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Security Factory presentó al mercado la segunda serie de su producto más exitoso, la central GSM

Marshall 2. Acompañada de un poderoso software, esta central posiciona a la compañía como uno

de los referentes en sistemas de alarmas contra robo inalámbricos.

espués de casi un año de desa-
rrollo y aplicación de un potente

software que garantiza un funciona-
miento estable y aplicaciones de uso
totalmente intuitivas, Security Factory
logró un producto que la posiciona
como uno de los referentes del mercado
en el segmento de alarmas GSM: la
central Marshall 2. Esta central reúne
características únicas y su uso crece
constantemente gracias a su simplicidad
tanto para las necesidades del instalador
como para las del usuario final.

El producto incluye cuidados detalles
estéticos, como su gabinete terminado
en ABS blanco brillante y un display
azul que se destaca en el frente del
panel. También se destacan detalles
como la presentación (una nueva caja
impresa a todo color) y el control de
calidad (la nueva tecnología robotizada
de armado y control de calidad me-
diante PC garantiza el funcionamiento
de todos y cada uno de los puntos crí-
ticos del producto).

Uno de los factores fundamentales
en el desarrollo de este nuevo producto
es el crecimiento de alarmas autoges-
tionables, a través de las cuales el
usuario determina el estado de los
avisos según sus necesidades. De esta
manera, puede administrar desde su
smartphone las acciones que su alarma
genera, sin requerir de monitoreo.

Entre las principales opciones, el usua-
rio contará con 8 números telefónicos
para disparar mensajes (SMS) a distintas
personas seleccionadas, 2 llamados de
confirmación, escucha ambiental, aviso
S.O.S. y función help me desde el celular,
aviso de emergencia médica desde su
control remoto, armado automático
en caso de olvido, confirmación efectiva
de intrusión, activación remota de luces
o portón, exclusivo sistema antientra-
dera, zona dedicada para sensores de
incendio y más aplicaciones desde My
Marshall que podrá descargar de ma-
nera gratuita para los sistemas opera-
tivos Android y iPhone.

D

Presentación de la central Marshall 2

CARACTERÍSTICAS
Algunas de las principales caracterís-

ticas que la central Marshall 2 ofrece al
instalador son las siguientes: 
• 15 zonas inalámbricas + 4 cableadas.
• Display LCD de 2 líneas y 32 dígitos.
• Aviso de corte y retorno de energía.
• Activación en modo “estoy” o modo

“me voy”.
• Zona inalámbrica exclusiva para sen-

sores de humo.
• Zona cableada exclusiva para 24 hs. 
• Identificación de usuarios y zonas

mediante ALIAS.

• Reporte de calidad de señal en dis-
play.

• Tiempos y señal sonora de armado
programables.

• Particionable en 2 alarmas indepen-
dientes.

• Salida PGM activable por control re-
moto y app o disparo por robo.

• Programación independiente de altas
y bajas de sensores y controles re-
motos.

• Botón de reset total del sistema sin
borrar registros generales programa-
dos.

Nota de tapa

Security Factory
nT
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• Capacidad para 50 dispositivos in-
alámbricos.

• Cierre individual de zonas cableadas
mediante programación.

• Fácil de aplicar desde la app gratuita
Magic Marshall en Android, próxima-
mente también estará disponible para
iPhone.

ESTRATEGIAS DE VENTA
Entre las estrategias comerciales que

propone, Security Factory le brinda
todo tipo de material comercial a sus
representantes para promociones y pu-
blicidad, tales como folletería, catálogos,
banners, etc. También provee informa-
ción técnica de los productos para que
tanto el personal del distribuidor como
el instalador cuenten con conocimientos
específicos, como por ejemplo videos
tutoriales.

Otra opción para ofrecer la capacitación
necesaria al personal del distribuidor
sobre comercialización, ventas y soporte
técnico es presencial, cuyo entrena-
miento puede coordinarse entre las
empresas. En estos casos, Security Fac-
tory se hace cargo de los costos de los
instructores, los documentos y el ma-
terial comercial/técnico.

Según la zona geográfica, Security
Factory siempre busca participar junto
a sus distribuidores en eventos públicos
tales como exposiciones y exhibiciones
de la industria de la seguridad, con el
objetivo de promover en cada ciudad
el apoyo fundamental para la expansión
comercial de todas las empresas que
distribuyen y comercializan sus pro-
ductos.

Con la presentación de la serie 2 de la
central GSM Marshall, la compañía tiene
como meta ingresar a los mercados la-
tinoamericanos de la mano de presti-
giosas empresas del sector en el área
del Mercosur, para luego extenderse
al resto del continente.

Nota de tapanT

LA EMPRESA
“Desde hace más de 10 años que fa-

bricamos y comercializamos sistemas
electrónicos y podemos decir, con sa-
tisfacción, que somos expertos en se-
guridad inalámbrica y que avanzamos
constantemente en el desarrollo de
nuevos productos que complementan
nuestra familia: centrales GSM, detec-
tores infrarrojos, sensores magnéticos,
de humo y, próximamente, detectores
infrarrojos para exterior, todos inalám-
bricos. La atención y trato personalizado
que brindamos a cada uno de nuestros
clientes es otro de los pilares de la em-
presa, que nos diferencia y nos identi-
fica”, explica Carlos Luna, fundador de
Security Factory.

Acerca de los productos que confor-
man la oferta de Security Factory, Ale-
jandro Luna detalló que cuentan “con
una amplia familia de productos que
crece mes a mes. Por ejemplo, el lan-
zamiento de la nueva versión de nuestro

sensor infrarrojo inalámbrico, mucho
más estética, basada en las tendencias
de diseño actual, le da una imagen re-
novada a un producto ya reconocido
por nuestros clientes. Su excelente de-
sempeño, el exclusivo sistema de bajo
consumo y la inmunidad frente a pe-
queñas mascotas son las características
principales de nuestro PIR inalámbrico
Iris Pet RF. Otro punto fuerte es nuestro
nuevo control remoto Remo Cover: de
diseño exclusivo, robusto pero liviano,
con tres canales, tapa protectora y to-
talmente funcional con Marshall”.

“Nuestra intención es seguir apostando
a la industria nacional con procesos
productivos de excelente calidad, al
desarrollo de nuevos productos y a la
búsqueda de nuevas tecnologías que
puedan ayudar a la simplicidad en las
instalaciones y, por supuesto, que estén
en la vanguardia de la seguridad para
el usuario final”, concluyó Alejandro
Luna. �
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SCATI Labs presente en Panamá

Congreso Latinoamericano de Seguridad Bancaria

Scati Labs
www.scati.com

SCATI, empresa especializada en soluciones integrales de
video IP, confirma su participación como patrocinador plata
del Congreso Latinoamericano de Seguridad Bancaria, que
este año celebra su 30.° edición. Auspiciado por la Asociación
Bancaria de Panamá (ABP) y la Federación Latinoamericana
de Bancos (FELABAN), congregará durante los días 15 y 16
de octubre, en la ciudad de Panamá, a los principales
agentes de la seguridad bancaria en América Latina.

En total, representantes de más de 200 instituciones fi-
nancieras de la región se reunirán para estudiar la proble-
mática del sector y analizar los avances tecnológicos enca-
minados a mejorar costos y eficiencia de la seguridad. En el
congreso se buscará ir un paso más allá en materia de se-
guridad financiera, al considerarla como un complejo eco-
sistema en el que interactúan medios físicos, electrónicos
e informáticos, encargados de supervisar y administrar
desde los controles de acceso hasta la custodia de los
valores y la fidelidad del recurso humano.

El evento, de carácter anual, se celebrará en esta ocasión
en el Centro de Convenciones Megalópolis del Hard Rock
Hotel en la Ciudad de Panamá. Hasta allí se desplazará el
Departamento Comercial de la compañía española, que
en la actualidad se ha convertido en uno de los referentes
en seguridad bancaria en América Latina. En el stand
número 25, SCATI mostrará las soluciones diseñadas espe-
cíficamente para reducir el fraude bancario y garantizar la
máxima explotación de los sistemas de seguridad de las
entidades financieras.

Actualidad

Con este patrocinio, SCATI muestra una vez más su com-
promiso con los desafíos a los que se enfrentan los depar-
tamentos de seguridad en su gestión diaria. Una entrega
que queda patente tanto en la participación de este
congreso como en el ciclo de Jornadas de Seguridad
Bancaria que SCATI desarrolla anualmente por los principales
países de América Central, Cono Sur y región andina. Las
jornadas contaron este año con la presencia de los socios
locales de SCATI en países como México, Guatemala, Chile
y Argentina. La convocatoria de la empresa se extendió a
los representantes de las principales entidades bancarias y
financieras, quienes también asistieron al evento. �

www.scati.com
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Organizado por CEMARA

Almuerzo de camaradería 

CEMARA
www.cemara.org.ar

El jueves 17 de septiembre, la Cámara de Empresas de
Monitoreo de Alarmas de la República Argentina (CEMARA)
llevó a cabo su habitual almuerzo de camaradería en
Cangas del Narcea, en la Ciudad de Buenos Aires. El
evento contó con la presencia de asociados a la entidad,
quienes compartieron un momento ameno y se reen-
contraron tras un año de intensas labores.

Más de cien personas asistieron a la convocatoria de la
Cámara, la cual contó con distintos temas de discusión.
Entre los disertantes estuvieron Francisco Roccanova y
el Dr. Ricardo Ábalos, quienes ofrecieron un panorama
sobre la actualidad del marco normativo y legal en el
que se inscribe la actividad, mientras que el Ing. Alberto
Zabala manifestó su visión acerca de la situación actual
de esa normativa.

Por su parte, Sergio Desivo comentó las capacitaciones
que tiene proyectadas CEMARA para lo que resta del
2015; y los licenciados Ariel Rizzo y Paula Bravo estuvieron
encargados de explicar las acciones de marketing reali-
zadas por la entidad y de proponer al auditorio nuevas
maneras de comunicar las actividades de la Cámara.

Una vez finalizado el almuerzo, se entregaron a los
asociados certificados de reconocimiento a su labor. �
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Nuevo acuerdo comercial con Seventh

SoftGuard y D-Guard

SoftGuard
ventas@softguard.com
www.softguard.com

El viernes 18 de septiembre se llevó a cabo la firma
del acuerdo comercial entre las compañías SoftGuard
y Seventh que incluye la integración de la plataforma
D-Guard para el videomonitoreo. Con la plataforma
D-Guard podrán grabarse videos y guardarlos en la
nube de la central de monitoreo a través de SoftGuard,
generando así nuevas prestaciones que permitirán in-
crementar el ingreso mensual de la central o, en caso
de ser corporativo, perfeccionar el sistema propio de
monitoreo. Además, D-Guard permite sumar funciones
avanzadas como videoanalíticas en base a cámaras
convencionales, reconocimiento de matrículas/placas
del automotor, audio bidireccional y acceso desde
smartphones a las imágenes grabadas.

Desde el módulo de videoverificación de SoftGuard,
a través de D-Guard, se podrá ver video del momento
de alarma y de momentos previos al disparo de la
emergencia, con single view o quad, de composición
automática y movimiento de cámaras PTZ.

Las licencias perpetuas según cantidad de cámaras o
equipos DVR/NVR no requieren de pagos mensuales;
el modelo de licenciamiento de SoftGuard le permite
al usuario ser el dueño de su propio sistema.  �

Actualidad

Organizada por CASEL en Tucumán

3º Jornada de Seguridad

Cámara Argentina de Seguridad Electrónica
www.casel.org.ar

El Sheraton Hotel de San Miguel de Tucumán será el es-
cenario de la Tercera Jornada de Seguridad, organizada
por CASEL, que se llevará a cabo el 13 de noviembre de 9
a 19. Para consultas e inscripción se sugiere consultar la
web de la entidad. �

Mudanza de Digiset

Nueva casa

Digiset
www.digiset.com.ar

Desde el 21 de septiembre, Digiset atiende a sus clientes
en sus nuevas instalaciones, ubicadas en la calle Vera 366,
a dos cuadras de la anterior sede. “Ampliamos nuestras
instalaciones para poder seguir brindando un servicio de
calidad”, apuntaron directivos de la empresa. �
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Dos ciudades argentinas y la capital uruguaya fueron los puntos elegidos por el fabricante para llevar a

cabo su ciclo de capacitaciones y presentación de nuevos productos.  La marca anunció, además, que

está trabajando en nuevos proyectos para el próximo año.

lonso Hnos. continúa con la pre-
sentación de sus productos y ca-

pacitaciones a sus distribuidores y clien-
tes, tanto de nuestro país como de los
mercados latinoamericanos en los que
está presente. Buenos Aires y Córdoba
en Argentina y Montevideo en Uruguay
fueron los puntos elegidos por la em-
presa para llevar a cabo sus jornadas
de septiembre.

La primera fecha, el 11 de septiembre,
fue organizada conjuntamente con la
empresa Starligh, distribuidor autori-
zado en Córdoba. En ella se llevó a
cabo una disertación que abarcó las
principales ventajas competitivas de
los paneles de alarmas con sus dife-
rentes alternativas de conexionado,
pasando por el sistema inalámbrico y
los módulos de comunicación alter-
nativa GPRS e IP. La capacitación contó
con la asistencia de 19 empresas y más
de 20 instaladores particulares, piezas
fundamentales para garantizar el co-
rrecto funcionamiento de los sistemas
mencionados.

El Ing. Pablo Toledo, Gerente general
de la empresa cordobesa, expresó que
las actividades de capacitación brin-
dadas “son una herramienta funda-

A

En Buenos Aires, Córdoba y Montevideo, Uruguay

mental para la profesionalización de
nuestros clientes. La empresa realiza
normalmente este tipo de actividades
y continuará durante el resto del año
enfocándose, muy probablemente,
en capacitaciones relacionadas con
el IP-400, recientemente incorporado
al mercado”.

