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Nota de TapanT

l mercado del IoT (Internet de  
las Cosas por sus siglas en inglés) 

se fue desarrollando de manera muy 
significativa a través de la seguridad 
electrónica. En Kit Experto notaron 
esa tendencia y por eso comenzaron, 
hace varios años, a incursionar en  
esa tecnología. En la actualidad, la 
empresa se sigue desarrollando en 
este aspecto a través de herramien-
tas que brindan servicios y solucio-
nes a las empresas integradoras.

Alejandro Barruffaldi, líder de pro-
yecto, cuenta a RNDS en primera  
persona su visión acerca del creci-
miento del IoT y por qué está seguro 
de que el éxito de la plataforma que 

E ofrece la empresa es inminente. 
“Kit Experto nace en 2017 como una 

plataforma para brindar herramien-
tas que faciliten el día a día de las  
empresas integradoras. Todo de-
sarrollo fue y es pensado teniendo 
presente el concepto de que, si las 
grandes multinacionales siempre se 
enfocaron en penetrar de manera 
agresiva en la venta de sistemas de 
seguridad electrónica, con grandes 
capitales, ¿por qué hoy, después de 
tantos años, siguen siendo tan fuer-
tes las empresas integradoras e ins-
taladoras (PyMEs y microPyMEs) en 
nuestro sector?”, dice el creador de 
Kit Experto.

Kit Experto crece en servicios 
digitales para integradores
Herramientas interactivas

La empresa suma servicios a su plataforma de comercialización como el tradicional carrito de 
compras y el posterior seguimiento de su pedido. Además, brinda un link de pagos para completar 
la transacción de manera online, segura y en los plazos establecidos.

“Mi respuesta a esto está basa-
da en algo muy simple: ‘Confianza 
en el cara a cara’. Por eso creemos 
que es tan importante automatizar 
procesos que, principalmente, man-
tengan la identidad de la empresa 
integradora. Una vez logrado esto, 
debemos generar herramientas 
administrativas comerciales que 
ayuden a mantener la fidelidad con 
el cliente final, que deben ser dis- 

https://youtu.be/ZG2DL8ShYVo
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paradas de manera automática pero 
que en todos los casos finalizan con 
un contacto ‘persona a persona’ en 
un sitio determinado. Con esto no  
estoy diciendo que el contacto deba 
ser presencial, pero muchos de los 
inconvenientes se dan por error de 
interpretación y/o comunicación. Es 
exactamente esto lo que nos motiva 
a crecer en la plataforma”.

Barrufaldi también describe qué 
opciones ofrecen a sus clientes des-
de la plataforma de Kit Experto: “hoy 
contamos con las siguientes herra-
mientas: el carrito de compras, que 
es como cualquiera de los que en-
contramos en el mercado y en el que 
el cliente puede elegir cómo quiere 
recibir el pedido. Acompañando el 
carrito de compras está el moni-
tor de pedidos, a través del cual el  
cliente puede ver todos los estados 
de su compra, desde que comenzó 
a armarse el pedido hasta que lo re-
cibe, como así consultar número de 
guía online y trackeo del pedido en 
caso de que la web del transporte 
seleccionado para el envío ofrezca 
ese servicio”.

“Pero esto no es lo más importante 
de la herramienta, sino que previa-
mente a la facturación del pedido el 
comprador podrá solicitar, dentro  
de la plataforma, una facturación  
por cuenta y orden. Allí mismo se 
podrá introducir el CUIT al que la 
plataforma debe facturar el o los  
productos, todo desde la web.  
Luego, de manera online, se con- 
sulta contra AFIP y la plataforma te 
devuelve los datos de facturación 
para verificar que sean los correctos 
y el CUIT se encuentre activo; a con-
tinuación, podrá modificar precios”, 
amplió el directivo sobre el procedi-
miento de compra en la plataforma. 
“Una vez realizado este cambio, el 
cliente recibirá una factura con la 
razón social solicitada y un mail con 
la liquidación de comisiones sin nin-
gún tipo de costo ni intereses. Única-
mente deberá facturar la diferencia 
como honorarios de comercializa-
ción o bien dejar acreditado en dóla-
res oficiales en la cuenta para futuras 
compras”, completó Barrufaldi.

Sin embargo, la herramienta más 
importante es la más reciente: el link 
de pagos. “Esta herramienta nos cos-
tó mucho presentarla y estamos muy 
orgullosos de poder hacerlo en esta 
edición y a través de un gran aliado 
comercial de nuestra empresa como 
RNDS”, dice Alejandro Barrufaldi so-
bre la nueva opción que Kit Experto 
ofrece a sus clientes. “Debemos acla-

rar, también, que desde nuestro link 
de pagos todas son transacciones se-
guras y no utilizamos ninguna plata-
forma intermediaria. La transacción 
se aloja en nuestra nube de manera 
automática y de allí al banco que  
nosotros indicamos”.

En cuanto a su funcionamiento,  
Barrufaldi adelantó que el link de 
pago permite a cualquier usuario 
validado por la plataforma generar 
un link con los colores y el logo de 
su empresa, además de una descrip- 
ción en la que se indica el motivo de 
pago. “De esta manera podrá ven-
der con todos los medios de pago 
y cuotas disponibles, y el pago de la  
financiación queda a cargo del clien-
te final. Así, si el link es generado  
por un monto de $ 10.000, cuando la 
transacción se complete de manera 
exitosa la empresa integradora reci-
birá en su cuenta $ 10.000 conver-
tidos a dólares oficiales, que podrá 
utilizar para retirar mercadería del 
carrito sin tener ningún tipo de gas-
tos adicionales”, amplió. “En caso de 
que se requiera sacar dinero, la em-
presa integradora deberá facturar el 
monto a retirar, aunque, en ese caso, 
deberá pagar un 5 % en concepto de 
uso del link de pagos”.

En cuanto a lo que vendrá para Kit 
Experto, Alejandro Barrufaldi ade-
lantó que la empresa “está trabajan-
do en un link de suscripción como 
herramienta para que las empresas 
integradoras puedan gestionar to-
das sus cobranzas mensuales. El si-
guiente paso, en tanto, será vincular 
la plataforma con equipos IoT para 
informar en cada cuenta si el enlace 
está activo. 

Con el link de pago la gestión de la 
cobranza se facilita de manera con- 
siderable; por ese motivo, Kit Exper-
to también es partner de Meta, para 
que cualquier información por falta 
de fondos, tarjetas de créditos ven-
cidas u otros motivos por el cual no 
haya entrado una transacción sea 
informada a la empresa integradora 
y al usuario final, siempre y cuando 
la empresa active la opción.

“Es un placer compartir nuestros 
conceptos, bases y desarrollos para 
nuestros clientes por intermedio de 
las páginas de RNDS. Es una publica-
ción que constantemente visibiliza 
nuestro trabajo diario y las enormes 
ganas de que toda la industria de la 
seguridad se siga profesionalizando 
y pueda crecer cada vez más”, con-
cluyó Alejandro Barruffaldi.

www.kitexperto.com

/kitexperto

+54 341 528-6300

+54 9341 652-4727
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El Capítulo Argentina de la International Foundation 
for Protection Officers (IFPO) inició sus actividades del 
ciclo 2023 y recibió la visita del Presidente del Comité 
de Certificaciones de IFPO, el Ing. Kevin Palacios (CPO, 
CSSM, CPOI, CPP, PSP, PCI). El experto latinoamericano 
en prevención de pérdidas dictó un taller presencial 
denominado “ESRM (Enterprise Security Risk Manage-
ment): ¿cómo llevarlo a la práctica?” en las instalacio-
nes del Museo de Armas de la Nación, en la Ciudad 
Autónoma de Buenos Aires, el pasado 9 de enero. 
En la oportunidad estuvieron presentes reconocidos  
profesionales de la comunidad de la seguridad cor-

SEG International
continúa creciendo

Confiando en la expansión del grupo, SEG Interna-
tional abre las puertas de su nueva sucursal, que se 
sumará a las ya existentes en Temperley, provincia de 
Buenos Aires; Rosario, provincia de Santa Fe; Córdoba 
capital; y Vicente López, donde se ubica la casa central. 
SEG inaugura en la Avenida Gaona 8263, localidad de 
General Rodríguez, en el oeste bonaerense, un nuevo 
e imponente espacio, siempre priorizando un abaste-
cimiento saludable para el rubro.

El nuevo espacio cuenta con una estructura de más 
de 1.800 m2, y un equipo de ventas y asistencia técnica 
con atención en el local para optimizar el servicio de 
recepción de las importaciones y poner ese benefi-
cio a disposición de los socios comerciales. Presente 
en distintos países de la región, el objetivo del grupo 
SEG para ese año es continuar expandiendo sus ope-
raciones gracias a su stock permanente de productos, 
nueva flota para optimizar la logística, nuevas líneas de 
productos y excelencia en la prestación de servicios.  

Nueva sucursal

DX Control llega a
Provisión Digital

El diseñador fabricante de soluciones para moni-
toreo radial y el distribuidor con presencia en varias 
provincias del país llegaron a un acuerdo comercial:  
“Es un orgullo para nuestra compañía sumar una mar-
ca de prestigio como DX Control”, aseguró Jorge Ne-
nezián, uno de los fundadores y director de Provisión 
Digital Sur, con asiento en la ciudad de Puerto Madryn. 
“Con las soluciones de DX terminamos de completar 
nuestra oferta para el monitoreo de alarmas”, concluyó 
el directivo.

Con más de 20 años de experiencia en el sector, Pro-
visión Digital cuenta entre sus marcas con las distribu-
ciones de Dahua, GLC, ZKTeco, DSC para su línea de 
soluciones NEO, Garnet Technology Hikvision, Cygnus 
Electronics, Bosch, Takex, storage de WD y cables de la 
empresa Anicor, entre otras soluciones.

