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ue el mundo está cambiando 
no es una novedad; pero tal 

vez sí lo sea la velocidad con la que 
esos cambios suceden. En las últimas 
dos décadas, el avance tecnológico 
ha sido realmente extraordinario y 
podemos decir con certeza que mar-
ca el ritmo de la vida actual. 

Hoy hablamos de criptomonedas, 
NFTs, metaversos, biometría, inte-
ligencia artificial y big data con la 
naturalidad con la que un niño des-
enfunda un teléfono móvil. Y es tam-
bién con esa misma naturalidad que 
el mundo entero observa cómo un 
dron teledirigido destruye un obje-
tivo con absoluta precisión en el otro 
extremo del mundo, y lleva la guerra 
a un nivel que no se conocía.

Para quienes trabajamos con tec- 
nología, los avances suelen ser aún 

Q más evidentes porque influyen en 
la labor diaria. En el mercado de la 
seguridad,  productos con funciona- 
lidades y alcances cada vez mayores 
son parte de una vorágine que no se 
detiene y que, si bien genera herra-
mientas de mayor calidad y prestacio-
nes, puede confundir al consumidor.

Una parte primordial del manejo 
y la generación de datos es la inte-
ligencia artificial (IA). Está presente 
en diversos productos y servicios del 
mercado de la seguridad, como el re-
conocimiento de patentes, la alerta 
automática de eventos de intrusión, 
el conteo de personas, la detección 
de infracciones de estacionamiento 
y el uso de casco. No es ningún se-
creto que la IA llegó para quedarse: 
con su evolución, en el futuro cerca- 
no las cámaras de seguridad desa-

“Entender el mercado nos 
prepara para lo que viene”
La capacidad de adaptación juega un papel clave

Atento a tiempos que exigen rapidez en la toma de decisiones y adaptación permanente, Fiesa, con 
sus 23 años de trayectoria y un equipo de más de 40 profesionales, apuesta al cambio para dar una 
respuesta eficiente a las necesidades actuales y futuras del mercado.

rrollarán tareas cada vez más inte-
ligentes que ayudarán a mejorar la 
seguridad y la eficiencia en todos es-
tos sistemas con los que convivimos.

“La oferta tecnológica es cada vez 
mayor. Hoy, definir un producto para 
una prestación específica puede 
resultar complejo por la multiplici-
dad de opciones, marcas, precios y 
segmentos de clientes. Por eso tra-
bajamos diferenciando muy bien 
los canales que atendemos (distri-
buidores, estaciones de monitoreo, 
gremio e integradores), y ofrecemos 
una solución dedicada a cada tipo de 
cliente”, señaló Leonardo Piccioni, 
Director Comercial de Fiesa. “Esto 
es algo que venimos viendo en el 
último tiempo y nos llevó a imple-
mentar cambios internos. Así, hemos 
especializado nuestras dos unidades 

Rodolfo Muller Leonardo Piccioni
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comerciales (Distribución y Proyec-
tos) segmentando por necesidades 
y mercados verticales”.

GENERAR VALOR
En Fiesa vienen trabajando con 

mucha intensidad en este sentido 
en todas las áreas de la compañía.  
En 2021  la empresa apostó a la gene-
ración de valor mediante la inversión 
en un nuevo sistema de gestión, la 
mejora de sus procesos y la imple-
mentación de un nuevo depósito de 
expedición a pocas cuadras de sus 
oficinas centrales. “La integración de 
cada área es clave y estamos apos- 
tando a mejorar nuestros procesos 
con el foco puesto en la experiencia 
de nuestros clientes. Un ejemplo 
concreto es la inauguración de nues-
tro depósito de la calle Llerena 2578, 
Villa Ortúzar, con el triple de metros 
cuadrados, más gente y más pues-
tos de armado de pedidos. Esto nos 
permite manejarnos de forma más 
cómoda y mejora significativamente 
nuestro tiempo de respuesta en la 
preparación de pedidos en el cor-
to plazo”, comentó Rodolfo Muller,  
Director Técnico de Fiesa.

A medida que se retorna a la pre-
sencialidad, o bien a un híbrido 
presencial/virtual, la empresa po-
drá aprovechar las ampliaciones de 
sus áreas de trabajo comerciales y 
salas de reuniones. Al mismo tiem-
po, están en proceso de mejorar su 
showroom para mostrar lo nuevo a 
sus clientes y para que a su vez ellos 
puedan hacer demostraciones para 
sus clientes finales. Pero este es solo 
el inicio; próximamente se brindará 
acceso remoto al showroom y a sus 
cámaras inteligentes externas para 
que los interesados también puedan 
hacer demos híbridas. “Con mucho 
entusiasmo volvimos a encontrar-
nos con nuestros clientes del inte-
rior del país para llevarles nuestra 
propuesta de valor, con capacitacio-
nes de productos (distribución) y de  
soluciones (proyecto), con visitas a 
nuestros distribuidores e integra-
dores y participación en exposicio-
nes del sector”, aportó Néstor Gluj,  
Gerente de Proyectos, quien ha asu-
mido en el mes de agosto el desafío 
de coordinar ambas gerencias co-
merciales: Proyectos y Distribución.

Desde sus inicios, Fiesa es una em-
presa que “da la cara” explicaron: 
“Gracias a nuestros valores, hemos 
generado relaciones estables y du-
raderas con todos nuestros clientes 
y con las marcas más importantes 
que importamos y distribuimos: 

Hikvision, Paradox, ZKTeco, Takex, 
Western Digital, JFL y Cofem, entre 
otras”. 

UNA MIRADA ESTRATÉGICA
Y DE CERCANÍA
Cuando una empresa hace mar-

keting, le suele dar una identidad a 
un producto o servicio para posicio-
narlo de una manera específica. Sin 
embargo, cuando los consumidores 
deciden avanzar y hablar con un ven-
dedor o asesor, la experiencia tiende 
a cambiar bastante. Cerrar este gap 
es fundamental para alinear las ex-
pectativas de los clientes. 

Entender las herramientas con las 
que se cuenta y ser versátil puede 
redundar en una importante diferen- 
cia tanto a nivel de las funcionalida-
des como del presupuesto, lo que al 
final del día implica una mayor ga-
nancia para el instalador y el cliente.

“Este es un año muy activo, sobre 
todo en este segundo semestre, en 
el que todas las marcas con las que 
trabajamos han presentado movi-
mientos importantes en función 
del contexto de la Argentina. Esta-
mos trabajando con mucho peso en 
todo lo que es estratégico a corto, 
mediano y largo plazo, ya sea tanto 
para nosotros como para dar apoyo 
a nuestros clientes”, indicó Fabiana 
Ortiz, Gerente de Marketing de Fiesa.

“Los tiempos que corren nos hacen 
poner más energía en el comercio  
exterior para abastecer a nuestros 
clientes. Es un gran desafío adaptar-
se al contexto cambiante de nues-
tro país y adecuar nuestras áreas 
comerciales, financieras y logísticas 

para cumplir el compromiso de dis-
poner del stock necesario para que  
la rueda de la industria de la segu-
ridad electrónica siga rodando”, co-
mentó Mariano Muller, Gerente de 
Operaciones y Compras.

TRABAJO EN EQUIPO
Dia a día la empresa se anima a más 

e incorpora nuevas tecnologías: cá-
maras térmicas, antiexplosivas, anti-
corrosión, PanoVu, VMS (sistema que 
integra video, accesos, intrusión, in-
cendio, tránsito, control de ascenso-
res, semáforos y más), people count-
ing (conteo de personas), heat map 
(mapa de calor), LPR, POS e incluso 
servidores con big data para análisis 
y búsquedas de personas o vehícu-
los en decenas de cámaras en tempo 
real. Los campos de aplicación para 
estas tecnologías son muy amplios: 
seguridad urbana, barrios privados, 
venta minorista, entidades banca-
rias, instituciones, industrias, so-
luciones móviles y lugares de alto 
tránsito como aeropuertos, entre 
otras posibilidades.

Estos desarrollos apuntan a im-
pulsar y apoyar a sus integradores 
a entrar en negocios más importan-
tes, al igual que a sus distribuidores 
e instaladores. Con ellos y las marcas 
se trabaja en equipo, enseñando y 
aprendiendo en conjunto para con-
formar así un círculo virtuoso.

INVESTIGACIÓN Y CAPACITACIÓN
Sobre la base de que el conocimien-

to marca la diferencia, Fiesa amplió 
sus áreas de investigación y testeo 
de productos e incorporó nuevas  

www.fiesa.com.ar


< 14

Nota de TapanT
tecnologías para sus dos unidades  
de negocios (Proyectos y Distribu-
ción). De esta manera, la empresa 
genera más soluciones de tecnolo-
gía avanzada para las verticales de 
gobierno, barrios privados, la in-
dustria de petróleo y gas, energía y  
transporte, entre otras.

Fiesa lleva adelante mes a mes una 
abultada agenda de capacitaciones 
gratuitas orientadas a instaladores, 
técnicos y comerciales, las cuales 
comunica a través de todo su eco-
sistema digital: web, RRSS, e-mailing 
y medios del sector. “Hoy es más 
importante que nunca que todos 
conozcan los productos, cómo fun-
cionan, cuáles son sus fortalezas y 
atributos diferenciales y hasta cómo 
es posible combinar una marca con 
otra para sacar el máximo provecho. 
Ya no hablamos de compartimen-
tos estancos o de marcas exclusivas. 
Brindar excelencia implica tomar lo 
mejor de cada uno y ser astutos a la 
hora de elegir”, explicó Néstor Gluj, 
quien coordina, además, el equipo 
de preventa.

SUSTENTABILIDAD
En el mercado de la seguridad, los 

productos con bajo consumo de 
energía se han convertido en las 
opciones preferidas por los clientes, 
y la demanda de cámaras que fun-
cionan con energía solar está en au-

/FIESA.com.ar

/user/FIESAtv

@FIESASRL

/company/fiesa-srl

+54 11 5628-1700

+54 9 11 5628-1700

contacto@fiesa.com.ar

www.fiesa.com.ar

FIESA  S.R.L.

mento. “Nos complace ver que cada 
vez más fabricantes de la industria 
de la seguridad están explorando la 
producción ‘ecológica’, y estamos 
comprometidos a reducir sus hue-
llas de carbono. Si bien esto tomará 

Néstor Gluj

tiempo, el movimiento ya comenzó. 
Esperamos ver avances significati- 
vos en esta área durante este año. Hay 
mucho por hacer y por crecer, desa-
fiando los obstáculos y los límites”, 
concluyó Gluj.
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En épocas de crisis, con altos niveles inflacionarios y dificultades en la importación, contar con los 
elementos adecuados para mantener una atención de calidad es imprescindible. En estos aspectos, 
Starx es una garantía para sus clientes gracias a su sólida trayectoria en el mercado.

Empresas

Financiación accesible  
y stock permanente
Las claves de Starx Security para para acompañar al cliente

18

l stock y la financiación son cla-
ve para acompañar a los clientes 

en el contexto actual. Starx Security 
apunta a consolidarse como socio 
estratégico de sus clientes, distribui-
dores, empresas de monitoreo e ins-
taladores del gremio para potenciar 
y sostener sus negocios.

Para lograr este cometido, la em-
presa analiza constantemente el 
mercado y la economía a nivel local 
e internacional. Esto les permite po-
sicionarse para mitigar los eventos  
que en algunos casos tienen la mag-
nitud suficiente para llevar a que 
otros actores se replanteen sus mo-
delos de negocios y logísticos.

Algunos, en busca de precios, 
optan por ofertas de actores que 
importan en forma mayorista y 
luego venden al por menor casi a 
ese mismo precio; así, a veces ter-
minan adquiriendo productos que 
no cumplen con sus necesidades. 
Además, luego deben autogestio-
narse o bien tercerizar la instalación 
y las potenciales necesidades pos- 
teriores a la compra. En ese aspec-
to queda en claro el rol estratégico 
del distribuidor: agregar valor al 

producto mediante un servicio de 
asesoramiento previo a la venta,  
una buena financiación y un servi-
cio de posventa responsable y de 
calidad. Y por supuesto, para que 
el distribuidor pueda concretar 
ese proceso de agregado de valor,  
debe contar con stock.

STOCK DISPONIBLE
Una empresa como Starx Security 

sabe que funcionar con bajo stock 
o stock justo no es conveniente en 
un contexto de altos niveles inflacio-
narios y de restricciones de importa-
ción. Por eso, buscan que sus clien-
tes distribuidores cuenten siempre 
con stock de productos en tiempos 
de restricciones, y congelan el precio 
de esa compra para darle batalla a la 
inflación que día a día disminuye el 
poder adquisitivo del cliente. 

Incluso durante las grandes crisis 
económicas de nuestro país, la em-
presa ha ofrecido tasas de interés 
accesibles y sustentables, incompa-
rables con las que ofrece el sistema 
bancario y financiero nacional para 
préstamos. Por ejemplo, si un cliente 
realiza una compra de 100 unidades 
de las baterías KeyPower de 12 V y  
7 Ah de Starx, cuenta con financia- 
ción en 3 cuotas con cheques diferi-
dos a 30, 60 y 90 días; recibe el stock 
de inmediato y, además, lo recibe sin 
hacer ningún pago inicial, lo cual le 
permite ahorrar o invertir en otros 
productos. En cambio, si un cliente 
realiza una compra minorista y sin 
financiación por mes hasta llegar a  
las 100 unidades, tendrá a fin de 
cuentas un costo mucho mayor.

De esta manera, Starx continúa 
profundizando su apoyo y acompa-
ñamiento a todos sus clientes brin-

E

dándoles no solo stock de la más alta 
calidad internacional en productos 
de seguridad electrónica y de ener-
gía sino también manteniendo las 
mejores ofertas y beneficios, con 
opciones de financiación con Echeq 
en pesos de hasta 270 días. Además, 
quienes se acerquen a Starx encon-
trarán la posibilidad de abonar con 
una amplia variedad de medios de 
pago, contarán con la atención ne-
cesaria para analizar las alternativas 
más convenientes en cada caso par-
ticular, y obtendrán un servicio de 
posventa de excelencia.

ACERCA DE STARX SECURITY
Con 30 años de trayectoria, Starx 

trabaja en la importación, fabri-
cación y distribución al gremio de 
productos de seguridad electrónica 
y baterías. La empresa representa 
marcas reconocidas a nivel interna-
cional, con una incesante vocación 
por el servicio y la calidad.

Starx Energy es la división de nego-
cios especializada en baterías, arran-
cadores y UPS. Surgió con el objetivo 
de profundizar el compromiso con 
los clientes y los canales de distribu-
ción, y ofrece precios insuperables 
y exclusivos para los distribuidores 
oficiales, además de los beneficios  
de financiación y calidad.

Por su parte, Starx Care es una 
división abocada totalmente a dis-
positivos aprobados por la ANMAT, 
diseñados para que el cliente tenga  
la seguridad de que  cuida su salud. 
Por último, en Starx Lab la empresa 
cuenta con un programa de entre-
namiento técnico y comercial com- 
pleto y gratuito, diseñado para res-
paldar el desarrollo profesional en la 
seguridad electrónica. 
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ventas@starx.com.ar

www.starx.com.ar
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Diversos factores pueden dar una falsa idea de crecimiento. Para evitar caer en ese círculo, que en el 
largo plazo produce más pérdidas que ganancias, ofrecemos tres claves que permiten a las organi-
zaciones continuar en ascenso sin riesgos de aumentar costos ni competir por precio.