Durante los días 15 y 16 de septiembre,
en el TRYP Montevideo Hotel, se llevó
a cabo el segundo encuentro patroci-
nado por Security Market, distribuidor
oficial de Alonso Hnos. en Uruguay.
Jonathan Scaramal, el especialista en
desarrollo para plataformas móviles
del departamento de investigación y
desarrollo del fabricante, tuvo a cargo
una disertación sobre las características
diferenciales de los paneles de alarmas
y el reciente lanzamiento IP-400, un
módulo de comunicación destinado
a conectar equipos de alarma a internet
mediante tecnología WiFi. 

Martín Lorenzo, Director de Security
Market, comentó que “para nosotros
es muy importante este tipo de eventos,
ya que tenemos la posibilidad casi
única de juntar a los ingenieros de
desarrollo con nuestro público”. La em-
presa llevó adelante el primer examen

de certificación en productos Alonso
y continuará trabajando al respecto
para seguir certificando técnicos ins-
taladores.

Finalmente, del 16 al 18 de septiembre,
la empresa ofreció la oportunidad de
estar junto a los responsables de inge-
niería y mercadeo de los nuevos pro-
ductos en la Capital Federal. En el
evento se realizó una disertación en la
que se mencionaron las ventajas más
importantes de los productos de Alonso
Hnos. y se dieron indicaciones sobre
cómo se deben ofrecer. Asimismo, se
repasaron las funciones de la nueva
versión de los paneles de alarma y lo
que permite la tecnología IP. 

Diego Madeo, Gerente comercial de
Alonso, destacó que “se acercan meses
de mucho entrenamiento técnico y,
para ello, la empresa aportará los re-
cursos necesarios para la capacitación
de los distintos canales con el fin de
brindar el soporte técnico necesario
para los nuevos productos”.

Por su parte, el Ing. Alejandro Rudi
adelantó que la compañía “ya se en-
cuentra trabajando en nuevos proyec-
tos” que darán un gran impulso a las
empresas de monitoreo. �

Eventos

Capacitaciones y presentaciones
de Alonso Hnos.
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Como es habitual, los dos distribuidores de la marca volvieron a organizar una jornada de capacitación

de Vivotek, para la que convocaron a instaladores e integradores. Las nuevas tecnologías aplicadas a

nuevos productos fueron el eje de la capacitación.

a constante colaboración entre
Microcom y Selnet en pos de un

objetivo común (potenciar a Vivotek
como marca en nuestro país) quedó
nuevamente de manifiesto en la última
jornada de capacitación, organizada
entre ambas distribuidora y el fabri-
cante con la finalidad de dar a conocer
a integradores e instaladores las nuevas
tecnologías y su más reciente línea
de productos. El evento se llevó a
cabo en el Hotel Conquistador de la
Capital Federal y estuvo a cargo de
Maico Chiang, Gerente de ventas para
Latinoamérica de Vivotek. También
estuvieron presentes los equipos de
ventas de cada uno de los represen-
tantes en el país.

En cuanto al motivo del evento,
desde la dirección de Selnet señalaron
que el principal objetivo es “lograr
que Vivotek se posicione como un re-
ferente en nuestro mercado y para
eso lo mejor que podemos hacer es

L

Organizada por Microcom Argentina y Selnet S.A.

aunar esfuerzos. En una convocatoria
conjunta tenemos la posibilidad de
llegar a un mayor número de inte-
gradores, ofrecerles las herramientas
necesarias para potenciar su negocio
y ponernos a su disposición para ayu-
darlos en todo proyecto que quieran
realizar con la marca”. 

“La presencia de los dos distribuidores
es una tranquilidad para el canal. El
cliente tiene, en la sana competencia,
la posibilidad de abastecerse, de ca-
pacitarse, de tener un buen precio y
garantía local”, explicó por su parte
Jonatan Oar, Gerente de marketing
de Microcom.

PRESENTACIÓN
La jornada, tras la recepción y acre-

ditación de los asistentes, comenzó
con una breve exposición acerca de
la actualidad del fabricante, su posi-
cionamiento en el mercado y su pro-
yección en un escenario cada vez más

tendiente a la implementación de dis-
positivos IP. Luego se pasó a detallar
de qué manera se va a trabajar en
pos de continuar evolucionando tec-
nológicamente y cómo, desde los di-
ferentes canales, se pueden generar
nuevas oportunidades de negocios.

“Es un mercado altamente compe-
titivo, en el que tenemos puestas mu-
chas expectativas y en el que, año a
año, registramos un crecimiento sos-
tenido. Para ello nos apoyamos en
nuestros distribuidores locales, quienes
conocen en profundidad el mercado
y pueden acercarnos a un mayor nú-
mero de clientes”, sostuvo Maico
Chiang al respecto.

Luego fue el turno de la descripción
de los productos, entre los que se in-
cluyen nuevos modelos de cámaras,
NVRs y switches PoE. Se destacó tanto
la funcionalidad de cada uno de ellos
como las posibilidades de aplicación
que ofrecen.

Eventos

Jornada de capacitación Vivotek
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Eventos

Tras una breve pausa, se llevó a cabo
una demostración en funcionamiento
de los productos para pasar, luego, a
la ronda de preguntas por parte de
los asistentes, quienes mostraron gran
interés por las nuevas líneas presen-
tadas.

Una vez concluida la jornada, habla-
mos con Chiang acerca del presente
de la compañía, sus principales ventajas
competitivas y las posibilidades que
le ofrece nuestro mercado a Vivotek.

− ¿Cómo está posicionada Vivotek
hoy en el mercado?

− Ya tenemos un gran recorrido en
lo que a cámaras IP se refiere, con una
amplia gama de productos ya posi-
cionados. El mercado está cambiando
constantemente, tanto desde la tec-
nología como desde los costos; lo que
aumenta la competencia. Es por eso
que desde Vivotek lo que proponemos
es no sólo ofrecer un dispositivo, sino
una solución completa, capaz de dar
una respuesta integral a esa necesidad
del cliente. Esto incluye software, ase-
soría, soporte, atención al cliente y
demás factores que contribuyen a la
calidad de nuestra oferta.

− Año a año, ¿qué resultado ven en
esta colaboración entre sus dos distri-
buidores?

− Realmente estamos muy satisfechos
con esta alianza. Como fábrica ubicada
en Taiwán, dependemos mucho del
trabajo del distribuidor y de su conoci-
miento del mercado para poder crecer.
Ese trabajo da resultados positivos
todos los días, posicionando nuestra
marca y logrando que tengamos una
participación cada vez más activa en
el país. Nuestra imagen de marca se ve
ampliamente beneficiada por el trabajo
conjunto de Selnet y Microcom.

− ¿En qué segmento del mercado
no tenían participación como marca?

− En realidad nunca estuvimos fuera
de ningún segmento del mercado. Lo

que sucede es que hoy la competencia
es mucho mayor y algunos nichos son
más exigentes que otros, por lo que
la presión por visualizar todos los
costos es cada vez más grande. Como
nos ubicamos en un segmento medio
de precios, tenemos acceso a todos
los sectores que requieran de solu-
ciones de videovigilancia; y también
tenemos la posibilidad de ofrecer un
valor agregado diferencial en el servicio,
que nos permite competir con éxito.
Se trata de llevar a cabo un trabajo
muy enfocado en el cliente, que re-
quiere constantemente nuevas tec-
nologías y soluciones adecuadas a sus
necesidades.

− Tecnológicamente, ¿en qué están
trabajando?

− Hay muchos proyectos y desarrollos
en marcha. Uno de ellos es trabajar
con tecnología 4K, que seguramente
estará presente en algunos de nuestros
próximos productos. Sin embargo,
creemos que hay algo mucho más
importante que la definición 4K: un
nuevo estándar de compresión, capaz
de reducir los requisitos de ancho de
banda necesarios para transmitir imá-
genes tan grandes. Por eso es que el
nuevo estándar H.265, en el que esta-
mos trabajando, aparece como priori-
tario, no sólo para nuestra empresa
sino para la industria en general.

− ¿De qué depende la implementa-
ción efectiva de este nuevo estándar?

− Hay dos aspectos fundamentales:
el fabricante tiene que ofrecerle al
cliente la posibilidad de reducir sus
costos de transmisión y almacena-
miento a través de nuevos productos,
estándares y funcionalidades. En este
aspecto, el H.265 será fundamental.
El otro aspecto está relacionado con
el servicio que prestan las compañías
de telecomunicaciones, encargadas
de brindar el medio de transporte
para lo que nuestros productos ge-
neran. Ese aspecto está fuera del con-

trol de los fabricantes: depende ex-
clusivamente de los prestadores la in-
versión en mejores opciones de co-
municación.

− ¿Qué diferencia a los distintos mer-
cados de Latinoamérica?

− La realidad marca muchas dife-
rencias entre los mercados. Dejando
de lado Argentina, que está atrave-
sando por un momento bastante par-
ticular en relación con las importa-
ciones, hay mercados que siguen tra-
bajando con cámaras analógicas AHD,
están aquellos que están comenzando
a rotar su tecnología y los más maduros
ya directamente requieren soluciones
más complejas, que involucran pro-
puestas integrales y, en general, con
tecnología IP. En cuanto al posiciona-
miento como marca, es bastante di-
ferente en cada país y depende, bási-
camente, de qué competidores están
presentes en cada uno de ellos. De
todas maneras, planteamos nuestra
estrategia global reuniendo informa-
ción de cada uno de nuestros socios,
estrategia que luego ajustamos si el
caso lo requiere. �

Maico Chiang

Chiang junto a los distribuidores de Vivotek
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Con la presencia de directivos de AirLive y Digifort, Dialer llevó a cabo la presentación de la nueva

líneas de cámaras del fabricante y la nueva versión del software del desarrollador brasilero. Los

detalles de la jornada.

n el BA Sohotel, ubicado en la
Ciudad Autónoma de Buenos Ai-

res, con la presencia de Adrián Bon-
gioanni, Gerente de ventas para Lati-
noamérica de AirLive, y Aries Cezaretti,
consultor técnico y Gerente para Lati-
noamérica de Digifort, Dialer llevó a
cabo una jornada de capacitación en
tecnologías para videovigilancia IP,
evento que contó con amplio apoyo
de los clientes del distribuidor.

El primer segmento de la jornada co-
rrespondió a AirLive, que, a través de
su representante en el país, presentó
la línea de cámaras IVS con analíticas
de video, las soluciones de reconoci-
miento facial a través de video y cómo
armar una red de datos adecuada para
video IP. A lo largo de la presentación,
Bongioanni fue mostrado distintos
casos de aplicación para cada uno de
los productos y recibió las consultas
de los asistentes acerca de las nuevas
posibilidades que éstos ofrecen.

E

Jornada de capacitación y actualización de Dialer

Entre las nuevas funcionalidades de
la línea de cámaras IVS, se encuentran
la detección de rostros y reconocimiento
facial, la detección iMotion y zonas de
tránsito, la posibilidad de realizar conteo
de objetos y una novedosa aplicación
que permite la creación de un vallado
electrónico, para la protección de pe-
rímetros a través de imágenes. “Esta
es una de las principales novedades
en nuestra línea de cámaras –explicó
Bongioanni–, que nos permitirá el in-
greso a nuevos mercados con un pro-
ducto confiable, probado y de múltiples
aplicaciones”.

AirLive es una empresa que tiene más
de 25 años en el mercado, que comenzó
desarrollando productos de conectivi-
dad, principalmente radioenlaces (access
points) para interiores. Pasó luego a fa-
bricar líneas de switches, primero para
uso doméstico y luego ampliado a todo
tipo de requerimientos, para abocarse
en el mercado del WiFi exterior para

distancias de hasta 30 kilómetros. “Cada
vez que incorporamos una nueva línea
de productos no es que dejamos de
atender las que ya teníamos, sino que
continuamos trabajando en nuevos
productos. Así fue como, en los últimos
cinco años, nos abocamos al desarrollo
de productos destinados a la videovi-
gilancia. Desde la compañía conside-
ramos que la mayor rentabilidad del
negocio está en este segmento del
mercado”, detalló Bongioanni acerca
de la actualidad de AirLive.

En cuanto a los mercados en los que
está presente, el directivo detalló que
la compañía ofrece “soluciones de vi-
deovigilancia para el hogar, para pe-
queñas empresas y para un mercado
empresarial medio (donde tenemos
nuestro mayor mercado; precisamente,
la línea de cámaras IP está apuntada a
ese segmento)”. La videovigilancia ciu-
dadana es otro de los espacios en los
que AirLive está presente: “Ese segmento
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tiene otro tipo de jugadores, en general
con soluciones mucho más costosas
que las nuestras, lo que nos permite
ingresar de una manera competitiva”,
explicó.

DIGIFORT
La presencia de Aries Cezaretti en el

seminario estuvo acompañada por di-
rectivos de ServiShop, quienes son re-
presentantes exclusivos de Digifort en
Argentina y el nexo entre el desarrollador
de software y las distribuidoras del pro-
ducto, como el caso de Dialer.

La presentación giró en torno a la
versión 7.1 de Digifort, una de las solu-
ciones más completas y poderosas de
monitoreo digital, con soporte para cá-
maras simultáneas ilimitadas. Entre sus
características ofrece capacidad de mul-
tiusuario, multistreaming, multiserver,
multisitio, multicodec y múltiples len-
guajes. La versión Enterprise del sistema
Digifort es considerada una de las so-
luciones de monitoreo más avanzadas
del mercado, ideal para grandes em-
presas que buscan satisfacer sus nece-
sidades corporativas con un producto
de alta tecnología.