Además de la oficina de Chubut, el distribuidor tie-
ne su centro de operaciones para CABA y el resto del 
territorio bonaerense en la localidad de Olivos, calle 
Ramón Castro 1780.  

Alianza

porativa internacional, representantes de seguridad 
corporativa y patrimonial de diversas empresas nacio-
nales, miembros de la FACC (Federación Argentina de 
Clubes de Campo), APSEPBA (Asociación de Profesio-
nales de la Seguridad de la Provincia de Buenos Aires) 
y CAPSI (Consejo Argentino para la Seguridad Inte- 
grada) entre otros distinguidos miembros del ámbito 
académico y del rubro de la seguridad.

Del taller se destaca la definición de ESRM aportada 
por el conferencista: “Enfoque estratégico de la gestión 
de la seguridad que vincula las prácticas de seguridad 
de una organización con su estrategia general utili-
zando principios de gestión de riesgos establecidos y 
aceptados a escala mundial”.

Es necesario y muy importante que los profesionales 
de la seguridad y las empresas puedan acceder a estos 
conceptos y metodologías de trabajo a través de las 
certificaciones internacionales como las que brinda 
IFPO (www.ifpo.es). Estas representan una oportu-
nidad para poner en valor a dichas organizaciones y  
habilitar un crecimiento organizacional eficiente, efi-
caz y veloz.  
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El equipo de Goa Computers probó la experiencia Hellgrün y detalla los resultados obtenidos en 
esta nota: “Hellgrün es una muy buena experiencia, de los mejores paneles que hay disponibles en 
el mercado”.

Empresas

La experiencia Hellgrün
Un nuevo concepto en paneles de alarma

18

oa Computers es una com-
pañía nacional referente en 

equipamiento de alta tecnología, 
seguridad informática y provisión  
de internet, reconocida en el merca-
do por su profesionalismo y calidad. 
En Goa Computers ya están viviendo 
la experiencia Hellgrün; conversa-
mos con Augusto Petrocelli, técnico 
de instalación de Goa Computers, 
sobre el nuevo panel de alarma Küm-
mert y sobre qué significa esta nueva 
experiencia. “Los paneles Hellgrün  
nos han resultado realmente muy 
amigables en cuanto a la configu-
ración y adaptabilidad. Muy buena 
experiencia, de los mejores paneles 
que hay disponibles en el mercado”, 
afirmó Petrocelli.

Hellgrün tiene la comunidad como 
principio rector. Esto significa que 
este panel es una suma de la expe-
riencia del fabricante y la del usuario, 
por lo que la opinión de técnicos y 
clientes es fundamental.

- ¿Qué beneficios encuentran en el 
nuevo panel de alarma Kümmert?

- Destacaría la facilidad de su ins-
talación y la plataforma de confi-
guración súper intuitiva. También 
la versatilidad de adaptación con 
sistemas ya existentes, ya que se los 
puede actualizar para que ingresen 
en las nuevas tendencias de manejo 
por app.

- ¿Cuál es la característica de Hell-
grün Check que más destacan?

- De la app Hellgrün Check nos im-
presionó tener toda la información 
en una sola aplicación. También es 
sencilla para el usuario final, ya que 
tiene la posibilidad de interactuar 
con su sistema de alarma. Esto brin-
da seguridad y protección, todo con 
la app al alcance de la mano.

- ¿Hellgrün Connect le trajo ven- 
tajas a la hora de una instalación?

- En cuanto a las instalaciones,  
Hellgrün Connect nos trajo venta-
jas para dar de alta los sensores, las  
zonas y las configuraciones de la 
cuenta, ya que se tiene toda la in-
formación disponible para hacerlo 
fácilmente desde un mismo lugar. 
Con esto hemos logrado reducir los 

G

tiempos de instalación y por ende  
los costos asociados.

- ¿Qué les gustaría sumarle al panel?
- Le sumaríamos un teclado y sire-

na inalámbricos, para que tenga la 
posibilidad de hacer un sistema to-
talmente integrado.

- ¿Cuál es su opinión sobre el ase- 
soramiento pre y posventa?

El asesoramiento fue muy claro y 
siempre tuvieron respuestas para 
nuestras consultas. Lo que no pue-
den responder en el momento, se 
toman el tiempo para investigarlo y 
darnos una solución a la brevedad. 
La posventa también fue clave para 
ajustar los detalles y la operatoria de 
un sistema que para nosotros fue  
una grata novedad.

Hellgrün es comunidad, calidad, 
historia, vocación, experiencia y 
mucho más. Conocé todo sobre 
esta nueva filosofía y experien-
cia en www.hellgrun.com.ar o a 
través del equipo de Goa Com-
puters. 
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El fabricante y el distribuidor se unen para ofrecer en el mercado argentino productos de alta calidad 
a un costo accesible para los sectores medios. Se trata de un segmento que necesita tecnología, pero 
el acceso a ella a veces está limitado por una cuestión de costos. 

Empresas

Motorola Hellosecurity llega al 
mercado argentino
Una alianza con Getterson Argentina
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otorola Hellosecurity se in-
corporó al mercado de la 

seguridad con video en el año 2018 
con el enfoque de ofrecer, como es 
tradición en Motorola, productos de 
reconocido prestigio por su calidad 
y durabilidad. Según los estudios 
realizados por la empresa, hay tres 
principales segmentos en los que 
se puede dividir el mercado de la  
videovigilancia:
• Segmento de gama baja, enfoca-

do fundamentalmente en precios. 
La oferta tecnológica no juega un 
papel relevante.

• Segmento de gama media, que re-
quiere de fiabilidad, tecnología que 
dé verdadera respuesta a necesi- 
dades de seguridad y limitaciones 
de presupuesto. 

• Segmento de alta gama, enfocado 
en alta fiabilidad y en tecnología 
más avanzada, sin que su costo sea 
un obstáculo.
Como conclusión de esos estudios 

surge que el segmento medio es el 
menos asistido por los fabricantes, 
ya que la oferta tecnológica dispo- 
nible está directamente ligada a al-
tos costos y dificulta la implemen-
tación de soluciones satisfactorias. 
Por eso, Motorola Hellosecurity 
seleccionó este segmento como  
punto de partida, gracias a la expe-

riencia adquirida durante los últi-
mos casi 100 años desarrollando y 
fabricando productos de tecnología 
electrónica. Con el prestigio que la 
empresa ha ganado por la calidad y 
confiabilidad de sus soluciones, era 
lógico brindarle a este segmento  
del mercado soluciones con una 
marca de calidad, a precios razona-
bles y que ciertamente optimice la 
relación costo-beneficio.

NUEVAS SOLUCIONES
En materia de tecnología, ¿qué  

trae Motorola al mercado? Solucio-
nes de inteligencia artificial avan-
zada, tales como el reconocimien-
to facial, reconocimiento de placas 
vehiculares y sistema de control de 
accesos, entre otras, sin costo de li-
cenciamiento.

En materia de hardware, el porfolio 
de la empresa incluye sistemas ana-
lógicos de alta definición, así como 

M

sistemas IP con resoluciones que ac-
tualmente van desde los 2 hasta los 
8 Mpx. Además, cuenta con sistemas 
capaces de manejar desde 4 hasta 
miles de canales de video, desde la 
implementación de arquitectura de 
red cliente hasta arquitectura clien-
te-servidor.

“En materia de software, ofrecemos 
varias opciones enfocadas en darle 
a nuestros clientes la capacidad de 
implementar el nivel de su conve-
niencia, además de ofrecer también 
la aplicación móvil para tablet o  
celulares en sistema operativo iOS y 
Android”, explicó el Gerente de Ven-
tas Latam de Motorola, José Clavo.

LA COMPATIBILIDAD
MÁS AMPLIA DEL MERCADO
“Además de contar con la homo-

logación ONVIF, lo que nos da con-
formidad real con perfiles del están-
dar, también somos nativamente 
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compatibles con las dos marcas más 
vendidas del mercado actual”, dijo 
el directivo. Según señalan desde la 
empresa, esto facilita la migración 
gradual de cualquier instalación 
existente con una evolución tecno-
lógica de un nivel superior, repre- 
sentada por los productos de Mo-
torola.

VALOR AGREGADO AL PRODUCTO
No son secretos los graves proble-

mas que han surgido públicamente 
durante los últimos años relaciona-
dos con las vulnerabilidades de se-
guridad y la gestión de datos. “He-
mos puesto énfasis en productos 
que cumplen con normativas GDPR 
y NDAA. Además, nuestros equipos 
poseen encriptamiento de alta efi-
ciencia, gracias a lo cual podemos 
ofrecer la protección de los datos y  
su privacidad ante potenciales pira-
tas cibernéticos”, expresó Clavo.

VALOR AGREGADO AL NEGOCIO
Por principios éticos de Motorola,  

la relación se establece directa- 
mente con la cadena de distribui-
dores, y estos interactúan con los 
integradores e instaladores de su 

alcance territorial. Al respecto, José 
Clavo aseguró que, contrariamente a 
lo que han hecho las firmas asiáticas, 
“en Motorola no queremos inundar 
el mercado de distribuidores. Esta-
mos convencidos de que trabajar  
con asociados estratégicamente 
escogidos representa la vía más 
directa para alcanzar el éxito com-
partido, tanto financiero como en 
marketshare”.

Por todo lo expuesto anteriormen-
te es que Motorola Hellosecurity  
está incrementando su presencia  
en el mercado latinoamericano. En 
esta oportunidad, se encuentran 
desembarcando en el mercado 
argentino mediante la asociación 
estratégica con Getterson Argen-
tina. Esto garantiza un vehículo de 

penetración en el país gracias a que 
la empresa es conocida por su pro- 
fesionalismo y sus soluciones con 
tecnología de seguridad de avanza-
da, además de un prestigio incues-
tionable en la industria. 