Opinión

¿Por qué las empresas llegan a un 
límite de crecimiento?
Cómo evitar el estancamiento
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RedGPS
www.redgps.com

ay una constante en todas las 
empresas, sin importar a qué 

industria se dediquen, y es que todas  
tienen un objetivo común: crecer. 
Lógicamente, si una empresa crece 
podemos suponer que también au-
mentará su rentabilidad; sin embar-
go, hay casos en los que esta rela-
ción no se cumple. En este artículo se 
mencionan tres factores para tener 
en cuenta a la hora de analizar si una 
empresa está creciendo o no.

AUMENTO DE
COSTOS OPERATIVOS
Imaginemos una empresa que ha 

trabajado mucho y ya logró uno de 
los principales retos, aumentar su 
número de clientes; sin embargo, no 
está creciendo proporcionalmente. 
En este caso, también es necesario 
analizar si aumentaron los costos 
operativos. Esta es una situación co-
mún porque un aumento de clien-
tes puede significar más contrata-
ción de personal, más adquisición 
de materiales, hardware, equipos 
o aditamentos, mayores costos de 
mantenimiento, oficinas más gran-
des, etcétera.

El principal riesgo es caer en un  
círculo vicioso del que cuesta mucho 
salir, porque si se siguen cubriendo 
únicamente las verticales básicas de 
nuestra industria (situación en la que 
se encuentran más del 70 % de las  
empresas), seguir aumentando la 
base de clientes volverá a tener el 
mismo efecto sobre los costos.

DIAGNÓSTICO FALLIDO EN
LA INVERSIÓN
Pensemos en otra empresa que 

invierte en aspectos que no están 
directamente relacionados con la 
generación de valor. ¿Cómo sale de 
esa situación? Es claro que se debe 
hacer un análisis de costos, pero el 
consejo que daremos aquí es que  
ese análisis debe hacerse desde la 
perspectiva de la generación de va-
lor. La generación y comunicación 
del valor es el aspecto que logrará 
diferenciar una empresa de su com-
petencia sin incrementar los costos 
operativos. 

Se debe incorporar al análisis de 
costos todas las áreas o acciones 
en las que se estén invirtiendo re-
cursos, no solamente económicos, 
sino también de tiempo y de capi-
tal humano. Hecho este análisis, el 
siguiente paso es identificar cuáles 
de esas áreas o acciones contribu-
yen significativamente a la creación 
de valor para los clientes (es decir, 
aquello que realmente le importa al 
cliente, que realmente soluciona sus 
dolores y por lo cual eligen una de-
terminada marca). Es clave reasignar 

los recursos a esas áreas o acciones y 
disminuir el gasto en las que no vale 
la pena seguir invirtiendo porque 
no contribuyen directa o indirecta- 
mente a la generación y comuni-
cación del valor que obtienen los 
clientes. Incluso es recomendable 
reestructurar los departamentos de 
la empresa de acuerdo con estos 
criterios.

COMPETIR POR PRECIO
El tercer factor por el cual las empre-

sas no crecen es porque en lugar de 
dar más valor han decidido competir 
por precio. Competir a partir de pre-
cios bajos nunca será la manera de 
hacer crecer el negocio, a excepción 
de las empresas manufactureras ca-
paces de cubrir grandes volúmenes 
globales. Para una empresa de segu-
ridad, la realidad es otra.

Centrarse en la generación y comu-
nicación del valor hace posible que 
la ventaja competitiva no recaiga 
únicamente en los precios bajos. 
Es probable que la competencia le 
ofrezca a los prospectos y clientes 
servicios que también le solucionen 
sus dolores o problemas; por eso es 
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importante centrarse no solamente 
en el servicio que se brinda, sino en 
el valor que se le transfiere al cliente 
y en asegurarse de que lo perciba de 
manera adecuada. 

Aquí el consejo es buscar esos ele-
mentos de valor en los aspectos cua-
litativos de la empresa o el servicio 
(respaldo, confianza, calidad huma-
na, misión, valores, etcétera), y en los 
límites de la industria –la seguridad 
en este caso. Una buena manera de 
hacer esto es explorar qué servicios 
complementarios rodean las necesi-
dades de los clientes en áreas que no 
suelen considerarse y que la compe-
tencia pasa totalmente por alto. Sí, el 
concepto clave aquí es ser disruptivo.

INNOVACIÓN EN EL VALOR
Entonces, ¿por qué las empresas de 

seguridad llegan a un límite de cre- 
cimiento? La respuesta es: porque 
cubren únicamente las verticales  
básicas de la industria y no cuentan 
con una oferta de valor que les per-
mita diferenciarse. 

A lo largo de todos estos años que 
llevamos trabajando como pro-
veedores de software y plataforma  
marca blanca para empresas de 
seguridad, rastreo GPS, gestión de 
flotas y telemetría, nos hemos dado 
cuenta de la importancia de contar 
con aliados estratégicos que sumen 
valor agregado al porfolio de servi-
cios. No todas las empresas pueden 
asumir el costo –tanto económico 
como de tiempo– de desarrollar las 
soluciones que necesitan para dife-
renciarse o que sus clientes exigen.

Por ejemplo, si todas las empresas 
de seguridad trabajan con guardias, 
una manera efectiva de diferenciar-
se y dar valor a los clientes sin in-
crementar los costos es utilizar una 
app marca blanca que convierta un 
smartphone en un dispositivo capaz 
de medir y verificar los rondines, rea-
lizar inspecciones y enviar informes 
firmados con evidencia, crear un 
perfil para cada guardia y gestionar 
su jornada laboral, trazar rutas de 
patrullaje y establecer alertas, hacer 

streaming a partir de un evento y más. 
Todo esto se puede lograr solo con 
un smartphone y sin invertir en hard-
ware ni tener que asumir el costo de 
todo el desarrollo, la investigación y 
el mantenimiento que implica una 
aplicación.

Siempre hay que recordar que la 
clave es innovar en el valor. En este 
sentido, se debe buscar un provee-
dor que ofrezca aplicaciones y pla-
taformas que hagan que la empresa  
sea capaz de dos cosas: abordar ni-
chos de negocio que hasta el mo-
mento no había podido atender y, al 
mismo tiempo, cubrir necesidades y 
problemas transversales a otras in-
dustrias. En otras palabras, ampliar 
los límites del mercado.

Innovar en el valor puede parecer 
difícil, pero en realidad no lo es. Y la 
única manera de que una empresa 
supere su límite de crecimiento es 
ofrecer soluciones que permitan 
expandir los límites del mercado sin 
aumentar la estructura de costos ni 
entrar en una guerra de precios. 
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Reunir los conceptos de seguridad y hogar inteligente hoy es posible gracias a la funcionalidad de 
Internet de las Cosas, que permite configurar controladores para diversas funciones en un mismo 
ecosistema, evitando el uso de un remoto para cada dispositivo.

Tecnología

La suma del confort y la seguridad 
Sistema AX PRO de Hikvision
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l concepto de hogar inteligente 
abarca desde dispositivos para 

el entretenimiento hasta tareas co-
tidianas como correr las cortinas 
y atenuar las luces, pero quizás las 
funciones más útiles sean aquellas 
que nos dan seguridad y tranquili-
dad. Las alarmas, las cámaras de se-
guridad y los sistemas de control de 
accesos se están volviendo cada vez 
más populares a medida que las per-
sonas buscan convertir sus viviendas 
en un lugar más seguro y cómodo, 
un refugio para desconectar de la ac-
tividad frenética del día a día. Para 
ello, Hikvison cuenta con una gama 
de dispositivos inteligentes que  
brindan esa tranquilidad en el hogar 
y que pueden controlarse conve-
nientemente desde un mismo lugar.

DEMASIADOS DISPOSITIVOS
Normalmente, un mayor número 

de dispositivos supone un mayor 
número de controladores para ma-
nejarlos –uno para cada aparato. Los 
días en los que solo se usaba el man-
do a distancia de la televisión que-
daron atrás y ahora mismo cualquier 
persona puede tener hasta cuatro o 
cinco controladores para su sistema 
de entretenimiento (televisión, siste-
ma de sonido, reproductor de Blu-
ray, videoconsola, etc.). Así, en vez 
de facilitarnos la vida, estos aparatos 
terminan creando cierta frustración 
a medida que los acumulamos en 
nuestra casa.

Esta frustración es la que ha llevado 
a que los sistemas capaces de con-
trolar varios elementos del hogar 
sean cada vez más populares; por 
ejemplo, los altavoces inteligentes 
que permiten a los miembros de una 
familia reproducir música en dife- 
rentes habitaciones o aplicaciones 
que controlan la iluminación. Y tam-
bién están los asistentes digitales 
que pueden administrar varios dis-

positivos IoT (Internet de las Cosas, 
por sus siglas en inglés) de la casa.

Ahora también es posible reunir 
todos los dispositivos de seguridad 
en un único lugar, con una estación 
interior central capaz de controlar 
todas las alarmas y cámaras de se-
guridad de la casa. Además, estos 
sistemas ofrecen la posibilidad de 
ser utilizados desde una aplicación 
para verificar los avisos de alarma de 
forma remota y controlar el acceso a 
la vivienda (es decir, la puerta prin-
cipal), lo que hace que esta solución 
de seguridad integrada brinde una 
mayor tranquilidad y comodidad en 
la vida diaria de los usuarios.

ESTACIÓN INTERIOR TODO EN UNO
La estación interior todo en uno 

de Hikvision proporciona un dis-
positivo central con el que se pue-
den administrar las tecnologías de 
videovigilancia, control de acce-
sos, alarma e intercomunicación, y  
ofrece una variedad de funciones 
que permite controlar toda la se-
guridad de la casa y tener así una 
visión completa e integral.

Por ejemplo, si un intruso activa 
una alarma, el sistema genera un clip 
de video de una cámara adyacente  
gracias a los enlaces inteligentes.  
Con la aplicación HikConnect ya pre- 
instalada, se puede ver el clip de vi-
deo y acercar o alejar la imagen, o 
poner el modo ojo de pez para las 
cámaras más relevantes.

La puerta de entrada suele ser 
el principal punto de acceso de la 

E

casa y también donde comienza la 
tranquilidad. La estación de interior 
todo en uno permite a los usuarios 
ver quién está en su puerta e incluso 
dejarlos entrar con solo hacer clic en 
un botón debajo de la pantalla. Esto 
también se puede gestionar desde  
la aplicación, por lo que se puede  
dejar entrar a alguien de forma re-
mota una vez verificada su identidad 
usando la cámara del intercomuni-
cador de la puerta. A su vez, estos 
intercomunicadores son bidireccio-
nales, lo que significa que el usuario 
puede tener una conversación con el 
visitante, ya sea a través de la esta- 
ción interior o mediante la aplica-
ción. Esta solución es especialmente 
útil en la actualidad, con el enorme 
aumento de las compras a través del 
comercio electrónico, lo que supone 
tener que atender a las entregas en 
cualquier momento del día.

ARQUITECTURA ABIERTA 
Y FÁCIL DE INSTALAR
Para los instaladores también hay 

buenas noticias. La base Android 
(v10) hace que el dispositivo tenga 
una arquitectura abierta, por lo que 
las adaptaciones y el software de 
terceros desarrolladores se pueden 
integrar fácilmente. Asimismo, la ex-
periencia de usuario está en continua 
mejora y es cada vez más intuitiva, 
tanto para los particulares como para 
los instaladores. El hecho de no te-
ner que instalar varios dispositivos 
y poder controlarlo todo desde un  
mismo lugar ahorra tiempo y dinero.
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Además de HikConnect, los ins-
taladores tienen a su disposición 
Hik-ProConnect, una aplicación 
diseñada para que puedan admi-
nistrar y configurar dispositivos de 
forma remota. Esto agiliza su traba-
jo ya que les permite realizar varias 
tareas sin desplazarse, una vez que 
cuentan con el permiso del cliente 
para hacerlo.

La tecnología forma parte de nues-
tras vidas a un nivel cada vez mayor, 
pero lo que buscan las compañías 
más innovadoras, como Hikvision, 
es la unificación de las diferentes 
tecnologías para hacer más cómo-
da y sencilla la vida de las personas. 
Actualmente, las plataformas de 
arquitectura abierta permiten que 
cada vez más dispositivos puedan 
comunicarse entre sí, lo que supone 
un desarrollo en el llamado IoT avan-
zado. Con esto se empezarán a ver 
de forma significativa los beneficios 
de la tecnología inteligente en nues-
tros hogares.

Los sistemas antiintrusión deben 
ser capaces de detectar violaciones 
de seguridad de forma instantánea 
y fiable, minimizando las falsas alar-
mas. Para ayudar a las empresas y 
a los propietarios a conseguirlo,  
Hikvision ha creado el sistema de 
alarma inalámbrico AX PRO, que in-
cluye soluciones de verificación de 
video altamente fiables, transmi-
sión inalámbrica segura y una am-
plia gama de detectores de última 
generación.

 
SISTEMA DE ALARMA
INALÁMBRICO AX PRO
Para ayudar a empresas y a pro-

pietarios de viviendas a reforzar su 
seguridad, Hikvision ha creado el 
sistema de alarma inalámbrico AX 
PRO. Incluye verificación de vídeo a 
distancia para detectar violaciones 
de la seguridad, una tecnología de 
transmisión inalámbrica segura para 
las alarmas y las imágenes de video, 
y una amplia variedad de productos 
inalámbricos que activan las alertas 
de forma rápida y fiable en caso de 
cualquier violación de la seguridad. 
El sistema también incluye el hub AX 
PRO, que puede conectar hasta 210 
detectores para satisfacer las nece-
sidades de seguridad específicas de 
los clientes.