A lo largo de la charla se fueron expli-
cando cada una de estas características
y las posibilidades que ofrece, para fi-
nalizar con una conexión en vivo con
la casa matriz en una prueba en directo
de la versatilidad del sistema. “En enero
de este año se presentó la versión 7 de
Digifort y, desde entonces, la compañía
ha continuado trabajando para potenciar
y sumar nuevas funcionalidades al sis-
tema. Estamos agregando nuevos mó-
dulos (como la posibilidad de filmar y
transmitir desde un celular hacia Digifort)
y buscando potenciar el software para
reducir el procesamiento. Hoy, a través

de la versión 7.1, anunciamos la inte-
gración con GoogleMaps además de
un gran avance en el sistema LPR, que
hoy le da al usuario un porcentaje muy
alto de certeza en la identificación de
caracteres”, explicó Cezaretti.

“La intención de Digifort es seguir
por este camino de actualizaciones
permanentes –hoy estamos en dos por
año– con la intención de llegar a 2017
con funciones como reconocimiento
de rostros y analíticas de video, entre
otras. Ya estamos trabajando en estos
aspectos para ofrecerle a nuestros clien-
tes el mayor abanico posible de herra-
mientas a través de una única plata-
forma, sólida, consolidada en el mercado
y con el respaldo de uno de los princi-
pales desarrolladores del mercado”,
destacaron desde el representante.

“Es muy habitual que una consulta
se transforme en una función del soft-
ware. Si tenemos un cliente que, para
ingresar a un negocio, requiere de al-

guna función específica que lo ayude
a posicionarse como referente, la des-
arrollamos y se la presentamos. Tene-
mos varios casos en Brasil de negocios
cerrados gracias a este tipo de acciones,
por ejemplo con herramientas para vi-
deovigilancia urbana: se nos requirió
una determinada función, la agregamos
y quedó como parte integral de la pla-
taforma, que luego sirvió para que ese
cliente pudiera instalarla en varios mu-
nicipios”, explicó Cezaretti acerca del
soporte y acompañamiento que brin-
dan a sus clientes.

En cuanto al modelo de negocios,
Cezaretti expresó que “sea cual fuere
el proyecto, [con la empresa] acompa-
ñamos a nuestro canal con todas las
herramientas que tenemos disponibles.
Son ellos quienes generan los negocios
y es por eso que les ayudamos a po-
tenciarlo, entregándoles un producto
confiable, capaz de resolver múltiples
necesidades”. �
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Durante dos días, con buena concurrencia de profesionales en ambas jornadas, Nanocomm presentó

oficialmente su red de transmisión de eventos de alarma, solución que ya está disponible para los

usuarios. Los detalles de esta nueva tecnología.

anocomm presentó formalmen-
te al mercado su solución Na-

noMesh, la red radial mesh multivínculo
diseñada por la compañía como una
alternativa en la evolución de las co-
municaciones de alertas para paneles
de alarmas. El evento se llevó a cabo
en dos turnos, a lo largo de dos días,
en el Hotel Cristóforo Colombo del ba-
rrio de Palermo, Ciudad Autónoma de
Buenos Aires, y contó con una amplia
convocatoria.

“El motivo de esta presentación es
contarle a nuestros clientes y a las em-
presas prestadoras de servicio de mo-
nitoreo las posibilidades que ofrece
nuestro comunicador, y la red mesh
especialmente, como opción a la hora
de potenciar y brindar seguridad al
negocio”, expresó Emiliano Navarro,
Presidente de Nanocomm.

Cada una de las charlas, que fueron
independientes entre sí, consistió en
una breve presentación de la compañía,
sus líneas de productos y cómo está
posicionada en el mercado. Luego, se
les ofreció a los asistentes una descripción
detallada de NanoMesh para culminar
con la presentación de la aplicación que
permite la gestión integral de la red y
los eventos que esta transmite.

“La solución NanoMesh es la síntesis
de las mejores tecnologías para asegurar
las comunicaciones de los eventos de
alarma. Lo más destacable de la solución

N

Red radial mesh multivínculo de Nanocomm

es que, instalando los primeros radio-
mesh, el usuario ya está armando una
red radial/IP sin inversión inicial y con
múltiples vínculos de comunicación”,
explicó por su parte Daniel Anzalone,
Director general de la compañía.

NANOMESH
La plataforma de Nanocomm permite

absoluta compatibilidad con todos los
softwares de monitoreo del mercado,
lo cual permite recibir los eventos en
el SW y los servicios de valor agregado
de la compañía a través de la plataforma
Nanomir, generando un sistema radial
mesh con múltiples beneficios.

A través del servicio de la plataforma
Nanocomm, que recibe, procesa y valida
los reportes provenientes de los equipos
NanoMesh y los envía al software de
monitoreo del cliente de manera ins-
tantánea, se suma valor a la empresa.
Permite, además, programación, super-
visión, diagnóstico y actualización del
firmware de manera remota.

Su unidad funcional, el Cono, es un
transceptor radial desarrollado para
seguridad electrónica de arquitectura
redundante. No hereda antiguas tec-
nologías adaptadas a sistemas de se-
guridad sino que es el resultado de un
desarrollo específico que reúne la ex-
periencia global de la industria. Por su
condición de antisabotaje y antivan-
dálico, el Cono tiene protección activa

y pasiva para asegurar su integridad y,
en consecuencia, el evento de alarma.
Cuenta con un gabinete estanco con
grado de protección IP67, construido
con policarbonato de muy alta resis-
tencia al impacto y al corte, mientras
que su hardware está dotado de un
acelerómetro que le permite registrar
maltrato e informarlo a partir de eventos
propios a la central de monitoreo.

En la etapa de comunicación del
evento a la plataforma de Nanocomm
Servicios y luego a la central de moni-
toreo, se vale de las múltiples tecnolo-
gías de comunicación de las que dis-
pone NanoMesh para generar múltiples
canales alternativos: procesa de manera
autónoma, en tiempo real, la opción
más segura, veloz y económica. Utiliza
tecnologías de radiofrecuencia + LAN
+ WiFi + GPRS y toma de cada una de
ellas los mejores recursos.

NanoMesh posee dos elementos
transmisores: un módulo de primera
línea en 2G, 3G o 4G para transmitir
datos GPRS y otro elemento transmisor
de última generación que es parte del
transceptor de radio libre de licencia
en la banda ISM de 915 MHz. Éste
utiliza modulación por espectro ex-
pandido. La red NanoMesh es escalable;
se expande y potencia con cada cliente
que se integra, sin necesidad de inver-
siones estructurales adicionales para
sostener su crecimiento. �
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C-Cure 9000 de Software House, EntraPass de Kantech y PowerSeries NEO de DSC fueron los ejes de la

presentación de Tyco en Buenos Aires. Ante un auditorio colmado, la compañía mostró sus soluciones

con foco en un concepto: integración.

n el Salón Plaza Salguero de la
Capital Federal, el 16 de septiem-

bre, Tyco Security Products llevó a cabo
la presentación de sus últimas solu-
ciones integradas de la industria en
control de acceso, video e intrusión
ante integradores, usuarios y socios de
negocios del país.

Las líneas presentadas incluyeron el
C-Cure 9000, un sistema de gestión de
eventos y control de acceso de Software
House, ahora integrable con el software
de gestión de edificios (BMS); la versión
1.1 de PowerSeries NEO de DSC, una
de las tecnologías inalámbricas de in-
trusión más avanzada  de la industria
de la seguridad; y el PowerSeries Neo
Go, la aplicación fácil de usar que ofrece
un control básico del sistema de segu-
ridad PowerSeries Neo, brindando tran-
quilidad y practicidad. También se pre-
sentó la combinación de hardware
interactivo de primera categoría de la
serie IMPASSA con innovadores servicios

E

Sistemas para control de acceso, video e intrusión de Tyco Security Products

interactivos de Alarm.com, las nuevas
soluciones de control de acceso de
Kantech que se integran con intrusión
y video, y el KT-1, la controladora de
una puerta lista para Ethernet que se
configura con un toque a través de un
botón único sensible al tacto para el
registro rápido de la misma. Finalmente,
se mostraron las últimas novedades
de American Dynamics, la línea de cá-
maras Illustra, Exacq, Sur-Gard y otras
marcas que conforman el conglome-
rado de industrias Tyco.

La presentación del evento estuvo a
cargo de Alejandro Aguinaga, Gerente
regional de ventas SOLA, quien realizó
una introducción acerca de las tecno-
logías que se verían en el evento y
presentó a los encargados de llevar
adelante las charlas.

Ricardo Pulido, Director de ventas
para Latinoamérica, comenzó con la
descripción de las tecnologías integrales
de Tyco presentando la plataforma

C-Cure 9000 y poniendo énfasis en la
eficiencia y optimización de servicios
que requiere hoy todo cliente corpo-
rativo; necesidades que el C-Cure es
capaz de proveer. “Destacamos tres
conceptos que van a ser claves en el
negocio y que van a potenciar aún
más la presencia de la marca: la facilidad
de entender el concepto de integración
que ofrece C-Cure, su sencillez de uso
y la posibilidad de integrarse absolu-
tamente con cualquier otro subsistema,
sea de seguridad o de confort, instalado
en el edificio, provistos por nuestra
compañía o por un tercero. Difícilmente
no podamos ofrecer una solución in-
tegral, ya que con nuestro software
BMS tenemos la posibilidad de abordar
de manera integral cualquier proble-
mática”, remarcó Pulido.

Tras la descripción de las posibilidades
que ofrece la plataforma, otro punto
importante fue la sustentabilidad eco-
lógica del proyecto: “La certificación
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en las construcciones diluye impuestos
en muchos países de América, por lo
que lograr la eficiencia y sustentabilidad
de los recursos a lo largo del tiempo es
un aspecto del negocio que hoy resulta
clave. Lograr una certificación LEED im-
plica un gran número de ventajas para
el usuario y le propone al fabricante
nuevos desafíos que, desde Tyco, esta-
mos capacitados para resolver de ma-
nera exitosa”, concluyó el directivo.

KANTECH
Tras la presentación de Ricardo Pulido,

fue Sebastián Muñoz, Gerente territorial
de ventas SOLA, quien tomó la palabra
para presentar las soluciones Kantech:
“Kantech no sólo evolucionó tecnológi-
camente y en prestaciones, sino en inte-
gración. De las casi cien puertas que utili-
zaban las soluciones Kantech en 1986
pasamos, en 2014, a casi veinte mil, lo
cual habla a las claras del crecimiento de
la compañía”, destacó Muñoz.

Durante su presentación, el directivo
de Tyco se refirió tanto a los productos
como al concepto que fue transversal
a toda la jornada: integración: “El mayor
desafío actual, y la mayor oportunidad
de negocios que tenemos quienes for-
mamos parte de la industria de la se-
guridad, es, sin dudas, la integración.
Si el usuario tiene la posibilidad de
reunir todos sus elementos de seguridad
en una única plataforma, gran parte
de la batalla comercial estará ganada.
¿Y dónde comienza la integración?: en
el control de accesos”, precisó Sebastián
Muñoz.

Durante su charla, Muñoz, también
presentó las funciones de EntraPass, el
software de administración de seguridad
de Kantech, que se integra perfecta-
mente a los paneles de alarma MaxSys

y DSC PowerSeries. Entre otras carac-
terísticas, EntraPass ofrece el armado
de un sistema a través de una tarjeta,
estableciendo para ello permisos a los
usuarios. La seguridad se refuerza si,
por ejemplo, la lectora cuenta con un
teclado integrado, lo que permitiría
una doble autenticación del usuario y
el armado o desarmado del sistema
con un botón de esa lectora.

DSC
Jesús Álvarez, Techical Sales Trainer

de Tyco, fue quien llevó a cabo la pre-
sentación de la versión 1.1 de Power-
Series NEO de DSC, destacando dos
aspectos de esa línea de productos: su
modularidad y su interactividad. “A tra-
vés de PowerSeries NEO, la compañía
redefine la protección contra intrusos:
esta nueva línea de productos escalables
para comercios y residencias combina
la flexibilidad de un sistema modular y
cableado con la simplicidad de una
amplia gama de dispositivos inalám-
bricos compatibles”, describió Álvarez.
Con soluciones para un amplio espectro
de instalaciones, el sistema PowerSeries
Neo ofrece una solución totalmente
adaptable que incluye una serie de pa-
neles de control y dispositivos inalám-
bricos con tecnología PowerG de fácil
instalación.

El sistema está equipado con comuni-
cación bidireccional inalámbrica PowerG,
la cual permite alternar entre canales
de frecuencia inalámbricos, de modo
que si uno está congestionado, pasa a
una frecuencia libre. Esto permite una
comunicación fluida y confiable entre
el panel de control y los dispositivos:
“PowerSeries Neo ofrece una amplia va-
riedad de paneles de control, una extensa
línea de módulos de expansión y un

completo conjunto de dispositivos com-
patibles inalámbricos con tecnología
PowerG, todo lo cual le confiere a la
serie una cantidad de funcionalidades
extra que la ubican como una de las
más modernas y potentes del mercado”,
concluyó Álvarez.

Tras la presentación de DSC, Ricardo
Pulido cerró con un concepto funda-
mental para la compañía: “Desde Tyco
consideramos que nuestros socios de
negocios son una parte fundamental
de la compañía: nos gusta verlos, hablar
con ellos, ayudarlos a potenciar su ne-
gocio, a ganar nuevos negocios. Les
proponemos que siempre acepten los
desafíos, que desde Tyco estamos para
ayudarlos. Por más complejidades que
se presenten en el camino, estamos se-
guros de que podremos salir adelante”.

Tras el epílogo de Pulido, Aguinaga
tomó nuevamente la palabra para agra-
decer a la concurrencia y presentar a
cada uno de los directivos de la em-
presa, que –además de los nombra-
dos– también incluyó a César Cristal,
Sales-APP Eng. Trainer. �
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Nacida como fabricante de cables sensores microfónicos, hoy la empresa proporciona sus propias solucio-

nes integrales de seguridad especialmente diseñadas para el mercado latinoamericano. Desde sus nuevas

instalaciones, ofrece más posibilidades de producción y garantiza una excelente atención a sus clientes.

liara desarrolla y brinda soluciones
integrales de seguridad electró-

nica perimetral y cercos eléctricos con
un compromiso que se ha transformado
en filosofía: ofrecer a sus distribuidores
y clientes tecnología de excelencia des-
tinada a la protección electrónica. La
empresa nació como fabricante de ca-
bles sensores microfónicos y hace casi
veinte años que diseña soluciones para
pequeños y grandes perímetros. Se ha
posicionado como un nombre reco-
nocido en la provisión de estas solu-
ciones en Latinoamérica gracias al per-
manente apoyo de quienes instalan y
utilizan sus productos.