“Este nuevo desarrollo es para to-
das aquellas empresas que activa-
mente están buscando una línea de 
productos en videovigilancia con 
una marca robusta, de prestigio 
global, que genera valor agrega-
do, con tecnología de avanzada, a 
precios razonables y con una clara 
política de desarrollo de mercado 
con base a las mejores prácticas de 
negocios. Invitamos a todos ellos 
a que nos contacten a través de  
Getterson, nuestro nuevo distribui-
dor”, concluyó Clavo. 
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¿Cómo seleccionar
una plataforma de rastreo GPS?
Son clave la oferta de servicios y actualización constante

28 >

Buscar el equilibrio entre precio, características y soporte es la clave para seleccionar una platafor-
ma de rastreo. De la misma manera, es necesario conocer bien al proveedor del servicio para evitar 
sorpresas a la hora de implementar la solución y mantener la satisfacción del cliente.

1. CARACTERÍSTICAS
Lo que primero buscan los empre-
sarios de rastreo GPS es conocer las 
bondades de la plataforma; es, sin 
dudas, uno de los puntos más im-
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portantes. Cuantas más herramien-
tas disponga, más opciones tendrá 
para resolver las necesidades de sus 
clientes. Para ello, aconsejamos soli-
citar un resumen, un tour o las espe-

cificaciones técnicas de todas las he-
rramientas que posea la plataforma. 
He notado que algunos proveedores 
tienen un sinfín de soluciones, pero 
muchas no resuelven las necesida-
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des de los clientes o están incom-
pletas. Por ello, no hay que guiarse 
solamente por el listado de funcio-
nes: se debe verificar que realmente 
cumplan con las necesidades de los 
clientes.

1.1. Actualizaciones
Las novedades son las que pueden 
ayudar a un profesional a distinguir- 
se de sus competidores. Se debe 
buscar una plataforma que ten-
ga actualizaciones y lanzamientos 
constantes. Una buena plataforma, 
por lo general, presenta entre 3 y 5 
novedades importantes por año y 
esas novedades son las que pueden 
mejorar las ventas.
Los GPS trackers, por ejemplo, evo-
lucionan todo el tiempo, existen 
nuevas tecnologías y contar con un 
software preparado para acompa- 
ñar estos avances es una gran ven-
taja. Si el proveedor de plataforma 
elegido es innovador, quien lo con-
trate también lo será.

2. MARCA BLANCA
Al vender rastreo, lo mejor es hacerlo 
bajo la marca propia en vez de hacer-
le publicidad gratuita a un provee-
dor. A cualquiera que quiera hacer 
un negocio y tomarse el trabajo de 
crear una compañía y una marca para 
brindar servicio le recomiendo usar 
una plataforma que realmente brin-
de marca blanca. ¡Mucha atención en 
este punto! “Marca blanca” significa 
que se puede ofrecer el servicio con 
el logo, los colores corporativos y 
la URL de dominio personalizados. 
Algunas plataformas dicen brindar 
este servicio, pero no lo cumplen al 
100 % y lo hacen a medias, lo cual  
no es correcto.
No se debe permitir que el login diga 
“producido por (nombre de provee-
dor)”. Si dice eso, ya la marca blanca 
no tiene mucho sentido. Tampoco se 
debe aceptar que la URL de domi-
nio sea una IP, eso no es una buena  
práctica y desde el punto de vista 
de infraestructura y tecnología está 
muy mal visto. Seguramente no es 
una plataforma muy escalable. Tam-
bién es importante asegurarse de 
que los e-mails de alerta que salgan 
hacia los clientes tengan un dominio 
de correo personalizado.
Las aplicaciones para smartphones 
también deben tener el logo perso-
nalizado, para poder subirlas al sto-
re de Google y Apple de la empresa. 
No es recomendable usar el store 
del proveedor de plataforma, eso 
no es bueno para la marca y se pier-

de confiabilidad frente a los clientes. 
La confianza del cliente es clave en 
el servicio de rastreo GPS y este tipo 
de malas prácticas atentan contra el 
negocio.

2.1. Contrato y SLA
Dentro del contrato es una buena 
práctica que esté presente el SLA. 
Para tener un negocio serio, hay 
que buscar un proveedor serio que  
ofrezca celebrar un contrato al mo-
mento de cerrar comercialmente el 
servicio, en el que se especifiquen 
los términos y las condiciones para 
que ambas partes acepten la forma 
de trabajo y no existan futuras discu-
siones sobre su alcance.
Dentro del contrato, es una buena 
práctica que esté presente el SLA 
(nivel de calidad de servicio, que in-
dica la disponibilidad en línea de la 
plataforma anualmente) y, en caso 
de tener algún tipo de corte, será el 
proveedor quien responderá ante  
tal situación. Este punto es muy im-
portante: no hay que poner en riesgo 
a los clientes con un proveedor que 
no garantiza el uptime del servicio.

3. SOPORTE TÉCNICO
No es aceptable esperar días por una 
respuesta, ya que se puede correr el 
riesgo de perder un cliente. Este es 
un punto de gran importancia y es 
uno de los servicios más complejos 
de brindar por parte del proveedor. 
Si bien en la actualidad existen cien-
tos de plataformas, son muy pocas 
las que ofrecen un soporte eficaz. 
El soporte es muy pero muy impor-
tante, ya que el equipo técnico debe 
encontrar apoyo día a día para pro- 
bar nuevos dispositivos, configurar-

los y resolver cualquier tema que se 
presente con la plataforma. Es por ello 
que este es un elemento clave para 
brindarle un buen servicio a los clien-
tes. ¿Acaso un cliente puede esperar 
36 o 72 horas para que le resuelvan 
un ticket? El soporte debe ser rápido, 
ya sea telefónico, en línea o por chat. 
Para brindar buen soporte al cliente  
se debe buscar un proveedor que le 
brinde buen soporte al equipo téc-
nico.
Hay proveedores con plataformas 
muy buenas, pero que no brindan 
un soporte especializado o incluso 
tiene costo extra. Por eso es muy 
importante que el soporte especia-
lizado esté incluido en el precio de 
licenciamiento. A su vez, recomiendo 
que el soporte sea todos los días del 
año, las 24 horas, ya que ante una 
emergencia el proveedor debe res-
ponder. Algunas plataformas ofre-
cen centros de capacitación y están 
muy bien logrados, pero contar con 
un proveedor que disponga de un 
área de soporte especializada achica 
distancias y genera un vínculo de tra-
bajo diario entre cliente y proveedor 
que resulta lo mejor para el negocio.

4. MÚLTIPLES DISPOSITIVOS GPS
Una plataforma con amplio catálo-
go de equipos integrados traerá más  
beneficios. Es fácil conocer la expe-
riencia y años de trabajo de un pro-
veedor de plataforma marca blanca 
simplemente viendo la cantidad de 
equipos GPS que esta soporta. Una 
plataforma con amplio catálogo de 
equipos integrados indica que el pro-
veedor posee un equipo capacitado 
para trabajar con diferentes tecnolo-
gías de rastreadores GPS y que es una 
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empresa que posee buenas relacio-
nes con los fabricantes. Estas alian-
zas son muy importantes, ya que, en  
caso de algún problema con un ras-
treador, una actualización de firm- 
ware o un sensor, una buena relación 
entre el proveedor de plataforma 
GPS y el fabricante de los rastreado-
res que utilizan los clientes ayudará 
a resolver las problemáticas con mu-
cha más velocidad. Además, cuando 
se quiera adquirir un nuevo disposi-
tivo probablemente ya se encuentre 
integrado en la plataforma.

5. PRECIO
El precio por el servicio es un punto 
crítico, por ello recomiendo buscar 
y comparar diferentes propuestas. 
Hay que desconfiar de lo muy barato, 
pero tampoco hay que pensar que lo 
más costoso siempre es lo mejor. La 
clave es buscar el equilibrio entre pre-
cio, bondades, estabilidad y soporte, 
y elegir la plataforma que se adapte 
mejor a la realidad de la empresa y a 
la de los clientes. Posiblemente pro- 
veedores regionales brindarán el 
mejor equilibrio. 
Por ejemplo, para una empresa ubi-
cada en América Latina o Centro- 
américa no resulta lógico buscar una 
solución de India o China. Un pro-
veedor de la región seguramente 
dispondrá de un producto pensado 
para las necesidades locales y tendrá 
un precio acorde.

5.1. Integraciones de hardware
Recomiendo buscar un proveedor 
que permita integrar equipos GPS 
sin costo ya que a toda empresa le 
resulta tedioso comprar un equipo 
y, en caso de no estar homologado, 
tener que pagar solo para probarlo.
Es importante preguntar el tiempo 
de cada integración, porque algu-

nos proveedores pueden no tener 
recursos destinados a estas tareas y 
tardarán desde varias semanas hasta 
tiempo indefinido. Una homologa-
ción de un nuevo equipo o sensor 
puede hacer que una empresa gane 
un nuevo cliente; si el proveedor es 
bueno debe comprender eso y el 
tiempo de reacción debe ser rápido.
Además, al proveedor también le 
puede servir una homologación 
para otros clientes, por lo que no 
tiene mucho sentido que tenga un 
costo hacerla. Se trata del día a día 
de un buen proveedor de plata- 
forma de rastreo.

6. FOTO Y VIDEO VERIFICACIÓN
Son pocas las plataformas marcas 
blanca que hoy en día soportan 
streaming de video. En varias indus-
trias se ha vuelto casi imprescindi- 
ble utilizar cámaras que tomen foto-
grafías o DVR móvil, que cumple la 
función de un DVR+GPS para tomar 
video en tiempo real y verlo en la 
plataforma. Una empresa que pla-
nee brindar estas soluciones debe-
rá investigar si su proveedor ofrece 
streaming, ya sea desde una cáma-
ra, un DVR o una aplicación, porque 
son pocas las plataformas de marca 
blanca que soportan esta función.  
A su vez, es importante verificar que 
almacenen video en la nube y per-
mitan grabar de forma automática 
en caso de que se produzca algún 
evento (por ejemplo, una frenada o 
aceleración brusca).
Puede que, aunque no esté en los 
planes de la empresa, no pase mu-
cho tiempo para que algún cliente 
lo solicite. Por eso es importante 
tenerlo en cuenta, dado que es una 
función cada vez más demandada  
en seguridad, transporte público y 
otras actividades.