Esta solución es ideal para la pro-
tección de hogares y pequeñas y 
medianas empresas, ya que es un 
ejemplo de sencillez a través de la 
innovación en el ámbito de la detec-
ción de alarmas. El sistema incluye 

cinco tipos de detectores inalámbri-
cos Hikvision AX PRO:

Detectores de movimiento de la 
alarma. La gama AX PRO ofrece 
dos tipos de detectores de movi-
miento: individuales y duales. Los 
detectores individuales utilizan 
tecnología de infrarrojos (PIR) o de 
microondas para detectar a los in-
trusos en movimiento y activar las 
alarmas en tiempo real. Las solucio-
nes de tecnología dual combinan 
diferentes tecnologías, como PIR o 
microondas, para verificar las ame-
nazas de intrusión y minimizar las 
falsas alarmas.
Un ejemplo de este tipo de solu-
ción es el detector de movimiento 
PIRCAM, que combina infrarrojos 
con una cámara inteligente. Esta 
solución toma fotografías y video 
cuando se activa el sensor PIR, lo 
que permite a los propietarios de 
viviendas o a los equipos de segu-
ridad de las empresas verificar los 
incidentes de intrusión a distancia.
Detectores de rotura de cristales. 
Los detectores de rotura de crista-
les AX PRO funcionan con cristales 
de distintos tipos y grosores. Estos 
detectores pueden instalarse tan-
to en ventanas como en cristaleras 
de techo o de pared. Los detectores 
utilizan micrófonos de alta calidad 
y banda ancha para controlar los 
ruidos de alta y baja frecuencia. 
En una situación de rotura de cris-
tales, los ruidos de baja frecuencia 
se generan por las ondas de impac-
to cuando se golpea el cristal (por 
ejemplo, con un objeto pesado). El 
ruido de alta frecuencia confirma 
que el cristal se ha hecho añicos o se 
ha roto. Este control de los sonidos 
de baja y alta frecuencia garantiza 
la capacidad de los detectores de 
distinguir entre los ruidos potentes 
del entorno, las vibraciones causa-
das por el fuerte viento y las roturas 
reales de cristales, lo que ayuda a 
minimizar las falsas alarmas.
La gama AX PRO incluye un detector 
de rotura de cristales y un detector 
de movimiento por infrarrojos que 
incorpora la tecnología de detec-
ción de rotura de cristales en una 
sola unidad.
Detectores de apertura de puertas 
(de contacto magnético). Los de-
tectores de apertura de puertas de 
Hikvision constan de dos partes: un 
imán fijado a la puerta o ventana, y 
una segunda unidad fijada al marco. 
Cuando la puerta o ventana se abre, 
el interruptor se rompe y el detector 
se activa.

Hay dos detectores de contacto en 
la gama AX PRO. El primero es una 
unidad estándar que cuenta con un 
espacio de apertura (gap) de hasta 
43 milímetros, y otra unidad que de-
tecta aperturas de puerta de hasta 
53 milímetros.
Detectores de impactos. Los detec-
tores de impactos AX PRO utilizan 
sensores G de alta calidad para 
monitorizar la vibración de dife-
rentes superficies, como paredes 
de madera, de cemento o cristales. 
Esto hace que los detectores de Hik- 
vision sean capaces de filtrar las 
falsas alarmas, como las causadas 
por un golpe en la pared con un ob-
jeto pequeño y duro, las presiones 
dinámicas causadas por el viento 
o las labores del personal de man-
tenimiento cuando realizan cual- 
quier tipo de trabajo en un edificio.
Detectores ambientales. La gama 
inalámbrica Hikvision AX PRO tam-
bién incluye muchos detectores 
adicionales para mejorar la seguri-
dad del hogar y la empresa. Entre 
ellos se encuentran botones de 
emergencia portátiles y de pared, 
un detector de humo con certifi-
cación EN 14604 y una batería de 
10 años de duración, un detector 
de fugas de agua y un detector de 
temperatura.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
El hub AX PRO, a la vanguardia del 
sector, permite integrar 210 detec-
tores en una sola instalación.
Intrusión AX PRO con verificación 
como servicio (IVaaS), que propor-
ciona verificación de video en direc-
to basada en 7 segundos de graba-
ción para que los usuarios puedan 
confirmar rápidamente los eventos 
en su sistema de alarma.
Seguridad antiinterferencias con 

salto de señal en hasta 50 frecuen-
cias para proteger la integridad del 
sistema.
Conectividad inalámbrica segura 
y fiable con la potente tecnología 
Tri-X de Hikvision, que ofrece los 
más altos niveles de seguridad y 
rendimiento.
Instalación rápida y sencilla que 

únicamente requiere que los insta-
ladores escaneen el código QR del 
dispositivo y lo enciendan para co-
nectarse automáticamente al panel 
de control.
Configuración rápida y sencilla a tra-
vés del portal web del dispositivo y 
las aplicaciones Hik-Connect (para 
usuarios) y Hik-ProConnect (para 
instaladores).  
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on gran expectativa por vol-
ver a la presencialidad y reen-

contrarse con los colegas, Intersec 
Buenos Aires 2022 estuvo colmada 
de negocios, novedades, tendencias 
y actualización profesional. Con más 
de 13 mil m2 ocupados, tanto en el 
interior como en el exterior del pre-
dio, la exposición, organizada por 
la Cámara Argentina de Seguridad 
Electrónica (CASEL), la Cámara Ar-
gentina de Seguridad (CAS) y Messe 
Frankfurt Argentina, se convirtió en 
una verdadera fiesta para la industria 
de la seguridad.

“Cierra una nueva edición de In-
tersec Buenos Aires y estamos más 
que contentos de ver el resultado 
de tanto trabajo y compromiso de 
las empresas expositoras: una gran 
variedad de actividades académi-
cas, una extensa área de demostra-
ciones, encuentros de negocios y la 
generación de nuevos contactos”, 
dijo el Gerente de Proyecto de Mes-
se Frankfurt Argentina, Ezequiel Gor-
barán. “Es una alegría enorme haber 
podido compartir estos tres días con 
todos los visitantes y expositores. Los 
esperamos en la próxima edición en 
el 2024”, completó el ejecutivo de la 
organizadora.

El Presidente de CASEL, Enrique 
Greenberg, resaltó que se recibieron 
“gratas devoluciones de diferentes 
empresas participantes, socias de la 
cámara, quienes agradecen este es-
pacio en el que han logrado cerrar 
contratos y abrir nuevos canales de 
diálogo con potenciales clientes”.

“La exposición contó con diversos 
espacios de intercambio y activida-
des académicas que propiciaron un 
clima agradable, de reencuentro de 
la industria. Estamos muy agradeci-
dos con todos los que han formado 
parte de este evento, tanto con los 
expositores como con los visitantes”, 
dijo el directivo de CASEL.

Por su parte, el Presidente de la 
CAS, Daniel Ferrer, señaló: “Desde 
la Cámara Argentina de Seguridad 
celebramos el éxito de esta gran 
edición de Intersec, que consolidó el 
compromiso de los empresarios del 
sector y posibilitó el reencuentro con 
protagonistas y líderes de la indus-
tria. Fue una edición inolvidable, por 
la presentación de tantas novedades 
de parte de los expositores y por la 
afluencia de público profesional. 
Un gran impulso para ya empezar a 
delinear y trabajar en una próxima 
edición, siempre superadora”.

C

 La exposición internacional de seguridad, protección contra incen-
dios, seguridad electrónica, industrial y protección personal volvió a 
reunir a todos los actores de la seguridad integral del país. 
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La vuelta a la
presencialidad
fue un éxito

El área exterior del predio tuvo 
gran participación del público vi-
sitante. En este espacio, el Consejo 
Federal de Bomberos Voluntarios y 
empresas expositoras hicieron de-
mostraciones en vivo con diferen-
tes simulacros de rescate vehicular, 
ejercicios de búsqueda, simuladores 
de incendios, trabajos de la brigada 
de caninos y prácticas sobre las me-
didas de autoprotección, entre otras 
acciones al aire libre.
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esde febrero, los productos 
inalámbricos Ajax están dispo-

nibles gracias al primer socio oficial y 
distribuidor oficial de la empresa en 
la región, Getterson Argentina. Ajax 
es una empresa de origen ucraniano 
nacida para la industria IT y, luego de 
cuatro años, se enfocó en desarrollar 
el software que actualmente utiliza 
para la industria de la seguridad.

Su línea de productos incluye más 
de 50 dispositivos inalámbricos y 
cableados para seguridad interior y 
exterior, incluidos detectores de mo-
vimiento, incendios y fugas, paneles 
de control (hubs), sirenas, repetido-
res, teclados, botones de pánico, así 
como dispositivos para la automati-
zación del hogar.

“Estamos aprovechando Intersec 
para mostrar toda nuestra gama de 
productos para interior, su facilidad 

de uso e instalación. Creemos que 
en el mercado no hay un sistema 
como el que estamos ofreciendo y 
para nosotros es muy importante, 
en este primer año en el país, poder 
mostrar nuestro trabajo”, dijo Fede-
rico Keselman, Gerente Regional de 
Ventas de la marca.

“La respuesta que estamos obte-
niendo es realmente muy buena y 
creemos que en los próximos meses 
esto se va a ver reflejado con presen-
cia en el mercado”; remarcó.

ESTÉTICA CUIDADA
Lo primero que resalta de los pro-

ductos Ajax es su estética. “Es algo 
que desde el origen se viene cuidan-
do: cada producto que presentamos 
no solo debe andar bien, sino que 
también debe verse bien. La idea fue 
ser disruptivos y distinguirnos de lo 
que había en el mercado en sistemas 
de intrusión”, subrayó Keselman.

“Esto está también estrechamente 
relacionado con el trabajo del ins-
talador, que debe ver facilitada su 
labor técnica tanto como el proceso 
de venta del sistema. Son equipos 
muy fáciles de instalar y programar, 
por lo que ofrece muchas ventajas al 
momento de ofrecerlo a un usuario”, 

D
destacó el directivo de la marca.

En relación a la actualidad de Ajax 
en el país, Keselman destacó la muy 
buena recepción del producto en el 
interior del país. “Nos sorprendió la 
demanda que existe en las provincias 
y como el costo de nuestros sistemas 
es sumamente ventajoso, la repercu-
sión fue mayor. En nuestra primera 
etapa en el país, el foco estuvo puesto 
en el mercado de los monitoreado-
res, dando a conocer el producto y 
las posibilidades que ofrece y espe-
ramos llegar a fin de año con siste-
mas instalados por las principales 
monitoreadoras del país, lo cual sin 
dudas nos dará un fuerte respaldo de 
imagen ante el instalador”.

Sobre el futuro de la compañía en el 
país, Keselman destacó que el plan de 
posicionamiento es “muy ambicioso” 
y apunta a abarcar “todo el mercado 
de la seguridad electrónica”.

“Nuestro plan contempla la ex-
pansión en sistemas de intrusión, 
pero también estamos diseñando 
productos de video e incendio para 
culminar con una línea de control de 
accesos”, adelantó Keselman.
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 Ajax, uno de los principales fa-
bricantes de Europa  en sistemas 
de seguridad, basa su éxito en la 
innovación que propone a través 
de sus tecnologías patentadas 
Jeweller, Wings y OS Malevich, 
junto con un gran enfoque en 
la experiencia del usuario, tanto 
para los profesionales como para 
los propietarios de sistemas.
Sus líneas de productos incluyen 
más de 50 dispositivos de última 
generación para brindar seguri-
dad en interior y exterior. La em-
presa protege de manera confia-
ble a más de 1.500.000 personas 
en 130 países.

https://bit.ly/Intersec_Ajax
https://youtu.be/V52-oRoriHw
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utomation Systems fue fun-
dada en 2007 como una em-

presa enfocada, principalmente, en 
el área de seguridad electrónica, 
negocio que luego derivó a otra de 
las empresas que integran el grupo. 
“A partir de ese momento, en Auto-
mation Systems nos enfocamos en 
la provisión de equipamiento de 
seguridad, fundamentalmente para 
las fuerzas policiales y luego, a partir 
de la incorporación de equipamiento 
útil tanto para empresas como para 
el público en general, hemos abierto 
la comercialización a empresas pri-
vadas”, explicó el Lic. Armando Raúl 
Mayora, director de la compañía.

“Actualmente estamos enfocados 
especialmente en productos como 
drones, con la línea Enterprise de la 
empresa DJI, en body cams para las 
fuerzas policiales y estamos hacien-
do la presentación de unos equipos 
especiales: las estaciones de carga 
portátiles de la marca Ecoflow, que 

permiten cargar equipos y elemen-
tos de uso al aire libre”, dijo el directivo 
acerca de lo que mostró Automation 
Systems en Intersec.

En relación a la función de los power 
banks, Mayora explicó que esas esta-
ciones “pueden alimentar los equipos 
que lo requieran y, a la vez, pueden 
cargarse por medio de un generador, 
a través de los 12 voltios de la batería 
de un vehículo y, según el modelo, 
con paneles solares”. “Son baterías 
que pueden recargarse hasta 6.500 
veces, lo cual le da una vida útil de 
alrededor de 16 años”, completó.

DRONES
Los productos dominantes en el 

stand de Automation Systems fue-
ron, sin dudas, los drones. “Fui piloto 
de aviones de combate y estoy con-
vencido de que es una profesión en 
extinción y eso se vio, por ejemplo, en 
la guerra entre Rusia y Ucrania, que 
mostró el uso de drones en todos los 
aspectos”, contó Armando Mayora.

“Estuve hace poco tiempo de 
una feria de seguridad y defensa 
en Estados Unidos y el 30% de los 
stands eran drones, tanto terrestres 
y subácuos como aéreos. Su uso es 
imparable en las áreas de seguridad 
y defensa y está creciendo también 
en aplicaciones comerciales. La sen-
sibilidad y potencia de los sensores 

A
y su autonomía permiten utilizarlos 
en múltiples áreas”, amplió.

“Está comenzando a aparecer la 
necesidad de servicios de drones”, 
anticipó Mayora.

Las empresas constataron que lo 
que realmente necesitan es la in-
formación, el dato. Por ello algunas 
prefieren contratar un proveedor es-
pecializado que incluya los drones, el 
personal calificado, las aplicaciones 
de software de procesamiento, y fi-
nalmente, les entreguen la informa-
ción que requieren.

Mayora también explicó que la 
Agencia Nacional de Aviación Civil 
(ANAC), “tiene normas muy estrictas 
para que los operadores estén certi-
ficados y que, a su vez, las compañías 
“requieren que los operadores ten-
gan esa certificación. Creo que ese 
es un camino de ida y que ofrece 
muchas oportunidades para quienes 
comiencen a especializarse en esto”, 
concluyó Armando Mayora.

En el stand de Automation Systems 
pudimos observar los tres modelos 
que actualmente están distribuyen-
do de la línea profesional de DJI: el 
Matrice 300 RTK, el Matrice 30, que 
también viene en su versión térmica  
y el Mavic 2 Enterprise Advanced. 
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   Automation Systems, desde 
hace quince años, comercializa   
productos y servicios de calidad 
y avanzada tecnología en el área 
de la seguridad. Su servicio de 
mantenimiento posventa, le ga-
rantiza al cliente el correcto fun-
cionamiento de los sistemas. En 
2020, la empresa fue designada 
por la marca DJI para promover 
y vender su línea productos: se 
trata de los VANT (Vehículos Aé-
reos No Tripulados) de los que 
cuentan con unidades de demos-
tración y stock para brindar una 
rápida respuesta.

https://bit.ly/Intersec_AutSys
https://youtu.be/dqJNCXiSiTk
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n un stand que conjugó so-
luciones de Dahua, Cygnus 

Electronics, Digifort y ZKTeco, entre 
otras marcas, Big Dipper presentó las 
nuevas soluciones de su cartera de 
productos, relacionados principal-
mente con la video vigilancia con 
inteligencia artificial añadida.

“Hace tres años que no teníamos un 
encuentro cara a cara con el sector, 
por lo que esta posibilidad que nos 
ofrece Intersec es muy importan-
te tanto desde el aspecto personal 
como comercial, ya que nos permite 
conocer las nuevas necesidades de 
los clientes”, expresó Gastón Lava-
llén, Desarrollador de Negocios de 
la empresa.