En 1998, Aliara inició el desarrollo de
sistemas de seguridad perimetrales

A

Especialistas en seguridad perimetral

basados en cables sensores microfó-
nicos, productos que comenzó a ex-
portar en 2001, principalmente a Chile
y Brasil. Ese año coincidió con la primera
reestructuración de la empresa: incluyó
en su organigrama la Gerencia comer-
cial con el fin de potenciar las ventas y
ampliar la cartera de clientes: “Luego
de casi 15 años posicionando la em-
presa, y a la vista de los logros obteni-
dos, creímos conveniente enfocar nues-
tros esfuerzos en renovar y ampliar
nuestra fuerza de ventas, poniendo
énfasis en la especificidad del producto
según el cliente final, colaborando y
respaldando a nuestros distribuidores
e integradores en el área comercial”,
explicó Darío Zyskyndowicz, Director

de Aliara. “Para ello, nos enfocamos en
dos segmentos puntuales del mercado:
las plantas industriales y los barrios
privados. Este foco en dos mercados
específicos motivó que generáramos
nuevas estrategias de ventas. La pro-
puesta es que el gerente o encargado
de seguridad de un country o empresa
conozcan nuestros sistemas y generen
demanda”, concluyó el directivo.

“Nuestros productos son adaptables
a otros sistemas; la compañía desarrolló
una solución de software y hardware
que permite integrar todo el sistema
con otras tecnologías. Esto nos permite
ofrecer a nuestros clientes todo el con-
trol de seguridad que el predio requiere
en un solo software de gestión. La idea
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Santiago Gómez Gingele

es brindar soluciones cada vez más
prácticas e innovadoras, sencillas de
implementar, con la premisa de que se
integren a todos elementos actuales
de la seguridad electrónica, como por
ejemplo un CCTV o un sistema de alar-
mas”, explicó Santiago Gómez Gingele,
a cargo del departamento comercial
de la empresa.

“Creemos que debemos brindar so-
luciones prácticas con una buena rela-
ción costo-beneficio. Por ejemplo, si
nuestro cliente -el instalador- tiene a
su vez un cliente que quiere proteger
un gran predio, seguramente este cliente
también tendrá la necesidad de proteger
sus bienes particulares. Nosotros brin-
damos soluciones para los dos seg-
mentos de mercado: para la protección
perimetral de grandes espacios y para
los predios más reducidos”, comentaron
desde el departamento comercial de
Aliara acerca de la manera de trabajo
de la compañía.

PRODUCTOS
La serie PMS de cables sensores, el

PMS2, sistema integral de seguridad, y
el PowerShock son los principales pro-
ductos de la compañía.

En el caso de este último, según di-
rectivos de la empresa,  tuvo su origen
“en el 2009. Siguiendo la demanda del
mercado, comenzamos a fabricar ener-
gizadores de perímetros (cercos eléc-
tricos); de los que actualmente somos
uno de los referentes del área en ventas
al gremio”.

El PowerShock es un energizador de
perímetros microprocesado que disuade
y repele el intento de intrusión mediante
una descarga eléctrica no letal. Es in-

mune a falsas alarmas y apto para cual-
quier condición climática. El sistema
está homologado en cumplimiento
con las normas IEC 60335-2-76, que
definen al producto como “No Letal” ,
apto para ser instalado en residencias.

PowerShock es compatible con el sis-
tema PMS2 con un software de control
de interfaz gráfica sencilla y de fácil
operación que ofrece un mapa del
sitio digitalizado, niveles de acceso por
categoría de usuario, alarmas audibles
y visuales, control de rondas online y
autodiagnóstico para controlar el estado
del cable sensor microfónico y del mi-
croprocesador.

“Si bien tenemos una serie de pro-
ductos ya conocidos y posicionados
en el mercado, estamos  trabajando
en el desarrollo de productos más
avanzados tecnológicamente, que brin-
den soluciones más puntuales, siempre
con el concepto de lograr un producto
con bajo índice de alarmas no deseadas
y bajo costo de mantenimiento. Este
último es un factor importantísimo, ya
que si el mantenimiento es muy costoso,
el sistema pierde eficacia y cae en des-
uso”, señalaron desde la empresa.

NUEVOS DISTRIBUIDORES
Hoy, todos los integradores oficiales

de los sistemas Aliara se encuentran
certificados, lo que le brinda al usuario
la seguridad y tranquilidad de contar
con  respaldo y garantía de fábrica. “Lo
que buscamos como marca es capacitar
y certificar a todos instaladores e inte-
gradores que quieran trabajar con
nuestros productos. Para esto dictamos
cursos en nuestras instalaciones, tanto
en forma directa como a través de

otros distribuidores oficiales ya certifi-
cados”, explicó Zyskyndowicz.

“Otra de las acciones que estamos
llevando a cabo desde el aspecto co-
mercial es el desarrollo y la ampliación
de la red de distribuidores en el interior
del país, para lo cual estamos realizando
charlas de capacitación al gremio en
cada una de las provincias que no
cuentan con un distribuidor oficial de
la marca“, amplió Gómez Gingele. “Asi-
mismo, estamos trabajando fuerte-
mente con nuestros distribuidores del
interior del país, brindando soporte
técnico y presencia, y buscando mejorar
las condiciones comerciales para fo-
mentar el aumento de las ventas”, con-
cluyó.

INSTALACIONES
Las instalaciones de Aliara, ubicadas

en calle España 774, Florida (provincia
de Buenos Aires), cuentan con un am-
plio espacio destinado al montaje de
sus equipos, un laboratorio de investi-
gación y desarrollo, un área de testeo
donde se prueba cada uno de los sis-
temas armados y un sector destinado
al embalaje y almacenamiento. El piso
superior, en tanto, está destinado a las
oficinas comerciales y administrativas.

Se trata de un edificio de dos plantas
de más de quinientos metros cuadrados
cubiertos que cuenta además con am-
plias comodidades para la carga y des-
carga de mercadería, lo cual hace que
toda la operatoria sea fácil para el
cliente. Desde allí, Aliara proyecta su
crecimiento apostando a las nuevas
tecnologías y, más importante aún, a
la integración de todos sus productos
y sistemas. �

Santiago Mayer

Damián Nieli
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La actividad de FAM se centra en la elaboración de motores, principalmente para automatismos de

portones, para lo que cuenta con un equipo especializado en fabricación, venta y asesoramiento al

cliente, además de amplia experiencia en el rubro.

FAM es una empresa dedicada a la
fabricación nacional de motores

para automatismos y quienes la con-
formamos tenemos ya muchos años
de trabajo en el sector. A través de esa
experiencia creemos poder ofrecer a
la industria una nueva opción, en este
caso soluciones con productos ínte-
gramente nacionales”, explica Alfredo
Almirón, Director comercial de la firma,
acerca de FAM (Fábrica Argentina de
Motores), marca que desde hace un
año tiene su sede en Munro, partido
de Vicente López.

“La idea de iniciar este proyecto nació
hace dos años, con la intención de
ofrecer nuevos productos a un mercado
activo, que tiene mucho potencial de
crecimiento pero se ve afectado en los
últimos años por la inestabilidad en
las importaciones”, concluyó.

- Si tuviera que resumirlo, ¿cuáles
serían los pilares de FAM?

- Nos propusimos como misión brin-
darle al ciudadano productos de calidad,

“

Entrevista a Alfredo Almirón, Director comercial

con tecnología de vanguardia. Estamos
completamente orientados a la satis-
facción del cliente y esto nace desde
la calidad del producto a entregar,
acompañado por un servicio posventa
de excelencia. Parte de nuestros valores
se componen por el buen ambiente
laboral, la colaboración entre áreas y
el entendimiento intrínseco, en el cual
cada empleado sabe que forma parte
de la empresa y contribuye para su
crecimiento. El respeto, la integridad
de la persona y la ética profesional,
entre otros aspectos, hacen al grupo
de trabajo y, por ende, a nuestra cultura
empresarial.

- A la hora de proyectar la empresa,
¿evaluaron la competencia que tendrían
en el mercado?

- Sabemos que competimos con mar-
cas consolidadas, tanto nacionales
como importadas. Con el Andino 600,
por ejemplo, lo que buscamos es poder
atender y competir para ganar un mer-
cado que requiere de un motor de

amplias prestaciones, que logramos
cubrir sin ningún tipo de inconvenien-
tes. Cuando proyectamos la empresa
y toda la línea de productos, lo hicimos
teniendo en cuenta, también, las ne-
cesidades del instalador. Creemos que
tenemos cubiertas ambas variables y
lo vemos en el crecimiento que vamos
logrando. Dentro de nuestra visión,
nos orientamos a poder competir con
productos importados, los cuales mu-
chas veces carecen de calidad, entre
otras cuestiones. Los contextos externos
económicos que vivimos en los últimos
años generaron en el cliente un nuevo
interés, valoración y elección de pro-
ductos nacionales y es ahí donde que-
remos estar. Ser elegidos en el mercado
y poder alcanzar la satisfacción de
nuestros clientes.

- ¿Cuáles son sus canales de ventas?
- Nuestro negocio está en los instala-

dores, no en el cliente final de manera
directa. En caso de contactarse un
usuario final con nuestra empresa, lo
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que hacemos es ofrecerle nuestros pro-
ductos, tratar de ver con él cuál es la
necesidad a cubrir y si vemos que po-
demos hacerlo, lo que hacemos es de-
rivarlo a uno de los instaladores que
trabajan con la marca.

- ¿Cuáles son las principales caracte-
rísticas de sus productos?

- Hoy tenemos un motor confiable,
desarrollado con lo último en tecnología
electrónica y materiales de primera ca-
lidad y ya estarnos trabajando en nuevos
productos: la versión 300 de nuestro
Andino 600, es decir un motor para
prestaciones de menores requerimien-
tos, que en los próximos meses ya ten-
drá su prototipo y pasará a la fase de
pruebas. Por otro lado, también estamos
trabajando en un modelo para auto-
matizar portones levadizos, que en un
mes ya estará terminado y listo para
ser probado. Otros diseños en los que
estamos trabajando son el de un au-
tomatismo para pivotantes y un motor
para uso industrial, de mayor robustez
y pensado para mercados un poco
más específicos.

- ¿Ofrecen soporte a sus clientes?
- Una de las principales fortalezas de

FAM es el soporte que brindamos: toda
la estructura de la empresa está puesta
al servicio de nuestros clientes para
cualquier tipo de consulta o capacita-
ción, tanto desde el punto de vista téc-
nico como comercial. De la misma ma-
nera, si en algún momento un instalador
requiere de un desarrollo especial y

necesita que lo acompañemos a diseñar
un trabajo, sin dudas va a tener todo
nuestro respaldo.

- ¿Qué características tiene el servicio
de posventa?

- Nuestro servicio posventa está to-
talmente capacitado para responder a
las inquietudes de los clientes, ya sea
en nuestra planta o a través asistencia
remota en lo que se refiere a repara-
ciones, garantías, despieces, manuales,
repuestos, etc. Siempre podemos dar
con una respuesta a cada uno de los
inconvenientes que puedan surgir, ya
que al tratarse de productos de fabri-
cación nacional, no se requiere de im-
portación de piezas ni de costosos y
prolongados envíos a una empresa
ubicada fuera del país, que por otra
parte podría eventualmente haber dis-
continuado un determinado modelo,
haciendo imposible su reparación o
implementación.

- ¿Cómo se elige la materia prima?
- Desde el departamento de diseño

se decide qué material queremos utilizar,
la matricería y demás partes del motor.
Trasladamos esto al fabricante de las
piezas, quien también participa del
proceso de toma de decisiones y ter-
mina influyendo en la conformación
final del motor, sugiriendo los materiales
que le otorgarían mayor robustez y
óptimo rendimiento al producto. Lo
mismo nos sucede con la ingeniería
electrónica, que es también íntegra-
mente desarrollada en el país por uno

de los referentes en el rubro, como
ByH Ingeniería.

- ¿Proyectan nuevos nichos de mer-
cado?

- Hoy estamos enfocados en ampliar
nuestra línea de motores para auto-
matismos de puertas y portones, aun-
que no descartamos otro tipo de pro-
yectos, como motores para cortinas o
barreras para parking. Son dos mercados
interesantes, que tienen buenas pers-
pectivas de desarrollo y creemos que
podríamos ganarnos un lugar. Hoy es-
tamos enfocados en esta serie de mo-
tores, estamos trabajando en ellos; la
ampliación de nuestras líneas de pro-
ductos es una materia que tenemos
en estudio.

- ¿Cómo sintetizaría las características
de FAM? 

- Mi experiencia personal en el rubro
me llevó a conocer y comprender las
necesidades de los instaladores y del
gremio en general para entregar al
mercado un producto confiable, de
calidad, de diseño robusto, práctico
para su instalación y con una explica-
ción clara para el funcionamiento al
consumidor final. En la empresa con-
tamos con la estructura idónea para
poder atender cualquier tipo de duda
y necesidad a nivel técnico y poder
ayudar al instalador en lo que necesite.
Nuestra meta es ofrecerle al sector
otro canal de venta, con un producto
nacional de primera calidad y de fácil
aplicación.  �
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Blocker Security Store estableció su base en Mendoza, un punto estratégico para la comercialización de

equipamientos de vanguardia en seguridad electrónica al público instalador de la región de Cuyo. Con

una oferta integral, son los representantes exclusivos de Dahua para la región.

locker Security Store abrió sus
puertas en Mendoza con la fina-

lidad de ofrecer al profesional de se-
guridad, a través de una propuesta in-
tegral de productos de calidad, desta-
cados por su tecnología de vanguardia
y garantía internacional, soluciones efi-
cientes para su labor cotidiana. Una
amplia trayectoria en el mercado con-
juntamente con el respaldo de em-
presas líderes en materia de seguridad
en Mendoza les permitió a Carlos y
Marcos Quiroga, impulsores del pro-
yecto, conseguir de manera exclusiva
la representación oficial de Dahua Tech-
nology para la región de Cuyo.

