
en la cantidad de hardware y, conse-
cuentemente, una baja de los costos de
infraestructura, ya que para cubrir una
distancia de 1.000 metros lineales solo
son necesarias tres cámaras. Si se utili-
zaran cámaras de video tradicionales,
en cambio, se necesitarían cerca de 20
dispositivos para cubrir la misma dis-
tancia.

EQUIPAMIENTO TESTEADO
Existen varios productos que se adaptan
a las distintos escenarios y necesidades.

Dahua cuenta con una amplia línea de
cámaras térmicas, con lentes que se
adaptan a todas las necesidades y dis-

tancias del perímetro a cubrir. También
cuenta con analíticas de intrusión basa-
das en el reconocimiento de la figura
humana. Podemos encontrar estas ana-
líticas tanto en sus cámaras como den-
tro de sus NVR con IA. Esa inteligencia
incluso se puede aplicar en su software
DDS. Estas analíticas pueden detectar
una figura humana que cruza una línea
o entra o sale de una zona virtual y emi-
tir alertas en tiempo real con verifica-
ción de video o foto y geoposiciona-
miento a monitoreo; también pueden
activar una sirena de alarma o encender
luces en la zona de intrusión.

El fabricante de software Digifort cuenta
con un potente motor de analíticas de
video que se integra a su VMS. Así, Di-
gifort VCA permite trabajar en conjunto
con cámaras térmicas Dahua para segu-
ridad. Una gran proporción de los eventos
de inseguridad suceden en condiciones

de baja luminosidad. Allí radica la im-
portancia de que un sistema sea capaz
de funcionar tanto durante el día como
durante la noche, en condiciones de
completa oscuridad.
Como valor agregado a la solución, Di-
gifort permite enviar y recibir alertas en
tiempo real, capturar fotos y videos de
la cámara ubicada en donde ocurre el
evento de intrusión, mostrar cámaras
auxiliares, apuntar un domo hacia la po-
sición del evento, informar el geoposi-
cionamiento de la cámara que está
registrando el evento y activar cual-
quier tipo de dispositivo asociado como
luces, alarmas e incluso dispositivos de
audio.

DISTRIBUIDOR DE SOLUCIONES PARA
VIDEOVIGILANCIA
En Big Dipper somos máster distribui-
dores de Dahua y Digifort. Ofrecemos
todos los productos que nuestros clien-
tes necesiten para llevar a cabo sus pro-
yectos. Además, nuestros técnicos e
ingenieros certificados ofrecen su asis-
tencia durante el diseño y el desarrollo
de cualquier trabajo. Si tiene un pro-
yecto de seguridad, no dude en contac-
tarnos.

Leandro Neuss
Product Manager en Big Dipper

+54 11 4481-9475
ventas@bigdipper.com.ar

www.bigdipper.com.ar
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La Cámara renovó sus autoridades

CESEC renovó su 
Comisión Directiva, 
que estará al frente 
de la institución por 
los próximos dos 
años. Se inicia así 
una nueva etapa, 
pensada para seguir 
trabajando en pos 
de la modernización  
y excelencia del 
sector.

Con la renovación de sus autoridades, que 
tendrán mandato vigente por los próxi-
mos dos años, la Cámara de Empresas de 
Seguridad Electrónica del Centro, CESEC, 
inicia una nueva gestión. Desde hace más 
de 10 años que el organismo trabaja con 
la responsabilidad y el compromiso de 
lograr el crecimiento tanto de la cámara 
como del rubro y la profesión. 

CESEC tiene por objetivo nuclear las 
empresas del sector y brindar un tamiz  
de trabajo constructivo. Así, se pretende 
obtener mejoras para el sector, para los 
socios y que la sociedad en general pro-
grese y logre resolver sus necesidades. 
Las tareas son arduas y complejas, ya 
que tienen que interrelacionarse y con-
sensuarse con múltiples actores. Esto 
implica trabajar desde las ideas hasta su 
concreción, fomentando que, entre to-
dos, se logre una mejora continua en la 
ingeniería, los productos, la política, las 
normas, las reglas, las leyes y los traba-

jos que gobiernan la actividad y proveen 
soluciones y bienestar para todos. 