“Las cámaras y software con inte-
ligencia artificial son las que pre-
dominan, aunque se suman a estas 
líneas las soluciones para control de 
accesos y en eso estamos enfocados: 
en ofrecer productos que además de 
contribuir a la seguridad, les faciliten 

la vida diaria a las personas”, amplió.
“La inteligencia artificial, en rea-

lidad, aporta un gran ahorro de 
tiempo al automatizar funciones. 
Por ejemplo, si en una galería o un 
shopping la necesidad es saber por 
qué pasillo circula más gente, por 
dónde pasa determinado tipo de 
público, que tipo de producto bus-
can, etc. De esta manera, desde el 
área de marketing o promociones se 
podrá hacer un trabajo más efectivo, 
enfocando las vidrieras o stands es 
ese nicho de público que demostró 
interés por determinado producto o 
solución”, explicó Lavallén acerca del 
aporte de la IA a los sistemas de video.

La idea de la tecnología enfocada 
en inteligencia artificial, en resumen, 
se enfoca en procesar de manera in-
mediata una serie de metadatos que, 
de otra manera, llevaría un tiempo 
de estudio y ejecución. Esto deja 
totalmente obsoleto el concepto de 
“cámara = vigilancia”.

También las cámaras térmicas apor-
taron soluciones para segmentos 
como barrios cerrados o campos. 
“En malas condiciones climáticas o 
donde una cámara convencional no 
tiene alcance esa tecnología es ideal”, 
sostuvo el directivo. “En Big Dipper 
desarrollamos, conjuntamente con 
Dahua, un domo de 45X, que puede 
acercar una imagen que está a 500 

E
metros hasta dar la impresión de es-
tar a 10. Esto lo hicimos insertando en 
el domo un puntero láser, que cuan-
do detecta una persona a 500 metros, 
el láser hace el seguimiento y no solo 
sirve como elemento de disuasión, 
sino que también ayuda a quien está 
monitoreando a tomar una determi-
nada acción”, ejemplificó.

Además de las soluciones de video, 
Big Dipper presentó las nuevas armas 
de protección no letal Byrna. 

“Nos sorprendió la cantidad de 
consultas sobre estos productos. 
Es una línea de armas muy podero-
sas y efectivas, impulsadas por gas 
comprimido que dispara proyectiles 
con irritantes químicos y/o cinéticos 
calibre .68 y pueden desactivar una 
amenaza desde una distancia de 
hasta 20 metros”, explicó el directivo.

“La pandemia también permitió el 
desarrollo de dispositivos sin contac-
to, que hoy se aplican perfectamente 
al segmento de la seguridad y que 
desde Big Dipper también estamos 
implementando”, explicó Lavallén.

“La multiplicidad de sistemas y mar-
cas de las que disponemos nos per-
miten ser flexibles y adaptar a cada 
necesidad del cliente una solución 
satisfactoria”, concluyó.  
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     Con nueve sucursales en todo 
el país, además de una reciente 
en Uruguay, Big Dipper es sin 
dudas uno de los importadores 
más importantes de soluciones 
para seguridad electrónica. Su 
amplio portfolio de soluciones 
incluye, entre otras marcas, a 
CNord, Dx Control, Garnet Tech, 
Fanvil, Digifort, Marshall, WD, 
Streamax, Yeastar, Akuvox y 
Genrod. Big Dipper es, además, 
Master Distributor de Dahua, 
ZKTeco y Cygnus Electronics.

https://bit.ly/Intersec_BigDipper
https://youtu.be/PJm9lOj4LpQ
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omo resultado del desarrollo 
de nuevas soluciones, la em-

presa presentó su plataforma Bykom 
ERP, el único software especializado 
de gestión administrativa concebido 
y desarrollado para centrales de mo-
nitoreo de alarmas, video y GPS. Este 
software permite la organización de 
todas las áreas de una central, lo que 
posibilita la trazabilidad de los proce-
sos conjuntamente con la planifica-
ción y optimización de los recursos.

“Bykom ERP es un sistema modular 
diferente a otros sistemas de gestión 
debido a que está específicamente 
diseñado para suplir las necesidades 
de gestión administrativa y comer-
cial de empresas de servicios de se-
guridad electrónica y física. Esto lo 
diferencia de otros softwares simila-
res que adaptan las características de 
la industria minorista a las particula-
ridades de la seguridad electrónica”, 
explicaron desde el departamendo 
de marketing de la empresa, presen-
te en Intersec Buenos Aires 2022.

PLATAFORMA UNIFICADA
Con la implementación de Bykom 

ERP junto con Bykom Operativo, el 
usuario podrá gestionar en forma 
eficiente todos los procesos de su 
empresa y evitar la duplicidad o el so-
lapamiento de datos en todos los de-
partamentos de la organización. Esto 
permite la facturación de servicios y 
posibilita la gestión de altas y bajas 
de abonos de monitoreo, lo cual evita 
faltas de cobro por omisión.

Así, desde que el departamento 
comercial de la empresa cotiza un 
servicio, todos los procesos admi-
nistrativos como la carga de datos 
del abonado, los procesos técnicos 
de programación de equipos e ins-
talación y testeo, y hasta la propia 
facturación se realizan a través de 
este software. La información fluye 
a través del circuito de Bykom por 
todos los departamentos de le em-
presa, sin necesidad de ser cargados 
en cada uno de ellos.

“A través de esta plataforma, Bykom 
también se diferencia de otras em-
presas de software para monitoreo 
de alarmas y video con la oferta de 
un sistema que cubre una necesi-
dad hasta ahora no resuelta, ya que 
se trata de un sistema completo de 
gestión administrativa integrado, 
acorde a las necesidades actuales de 
la industria, que otras marcas no po-
seen”, aseguraron desde la empresa.

C SERVICIO IOT “HOGAR SEGURO”.
Permite controlar un sistema de 

alarma desde un smartphone. Esta 
solución se compone de un servicio 
en la nube denominado IoT/ Opera-
dor virtual, operado por la central 
de monitoreo, más la app Hogar 
Seguro instalada en el cliente final. 
Todos los servicios que brinda esta 
suite dependen necesariamente de 
la central de monitoreo como pres-
tador primario de servicios.

La app Hogar Seguro también per-
mite incrementar la calidad y can-
tidad de su abanico tecnológico a 
través de múltiples herramientas 
y la integración con los principales 
fabricantes de paneles de alarma y 
comunicadores del mercado.

Enfocados en el usuario final; la 
empresa reinventó el concepto tra-
dicional del monitoreo de alarmas, 
concebido originalmente desde la 
óptica de la central y lo reconvirtió a 
las necesidades del cliente moderno, 
que podrá recibir en su app aquellas 
señales de alarma que previamente 
la central defina y tomar acciones 
desde su teléfono móvil.

Bykom, además de enfocarse en la 
plataforma ERP, también continuó 
mostrando todo su abanico de so-
luciones, que incluye software para 
videoverificación, seguimiento vehi-
cular y control de flotas, y gestión y 
trackeo de teléfonos móviles. 
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 Formada a comienzos de 2001 
con la finalidad de atender la de-
manda de un mercado muy con-
creto como el del monitoreo de 
alarmas, Bykom está enfocada 
100 % en el desarrollo de plata-
formas de gestión, con solucio-
nes de software para videoveri-
ficación, seguimiento vehicular y 
control de flotas, y gestión y trac-
keo de teléfonos móviles.

https://bit.ly/Intersec_Bykom
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esde hace doce años Deitres 
se enfoca en el diseño de pro-

ductos con tecnología mesh, que 
ofrece redundancia en las comuni-
caciones sin caer en la obsolescen-
cia de los quipos. “La exposición del 
sector es una buena oportunidad 
para mostrar lo nuevo de CityMesh, 
nuestra solución para monitoreo 
de alarmas”, dijo Bernardo Martínez 
Sáenz, Gerente general de Deitres.

“Estamos hablando de un sistema 
que además de la comunicación 
mesh fue evolucionando en presta-
ciones y posibilidades y hoy, nues-
tro producto acompaña la evolución 
del monitoreo: cuando los sistemas 
cableados ya comienzan a ser obso-
letos, lo mismo que algunas tecnolo-
gías de comunicación, con el sistema 
CityMesh 4G, el panel y los sensores 
inalámbricos estamos permitiendo 

afrontar la evolución del negocio con 
una herramienta pensada para ellos, 
desde un país emergente para em-
presas de monitoreo que trabajan en 
economías donde hay problemas de 
infraestructura, de chips, donde la 
comunicación por línea telefónica 
terrestre también es compleja…”, 
amplió Martínez Sáenz.

Sobre el presente de Deitres, el di-
rectivo afirmó que creció “estando 
muy cerca de esas empresas de mo-
nitoreo que, a través de sus necesida-
des, nos fueron ayudando al diseño 
de este producto que es el CityMesh 
II, que en su funcionalidad de panel 
y sensores viene arrastrando todo 
lo aprendido en estos años y con la 
tecnología mesh como redundancia 
en la comunicación para que no se 
pierda ningún evento de monitoreo”.

NUEVOS DESAFÍOS
Hoy nos consideramos consumido-

res globales y como tales, queremos 
que el producto que nos instalen sea 
lindo, sea simple de usar y ofrezca 
una mayor posibilidad de servicios. 
“En ese contexto, las empresas de 
monitoreo deben cumplir con ese 
requisito, pero se encuentran con el 
escollo de que las soluciones pensa-

D
das para el nuevo consumidor que se 
instalan en Europa o Estados Unidos 
no contemplan la problemática de 
nuestra región, porque ellos no la 
tienen”, anticipó Martínez Sáenz.

“Tenemos la ventaja de haber vivi-
do con nuestros clientes ese contex-
to de dificultades y le sacamos pro-
vecho, diseñando un producto que 
contempla ese contexto y por eso, 
cuando las empresas comenzaron a 
tener problemas con la comunica-
ción GPRS propusimos la redundan-
cia a través de la comunicación Mesh 
y hoy nuestros clientes no dependen 
de si el 2G sigue o no funcionando, 
ni del 3 o 4G, sino que gracias a la 
tecnología mesh evitamos la obso-
lescencia del equipo”, amplió.

En relación a lo que viene, anticipó 
que “antes de pasar a instalaciones 
más complejas, estamos incorporan-
do inteligencia artificial a nuestros 
equipos, para que vaya aprendien-
do del lugar donde está instalado y 
simular presencia cuando los dueños 
no estén, dando aviso ante cualquier 
evento. Ese es el próxima paso para 
nuestra empresa”.
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 Empresa de desarrollo de solu-
ciones IoT con tecnología mesh, 
con presencia en todo Latinoa-
mérica. Citymesh es la unidad de 
negocios enfocada en seguridad 
electrónica.
El CityMesh es un comunicador 
inalámbrico universal que in-
cluye la funcionalidad de panel 
de alarmas en el mismo equipo, 
tecnología Zigbee y domótica, 
además de múltiples vínculos de 
comunicación (Mesh, WiFi, LAN, 
3G y 4G).

https://bit.ly/Intersec_Deitres
https://youtu.be/H7WHPhjBjtc
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omo en ocasiones anteriores, 
DRAMS Technology estuvo 

presente en Intersec 2022 mostran-
do los últimos productos en los dos 
grandes segmentos en lo que enfoca 
su negocio: video y control de acce-
sos. “En cada uno de esos sectores 
representamos a marcas de primera 
línea y la idea es mostrar esas solu-
ciones, a las que sumamos cerradu-
ras inalámbricas de la marca Salto”, 
dijo Andrés Schapira, Director de la 
compañía.

“Esta marca se enfocó, inicialmente, 
en el segmento de hotelería, y sus 
cerraduras estaban diseñadas para 
eso. Con los años se fueron desarro-
llando comercialmente en proyectos 
corporativos, fábricas y empresas 
de diferente envergadura”, explicó 
Schapira sobre la marca. “Otro dife-
rencial de Salto –agregó- es que las 
cerraduras pueden funcionar tan-
to on line como off line, por lo que 
pueden ser instaladas en un sitio sin 

conectividad y funcionar perfecta-
mente, manteniendo así operativo 
el sistema de control de accesos”.

Las aplicaciones van más allá de 
una puerta, sino que ofrece más po-
sibilidades. “Podemos instalarlas en 
cajoneras, en lockers o en una reja”, 
aclaró el directivo.

Actualmente, Salto está siendo ins-
taladas en universidades, hospitales 
y oficinas de co-working. Son cerra-
duras a batería, muy sencillas de ins-
talar y desde 70 mil a 120 mil ciclos de 
apertura, lo cual promedia una vida 
útil de 3 a 5 años, dependiendo del 
uso y el sitio donde esté aplicada.

DRAMS sigue su alianza con los 
equipos de Suprema, marca del cual 
estamos presentando el BioStation 3, 
que en esta versión incorpora inter-
comunicación, Wi-Fi y cámara, para 
poder integrarlo a cualquier sistema 
de control de video como si se tratara 
de una cámara más.

En video, sus marcas inginia siguen 
presentes: Avigilon y Provision ISR, 
dos opciones de calidad.

VIDEO EN LA NUBE
La empresa también sumó produc-

tos de la marca AVA, una marca de la 
compañía Motorola que tiene como 
concepto “video en la nube”. “Es una 
plataforma sencilla de instalar y uti-
lizar, con analíticas avanzadas como 

C
mapa de calor, conteo de persona 
o búsqueda por apariencia. Es una 
plataforma muy completa”, explicó 
Andrés Schapira sobre la marca.

DRAMS continúa con su política de 
seguir trabajando para el profesio-
nal, brindando soluciones de calidad. 
“Trabajamos mucho en ese aspecto”, 
aseguró Schapira.

“Acompañamos al instalador desde 
el inicio de su proyecto, acompañan-
do con servicios y productos de ca-
lidad cada paso de la obra. Nuestro 
objetivo está puesto en asesorar al 
profesional tanto en el diseño del 
proyecto como en el proceso de com-
pra, para que su instalación termine 
en un caso de éxito”.

“Queremos que el producto que 
compren a través nuestro funcione 
y si funciona, eso dejará contento al 
usuario final y a nuestra empresa la 
sumará ventas y nuevos proyectos”; 
concluyó el directivo.

La empresa, finalmente, exhibió en 
su stand de Intersec los productos de 
la marca Digicon,  empresa especia-
lista en control de accesos, en parti-
cular en pasarelas ópticas, pensadas 
para edicificios de alta gama o em-
presas donde el diseño debe ir de la 
mano de la funcionalidad. 
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    DRAMS tiene como premisa 
distribuir productos y sistemas 
de seguridad electrónica de 
alto nivel de eficiencia, enfoca-
da particularmente en sistemas 
de video y control de acceso. 
Comercializa primeras marcas, 
reconocidas a nivel mundial, de 
cámaras de seguridad, lectores 
de acceso, molinetes, cerraduras  
y sistemas para reconocimiento 
de patentes.
Detrás de cada producto, DRAMS 
brinda servicios de ingeniería de 
pre  venta, capacitación y de pos 
venta de excelencia.

https://bit.ly/Intersec_Drams
https://youtu.be/XwanMcfiFjQ
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 Es muy bueno estar cerca de la 
gente después de la pandemia y 

poder conocer a personas a las que 
tratamos siempre de manera virtual. 
Hablar, conocer sus inquietudes y 
sus necesidades y ver de qué mane-
ra resolverlas es una satisfacción muy 
grande”, expresó Juan Pablo Borda, 
Gerente de Operaciones de DX Con-
trol acerca del acercamiento al mer-
cado que significa una vidriera como 
la de Intersec Buenos Aires.

