


www.cygnus.la
www.cygnus.la


mailto:info@cygnus.la
www.cygnus.la/product/s1004-60-v1/
www.cygnus.la/product/s1008-120-v1/
www.cygnus.la/product/s1016-300/
www.cygnus.la/product/s1016-200__trashed
www.cygnus.la/product/s7024-8f/
www.cygnus.la/product/s2024-420/
www.cygnus.la/product/s2008-150-v2/
www.cygnus.la/product/s2004-240/
www.cygnus.la/product/cy-s2024-420-fl
www.cygnus.la/product/cy-s8024-10g
tel:+541152780022
tel:+541132218153


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


mailto:info@cygnus.la
www.cygnus.la


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


mailto:info@cygnus.la
www.cygnus.la


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


mailto:info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


DMA S.R.L.
Referente en la distribución
de productos de seguridad
en el interior del país

Nota de tapanT

14

44 OnStatus, los nuevo
de RedGPS para
medir de manera
eficiente la
productividad

Dahua presenta
sus soluciones
Full-color Cube

Tecnología

24 Propiedad
Protegida
Distribuidor de soluciones
referente en Santa Fe

DRAMS
Experience Center
Tecnología al alcance
del usuario

Empresas

60 Seguridad
Electrónica + IoT =
Wow!!
Escribe:  Pablo Bertucelli

Opinión32

Sistema de alarma de
intrusión AX Hybrid PRO
de Hikvision en 
SECURITY ONE

Tienda de seguridad

72

Propuestas para
aumentar la
rentabilidad
Marshall apuesta a la
competitividad

Marketing

40 Trascender como
profesional de
negocios
Escribe: Diego L. Cacciolato
y Augusto Berard

Management

66

84

Instituciones

IFPO, Fundación
Internacional
para Oficiales de
Protección
Entrevista a
Alejandro Lartigau,
Presidente Capítulo
Argentina

Elecciones
en CASEL
Por primera vez en su vida
institucional  hubo dos listas
para la renovación de
autoridades

SEG INTERNATIONAL
confirma su presencia en
BATEV 2023
Nuevo portal de
certificaciones de HIKVISION
CLUB HELLGRÜN:
Experiencias compartida
y asistencia 24/7

Noticias

20

90

54 Soluciones Hikvision
para el retail y 
centros comerciales

Portfolio

50

Segunda edición
de EXPOSEG
Córdoba

Eventos

77

CEMARA
Novedades en la migración
tecnológica
Escribe: Ing. Ricardo Katz 

Boletines

94



www.garnet.com.ar
mailto:info@garnet.com.ar
www.facebook.com/Garnet.Technology/
www.linkedin.com/company/garnet-technology/
www.twitter.com/garnetalarmas
www.linkedin.com/company/garnet-technology/
www.youtube.com/channel/UC-IAQK6FVuFtW66dUDR95Yg?view_as=subscriber
Tel:+541170786869


www.hellgrun.com.ar


https://me-qr.com/ZUpryWIH


14 >

Nota de TapanT

MA SRL es una empresa de-
dicada a la importación y dis-

tribución de equipos de seguridad 
electrónica, conformada por gente 
de amplia experiencia y larga tra-
yectoria en el mercado de la segu-
ridad. La empresa se inició en el año 
1988 con las primeras instalaciones 
domiciliarias de alarmas, creciendo 
en el mercado tras la instalación de 
la primera estación de monitoreo 
en la ciudad de Rosario. Una déca-
da después, la empresa se divide y 
vuelca todo su esfuerzo en la toma 
de representaciones, distribuciones 
y atención al instalador y profesional 
de la seguridad electrónica exclusi-

D vamente.
Tras años de crecimiento y conso-

lidación, en el año 2016 DMA SRL 
compra un edificio de más de 3000 
metros cuadrados cubiertos con es-
tacionamiento propio, pensando en 
la comodidad de sus clientes.

Con la remodelación de vanguar-
dia del edificio, se construyó una 
Sala de Capacitación Dinámica, con 
capacidad para cincuenta personas, 
un showroom y mercado de autoser-
vicio y un depósito de más de dos mil 
metros cuadrados cada uno.

La empresa está fundada sobre só-
lidos cimientos, conformados por la 
excelencia en el servicio a sus clien-

Referente en distribución en el 
interior del país
DMA S.R.L.

Veinticinco años de experiencia avalan a la empresa, ubicada en Rosario, como referente del sector. 
Primeras marcas, capacitación constante, óptimo servicio de entregas y herramientas multimedia 
de ayuda al cliente son algunos de los pilares de DMA.

tes, la capacitación permanente y 
el trabajo cotidiano, siempre con el 
claro y firme objetivo de seguir cre-
ciendo, tanto en el ámbito regional 
como sectorial, apostando a la inte-
rrelación y alianza con proveedores, 
partners y clientes.

DMA se dedica exclusivamente a 
la venta mayorista y minorista de 
productos de seguridad electróni-
ca exclusivamente para clientes de 
Gremio de la Seguridad electrónica 
cubriendo los rubros de CCTV, con-
trol de acceso, incendio, robo, cables 
y accesorios.

Los esfuerzos están orientados a 
mantener una relación directa y per-
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manente con sus clientes, analizando 
las necesidades de cada uno de ellos 
para luego brindarles soluciones a la 
medida de cada negocio.

SERVICIOS DE VANGUARDIA
Para facilitar los negocios, DMA de-

sarrolló una plataforma de Gestion 
en la nube con características de 
avanzada, posibilitando a los clien-
tes el acceso a una intranet propia de 
actualización instantánea, que per-
mite la compra de productos on-line, 
consulta de disponibilidad en tiem-
po real, precios, manuales técnicos 
y de usuarios, acceso a la web de los 
fabricantes como así también a una 
gestión administrativa que abarca 
detalles de pedidos, facturas, cuen-
tas corrientes, órdenes de reparacio-
nes, etc. 

Este portal tiene, además, un no-
vedoso cotizador web, herramienta 
disponible para todos aquellos clien-
tes que deseen utilizar toda nuestra 
base de precios, fotos, detalles en 
sus cotizaciones, lo cual maximiza 
la utilización de tiempos y recursos.

CAPACITACIÓN Y FORMACIÓN
TÉCNICA 
La excelente ubicación geográfica 

en el interior del país le permite a la 
empresa llegar de forma más direc-
ta, se abastece a individuos, empre-
sas instaladoras, comercializadoras, 
Revendedores y estaciones de mo-
nitoreo de todo el país incluyendo 
CABA y Gran Buenos Aires, quienes 
por distintas razones encuentran en 
el servicio de DMA, una atención 
diferencial, variedad de productos y 
precios muy competitivos.

Además del soporte técnico brin-
dado a través de distintos canales, 
DMA ofrece diversos programas de 
capacitación que tienen por objetivo 
lograr una mayor comprensión del 
funcionamiento, la instalación, la 
programación y posterior capacita-
ción al usuario final de los diferentes 
productos. 

Este tipo de actividad posee un 
importantísimo valor agregado, que 
tanto demanda la industria local.

Dentro de estos programas, ofrece 
cursos periódicos de entrenamiento 
en su sala de capacitación, orienta-
dos a las distintas líneas de produc-
tos, de modo de asegurar un cono-
cimiento de los productos a instalar 
y/o comercializar.

También, a lo largo del año, se orga-
nizan seminarios de presentaciones 
comerciales y técnicas de nuevos 
productos, con el fin de asegurar una 

constante actualización de las nue-
vas y diversas marcas y tecnologías 
que comercializa.

luego de la pandemia, DMA concu-
rre a diferentes exposiciones y even-
tos en diferentes ciudades del país, 
acercándose a cada región y estable-
ciendo un contacto personal con los 
actores locales del mercado.

DMA brinda, además, cursos de en-
trenamiento específico a Estaciones 
de Monitoreo a fin de capacitar a su 
personal, tanto en el aspecto técnico 
como comercial. Permanentemente 
los clientes cuentan con soporte téc-
nico telefónico, asistencia remota y/o 
personalmente brindado por nues-
tro personal altamente capacitado.

OBJETIVOS
DMA trabaja para abastecer diaria-

mente la gran demanda de un merca-
do en expansión, pero  fundamental-
mente para mantener la excelencia 
en sus servicios, además de satisfacer 
las necesidades de sus clientes. El pi-
lar fundamental de la empresa es la 
excelencia en el servicio.

DEPARTAMENTO TÉCNICO
Los técnicos de la empresa dan 

respuesta y soporte de manera in-
mediata, ofreciendo un servicio de  
post-venta a todos los productos 
que comercializa la empresa. Allí se 
testean, reparan y, en caso de ser ne-
cesario, los reemplazan, cumpliendo 
con la garantía de los mismos.

BODEGA
Allí se reciben y clasifican todos los 

productos que distribuye y comer-
cializa la empresa. También desde 
ese sector se lleva a cabo el despacho 
de mercadería y pedidos.

ATENCIÓN AL CLIENTE
Técnicos y personal del sector co-

mercial y atención al público ofrecen 
calidad de servicio para que el cliente 
siga teniendo a DMA un referente del 
sector en el interior del país.

SHOWROOM
DMA cuenta con 500 metros cua-

drados destinados al showroom, 
que ofrece a sus clientes la gestión 
de autoservicio.

SALA DE CAPACITACIÓN
Con capacidad para 50 personas, la 

sala de cursos y conferencias es utili-
zada para la demostración de nuevos 
productos y tecnologías. 

CONTACTOS 
Hernán Giudice, CEO:
hernan@dmasrl.com.ar
Guillermo Scotta, Socio-gerente: 
guillermo@dmasrl.com.ar
Gerardo Scotta, Socio-gerente: 
gerardo@dmasrl.com.ar
Mariela Medini, Gerente: 
mariela@dmasrl.com.ar 
Jorge Torquati, Gerente de ventas:
jorge@dmasrl.com.ar
+54 9341 389-5476

/dmasrlseguridad

@dmasrlseguridad

Dmasrl

Dmasrl

+54 341 528-4080

info@dmasrl.com.ar 

www.dmasrl.com.ar

+54 9 341 663-4698

DMA S.R.L.
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SEG International, en 
BATEV 2023
Del 28 de junio al 1 de julio

20

Buscando ofrecer soluciones en automatización y se-
guridad electrónica y ofreciendo siempre el mejor ase-
soramiento y respuesta inmediata a sus distribuidores, 
que facilitan la interacción con el consumidor final, SEG 

Sitio de experiencias 
compartidas

El Club Hellgrün es una gran comunidad online de 
usuarios, técnicos ingenieros y fabricantes de produc-
tos de Hellgrün. Cualquiera que quiera formar parte 
de él puede hacerlo en forma totalmente gratuita, 
solo debe ingresar al mismo a través del foro que se 
encuentra en la web (www.hellgrun.com.ar). Allí los 
usuarios, técnicos, desarrolladores y fabricantes del pa-
nel pueden compartir sus experiencias, sus consultas 
y hasta sugerencias de mejoras o pedidos de nuevas 
funcionalidades.

Desde ese intercambio transparente de ideas e infor-
mación entre todos los integrantes de la comunidad, se 
produce una experiencia única y revolucionaria, donde 
los comentarios o sugerencias son tomados en serio 
por los desarrolladores. Tan en serio que hasta puede 
generar un cambio en la fabricación del panel. Y eso 
también es comunidad: crear juntos un panel de alar-
ma hecho a la medida de las necesidades del usuario. 

Además, en Club Hellgrün, los desarrolladores y técni-
cos están disponibles para brindar un soporte técnico 
de excelencia y permanente. Ante cualquier duda o 
consulta pre o post venta sobre el funcionamiento del 
panel u otros productos de Hellgrün, ellos están para 
brindar respuestas y soluciones. 

Es su vocación de servicio la que lleva a ofrecer una 
experiencia de usuario única y revolucionaria, brin-
dando un servicio de atención de excelencia con un 
equipo de ingenieros y técnicos altamente capacita-
dos estableciendo un vínculo transparente y cercano 
de retroalimentación con la comunidad. 

Club Hellgrün

Hikvision presenta su 
portal de certificación

eLearning es el nuevo portal de certificaciones de 
Hikvision Latinoamérica. Mediante sus certificacio-
nes, los profesionales del rubro de seguridad podrán 
mejorar sus capacidades técnicas, dando un mayor 
profesionalismo a sus instalaciones y proyectos. Las 
opciones de certificación incluyen tanto Seguridad 
General (GSC) como tecnología específica de Hikvi-
sion (HSC).

Utilizando eLearning, todos sus clientes podrán rea-
lizar las certificaciones en línea, a su propio ritmo. Tam-
bién tendrán la posibilidad de inscribirse en sesiones 
de capacitación presenciales, según su preferencia.

La nueva plataforma eLearning se diferencia de la 
ya famosa HikAcademy en que, mientras que esta 
última incluye multitud de videos, desarrollados por 
técnicos expertos de Hikvision, la nueva plataforma 
eLearning incluyen certificaciones formales, con un 
plan de estudio definido. 