6.1. Apps móviles
Recomiendo buscar una platafor-
ma que le dé a los clientes la posi-
bilidad de ingresar desde una app. 
Es bueno que el cliente reciba las 
alertas en forma de notificaciones 
en su smartphone; además, algu-
nas plataformas tienen aplicaciones 
móviles (AppTracker) para convertir 
smartphones en rastreadores GPS 
con botones personalizables, fun-
ciones para guardias, conductores, 
supervisores, formularios, botón de 
pánico, etc. 
Las aplicaciones tracker se utilizan 
mucho en seguimiento de personal 
o control de rondines de vigilancia y 
seguridad, y abren muchas oportu-
nidades de negocio.  

7. DISEÑO Y UX
Una plataforma debe ser fácil de usar 
y, al mismo tiempo, cumplir con lo 
que el cliente necesita. A medida que 
este requiera más funciones el pro-
veedor debe poder añadirlas, siem-
pre siguiendo una lógica intuitiva y 
simple de operar. 
Hoy los clientes desean soluciones 
que no necesiten capacitación y 
puedan autogestionarse. Para ello, 
deben ser capaces de navegar por 
los menús, encontrar las herramien-
tas que necesitan y asegurarse de 
que puedan operar la plataforma ni 
bien ingresan, al menos a un nivel 
básico. Si el sistema está bien dise-
ñado, ahorrará tiempo del equipo  
de soporte en capacitaciones.

7.1. Ayuda
Es importante que la plataforma 
tenga una sección de ayuda para el 
cliente en el idioma que le corres-
ponde, que incluya documenta-
ción, videos, webinars, tutoriales, etc.  
Esto también ahorra tiempo ya que  
el proveedor es quien se encargará 
de mantenerla actualizada. Este pun-
to no es menor ya que muchas veces 
es una condición para que un cliente 
contrate el servicio o para ganar al-
guna licitación.

7.2. Seguridad
En materia de seguridad, es impor-
tante que el proveedor de la platafor-
ma brinde la posibilidad de trabajar 
con certificados de seguridad SSL,  
de manera que las credenciales para 
el login viajen encriptadas. Además 
de ser una práctica muy bien vista en 
el ámbito de la seguridad informá-
tica, actualmente es una necesidad 
para que los clientes y usuarios se-
pan que están navegando en un sitio 
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seguro. Para ello se requiere la com-
pra de un certificado SSL que funcio-
ne bajo el dominio de la empresa, 
aunque también existen recursos 
open source que el proveedor de la 
plataforma puede colocar sin costo. 
En el negocio de la seguridad, este 
tema es importante. Hay empresas 
de seguridad muy buenas, pero que 
en seguridad informática se queda-
ron en el tiempo. Recomiendo uti-
lizar una plataforma que posea una 
gestión de sesiones y administra- 
tivos para que el operador de moni-
toreo de un cliente pueda acceder 
desde la oficina, pero no desde su 
casa, a menos que se le brinde auto-
rización. También hay mecanismos 
de doble autenticación para que, al 
loguearse desde una computadora 
no conocida, se envíe un correo con 
un código de acceso por única vez 
para validar que sea esa persona. 
Muy pocas plataformas ofrecen esta 
última opción, pero es una práctica 
muy recomendable para todas las 
plataformas en la nube.

8. API
¿Qué es una API y cuándo se utiliza en 
el rastreo GPS? API significa interfaz 
de programación de aplicaciones y 
es una herramienta muy utilizada 
en nuestra industria. Esta interfaz 
permite que una empresa o cliente 
se conecte a la plataforma para ha-
cer consultas sobre la información 
procesada por el sistema o bien los 
datos crudos enviados por el disposi-
tivo GPS. Esta práctica se utiliza para 
que tanto quien contrata el servicio 
como el cliente final puedan desa- 

rrollar por sí mismos soluciones per-
sonalizadas o bien enviar informa-
ción a otra plataforma como puede 
ser un CRM, ERP, etc.
 
9. ALMACENAMIENTO
No hay que dejar de preguntar cuán-
to es el tiempo de almacenamiento 
de datos para que el cliente los pue-
da consultar en línea. Muchas pla-
taformas dan de uno a tres meses, 
otras dan seis meses y otras hasta un 
año. La información es sumamente 
importante y sensible para muchos 
clientes, y cuando la necesitan la 
quieren tener de inmediato. Cuanto 
más tiempo la plataforma guarde los 
datos, mejor.

9.1 Soluciones de nicho
Una plataforma de rastreo puede 
tener muchas herramientas y solu-
cionar diversas problemáticas, pero 
hay determinadas industrias que ne-
cesitan indicadores, tableros de con-
trol, módulos y reportes específicos 
para medir su flota. Es importante 
conseguir la plataforma que mejor 
se adecue a las industrias en las que 
se esté trabajando, como podría ser 
minería, agricultura, logística, etcé-
tera. Sin dudas el futuro del rastreo 
GPS viene por este camino.

10. SERVICIOS PROFESIONALES
A mi criterio, este punto es otro de 
los más importantes. Detrás de una 
plataforma existen desarrollado-
res, ingenieros, administradores de 
bases de datos y todo un equipo 
de sistemas. Todo ello constituye y 
hace posible la software factory que 

monitorea la plataforma, crea nue- 
vas funciones y desarrolla las solu- 
ciones a medida que los clientes ne-
cesitan. Cuando un vendedor visita 
a un cliente, necesita tener la con-
fianza de que su plataforma está al 
mejor nivel, ya que hoy los clientes 
son expertos también en su mate-
ria y van a solicitarle nuevas vistas, 
reportes, detalles de la interfaz, etc. 
Una persona que no trabaja con un 
proveedor de plataforma que resulte 
expeditivo para brindar la solución 
que corresponde, ¡queda fuera! Tam-
bién es el caso de los servicios web: 
actualmente muchos negocios de 
rastreo requieren que su plataforma 
se conecte con otros sistemas y pla- 
taformas, y las retroalimente con la 
información de los dispositivos. Es-
tos desarrollos son fundamentales 
para el éxito de ese proyecto, y todo 
proveedor debería brindar apoyo 
para resolver esta problemática.

11. CONCLUSIÓN
Hay un gran número de platafor- 
mas en la nube. En un mundo glo-
balizado es posible contratar un  
proveedor de cualquier parte del 
mundo por lo que siempre es reco-
mendable buscar referencias con  
proveedores de hardware GPS o  
gente de la industria. No todo lo que 
brilla es oro: no hay que dejar de visi-
tar las oficinas del proveedor, acudir 
a eventos en los que participen, co-
nocerlos a fondo y sacar conclusio-
nes propias. El corazón de este ne- 
gocio depende del proveedor, hay 
que darse el tiempo necesario para 
tomar esta importante decisión.
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Las cámaras solares son una alternativa confiable para brindar seguridad en aquellos sitios remotos 
en los que la alimentación por red se hace muy costosa o es simplemente inviable. Además, colabo-
ran en el cuidado del medio ambiente.

Tendencias

Seguridad flexible,  
sostenibilidad ambiental
Cámaras de seguridad alimentadas por energía solar
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as cámaras de seguridad que 
funcionan con energía solar 

utilizan paneles para aprovechar la 
luz del sol y generar electricidad de 
corriente continua; luego, un inver-
sor de corriente la convierte para 
la alimentación de estos equipos. 
Muchas de ellas, además, vienen 
provistas de una fuente de energía 
alternativa (generalmente baterías 
recargables) que también son ali-
mentadas por el panel.

La configuración de la cámara 
de seguridad con energía solar de  
Hikvision se adapta perfectamente 
a las áreas en las que se necesita un 
rendimiento sólido pero las fuentes 
de alimentación y los cables Ether-
net no son una alternativa viable.  
Al mismo tiempo, pueden sumi-
nistrar energía de respaldo para 
resolver interrupciones de moni-
toreo por fallas de energía en un 
escenario de suministro de energía 
convencional. 

Estos avanzados kits de cámaras 
son ideales para granjas y bosques, 
proyectos de infraestructura de-
safiantes y eventos deportivos o 
culturales temporales. Alimentadas 
por energía solar, estas cámaras se 
instalan sin cableado eléctrico. La 
batería integrada admite la admi- 
nistración inteligente de la energía 
y el almacenamiento a largo plazo,  
por lo que los usuarios disponen de 

hasta siete días de funcionamiento 
continuo sin luz solar directa.

Compatible con múltiples están- 
dares, incluidos GSM, WCDMA y 4G 
LTE, las configuraciones de la cá- 
mara se conectan fácilmente y de 
forma inalámbrica a internet a tra- 
vés de redes móviles.

APTAS PARA INTEMPERIE
Diseñadas para exteriores, las cá-

maras Hikvision alimentadas por 
energía solar son resistentes a las 
condiciones climáticas extremas, 
como vientos fuertes y tormentas, ya 
que están fabricadas de un material 
sólido y estable.

En general,  los inviernos muy fríos 
son causa de una descarga más rá-
pida de las baterías o incluso hasta 
pueden dejarlas inoperantes. Sin 
embargo, las cámaras solares de 
Hikvision solucionan esta situación 
mediante la inclusión de baterías 
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capaces de funcionar en un amplio 
rango térmico, incluso en tempera- 
turas bajo cero. Cuando la luz so-
lar directa no está disponible o las 
condiciones climáticas son adver-
sas, la cámara será alimentada por 
estas baterías recargables. La bate-
ría comenzará a cargarse tan pronto  
como haya luz solar directa.

CARACTERÍSTICAS
• Proporcionan una opción segura 

a la hora de diseñar un sistema de 
protección perimetral.