En cuanto a la actualidad de la em-
presa, Borda dijo que, en el desarrollo 
de los comunicadores fabricados por 
DX Control, se destaca la incorpora-
ción de tecnología con la premisa de 
“modernizar el panel de alarmas exis-
tente, sin necesidad de realizar una 
gran inversión y poder ofrecer más y 
mejores servicios tanto a las empre-
sas de monitoreo como a los clientes 
finales”. “Estamos muy contentos y 
encontramos muy buena respuesta 
en el sector que demanda soluciones 

tecnológicas de calidad para mejorar 
su propio negocio y elige nuestros 
productos.” dijo.

En cuanto a lo que vendrá, el directi-
vo de DX Control adelantó que si bien 
ya han incorporado herramientas de 
IOT en los comunicadores, se está tra-
bajando para ampliar estas opciones. 
“La idea es ampliar el menú de opcio-
nes IOT. Ya dimos un primer paso al 
incorporar la video verificación, me-
diante la DXCam, que creo, optimiza 
un sistema de alarmas, ofrece mejo-
res servicios, reduce el costo opera-
tivo de las empresas de monitoreo 
y da al cliente final la posibilidad de 
verificar lo que está sucediendo en 
su hogar o empresa”, amplió.

“Seguimos pensando en moderni-
zar e incorporar dispositivos para que 
los sistemas de alarma reciban cada 
vez más funciones y más dispositi-
vos”, continuó Borda.

STOCK Y SOPORTE TÉCNICO
Referente de la industria nacional, 

DX Control se convirtió hace unos 
años en uno de los principales ex-
portadores de comunicadores de 
alarmas y rastreadores vehiculares. 
“Estamos avanzando mucho en mer-
cados de Latinoamérica, donde te-
nemos muchos socios comerciales”; 
dijo Juan Pablo Borda al respecto.

“Hoy podemos asegurar a nuestros 

“
clientes el cumplimiento del crono-
grama de entregas de todos nuestros 
productos. Trabajamos de manera 
muy rigurosa tanto en la planifica-
ción de la producción  como en la 
compra de insumos para no afectar 
el ritmo de la producción y el stock 
disponible”, dijo Borda acerca del 
abastecimiento al mercado.

Uno de los aspectos más importan-
tes en la fabricación y venta de tecno-
logía es el soporte. ¿Cómo brinda ese 
soporte una empresa nacional en un 
país extranjero? “Como empresa ex-
portadora, el soporte lo brindamos 
a través de nuestros distribuidores. 
El 40% de nuestra fabricación tiene 
destino exportable y los distribui-
dores son capacitados por nuestro 
personal para brindar soporte y 
servicio de excelencia”, dijo Borda. 
“Consideramos que la venta de un 
equipo es el comienzo, entonces le 
asignamos gran importancia al so-
porte”, aseguró.

“También ponemos mucho énfasis 
en la capacitación interna, que luego 
se traslada a nuestros clientes. Tene-
mos gente capacitada desde lo téc-
nico que, además, está capacitada en 
seguridad y, por lo tanto, la respuesta 
es más eficiente” concluyó Borda. 
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      Con más de 30 años en el sec-
tor de la seguridad electrónica, 
DX Control es uno de los referen-
tes regionales en el desarrollo, 
fabricación y comercialización 
de comunicadores de alarmas 
2G, 3G, 4G y WiFi y localizado-
res vehiculares, exportando a 
más de 15 países de la región. 
Su equipo de profesionales fa-
brica soluciones innovadoras y 
equipos de calidad, además, de 
brindar el mejor soporte técnico 
especializado on line, cursos de 
capacitación y asistencia en las 
instalaciones.

https://bit.ly/Intersec_DXControl
https://youtu.be/d7F-zsFc1k4
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www.dxcontrol.com
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www.instagram.com/dxcontrol
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tel:+541146472100
www.dxcontrol.com
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ulltime es una empresa que se 
dedica a la provisión de solucio-

nes integrales e innovadoras, ideales 
para empresas de monitoreo y ras-
treo, seguridad física e integradores 
que apuestan a unificar soluciones 
en una única plataforma de gestión.

“Nacimos desarrollando una pla-
taforma para el rastreo de activos y 
luego el mercado necesitó vincular 
nuevas tecnologías”, dicen desde la 
empresa y agregan que para ello, su-
maron “una nueva plataforma para 
la video vigilancia: Fullcam”, compa-
tible con todas las tecnologías y fa-
bricantes de cámaras. Incorporaron, 
además, Fullarm, una app pensada 
en el usuario final, que puede vin-
cular la seguridad con el confort y 
la utilidad diaria, entendiendo las 
nuevas demandas del mercado. 
Esta app también suma domótica e 
interacción con su sistema de alarma.

“Para la recepción de eventos, crea-
mos Fullcenter, un poderoso softwa-

re de monitoreo integral, que vincula 
todas nuestras plataformas, logran-
do un ecosistema único en el merca-
do de la seguridad”, explicó Adrián 
La Fontana, directivo de la empresa.

“Actualmente disponemos de una 
nueva plataforma, Fullcond, enfoca-
da en la gestión y control de condo-
minios y edificios que incorpora vi-
deo portería, ideal para sumar como 
negocio”, añadió.

Safe City es la solución más reciente 
de Fulltime y está destinada a munici-
pios y barrios cerrados, que luego de 
dos años en el mercado, está siendo 
utilizada por 19 distritos de todo el 
país. Cuenta con la más avanzada tec-
nología para cubrir diferentes necesi-
dades y sectores, dando un salto de 
calidad en el mercado.

Safe City nació con la idea de unificar 
aplicativos existentes para la seguri-
dad ciudadana, enfocados por ejem-
plo en la prevención de violencia de 
género, corredores escolares, alar-
mas comunitarias Cloud, cámaras en 
la vía pública, tótem de seguridad, 
paradas de colectivos para punto 
seguro, etc.

NUEVAS EXIGENCIAS
Las exigencias de las empresas cam-

bió bruscamente y es necesario dife-
renciarse día a día para no “ser uno 
más del montón”, ya que el cliente 

F
final es muy exigente y reqiere que 
el beneficio supere al costo para no 
quedar obsoleto.

Así, las empresas se ven obligadas 
a contar con nueva y abundante 
tecnología para cautivar y fidelizar 
al cliente final, no sólo para su se-
guridad sino sumando oferta de 
domótica para que adopte ese ser-
vicio, que puede convertirse en una 
herramienta única e irremplazable.

“Además de la domótica, incorpo-
ramos analítica de video compatible 
con cualquier cámara existente, por 
lo que es posible sumarlas al sistema 
de alarma, transformando esa cáma-
ra en un sensor de movimiento que 
detecta personas”, explicaron. “Es 
ideal para supervisar cercos en ba-
rrios cerrados, patios, pulmón de 
edificios, etc”, completó La Fontana. 

Todas las soluciones son 100% 
Cloud, totalmente escalables, que 
permiten un crecimiento exponen-
cial sin necesidad de contar con ser-
vidores ni infraestructural, contra-
tando solo lo que utiliza, logrando 
tener una rentabilidad inmediata sin 
contar con ninguna inversión inicial.

Fultime es la única empresa del mer-
cado que ofrece un ecosistema glo-
bal de soluciones para la seguridad.
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   Empresa multinacional con 
más de 15 años de experiencia 
en el mercado, se enfoca en el de-
sarrollo de software web y móvil. 
Tanto empresas de monitoreo y 
rastreo vehicular como estados 
municipales que buscan como-
didad y seguridad diarias apues-
tan a las eficientes y modernas 
soluciones que ofrece Fulltime.
Entre su amplia gama de opcio-
nes se encuentran las nuevas 
plataformas FullCond y Safe City, 
además de FullArm, FullCam y el 
revolucionario software de mo-
nitoreo Fullcenter.

https://bit.ly/Intersec_Fulltime
https://youtu.be/4WbOee3pCbI


mailto:info@fulltime.com.ar
www.fulltime.com.ar
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Tel:+541153528450
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a pandemia cambió tanto la 
tecnología como la manera de 

trabajar, circunstancia que se notó de 
mayor manera en quienes se enfocan 
en el control de accesos, como Intele-
ktron. “Nuestra empresa, además de 
trabajar en control de acceso, suma 
soluciones para control de asistencia 
y de visitas. Al ser la presencialidad lo 
que más cambió, gracias nuestros 30 
años de experiencia como empresa 
pudimos seguir de cerca y adaptar-
nos a esos cambios”, afirmó Marcelo 
Colanero, Presidente de Intelektron.

“Gracias a esa experiencia y a lo 
aprendido durante la pandemia, 
podemos hacer cambios y modifica-
ciones de horarios tanto en las termi-
nales de relojes tradicionales como a 
través de un software desde un telé-
fono inteligente, que se procesa de la 
misma manera y facilita el trabajo del 
área de recursos humanos”, explicó.

En lo que refiere a control de acce-
sos, las pasarelas motorizadas tienen 

un menor mantenimiento que los 
molinetes convencionales, son más 
robustas y ofrecen mayor seguridad, 
evitando tener contacto con el pro-
ducto. “Esto contribuye a continuar 
con los protocolos sanitarios y es una 
posibilidad más que ofrece la tecno-
logía que desarrollamos”, amplió.

“El inicio de la pandemia nos pegó 
un poco más duro que al resto, ya que 
trabajamos con presencialidad, con-
dición que fue una incertidumbre 
desde 2020 y aún hoy hay empresas 
que, ante la comodidad de haber 
encontrado la manera de seguir 
funcionando, suspendieron obras 
programadas y compras hasta ter-
minar de definir qué harán con su 
personal”, dijo el directivo acerca de 
cómo cambió el mercado.

En esta condición híbrida por la que 
pasan las empresas, Intelektron ofre-
ce una solución adaptada a lo que 
exigen las firmas: “Podemos contro-
lar el acceso a un lugar, darle ingreso 
o egreso a su horario laboral a una 
persona de manera remota y hasta 
productos adaptados con elementos 
de sanitización incluidos”, detalló el 
Presidente del fabricante.

“Lo que buscamos es que nuestro 
producto sea una inversión y no 
un gasto: que lo instalado, aun in-
corporando elementos de terceros, 
funcione como tiene que funcionar, 

L
que el ecosistema instalado no sea 
un sistema que se usa a medias, sino 
que sea una solución efectiva al re-
querimiento del cliente”, dijo. 

INDUSTRIA NACIONAL
“Creo que la falta de insumos im-

portados se está viendo en toda la 
industria, no solo en la de seguridad. 
La ventaja que tenemos, al ser fabri-
cantes, es que podemos adaptar o 
acondicionar una solución a la medi-
da de la empresa de manera homo-
génea, sin improvisar elementos o 
partes del sistema”, aseguró Marcelo 
Colanero respecto de las ventajas de 
la fabricación local.

“En nuestro caso, tanto software 
como hardware está completamen-
te integrado y tiene la flexibilidad su-
ficiente como para poder integrar un 
lector o dispositivo de terceros sin in-
convenientes. Ser fabricantes y tener 
talleres propios nos da la ventaja de 
poder manejar nuestro propio stock”, 
amplió. “Es cierto que a veces carece-
mos de algunos insumos y que por 
la falta de componentes electrónicos 
no podemos fabricar ciertos produc-
tos. Pero esa una problemática mun-
dial y no solo de Argentina”, concluyó 
Marcelo Colanero.  
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   Con más de 31 años de expe-
riencia en el sector, Intelektron 
brinda soluciones integrales en 
controles de acceso, de tiempo y 
asistencia, visitas, molinetes, pa-
sarelas y desarrollo de software 
de gestión.
Desde sus inicios, la empresa se 
orienta a competir en el cam-
po de la alta tecnología, con la 
permanente premisa de comer-
cializar productos de excelente 
calidad, perfilándose como una 
empresa integral, orgullosa de 
ser quien diseña, fabrica y vende.

https://bit.ly/Intersec_Intelektron
https://youtu.be/X4wtj2vhW7I
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undada en 2014, Itego GPS 
nació como desarrolladora de 

sistemas informáticos, actividad con 
la que continúa y a la que agrega tec-
nologías para seguimiento vehicular, 
distribuyendo de manera exclusiva 
productos de Queclink, que ofrece 
rastreo de activos, monitoreo, ma-
nejo de flotas y teleasistencia, entre 
otros segmentos.

“Somos distribuidores oficiales de 
Queclink, empresa que distribuye 
dispositivos para telemetría, rastreo 
de activos, vehículos o personas, 
por lo que ofrecemos un amplio 
abanico de dispositivos para distin-
tos segmentos del mercado”, Matías 
Sanguinetti, Gerente de Proyectos 
de Itego GPS.

Hace 15 años todo el segmento de 
AVL estaba enfocado en la seguridad 
y el único interés era saber dónde 
estaba un vehículo y si era robado, 
poder recuperarlo. “Eso cambió –ase-
guró Sanguinetti- y creció mucho en 

logística. La información que brinda 
un dispositivo y luego se traslada a 
una plataforma es muy grande, por 
lo que el ahorro en insumos y los 
controles que pueden hacer las em-
presas sobre los activos que tienen 
en la calle es muy amplio”.

Un equipo que puede conectarse 
a la computadora del vehículo pue-
de ofrecer datos como, por ejemplo, 
cuando se activó un limpia parabri-
sas. “A partir de allí hay mucha in-
formación que puede traducirse en 
números y puede ayudar a optimizar 
los costos”, explicó el directivo.

EQUIPOS
Todos los equipos son configura-

bles y reportan a una plataforma, 
donde la información va una plata-
forma propia del cliente o terceriza-
da. “La configuración es totalmente 
amigable y se realiza a través de un 
configurador que nosotros brinda-
mos”, dijo Sanguinetti.

“Lo que ofrecemos desde Itego es el 
hardware, el dispositivo a partir del 
cual se genera la información y desde 
allí, el cliente tiene una gama muy 
amplia de opciones. Lo básico es lati-
tud, longitud y velocidad y a partir de 
allí, se puede generar la información 
que se requiera”, amplió.

“Por ejemplo, el equipo dice que hay 
una unidad con el motor en marcha 

F
desde hace dos horas, intentás co-
municarte con el chofer y no atiene; 
entonces mandás una acuda y cuan-
do llega, ve que está durmiendo con 
el aire acondicionado prendido. Eso 
es lo mínimo que podés identificar a 
través de estos dispositivos”, explicó 
el directivo.

En relación a nuevos productos, 
Sanguinetti aseguró que, ante el 
avance de la tecnología, “en lo que 
refiere a los equipos Queclink, hay 
avances de manera constante. Hasta 
hace poco se transmitía en 2G, pasó a 
3G y ya está trabajando en la banda 
CAT-M1. También hoy se incorporan 
cámaras en el interior del vehículo 
que pueden detectar la fatiga del 
conductor… El avance es constante 
y empresas como Queclink te em-
pujan a seguir innovando, a ofrecer 
nuevas y mejores prestaciones”.