CERTIFICACIONES HCS
Este programa está abierto a los profesionales de 

la seguridad que necesiten desplegar sistemas Hik-
vision y busquen formas de demostrar su habilidad y 
experiencia en la industria de la seguridad.

En particular, se recomienda comenzar realizando 
las certificaciones HCSA. Esta certificación, una vez 
completada, les permitirá obtener el título de Asocia-
do de Seguridad Certificado por Hikvision, Profesio-
nal de Seguridad Certificado por Hikvision o Experto 
de Seguridad Certificado por Hikvision.

Entre las más populares de encuentran los HCSA de 
Control de acceso, CCTV, video Intercom y alarma.  

eLearning

International volverá a estar presente en BATEV, Expo-
sición Internacional de la Construcción y la Vivienda.

Este año, SEG mostrará sus nuevas soluciones y tiene 
preparadas muchas novedades, que prometen sor-
prender a los visitantes y brindar a los socios comer-
ciales una optimización en sus servicios Las nuevas e 
innovadoras soluciones de SEG International podrán 
verse en La Rural, entre los días 28 de junio y 1 de julio, 
fecha en que se realizará una nueva edición de la feria 
BATEV. 
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Con más de 14 años en la distribución de productos para el sector de la seguridad, luego de iniciarse 
en el segmento de intrusión e incendios, amplió su oferta y hoy abarca todo el espectro de soluciones 
en seguridad electrónica tanto para Santa Fe como para otras provincias argentinas.

Empresas

Propiedad Protegida S.A.S.
Distribuidor de soluciones referente en Santa Fe

24 >

undada en 2009, Propiedad 
Protegida es un distribuidor ma-

yorista especializado en sistemas de 
seguridad electrónica. Inicialmente 
enfocados en alarmas de intrusión 
e incendio, la empresa amplió su 
oferta para incluir videovigilancia, 
controles de acceso, cercos eléctri-
cos, automatización de portones, 
domótica, conectividad y otros pro-

ductos relacionados con el sector. 
Para fortalecer su posición en el mer-
cado y ampliar aún más su gama de 
soluciones, en 2019 adquirió el 25% 
del paquete accionario de Central de 
Monitoreo Rosario, líder en monito-
reo mayorista de la región.

Entre sus marcas, cuentan con la 
distribución oficial de Dahua, Hik-
vision, Ezviz, Imou, Seagate, Garnet, 
DSC, Marshall, ZKTeko, Anviz, SEG In-
ternacional, Gralf, DX Control y Netio. 
Además, comercializa productos y 
soluciones Takex, Furukawa, TP Link 
y Ubiquiti, entre otras marcas.

Para conocer un poco más acerca de 
la compañía, su posición en el mer-
cado y la realidad de una provincia 
como Santa Fe, dialogamos con Ariel 
Grande, directivo de Propiedad Pro-
tegida.

- ¿Qué realidad presenta la industria 
de la seguridad en Santa Fe?

- La industria de la seguridad en 

F

Santa Fe, especialmente en Rosario, 
se encuentra ante una realidad desa-
fiante caracterizada por un creciente 
aumento en la demanda, debido a los 
problemas de inseguridad que en-
frenta la ciudad. Nuestro desafío es 
estar a la altura de esa circunstancia 
para ofrecer soluciones efectivas que 
contribuyan a mejorar la seguridad 
en la comunidad.

- ¿La demanda de productos alcan-
za a ser abastecida por los distribui-
dores locales o aún es necesaria la 
presencia de los grandes distribuido-
res de la Capital Federal?

- Como distribuidores, estamos 
capacitados para abastecer la de-
manda local de productos, asesora-
miento y capacitaciones. También es 
cierto que al estar tan cerca algunos 
clientes pueden optar por recurrir a 
los distribuidores de Capital Federal. 
Sin embargo, como distribuidores 
locales tenemos ventajas significa-

+54 9 341 666-0000

ventas@propiedadprotegida.com.ar

www.propiedadprotegida.com.ar

+54 9 341 666-0000

/propiedadprotegidarosario

/propiedadprotegida

@PropiedadProtegida

PROPIEDAD PROTEGIDA
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Empresas

tivas. Podemos brindar un servicio 
más personalizado, adaptado a las 
necesidades locales y conocimiento 
específico de la situación de seguri-
dad en la región. Además, trabajar 
con distribuidores locales puede 
contribuir a fortalecer la economía 
local y fomentar el desarrollo empre-
sarial en la comunidad.

- ¿Cuál es el segmento del mercado 
en el que más crecieron? ¿Ayudó en 
ese crecimiento las marcas que re-
presentan?

- El segmento del mercado que 
creció es el de sistemas de videovi-
gilancia. Las marcas representadas 
han desempeñado un papel impor-
tante en este crecimiento al ofrecer 
productos confiables y de calidad.

- ¿Cuál es el principal avance del 
rubro del automatismo de puertas 
y portones?

- Más allá de los diferentes mode-
los y características técnicas de los 
portones como fortaleza, velocidad 
de apertura, etc. el principal avance 
de los automatismos de puertas y 
portones es la incorporación de tec-
nologías inteligentes y conectividad, 
que permiten control con un smar-
tphone, detección de proximidad, ya 
sea por reconocimiento de patentes 
o de rostros y la integración con otros 
sistemas de seguridad y domótica. 
Esto ofrece mayor comodidad y se-
guridad a los usuarios. 

- ¿Qué mercado creen que hay para 
los nuevos productos en materia de 
automatización?  

- Esperamos que el mercado de 
nuevos productos en materia de 
automatización tenga un gran po-
tencial de crecimiento. A medida 
que la tecnología avanza y las de-
mandas de comodidad y eficien-
cia aumentan, existe una creciente 
necesidad de soluciones automati-
zadas en diferentes sectores. En el 
ámbito residencial, los sistemas de 
automatización del hogar están ga-
nando popularidad, ya que permiten 
a los propietarios controlar y gestio-
nar diversos dispositivos y sistemas 
de forma centralizada. Esto incluye 
la automatización de puertas y por-
tones, iluminación, climatización, 
seguridad y electrodomésticos. En 
el sector comercial, hay un mercado 
en expansión para soluciones de au-
tomatización en edificios y oficinas. 
Los sistemas inteligentes de control 
de acceso, gestión energética, ilu-
minación y climatización ofrecen 

eficiencia energética, seguridad y 
comodidad.

- Dentro del rubro de video vigilan-
cia, ¿cuáles son sus principales alia-
dos y a qué segmento del mercado 
apuntan?

- Nuestros principales aliados son 
los instaladores, integradores y em-
presas de seguridad en general, con 
los cuales trabajamos en estrecha 
colaboración y juntos somos el nexo 
entre la fábrica y el cliente final, ya sea 
para clientes residenciales, industria-
les o los organismos encargados de 
la seguridad pública, ofreciendo así 
soluciones personalizadas y profe-
sionales.

- ¿Cómo capacitan a sus clientes?
- Ofrecemos capacitación a través 

de cursos presenciales en nuestro 
local (con capacidad para 50 asis-
tentes), donde ofrecemos formación 
teórica y práctica sobre los produc-
tos comercializados. Trabajamos ma-
yormente con instaladores, en quie-
nes está nuestro enfoque principal, 
siendo el objetivo proporcionarles 
las habilidades necesarias para im-
plementar los productos de manera 
efectiva. Además, nos enorgullece 
ofrecer soporte técnico continuo 
para garantizar la satisfacción de los 
clientes y el éxito en la utilización de 
las soluciones ofrecidas.           

- ¿Qué posibilidades de crecimiento 
ofrecen los productos que distribu-
yen?

- Los productos que distribuimos 
ofrecen posibilidades de crecimien-
to sustanciales debido a la creciente 

demanda, avances tecnológicos, di-
versificación de aplicaciones, mejo-
ra de estándares de seguridad y la 
oportunidad de expandirse a nue-
vas áreas geográficas. Estos factores 
proporcionan un entorno favorable 
para el crecimiento y desarrollo de 
los productos distribuidos en el mer-
cado de seguridad electrónica.

- ¿Tienen planeado incorporar nue-
vos rubros a la empresa?

- En este momento, Propiedad pro-
tegida se encuentra completamente 
centrada en el campo de la seguri-
dad electrónica y sus productos re-
lacionados. Nuestro compromiso es 
brindar soluciones de seguridad de 
alta calidad y no tenemos planes de 
incorporar nuevos rubros en el fu-
turo cercano. Estamos plenamente 
comprometidos en seguir desarro-
llando y mejorando nuestros servi-
cios existentes, así como explorar 
nuevas oportunidades en el ámbito 
de la seguridad electrónica para sa-
tisfacer las necesidades cambiantes 
de nuestros clientes. Nuestro enfo-
que principal es seguir siendo líderes 
en este sector y ofrecer soluciones 
innovadoras y confiables a nuestros 
clientes.

- ¿Cuál es la posición de la empresa 
en el mercado local?

 - Nuestra empresa ha experimen-
tado un crecimiento constante a lo 
largo de los últimos 14 años. Durante 
este tiempo, nos hemos dedicado a 
importar y comercializar productos 
innovadores en el campo de la segu-
ridad electrónica. Como resultado, 
hemos logrado expandir nuestras 
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instalaciones, multiplicar nuestro vo-
lumen de mercancía y mejorar nues-
tra logística para distribuir nuestros 
productos en todo el país.

- ¿Distribuyen a otras provincias?
- Estamos orgullosos de poder a- 

firmar que hemos participado en 
asegurar la protección de propieda-
des desde Ushuaia hasta la Quiaca, 
abarcando todo el territorio nacio-
nal. Esta expansión geográfica nos ha 
permitido llegar a un mayor número 
de clientes y ofrecer soluciones de se-
guridad electrónica en todo el país. 
Seguimos comprometidos en seguir 
creciendo y brindando productos de 
calidad que satisfagan las necesida-
des de nuestros clientes. Estamos 
entusiasmados por el futuro y con-
tinuaremos siendo un referente en 
el campo de la seguridad electrónica 
en el mercado local.

- ¿Cómo instrumentan la logística 
de entrega de productos y la ejecu-
ción de la garantía?

- Utilizamos servicios de distribución 
de encomiendas para llevar nuestros 
productos a clientes en todo el país. 
En caso de que surja algún problema 
cubierto por la garantía, en primera 
instancia, los asuntos relacionados se 
resuelven con nuestro departamen-

to técnico. Y si es necesario enviar el 
producto al servicio técnico oficial, 
nos encargamos de la logística invo-
lucrada en el proceso. Una vez fina-
lizada esta etapa, nos ponemos en 
contacto con el cliente para comple-
tar el proceso de garantía y asegurar 
su satisfacción. 

Nuestro objetivo es brindar un ser-
vicio integral y eficiente, cuidando 
cada detalle para resolver cualquier 
inconveniente de manera rápida y 
efectiva.

- ¿Ofrecen soporte de manera local? 
¿Qué pasa con los clientes que se en-
cuentran fuera de la provincia?

- Ofrecemos soporte pre y posven-
ta normalmente en nuestro local 
comercial, en caso de ser necesario 
un soporte in situ, podemos ofrecer-
lo dentro de los límites de nuestra 
ciudad, en el caso que el cliente se 
encuentre alejado o así lo requiera 
podemos ofrecerlo de forma remota.

- ¿Qué expectativas de crecimien-
to (como empresa) tienen para este 
año?

- Más allá de la coyuntura electoral, y 
entendiendo que estamos en un con-
texto difícil para la comercialización 
de productos mayormente importa-
dos, nuestra empresa tiene buenas 

expectativas de crecimiento para 
este año. Nuestros objetivos inclu-
yen continuar expandiéndonos, in-
corporar las últimas novedades tec-
nológicas dentro de nuestro rubro, 
capacitar a nuestros clientes insta-
ladores, y mejorar nuestras áreas de 
oportunidad para optimizar nuestro 
desempeño en todos los aspectos. 
Buscamos estar a la vanguardia de las 
tendencias tecnológicas, brindando 
a nuestros clientes acceso a las solu-
ciones más innovadoras y eficientes 
del mercado.

Además, nos comprometemos a 
capacitar a nuestros clientes insta-
ladores para que estén actualizados 
en cuanto a conocimientos y habi-
lidades técnicas. Reconocemos que 
siempre hay margen para mejorar, y 
por eso nos enfocamos en fortalecer 
las áreas donde identificamos debili-
dades. Esto nos permitirá ofrecer un 
servicio aún más sólido y satisfacto-
rio a nuestros clientes.  Además, es-
tamos enfocados en la incorporación 
de nuevas herramientas y tecnolo-
gías que nos ayuden a proporcionar 
un mejor servicio y experiencia a 
nuestros clientes. Esto incluye im-
plementar soluciones innovadoras 
en logística, atención al cliente y 
cualquier otro aspecto que pueda 
optimizar nuestra operación. 

www.linktr.ee/negociosdeseguridad
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DRAMS Technology ofrece a sus clientes un sitio diseñado para amigarse con la tecnología, conocer 
lo último en sistemas de video y control de accesos, siempre con el asesoramientos de profesionales 
altamente capacitados.