• Modelos con alcance de 0 a  
20 metros y entre 21 y 50 metros  
de iluminación IR.

• La serie incluye cámaras con ali-
mentación 12 VdC y Power over 
Ethernet (PoE).

• Carcasas homologadas IP66 e IP67.
• Modelos de 2, 4 y 8 megapíxeles de 

resolución.
• Soporta redes 4G.

www.hikvision.com/es-la

HIKVISION

• 

www.hikvision.com/es-la
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La transformación digital se convirtió en el norte de las empresas enfocadas en tecnología y la se-
guridad no es la excepción. Apoyada en la inteligencia artificial, la industria de la videovigilancia 
apuesta al crecimiento con productos de altas prestaciones enfocados en la IA.

Tendencias

El auge de la videovigilancia 
“inteligente”
Novedades en la industria
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ntegraciones a todo color, vistas 
panorámicas, nuevas soluciones 

térmicas para prevenir incendios y 
aplicaciones basadas en humanos, 
diseñadas para captar la conciencia 
situacional en escenarios que requie-
ren vistas de 360°, 270° o 180°. Estas 
son solo algunas de las novedades 
que se esperan en esta industria que 
sigue innovando para brindar un ma-
yor nivel de seguridad en los ámbitos 
físico y digital.

La transformación digital se ha con-
vertido en el tema principal de cual-
quier sector actual y, por ende, en el 
futuro. Con la ayuda de la inteligen- 
cia artificial (IA), se espera que la 
actualización constante de los pro-
ductos de monitoreo inteligente se 
convierta en el principal punto de 
crecimiento de la industria de video-
vigilancia en las ciudades desarrolla-
das de todo el mundo.

El libro electrónico 2023 Trends in 
Video Surveillance de Eagle Eye Net-
works mencionó que las empresas 
están presupuestando plataformas 
de videovigilancia que están listas 
para IA y preparadas para el futuro. 
Asimismo, una encuesta comercial 
de IA de 2022 realizada por Price 
Waterhouse Coopers confirmó que 
más del 50 %  utiliza la IA de alguna 
manera, y más del 25 % informan su 
adopción generalizada dentro de su 
empresa. Mientras tanto, la encuesta 

indica que las empresas que no utili-
zan IA ya son conscientes de que las 
tecnologías nuevas y modernas au-
tomatizarán sus sistemas y procesos 
en el futuro, y están presupuestando 
para esa infraestructura ahora.

“En una época en la que la gran ma-
yoría se ve beneficiada por el uso de 
las nuevas tecnologías, garantizar 
que estas se desarrollen, fabriquen, 
y empleen de forma que inspiren 
confianza y seguridad es indispen-
sable. Para nosotros esto se traduce 
en trabajar en pro de nuestra visión 
de un mundo más próspero, adap-
tado a todo tipo de necesidades. Por 
esto, a medida que nos adentramos 
en 2023, buscamos que las nuevas 
tendencias tecnológicas construyan 
un ecosistema digital de confianza.” 
afirmó Julia Anschütz, MarCom Ma-
nager de Dahua Technology para 
Argentina y Uruguay. Desde la em-
presa esperan continuar la explo-
ración de integraciones el próximo 
año, junto con aplicaciones basadas 
en humanos diseñadas para captar la 
conciencia situacional en escenarios 
que requieren una vista panorámi-
ca. También suponen un auge de 
nuevas soluciones térmicas de pre-
vención de incendios en interiores y 
aplicaciones de tecnología térmica 
en varios mercados verticales.

La visualización también tendrá un 
rol preponderante: paredes de video 
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y señalización digital LCD, pantallas 
LED y pantallas LCD interactivas para 
establecimientos comerciales, así 
como Video Management Platforms 
(VMP), decodificadores, controla-
dores de empalme y teclado de red  
para centros de seguridad. “Iniciado 
el 2023, Dahua continuará integran-
do inteligencia artificial, big data e  
IoT en sus productos y soluciones 
para promover la innovación digital 
de las ciudades y la transformación 
de la inteligencia digital de las em-
presas, acelerando la innovación de 
la industria y la inclusión digital en los 
mercados emergentes en los próxi-
mos años”, aseguró Anschütz.

ACERCA DE DAHUA
Zhejiang Dahua Technology Co. 

Ltd. es un referente mundial en so-
luciones y servicios de IoT inteligen-
te centrado en video. Con más de 
16.000 empleados en todo el mun-
do, sus soluciones se aplican en 180 
países y regiones.

Comprometida con el desarrollo de 
nuevas tecnologías, Dahua Techno-
logy continúa explorando oportuni-
dades emergentes basadas en video 
IoT y ya ha establecido negocios en 
visión artificial, sistemas de videocon-
ferencia, drones profesionales, placas 
electrónicas, RFID y robótica, etc. Así, 
buscan generar una sociedad más 
segura y una vida más inteligente.

+54 9 11 6566-0800

support.ar@dahuatech.com

DAHUA TECHNOLOGY

mailto: support.ar@dahuatech.com
tel: +541165660800
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La combinación cada vez más frecuente de la tecnología cloud y la inteligencia artificial da 
como resultado sistemas robustos y aptos para todo tipo de entornos seguros, como las ciudades  
y los municipios.

Tecnología

Revolución tecnológica para 
gobiernos y municipios 
Una propuesta de Fulltime
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n la actualidad, los municipios 
entendieron la importancia de 

la tecnología y su avance, y que esto 
no se agota en el diseño de una app 
que funcione como una botonera de 
seguridad para los ciudadanos. En 
este nuevo contexto, y bajo nuevos 
hábitos de comportamiento y con-
sumo, el vecino ha dejado de ser un 
ciudadano pasivo y se ha convertido 
en un pilar totalmente activo, partí-
cipe esencial y extremadamente va-
lioso para combatir la inseguridad. 
Esto, además, motiva una atención 
pormenorizada de las problemáti-
cas de cada barrio, ya que no todos 
tienen las mismas necesidades y 
prioridades.

Para eso, Fulltime diseñó el eco-
sistema de Safecity, que vincula la 
tecnología de cámaras en la vía pú-
blica con las alarmas comunitarias, 
los avisos por violencia de género, 
un tótem de seguridad, las paradas 
de colectivos, los corredores escola-
res, comercios, patrullas y bombe- 
ros, guardias urbanos, ambulancias y  
una app botonera de emergen-
cia, entre otros beneficios. De esta 
manera, todos los sistemas están 
vinculados y supervisados entre sí, 
múltiples herramientas se unifican y 
se logra un tiempo de respuesta efi-
caz según el evento recibido, ya que 
cada situación requiere un accionar 
y tratamiento diferente.

El uso de esta herramienta, ade-
más, automatiza recursos mediante 
informes y analíticas detalladas de 
cada caso ocurrido, ayuda a com-
prender de manera inteligente cada 
demanda y urgencia del ciudadano, 
y optimiza los recursos para tener  
un excelente plan de acción. En este 

contexto tecnológico, las cámaras  
de la vía pública dejan de ser solo para 
ver imágenes y comienzan a cum-
plir un papel importante a través 
de la inteligencia artificial añadida. 
Ejemplos de esto son la detección 
 de patentes (LPR), que permite ge-
nerar un anillo de seguridad para 
vehículos con pedido de captura, y 
la identificación de motos con dos 
pasajeros sin utilización del casco, 
entre otras opciones.

Además, la tecnología de inteligen-
cia artificial en las cámaras está co-
menzado a utilizarse para educar al 
conductor, mediante el señalamien-
to de hábitos de conducción irregu-
lares que pueden evitar siniestros. 
Por ejemplo, es posible detectar si 
quien conduce está utilizando el ce-
lular mientras está al volante, si tiene 
colocado el cinturón de seguridad,  
si transita con exceso de velocidad, si 
el vehículo quedó mal estacionado y 
muchas posibilidades más. Esta tec-
nología, asimismo, requiere de una 
supervisión y confirmación del he-
cho ocurrido por medio de agentes 
de tránsito que verifican cada situa-
ción (fotomultas).

Por otra parte, los municipios co-
mienzan a adecuarse a una tenden-
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cia que se está replicando en todo 
el mundo: el modelo de negocios 
de venta de software mediante ser-
vidores propios está migrando a un 
modelo exponencial y escalable de 
servidor en la nube. Esto permite que 
cualquier municipio, más allá de su 
geografía o población, pueda con-
tar con esta tecnología participativa. 
Además, el software de monitoreo  
se ha transformado en una herra-
mienta necesaria que procesa los 
eventos recibidos y genera análisis 
de las situaciones de manera di-
námica y eficaz, para optimizar los 
tiempos de respuesta y los recursos 
afectados a ella.

ECOSISTEMA SAFECITY
BY FULLTIME
Más de 20 municipios en Argenti-

na utilizan Safecity by Fulltime, cuya  
tecnología moderna y novedo-
sa continúa expandiéndonos por  
América Latina. Fulltime Latam es 
una empresa especializada desde 
2007 en el desarrollo de software  
web y móvil para el sector de la se-
guridad electrónica. Cuenta con 
oficinas en Estados Unidos, México, 
Argentina, Brasil, Colombia y presen-
cia en más de 20 países. 
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En uno de los edificios de oficinas más icónicos de CABA, Intelektron llevó a cabo una perfecta fusión 
entre la tecnología y el diseño para lograr una obra que soluciona el control de accesos sin invadir 
la estética del lugar.