El evento inaugural fue organizado
para presentar las flamantes instala-
ciones del showroom de la empresa,
ubicado en el Carril Rodríguez Peña
2144 de la localidad de Maipú. El local
cuenta con ambientes luminosos y so-
fisticados diseños de mobiliario para
la exhibición de los productos que sor-
prendieron a los concurrentes. El evento
contó con la presencia de numerosos

B

Representantes de Dahua en Mendoza

integrantes del círculo instalador local,
a quienes el Gerente de la empresa ex-
presó la filosofía del emprendimiento y
el plan de expansión proyectado.

Los socios gerentes de Blocker ase-
guraron que la creciente demanda de
productos y soluciones eficientes en
el sector instalador los llevó “a darle
forma a una propuesta integral de pro-
ductos” que abarque la provisión de
cámaras de videovigilancia en resolu-
ción analógica, HD-CVI, Full HD y 4K,
cámaras térmicas de alta resolución,
grabadores profesionales de hasta 256
canales, almacenamiento en distintas
opciones (NAS, iSCSI, SAS, eSATA, etc.),
sensores comunes y especiales (para
interior y exterior), sistemas de seguri-
dad ideados para hogares, empresas
y grandes áreas, sistemas de detección
de incendios, sistemas de detección
de humo, controles de acceso, porteros
visores para edificios y equipos de vi-
gilancia para transporte vehicular. “Para
lograr esta oferta integral, el departa-
mento comercial de nuestra empresa

se orienta desde una visión estratégica
de negocio, abordando los requeri-
mientos actuales de cada organización
y diseñando un proyecto acorde a las
demandas de seguridad de sus usua-
rios”, expresó Carlos Quiroga acerca de
cómo la empresa enfocará el negocio.

Asimismo, Blocker Security Store es-
tructura su propuesta “en torno al be-
neficio que los clientes pueden en-
contrar en sus servicios. Sobre esta
premisa es que formulamos cinco ejes
estructurales de trabajo: precios com-
petitivos, stock permanente, asesora-
miento técnico, servicio posventa y
envíos a toda la región”, detalló, por su
parte, Marcos Quiroga.

Blocker Security Store proyecta un
crecimiento sostenido solventado en
la incorporación de nuevos productos,
apostando, como cada día, a la exce-
lencia en innovación tecnológica. “Por-
que al invertir en dispositivos de calidad
invertimos en estabilidad y crecimiento
económico para nuestros clientes”, con-
cluyó Carlos Quiroga.  �
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Con más de 10 años de experiencia en el mercado, la empresa ofrece a sus clientes integración de

tecnologías y servicios personalizados, según las necesidades del proyecto. Hablamos con Matías

Favaro, Director de la compañía, acerca de los inicios y futuro de Sincro.

incro, desde hace más de una dé-
cada ofrece soluciones integrales

de seguridad electrónica e industrial
con productos y servicios que se adaptan
a cada necesidad. “Ofrecemos una so-
lución completa, de punta a punta, en
cada uno de nuestros proyectos”, aseguró
Matías Favaro, Director de la empresa,
en diálogo con Negocios de Seguridad.

En la actualidad, las compañías de se-
guridad están en franca expansión y
crecimiento. Las inversiones inmobiliarias
y las nuevas reglamentaciones vigentes,
sumadas a la necesidad de contar con
herramientas que permitan controlar
cada espacio, han transformado a la in-
dustria. En este universo de compañías
proveedoras de servicios de seguridad,
Sincro se posiciona como una de las
más destacadas del sector.

“Desde Sincro, lo que buscamos es
ofrecerles a nuestros clientes una solución
completa, que incluye distintas ramas
de la seguridad. Les ofrecemos el pro-
yecto, la provisión, instalación y mante-
nimiento de los sistemas de CCTV, in-
cendio, control de acceso, detección de
intrusión y seguridad perimetral. Adi-
cionalmente incluimos, según el pro-
yecto, sistemas de sonido, video, telefonía,
datos y redes”, explicó el ejecutivo.

Uno de los diferenciales de Sincro es
la prevención. Por este motivo, desarrolla
sus actividades en el marco de adecuadas
condiciones de trabajo, aplicando las
normas vigentes en materia de seguridad
e higiene y medio ambiente, poten-
ciando el cuidado de su personal.

Otro de los aspectos destacados, en el
amplio abanico de soluciones que ofrece
al mercado es la capacidad de reunir
las distintas prestaciones contratadas
en un único Sistema Integral de Seguri-
dad Inteligente (SI), que incluye tecno-
logías de última generación y se carac-
teriza por la posibilidad de diseñarse
específicamente para cada proyecto o
emprendimiento, integrándose así los
sistemas de acuerdo a las necesidades
de control con el adicional de poder ser

S

Reseña y actualidad de la empresa

supervisados localmente desde una
central de monitoreo o por internet.

HISTORIA
Matías Favaro comenzó sus actividades

como profesional a los 20 años y en el
2003 fundó Sincro, que empezó a trabajar
como el departamento de instalaciones
de varias empresas del gremio y em-
presas de seguridad física.

Con el transcurso de los años Sincro
fue creciendo y consolidándose en los
diferentes rubros, realizando obras de
gran envergadura en laboratorios, fá-
bricas, plantas industriales,  barrios ce-
rrados y edificios. Esto fue posible gracias
al apoyo de los diferentes proveedores
y clientes que confiaron siempre en la
propuesta de la compañía.

En 2008, la expansión de la empresa
requirió una reorganización con una
fuerte restructuración de puestos de
trabajo y y nuevos tipos de perfiles y
procesos para poder definir adecuada-
mente las diferentes áreas de la empresa.
Para ello, se optimizaron los recursos,
con sus diferentes responsabilidades y
objetivos, para lograr el nivel actual,
con capacitación constante del personal
y un crecimiento firme para un mejor
servicio al cliente.

En 2012  Favaro realizó en el Instituto
de Altos Estudios Empresariales (IAE
Bussines School) el programa de Direc-
ción de Pequeña y Mediana Empresa
(DPME), el cual le dio más herramientas
para continuar la expansión de Sincro
y su organización. Hoy, la empresa
cuenta con 18 empleados con un efi-
ciente seguimiento de los procesos,
brindando un servicio de excelencia.

En la actualidad, Sincro se posiciona
entre los más altos estándares de la es-
pecialidad como uno de los referentes
del segmento siguiendo los valores que,
como empresa, ha definido. Su com-
promiso es con el continuo crecimiento,
mejorando sus servicios, afianzando los
principios de calidad y prevención de
riesgos laborales para la seguridad y
salud de las personas, el cuidado del
medio ambiente y, por sobre todo, la
satisfacción del cliente.

“Seguimos trabajando en la profesio-
nalización de los integrantes de Sincro,
lo cual se traduce en resultados concretos
en el servicio que brindamos. Esto se
nota, ya que el cliente lo reconoce y le da
plena confianza en la empresa. Ese es el
camino que elegimos y que proporciona
satisfacciones, tanto al cliente como a
nuestra compañía”, concluyó Favaro. �
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Los 15 años de experiencia en el sector le garantizan al instalador seriedad y compromiso en la provisión

de tecnología para CCTV. A través de marca propia, Provisión Digital busca expandir su presencia a todas

las provincias argentinas.

on sucursal en Puerto Madryn,
provincia de Chubut, y distribui-

dores en Río Grande y Río Gallegos,
Santa Cruz, Provisión Digital ofrece a
sus clientes una amplia gama de pro-
ductos y accesorios para CCTV, carac-
terizados por su gran desempeño y
costo accesible.

“Si bien Provisión Digital nació como
empresa en el 2000 comprando local-
mente a las grandes distribuidoras para
revender los productos a nuestros pro-
pios clientes, en 2010, y después de al-
ternativas cambiantes en el negocio,
nos propusimos ser nosotros los distri-
buidores, ofreciéndole al instalador pro-
ductos de marca propia, fabricados bajo
los más altos estándares de calidad y
con soporte local”, explica Martín Ne-
nezián, encargado de llevar adelante
la sucursal ubicada en Vicente López.
“Siempre tratamos de ofrecerle al ins-
talador las mejores opciones para desa-
rrollar su negocio, tanto con productos

C

Permanente servicio y atención al cliente

de calidad como con servicio y atención
permanentes, una de las claves de
nuestra empresa. Gracias a esa política
de servicios es que logramos crecer
durante los últimos años, ampliando
nuestra base de clientes”.

– ¿Su cliente es siempre el instalador? 
– Siempre trabajamos pensando en

el instalador. Después de distribuir y
hasta instalar marcas de terceros, en
agosto de 2010 volvimos a empezar
pero ya con nuestra propia distribuidora.
Buscamos previamente productos que
pudieron interesar al mercado y direc-
tamente los importamos. Para eso hi-
cimos una selección en distintas fábricas
de China que pudieran ofrecernos bue-
na tecnología a costos competitivos
para nuestro mercado. Después de
muchos años de actividad, hoy estamos
viendo los resultados. Tenemos también
muchas instalaciones, básicamente a
antiguos clientes, a los que seguimos

atendiendo de manera personal, pero
hoy nos enfocamos en servicios al ins-
talador.

– ¿Cuáles son sus canales de distri-
bución?

– Tenemos dos distribuidores, uno
en Río Grande y otro en Río Gallegos.
Ellos compran en nuestra empresa
para cubrir las necesidades de su zona.
En este punto corresponde aclarar que,
en general, el sur del país no tiene una
provisión fluida de sistemas de segu-
ridad, ya que las grandes distribuidoras
siguen atendiendo desde Buenos Aires
y, salvo excepcionalmente, tienen un
representante local. Precisamente ese
espacio es el que cubrimos y buscamos
expandir al resto del país: estamos
pensando en buscar distribuidores en
las distintas provincias para cubrir mer-
cados que hoy, por distintas circuns-
tancias, están desatendidos. El tener
un distribuidor en cada punto del país

Empresas
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simplifica la logística de entrega de la
mercadería, garantizando al instalador
la provisión de sus equipos en tiempo
y forma para que él mismo pueda aten-
der como corresponde al usuario final,
que es, en definitiva, su cliente. No por
eso vamos a dejar de atender a los
clientes que ya nos compran en nuestras
oficinas, tanto en Vicente López como
en Puerto Madryn; la idea es comenzar
a expandirnos.

– ¿Cuáles son sus principales marcas?
– Hoy estamos presentando una marca

propia, TechOne, que está pensada es-
pecíficamente para nuestro mercado.
Durante muchos meses nos dedicamos
a buscar una fábrica en China que nos
ofreciera estándares de calidad y soporte
acordes a lo que sabemos que puede
interesarle a nuestros clientes. Una vez
que la encontrarnos, empezamos a
planear nuestras estrategias de venta
y posicionamiento en el país.

– ¿Cómo eligieron la línea de pro-
ductos?

– La selección de productos no es
sencilla, ya qua hay mucha oferta. Lo
esencial es encontrar un proveedor
que ofrezca calidad y una buena relación
de costo-beneficio, acorde a lo que se
maneja en nuestro mercado. Una vez
elegidos los productos, encargamos
muestras y las probamos en el labora-
torio. Luego de superada esa prueba
las testeamos en campo, donde vemos
la funcionalidad y robustez del producto.
Este proceso fue ampliamente satis-
factorio con la línea que elegimos y es
por eso que comenzamos a distribuirla.
Esta manera de trabajo nos permite a
nosotros, además, garantizarle a nues-
tros clientes que van a tener soporte
local y una empresa que, ante la menor

falla, se hará cargo de la garantía.

– ¿Cuál es la tasa de fallas que encon-
traron?

– Desde que comenzamos a trabajar
con esta fábrica, la tasa de fallas es
muy baja y, en general, un producto
deja de funcionar como corresponde
por factores externos a la fabricación.
Es muy raro que algún dispositivo deje
de funcionar porque sí, generalmente
hay cuestiones como una sobretensión,
un accidente, una conexión inadecuada,
que hacen que un producto deje de
funcionar.

– ¿Por qué buscar una fábrica en Chi-
na?

– Hay un mito instalado alrededor de
la calidad del producto chino, aunque
la realidad supera ampliamente las ex-
pectativas cuando se lo conoce. La ma-
yoría de las fábricas hoy están en China
y empresas reconocidas y de gran pre-
sencia en el mercado fabrican allí sus
productos. Como en todos lados, hay
de mayor o menor calidad; pero esto
es una regla general de mercado, no
sucede sólo con productos de CCTV
de China. Creo que el secreto pasa por
saber elegir al fabricante y someter a
sus productos a testeos de funciona-
miento y calidad. Si esta prueba se su-
pera, no hay que tener miedo a lo im-
portado de ese país.

– ¿Cuáles son las bases para el creci-
miento de la empresa?

– Creo que el secreto, por llamarlo de
alguna manera, es la atención al cliente.
El instalador necesita atención y pro-
visión inmediata: en muchas ocasiones
se encuentra en obra, ve la necesidad
de algún nuevo elemento o dispositivo
y hay que atender esa demanda lo

más rápido posible, porque ellos tienen
que cumplir con sus propios clientes.
En nuestra empresa saben que van a
tener una respuesta y cuando lo nece-
sitan. Eso es un diferencial para quienes,
como nosotros, tenemos tan persona-
lizada la atención. Contribuye también
a la fidelización del cliente y, en el boca
a boca, a sumar nuevos clientes. Eso
es muy valioso.