Estas tareas se tornan aún más complejas 
en un mundo que evoluciona a velocid-
ades vertiginosas, en el que los cambios 
tecnológicos y sociales se dan en forma 
repentina, con innovaciones y sobresaltos 
capaces de cambiar completamente 
nuestra forma de vida. Un claro ejemplo 
son los cambios introducidos en estos dos 
años de pandemia. Por este motivo, resul-
ta más desafiante trabajar en las transfor-
maciones que afectan a nuestro mundo, 
entre ellas las labores remotas, la ato- 
mización y la inteligencia artificial. Y esto 
es solo el inicio. Hoy, más que nunca, se 
vuelve imprescindible tener en cuenta la 
frase: “Hay que unirse, no solo para estar 
juntos, sino para crecer juntos”.

Haciendo un pequeño resumen de la 
CESEC, resaltamos:

Representación institucional: somos el 
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Nueva Comisión Directiva

La nueva Comisión Direcitva de CESEC, que tendrá mandato
hasta el 2023, quedó conformada de la siguiente manera:

Presidencia

24hs SECURITY
En la persona de su delegado Antonio Olive

Vicepresidencia

D-FENCE
Representada por César Lezameta

Secretaría

ALLENDE SEGURIDAD
Representada por Aldo Daniel Allende

Pro-Secretaría

AR-SEC
Representada por Marcelo Romero

Tesorería

SERVICIOS ETA
Representada por Sergio Puiatti

Pro-Tesorería

ELECTRO ALARMAS
Representada por Armando López

Vocales titulares

CMC 
Representada por el Ing. Mariano Sessin 

WARNING
Representada por Hugo Milanesio

Vocales suplentes

ONE FIRST SECURITY
Representada por Francisco Fava

COOP. SUDECOR LTDA.
Representada por Fabián Zavaleta

La Comisión Revisora de Cuentas quedó integrada
por las empresas 

NEDV, representada por Eduardo Viganoti y
ARA SEGURIDAD, por Gonzalo Reviglio

Por su parte, la Junta Electoral quedó integrada
por las siguientes empresas: 

DISTRIBUIDORA ATLAS representada por José Luis Armando y 
CENTRAL SANTA MARIA, por Carlos Tchobanian.

portavoz de las necesidades comunes de 
los asociados y nos interrelacionamos con 
distintos sectores afines (intercámaras) e 
institucionales del sector (gobierno).

Profesionalización del sector: trabajamos 
con organismos rectores de normativas 
(IRAM) y aportamos nuestra experiencia 
a empresas e instituciones (proveedores 
y Policía).

Capacitaciones continuas: potenciamos 
el crecimiento del conocimiento de nues-
tros asociados, mediante capacitaciones 
específicas (productos) y educativas (UTN), 
y logramos su idoneidad (titulación).

Asesoría legal y contable: mediante un 
staff de profesionales afines, brindamos 
asesoramiento en problemáticas legales 
y contables, en busca de un crecimiento 
con proyección ordenada de nuestros 
asociados.

Información continua: el contacto con  
nuestros asociados es permanente y valo-
rado y esa experiencia nos retroalimenta 
como institución. Además, nos ocupamos 
de proveer información periódica y pro-
fesional sobre nuestra actividad (eventos, 
cursos, simposios y lanzamientos).

Reuniones periódicas: mediante las 
reuniones de los distintos organismos 
(Comisión Directiva y comisiones espe-
cíficas), tratamos temas de actualidad y 
buscamos su mejor resolución y difusión.
De esta manera, con cientos de pequeñas, 
medianas y grandes tareas, CESEC avanza 
modernizando y amalgamando la activi-
dad. Desde un punto más abarcativo que 
nuestra realidad específica y brindando 
a la sociedad nuestro máximo profe-
sionalismo y competente conocimiento, 
la cámara trabaja para la resolución de 
todo lo concerniente a la seguridad elec-
trónica, para que se transforme en una 
experiencia satisfactoria tanto para sus 
usuarios como para sus proveedores.
Todos aportamos nuestro tiempo, nues-
tras ganas, nuestro conocimiento y 
nuestra responsabilidad al servicio de 
la CESEC. Invitamos a los colegas del ru-
bro a acercarse, interiorizarse, asociarse 
y participar de esta institución, para que 
descubran todo un mundo de temas de 
interés y gran provecho para el ejercicio 
de su actividad.
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Normas IRAM