Casos de éxito

Pasarelas para control de accesos
Implementación de Intelektron en el edificio Lipsia

50 

I ntelektron, empresa nacional 
que desarrolla y fabrica controles 

de accesos y asistencia para empre-
sas, llevó a cabo la modificación en 
el ingreso al edificio Lipsia ubicado 
en plena City porteña (sobre Aveni-
da Corrientes al 3400) en una trama 
de cómodos y rápidos accesos, me-
diante subtes y numerosas líneas 
de colectivo. Elegante y con plantas 
recientemente recicladas, el edificio 
cuenta con dos entradas principales. 
Sus oficinas tienen luz natural en to-
dos los ámbitos de trabajo, lo que  
mejora la eficiencia laboral y contri-
buye al ahorro de energía.
Ambas entradas sobre la Av. Corrien-
tes, donde se emplazan las pasarelas 
motorizadas PAS FS-2000, con inte-
gración de sistema de reconocimien-
to facial y control de visitas mediante 
lectura de código QR/DNI. Son cinco 
pasos distribuidos en los dos acce- 
sos, con combinación de paso pea-
tonal y extendido para el ingreso de 
proveedores y personas con movili-
dad reducida.
Cada hall está revestido de mármol 
Botticcino con incrustaciones Rosso-
verona, un piso de granito al que las 
pasarelas se integran perfectamen-
te de la mano de la tecnología y el 
diseño. “Nuestra experiencia en el 
rubro, de más de 31 años como desa-
rrolladores y fabricantes, nos permite  
brindar distintas soluciones e inte-
grar a diferentes niveles con otros 
sistemas o desarrollos propios”, di-
jeron desde la empresa fabricante. 
“Es una obra que nos enorgullece, 
emplazada en un edificio icónico de 
Buenos Aires”, concluyeron.

La pasarela motorizada utilizada en 
la implementación del proyecto es 
un producto desarrollado y fabrica-
do en Argentina con materiales de 
calidad. Versátil, confiable y compa-
tible con la integración de las tecno-
logías clave de identificación: reco-
nocimiento facial, biometría, RFID y 
lectura de código QR/DNI.

CARACTERÍSTICAS
• Diseñado para edificios corporati-

vos.
• Mecanismo motorizado de alta re- 

sistencia y bajo mantenimiento.
• Ocupa el mismo espacio que los mo-

linetes tradicionales, lo cual trans-
forma su instalación en una obra 
muy simple.

• Luces LED RGB en el frente, tapas, 
vidrios laterales y puertas, con co-
lores configurables.

• Puertas de vidrio templado retro- 
iluminadas, personalizables con el 
logo de la organización.

• Buzón de visitas interno con senso-
res Dual-Tech de ingreso efectivo y 
caja llena.

• Lectores de huella, proximidad y 
display dentro del propio cuerpo 

de la pasarela.
• Versiones peatonales y de puertas 

ampliadas para personas con mo-
vilidad reducida.

• App Android disponible: visualiza-
ción en tiempo real de su funciona-
miento, configuración, calibración y 
actualización.

Las pasarelas están construidas en 
acero inoxidable AISI 304 de 1,5 mm 
de espesor para el cuerpo principal 
y puertas de vidrio templado que  
giran en base a motores de alto trán-
sito y bajo nivel de ruido. Los ejes 
están montados sobre rodamientos 
blindados, lo cual le permite tener  
un alto flujo de peatones. Además, 
estos productos ofrecen acople de 
embrague magnético, lo que permi-
te que la puerta no ejerza presión so-
bre el motor y prolonga su vida útil.

MODELOS
• PAS FS-2000: con puerta estándar 
para el acceso peatonal.
• PAS FS-2100: con puerta auxiliar para 
el acceso de personas con movilidad 
reducida (Cumple con el Decreto Na-
cional 914/97, mínima luz admisible 
de paso, 80 cm) y proveedores.  

Intelektron
+54 11 2205-9000 
ventas@intelektron.com 
www.intelektron.com
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CYGNUS ELECTRONICS
info@cygnus.la
www.cygnus.la

Soluciones de video analógicas

Cygnus presenta su nueva serie 
de cámaras analógicas que, por su 
rendimiento de costos y facilidad de 
instalación, simplifican el trabajo del 
instalador. Además, el mantenimien-
to de las cámaras también es sencillo, 
incluso para los usuarios finales con 
conocimientos limitados. 

Las soluciones analógicas Cygnus 
brindan un servicio de monitoreo 
fácil de instalar con alta resolución. 
Se pueden obtener imágenes claras 
para saber lo que sucede y encontrar 
evidencia de respaldo confiable.

VENTAJAS
• Fácil de instalar: incluso para usua-

rios finales con conocimientos limi-
tados.

• Fácil de configurar: Plug&Play, con 
la conexión del cable y puede verse  
en vivo en un solo paso.

• Alta resolución: cámaras analógicas 
de alta resolución de 2 Mpx que 
pueden capturar más detalles ante 
un evento.

• Imagen color 24/7: modelos con ilu-
minador LED permiten ver a color 
hasta 20 m, con imágenes vívidas 
aún en escenarios con poca luz. 

• Adaptabilidad ambiental: soporta 

un amplio rango de temperatura 
y voltaje. Adecuado para ciudades 
con inestabilidad energética y lu-
gares con diferentes temperaturas 
ambientales.

MODELOS
• HDX-1200D-0280: domo fijo con IR 

HD de 2 Mpx, sensor CMOS de 1/3 
de pulgada de alto rendimiento; 
compatible TVI / AHD / CVI / CVBS; 
iluminador IR de 20 m.

• HDX-1200F-0280: cámara bullet con 
infrarrojos fijos HD de 2 Mpx; sen-
sor CMOS de 1/3 de pulgada de alto 
rendimiento. Compatible TVI / AHD 
/ CVI / CVBS.

• HDX-1200DU-0280: domo fijo con 
tecnología Starlight + LED de 2 Mpx; 
sensor CMOS de 1/3 de pulgada de 
alto rendimiento; compatible TVI / 
AHD / CVI / CVBS. La cámara permite 
imágenes a todo color las 24 horas 
del día, los 7 días de la semana

• HDX-1200FU-0280: cámara bullet  
fija HD de 2 Mpx; Starlight + LED; 
sensor CMOS de 1/3 de pulgada de 
alto rendimiento; compatible con 
TVI / AHD / CVI / CVBS; imágenes a 
todo color las 24 horas del día, los 7 
días de la semana.

BIG DIPPER SECURITY
ventas@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar

Control de accesos biométrico ProMA de ZKTeco

ZKTeco, marca distribuida por Big 
Dipper, presenta los sistemas de 
control de accesos biométrico para 
exteriores de la serie ProMA, una 
nueva generación de terminales 
autónomas multibiométricas para 
exterior de gama alta. Esta serie 
está construida con una carcasa de 
aleación de aluminio ultrarresisten-
te y posee tres modelos equipados  
con diferentes combinaciones de  
autenticación: reconocimiento facial 
y de huellas dactilares, y reconoci-
miento RFID multitecnología:
• ProMA: identificación de rostro + 

huella dactilar + RFID
• ProMA-QR: identificación de rostro 

+ código QR + RFID
• ProMA-RF: identificación de rostro 

+ RFID
La serie ProMA lleva la tecnología 

de última generación a cualquier lu-
gar donde se requiera una solución 
de control de accesos de estación de 
puerta o un intercomunicador de vi-

deo para proporcionar acceso segu-
ro, verificar credenciales y controlar 
entradas no autorizadas.

CARACTERÍSTICAS
• Hasta 10.000 huellas dactilares; 

30.000 caras y 50.000 datos RFID.
• Velocidad de reconocimiento facial 

menor a 0,3 segundos.
• Reconocimiento RFID completo en 

0,2 segundos.
• Estructura antivandálica IK07, resis-

tente al agua y al polvo IP66.
• Tecnología sin contacto para una 

experiencia de control de accesos 
segura y sin problemas.

• Fácil instalación.
• Función de servidor web integrado.
• Compatible con ZKBioAccess y  

ZKBioSecurity.
• La serie es compatible con el proto-

colo de comunicación ZKTeco PUSH 
y se integra completamente con la 
plataforma de seguridad de visión 
artificial ZKBio CVSecurity V6600.
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Tienda de seguridad

PCTSS Security System, control 
de accesos propietario

PUNTO CONTROL
info@puntocontrol.com.ar
www.puntocontrol.com.ar

CT-Security System es una so-
lución integral para control de 

ingresos y egresos a edificios, ofi-
cinas y barrios cerrados. El sistema 
permite administración remota en 
la nube y fue desarrollado en base a  
una de las plataformas de mayor se-
guridad: NXP Desfire EV2. 

Mediante el emparejamiento de 
lectores y llaveros/tarjetas sin con-
tacto, provee un código seguro y 
único para cada instalador; así, pro-
tege su inversión y la seguridad de 
su cliente. Se trata de un sistema 
único desarrollado con tecnología 
NXP Desfire Ev2 (la evolución de MI-
FARE) tanto en llaveros como en los 
lectores. Posee máxima protección 
anticopia y anticlonado, y seguridad 
ante hackers y saboteadores. 

La administración, la configura- 
ción, los informes, y el alta y la baja  
de usuarios se realiza desde cual-
quier computadora vía Internet Ex-
plorer o mediante un software en la 

P

nube. Se puede hacer de forma local 
(red LAN) o remota (internet), vía mó-
dems-routers de última generación, 
a través de una plataforma de red 4G 
cerrada y segura. 

La funcionalidad de control remoto 
en la nube suma una novedosa app 
para smartphones orientada al usua-
rio final, que permite operar sobre los 
usuarios de cada grupo privado que 
el instalador defina (por ejemplo, una 
familia dentro de un edificio o barrio 
cerrado). Esto disminuye sustancial-

mente el trabajo de soporte del 
instalador en operaciones de baja 
importancia, tales como suspender 
momentáneamente el acceso (tarje-
ta o llavero), conocer los ingresos y 
egresos, recibir alarmas de eventos, 
etc., siempre dentro de cada grupo 
privado previamente definido y au-
torizado por el instalador.

PCTSS le brinda el control total de 
sus instalaciones, los 365 días del año 
las 24 horas y desde cualquier lugar 
que se encuentre. 
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Formularse las preguntas correctas puede llevar a respuestas que potencien el negocio o, incluso, 
que abran nuevas posibilidades. Las respuestas acertadas a las demandas insatisfechas siempre 
son generadoras de mayores opciones.