Empresas

DRAMS Experience Center
Tecnología al alcance del usuario
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undada por el Ing. Daniel Scha-
pira en 2006, DRAMS Techno-

logy encuentra hoy continuidad en 
Andrés y Melisa, sus hijos y conti-
nuadores del legado y propone un 
nuevo concepto en las relaciones de 
negocios entre el distribuidor y sus 
cliente: el Experience Center, dos-
cientos metros cuadrados subdividi-
dos en dos áreas (una de exhibición 
y otra de capacitación) en el que in-

tegradores y clientes finales pueden 
amigarse con la tecnología, probar 
nuevas opciones y diseñar proyectos 
a medida con el respaldo de uno de 
los distribuidores más reconocidos 
del mercado.

“Un poco lo que buscábamos a tra-
vés del Experience Center era mejo-
rar lo que teníamos, brindar un mejor 
servicio con lo que había y lograr que 
este lugar sea un punto de encuentro 
entre nuestros clientes y sus clientes 
finales, entre los integradores y las fá-
bricas; que los visitantes se amiguen 
con los productos que ofrecemos y 
donde se puedan ver todas las mar-
cas con sus principales tecnologías 
en funcionamiento”, explicó Andrés 
Schapira, Gerente de la compañía, 
sobre los fundamentos del espacio 
inaugurado en marzo de este año

En cuanto a la búsqueda de logros 
a través de este espacio, Schpira pre-
cisó que la tecnología que ofrecen, 
“la mejor forma de vendarla es mos-

F

trándola, porque son productos que 
realmente funcionan y este es el ob-
jetivo del Exprience Center: un lugar 
agradable al que los clientes quieran 
venir y amigable con la tecnología”.

“Para nosotros fue muy importan-
te que los integradores que trabajan 
con nuestra empresa vean ese apo-
yo que les brindamos y traigan a sus 
propios clientes, así como para no-
sotros es importante respetar toda 
la cadena, queremos que el cliente 
sienta ese respaldo y que se sienta có-
modo trayendo a sus propios clien-
tes, que se lleven de primera mano 
una impresión de la tecnología que 
ponemos a su disposición”, comple-
tó el directivo.

- ¿Cuáles fueron las reacciones ante 
la propuesta?

- Lo primero que nos sucede con el 
Experience Center es que el flujo de 
personas que llegan hasta nuestra 
empresa está en constante aumen-

+54 11 4862-5054

ventas@dramstechnology.com.ar

www.dramstechnology.com.ar

@drams_technology

company/drams-technology

DRAMS TECHNOLOGY

Tel:+541148625054
https://goo.gl/maps/rgvNQ41beU2Mq2eU9
www.dramstechnology.com.ar
www.instagram.com/drams_technology/
www.linkedin.com/company/drams-technology/
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to y queremos tener más reuniones 
con integradores. En cuanto a las im-
presiones son las mejores, el lugar es 
amplio y confortable y eso propicia 
reuniones de negocios siempre en 
buen clima.

- ¿Qué va a encontrar el integrador 
en este espacio?

- Encontrará toda la tecnología de 
la que disponemos y, saliendo un 
poco del Experience Center, la idea 
que el integrador que venga con un 
proyecto vea los productos en fun-
cionamiento, pero también es que se 
lo lleve, que los pruebe en la obra, 
en funcionamiento real. Cuando un 
integrador hace eso, difícilmente 
cambie su decisión y termina utili-
zando nuestros productos. Nues-
tro diferencial es la tecnología que 
ofrecemos y eso se nota y cuando 
el usuario final puede probar y usar 
el producto es cuando marcamos la 
diferencia y el integrador siente ese 
apoyo y ve el diferencial que puede 
ofrecer a través de nuestras marcas.

- ¿Qué respuesta obtuvieron?
- Los comentarios son muy diversos 

y por suerte la mayoría muy favora-
bles. Lo que queremos lograr con 
este lugar es que el integrador invite 
al potencial usuario, que se genere 
un ida y vuelta y en esa búsqueda, 
tanto el usuario como el profesional 
sientan que tienen el respaldo de una 
empresa sólida, con marcas de pri-
mer nivel y que está para apoyarlos. 
El Experiencie Center es un lugar pen-
sado por DRAMS para sus clientes, 
para que se sientan libres de progra-
mar reuniones, exponer proyectos y 
mostrar productos a sus potenciales 
clientes. Las puertas están abiertas

- ¿Cuál fue la respuesta de las marcas 
ante la propuesta?

- Veníamos trabajando con las mar-
cas en la posibilidad de tener un si-
tio como este y la recepción fue más 
que favorable. De hecho, no todas las 
marcas tienen en la región un lugar 
como así, en el que sus productos 
estén a la vista y funcionando. ¿Qué 
mejor, entonces, que apoyarse en un 
distribuidor como nuestra empresa 
para poder mostrar su oferta? Es una 
gran herramienta y una vidriera para 
las fábricas.

ESPACIO COMPARTIDO Y
PARA COMPARTIR
El piso en el que se diseñó el Expe-

rience Center, cuenta con todos los 
productos exhibidos y funcionando 

y, por otro lado, la sala de capaci-
taciones, que puede ser utilizada 
de manera simultánea o no. El sitio 
está pensado para, llegado el caso, 
ofrecer una capacitación o certifica-
ción en la sala mientras en el área del 
Experiencie se lleva a adelante una 
prueba de productos o se trabaja en 
la asesoría de un proyecto. Y lógica-
mente, pueden funcionar de manera 
combinada.

“Hay un calendario mensual de ca-
pacitaciones y certificaciones, que se 
realizan con un máximo de treinta 
asistentes mientras se utiliza el Expe-
rience, capacitaciones que ofrecemos 
nosotros como distribuidores certifi-
cados por las fábricas o representan-
tes de cada una de las marcas”, explicó 
Schapira. 

- En un momento de crisis e incer-
tidumbre como el actual, ¿qué los 
decidió a invertir en el Experience?

- Creo que detrás de toda crisis 
siempre hay oportunidades y hace 
bastante en Argentina vivimos es-
cenarios de crisis. Eso lo tomamos 
como una oportunidad de crecer y 
mejorar el servicio al cliente. Venía-
mos pensando cómo darle forma a 
ese aspecto y encontramos que la 
inversión en un lugar de estas carac-
terísticas iba a resultar ampliamente 
rentable y hoy lo estamos empezan-
do a comprobar. Eso no salió de un día 
para el otro, fueron muchos meses de 
planeamiento, de diseño, de buscar 
la manera y el momento y este año 
fue el de la concreción. Abrimos este 
espacio en marzo y el crecimiento es 
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constante. Estamos convencidos que 
la inversión valió la pena y van a sa-
lir cosas muy buenas a partir de su 
puesta en marcha.

- ¿En qué momento se encuentra la 
industria de la seguridad?

- La industria está en pleno creci-
miento y la tecnología, que aporta 
tanto a la seguridad como al confort 
de los individuos, está siendo cada 
vez más requerida, se masifica y aba-
rata los costos. En esta ecuación, el 
crecimiento es sostenido. Hoy, este 
tipo de productos convienen desde 
el punto de vista la importación, ya 
que tenemos un dólar barato para 
ese rubro. Creo que es mucho más 
accesible hoy la tecnología que en 
otros momentos. La industria en 
general creció y las marcas ven ese 
crecimiento y arman sus estrategias. 
Y eso lo hacen tanto las marcas masi-
vas como aquellas más de nicho. Hay 
lugar para todos en este escenario y 
solo se trata de encontrar el usuario 
ideal para cada tipo de producto.

- ¿Tienen pensado seguir en ferias 
y roads shows?

- Siempre tratamos de estar en la 
mayor cantidad de eventos posibles 
y eso a veces se complica por dos 
factores: somos una estructura de 
personal acotada y apuntamos más a 
la calidad que a la masividad de nues-
tros productos. Nos gustaría estar en 
más lugar de los que estamos, mante-
nemos relaciones con instaladores e 
integradores de distintos puntos del 
país, lo cual es un punto de partida 

interesante para abordar diferentes 
mercados.

- ¿Cuál es el diferencial de DRAMS 
como distribuidor?

- Lo que nos diferencia es la diver-
sidad de productos, muy diferente a 
nuestra competencia. No tenemos 
ni mejores ni peores productos, son 
distintos y esto genera interés, curio-
sidad por parte del integrador. Esta-
mos trabajando en varios proyectos 
regionales interesantes.

- Siempre mantuvieron una relación 
de cercanía entre las marcas y el clien-
te, ¿cómo continúa ese vínculo?

- Las relaciones comerciales se man-
tienen intactas y el trato sigue sien-
do de total confianza desde todos 
los eslabones de la cadena. DRAMS 
es una empresa pensada para que 
todos ganemos, desde el punto de 
vista profesional y desde el aspecto 
comercial. Nuestras marcas confían 
en el criterio que utilizamos como 

distribuidores, dándole a cada una 
el respeto que merece y los clien-
tes entienden que nuestra oferta es 
siempre las más adecuada para su 
proyecto. Es uno de los pilares so-
bre los que nació DRAMS y que se 
mantiene inalterable.

- ¿Cuál sería el mensaje para aque-
llos que aún no conocen el Experien-
ce Center?

- En principio que lo visiten, que 
es un lugar pensado como un me-
dio para concretar negocios, que es 
una herramienta que todo integra-
dor puede utilizar para concretar su 
proyecto y que tiene nuestro apo-
yo y respaldo para lograrlo, con el 
apoyo adicional de las marcas que 
distribuimos. Es una invitación a que 
lo conozcan y vean que, a partir de 
un lugar diferente y con productos 
en funcionamiento, pueden surgir 
ideas por fuera de lo convencional 
pero que servirán para dar solucio-
nes a sus clientes.
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Marshall ofrece a sus clientes la posibilidad de aumentar la rentabilidad de sus emprendimientos a 
través de seis beneficios exclusivos de sus equipos. La baja en los costos de los sistemas de alarmas y 
la reducción del tiempo de instalación y programación, son claves en el proceso.

Marketing

Propuestas para aumentar la 
rentabilidad
Apuesta a la competitividad

40

n el competitivo mercado de 
las alarmas existen múltiples 

opciones: equipos nacionales, im-
portados, inalámbricos, automoni-
toreables, monitoreables, con comu-
nicadores GRPS y/o WIFI, con precios 
más accesibles o precios más altos.
 Todos funcionan correctamente 
y apuntan a diferentes públicos y 
necesidades. Por ese motivo, en 
Marshall, destacan la importancia 
de ofrecer a sus clientes distintas 
alternativas que brindan ventajas 
competitivas claras, desde la sencillez 
del proceso de ventas, la rapidez y 
estética en la instalación o porque, 
directamente, va a ganar más dinero. 
En este sentido, Marshall se destaca 
por ofrecer una serie de beneficios 
que le permitirán al profesional 
obtener una mayor rentabilidad en 
sus instalaciones.
Rentabilidad: logrará una mayor 
rentabilidad en sus instalaciones, 
gracias a que el precio de lista es un 
20% menor que el precio al público. 
Esto ofrece rentabilidad superior en 
comparación con otras alternativas 
del mercado y que se traduce en una 
mayor ganancia por cada instalación.
Precio regulado en Mercado Libre: 
es sabido que de nada sirve tener 
una buena ganancia si el usuario 
ingresa a Mercado Libre y puede 
conseguir el producto más barato. 
Por eso Marshall mantiene una 
estricta política de control de 

precios que brinda transparencia 
y equidad para los instaladores. 
Esto significa que no tendrá que 
preocuparse por variaciones en los 
precios y competencias desleales, lo 
que se traducirá en una aprobación 
más rápida del presupuesto por el 
usuario final. Además, Marshall no 
vende directo al público ni cuenta 
con tiendas en ML.
Precio muy accesible: en la actuali-
dad los usuarios solicitan equipos 
con funcionalidades únicas y Mar-
shall cumple con esos requisitos, 
además de otro muy importante: un 
precio realmente accesible.
 También la empresa se destaca, al 
ofrecer equipos inalámbricos con 
comunicadores GPRS 4G, 3G y WIFI 
a un precio totalmente accesible, lo 
que resulta atractivo tanto para los 
clientes como para el instalador.
Publicidad: pensando en generar un 
sólido posicionamiento de marca y 
facilitar el proceso comercial, la em- 
presa invierte todos los meses en 
diferentes campañas publicitarias en 
todo el país, dirigidas principalmente 
al público final. 
El objetivo es generar conciencia 

E

y familiaridad con la marca, lo 
que finalmente se traduce en una 
mayor demanda. Además, Marshall 
ofrece al profesional ser instalador 
certificado, con lo que logrará una 
ventaja extra: los clientes que entren 
a la web por la publicidad podrán 
contactar directamente al instalador 
y serán clientes que ya reconocen el 
producto, la calidad y confían en la 
marca.
Instalación inalámbrica: Sabiendo 
que el tiempo es el recurso más va-
lioso, gracias al sistema inalámbrico 
Marshall el instalador podrá realizar 
el trabajo en menos de una hora, 
de forma eficiente y estética. Esto 
permite optimizar el tiempo y po-
der realizar más instalaciones o con- 
tactar nuevos clientes, lo que se tra-
duce en mayores oportunidades de 
ganancias.
Programación full vía APP: un sis-
tema de alarmas fácil y sencillo de 
programar: por la app el instalador 
podrá configurar el panel en menos 
de cinco minutos mediante pantallas 
intuitivas y con una guía hablada. 
Esto ahorra tiempo y permite una 
instalación más ágil

ALARMAS MARSHALL
+54 810 199-6277

tel:08101996277
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Para cualquier negocio, es fundamental medir y gestionar de manera eficiente el tiempo en que 
su personal, vehículos, maquinaria y otros activos realizan operaciones y procesos. OnStatus es la 
respuesta a estas situaciones.