“Hoy la crisis de semiconductores, 
por un gran trabajo de Queclink, no 
es un problema, lo cual se transforma 
en un diferencial, ya que el stock y la 
fabricación de nuevos equipos está 
garantizada. La necesidad del clien-
te es constante y poder, desde Itego, 
satisfacer esa necesidad es sin dudas 
también diferenciarse en el merca-
do”, concluyó Sanguinetti. 
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      Importadora y representante 
exclusivo para Argentina de las 
soluciones de Queclink Wireless 
Solutions, especializada en el 
rastreo y seguimiento de activos, 
personas y vehículos, Itego GPS 
cuenta con profesionales enfo-
cados en desarrollar proyectos 
y generar nuevas herramientas 
para poder brindar soluciones de 
alto rendimiento en todo el mun-
do, proporcionando soluciones 
personalizadas y confiables.

https://bit.ly/Intersec_Itego
https://youtu.be/n3spqSnIf_o
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as tecnologías de Motorola So-
lutions trabajan en conjunto 

para ayudar a construir un mundo 
más seguro. Individualmente, cada 
producto y servicio de la compañía 
tiene un impacto positivo en la se-
guridad y unidos son exponencial-
mente más potentes.

Hoy Motorola ofrece infraestructu-
ra, dispositivos y aplicaciones para 
comunicaciones de misión crítica 
que permiten colaboración de voz 
y multimedia, a la que suman solu-
ciones de video y control de acceso 
que combinan visión con AI.

“Para la compañía el mercado de la 
seguridad privada es tan importan-
te como el de la seguridad pública, 
que asociamos generalmente a po-
licía, bomberos, ambulancias, etc. 
La privada la relacionamos más con 
transporte de caudales, seguridad 
en empresas, parques industriales 
o residencial, incluyendo también 
eventos como recitales o un parti-
do futbol”, dijo Alberto Iglesias Paiz, 

Gerente de Canales para Cono Sur
Eduardo Pombo, Consultor de Ven-

tas corporativas, por su parte, expli-
có que la presencia de la marca en 
Intersec responde a una estrategia 
global: impulsar su ecosistema de so-
luciones. “Estamos en Intersec tanto 
de manera directa como con nues-
tras marcas en los stands de nuestros 
partners. Queremos transmitirle al 
profesional la capacidad y tecnolo-
gía de nuestros productos  por medio 
de nuestra cadena de distribución, 
que es lo que le da valor a la marca”, 
agregó. 

SOLUCIONES COMPLETAS
Entre los productos Motorola pue-

den encontrarse soluciones para vi-
deode la marca Avigilon; control de 
accesos con su plataforma Access 
Control Manager (ACM), analíticas 
de video a través del Avigilon Control 
Center (ACC; y una nueva solución 
para comunicaciones: Wave PTX,

“Wave PTX es una solución que pre-
sentamos hace alrededor de un año y 
medio. Se trata de un servicio de co-
municación instantánea por suscrip-
ción que, a través de la nube, puede 
conectar diversos grupos de trabajo 
a través de diferentes dispositivos, 
redes y ubicaciones logrando una 
mayor cobertura de comunicacio-
nes, inmediata y sin cortes”, explicó 
Iglesias Paiz y agregó que el funda-

L mento de esta solución “es ofrecer 
cobertura de radio en puntos donde 
no haya cobertura celular. Asocian-
do Wave PTX, que es un equipo de 
radio potente, robusto, con mapas y 
posicionamiento pero que opera a 
través de las redes 3G y 4G. cuando 
salimos del ámbito natural donde 
las empresas ofrecen cobertura, ahí 
Wave PTX puede ofrecer un servicio 
de geoposicionamiento vehicular”.

“Esta solución unifica redes celu-
lares con la transmisión radial, evi-
tando tener dos o tres equipos para 
cuando alguno pierde cobertura. Esa 
es la gran fortaleza de este quipo: 
mantener la comunicación entre un 
objetivo y su centro de monitoreo”, 
completó Pombo.

“Como empresa diseñamos solu-
ciones para la seguridad pública y 
esa experiencia la trasladmos a la se-
guridad privada, un mercado quizá 
menos crítico desde el punto de vista 
de la seguridad en sí, pero de igual 
importancia”, djo Alberto Iglesis Paiz.

“Nuestra presencia en Intersec, 
puede resumirse en una sola pala-
bra: intregración. La idea es mostrar 
todos nuestros productos, cómo 
se integran entre sí, qué solución 
de seguridad podemos ofrecer. Ese 
es nuestro foco de atención a nivel 
mundial, poder mostrar esas partes 
que conforman el todo de Motorola 
Solutions”, cerró Eduardo Pombo. 

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

 Unifique voz, datos, video y 
análisis en una plataforma que 
permite que las comunicaciones 
de las empresas se mantengan 
integradas, generando equipos 
de trabajo más eficientes.

Individualmente, cada produc-
to y servicio de Motorola tiene 
un impacto positivo en la segu-
ridad. Unidos, son exponencial-
mente más potentes.

https://bit.ly/Intersec_Motorola
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etio S.R.L. desarrolló Click, una 
aplicación que tiene más de 

5 años en el mercado y hoy es una 
aplicación  con más de 25 mil descar-
gas de usuarios. “No solo la cantidad 
de descargas es un número alto, sino 
que la puntuación en las tiendas vir-
tuales supera los 4.5 puntos, lo que 
habla de la satisfacción del usuario 
final, que es a quien está dirigida”, dijo 
Hernán Vallejos, Director comercial 
de la empresa.

“Click fue una llave al mundo IoT 
para nuestra empresa, que logró 
gran aceptación tanto en nuestro 
país como en Latinoamérica. Fui-
mos una de las empresas pioneras 
en introducir IoT en una aplicación, lo 
que permite a la aplicación manejar 
un panel de alarmas –que es su ob-
jetivo principal- una serie de objetos 
cotidianos”, amplió,

El manejo de IoT, que permite ac-
ciones como encender una luz, abrir 
una puerta o encender un sistema de 
riego, “son funciones hoy muy solici-

tadas y convierten a la aplicación en 
una solución de seguridad y confort, 
“fidelizando clientes y optimizando 
instalaciones viejas”, dijo Vallejos.

Nuestros comunicadores no solo 
funcionan con Click, sino que tam-
bién son compatibles con las más 
potentes y completas aplicaciones 
del mercado 

PANEL DE ALARMAS
Intersec una de las ferias más impor-

tantes de nuestro sector sirvió para 
que Netio presentará el Panel Smart 
Alarm de la Marca Vetti anunciando 
de forma oficial la representación en 
Argentina. 

Vetti Tecnología es una empresa 
brasileña referente en el desarrollo 
y fabricación de alarmas inalámbri-
cas y automatización, con más de 23 
años de trayectoria en el mercado, 
que luego de posicionarse a nivel lo-
cal, llega a nuestro país y tiene planes 
de proyección global.

 Nuestros clientes, nos están pidien-
do frecuentemente este tipo de so-
luciones, en base a ello analizamos 
los mejores productos del mercado 
y optamos por la experiencia y cali-
dad de los paneles Vetti. Esto llevó 
a tomar la Representación de Vetti 
en Argentina, sumando un produc-
to de calidad a nuestra cartera de 
soluciones, respaldado por nuestro 
servicio de post venta y rma, que es 

N muy reconocido en el mercado, por 
lo cual adoptamos el producto como 
propio. De esta forma expandimos 
nuestra oferta de soluciones”, expli-
có al respecto el Director comercial 
de Netio.

Con una línea de productos total-
mente inalámbrica desarrollada con 
tecnologías que permiten a los pres-
tadores de servicios de monitoreo 
optimizar costos y brindar funciones 
únicas con la fuerza de un equipo efi-
ciente en términos de comunicación 
a la estación de monitoreo. 

Los paneles SMART ALARM cuen-
tan con 254 zonas inalámbricas y 
dos zonas cableadas, además de dos 
positivos para manejo IoT. “Además 
de ser un panel de alarmas, a través 
de contactos secos, puede manejar 
dispositivos analógicos, cumplien-
do con funciones de domótica”, 
adelantó Hernán Vallejos sobre este 
producto que formará parte del ca-
tálogo de la empresa. 

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

 Empresa argentina que desde 
hace más de 30 años innova con 
sus productos en el ámbito de la 
comunicación. Fabrica y comer-
cializas productos de desarrollo 
propio, entre los que se destacan 
los comunicadores de alarmas, 
compatibles con todos los pane-
les del mercado, la App CLICK y la 
plataforma BEAT.

https://bit.ly/Intersec_Netio


https://www.netio.com.ar/
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www.instagram.com/netiosrl/
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click&hl=es_AR&gl=US
https://www.netio.com.ar/
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undada en 1998 y con sede en 
Buenos Aires, la filial argentina 

de PST Electronics fue creada con el 
objetivo de comercializar alarmas a 
nivel nacional, dada la importancia 
estratégica de este mercado en el 
ámbito regional.

Positron incorpora alta calidad a sus 
productos desde su concepción y su 
fábrica está equipada con tecnología 
de punta en todos los sectores: área 
de montaje en superficie (SMD), pro-
cesos de soldadura, producción de 
cableados y sistemas automáticos de 
pruebas, con máquinas robotizadas 
que garantizan alta productividad, 
calidad y confiabilidad.

“Vinimos con dos líneas de produc-
tos”, anticipa Esteban Jäger, Gerente 
de Positrón: “la línea de alarmas re-
sidenciales híbridas de la marca Po-
sitrón y  la linea italiana de sensores 
exteriores DUEVI , que está teniendo 
mucha aceptación entre nuestros 
clientes y ofrece como valor agrega-

do la configuración intuitiva, para fa-
cilitar la tarea del profesional. Todo 
está alojado en la nube por lo que se 
facilita el trabajo de los instaladores, 
ahorrando tiempo y costo en cada 
central instalada”, explicó el directivo.

“Todo lo que exhibimos en Intersec 
puede ser programado de manera re-
mota, incluso desde una aplicación 
en el teléfono se puede acceder a los 
sensores y programarlos”, amplió.

“Estamos teniendo una gran acep-
tación –adelantó Jäger-, principal-
mente porque nos estamos saliendo 
un poco de lo convencional, son pro-
ductos innovadores, que le permiten 
al instalador tener un diferencial a la 
hora de ofrecer una instalación.”

SERVICIOS
Para profundizar su alianza con los 

integradores y potenciar su creci-
miento, la empresa comenzó a par-
ticipar en la comunidad de seguridad 
compartiendo su experiencia en las 
mayores exposiciones, y educando 
a través de sus propios eventos y 
seminarios. “La profesionalización y 
el éxito de un integrador es también 
nuestro motor”, aseguró Jäger.

El soporte de pos venta es funda-
mental para fidelizar al cliente y así 
lo entienden desde el mayorista, que 
pone a disposición del instalador una 
línea de Whatsapp para cada marca 

F
comercializada.

“Como adicional, ofrecemos al ins-
talador todo nuestro soporte de in-
geniería para resolver cualquier pro-
blema que pueda surgir al momento 
de la instalación”, aseguró el Gerente 
de Positrón quien agregó que, para 
tranquilidad del profesional, la em-
presa tiene convenios con diferentes 
estaciones de monitoreo, “con siste-
mas probados y donde el instalador 
puede ver el producto funcionando”.

“Estar presentes en Intersec es un 
sin dudas una apuesta importante y 
está relacionado con un plan de mar-
keting y cercanía con el cliente, apos-
tando también a eventos zonales en 
Santa Fe, Córdoba o Mendoza, donde 
tenemos distribuidores y estuvimos 
dando una serie de capacitaciones”, 
explicó Jäger acerca de los planes de 
Positron para este año. “La apuesta es 
ir hacia el cliente antes que esperar 
a que vengan a comprarnos”, afirmó.

“Vemos en el interior la necesidad 
de sentirse cerca del distribuidor, 
demuestran mucho interés por cada 
uno de los productos que presenta-
mos. Es un mercado muy receptivo 
a las nuevas tecnologías y que de-
ber ser atendido de la mejor manera”, 
concluyó Jäger.  

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

Encontrá la entrevista en
https://www.youtube.com/c/negociosdeseguridad

   Fundada en 1998 y con sede 
en Buenos Aires, hoy, Positron es 
una empresa que sólo piensa en 
innovación, desde sus inicios y 
tras el éxito obtenido en el mer-
cado automotriz comercializan-
do las reconocidas alarmas PST, 
lanzan al mercado una alarma 
residencial con excelentes carac-
téristicas y presentación, como 
así tambien una serie de acceso-
rios que la complementan.

https://bit.ly/Intersec_Positron
https://www.youtube.com/watch?v=5J6R6t9eKGE
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etrás de Kit Experto se en-
cuentra un grupo de profesio-

nales que trabaja para entender las 
necesidades del profesional de la se-
guridad electrónica y para lograr más 
oportunidades para sus socios de 
negocios. “Entendemos que nuestro 
éxito depende del éxito de nuestros 
socios y clientes y en pos de ello tra-
bajamos”, dijo Alejandro Barruffaldi, 
Socio Gerente de Kit Experto,  socio 
de negocios de Siera en Argentina.

Barruffaldi recibió a Revista Ne-
gocios de Seguridad en el stand de 
Intersec y agradeció la oportunidad 
de poder llegar a los lectores a través 
de sus páginas. “La revista fue uno de 
los puntales principales para soste-
nernos en la pandemia, ofreciendo 
nuestros servicios y llegando a los 
clientes a través de sus páginas y re-
des sociales. Esto nos permitió enca-
rar nuestra presencia en Intersec de 
manera óptima, ofreciendo un espa-
cio pensado tanto desde lo tecnoló-

gico como desde la experiencia del 
cliente, en un espacio descontractu-
rado donde interactuar y mantener 
un encuentro ameno después de dos 
años”, dijo el directivo.

“Nuestra prioridad, desde Kit Ex-
perto y en la alianza con Siera, esel 
respeto comercial y por eso el dise-
ño de este stand: la pandemia dejó a 
muchos de nuestros clientes afuera 
de la cadena de valor y nosotros que-
remos recuperar eso, queremos que 
cada eslabón de esa cadena vuelva a 
fortalecerse y por eso estamos muy 
enfocados en ese aspecto, en reva-
lorizar la relación personal”, amplió.

En cuanto a los productos, Barruffal-
di sintetizó que el foco estuvo pues-
to en las cámaras térmicas. “Fue uno 
de nuestros principales productos 
durante los últimos años –aseguró-, 
principalmente aquellas con detec-
ción automática de temperatura con 
muchas funciones de video analítico.

CONTINUIDAD POS PANDEMIA
“Durante la pandemia fuimos con-

siderados trabajadores esenciales y 
gracias a esa categorización pudi-
mos explicarles a nuestros clientes 
las posibilidades que les ofrecían los 
productos con detección de tempe-
ratura, asesorándolos en el servicio 
que podrían brindarles a sus propios 
clientes, necesitados de soluciones 

D
para poder seguir trabajando”, ade-
lantó Barruffaldi respecto a lo que 
fue su caballito de batalla durante la 
presencialidad restringida. “Al contar 
con tecnología capaz de responder a 
esa problemática, pudimos sobrelle-
var esos dos años tan difíciles para la 
industria en general”, aseguró.