– ¿Qué expectativas tienen con la
marca?

– Empezar a importar productos con
nuestra propia marca, TechOne, es todo
un desafío, aunque tenemos la expe-
riencia necesaria para hacer crecer el
negocio. Estamos en un momento de
expansión como empresa y tenemos
que garantizarles a nuestros clientes
que podremos proveerles los equipos
que requieran, para lo cual nos armamos
de un stock importante. Como además
tenemos que atender a nuestros dis-
tribuidores y nos proponemos buscar
nuevas distribuciones, hicimos una in-
versión importante. No es sencillo im-
portar pero cumplimos con todos los
requisitos y lo que nos están enviando
de fábrica nos permitirá atender al
mercado sin inconvenientes.

– ¿Qué futuro proyectan como em-
presa?

– La idea, como decía al principio de
la nota, es lograr presencia en todas
las provincias a través de un distribuidor,
ofreciendo productos confiables y a
un costo accesible. Tenemos tecnología
como para atender a todos los seg-
mentos del mercado y creemos que
podemos ser un competidor impor-
tante a la hora de ayudar a nuestros
clientes a ganar proyectos en los que
antes no podían estar presentes.  �
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La asociación entre la empresa nacional y el fabricante se traduce en luminarias más eficientes. Ambos

estuvieron presentes en la última exposición de seguridad; dialogamos con sus representantes acerca

de lo que significa este trabajo conjunto y cómo influye en la calidad de los productos.

n ediciones anteriores les conta-
mos sobre el nacimiento y la evo-

lución de INGAL-Leds, una empresa
argentina enfocada en el desarrollo y
fabricación de productos de iluminación
diseñados para ahorrar recursos ener-
géticos y economizar dinero como ob-
jetivo final. La iluminación basada en
tecnología de Leds, permite esta com-
binación eficiente.

“La aplicación con éxito de esta tec-
nología en el resto del mundo fue la
razón por la cual comenzamos a in-
vestigar y desarrollar varios modelos
de lámparas, que se encuentran insta-
ladas y funcionando en diferentes apli-
caciones como countries, fábricas, edi-
ficios y establecimientos rurales”, explica
Karina Lemma, de la Gerencia comercial
de INGAL-Leds.

Resultado de esa búsqueda fue sumar
a la finlandesa LEDiL a sus proveedores,
con lo cual dotaron a su oferta de tec-
nología de avanzada y sumaron per-
formance a sus productos.

LEDiL, por su parte, ofrece una amplia
gama de productos de calidad a la in-
dustria de iluminación led, básicamente
facilitando soluciones ópticas para leds
de potencia, que son fácilmente adap-
tables y altamente compatibles con
los productos que ofrece INGAL.

Esta asociación entre proveedor y fa-
bricante se vio plasmada en la última
edición de Seguriexpo Buenos Aires, a
la que LEDiL llegó con sus represen-
tantes, entre ellos Raúl Parra, Gerente
de ventas de la compañía.

E

Presente en Seguriexpo junto a LEDil

“LEDiL es aún una empresa muy joven,
con apenas 13 años en el mercado,
que comenzó haciendo lentes perso-
nalizadas para leds. Nuestro orgullo
es, hoy, tener un catálogo de más de
seis mil lentes estandarizadas, lo cual
nos ubica por encima de nuestros com-
petidores, algunos con más trayectoria
en el mercado que nuestra empresa”,
señaló Parra acerca de la compañía.

Específicamente, la tarea de una lente
para led es controlar su flujo lumínico:
sin lente, un led no podría cumplir con
su función específica, enfocando su
luz donde realmente se requiere, como
por ejemplo una autopista o ruta, en
caso de que sea esa la aplicación final
de la luminaria diseñada.

“El efecto de nuestros productos es
directo sobre el usuario. Siguiendo el
ejemplo anterior, lo que hace la lente
del led es que se enfoque realmente
la cinta de circulación, iluminando allí
específicamente y sin desvíos que pue-
dan provocar, por ejemplo, el deslum-
bramiento del conductor”, expresó el
directivo finés.

LEDiL enfoca sus productos en todos
los segmentos del mercado: grandes
emprendimientos urbanos, industria,
comercio y residencias. Cada aplicación
tiene un producto específico en la oferta
de la compañía, que garantiza la calidad
de la luminaria que están utilizando.

“Tratamos siempre de innovar en
nuestros desarrollos y adelantarnos a
lo que puede requerir un cliente, aún
antes de que el mercado sepa qué es

lo que va a necesitar. Puede parecer
pretencioso decirlo, pero es lo que lo-
gramos con nuestros productos: ofrecer
una solución probada en el momento
en el que ésta se requiere. Este es uno
de los componentes del éxito y el cre-
cimiento que tuvo LEDil en los últimos
años”, explicó Parra.

En esta asociación con INGAL, el fabri-
cante argentino es quien desarrolla y
fabrica la luminaria, a través de su de-
partamento técnico, y LEDiL le otorga
su asesoramiento proporcionando  tablas
con curvas lumínicas, que marcan la for-
ma de luz que más se adapta a sus ne-
cesidades.

“En el caso particular de luminarias
como apoyo para sistemas de seguridad
–explicó Karina Lemma–, los productos
de LEDiL nos permiten concentrar y pro-
yectar la luz hacia un punto determinado,
logrando así el objetivo buscado, como
iluminar un perímetro, por ejemplo”.

El factor “lente” es fundamental cuando
se trata de iluminación, ya que cada
obstáculo que se ponga delante del
foco lumínico – en este caso un led–,
le restará luminosidad.

“Fue muy importante para nuestra
empresa contar con el apoyo de LEDiL
en nuestros desarrollos, ya que nos per-
mite proponer siempre nuevas alter-
nativas al mercado. Desde que comen-
zamos a implementar sus soluciones
crecimos en eficiencia y mantenemos
un estándar de calidad muy alto, lo cual
nos permite crecer como empresa”, con-
cluyó Lemma. �
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La pequeña oficina de sus inicios y el edificio en el que hoy se encuentra la empresa son apenas símbolos

externos de su crecimiento. Quienes conforman Alastor mantienen  inalterable una consigna: el respeto

por la persona más allá del cliente. Aquí, un recorrido por su historia y su presente.

n el vaivén de la historia reciente
del país hubo algunas empresas

que lograron su crecimiento de una
manera particular: apostando a los va-
lores, a la condición de las personas y a
la proyección de un futuro sobre pasos
cortos pero seguros. “El cliente es el
activo más importante de una empresa
y quien no lo entienda así está conde-
nado a desaparecer”, dice Juan Ham-
parsomián, Presidente de Alastor, acerca
del valor más importante de la compañía,
que este año festeja sus 20 años de
permanencia en el mercado.

Antonio Holik, Vicepresidente, refuerza
el concepto: “Desde los orígenes de la
empresa esa fue la premisa sobre la
cual trabajamos: entender que el cliente

E

20 años al servicio del sector

merece un trato diferencial, más allá
de la cuestión comercial”. Esta filosofía
permanece más vigente que nunca y
es uno de los pilares del crecimiento y
permanencia de Alastor en nuestro
mercado; un mercado cada día más
competitivo y en el que a las empresas,
por cuestiones coyunturales o tecno-
lógicas, pocas chances encuentran para
mantenerse en el tiempo.

La historia de Alastor, comenzó a es-
cribirse con Alartel, en 1995, en una
pequeña oficina del centro de Morón.

– ¿Cuáles fueron los orígenes de la
empresa?

Juan Hamparsomián: Si bien hacemos
instalaciones desde fines de la década

de 1980, en 1995, la empresa Buenos
Aires Security System, anteriormente
Microtek y quien era nuestra provee-
dora, finalizó sus operaciones. Tras el
cierre, llegamos a un acuerdo por el
cual nos cedieron su base de clientes
y a partir de allí comenzamos a desa-
rrollar un canal deventa mayorista.
Antes de emprender la venta mayorista,
fabricábamos un panel a control re-
moto, que se destinaba únicamente a
nuestras instalaciones. Ese primer pro-
ducto fue el panel ECO 2001 que, pese
a sus limitaciones, fue un buen producto
para ese momento de la industria y
aún hoy en día algunos de nuestro
clientes todavía lo tienen instalado y
funcionando.

Perfil de empresas
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– ¿Cuáles son las diferencias entre fa-
bricar e importar?

JH: La ventaja fundamental es el co-
nocimiento y el dominio que uno tiene
sobre su propio producto, lo cual per-
mite adecuarlo a las necesidades del
mercado. En cuanto a las desventajas,
puede citarse el atraso tecnológico
que a veces implica el desarrollo: esto
conlleva una gran inversión de tiempo
y dinero que quien importa ya lo tiene
resuelto, ya que adquiere y distribuye
productos de última generación sin
pérdida de tiempo, logrando muchas
veces un retorno de la inversión mucho
más rápido.

CRECIMIENTO
En 1998, Alartel expuso por primera

vez –con un pequeño stand– en la
feria del sector, por ese entonces en
Costa Salguero. La empresa estaba am-
pliando su stock de productos y co-
menzando a operar en comercio ex-

terior, importando paneles y sensores
de Israel. La pequeña oficina inicial ya
doblaba su tamaño y la cartera de
clientes seguía aumentando.

En el año 2000, Alartel continuaba
creciendo, lo que hizo necesario un
nuevo espacio físico. Esta necesidad
se cubrió finalmente dos años después
con la compra del edificio en el que
hoy se encuentran las instalaciones de
Alastor, denominación que tomó la
empresa tras la mudanza.

– ¿Cuándo se dieron cuenta de que
necesitaban ofrecer más servicios a
sus clientes?

Antonio Holik: Desde un principio
apostamos a satisfacer las necesidades
de los clientes y dar más y mejores
servicios, lo que fuimos logrando con
el paso del tiempo y el crecimiento de
la empresa. Contamos, hoy en día, con
una amplia cartera de clientes que nos
eligen para sus compras diarias y esta-

LÍNEA DE TIEMPO

1995
En una pequeña oficina alquilada
en Morón (Alte. Brown 1035), co-
mienza a funcionar Alartel con ape-
nas una empleada administrativa,
la señora Elisa Aranda, quien hoy
sigue en la empresa.

1998
La empresa se convierte en una so-
ciedad de hecho con la incorpora-
ción de Antonio Holik. Comienza a
operar en comercio exterior, im-
portando paneles y sensores de Is-
rael. 

2000
Sigue creciendo en productos y
clientela. Alquila otra oficina como
depósito y se vislumbra la necesi-
dad de un cambio en la organiza-
ción de la empresa en pos de un
mayor crecimiento.

2001-2002
En medio de una de las peores cri-
sis económicas del país, la empresa
–ya consolidada– compra el edifi-
cio ubicado en Casullo 229, am-
pliando 10 veces la superficie con
la que inició.

2004
Luego de 2 años de obra, la empresa
se muda a su nueva sede. Nace la
nueva firma: Alastor S.A.

2006
Comienza a operar con mercados
de China y Taiwán. Aumenta la can-
tidad de empleados para atender
las demandas de sus clientes .

2010
Pese a la crisis económica mundial
desatada en 2008, Alastor trabaja al
límite de su capacidad operativa, lo
que indica un crecimiento constante.

2013
Se incorpora por primera vez en la
Argentina la línea de productos
Premium GSN de origen israelí y se
afianzan diferentes líneas de produc-
tos ECO como la central B-Zone, lan-
zada ese mismo año con enorme
repercusión.

2015
En su vigésimo año, amplía el edificio
con 70 m2 de depósito e incorpora
dos personas a planta permanente
para brindar un mejor servicio.

Perfil de empresas
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mos convencidos de que se debe a
nuestra filosofía de trabajo 

JH: No es que uno se dé cuenta, es un
concepto de pensamiento y creo que
nuestros clientes perciben ese compro-
miso con ellos y lo demuestran eligién-
donos día a día. Hoy, después de mucho
esfuerzo, podemos seguir devolviendo
y construyendo esa confianza.

– ¿Cómo se vio reflejado el crecimiento
de Alastor?

AH: Comenzamos a pensar en un edi-
ficio propio, lo cual se concretó casi
cuatro años más tarde, cuando Alartel
adquirió lo que es hoy nuestra actual
sede. Tras dos años de constante in-
versión y en medio de una de las peores
crisis económicas del país, fue inaugu-
rado en 2004, con cambio de nombre
incluido: Alartel S.H. pasó a llamarse
Alastor S.A.

JH: La nueva empresa, como el nuevo
edificio, era dar un paso más hacia la
mejor atención del cliente. Además,
con tanto espacio pudimos incorporar
muchos más productos, lo cual hizo
que el cliente pudiera encontrar todo
lo que necesita en un solo lugar. Cree-
mos que no se trata solamente del pre-
cio o la calidad del producto, sino que
es una suma de pequeñas cosas, que
en la medida que crecemos, vamos in-
corporando. 

– Después de 20 años en el mercado,
¿cuál es el balance que hacen?

AH: El balance es muy bueno. No sólo
por el crecimiento de la empresa, sino
por el apoyo de los clientes y el grupo

de trabajo que tenemos hoy en día, lo
que nos da muchas expectativas a fu-
turo.