Tecnología

OnStatus: una plataforma para 
medir la productividad
El nuevo lanzamiento de RedGPS

44 >

nStatus es la nueva plata-
forma de RedGPS para las 

empresas de rastreo GPS, gestión 
de flotas, logística y seguridad que 
ayuda a sus clientes a medir y visua-
lizar con gráficos de barras los esta-
dos por los cuales han pasado sus 
activos durante su jornada. Se trata 
de una herramienta de gran utilidad 
para controlar tareas y procesos en 
cualquier empresa e industria. Este 
nuevo lanzamiento ya está dispo-
nible para todas las empresas que 
quieran ofrecer a sus clientes infor-
mación que les ayude en la toma de 
decisiones. 

AYUDA A TUS CLIENTES A
DIGITALIZAR Y AUTOMATIZAR
LA MEDICIÓN DEL TIEMPO DE
SUS PROCESOS 
Una de las características más po-

tentes de OnStatus es su versatilidad. 
La plataforma permite definir los 
estados por los que pasa un activo 
(por ejemplo, personal de campo 
o vehículos de alquiler), y realiza el 
registro del tiempo que pasaron en 
dichos estados realizando las tareas 
u operaciones correspondientes. 

OnStatus identifica los estados con 
base en los eventos que son envia-
dos por el GPS y que se reciben en 
plataforma, en valores o rangos que 
se reciben de los sensores, así como 
en ingresos o egresos de lugares y 
geocercas, y realiza el cambio de es-
tado de forma automática. De esta 
manera, OnStatus hará un cambio 
de estado cuando, por ejemplo, un 
activo encienda su motor, cuando 
se le retire la carga o cuando entre 
o salga de un lugar, y medirá cuánto 
tiempo pasaron en estados produc-

tivos y no productivos. 

UNA APP IDEAL PARA
EL PERSONAL DE CAMPO
OnStatus se integra con la App Trac-

ker de RedGPS, lo que le da una gran 
versatilidad. La plataforma permite 
la creación de botones personaliza-
dos para ser utilizados en situaciones 
que requieran la medición de tiem-
pos del personal de campo como 
vigilantes, inspectores, fuerza de 
ventas y más. 

El personal sólo tiene que cambiar 
en la App el estado en el que se en-
cuentran, por ejemplo, un equipo de 
ventas puede registrar los tiempos 
en que los vendedores están con 
un cliente y visualizar el tiempo que 
pasan en camino o en descanso. Se 
pueden hacer cambios de estado 
manuales con la App Tracker para 
que registren cuando están: En cami-
no - Con cliente - En descanso y otros 

O

más personalizados de acuerdo a las 
actividades del personal. Además, es 
posible realizar cambios de estado 
automáticos cuando el dispositivo 
GPS en el vehículo que utilizan re-
gistren Ignición  ON - Ignición OFF o 
cuando entren o salgan de geocer-
cas. De esta forma, se puede llevar 
un mejor control del personal al ve-
rificar que ambos grupos de estados 
concuerden, así como evitar malas 
prácticas y mejorar la productividad.

Aplicado a la seguridad, con OnS-
tatus es posible saber el tiempo que 
una patrulla de seguridad privada 
pasa realizando sus rondas y esta-
blecer geocercas para los distintos 
puntos de su recorrido. Además, a 
través de las igniciones, saber cuánto 
tiempo pasó detenida o en marcha y, 
con la información de los sensores, 
visualizar cuánto tiempo lleva con 
cierto nivel de combustible o si los 
neumáticos tienen baja presión. 
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TOMA DECISIONES A PARTIR
DE DATOS
Esta plataforma surgió a partir de 

la necesidad de tener un mejor con-
trol de los procesos dentro de una 
empresa o industria, pero a diferen-
cia de los reportes tradicionales, lo 
hace de una manera mucho más ágil 
y amigable, ya que con un vistazo se 
cuenta con el panorama completo 
y en tiempo real del estado de los 
activos.

OnStatus es un gran complemen-
to a los servicios de las empresas 
de rastreo GPS y seguridad, ya que 
ofrece información rápida y precisa 
a partir de la cual se pueden iden-
tificar los obstáculos que dificultan 
el desempeño de las operaciones y 
ayudar en la toma de decisiones a 
partir de datos.

Junto con el centro de monitoreo y 
otras plataformas de RedGPS como 
OnPatrol para rondines de segu-
ridad u OnDriving para calificar el 
comportamiento del conductor, tus 
clientes tienen todo un conjunto de 
herramientas que les permite medir, 
controlar y aumentar su productivi-
dad, así como el cumplimiento de 
sus metas.

DALE INFORMACIÓN DE VALOR
A TUS CLIENTES 
Esta plataforma es perfecta para 

cualquier industria donde sea indis-
pensable medir el tiempo de cada 
proceso y tener un mejor control de 
las operaciones. 

Algunos otros escenarios donde 
OnStatus es de utilidad son el trans-
porte de mercancía, los camiones 

mezcladores de concreto, el control 
de actividades agrícolas, la cadena 
de frío, la bitácora del conductor, 
entre otros. 

La nueva plataforma de RedGPS se 
presenta como una solución capaz 
de dar valor agregado a las empre-
sas que dan servicio de gestión de 
flota, logística y seguridad. Además 
están consolidando su posición en 
el mercado latinoamericano con 
otros lanzamientos que ya tienen a 
punto de presentar al mercado y que 
se integran perfectamente entre sí, 
formando uno de los ecosistemas 
más sólidos de la industria. 

Recuerda que puedes contactar 
con RedGPS visitando su sitio web 
www.redgps.com, o bien, a través 
de sus redes sociales.
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Dahua Technology, proveedor de soluciones y servicios centrados en video, presenta el concepto 
2023 Full-color Cube (cubo a todo color), un cubo de magia cromática que combina Full-color, Smart 
Dual Light y otras tecnologías en infinitas posibilidades de innovación.
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Dahua presenta sus soluciones 
Full-color Cube 
La magia del color

50

urante años, Dahua ha es-
tado invirtiendo en tecno-

logía Full-color que asegura a los 
usuarios un monitoreo a color las 
24 horas del día, los 7 días de la 
semana, así como un rendimiento 
confiable en términos de claridad, 
definición, flexibilidad, precisión e 
inteligencia. Así, este año presenta 
sus soluciones Full-color Cube, que 
integra Full-color y Smart Dual Light 
con otras tecnologías, creando infi-
nitas posibilidades de innovación y 
permitiendo al usuario más de lo que 
jamás podría imaginar.

CARACTERÍSTICAS
La serie panorámica Full-color logra 

una gama más amplia de cobertura 
de visión al utilizar las capacidades de 
las cámaras Full-color Dúo: Imagen 
perfecta de 180°, ahorrando costos 
de equipo y costos de instalación 
en comparación con una cámara 
normal. Nuestras Las cámaras Fu-
ll-Color Duo de Dahua generan una 
imagen panorámica sin puntos cie-
gos gracias al avanzado algoritmo de 
fusión a nivel de pixeles basado en 
metadata que procesa las imágenes 
proporcionadas por los dos lentes 
que integran la cámara.

Mientras tanto, Smart Dual Light 
brinda una solución flexible a los 
usuarios que necesitan la iluminación 
adecuada en el momento adecuado, 
lo que les permite concentrarse en la 
amenaza real en tiempo real. Valién-
dose de los algoritmos de Deep Lear-
ning propios de la cámara, es capaz 
de detectar objetivos críticos como 
personas y vehículos asegurando 
que los iluminadores conmuten de 
infrarrojos a luz visible con mayor 

precisión para evitar falsas alarmas. 
Graba videos completamente a color 
de eventos clave cuando la luz cálida 
está encendida.

La disuasión activa de luz cálida 
advierte a los intrusos en la escena. 
Reduce la contaminación lumínica 
en horas normales, lo que lo hace 
adecuado para almacenes, tiendas 
minoristas, etc.

“La tecnología a todo color de la em-
presa se actualiza continuamente, y la 
incorporación de Smart Dual Light es 
un buen ejemplo de ello. Este año, 
hemos combinado estas dos tecno-
logías básicas con las cámaras AI, Duo 
y PT, así como con otras tecnologías, 
para ofrecer el Full-color Cube, que 
responde aún más a las necesida-
des de los usuarios de monitorizar 
imágenes vívidas y en color en en-
tornos con poca luz”, afirmó Eaden 
Xie, gerente de producto de Dahua 
Technology.

Basada en el avanzado algoritmo 
de fusión de metadatos a nivel de 
píxel de Dahua, la cámara Full-color 
Duo adopta una lente de apertura 
dual F1.0 y sensores CMOS duales 
de 1/1,8” para crear mejores efectos 
de imagen en condiciones de poca 

D

luz. En comparación con las cáma-
ras tradicionales, su imagen de 180° 
sin interrupciones ahorra significati-
vamente costes de equipamiento e 
instalación. Además, el modelo de 
globo ocular admite la rotación en 3 
ejes, lo que hace que la instalación y el 
funcionamiento sean más cómodos.

TiOC (cámara tres en uno) es el 
producto insignia de la serie Smart 
Dual Light, Active Deterrence e IA. 
Antes de un incidente, la tecnología 
SMD 4.0 y de protección perimetral 
enfoca con precisión las alarmas de 
personas y vehículos mientras que, 
durante el mismo, graba los eventos 
en color y disuade activamente a los 
intrusos con luces rojas y azules y si-
rena. Tras el incidente, Smart Search 
recupera rápidamente las imágenes 
del objetivo, lo que reduce el tiempo 
de investigación.

Para más información sobre las so-
luciones Dahua, puede descargar la 
DH Partner App desde Play Store y 
App Store, donde podrán sumar pun-
tos y canjearlos por regalos. 

También pueden obtener informa-
ción en las redes @dahua.argentina 
@dahuatechnologylatam y en Youtu-
be, Dahua Technology Latam. 
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La empresa ofrece soluciones escalables y provistas de inteligencia, que garantizan la seguridad de 
individuos y bienes, mejorando la rentabilidad de los segmentos de negocios, como el del retail o 
ventas minoristas
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Soluciones Hikvision para el
retail y centros comerciales
Seguridad orientada a generar mejores ventas 
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H ikvsion ofrece soluciones in-
teligentes y escalables. A tra-

vés de su plataforma HikCentral Pro-
fessional y sus soluciones adicionales 
de alarmas de intrusión y control de 
acceso, garantizan la seguridad de las 
personas y los bienes, reduce el ries-
go de pérdidas y mejora la eficiencia 
del negocio en su totalidad.

En ese contexto, la compañía pre-
sentó una solución seguridad inte-
ligente para retail y centros comer-
ciales en la Argentina que no solo 
brindan una protección completa, 
sino que también mejoran la ex-
periencia del cliente y optimizan la 
gestión del negocio. Uno de los prin-
cipales diferenciales que presenta la 
compañía es que estas soluciones 
son escalables y están diseñadas 
para satisfacer las necesidades de 
seguridad y eficiencia del negocio de 
retailers medianos de la Argentina. 

Para ello Hikvision desarrolló una 
plataforma de videovigilancia com-
pleta llamada HikCentral Profes-
sional, que integra cámaras de alta 
resolución con inteligencia artificial 
avanzada. Esta plataforma incluye 
una amplia variedad de soluciones 
orientadas al sector retail, como el 
control de acceso, cámaras IP con in-
teligencia artificial, reconocimiento 
facial, mapas de calor para análisis de 
tráfico de personas, conteo de perso-
nas, alarmas de intrusión, entre otros.

En este sentido Adrián Utrera, Retail 
Market Business Manager de Hikvi-
sion, resaltó la importancia de la In-
teligencia Artificial (IA) en las solucio-
nes de seguridad para el sector retail: 
“La Inteligencia Artificial es una de las 
disciplinas que ayuda a la prevención 

y análisis de los eventos dentro de una 
tienda. Permite el análisis y facilita in-
formación para controles de aforo, 
reconocimiento facial y realización 
de listas negras, evitando así futuros 
robos”, dijo el directivo.

 
SISTEMAS DE
ALARMAS DE INTRUSIÓN
Hikvision también ofrece solucio-

nes de alarmas de intrusión que brin-
dan una alerta instantánea en caso 
de intentos de robo o intrusiones no 

autorizadas. Estos sistemas están di-
señados para detectar y responder a 
situaciones de riesgo en tiempo real, 
minimizando las pérdidas y garanti-
zando la seguridad de las personas 
y los bienes.