La necesidad de
un marco normativo

La cámara, en búsqueda de la profesionalización y excelencia del servicio prestado por sus 
asociados y las empresas de monitoreo en general, colaboró con el Instituto de Normalización 

en la redacción de normas que transparentan la actividad.

Uno de nuestros postulados, explícito 
en nuestro estatuto social, es “Pro-
mocionar valores profesionales y de 
desarrollo de la actividad”. Por eso, 
abordamos nuestra labor en torno a 
las normativas actuales desde tres pi-
lares fundamentales:

Profesionalización: como proceso 
social mediante el cual se mejora la 
actividad gracias a las habilidades de 
los colaboradores, para hacerla más 
competitiva en su propia naturaleza. 
Además, al profesionalizar el sector, 
cualquier empresa se transforma en 
una verdadera organización, lo que 
garantiza la más alta integridad y ex-
celentes propuestas de valor.
Conveniencia: buscamos acciones 

que traigan un bien o una utilidad a 
la vida de las empresas y que facili-
ten el trabajo de las personas que la 
integran. Este pilar tiene en cuenta 
las necesidades propias y las de los 
demás jugadores, para suplirlas de 
alguna manera en la medida de lo 
posible.
Autorregulación: nos referimos a la 
autogeneración de pensamientos y 
acciones, que utilizamos para con-
seguir nuestras metas, en una visión 
recíproca. Esto da lugar a un aprendi-
zaje y a un proceso con retroalimen-
tación constante, cuyo fin es perfec-
cionarse continuamente.

Las normas y los estándares estable-

cen las condiciones mínimas que debe 
reunir un producto o servicio para que 
sirva al uso al que fue destinado. Para 
definirlos, participan tres sectores que 
aportan experiencia y conocimientos: 
los productores, los consumidores y 
los intereses generales. Estas normas 
y estándares, además, permiten la 
transferencia de tecnología, aumen-
tan la competitividad de las empresas 
y mejoran y clarifican el comercio

NORMAS IRAM
En CEMARA trabajamos con el Institu-
to Argentino de Normalización y Cer-
tificación (IRAM), una asociación civil 
privada sin fines de lucro con más de 
85 años de trayectoria y único repre-

sentante de ISO en la Argentina. Con 
ellos desarrollamos, desde unos hace 
años, más de 16 normas, algunas aún 
en estudio y otras en vigencia, para 
materializar lo que nosotros considera-
mos que es una necesidad en nuestra 
actividad.
Entre estas normativas, podemos citar 
las siguientes:

IRAM 4172: Sistemas de alarma. De-
tectores infrarrojos pasivos utilizados 
en los edificios y sus requisitos.

IRAM 4173-1: Sistemas de alarma. 
Sistemas de transmisión, sus requisi-
tos generales y sistemas de alarmas 
(PARTE 1).

IRAM 4173-2: Sistemas de alarma. 
Sistemas de transmisión, sus requisi-
tos generales para los equipos utiliza-
dos. (PARTE 2).

IRAM 4174-1: Sistemas de alarma. 
Centros receptores y de supervisión de 
alarmas (CRA) Parte 1 - Componentes 
mínimos requeridos y sus requisitos.

www.cemara.org.ar
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En CEMARA continuamos con el com-
promiso asumido con nuestros asocia-
dos y con la actividad. Y en compañía 
de nuestro gran equipo de trabajo, a 
quien reconocemos y agradecemos 
por su invaluable aporte a nuestra cá-
mara, esa tarea es más sencilla.
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Registro de la Propiedad Intelectual Nº 429.145
Se prohibe la reproducción parcial o total del contenido de
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