JH: A un nivel muy personal siento
que estoy en deuda, porque jamás po-
dré agradecer todo lo vivido en este
tiempo al frente de la empresa; tanta
gente que conocí, tantos buenos mo-
mentos, tantos buenos amigos que
encontré. Así como lo veo, la única
forma de retribuir todo lo que me fue
dado es seguir trabajando, es estar dis-
posición de nuestros amigos como
hace 20 años. �

LA MISMA ESENCIA

Desde Alartel hasta Alastor, los cambios producidos fueron sólo los inherentes
a los de una empresa en crecimiento: un cambio de razón social, ampliación
y modernización de oficinas, mejora en la gestión, adaptación a las nuevas
tecnologías… La esencia, en nuestro caso, es la misma: ver al cliente más allá
de la transacción comercial.
Uno de nuestros mayores orgullos, como responsables la organización, es
haber mantenido una relación de amistad con nuestros clientes y empleados,
saber quiénes son, cuáles son sus problemas, que un hijo comenzó la escuela,
que otro se recibió…
En una transacción comercial se puede perder o ganar. Hasta salir hecho. Pero
en la relación, en el afecto y en la confianza siempre hay mucho más para per-
der cuando ciertos valores, como la ética y la honestidad, se dejan de lado. Así,
el afán desmedido por el progreso económico se traduce, en gran medida, en
la pérdida de la persona, en el alejamiento del amigo.
Ni aún en las épocas más difíciles, de nuestra historia y la del país, dejamos de
lado nuestras convicciones: elegimos mantener lo que teníamos y, si se podía,
sumar de a uno. No más. Aunque parezca una paradoja, fue esa conducta la
que nos permitió crecer.
Creemos haber logrado en Alastor resumir gran parte de nuestra filosofía de
vida, manteniendo el respeto por el otro como una condición insoslayable,
aún por encima de cualquier valor material. Y nos proponemos sostenerlo. De
no ser así, estaríamos traicionando nuestros propios valores, nuestra esencia.

PRINCIPALES MARCAS

PROPIAS
• Alarmas ECO: Paneles de alarma, si-

renas, sensores inalámbricos y acce-
sorios.

• Hidden Lines: Barreras para siste-
mas de protección perimetral.

• OVERCAP: Cámaras, DVRs de alta
definición y accesorios de CCTV.

• TEBAS: Sistemas para control de ac-
cesos.

• Roule Electronics: Líneas de porte-
ros y porteros visor para viviendas
unifamiliares y grandes consorcios.

• WANG: Sensores y accesorios para
sistemas de alarma.

DISTRIBUCIONES
• SEG: Automatismos para portones,

barreras y accesorios.
• Avatec: Centrales telefónicas, comu-

nicadores y backup de celulares.
• Alonso Hnos.: Paneles de alarma

A2K4, teclados y periféricos.
• DC90: Alarmas vehiculares.
• CEM: Paneles de alarmas y acceso-

rios.
• DALIARA: Para su energizador POWER

SHOCK, cercas electrificadas.
• PANACOM: Teléfonos y accesorios.
• DAHUA: Cámaras y DVRs de alta de-

finición.
• DAZ CONDUCTORES: Cables en ge-

neral.
• GSN: Receptores de 2 y 4 canales,

línea de sensores Premium (origen:
Israel).



www.nykenautomatizacion.com.ar


www.dcm.com.ar


www.apriclass.com.ar


118 >

En el marco del ciclo de conferencias Seguriexpo Buenos Aires 2015, CASEL convocó a la presentación

de un proyecto normativo que abarca para todas las áreas y disciplinas de la seguridad electrónica. En

este informe presentamos sus fundamentos y principales aspectos.

l jueves 17 de septiembre, en la Sala
Nogal del Centro de Convenciones

La Rural, ante socios, autoridades e invi-
tados, la Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica (CASEL), llevó a cabo la pre-
sentación del proyecto de ley de seguridad
electrónica, el cual propone un marco
normativo que contemple reglas claras
para la actividad, hoy sujeta  a una multi-
plicidad de leyes obsoletas (muchas de
ellas arbitrarias o aplicables sólo en ámbitos
restringidos).

El proyecto que está elaborando CASEL,
que tiene como meta llegar a las cámaras
de representantes, contempla desde la
definición de la actividad hasta la clasi-
ficación de quiénes podrían estar habi-
litados para ejercerla, pasando por ítems
como ámbito de aplicación, autoridades

E

Informe especial

Ley de seguridad electrónica
Proyecto presentado por CASEL

de aplicación, grados de seguridad y
calificación y diferenciación entre per-
sonal y responsables técnicos.

DEFINICIÓN Y OBJETIVOS
Según el texto elaborado por la cá-

mara, la actividad de la seguridad elec-
trónica comprende “la instalación y el
mantenimiento de dispositivos elec-
trónicos fijos o móviles conectados ló-
gicamente entre sí, con el objetivo de
elevar los niveles de seguridad para
las personas o bienes frente a hechos
o actos que pudieran implicar un riesgo
o una amenaza”. Así, se precisa clara-
mente la finalidad de la actividad dis-
tinguiéndola de industrias afines, como
la “seguridad privada” o “seguridad
física”, debidamente normada en el te-

rritorio bonaerense y cuyo marco re-
gulatorio sólo tangencialmente alude
a la seguridad electrónica.

Entre los principales objetivos del
proyecto de ley se encuentra lograr la
eficiencia regulatoria. Se persigue esta
meta mediante la separación definitiva
de los servicios de seguridad electrónica
de los de la citada seguridad física, es-
tableciendo una normativa que ofrezca
soluciones de acuerdo a sus propias
particularidades y contemplando tanto
a pequeños como grandes prestadores
según sus problemáticas específicas.
Regula, además, la instalación y el man-
tenimiento de los sistemas de seguridad
electrónica (SSE) locales, fijos y móviles
y el monitoreo remoto de esos sistemas.
El texto define a los SSE como sistemas
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de detección de intrusión, detección
de incendio, control de acceso, cercos
energizados, videovigilancia, sistemas
integrales y sistemas móviles (botones
de pánico, geolocalización, etc.).

La aprobación de la ley conllevaría
también una modernización, ya que el
texto prevé escenarios que, con el cons-
tante avance tecnológico, asoman como
posibles en el corto y mediano plazo,
por ejemplo el monitoreo de diversos
sistemas y la movilidad de los mismos,
lo que generaría nuevos servicios que
estarían, en primera instancia, cubiertos
por esta ley. El proyecto también pro-
pone corregir las distorsiones generadas
por la multiplicidad de regímenes locales
(que muchas veces no comprenden
adecuadamente al sector) y establecer
herramientas que faciliten la coordi-
nación entre jurisdicciones, lo cual con-
tribuiría a la uniformidad en su cum-
plimiento y aplicación. 

ÁMBITO DE APLICACIÓN
Según el proyecto, la ley tendrá apli-

cación en el territorio de cada provincia
que la sancione, asumiendo el ejercicio
del poder de policía local. Estarán al-
canzados por esta ley los prestadores
que realicen las actividades descriptas
(personas físicas o jurídicas), quienes
tendrán la obligación de inscribirse en
el registro y cumplir con las exigencias
de la ley. De la misma manera estarán
alcanzados los prestatarios (personas
físicas o jurídicas, privadas o públicas)
que contraten o adquieran servicios,
sea voluntaria u obligatoriamente.

ORGANIZACIÓN Y AUTORIDADES
La autoridad de aplicación que pro-

pone el texto es el ministerio que en
cada jurisdicción tenga en su órbita a
la policía; esto separa a la autoridad de
control de aquella que tiene a su cargo
la respuesta a un llamado de auxilio
(fuerzas de seguridad y salud públicas).
En este sentido, se propone la creación
de un centro único de coordinación y

control que se encontrará dentro de la
competencia de la autoridad de apli-
cación; este centro estará encargado
de recibir los avisos de las empresas
de monitoreo y derivarlos a la fuerza
de seguridad o salud correspondiente. 

En cuanto a las autoridades con com-
petencia en materias de habilitaciones,
se contempla que esta ley deberá ser
controlada por todas las autoridades
con competencia para dar habilitaciones
en cada provincia.

GRADOS DE SEGURIDAD
Uno de los pilares sobre los que se

asienta el proyecto es el de la regulación
diferencial en función de los grados de
seguridad, según el objetivo de cada
SSE: desde un sistema no monitoreado
instalado en una casa de familia hasta
los servicios de seguridad integrales
prestados en infraestructuras críticas,
como por ejemplo en una cárcel.

Los grados de seguridad definen: 
• Parámetros mínimos de servicio.
• Equipamiento a instalar.
• Prestador habilitado.

También se distinguen grados de se-
guridad específicos para cada tipo de
sistema según su complejidad:
• Grado 1 o bajo riesgo: para sistemas

dotados de señalización acústica o
lumínica que no estén conectados a
un centro de monitoreo.

•Grado 2 de riesgo bajo a medio: viviendas
y pequeños establecimientos, comercios
e industrias en general que pretendan
conectarse a una central de monitoreo.
Se exceptúa aquellos que, por sus ca-
racterísticas, estén alcanzados por otro
grado de seguridad.

• Grado 3 de riesgo medio a alto: para
aquellos prestatarios que, en virtud
de su actividad u otras circunstancias,
tengan obligaciones mínimas para la
instalación de sistemas de seguridad
electrónica.

• Grado 4 de alto riesgo: reservado
para infraestructuras críticas, estable-
cimientos a los que les corresponda
la instalación de sistemas integrales
de seguridad electrónica.

NORMAS
La instalación y mantenimiento de

los sistemas descriptos deberán cumplir
con los siguientes requisitos:
• Los estándares establecidos en las

normas específicas de Instituto Ar-
gentino de Normalización y Certifi-
cación (IRAM) vigentes a la fecha y
las que las sustituyan en el futuro.

• Lo establecido por la AFTIC para la uti-
lización del espectro radioeléctrico.

• Lo establecido por la Ley de Protección
de Datos Personales.

PRESTADORES DE SERVICIO
El registro de quien preste o contrate

servicios de seguridad electrónica será
obligatorio; el texto prohíbe expresamente
comerciar con SSE sin estar inscriptos.
Para ello, se propone lo siguiente:
• Registro único de prestadores que

contemple la inscripción según el
tipo de servicio provisto, un legajo
por prestador.

• Requisitos y procedimientos de ins-
cripción sencillos (reducción de dis-
crecionalidad administrativa): requi-
sitos reglados y silencio automático
positivo.

• Segmentación de requisitos para la
inscripción (atendiendo a la dimensión
del prestador): se dividirán en requi-
sitos generales (formales y técnicos),
requisitos particulares para monitoreo
y requisitos agravados para monitoreo
de objetivos de grado de seguridad
mayor.

• Incentivos para la formalización: con-
sistirán en incentivos positivos (be-
neficios impositivos) y negativos (ré-
gimen sancionatorio claro).

• Régimen de actualización de infor-
mación.
El régimen sancionatorio citado con-

templa un procedimiento claro, que
brinda certezas y garantías para el ejer-
cicio del derecho de defensa. Asimismo,
se propone establecer un régimen de
transición, que permita instituir plazos
razonables para que todos los actores
del sector puedan adecuarse gradual-
mente a la ley.

TÉCNICOS
Esta ley se propone distinguir dos cate-

gorías técnicas: personal y responsable,
cada una de ellas divididas en subcate-
gorías. Así, el personal técnico estará com-
puesto por profesionales (ingenieros, li-
cenciados y analistas egresados de uni-
versidades públicas o privadas), técnicos
(con orientación determinada, superiores,
bachilleres técnicos, etc., egresados de
escuelas técnicas públicas o privadas) e
idóneos (definidos como personas que,
sin ser profesionales ni técnicos, han apro-
bado un Curso de Certificación de Idóneos
dictado en centros de formación de per-
sonal en seguridad electrónica públicos
o privados).

En cuanto a la categoría responsable
técnico, se definen tres niveles: los pro-
fesionales (habilitados para ser respon-
sables técnicos de sistemas que invo-
lucren todos los grados de seguridad),
los técnicos (pueden serlo para aquellos
sistemas que enmarquen entre los gra-
dos de seguridad 1 a 3) y los idóneos
(no estarán habilitados para ser res-
ponsables técnicos). �
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Por la Ley 26.994 se aprobó el nuevo Código Civil y Comercial de la Nación, el cual unifica en un solo

texto los dos viejos cuerpos normativos, modificando el tenor de su texto y la legislación que afecta

al instalador de seguridad electrónica.

l nuevo Código Civil y Comercial
de la Nación, que unifica los anti-

guos códigos existentes, entró en vi-
gencia el primer día de agosto de este
año. Supone grandes cambios en sus
textos y la responsabilidad civil no es
la excepción, lo cual afecta en conse-
cuencia la actividad de los instaladores
de seguridad electrónica.

Para que el lector pueda entender la
magnitud de los cambios introducidos,
lo primero que debemos señalar es
que el título de esta misma nota tam-
bién debería ser modificado: a partir
de la nueva normativa ya no se habla
de “responsabilidad civil”, sino que
dicho concepto se ha sustituido por el
de “derecho de daños”, que abarca
tanto la reparación de los daños pro-
ducidos como la prevención de los
que puedan producirse. Sin embargo,
por lo pronto y para comprender más
cabalmente el tema, seguiremos utili-
zando la clásica idea de “responsabilidad
civil”.

El nuevo cuerpo normativo deja de
lado la vieja distinción entre respon-
sabilidad contractual –surgida de la
firma de un contrato– y extracontractual
–por infracción del deber de no dañar–,
dejando sin utilidad a ambas clasifica-
ciones. Corren la misma suerte las di-
ferencias legales que existían entre am-
bas: ahora, el término de prescripción
para ejercer el reclamo judicial consiste
en un plazo único de 3 años.

OBLIGACIÓN DE
MEDIOS Y DE RESULTADOS
En el nuevo código, al abordarse el

tema de la responsabilidad objetiva,
se ha eliminado la clasificación de obli-
gaciones de medios y de resultados.

En el caso del profesional contratado
para instalar y poner en marcha un sis-

E

Víctor Matías Pérsico 
Distribuidora Ogaraytí
ogarayti@fibertel.com.ar
www.ogarayti.com.ar

Nuevo marco normativo

tema, la obligación es de resultado
pues se paga por un trabajo terminado.
En el caso de un sistema de CCTV, por
ejemplo, se exige que siga captando
imágenes aún después de retirado el
instalador. Por otro lado, a un médico
se le paga por la consulta –obligación
de medios–, ya que no puede garantizar
que podrá curar al paciente. Esta dife-
rencia resulta clave, pues en las obli-
gaciones de resultado la responsabilidad
queda evidenciada por el incumpli-
miento mientras que en las obligaciones
de medios debe probarse la culpa.