Otra solución importante de Hikvi-
sion es el control de personal y el con-
trol de acceso a áreas restringidas. 
Estos sistemas permiten controlar y 
gestionar el acceso a ciertas áreas del 
negocio, como los almacenes, las zo-
nas de cajas y los estacionamientos, 
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asegurando que solo las personas 
autorizadas tengan acceso a estas 
áreas y reduciendo el riesgo de ro-
bos o pérdidas.

“Estas soluciones permiten registrar 
y hacer seguimiento de las activida-
des del personal, lo que puede ser útil 
para la identificación de infracciones y 
la prevención de robos internos. Tam-
bién pueden utilizarse para la gestión 
del tiempo y la asistencia del personal, 
facilitando la planificación y la asigna-
ción de tareas”, explica Utrera.

VENTAJAS PARA
EL SECTOR RETAIL
La tecnología de Hikvision es una 

de las más difundidas en el mercado 
de videovigilancia y seguridad elec-
trónica. Sus soluciones inteligentes 
y escalables permiten a los retailers 
medianos mejorar la eficiencia del 
negocio, aumentar las ventas y ofre-
cer una experiencia de compra se-
gura y satisfactoria para sus clientes.

Con las soluciones de Hikvision, los 
retailers pueden monitorear el inte-
rior del negocio o centro comercial, 
así como su perímetro, la zona de 
cajas y el sector de almacenamien-
to. Sus sistemas también permiten la 
gestión integral del estacionamiento 
del centro comercial, generando una 
mejor experiencia para el visitante.

Las herramientas de inteligencia de 
negocio de Hikvision (denominadas 
Business Intelligence), en tanto, ofre-
cen la posibilidad de recopilar datos 
precisos y la capacidad para poder 
visualizarlos de manera inteligente, 
para facilitar la toma de decisiones 
comerciales más acertadas. Tecno-

logías como la inteligencia artificial 
y el aprendizaje profundo ayudan a 
mejorar las ventas y a generar una 
mejor experiencia del cliente.

“En Hikvision contamos con solu-
ciones totalmente escalables que 
amplían tecnológicamente y ayuda a 
otros sectores dentro de una empresa 
de retail como por ejemplo soluciones 
de digital signage para el departa-
mento de marketing o control de ac-
ceso para RR.HH. Otro factor y sector 
fundamental dentro de retail, son los 
centros de distribución, hoy podemos 
ofrecer una solución de Hikrobot para 
un depósito inteligente o seguimiento 
de los camiones con nuestra solución 
mobile y así tener toda la trazabilidad 
del producto desde que sale del depósi-
to hasta llegar a la tienda”, profundizó 
Utrera. 

HIKCENTRAL PROFESSIONAL
HikCentral Professional es el soft- 

ware de gestión de seguridad de Hik- 
vision que ayuda a los profesionales 
a integrar y gestionar los sistemas de 
seguridad, diseñado para hacer fren-
te a diferentes desafíos de seguridad 
en una única plataforma.

El ususario de HikCentral Professio-
nal podrá gestionar múltiples siste-
mas individuales con facilidad, como 
la seguridad de video, el control de 
acceso y la detección de alarma, 
además de explorar las funcionali-
dades entre sistemas y optimizar su 
seguridad y sus operaciones diarias 
con soluciones ligeras para una varie-
dad de escenarios. Las operaciones 
diarias son más eficientes, mientras 
que la protección de las personas y + datos: www.hikvision.com

la propiedad mejoran en general. Sin 
importar el tipo de usuario que sea, 
tomará decisiones más inteligentes.

BENEFICIOS
• Gestión de múltiples sucursales en 

una plataforma unificada, de fácil 
configuración mediante asistente 
incorporado.

• Ayuda a los gerentes de las tiendas 
a evaluar y entender mejor el flujo 
de clientes con un análisis preciso 
de la tasa de entrada 

• Mejora la distribución de la tienda 
para aumentar las oportunidades 
de venta con el análisis de popula-
ridad de zonas y el análisis del mapa 
de calor, que proporciona un mapa 
global o específico de las zonas de 
su tienda

• Mejora la satisfacción de los clien-
tes al reducir el tiempo que deben 
esperar mediante el análisis de las 
colas y las notificaciones al gerente 
de la tienda.
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Desde la industria de la Seguridad Electrónica no “asistimos” al crecimiento de IoT: formamos parte 
de su génesis, su desarrollo y su futuro. Tenemos la experiencia y la capacidad tecnológica para 
crear nuevas generaciones de productos, servicios y soluciones.

Opinión

Seguridad Electrónica + IoT = Wow!
El beneficio de la suma de las partes 
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Lic. Pablo Bertucelli
pablo.bertucelli@mirich.com.ar 
Director de Proyectos 
Mirich Seguridad Electrónica

ASHTAG IOT: para quienes 
somos profesionales de la Se-

guridad Electrónica y usamos la red 
LinkedIn, es raro no cruzarnos con 
él cada vez que abrimos la app o el 
sitio: #IoT.

La Internet de las Cosas (IdC o IoT 
por sus siglas en inglés: Internet of 
Things) es un fenómeno imparable, 
que crece a cada minuto y lleva a una 
pregunta: ¿qué tiene que ver la Segu-
ridad Electrónica con IoT?

Tomando mates, mi amigo Adrián 
me dijo: “Bertu, ¿qué grosso esto de 
IoT, no?”

“Sí, claro”, le respondí y me pregun-
tó; “¿Tiene que ver con lo tuyo?”.

Adrián sabe que trabajo con “las 
camaritas y las alarmas”, así que 
me preguntó, imagino, de curioso 
nomás. Mi respuesta fue muy poco 
clara, hablando de algunas superpo-
siciones, pero que “no es lo mismo”, 
blah blah…

Y como a veces la ficha da unas vuel-
tas antes de caer, pasaron unos días 
hasta que me repetí a mí mismo la 
pregunta que me hizo Adrián: ¿qué 
tiene que ver esto de la IoT con la 
Seguridad Electrónica? ¿Cómo po-
demos ser parte de esta tendencia?

Ahí vino lo que fue la revelación para 
mí: no sólo que ya formamos parte, 
sino que somos uno de los pilares 
fundacionales del mundo IoT.

SEGURIDAD ELECTRÓNICA:
PILAR DEL MUNDO IOT
Hagamos un poco de historia y 

pongamos algunos números para 
sustentar esto.

El término “IoT” fue acuñado en 
1999 por Kevin Ashton, quien pensa-

ba mayormente en dispositivos RF-
ID. En particular, creo que está muy 
buena la definición que hizo en su 
momento una de las divisiones de la 
empresa Cisco, que dice que IoT se 
inicia en el momento histórico en que 
la cantidad de dispositivos (“cosas”) 
conectados a Internet es igual a la 
población humana mundial de ese 
momento. O sea: tenemos la curva de 
crecimiento de la población, bastan-
te predecible y con una pendiente 
leve, y tenemos también la curva de 
crecimiento de dispositivos online, 
por supuesto muchísimo más joven 
y más pronunciada.

En base a la definición de Cisco, 
el nacimiento de IoT se puede ubi-
car en algún momento entre 2008 
y 2009, cuando 6.500 millones de 
dispositivos conectados empataron 
la misma cantidad de personas en 
todo el mundo. Hoy ya es goleada, 
con 20.000 a 30.000 millones de co-
sas que conforman IoT, y creciendo 
a cada segundo.

OK, ¿Y LA SEGURIDAD
ELECTRÓNICA?
La primera cámara IP fue fabricada 

en 1996 por Axis: el modelo NetEye 
200. No sé si se conectaron muchas 

de ese modelo a la Red, pero ya antes 
de que Mr. Ashton bautizara a la IoT, 
la Seguridad Electrónica ya contaba 
con una “cosa” conectable.

En 2021 ya teníamos unos mil cien 
millones de cámaras IP fabricadas, 
muchas de ellas con algún tipo de 
enlace a Internet.

Del total estimado de 1.400 millo-
nes de vehículos en el mundo, los 
que están conectados con trackers 
a través de redes celulares superan 
los 400 millones. Aquí obviamente 
nos solapamos con la industria de 
logística, pero las funciones de geo-
localización, rastreo y botones de 
pánico, por ejemplo, son intrínsecas 
a la seguridad.

El parque de paneles de alarma mo-
nitoreados a nivel global hoy está en-
tre los 50 y 100 millones de equipos.

Como ven, hablamos de cientos y 
cientos de millones de “cosas” que 
la seguridad electrónica aporta al 
universo IoT.

Todos estos números sirven para 
validar que nuestra industria es par-
te fundacional, activa y significativa 
de la Internet de las Cosas. No es algo 
que “nos está pasando” sino que so-
mos parte de quienes hacen que IoT 
suceda.
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No sé cuántas industrias, como las 
que fabrican muñecos de peluche 
WiFi o las heladeras que nos avisan 
cuando estamos por quedarnos sin 
cerveza, pueden decir hoy que han 
aportado tal volumen de dispositi-
vos al mundo IoT.

En el mundo de la videovigilancia, 
se ve con la migración sostenida de 
redes cerradas analógicas (CCTV) 
hacia sistemas IP, interconectados, y 
monitoreados remotamente.

En otras ramas de la Seguridad Elec-
trónica sucede otro tanto: sistemas 
de control de acceso que incorporan 
módulos 4G, paneles de alarma con 
transmisión vía IP integrada desde 
fábrica, cámaras de seguridad en 
vehículos que utilizan también 4G 
para enviar imágenes y un amplio 
etcétera.

Una gran ventaja de la tecnología 
que utilizamos en la Seguridad Elec-
trónica es que hay muchos produc-
tos y soluciones que son ampliables, 
interoperables, compatibles. ¿Pue-
do agregar un sensor de dióxido de 
carbono a un conejito de peluche 
wifi? Lo dudo.

Pero nuestros paneles de alarma, 

cámaras, trackers y comunicadores, 
entre otros dispositivos (o cosas), vie-
nen en muchos casos equipados con 
entradas y salidas a las que podemos 
conectar diferentes sensores –para 
capturar datos- y actuadores –para 
generar una acción remota-.

Muchísimos dispositivos de Seguri-
dad Electrónica tienen librerías dis-
ponibles que permiten implementar 
conexiones de datos con otros sis-
temas y plataformas, nuestras viejas 
conocidas SDK y APIs.

Nuestros softwares de gestión de 
video, alarmas, acceso, etc., soportan 
docenas de diferentes tipos de dis-
positivos, a veces miles de modelos 
de equipos, y nos permiten generar 
acciones remotas, hacer push de da-
tos a una app o a un servidor externo, 
o esperar que se cumplan A y B para 
disparar C.

Y acá es donde la cosa se pone in-
teresante y nos plantea a nosotros, 
profesionales de la Seguridad Elec-
trónica, un hermoso desafío.

Somos parte del fenómeno IoT. 
Contamos con millones de disposi-
tivos conectados. Todo el tiempo, en 
todo el mundo, se toman decisiones, 

se disparan acciones y procesos con 
información proveniente de cáma-
ras, lectores biométricos, sensores 
de movimiento, trackers instalados 
en vehículos, etc.

IoT no es un concepto nuevo para 
la industria de la Seguridad Electró-
nica. Somos expertos en “cosas”. Lo 
nuestro no es filosofía y letras, lo 
nuestro son los equipos, módulos, 
apps, servers, interfaces, enlaces.

En cuanto a Internet… Hace años 
que lidiamos con conseguir ancho de 
banda para las cámaras, con lograr 
cobertura de las redes celulares para 
nuestros localizadores vehiculares, 
y con sumar comunicadores IP a los 
millones de alarmas residenciales del 
mercado.

Así que sabiendo que tenemos este 
camino recorrido… ¿por qué no pen-
sar más activamente cómo podemos 
aprovechar esa experiencia, la gigan-
tesca base instalada de dispositivos 
que pueden expandirse, y nuestros 
clientes dispuestos a soluciones que 
salgan del servicio base y les simplifi-
quen la vida, para ofrecerles servicios 
y soluciones nuevos que les hagan 
decir “Wow”? 

https://groups.google.com/g/negociosdeseguridad
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Vender no se trata únicamente de convencer, sino que requiere de una serie de habilidades que el pro-
fesional debe poseer, tanto en términos de pasión como de conocimientos. Crear vínculos y relaciones 
independientes al negocio lleva a un intercambio de conocimientos favorable para todas las partes.

Management

Trascender como profesional 
de negocios
Conocimientos y aptitudes del vendedor
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a profesión, según su defini-
ción, es la tarea o la ocupa-

ción habitual de una persona o un 
conjunto de personas por la que se 
obtiene una retribución, una remu-
neración o un salario. El negocio, por 
otro lado, es la actividad comercial 
relacionada con la compra y venta de 
productos o servicios que se realiza 

para lograr un beneficio o ganancia. 
La actividad comercial de negocios y 
ventas y las personas que se dedican 
a ella son los ejes del libro Manual de 
Negocios – Gestión, desarrollo y regio-
nalización. Los términos “vendedor”, 
“persona de negocios”, “profesional 
de ventas” y “director comercial” ha-
cen referencia a todas las personas 
dedicadas a esta maravillosa profe-
sión o actividad. 