Opinión

Respuestas a cuatro preguntas 
para innovar en su empresa
No regale clientes ni oportunidades
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C

Ari Yacianci
Profesional en Gestión de
Riesgos y Seguridad
ayacianci@gmail.com

omo apasionado por la temáti-
ca, puedo notar a mi alrededor 

comentarios interesantes, realizados 
por clientes de empresas de seguri-
dad electrónica, que muchas veces 
describen situaciones que tienen 
una solución aparentemente senci-
lla. Si bien lo que parece sencillo no 
siempre lo es, pensando sobre estas 
situaciones que me rodean logré 
identificar algunas preguntas y re-
flexionar al respecto.

Por ejemplo: Juan está harto de ir a 
revisar su taller de toldos de noche y 
durante los fines de semana a causa 
de las falsas alarmas generadas por 
su sistema contra intrusión. Cuando 
consultó a su empresa de monito-
reo tradicional por una solución, 
le explicaron que no era necesario 
un mantenimiento correctivo y que 
tampoco realizaban servicios de vi-
deoverificación, por lo que planea 
instalar él mismo algunas cámaras 
de vigilancia en el taller con el fin de 
realizar su propia videoverificación.

En vez de perder una oportunidad 
por inflexibilidad, ¿cómo se le podría 
brindar a Juan la solución que pide, 
aunque no esté planteado en la es-
tructura original del negocio?

Otro caso: Miriam tiene un sistema 
de alarmas instalado en su domicilio, 
pero no lo ha usado en años y está 
pensando en darlo de baja. Puede 
explicar este comportamiento con 
varios argumentos: es tedioso recor-
dar los códigos de usuario, el siste-
ma es difícil y costoso de mantener, 

siente que las empresas tradicionales 
de monitoreo son poco confiables, 
y le parece inútil respaldarse en un 
sistema de seguridad electrónica ya 
que las principales amenazas que 
le preocupan son las “entraderas” o 
“salideras”.

Considerando estas preocupacio-
nes, ¿qué solución o soluciones se le 
podrían brindar a Miriam para que 
vuelva a ser usuaria del sistema y se 
convierta en una excelente cliente?

Imaginemos que Victoria no tiene 
sistemas de seguridad electróni-
ca instalados en su departamento. 
Uno de sus vecinos, con cámaras de  
videovigilancia en el pasillo y en la 
entrada del edificio, hace automo-
nitoreo a través de su teléfono inte-
ligente. Victoria y su vecino acorda-
ron que, en caso de que él note algo 
extraño, le avisará por teléfono, tam- 
bién de forma manual.

Esto es sumamente limitante: la 
detección de una situación de in-
seguridad depende del automoni-
toreo aleatoriamente realizado por 
el dueño de las cámaras (cuando se 
encuentre disponible para hacerlo). 
Y, además de dar aviso a las autorida-
des, él deberá tomarse el trabajo de 
contactar a Victoria para notificarle 
del suceso. ¿Cómo podría aumentar-
se el nivel de seguridad y simplificar 
estas tareas para atraer clientes como 
Victoria?

Último caso: Verónica recibe en 
promedio ocho pacientes al día en  
su consultorio, ubicado en un segun-
do piso. El consorcio instaló un por- 
tero eléctrico que permite la aper- 
tura remota de la cerradura para visi-
tantes identificados. Al poco tiempo, 
Verónica se sentía incómoda porque 
el intercomunicador solo es accesi- 
ble desde el lado externo de la entra-

da, lo que significa que cuando sus 
pacientes se retiran, debe estimar a 
ciegas el tiempo que les toma bajar 
hasta la puerta principal para des- 
energizar nuevamente la cerradura 
eléctrica desde su consultorio.

Esto no solo le hace perder el tiem-
po, sino que reduce el nivel de se-
guridad del sistema: al desconocer 
a quién se le está permitiendo real-
mente el uso de la puerta, alguien 
podría retirarse o ingresar al edificio 
indebidamente. Luego de entrevis-
tarla, Verónica considera que esta  
necesidad debería haberse detecta-
do en el período de prueba, y que 
no se debería haber excluido a los 
usuarios en el proceso de implemen-
tación del sistema. ¿Cómo se podría 
solucionar esto sin incrementar de-
masiado los costos?

CONCLUSIÓN
Como explicó el economista Lud-

wig Von Mises, la función empresa- 
rial consiste en encontrar estas faltas 
de información y descoordinaciones 
entre oferta y demanda para satisfa-
cer las necesidades de la sociedad, 
con bienes y servicios que compitan 
en precio y en calidad.

Entonces, ¿por qué hay que inno-
var? Porque ninguna empresa puede 
ofrecer opciones superadoras en el 
largo plazo si no aplica la creativi-
dad ni busca la mejora continua. En 
nuestro caso, debemos apuntar los 
esfuerzos hacia brindar soluciones 
de seguridad modernas e integrales 
que cumplan la función de brindar 
tranquilidad en vez de generar más 
problemas e insatisfacciones.

Espero que estas cuatro preguntas 
le ayuden a reconsiderar algunas 
posibilidades. ¿O prefiere seguir per-
diendo clientes y oportunidades? 
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Muchas empresas deben su éxito, principalmente, al talento de estrategas natos que, gracias a esa 
capacidad, pueden desarrollar negocios y hacer trascender una empresa. Cuando ese talento no se 
tiene, la planificación es clave para el desarrollo del negocio.

Management

Principios para pensar en la
expansión regional 
Como mejorar los resultados de su empresa
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na vez que logramos pasar de 
los planes a la realidad para 

tener nuestra empresa en funcio-
namiento, es muy importante que 
consideremos la posibilidad de la 
expansión regional. Debido al con-
texto económico, político y social 
a nivel mundial, Latinoamérica se 
encuentra actualmente en una posi- 
ción ventajosa para el intercambio 
no solo de productos, sino también 
de know how, tecnologías, servicios  
y modelos de negocios. Y no es ne-
cesario ser una gran empresa de e- 
norme capital para aprovechar este  
contexto; para elaborar este capí-
tulo del libro Manual de Negocios 
tomamos como base la experiencia 
real de haber desarrollado negocios 
a nivel regional con las ventajas, li-
mitaciones y recursos de ser PyME. 
En función de esta experiencia, com-
partimos nuestras conclusiones que 
pueden ser tomadas como hipótesis 
para casos puntuales. 

Nos hemos entrevistado, durante 
nuestros viajes, con líderes empre- 
sarios  de distintas culturas y obser-
vamos que, si bien su éxito parece ser 

el resultado de cuidadosas estrate-
gias, existe una paradoja: la mayo-
ría de ellos no cuenta con grandes 
equipos de planeación o  procesos 
sofisticados de desarrollo estratégi-
co, sino que delegan ese aspecto de 
su organización en un estratega de 
gran talento natural, que es por lo  
general el fundador o director ge 
neral. Los estrategas naturales tie-
nen un talento innato que los hace 
pensar y actuar con un conocimien-
to intuitivo de los elementos básicos  
de la estrategia. En su percepción, 
conjugan en su cabeza la empresa, 
los clientes y la competencia como 
un sistema único de interacción  
dinámica a partir del cual logran 
plasmar objetivos y planes de ac-
ción. Estos planes se caracterizan por 
ser creativos, oportunos y audaces.  
A priori podría parecer que carecen 
de validez desde la perspectiva del 
analista, pero el impacto competi-
tivo de sus estrategias se debe jus-
tamente a esa característica innata  
que los distingue. 

Como la mayoría no nacemos con 
estas virtudes, debemos reemplazar 

U a los estrategas naturales por plani- 
ficadores estratégicos metódicos y 
racionales. Un buen estratega no 
debe pretender saber toda la infor-
mación necesaria y mucho menos  
rechazar el análisis, sino todo lo 
contrario; no debería trabajar sin él. 
Existen conceptos y enfoques espe-
cíficos para que cualquier persona 
llegue a desarrollar excelentes ha-
bilidades para generar estrategias, 
tácticas y acciones.

 Luego de explorar durante años el 
negocio de la seguridad electrónica, 
escuchar a los empresarios, enten- 
der las políticas que fijan sus di-
rectivos y seguir el crecimiento del 
sector, hemos logrado identificar 
los siguientes cuatro principios que 
recomendamos para todas aquellas 
empresas que quieran emprender 
un desarrollo regional.

1. HACER PROPIO EL NEGOCIO 
Los mejores resultados se obtie- 

nen cuando uno se compromete con 
lo que hace y, sobre todo, cuando 
lo ama. No importa el cargo que se 
tenga en la organización, si se es ge- 
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rente u operario, cuentapropista o 
empleado; el éxito se alcanza cuan-
do todos trabajamos y nos involucra-
mos con los objetivos del proyecto 
como si fuésemos los dueños. Es res-
ponsabilidad de los líderes detectar 
qué motiva a las personas para sacar 
lo mejor de ellas y lograr el tan ansia-
do compromiso.

Cuando se mira la capacidad de un 
emprendedor para definir un camino 
exitoso, se hace difícil encontrar pau-
tas; sin embargo, hay algo que apare-
ce siempre: la pasión. La pasión nos 
permite indagar la realidad de una 
manera increíble, descubrir necesi-
dades, inventar caminos y concretar 
negocios que con el tiempo pueden 
llegar a verse como hazañas.

 
2. TODO TIENE IMPORTANCIA 
Priorizar lo importante a lo urgente. 

No subestimar ningún tema, com-
petidor, compañero, cliente y mu-
cho menos el poder de uno mismo. 

¿Dónde está encerrado el potencial 
de cambiar las cosas? En una sonrisa, 
una palabra amable, un oído atento, 
el cumplido sincero y todos los pe-
queños gestos de consideración.