En relación a lo que podría venir 
luego de la exposición, Barruffaldi 
adelantó que a partir de Intersec, que 
permitió retomar ese contacto per-
sonal con el cliente y el posible clien-
te, “se abre un interesante abanico de 
posibilidades que debemos trabajar 
de manera conjunta, comunicando 
de manera efectiva lo que ofrece-
mos y qué pueden obtener a través 
de nuestras soluciones. Mostrar una 
marca que respeta comercialmente 
cada eslabón de valor de la cadena 
es el sostén de nuestra empresa y eso 
es lo que buscamos, que el cliente 
sepa que estamos para asesorarlo 
y acompañarlo en cada uno de sus 
proyectos”.

“Tanto Kit Experto como Siera, nues-
tra marca insignia, sabemos que de-
trás de cada empresa hay personas y 
eso es lo que valoramos: la relación 
entre las personas como factor de 
crecimiento”, concluyó Barruffaldi. 

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

Encontrá la entrevista en
https://www.youtube.com/c/negociosdeseguridad

     Siera se enfoca en el diseño 
de soluciones confiables para el 
sector de seguridad electrónica, 
ofeciendo al mercado productos 
para CCTV, control de acceso, 
audio profesional,  domótica e 
intercomunicadores.
Su compromiso es innovar y, a 
partir de resultados exitosos, 
busca ofrecer la mejor solución a 
la medida de cada necesidad, sin 
importar el tamaño del proyecto 
es pequeño, mediano o grande, 
ya que un representante local lo 
ayudará a encontrar la solución 
adecuada.

https://bit.ly/Intersec_Siera
https://youtu.be/RjF2VUguT0k


mailto:info@siera.com.ar
www.siera.com.ar
tel:08103455365
www.sieraelectronics.com


< 76 >

omo en ediciones anteriores, 
True Digital Systems (TDS) 

estuvo presente en Intersec, donde 
presentaron sus fundamentos des-
de que se estableció la empresa: 
soluciones para detección y extin-
ción de incendios. “Mostramos lo 
que hacemos desde que existe TDS, 
que es la provisión de equipos para 
detección de incendios de Notifier, 
marca de Honeywell de la que somos 
representantes. Este año incorpora-
mos también Fire-Lite, otra marca 
del fabricante, en una apuesta para 
masificar también a través de TDS 
esas soluciones, que son un poco 
más accesibles desde los costos, con 
el mismo nivel de calidad de todos 
los productos Honeywell”, adelantó 
Darío Gonella, Presidente TDS.

El 95% de la actividad de TDS pasa 
por el mercado del fuego y en el mar-
co de Intersec mostraron las opcio-
nes que ofrece Fire-Lite y, adelantó 
Gonella, están analizando “sumar 

los productos de video Honeywell al 
mercado”. “Esto es algo muy incipien-
te aún y estamos estudiando tanto el 
mercado como las posibilidades que 
nos ofrece la marca para competir en 
ese segmento”, explicó el directivo.

TECNOLOGÍA PROBADA
La tecnología enfocada en la pro-

tección contra incendios es tan vie-
ja como robusta. “Es muy complejo 
introducir algún cambio porque si 
éste falla, se pueden perder vidas. Ho-
neywell, como empresa de vanguar-
dia de la industria, está trabajando 
en unos sistemas de mantenimiento 
on line, a través de los cuales podría-
mos monitorear esa vieja tecnología, 
transformándola en inteligente”, 
adelantó Darío Gonella. 

“Estamos probando el sistema y 
mostramos cómo podemos hacer el 
seguimiento y monitorear qué pasa 
con un sistema de detección cuán-
do se activa, donde está la falla si es 
que se detecta. No necesitamos ir al 
lugar de la instalación para lograr ese 
diagnóstico y eso se logró a partir de 
la pandemia, ante imposibilidad de 
hacerlo de manera presencial. Más 
allá de ese adelanto, el detector, fun-
cionalmente, sigue siendo el mismo 
que hace 20 años, quizá con algún 
cambio estético”, explicó

Acerca de cómo seguirá la campa-

C
ña con Fire-lite, Gonella adelantó que 
desde TDS, “la idea es mostrar los pro-
ductos en todas las ferias, tanto na-
cionales como en cada región del país 
y comenzar a trabajar en la difusión a 
través de nuestras distintas oficinas. 
La idea es llegar al cliente que por 
razones de costos no puede acceder 
a un panel de Notifier”.

“Honeywell se caracteriza por un 
respaldo total a sus clientes y ya te-
nemos confirmadas una jornada de 
capacitación en Córdoba y otra en 
Santa Fe, que estarán a cargo del per-
sonal de Honeywell y que se organiza 
a través de TDS como distribuidor”, 
dijo en referencia al servicio al cliente.

En referencia a la proyección de TDS 
para este año, Gonella anticipó que 
esperan “un crecimiento de alrede-
dor del 30%”. “Quizá parezca un nú-
mero alto para una empresa en este 
contexto, pero tenemos una oferta 
de soluciones que nos hace pensar 
en esos números”.

“También consolidamos nuestra 
oficina de Córdoba y estamos en un 
momento que, a partir de la inclusión 
de Fire-lite podremos llegar a clientes 
que hoy no nos compraban. El apoyo 
de Honeywell para ese crecimiento 
también es fundamental”.  

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

Encontrá la entrevista en
https://www.youtube.com/c/negociosdeseguridad

     Enfocada en la distribución de 
sistemas de detección y extinción 
de incendio, True Digital Systems 
reúne las condiciones necesarias 
para dar soluciones integrales 
a un proyecto, proporcionando 
asesoramiento, ingeniería, pro-
yecto y los equipos para cada 
sistema. Cuenta , además, con 
el servicio de programación, 
puesta en marcha y capacita-
ción. Gracias a las experiencia, 
capacidad y confiabilidad de sus 
integrantes y la calidad marcas 
líederes, convierten en una de las 
empresas líderes del sector.

https://bit.ly/Intersec_TDS
https://youtu.be/rQ33Vst8fYQ
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servicios ofrecidos por las empresas más prestigiosas del sector, como así también Invitación a eventos, cursos y seminarios.
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in duda uno de los mayores 
fabricantes y distribuidores de 

productos y sistemas para control de 
accesos, ZKTeco Argentina estuvo en 
Intersec Buenos Aires con noveda-
des para todos los segmentos.

“Es un verdadero placer volver a 
participar de eventos como Intersec, 
los extrañábamos y por eso es que 
nos preparamos de la mejor mane-
ra, diseñando un espacio donde el 
visitante pudiera recorrer y probar 
todas nuestras soluciones”, expresó 
Marcelo Sosa, cofundador y Director 
de Tecnología de ZKTeco Argentina.

“En los últimos cuatro años, ZKTeco 
tomó un rol muy importante, tanto 
a través del trabajo de los distribui-
dores como gracias al avance de la 
tecnología, que se adaptó rápida-
mente a las condiciones que impo-
nía la pandemia. Adecuamos nues-
tras soluciones y diseñamos equipos 
con toma de temperatura y reconoci-
miento facial con o sin barbijo lo que 

nos permitió crecer y desarrollarnos 
en un contexto social y económico 
complejo”, dijo. “Fueron cuatro años 
de adaptación, en los que crecimos 
y vimos como el mercado se llenó de 
equipos ‘verdes’”, afirmó.

En cuanto a su rol en la compañía, 
Sosa aseguró que se siente “afortu-
nado de seguir siendo parte de la 
empresa”, en este caso como Director 
de Tecnología, compartiendo “res-
ponsabilidades con un nuevo CEO 
que llegó desde casa matriz, luego 
de un paso por la oficina de Panamá.”

NOVEDADES
Desde 2018 y pandemia mediante, 

ZKTeco no dejó de trabajar en la in-
vestigación y desarrollo de nuevos 
productos. Así, para fines de 2022, 
estará presentando la nueva plata-
forma de software para control de 
accesos, que integrará parking, con-
trol de visitas, control de personal y 
una integración que diseñada junto 
al equipode Digifort, exclusivamen-
te para Argentina.“Las soluciones de 
control de accesos son cada vez más 
fuertes y robustas en reconocimien-
to facial sin contacto, además de la 
integración de cuatro tecnologías en 
una: reconocimiento facial, huella 
digital, tarjeta y reconocimiento de 
palma. Esto ofrece al cliente la posi-
bilidad de elegir qué solución o pro-

S
ducto se adapta a sus necesidades 
según el proyecto y su presupuesto”, 
manifestó Marcelo Sosa.

En relación a lo que vendrá, ZKTeco 
decidió redoblar la apuesta, incre-
mentando su market share en control 
de accesos y apuntando asumar parti-
cipación en el segmento de tiempo y 
asistencia. “Para lo quer resta del año, 
nos enfocamos en las barreras para 
control de entrada, que son produc-
tos muy confiables con un excelente 
diseño. También estamos trabajando 
para ingresar en el mercado del retail 
a través de nuestros dispositivos POS 
y en educación a través de pantallas 
interactivas, que pueden trabajar 
como un pizarrón inteligente. Están 
equipadas con sistema Android, al 
que se le puede cargar un sistemas 
operativo de Windows y cuentan con 
cámara integrada”, adelantó Sosa. 

La empresa  también mostró la nue-
va familia de cerraduras inteligentes, 
que se pueden conectar en red sin 
necesidad de cable. “Cada una tiene 
características particulares que las 
convierten en la solución ideal para 
residencias y hoteles . Además conta-
mos con el software especifico que las 
acompaña y distintas soluciones se-
gún cual sea la necesidad”, afirmó. 

Descubrí
más de esta 

EMPRESA en el 
catálogo digital 

de Intersec.

Encontrá la entrevista en
https://www.youtube.com/c/negociosdeseguridad

   Empresa especializada en tec-
nología de control de acceso que 
emplea la verificación biomé-
trica como su técnica principal. 
Sus directivos afirman que su 
éxito está basado en la lealtad 
y las buenas realaciones con sus 
clientes, siendo files a su lema 
“Responsabilidad, Integridad, In-
novación y Excelencia”.
Con sede en Shenzen, China, su 
personal está conformado por 
más de 3,600 empleados entre 
comerciales, administrativos, per-
sonal de planta, servicio técnico e 
ingenieros de I+D. 

https://bit.ly/Intersec_ZKTeco
https://youtu.be/t0Ze-hotFO0
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A la hora de contratar un proveedor de monitoreo mayorista pueden surgir distintos interrogantes 
relacionados con el prestador. Tener la certeza de cómo responder a cada posible cliente es clave 
para posicionarse como referente del sector.

Marketing

El marketing  
y el monitoreo mayorista
Claves para el crecimiento
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l momento de buscar una 
empresa de monitoreo ma-

yorista surgen algunas preguntas 
tales como ¿en qué empresa puedo 
depositar la confianza de mis clien-
tes? ¿Cuál es mi costo de oportuni-
dad al contratar una empresa que 
conozco frente a una de la que aún 
no tengo referencias? ¿Qué servicios 
brindan aparte del monitoreo tradi- 
cional? ¿Cuenta con las habilita-
ciones correspondientes?

Estas y muchas más preguntas se 
presentan cotidianamente en la 
cabeza de los directores de aquellas 
empresas que se encuentran en 
la búsqueda de un cambio en sus 
estructuras de negocio. Y no es ex-
clusivo de grandes organizaciones: 
también surgen en pequeñas em-
presas o técnicos instaladores que 
buscan dar sus primeros pasos en el 
monitoreo de alarmas.

Estamos seguros de que SESYTEL 
será un aliado estratégico para 
quienes adopten nuestro servicio 
de monitoreo mayorista. No solo 
brindamos monitoreo para las 
cuentas de nuestros clientes, sino 
que también ayudamos a lograr un 
crecimiento sostenido de la empresa 
a lo largo del tiempo a partir de la 
implementación de herramientas y 
campañas de marketing digital.

Retomando las preguntas que sue-
len hacerse durante el proceso de 
selección, SESYTEL no solo es una 

empresa transparente, de confian-
za, familiar, habilitada, pionera en el 
cumplimiento de las normas IRAM 
vigentes, sino que también ofrece 
servicios integrales de tecnologías 
aplicadas a la seguridad como 
tótems de seguridad para edificios, 
portería virtual, monitoreo de imá-
genes mediante sistemas de VSS 
con analíticas de video, y rastreo 
satelital para vehículos, bicicletas y 
mascotas. Además, nuestros clientes 
tienen a disposición nuestra área de 
marketing digital en la que podrán 
diseñar sus logos (si aún no lo 
tienen), realizar campañas de e-mail 
marketing a grandes bases de datos, 
gestionar y administrar campañas 
de Google Ads y de redes sociales, 
edición de imágenes y videos, crea-
ción y mantenimiento de página web 
y/o landing pages, etc. 

Hoy en día, el servicio de monitoreo 
se encuentra aún muy vigente y esto 
puede demostrarse observando las 
inversiones millonarias en publici-
dad que hacen algunas empresas 

A

multinacionales, que obtienen un 
rápido crecimiento como resultado. 
Para hacerle frente a estas empresas, 
es importante lograr un contunden-
te posicionamiento de la marca. Con 
esto en mente, es necesario realizar 
una planificación a nivel digital para 
que los potenciales clientes no solo 
encuentren a sus empresas en todo 
el ecosistema digital, sino que vean 
un lugar armonioso, con informa- 
ción de interés, que les sirva para 
comparar con otras opciones que 
únicamente le intentan vender sin 
darles un valor agregado.

Por último, y a los efectos también 
de competir con empresas de gran  
envergadura, es fundamental cono-
cer sus falencias a nivel tanto técnico 
como de servicio y potenciar una 
propuesta de valor superadora. 
Gracias a todo este valor agregado, 
en Sesytel nos consideramos más  
que un servicio de monitoreo ma-
yorista: somos un aliado estratégico 
para el crecimiento sostenido de 
cualquier empresa. 

Alan Costa
Director de Operaciones Sesytel
alan@sesytel.com.ar
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Actividades y proyectos

CEMARA y un segundo semestre 
cargado de novedades

La Cámara continúa avanzando con las últimas novedades comunicadas,

mientras comparte nuevas actividades que se suman a la agenda. Una de ellas

es poner en funcionamiento su nuevo departamento de comunicación.

Como parte de su continuo traba-
jo con el sector, CEMARA avanza en 
la comunicación con los socios que 
comenzaron su proceso de habilita-
ción en la provincia de Buenos Aires 
en el marco del convenio firmado en el 
Ministerio de Seguridad bonaerense 
en 2017. El objetivo es que todos ellos 
logren terminar el trámite y obtengan 
la correspondiente habilitación como 
Prestador de Seguridad Privada, se- 
gún lo que indica la Ley 12.297. Por 
su parte, en el ámbito educacional, 
la Cámara ha motivado y participado 
de una serie de reuniones con la Uni-
versidad de San Martín para crear una 
licenciatura o curso de capacitación 
técnica para idóneos en seguridad 
electrónica y monitoreo. Además, está 
trabajando en la apertura de nuevas 
delegaciones en el interior del país, tal 
como se ha adelantado en la edición 
anterior de esta revista.