El mundo de los negocios es muy 
variado: está conformado por perso-
nas que buscan trascender, alimentar 
sus sueños, realizarse, destacarse, 
acumular fortunas, transitar la vida 
ayudando al prójimo y/o aislándo-
se en la soledad de la indiferencia 
y el egoísmo. Entender el compor-
tamiento humano, las técnicas co-
merciales, las leyes que regulan el 

L

comercio, y el rol de los estados y 
de los mercados es la tarea de todo 
profesional de las ventas, director 
u hombre de negocios. Desde el 
comienzo y hasta el final, la carrera 
profesional del hombre es un de-
safío permanente y una evolución 
constante (al hablar de “hombre” nos 
referimos a cualquier ser animado 
racional, varón o mujer). Se trata del 
viaje que transita el profesional de 
ventas y negocios hasta que llega a 
alcanzar sus sueños. Observando y 
viviendo, cada profesional elabora 
experiencias y adquiere los conoci-
mientos que lo conducirán por siem-
pre. Confucio, el reconocido pensa-
dor chino, veinticinco siglos atrás ya 
hizo referencia a lo prodigiosa que 
es la realización personal a través 
del trabajo: “elige un trabajo que te 
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guste y no tendrás que trabajar ni un 
día de tu vida”. 

A lo largo de la trayectoria profesio-
nal, nos nutrimos de conocimientos 
técnicos y de los errores cometidos 
en el pasado se crea la sabiduría del 
presente. De la experiencia volcada 
en Manual de negocios, se pueden 
nutrir todos aquellos que se inician 
en el mundo de los negocios y los 
que ya son profesionales. 

EL ARTE DE VENDER
En general, las personas que se 

destacan en las ventas poseen co-
nocimientos técnicos y aptitudes 
individuales propias de la persona-
lidad que los hace únicos e irrepe-
tibles. Vender no es solo convencer 
y cautivar, también es educar, trans-
mitir y comunicar. Es fundamental 
transmitir amor y pasión por lo que 
uno hace. Debemos poder crear re-
laciones humanas independiente-

mente del negocio del que se trate 
porque, más allá de las tareas del día, 
el recorrido es un intercambio cons-
tante y de aprendizaje mutuo. Aque-
llas personas que no hayan podido 
construir este tipo de vínculos, estas 
relaciones de confianza, se verán 
comprometidas a la hora de trazar 
sus objetivos profesionales. 

Es probable que encontremos difi-
cultades a lo largo de la vida, y que 
recibamos más de una vez un “no” 
como respuesta a un pedido o un 
deseo. Tanto en las ventas como en 
la vida, estos impedimentos se sor-
tean poniendo a prueba la entereza, 
como persona y como profesional. 
Incluso, atravesar algunas de estas 
dificultades nos hace crecer de gol-
pe. Si somos capaces de desarrollar 
un buen nivel de autoconocimiento, 
un objetivo claro y un fuerte deseo 
de alcanzar metas, los resultados, 
tarde o temprano, siempre llegan. El 

fruto de la cosecha estará presente 
en algún momento de la vida; la cla-
ve es perseverar, siempre perseverar 
para alcanzar el éxito. 

Para vender hay que ganar la con-
fianza del cliente. La clave es brindar-
nos como persona y profesional: ser 
auténtico y transparente, perder el 
miedo al rechazo y buscar la estrate-
gia adecuada para lograr el “sí”. Pero 
la evolución de un vendedor no se 
reduce a vencer el miedo, sino que 
también implica superarse, tener 
metas, sueños, poseer confianza y 
ser inquieto. De esa inquietud sur-
ge la necesidad de explorar nuevos 
caminos, aceptar nuevos desafíos y 
construir nuevos sueños. Finalmen-
te, el objetivo de un vendedor pro-
fesional siempre debe ser priorizar 
y sellar relaciones a largo plazo. Las 
relaciones humanas, de persona a 
persona, marcan la diferencia y traen 
consigo un beneficio mutuo.  

“Tanto en la actividad de ventas como en la vida, las malas 
experiencias ponen a prueba el carácter de las personas”.
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Tienda de seguridad

Sistema de alarma de intrusión 
AX Hybrid PRO de Hikvision

SECURITY ONE
www.securityone.com.ar

on el lanzamiento de nuestro 
sistema de alarma AX Hybrid 

PRO, las novedades de Hikvision en 
protección contra intrusos alcanza-
ron una nueva etapa. Heredando 
el diseño elegante del AX PRO ori-
ginal e integrado con tecnologías 
de vanguardia, la serie AX Hybrid 
PRO ofrece la combinación de una 
protección cableada confiable, al 
mismo tiempo que ofrece una ma-
yor flexibilidad con una integración 
inalámbrica perfecta.

AX Hybrid PRO está diseñada para 
proteger pequeñas tiendas, oficinas 
y edificios residenciales contra ro-
bos, incendios e inundaciones, con 
verificación de alarma visual e instan-
tánea para una seguridad real.

CARACTERÍSTICAS
AX Hybrid PRO de Hikvision ofrece 

una serie de funciones y beneficios 
que lo convierten en un sistema de 
grandes prestaciones y aplicable en 
diferentes entornos, que facilitan la 
gestión de seguridad de un lugar.
• Flexibilidad ampliada con un gran 

rendimiento: este nuevo sistema 
de alarma híbrido tiene que ver 
con la profesionalidad, la confia-
bilidad, la flexibilidad ampliada y 
un gran rendimiento. Impulsado 
por la tecnología Speed-X, la velo-
cidad de transmisión por cable del 
sistema puede alcanzar hasta 500 
KB/s, aproximadamente 150 veces 
la tecnología tradicional, lo que 
permite una verificación fotográfi-
ca HD eficiente.
Además, con esta plataforma, los 
usuarios disfrutarán de la distancia 
de transmisión ultralarga de 900 
metros. Y en su modo de topolo-
gía de conexión en cascada, esa 
distancia se extiende hasta 5.400 
metros, cubriendo efectivamente 

C

escenarios más complicados.
• Realiza verificación visual en tiem-

po real: impulsado por la tecnolo-
gía Speed-X, el usuario final recibirá 
imágenes de los detectores PIR-
CAM cableados para su verificación 
dentro de los 3 segundos después 
de que ocurra un evento anormal 
para que pueda tomar medidas in-
mediatas. Además, el nuevo panel 
de control híbrido admite la inte-
gración con cámaras de seguridad, 
lo que ofrece a los usuarios finales 
7 segundos adicionales de veri-
ficación de video con tecnología 
Hikvision IVaaS. Con estos medios 
de verificación inmediata, los pro-
pietarios de viviendas o negocios y 
los centros de recepción de alarmas 
pueden verificar de forma remota 
cualquier problema de una manera 
que ahorre tiempo y costos.

• Protección integral con la sinergia 
de la detección por cable e inalám-
brica: AX Hybrid PRO disfruta de 
la sinergia de la confiabilidad por 
cable y la flexibilidad inalámbrica, 
con una amplia gama de detectores 
con cable para elegir y compatibili-
dad total con todos los detectores 
inalámbricos de la serie AX PRO. 
Conveniente y flexible para diseñar 
e implementar, el sistema híbrido 
detecta intrusiones, incendios, fu- 
gas de agua y gas antes de que 
ocurra un desastre, en interiores y 
exteriores, día y noche, brindando 
un mayor nivel de seguridad.

• Gran confiabilidad: otra revolución 

del AX Hybrid PRO es la mayor 
confiabilidad del sistema durante 
apagones u otras emergencias. 
Con la administración de energía 
inteligente, el sistema puede fun-
cionar normalmente con su batería 
de respaldo por hasta 36 horas. Y 
la transmisión de datos siempre es 
segura con múltiples métodos de 
comunicación que incluyen redes 
LAN, Wi-Fi, PSTN, GPRS y 3G/4G. 
Además, siempre puede estar se-
guro de la confiabilidad de las co-
pias de seguridad, ya que el panel 
de control híbrido admite la redun-
dancia de copias de seguridad de 
4 canales.

• Sistema abierto y convergente a la 
mano: altamente compatible con 
prácticamente todos los dispositi-
vos y sistemas de Hikvision, el AX 
Hybrid PRO también permite la 
administración unificada de alar-
mas de intrusión, videoseguridad, 
videointercomunicadores y con-
trol de acceso para una protección 
completa. Y todo se administra en 
una sola plataforma: Hik-Connect.
Tener todo bajo control nunca ha 
sido tan fácil. Con la aplicación 
Hik-Connect, los usuarios pueden 
administrar todos los dispositivos 
del sistema de alarma AX Hybrid 
PRO y otros sistemas, ver las imá-
genes tomadas por las cámaras y los 
detectores, y recibir notificaciones 
instantáneas en caso de intentos de 
intrusión, fugas de gas o incendios, 
entre otros eventos. 
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La segunda edición de EXPOSEG Córdoba ha sido un rotundo éxito. El evento, que superó todas las 
expectativas de los organizadores y expositores, ofreció a los asistentes un marco tecnológico ópti-
mo para potenciar sus negocios.

Exitosa Segunda edición de 
EXPOSEG Córdoba
Una iniciativa de Revista Negocios de Seguridad y CESEC
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E l pasado 19 de mayo se llevó 
a cabo la segunda edición de 

EXPOSEG Córdoba, la Exposición de 
Seguridad Integral, en el Salón Pajas 
Blancas del Centro de Convenciones 
del hotel Quorum, ubicado en la Ciu-
dad Empresaria de Córdoba.

El evento fue organizado por Ne-
gocios de Seguridad, el medio de 
comunicación líder sobre empresas, 
productos y servicios de seguridad 
electrónica junto con CESEC, la Cáma-
ra de Empresas de Seguridad Electró-
nica del Centro. La propuesta contó 
con la participación de 40 empresas 
expositoras, muchas de las cuales ya 
habían formado parte de la primera 
edición de ExpoSeg en 2022, así como 

de la Jornada de Seguridad en Santa 
Fe, y en Expo Seguridad Mendoza en 
2023, eventos que también han teni-
do gran éxito, a salón colmado y una 
destacada exhibición tecnológica. 

La muestra atrajo a más de 600 asis-
tentes, quienes tuvieron la oportuni-
dad de establecer contacto directo 
con los principales fabricantes y distri-
buidores provenientes de diferentes 
partes del país. La mayoría de los asis-
tentes fueron instaladores, integrado-
res y empresas del territorio cordobés, 
interesados en los casi 800 productos 
y servicios exhibidos, provenientes de 
reconocidas marcas tanto nacionales 
como internacionales. 

El evento recibió la declaración de 

interés por parte del poder legislati-
vo de la provincia de Córdoba y contó 
con el apoyo y la presencia de cáma-
ras empresariales y asociaciones del 
sector. 

Desde Negocios de Seguridad ce-
lebramos el éxito de EXPOSEG, ya 
que consolida el compromiso de 
los empresarios del sector y permite 
el encuentro con los protagonistas 
y líderes de la industria, no solo en 
Buenos Aires, sino también en otras 
regiones del país. Las presentaciones 
continuarán este año en las ciudades 
de Rosario, Tucumán y Mar del Plata.

A continuación, ofrecemos un reco-
rrido en imágenes de esta exitosa e 
inolvidable exposición. 

www.exposeg.com
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Instituciones

IFPO, Fundación Internacional 
para Oficiales de Protección
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La Fundación Internacional para Oficiales de Protección, IFPO, fue creada con el fin de representar y 
apoyar a aquellos hombres y mujeres que dedican su trabajo a la seguridad en los niveles operativo, 
táctico y estratégico.

Entrevista a Alejandro Lartigau, Presidente Capítulo Argentina

L a Fundación Internacional para 
Oficiales de Protección (Inter-

national Foundation for Protection 
Officers, IFPO) fue creada con el fin de 
representar y apoyar a las personas 
enfocadas en la seguridad, en los ni-
veles operativo, táctico y estratégico. 
Fundada en 1988 y con oficina central 
en Florida, Estados Unidos. Cuenta 
actualmente con instructores y cen-
tros de entrenamiento acreditados 
en 56 países, además de miembros, 
alumnos y profesionales certificados 
en más de 140 países. IFPO es la orga-
nización de certificación con mayor 
número de profesionales de seguri-
dad certificados a nivel mundial: al-
canza en la actualidad a 96.000.

IFPO Hispanoamérica tiene presen-
cia en Argentina creando la oportu-
nidad para que profesionales de se-
guridad en todos los niveles puedan 
asociarse, recibir capacitación y cer-
tificación con respaldo internacional. 
El Capítulo Argentina de la Fundación 
está presidido por Alejandro Larti-
gau, con vasta trayectoria en áreas 
de la seguridad pública y privada. 
Además, actualmente, forma parte 
del cuerpo docente del Servicio Pe-
nitenciario Federal y por el Licenciado 
Carlos Castillo.