3. SORPRENDER E INNOVAR 
En este entorno competitivo y glo-

balizado tenemos que sorprender 
a los clientes para diferenciarnos, y 
para eso hay que innovar permanen-
temente. No podemos relajarnos ni 
conformarnos con nuestro produc-
to, aunque sea bueno. Siempre de-
bemos estar a la vanguardia de las 
tecnologías emergentes. No hay que 
olvidar que el servicio de posventa 
es el principal indicador de calidad 
que los clientes perciben en el corto 
plazo. Cada vez que agregamos un 
producto es como si prendiéramos 
una vela: puede brindarnos más luz, 
pero mientras está encendida se  
consume. Por eso, con cada pro- 
ducto o servicio que incorporamos, 

debemos también actualizar cons-
tantemente el conjunto de conoci-
mientos sobre cómo producir, pro-
mocionar, vender y distribuir; caso 
contrario, estaremos mejorando a 
costa de hipotecar el futuro.

4. ACEPTAR LA RESISTENCIA 
Los integrantes de la empresa, y 

más aún los de puestos bajos, pue-
den ser perezosos a la hora de en-
frentar cambios. Esa pereza se ma-
terializa en resistencia, por lo que 
es el propio empresario quien debe 
tener la fuerza y la convicción para 
llevar adelante los nuevos proyec-
tos. Nunca debemos quejarnos de 
las críticas: si son falsas o fruto de 
la ignorancia no debemos darles lu-
gar, pero tampoco enojarnos. Si es-
tán justificadas, debemos aprender 
de ellas. 

Continúa en el libro MANUAL DE NE-
GOCIOS.

“El hombre de pensamiento que no va a actuar es ineficaz; 
el hombre de acción que no piensa es peligroso”.

Richard M. Nixon

Management
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Hace pocas semanas la Cámara de Em-
presas de Monitoreo de Alarmas de la
República Argentina (CEMARA) envió a
sus asociados una circular en la que in-
formaba que las empresas Telefónica
y Telecom están realizando cambios
en la telefonía fija. En dicha circular se
señaló que se dejará de lado el cable-
ado de par de cobre para utilizar me-
dios de fibra óptica e inalámbricos
(mediante SIMs LTE) para la trasmisión
de sus comunicaciones.
Como resultado de esta migración, las
comunicaciones de todos los disposi-
tivos que utilicen líneas telefónicas
fijas, como las centrales de alarma,
centrales telefónicas analógicas, etc.,
podrían verse afectadas e incluso que-
dar obsoletas. 
Este cambio cambiará el paradigma
tecnológico y propondrá el desafío
de superar esa migración para no
quedar incomunicados o desprotegi-

dos. Para afrontar este cambio exis-
ten soluciones en el mercado que
permiten realizar el upgrade tecnoló-
gico necesario sin reemplazar todo el
equipamiento ya instalado.

ALARMAS
En este recambio de tecnología, el
caso más sensible quizás sea el de los
sistemas de alarma que utilizan pane-
les con comunicación por línea telefó-
nica tradicional. Para estos casos exis-
ten productos que permiten actualizar
los medios de comunicación o incluso
realizar un cambio de panel y mante-
ner todo el sistema de sensores y sire-
nas instalados.
Entre las diferentes soluciones, pode-
mos encontrar el comunicador CN-
LINK LTE de la marca Cygnus-CNord,
que por medio de su comunicador 4G
universal puede conectarse con pane-
les de alarma de otras marcas y así lo-

grar una comunicación a través de
4G/LTE con su plataforma de monito-
reo Security Center. Además, desde
esa misma plataforma puede reenviar
eventos a terceros a través de los pro-
tocolos de comunicación más comu-
nes. Este comunicador IP universal,
diseñado para recibir eventos desde
las alarmas analógicas y transmitir
hacia la central de monitoreo o la nube
de CNord mediante canal Ethernet y
GSM (4G), permite el armado y el de-
sarmado remoto del sistema.
La marca también cuenta con un panel
híbrido con comunicación Ethernet y
dual SIM 4G incorporado, que ofrece 8
zonas cableadas en la placa y opcio-
nalmente se puede expandir a 16
zonas y 31 zonas inalámbricas. Este
panel es compatible con sensores ca-
bleados y sirenas de terceros, lo que
permite utilizar periféricos preexis-
tentes o de diferentes proveedores.

PANELES GARNET
Otra de las opciones que ofrece el
distribuidor son los productos de
Garnet Technology, marca que viene
trabajando desde hace tiempo en las

Cambios en los medios de trasmisión
de voz y datos

¿Cómo afecta la evolución de las telecomunicaciones a la seguridad electrónica?
La migración en las comunicaciones podría dejar obsoletas las centrales de alarmas telefónicas.

CN-LINK LTE

NORD AIR MAX LTE
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actualizaciones de sus medios de co-
municación. Garnet ofrece una gama
de comunicadores que se adaptan a
los distintos modelos de paneles y que
permiten establecer una comunicación
3G/4G y WiFi. La marca también posee
paneles con comunicación WiFi embe-
bida que pueden conectarse a todo
tipo de sensores cableados y sirenas
preexistentes. Entre ellas, la central de
alarma híbrida de 8 zonas, que puede
expandirse hasta 32 zonas con el mó-
dulo EXP-8Z, 4 particiones y comuni-
cador WiFi integrado.

TELEFONÍA
Otros equipos que no van a estar ajenos
al recambio son las centrales telefóni-
cas analógicas. Para dar respuesta a esta
problemática, existen centrales telefó-
nicas híbridas que van a permitirle al
usuario mantener nuestra plataforma
de teléfonos analógicos utilizando cen-
trales IP modernas; además, podrán
mantener la estructura existente me-
diante la incorporación de módulos
para líneas analógicas.
La marca Yeastar posee una amplia
gama de centrales telefónicas que per-
miten la conexión a líneas entrantes
VOIP, internos IP/SIP y módulos de sa-

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

www.bigdipper.com.ar

lida para líneas analógicas. Todo esto
permite mantener los viejos teléfo-
nos analógicos en funcionamiento y
habilita la incorporación de teléfo-
nos IP modernos. Asimismo, en el
caso de ser necesario incorporar lí-
neas móviles entrantes (por tarjeta
SIM), cuenta con equipos Gateway
para cuatro SIM.
Para más información sobre estos

productos, asesoramiento de profe-
sionales calificados y la más reciente
tecnología contáctenos.

Comunicador para paneles línea                           
Garnet WiFi/4G/3G/2G

Centrales Yeastar Serie S y Serie P 

VoIP GSM/3G/4G Gateway 

Yeastar TA analógico VoIP Gateway
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Nuevos desafíos

Cena anual de CEMARA
La Cámara que nuclea a las empresas de monitoreo de alarmas tuvo su fiesta anual.

En ella, además de compartir los logros del año que finalizó,

se trazaron los objetivos para lo que vendrá.

El 17 de diciembre pasado, en las 
instalaciones de Madero Tango, se 
llevó a cabo la cena anual de fin de 
año de CEMARA. El evento reunió a 
asociados, proveedores, representan- 
tes de otras cámaras, autoridades y 
allegados, quienes se entretuvieron 
en animada charla con los directivos y 
demás asistentes. 

Durante la cena, y como es habitual, 
se trataron los temas en los que se 
trabajó durante el transcurso del año, 
los logros obtenidos y las aspiraciones 
pendientes a concretar.

La ocasión también fue propicia para 
distinguir y reconocer con entrega de 
diplomas a los nuevos integrantes del 
Consejo Directivo, quienes se suman 
al intenso trabajo de sostener la acti-

vidad gremial empresaria. Se hizo es- 
pecial mención a Patricia Bogani, la 
primera mujer incorporada al Consejo 
Directivo en la historia de CEMARA. 
“Como Cámara, consideramos que la 
incorporación de una figura femenina 
en el Consejo Directivo es necesaria 
y aspiramos a tener aportes más que 
interesantes, así como promover la 
igualdad en este rubro”, dijeron desde 
la CD de la institución.

Luego llegó el momento del brin-
dis propuesto por el Presidente de la 
Cámara, Ricardo Katz. Deseó un ventu-
roso 2023 con la esperanza de que el 
año nuevo permita continuar generan-
do, extendiendo y fortaleciendo lazos 
con socios, proveedores, cámaras e 
instituciones.

Boletín Informativo - Año 16 N.º 82 - Febrero 2023

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
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Presidente:  Ricardo Katz
(Prioridad 1 / GyK S.A.)
Vicepresidente 1.°: Alberto Zabala
(SIS Ingeniería S.R.L.); 
Vicepresidente 2.°:
Miguel Ángel Turchi
(Central Monitoring Station S.A.)
Vicepresidente 3.º: Fernando Solari
(Central101)
Secretario: Gastón Lupetrone
(Antares S.R.L.)
Prosecretario: Martín Socoloff
(Megueff S.R.L.)
Tesorero: Francisco Roccanova
(Dinkel S.R.L.)
Protesorero: Hugo Gutiérrez
(Alarmas y Soluciones S.A.)
Vocales titulares: Salvador Torres 
(TLS Great Level S.R.L.), Darío Maqui-
rriaín (Sonitel) y Ariel Shlamovitz 
(Comptor S.A.)
Vocales suplentes: Carlos Zalvidea 
(Alerta Temprana S.A.); Eduardo Kbal 
(USS / Servicios Unidos de Seguri-
dad S.A.) y Patricia Bogani (Securline 
- Línea Segura S.R.L.)
Órgano de fiscalización:
Ítalo Martinena (DX Control S.A.)
Revisor de cuentas: Carlos Prestipino 
(Segured - Red de Seguridad S.A.).

RENOVACIÓN DE AUTORIDADES

El 16 de diciembre de 2002 se llevó a 
cabo la renovación parcial de cargos, 
que incluyó a los vicepresidentes 1.º 
y 3.º, Prosecretario, Protesorero, los 
vocales 1.º y 3.º y los tres vocales 
suplentes. 
Así, la nueva Comisión Directiva, 
quedó conformada de la siguiente 
manera:
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