En cuanto a los nuevos proyectos, 
desde la comisión directiva progra-
maron nuevas actividades que suman 
valor a la gestión y benefician a sus 
asociados. Entre ellas se encuentra la 
formación de un grupo de afinidad en 
seguros de mala praxis, lo que hace 
que los socios de la Cámara tengan 
una cantidad de condiciones especia-
les más favorables para su contrata-
ción, entre las que se incluyen precios 
especiales.

Otro desafío es sumar al equipo de 
trabajo un agente de prensa para difun-
dir las acciones que genera CEMARA 

en forma permanente tanto entre el 
público como también hacia las orga-
nizaciones nacionales, provinciales y 
municipales. El objetivo es posicionar 
a CEMARA como cámara de referen-
cia ante empresas y usuarios en rela-
ción con la seguridad electrónica y el 
monitoreo. También se incorporará 
un director ejecutivo para acelerar las 
gestiones con los organismos oficia-
les y los asociados, para así brindar 
más servicios y beneficios.

Como se comunicó anteriormente, la 
intención de la Cámara es modificar 
el estatuto social para poder incor-
porar otras industrias que utilizan el 
monitoreo y, de esa manera, asociar 
más empresas y lograr una mayor 
representatividad en el mercado.  
A las actuales categorías de socios se 
agregarán, entre otras, los bancos y 
las redes comerciales con automoni-
toreo.

MÁS PROPUESTAS
Realizar acuerdos de prestación de 

servicios a precios especiales para 
los socios o sus clientes como segu-
ros de salud, asistencia al viajero, 
asistencia o soporte de tecnologías 
para celulares, notebooks y tablets, 
entre otras opciones.

Acompañar a los asociados ante 
los organismos de control cuando 
requieran denunciar competencia 
desleal por parte de colegas que no 
tengan las correspondientes habili-
taciones en sus jurisdicciones.

Seguir ampliando la cantidad de  
cursos de capacitación a través del 
Campus Virtual, con nuevos temas 
de interés para los asociados y sus 
colaboradores.
Encomendar al estudio contable un 

análisis de costos de empresas de 
monitoreo, mayoristas y minoristas, 
y de distintas regiones del país, de 
modo de tener un valor referencial 
sobre el cual las empresas habilita-
das que cumplen con todas las car-
gas impositivas puedan justificar sus 
precios al público.

Actualizar el proyecto de ley de 
Seguridad Electrónica y Tecnologías 
Aplicadas a la Seguridad, para insis-
tir ante todas las provincias, organis-
mos privados y del Estado, políticos, 
funcionarios y legisladores sobre la 
necesidad de adaptar y modernizar 
las leyes actuales de seguridad pri-
vada en todo el país.
Intensificar la relación de la Cáma-

ra con Defensa al Consumidor, de 
manera que CEMARA sea su referen-
te ante situaciones a dirimir con los 
clientes finales.
Renovar la página web y las redes 

sociales, con nuevos diseños y fun-
cionalidades.
Crear un evento anual para profesio-
nales de la seguridad electrónica.

Intensificar la relación con otras 
cámaras del sector, tanto dentro 
como fuera del país, para crear siner-
gias y lograr ventajas competitivas 
para los socios y la actividad. 

Boletín Informativo - Año 15 N.º 81 - Septiembre 2022

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina
Avenida Belgrano 1315 - 6.º piso - C.A.B.A. - Argentina - Tel/Fax: (011) 4383-9651

info@cemara.org.ar / www.cemara.org.ar

mailto:info@cemara.org.ar
www.cemara.org.ar
https://goo.gl/maps/ncvr2iGZRBWpb1rw6
tel:+541143839651


www.prioridad1.com.ar
tel:+541137232323
mailto:info@prioridad1.com
https://www.facebook.com/Prioridad1.Ar
www.instagram.com/prioridad1.ar/
www.cemara.org.ar
www.prioridad1.com
www.linkedin.com/company/prioridad1


https://api.whatsapp.com/send?phone=541163972005
https://api.whatsapp.com/send?phone=541139069120
www.bateriasristobatsrl.com.ar
mailto:info@bateriasristobatsrl.com.ar
mailto:ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
www.bateriasristobatsrl.com.ar
https://goo.gl/maps/HEcL1r8LtbNh9a6f8
tel:+541142461778
www.instagram.com/bateriasristobat/


www.dcm.com.ar
www.dcm.com.ar/Productos/Linea/CA/AG/AG400/Pasillo_motorizado


DIR. EDITORIAL
Claudio Alfano (Propietario)

+54  911 5112-3085
editorial@rnds.com.ar

DIR. COMERCIAL
Néstor Lespi (Propietario)

+54  911 5813-9890
comercial@rnds.com.ar

PROD. PERIODISTICA
Pablo Lugano*

+54 9221 400-5353

prensa@rnds.com.ar

DISEÑO EDITORIAL
Alejandra Pereyra*
+54 9221 548-0272
arte@rnds.com.ar

CORRECCIONES

Félix Wuhl*
felix.wuhl@gmail.com

ADMINISTRACIÓN

Graciela Diego
admin@rnds.com.ar

ATENCIÓN AL
LECTOR
Claudia Ambesi
lectores@rnds.com.ar

DEPARTAMENTO
CONTABLE
Luis Fraguaga*
luisfraguaga@speedy.com.ar

DEPARTAMENTO
LEGAL
Marcelo G. Stein*
Estudio Jurídico

IMPRESIÓN
Latingráfica

Rocamora 4161 (C1184ABC)

+54 11 4867-4777

DISTRIBUCIÓN
Fast Mail
R.N.P.S.P. Nº 098
+54 11 4766-6007

(*) Colaborador Externo

3000 EJEMPLARES IMPRESOS
65.000 DE DISTRIBUCION ONLINE

Negocios de Seguridad®

es medio de difusión de
las actividades de CASES

contacto@casesarg.org

Negocios de Seguridad® es
medio de difusión de las
actividades de CEMSEC

www.cemsec.org.ar

65 ALARMAS MARSHALL
+54 810 199-6277
info@alarmasmarshall.com.ar
www.alarmasmarshall.com.ar

36 ANICOR CABLES
+54 11 4919-0974
ventas@anicorcables.com.ar
www.anicorcables.com.ar

ED ASEC
+54 911 5316-3551
info@asec.com.ar
www.asec.com.ar

39 AUTOMATION SYSTEMS
+54 11 5365-5566
info@automasys.com.ar
www.automasys.com.ar

02 BIG DIPPER
  a +54 11 5278-0022
07 ventas@bigdipper.com.ar

www.bigdipper.com.ar

79 BIO CARD TECNOLOGIA
+54 11 4544-5898
info@biocard.com.ar
www.biocard.com.ar

45 BYKOM
+54 223 495-8700
info@bykom.com
www.bykom.com

09 CABLE FACTORY
+54 911 5041-2113
danieltognoli@cablefactorysa.com.ar
www.cablefactorysa.com.ar

43 CONDOR GROUP
+54 11 3535-1075
ventas@condorgroup-srl.com
www.condorgroup-srl.com

ST CYGNUS
BT +54 11 5277-4441

info@cygnus.la
www.cygnus.la

89 DCM SOLUTION
+54 11 6080-1887
info@dcm.com.ar
www.dcm.com.ar

47 DEITRES
+54 223 495-2500
hi@deitres.com
www.deitres.com

10 DEXA SEGURIDAD
11 +54 11 4756-0709

ventas@dexa.com.ar
www.dexa.com.ar

42 DIALER SEGURIDAD
+54 11 4932-3838
dialerseguridad@dialer.com.ar
www.dialer.com.ar

41 DIGIFORT
 +54 11 5031-0492
operaciones@digifort.com
www.digifort.com

24 DMA
25 +54 341 528-4080

contacto@dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar

49 DRAMS TECHNOLOGY
51 +54 11 4862-5054

ventas@dramstechnology.com.ar
www.dramstechnology.com.ar

53 DX-CONTROL
54 +54 11 4647-2100
55 dxcontrol@dxcontrol.com.ar

www.dxcontrol.com

16 DYNAMO IOT
 +54 11 6829-9009
info@dynamoiot.com
www.dynamoiot.com

81 ELCA SEGURIDAD
+54 911 6707-8804
info@elcasrl.com.ar
www.elcasrl.com.ar

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

60 FPS
61 +54 11 2106-7783

ventas@fpssa.com.ar
www.fpssa.com.ar

57 FULLTIME
+54 9 11 3769-4432
info@fulltime.com.ar
www.fulltime.com.ar

35 GETTERSON ARGENTINA
+54 11 3220-7600
ventas@getterson.com.ar
www.getterson.com.ar

85 GRUPO RSI
+54 336 446 1592
info@gruporsi.net
www.gruporsi.net

27 HIKVISION ARGENTINA
+54 11 7090-2160
ventas.argentina@hikvision.com
www.hikvision.com/es-la/

37 INTELBRAS
 +54 11 4656-0467

ventas@intelbras.com.ar

www.intelbras.com.ar

92 INTELEKTRON
+54 11 2205-9000

ventas@intelektron.com

www.intelektron.com

66 ISELEC
67 +54 11 5294-9362

info@iselec.com.ar

www.iselec.com.ar

72 ISOLSE
+54 11 4621-0008

contacto@isolse.com.ar

www.isolse.com.ar

63 ITEGO GPS
+54 11 2053-8882

ventas@itegogps.com

www.itegogps.com

71 POSITRON
+54 11 4700-0051

positron@mialarma.com.ar

www.mialarma.com.ar

33 MESSE FRANKFURT ARG.
+54 11 7078-4800

intersec@argentina.messefrankfurt.com

www.intersecbuenosaires.com.ar

84 MONITOREO.COM
+54 11 4630-9090

central@monitoreo.com.ar

www.monitoreo.com

48 NANOCOMM
+54 11 4505-2224

nanocomm@nanocommweb.com

www.nanocommweb.com

69 NETIO
+54 11 4554-9997

info@netio.com.ar

www.netio.com.ar

59 PPA ARGENTINA
+54 11 5352-8344

info@ppa.com.ar

www.ppa.com.ar

87 PRIORIDAD1
+54 11 3723-2323

info@prioridad1.com

www.prioridad1.com

Negocios de Seguridad®

es medio de difusión de
las actividades de CESEC

www.cesec.org.ar

Negocios de Seguridad®

es medio de difusión de
las actividades de CEMARA

www.cemara.org.ar

Negocios de Seguridad® es una publicación  sobre
empresas, productos y servicios de seguridad, distribuida
cada 40 días entre instaladores, integradores y empresas
profesionales del rubro.
Negocios de Seguridad® es marca registrada por Claudio
Alfano y Nestor Lespi S.H.
Registro de la Propiedad Intelectual Nº 429.145
Se prohibe la reproducción parcial o total del contenido
de esta publicación, sin autorización expresa del editor.
Artículos: se han tomado todos los recaudos para pre-
sentar la información en la forma más exacta y confiable
posible. El editor no asume responsabilidad por cual-
quier consecuencia derivada de su utilización, las notas
firmadas son de exclusiva responsabilidad de sus auto-
res, sin que ello implique a la revista en su contenido.
Publicidad: para todos los efectos, se considera que la
responsabilidad por el contenido de los avisos corre
por cuenta de los respectivos anunciantes.
Los colaboradores y los columnistas lo hacen ad-honorem.
Agradecemos la confianza depositada por nuestros
anunciantes, sin cuyo apoyo económico no hubiera
sido posible editarla.

NEGOCIOS DE SEGURIDAD
info@rnds.com.ar  I  www.rnds.com.ar

WhatsApp: +54 11 7501-3706
STAFF - ANUNCIANTES

106

Si Usted desea asesorarse sobre los innumerables beneficios de anunciar en Negocios de Seguridad®

por favor contáctenos de lunes a viernes de 9 a 18 al +54 9 11 5813.9890 o por mail a comercial@rnds.com.ar
Negocios de Seguridad®

es medio de difusión de
las actividades de CASEL

www.casel.org.ar

73 PROVISION DIGITAL
+54 11 4711-0989

info@provisiondigital.com.ar

www.provisiondigital.com.ar

20 RED GPS
21 +54 11 5192-5580

contacto@redgps.com

www.redgps.com

88 RISTOBAT
+54 11 4246-1778

ventas@bateriasristobatsrl.com.ar

www.bateriasristobatsrl.com.ar

ED RNDS
+54 911 7501-3706

info@rnds.com.ar

www.rnds.com.ar

30 SEG
31 +54 11 7078-2021

info@seg.com.ar

www.seg.com.ar

29 SEGURIDAD MARTINEZ
+54 11 4792-1418

info@seguridadmartinez.com.ar

www.seguridadmartinez.com.ar

83 SESYTEL
+54 810 999-7379

ventas@sesytel.com.ar

www.sesytel.com.ar

80 SF TECHNOLOGY
+54 11 4923-0240

ventas@sf-technology.com

www.sf-technology.com

75 SIERA ARGENTINA
+54 810 345-5365

info@siera.com.ar

www.siera.com.ar

17 STARX SECURITY
19 +54 11 2150-8700

ventas@starx.com.ar

www.starx.com.ar

77 TRUE DIGITAL SYSTEMS
+54 11 2120-5160

info@tdsintl.com

www.tdsintl.com

23 USSINNA
+54 9 11 5905 4740

info@ussinna.com

www.ussinna.com

Negocios de Seguridad®

es medio de difusión de
las actividades de ALAS

www.alas-la.org

https://api.whatsapp.com/send?phone=541175013776&text=Deseo%20recibir%20en%20mi%20WhatsApp%20la%20revista%20Negocios%20de%20Seguridad.%20Mi%20nombre%20completo%20y%20mi%20empresa%20son:
https://api.whatsapp.com/send?phone=541151123085
https://api.whatsapp.com/send?phone=541158139890
http://www.instagram.com/negociosdeseguridad/
https://twitter.com/noticiasRNDS
https://issuu.com/negociosdeseguridad
https://t.me/negociosdeseguridad
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
https://www.linkedin.com/company/negociosdeseguridad/
https://groups.google.com/g/negociosdeseguridad
https://api.whatsapp.com/send?phone=541175013776&text=Deseo%20recibir%20en%20mi%20WhatsApp%20la%20revista%20Negocios%20de%20Seguridad.%20Mi%20nombre%20completo%20y%20mi%20empresa%20son:
https://api.whatsapp.com/send?phone=541158139890


mailto:info@fulltime.com.ar
www.fulltime.com.ar
https://goo.gl/maps/MLv2t6uNcTWG3cZGA
Tel:+541153528450


mailto: ventas@intelektron.com
www.intelektron.com
tel:+541122059000
https://api.whatsapp.com/send?phone=541136009000
www.intelektron.com/Soluciones/MolinetesPasarelas/Pasarelas/Pasarela-Motorizada

	Tapa
	Sumario
	Intersec
	Anunciantes