“IFPO está pensada para enfocarse 
en la necesidad de profesionalizar a 
quienes se desempeñan en la seguri-
dad privada. En poco tiempo va a ser 
necesario contratar desde el Estado, 
para determinadas áreas, personal 
de seguridad privada, como pasó en 
el año 2000 en Estados Unidos, cuan-
do las agencias triplicaban en perso-
nal a la seguridad pública. Cuando ese 
momento llegue, las personas y las 
organizaciones deben estar prepara-

das para dar una respuesta idónea a 
la demanda”, anticipó Lartigau.

- ¿Por qué cree que se dará la con-
currencia de la seguridad privada en 
el ámbito público?

- Todos los días las crónicas policiales 
nos dan cuenta de las exigencias a las 
cuales están sometidas las agencias 
policiales. Esta es una tendencia que 
viene dándose así hace ya más de 20 
años, paralelamente vemos como es-
tas agencias tienen la necesidad de 
distraer recursos humanos para la 
custodia de (ej.: edificios públicos), 
bajo distintas modalidades de servi-
cios (servicio ordinario, pero muchas 
veces bajo el régimen de policía adi-
cional) y que tranquilamente podría 
ser remplazado por el trabajo de las 
agencias de seguridad privada. Para 
el logro de este fin, es necesario que la 
industria de la seguridad privada evo-
lucione, poniendo como valor agre-
gado en la calidad de la formación 

de su personal, tomando como guía 
los estándares internacionales y los 
principios de Seguridad Humana de 
Naciones Unidas. Ello les brindará las 
herramientas y la profesionalización 
que necesitan los agentes del sector 
privado para afrontar la dinámica de 
los nuevos entornos, donde afron-
taran riesgos líquidos y amenazas 
hibridas; para lo cual tendrán que 
actualizar sus conocimientos perma-
nentemente e incorporar el manejo 
de las nuevas tecnologías del sector, 
en relación a (ej.: controles de acce-
so, seguridad interna, operadores de 
centrales de monitoreo, etc.).

- ¿Cuál es la base en la que se apoya 
IFPO?

- Estudios científico / técnicos de 
la industria de seguridad, que IFPO 
ha ejecutado desde hace más de 30 
años son la base. Llevando a un en-
tendimiento claro de las necesidades 
de la industria, las competencias re-
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queridas y ha servido para el desa-
rrollo de modelos de competencia y 
perfiles laborales. Por ejemplo, IFPO 
recientemente colaboró con el de-
partamento de trabajo en E.E.U.U. 
para establecer los perfiles de com-
petencia operativos para el personal 
de seguridad. Lo que se convierte en 
una guía para todas las corporaciones 
americanas, y pronto trascenderá a 
nivel global. Nuestras investigacio-
nes se han reflejado en manuales 
que recopilan las mejores prácticas 
vigentes a nivel mundial.

- ¿Cuál es el foco de las capacitacio-
nes?

- Capacitación, práctica adecuada 
a la realidad de cada país y organi-
zación. Logramos que todos los ni-
veles trabajen orientados hacia pro-
cesos de mejora continua utilizando 
lenguaje y procesos estandarizados, 
que, en muchos casos se integran 
fácilmente a normas internacionales 
ISO. Alinear desde el vigilador, pasan-
do por el supervisor y hasta el gerente 
de seguridad logra resultados verda-
deramente impresionantes.

ESTRATOS DE CAPACITACIÓN
Para el oficial de seguridad de la pri-

mera línea de gestión hay una prepa-
ración que enseña los lineamientos 
que conforman la base de la gestión 
integral de la seguridad, certificación 
que en IFPO se denomina PSO. Lue-
go hay una certificación intermedia, 
el CPO u oficial de protección que 
tendría ya un rango de supervisor y 
cuyos conocimientos, aplicados a la 
función, son el nexo entre la primera 
línea y la gerencia de seguridad en 
todos los procesos que ésta abarca.

“La seguridad es multidisciplinaria, 
no se trata solo de un hombre parado 
en un ingreso. La seguridad en una or-
ganización que atraviesa diferentes 
procesos y conocimientos, como por 
ejemplo seguridad e higiene; están-
dares de gestión de riesgos, violencia 
laboral, la selección de ese personal, 
el cuidado de infraestructuras críticas 
como un data center, para lo cual se 

aplica la norma ISO 27.001, relativa a 
la seguridad de la información. Y esto 
también es un ítem muy amplio y que 
no solo refiere a informática, sino que 
se suma la seguridad física y son co-
nocimientos que todo integrante de 
una organización dedicada a la segu-
ridad debe conocer”; dice Alejandro 
Lartigau.

- ¿Qué función específica cumple la 
seguridad en una organización?

- La función de la seguridad es la 
de ser un sistema preventivo, debe 
prevenir o minimizar que ocurra un 
evento que podría comprometer a 
una organización. Es necesario en-
tender también que no hay sistema 
de seguridad infalible, siempre hay 
vulnerabilidades y el secreto está 
en saber controlar esas variables y 
gestionar el riesgo cuando el evento 
ocurre.

- ¿Qué relación tienen con las Cá-
maras y entidades relacionadas con 
el sector?

- IFPO se está integrando en este mo-
mento a las distintas organizaciones 
que nuclean a los profesionales de la 
seguridad. Tenemos también en el 
país una carrera de grado y estamos 
hablando con las Cámaras de segu-
ridad, tanto física como electrónica. 
Estamos tratando de integrarnos a 
esas entidades proponiendo el con-
cepto que tenemos de la gestión de 
la seguridad a partir de la necesidad 
que vemos de profesionalizar al sec-
tor, de elevar el estándar en relación 
al nivel que creemos debe tener el 
profesional.

- ¿Se relacionan con las grandes em-
presas privadas de seguridad?

- La intención es llegar con nuestra 
propuesta de capacitación a las gran-
des empresas de seguridad privada 
del país, algo que cuesta lograr. 

En Latinoamérica esto ya se está 
dando y si bien las grandes empre-
sas tienen su sistema de capacitación, 
no se trata de un sistema homogé-
neo. En Argentina, por ejemplo, cada 

provincia tiene su propia ley de se-
guridad privada y algunas ni siquie-
ra tienen una provincial, sino que se 
manejan con normativas de menor 
grado según la localidad y en otras 
no existen. Hoy, por ejemplo, si una 
empresa quiere hacer custodia de 
mercadería en tránsito desde Buenos 
Aires a Jujuy, debe inscribirse no solo 
en los puntos de origen y destino sino 
también en todas las provincias por 
las que va a pasar en su ruta, pagan-
do canónes distintos y habilitaciones 
diferentes, algo que podría evitarse 
si existiera alguna normativa o regla-
mentación nacional, que es lo que 
desde IFPO tratamos de proponer 
con nuestros estándares y certifica-
ciones: un lineamiento básico de la 
función de la seguridad que luego sí, 
pueda adaptarse a las distintas pro-
vincias y sus circunstancia. Así, un 
oficial de seguridad podrá trabajar 
en Buenos Aires o Jujuy, indepen-
dientemente de la empresa a la que 
pertenezca. 

- ¿Ya ofrecieron charlas y capacita-
ciones en el país?

- IFPO fue la primera asociación civil 
de Argentina en convocar a una char-
la con el Asesor jurídico del FBI en el 
país, evento que organizamos en la 
sede de la Universidad de Morón y 
contó con la participación tanto de 
autoridades del sector público y las 
fuerzas de seguridad como de enti-
dades privadas. 

Estamos convencidos que esa con-
vergencia entre lo público y lo priva-
do debe ser cada vez mayor, hay que 
lograr una integración en pos del bien 
común y lo que proponemos con 
entidad es precisamente ser el canal 
para lograr esa integración.

- ¿Cómo se llega a la unificar criterios 
y cómo cree que pueden implemen-
tarse en el país?

- Hay certificaciones internaciona-
les para los profesionales, pero de-
bemos tener siempre en cuenta que 
estas certificaciones indican pautas 
y un camino a seguir, que deben ser 
adaptadas a las necesidades y reali-
dades de cada lugar de aplicación. 

Todos somos conscientes de que 
lo que funciona bien en un país de 
América del Norte o Europa no nece-
sariamente va a funcionar en nues-
tra región, hay que ser muy claros 
en esto. La habilidad del profesional 
consiste, precisamente, en utilizar las 
virtudes de la normativa adaptándo-
las a la realidad y el contexto en el 
que le toque actuar. 

Alejandro Lartigau
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En elecciones, CASEL renovó su 
Comisión Directiva

90

En un hecho histórico para la Cámara, por primera vez en su vida institucional se presentaron dos 
listas a la renovación de autoridades. La lista denominada Renovación se impuso con 573 votos, 14 
más que la lista Evolución.

Por primera vez hubo dos listas 

C on una asistencia récord de 
distintos puntos del país, 100 

de los 141 socios habilitados por el 
estatuto de la Cámara Argentina de 
Seguridad Electrónica para votar, 
asistieron para optar entre dos pro-
puestas para la renovación parcial de 
la Comisión Directiva de la entidad, 
que en Asamblea General eligió para 
un período de dos y por vencimiento 
de mandatos a los Vicepresidentes 1° 
y 3°, al Prosecretario, al Protesorero, 
dos Vocales titulares y dos suplentes.

Tras el conteo de votos, la lista Evo-
lución sumó 43 votos mientras que la 
lista Renovación dominó la elección 
con 57 sufragios.

En un hecho inédito para en la 
vida institucional de CASEL, quedó 
demostrado el espíritu democrático 
de la Cámara y dejó un escenario en el 
que deberá primar el compromiso de 
trabajo conjunto entre ambas listas, 
comprometiendo a la nueva Comi-
sión a tomar decisiones en beneficio 
de todos los socios.

El Presidente de Intelektron y quien 
fuera también la máxima autoridad 
de CASEL destacó la elección como 
“un hecho histórico” para la cámara. 
“Valoro haber participado de una 
elección ejemplar. A partir de aquí 
tendremos un CASEL mejor y lo que 
viene es la posibilidad de unir visio-
nes y posiciones”, agregó.

LA NUEVA COMISIÓN DIRECTIVA
Tras la Asamblea General Ordinaria 

del 25 de abril,  así quedó integrada 
la nueva Comisión Directiva:
• Presidente
Enrique Greenberg
• Vicepresidente 1ro

Sebastián Casón

• Vicepresidente 2da

Elizabeth Petroni
• Vicepresidente 3ro

Esteban Jager
• Secretario:
Marcelo Hirschhorn
• Prosecretario
Catriel Boc Ho
• Tesorero:
Pedro Carrizo
• Protesorero
Carlos A. Dik
• Vocales Titulares
Juan Pablo Coletti, Gonzalo Ruanoba 

y Margarita Biscotti.
• Vocales Suplentes
Javier Mirich y Matias Favaro
• Revisores de Cuentas
Rubén Ledesma y Ricardo Márquez

CASEL agradece a las autoridades 
salientes el trabajo de estos dos años 
y le da la bienvenida y felicita a las 
nuevas autoridades, elegidas por el 
voto de los socios.

CASEL, ENTIDAD PARITARIA
CASEL anunció que, en un nuevo 

hito de la institución, logró la firma 
de un Convenio Colectivo de Traba-
jo con la Federación de Empleados 
de Comercio. Este acuerdo laboral, 
establece los términos y condiciones 
de empleo para los trabajadores del 
sector de la Seguridad Electrónica, 
mejorando la adecuación a las acti-
vidades reales que se desarrollan en 
la industria, ya que establece una 
base clara y equitativa para la rela-
ción laboral.

Este Convenio es el resultado de 
un proceso de negociación arduo, 
prolongado y silencioso, dado que, 
para avanzar con las negociaciones, 
fue condición respetar un acuerdo de 
confidencialidad.

A poco de cumplir con la caducidad 
de sus mandatos, una parte de la Co-
misión Directiva puede ver cristaliza-
do un sueño largamente esperado, 
elevando el estatus de CASEL ante 
el estado principalmente, ubicán-
dola junto a las Cámaras líderes del 
país y transformándola en Entidad 
Paritaria.
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Trabajo intercámaras

Novedades en la migración tecnológica
Luego de un trabajo realizado con cámaras colegas y afines, CEMARA comunicó

los cambios que traerá aparejados la readecuación tecnológica que llevarán a cabo

las compañías de telecomunicaciones y que afectarán tanto a usuarios

como a prestadores del servicio de monitoreo

Como es de público conocimiento y a 
los efectos de hacer un seguimiento de 
los cambios y actualizaciones tecno-
lógicas que están llevando a cabo las 
empresas prestadoras de servicios de 
comunicaciones telefónicas e involu-
crarnos como Cámara en la coordina-
ción de los mismas, se organizó a fines 
de 2022 una mesa de trabajo intercá-
maras, conformado por CASEL, CEMA-
RA, CAESI, CAESBA, CASES, CAES, CE- 
SEC y CEMSEC, tras cuya reunión se 
arribaron a conclusiones que estima-
mos deben ser conocidas por el públi-
co en general.

La migración planeada por las telcos 
tiene un gran impacto en las propias 
empresas de monitoreo de alarmas 
fijas y móviles, así como también en 
los consumidores de servicios de 
seguridad, cuyas conclusiones son las 
siguientes:
• Esta actualización implica cambios 

en los canales de comunicación por 
línea de cobre y en las bandas 2G y 
3G, que quedarán obsoletas y debe-
rán migrar hacia nuevos canales. 

• Las telcos no informaron de un plan 
real de apagado o baja de los cana-
les indicados, pero sí aclararon que 
sería una baja progresiva salvo rotu-
ra de antenas (antena que se rompe 
no se repara) o robo de cableados en 
las líneas de cobre.

• Tanto Telecom como Telefónica 
ya iniciaron el levantamiento del 
cableado de cobre, para luego des-
afectar las bandas 2G y 3G.

• Los primeros contactos para abordar 
el tema con las empresas de teleco-

municaciones fueron realizados con 
la firma Telecom. Con esta empresa 
se realizaron trabajos de laborato-
rio para probar el sistema FVOLTE 
provisto como medio alternativo al 
cobre. En laboratorio, el resultado 
fue el esperado: los paneles de las 
centrales de alarmas comunicaron 
sin inconvenientes y esto habilitó 
las pruebas de campo, para las que 
un grupo reducido de empresas de 
monitoreo de alarmas aportaron 
números aleatorios, los cuales fue-
ron tomados por la Telco. Actual-
mente se está trabajando en las 
pruebas de campo, para reparar las 
fallas detectadas en la comunicación 
y en la provisión de energía para la 
comunicación de los sistemas.

• En medio del proceso, hacia fin del 
año pasado Telecom informó la baja 
de la central Puerto Madero, que 
afectaba a la zona de Retro, Recoleta 
y barrios adyacentes de la CABA. Para 
ello, se organizó un plan de trabajo 
informando a los asociados de este 
hecho y cuál sería la posible solución.

• En cuanto a Telefónica, desde el 
año pasado se iniciaron las pruebas 
de laboratorio, cuyo resultado será 
comunicado tras la reunión informati-
va prevista con las Cámaras del sector.

• CEMARA mantuvo una reunión vir-
tual con el Director del ENACOM, 
Dr. José Corral, a quien se le planteó 
la problemática que las empresas 
están teniendo, pretendiendo que 
a través de su gestión se pueda 
dar visibilidad al tema, que afecta a 
miles de usuarios.
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• Según expresó Corral, el ente que 
dirige tiene expresas instrucciones 
de trabajar exclusivamente en la 
incorporación de las comunicacio-
nes 5G, por lo que no se logró hasta 
la fecha tratar canales alternativos.

• Se está trabajando en sumar a las 
reuniones a la empresa Claro.

• En cuanto a la comunicación vía 
celular, CEMARA puso saber que 
Telecom realizaría el apagado de la 
banda 3G al 31 de diciembre de 2023 
mientras que el 2G dejaría de funcio-
nar cuatro años más tarde. La fecha 
de Telefónica para el 2G, en tanto, 
sería diciembre de 2023.

• Para ampliar el espectro, las cáma-
ras de Mendoza, Santa Fe y Córdoba 
propusieron plantear la problemáti-
ca ante las Telcos de su jurisdicción, 
tengan o no sede central en CABA, 
ámbito donde se está trabajando 
actualmente.

• La Mesa de trabajo intercámaras 
continuará trabajando para cola-
borar y coordinar con las telcos la 
planificación en el cese de uso de 
algunas tecnologías para moderar 
el impacto de este cambio tanto en 
los usuarios como las prestadoras 
de servicios.

Ing. Ricardo Katz 
Presidente de CEMARA
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En una intensa jornada que tuvo
lugar el 6 de junio en el salón de
eventos del Golden Center de la
ciudad de Buenos Aires, ALAS
concretó el Segundo Encuentro
Tecnológico en el país, convocan-
do alrededor de 200 profesiona-
les del sector. Esta cifra superó la
participación registrada en la edi-
ción previa.

El evento, que cumplió con las
expectativas de los organizado-
res, contó con la presencia de 20
empresas expositoras, medios
de comunicación y aliados de la
industria.

Los Encuentros Tecnológicos son
el evento más tradicional de la Aso-
ciación y se consolida año tras año
como el espacio ideal para los pro-
fesionales que están interesados
en la industria de la seguridad lati-
noamericana. Con conferencias
académicas, muestra comercial y
espacio para negocios.

En esta ocasión, ALAS brindó a
los asistentes un enfoque distinto,
priorizando el abordaje de proble-
máticas en lugar de centrarse en
la descripción de productos espe-
cíficos. En ese sentido, se presen-
taron soluciones y visiones inno-
vadoras para resolver las necesi-
dades y desafíos que enfrentan las
empresas en el ámbito de la se-
guridad integral. Mediante un for-
mato dinámico, los distintos blo-
ques lograron atraer la atención del
público presente, que asistió con

el propósito de actualizarse, esta-
blecer contactos y generar oportu-
nidades de negocios.

El evento contó con la participa-
ción de destacados referentes del
sector y organismos gubernamen-
tales, lo cual contribuyó a enrique-
cer las discusiones y permitió a
los asistentes interactuar con un
público altamente calificado y con
autoridad para abordar temas tan

sensibles y de actualidad. Cabe
destacar la contribución del área
de capacitación de ALAS, que co-
laboró en la selección de los di-
sertantes, garantizando que el en-
foque se centrara en abordar las
problemáticas y ofrecer solucio-
nes tangibles.

"Estamos felices de ser el punto
de encuentro de la industria de la
seguridad en la región. Más de
200 personas se reunieron en
nuestro Encuentro Tecnológico
ALAS Buenos Aires, disfrutando
de una jornada de actualización
académica, exposición de tecno-
logía y oportunidades de networ-
king. Agradecemos a los destaca-
dos conferencistas que nos acom-
pañaron y compartieron su valio-
so conocimiento, así como a las
marcas que presentaron sus últi-
mas soluciones e innovaciones",
afirmó Sergio Mazzoni, presiden-
te del Comité Argentina de ALAS.
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Una aplicación que permite el comando total 
del panel de alarma
Diseñada pensando exclusivamente en la experiencia de usuario y 
la relación con su sistema de seguridad, una rápida visualización brinda 
la información relevante con estados en tiempo real, asimismo, 
dependiendo del idioma del teléfono, la aplicación podrá mostrarse 
en tres lenguajes diferentes, español, portugués e inglés.
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Dedicación y compromiso
con nuestros clientes

Nos enfocamos en el análisis de vulnerabilidades, la confección 
de proyectos y la provisión de la mercadería necesaria para

instalar sistemas de alarmas de intrusión e incendio, control de 
acceso, domótica, automatización, monitoreo y videovigilancia, 

todo unido en un ecosistema GARNET.
Poseemos una gran experiencia asesorando al Gremio para

proteger hogares, comercios, empresas, industrias, bancos,
barrios privados y municipios.

www.propiedadprotegida.com.ar  

ventas@propiedadprotegida.com.ar

+54 341 6660000

Bv. Rondeau 4173, Rosario, Santa Fe
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236-4303352 (Junín Asesoramiento y ventas)

Somos los principales distribuidores de productos de seguridad en el 
Noroeste de la provincia de Buenos Aires. Mantenemos un contacto 
estrecho con el gremio de instaladores para brindarles una solución a 
cada uno de sus problemas.
Buscamos capacitaciones que les sean de utilidad y mantenemos un 

Disponemos de un equipo de técnicos especializados en seguridad 
electrónica para brindarle servicio y asesorar tanto al gremio como a 
clientes en nuestra localidad de Vedia.
Contamos con un desarrollo y una ambición de crecimiento 

de productos sino que es anterior y posterior a la misma.

Hacemos envíos a todo el país ya que contamos con una
amplia cartera de comisionistas.

Bunker, asesoramientos y diseño

a sistemas de alarmas y seguridad
electrónica.

Dirección: Av. Ramón Hernández 1059 - Junín (Bs.As.)

administración@bunkersist.com@servicios.bunkerseguridad

@bunker.distribucion
administracion@bunkersistemas.com.ar

236-4580499 (Vedia Administración)

https://bunker-seguridad.negocio.site/
https://www.instagram.com/servicios.bunkerseguridad/?hl=es
https://www.instagram.com/bunker.distribucion/


El trato personalizado y la capacitación constante de nuestro 
personal, garantizan calidad de asesoramiento, generando 
valor en nuestros clientes.

Somos una empresa distribuidora
de productos de seguridad
electrónica en Rosario y 
distribuimos a todo el país.

www.lacasadelasalarmasr.com.ar

info@lacasadelasalarmasr.com.ar

+54 3364003635

la casa de las alarmas rosario

http://lacasadelasalarmasr.com.ar/
http://lacasadelasalarmasr.com.ar/
https://www.instagram.com/lacasadelasalarmasr/?hl=es


Conquista a tus clientes 
desde Garnet Control Pro
Todos tenemos una App preferida, esa que nos ayuda y 
resuelve situaciones diarias y dentro de ese grupo de aparece 
Garnet Control Pro, una aplicación que permite el comando 
total del panel de alarma de Garnet Technology. Una vez 
instalado el equipo, es posible registrar la App y así comenzar 

través de una interfaz multilenguaje totalmente intuitiva y 
amigable.

Intuitiva y amigable
Cuando se diseñó Garnet Control Pro se pensó fundamen-
talmente en la experiencia de usuario y la relación con su 
sistema de seguridad, una rápida visualización brinda la 
información relevante con estados en tiempo real, asimis-
mo, dependiendo del idioma del teléfono, la aplicación 
podrá mostrarse en tres lenguajes diferentes, español, 
portugués e inglés.

Las funciones avanzadas permiten una visualización 
general de particiones por colores en el listado de sistemas 

operativas con acceso directo desde menú principal.

el usuario no tiene la necesidad de abrir la aplicación para 

una información nueva, avisará inmediatamente. Esto 
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Garnet Control Pro

https://www.garnet.com.ar/
https://www.youtube.com/watch?v=4Tg4L18YHpo&t=6s


Descarga

Las comunicaciones de Garnet Control Pro están respaldadas por 

Permite ver desde un “home” 
Una rápida visualización de la información 
relevante con estados en tiempo real. 

geolocalización en caso de una emergencia y 
acceso directo a los últimos 100 eventos 

Geolocalización 
Generar un evento de emergencia 
mostrando el punto de geolocalizado en la 
aplicación de mapas del teléfono.

Gestiona las zonas

Automatiza tu casa

Crea tu comunidad
Hasta 20 usuarios con funciones principales y 
200 usuarios con funciones secundarias

tu smartwatch

ción 

encia y 
os 

en la 

https://www.garnet.com.ar/Soporte-Tecnico/Aplicaciones-moviles
https://play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.fennoma.garnet.garnetcontrolpro&pli=1
https://apps.apple.com/ar/app/garnet-control-pro/id6444289527?l=en


Atención personalizada y garantía
real sobre todos productos y

servicios que ofrecemos

www.argseguridad.com
ventas@argseguridad.com

011-4717-5111

Distribuidores de Seguridad Electrónica,

Mons. Larumbe 1654, Martinez, Bs As 

@argseguridad

Sucursal Martinez

011-4674-6666
Av Rivadavia 8617, CABA, Bs As

Sucursal CABA

https://www.argseguridad.com/
https://www.argseguridad.com/
https://www.instagram.com/argseguridad/


www.dexa.net.ar

sgingenieriasrl@gmail.com

+54 11 2649-5779

y asistencia técnica.

Entremos en contacto, estamos para ayudarte

Premiado como
DISTRIBUIDOR NRO 1 EN VENTAS
Garnet Technology

 Mariano Pelliza 4112, Munro, Buenos Aires@DexaSeguridadElectronica
@dexa-seguridad

@dexa.seguridad

https://www.dexa.net.ar/productos/catalogo
https://www.dexa.net.ar/productos/catalogo
https://www.instagram.com/dexa.seguridad/
https://www.facebook.com/DexaSeguridadElectronica
https://www.linkedin.com/company/dexa-seguridad/


Tecnología
Seguridad
Consistencia.

www.radioset.com.ar  

ventas@radioset.com.ar

+54 9 11 5610-6836

Grandes marcas conf ían
en nuestro equipo

Gremio
Empresas
Comercios
Industrias
Barrios privados
Municipios

https://radioset.com.ar/
https://radioset.com.ar/


SimWiFi

COMUNICACIÓN WIFI + 4G
tecnología que brinda soluciones

Landing page
Comunicadoreswww.garnet.com.ar  

https://www.garnet.com.ar/
https://sitio.garnet.com.ar/comunicadores/
https://sitio.garnet.com.ar/comunicadores/
https://www.garnet.com.ar/


No es un grupo. Le enviaremos periódicamente un enlace para leer online la revista. Agenden en su móvil el número como
NEGOCIOS DE SEGURIDAD, para poder ver nuestros ESTADOS. En los mismos, diariamente le mostramos los productos y
servicios ofrecidos por las empresas más prestigiosas del sector, como así también Invitación a eventos, cursos y seminarios.

api.whatsapp.com/send?phone=541175013776
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