En cuanto a la especificidad del ámbito
que nos ocupa, la creación de registros
como el de CABA tras la sanción de la
Ley 2.854 hace suponer que estamos
ante la profesionalización del sector.
Sin embargo, la responsabilidad del
instalador dista mucho de reflejar dicho
concepto, el cual queda aún más lejano
por hablar de “profesionales liberales”
–art. 1.768 del Código.

Esto también demuestra las conse-
cuencias de cada actividad profesional.
Si seguimos con el ejemplo de un mé-
dico, éste no garantiza el resultado de
un tratamiento, el éxito de una opera-
ción y/o la recuperación del enfermo.
Cuando esto no sucede según lo de-
seado, debe demostrarse la culpa del
profesional. Sin embargo, cuando se
trata de un instalador y del director
técnico de la empresa correspondiente,
éstos deben garantizar el resultado de
la instalación, es decir el correcto fun-
cionamiento del sistema. Dicho resul-
tado escapa al concepto del éxito: un
sistema de CCTV correctamente insta-
lado no garantiza la inexistencia de ro-
bos, sino la captura de las imágenes.
De igual modo, un sistema de moni-
toreo es ajeno a la detención de los
delincuentes, aunque sí debe respon-
sabilizarse por el aviso a la fuerza
pública. Otro ejemplo: a un sistema
de disuasión por humo (niebla) no le

Legales

Responsabilidad del instalador
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es imputable la responsabilidad de mal
funcionamiento si el intruso ingresa
con máscaras de respiración.

RESPONSABILIDAD PROFESIONAL
Y DE LA EMPRESA
La responsabilidad profesional es pro-

pia de una persona física; por lo tanto,
no hay manera de que una empresa
de seguridad electrónica pueda ser
objeto de este concepto. Seguirá exis-
tiendo la responsabilidad de la empresa
por los hechos de sus empleados, a
los que se denomina ahora como “au-
xiliares” (antes “dependientes”). Así,
quien resulte afectado por la mala ins-
talación de, por ejemplo, un cerco eléc-
trico, además de denunciar o litigar
contra el fabricante, deberá hacerlo
también contra la empresa instaladora,
por la responsabilidad que le corres-
ponde a su auxiliar, y contra el instalador
mismo, por la responsabilidad directa
que le cabe al ser quien cumplió dicha
función.

La empresa será responsable por la
ejecución defectuosa, la inejecución
de la obligación asumida y por el per-
juicio al otro durante la actividad de la
instalación. El primer caso consiste en
un sistema que no funciona y no pudo

evitar un robo; el segundo, en un sis-
tema que, por no haber sido instalado
en tiempo y forma, tampoco lo pudo
evitar. 

El tercer caso podría tratarse de un
profesional que, al instalar los equipos,
rompe o daña algo en la propiedad
donde realiza el trabajo o bien deja
caer una herramienta desde un balcón
ocasionando heridas a un transeúnte.
En estos casos, la empresa no podrá
argumentar que no tiene culpa por
los hechos de su dependiente: siempre
que éste sea responsable, la empresa
tendrá responsabilidad refleja. Además,
en el caso de la instalación de una cá-
mara en un edificio que, por distintos
motivos, se desprenda y caiga sobre
quien transita por la acera, la respon-
sabilidad se extenderá también a todo
el consorcio.

La original independencia de la acción
civil, con una clara función resarcitoria,
y la acción penal, de función punitoria,
se ha modificado con la llegada del
nuevo artículo 29 del Código Penal,
donde el juez penal puede dirimir
sobre la pretensión resarcitoria. El nuevo
artículo 1.776 recepta las consecuencias
de dicha intervención. En tal sentido,
se dispone que la condena penal pro-

duce efectos de cosa juzgada en el
proceso civil respecto de la existencia
del hecho que se debate, pero no hace
a la calificación que vaya más allá del
acusado, pues la existencia de la culpa
de la víctima o de la de terceros debe
ser analizada por el juez civil, dando a
éstos plenas garantías del derecho de
defensa.

Así, retomando nuestro último ejem-
plo, si bien un juez penal puede dejar
en claro que la cámara de grabación
colocada en el edificio efectivamente
cayó y golpeó a un transeúnte, será un
juez civil quien defina el monto de la
indemnización al determinar cuestiones
tales como si la víctima circuló sorteando
la cinta de protección -si la había- que
prohibía el paso o si algún tercero la
quitó y, por ello, dicha víctima no pudo
advertir el peligro.

Así, el nuevo Código Civil y Comercial
de la Nación Argentina, aprobado por
la Ley 26.994, unifica en uno solo los
dos viejos cuerpos normativos y mo-
difica el tenor del texto que afecta al
instalador de seguridad electrónica.
Con el transcurso del tiempo y las in-
terpretaciones de los jueces podremos
apreciar las verdaderas ventajas y des-
ventajas del cambio. �
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Plataforma de rastreo

FullTrack 3.0

Fulltime Argentina
info@fulltime.com.ar
www.fulltime.com.ar

FullTrack es la plataforma diseñada por Fulltime para
el rastreo de vehículos, personas, mascotas y objetos.
Está diseñada como una plataforma totalmente web,
con almacenamiento cloud y muy sencilla de operar;
supone múltiples ventajas para las empresas a la hora
de ofrecer nuevos servicios.

En esta ocasión, Fulltime Argentina presenta la nueva
plataforma de rastreo vehicular FullTrack 3.0, la cual
además de su renovado layout y visión de los mapas,
incluye nuevas funciones destacadas como eventos per-
sonalizados, registro express y pantalla adaptable. Entre
otras prestaciones, se destaca la nueva implementación
de equipos plug&play por medio del conector OBDII,
adaptable a cualquier vehículo disponible del mercado.
De esta forma, el usuario se ahorra la instalación del
equipo y tiene la posibilidad de obtener su información
completa, generando gráficos e informes de telemetría.

Por medio de esta nueva tecnología y tendencia es
posible generar una simulación del tablero en tiempo
real que muestre RPM, velocidad, combustible, tempe-
ratura, etc., obteniendo un mejor control y gestión
sobre el vehículo y el desempeño del conductor.

CARACTERÍSTICAS
• Plataforma 100% web.
• Pantallas responsivas.
• Alerta de acciones programadas.
• Funciones completas para logística y flotas.
• Informes que permiten la gestión de cotos y producti-

vidad.
• Funciones de Driver behavior (Conducta del chofer).
• Gráficos de visualización sencilla.
• Posibilidad de personalizar el software con la marca

de la empresa prestadora del servicio.
• Controles y alertas para el mantenimiento del vehículo.
• Permite realizar ajustes de forma remota.
• Verifica el estado del tránsito en tiempo real, lo que

permite delinear rutas alternativas para llegar a horario. �
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Detector vehicular 

DMM-50

Dyna Group Ingeniería
ventas@dynagroup.com.ar
www.dynagroup.com.ar

Dyna Group presenta como novedad el DMM-50, dise-
ñado para detectar en forma eficiente y segura la presencia
de vehículos en el área de operación, apto para integrarse
a un sistema o por ejemplo controlar la apertura y cierre
de una barrera en forma autónoma. Gracias a su nuevo
firmware, este equipo permite el control autónomo de la
mayoría de los equipos disponibles, como barreras, por-
tones, semáforos, etc., brindando diferentes alternativas
de control y conexionado, sin la necesidad de agregar
relés, temporizadores ni ningún dispositivo externo.

También es ideal para aplicaciones con semáforos de
garaje, cortinas/puertas industriales automáticas, de-
tección de sentido de circulación, sistemas de control
de acceso, etc.

Debido a sus características únicas, el DMM-50 logra
excelentes condiciones de desempeño en entornos
desfavorables.

CARACTERÍSTICAS
• Montaje en Riel DIN: facilita el montaje sin bases ni

componentes extra.
• Dimensiones reducidas: adaptable a casi cualquier

instalación.
• Conexionado mediante borneras removibles, lo cual

facilita su implementación y posterior mantenimien-
to.

• Alimentación 220 Vca o 12 Vcc / 12 Vca / 24 Vcc, adap-
tables a cualquier necesidad del usuario.

• Entradas de control para comando autónomo de ba-
rrera.

• Salida a relé de contacto seco + salida open collector
optoaislada, lo que otorga flexibilidad de conexiona-
do.

• Totalmente fabricado en Argentina, proporciona un
efectivo respaldo posventa y continuidad de suminis-
tro.

• Salida continua y por pulso, utilizada para control de
cierre de barreras con comando Subir/Bajar. �

Tienda de seguridad
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Nt-Mod3G

Conversor 2G a 3G 

Netio S.R.L.
54 11 4554 9997
info@nt-sec.com
www.nt-sec.com
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Tienda de productos

La compañía Netio, en respuesta a los rumores de un
posible apagado del servicio GPRS por parte de las
prestadoras celulares, presenta un accesorio para convertir
sus comunicadores 2G en 3G. De confirmarse la baja
del servicio 2G, aquellos que cuentan con Netio como
proveedor de comunicadores GPRS para sus alarmas
podrán seguir usando sus equipos, ya que la compañía
no sólo desarrolló nuevos modelos de comunicadores
3G nativos, sino que también diseñó un dispositivo
Ethernet que puede funcionar de manera autónoma,
compatible con toda la línea de comunicadores Nt-Com
y con los modelos G y GR de la familia Nt-Link, serie que
se convirtió en uno de los productos más reconocidos
de la marca.

No obstante, es sabido que la migración entre los dos
servicios no es directa: es necesario instalar el accesorio
Nt-Mod3G en cada equipo y hacer una modificación
del firmware. Este procedimiento requiere personal ca-
lificado y supervisado, por lo que, para la instalación
del nuevo accesorio, es requisito fundamental que los
equipos ingresen al servicio técnico de la empresa; de
esta manera se puede garantizar su correcta actualización
y posterior funcionamiento.

Por el momento, no hay ningún comunicado oficial
por parte de las prestadoras del servicio de comunicación
sobre el apagado de la red 2G. Sin embargo, en previsión
de que los rumores sobre el cese del servicio 2G se
transformen en certeza, Netio propone una serie de  re-
comendaciones para que sus clientes estén preparados
y puedan resolver de manera adecuada esta eventual
contingencia:
• Utilizar equipos que ya sean compatibles con 3G en

todas las instalaciones nuevas.
• Programar una migración paulatina de los equipos ya

instalados.
• Encarar la situación de las distintas instalaciones con

tiempo y planificación. �

F21 de ZKTeco

Terminal para T&A

ZKTeco Argentina
info.arg@zkteco.com
www.zkteco.com

ZKTeco, empresa multinacional especializada en la
producción y desarrollo de tecnología de control de ac-
cesos y tiempo y asistencia con más de 25 años de pre-
sencia en el mercado global, presentó en nuestro país
el F21. Esta es la primera terminal para tiempo y asistencia
y control de acceso en aplicar la avanzada tecnología
SilkID, que ofrece mayor eficacia en la identificación de
huellas con piel seca, húmeda o áspera. Este excelente
sistema de seguridad tiene la capacidad de detectar
huella de dedo vivo e incluye la opción de captura de
foto.

El equipo también cuenta con la nueva plataforma de
hardware ZMM220, con una velocidad de 1.2 GHz y un
algoritmo de detección de huella mejorado que realiza
una verificación rápida y precisa.

CARACTERÍSTICAS
• Capacidad de huellas: 3.000.
• Capacidad de tarjetas: 5.000 (opcional) ID o tarjeta

Mifare.
• Capacidad de transacciones: 100.000.
• Pantalla TFT a color de 2.4 pulgadas.
• Lector de huella SilkID con función de detección de

huella viva.
• Métodos de verificación múltiple: el usuario puede

elegir entre combinar diferentes opciones.
• Funciones de control de acceso total: antipassback,

control de acceso para cerradura eléctrica de terceros,
cerradura, sensor de puerta, botón de salida, alarma y
timbre de puerta.

• Función de cámara: grabación de foto, fotoID (opcio-
nal).

• Incorpora entrada auxiliar con flexibilidad mejorada
para conectar con un switch de emergencia o detector
de cable.

• Comunicación: RS232/485, TCP/IP, host-USB.
• Lector RFID (opcional). �
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Domo fijo para interiores

Cámara VIVOTEK AD5196

Microcom Argentina
www.microcom.com.ar
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Tienda de productos

Microcom Argentina presenta entre sus novedades la
cámara Vivotek AD5196, un domo fijo para interiores espe-
cialmente diseñado para aplicaciones de seguridad que
requieran dispositivos de cuidado diseño estético.

La AD51896 está equipada con un sensor de 2 megapíxeles,
lo cual permite visualizar las imágenes con una resolución
de hasta 1920 x 1080 px a 30 cuadros por segundo; esto la
convierte en una cámara muy completa, capaz de capturar
video de alta calidad.

La nueva cámara de Vivotek tiene filtro de corte IR e ilumi-
nadores IR mejorados, con alcance efectivo de hasta 15
metros. Y, gracias a su tecnología de reducción de ruido 3D,
es capaz de capturar videos claros y brillantes en condiciones
de iluminación pobre, lo que también ayuda a reducir el
ruido del propio sensor y los requisitos de ancho de banda.

Gracias a las tecnologías de compresión H.264 y MJPEG,
puede transmitir streams múltiples de forma simultánea
en estos formatos y a diferentes resoluciones, velocidades
y calidades de imagen. Con detección de sabotaje, PoE
compatible con 802.3af y el software de gestión y grabación
ST7501 de VIVOTEK de hasta 32 canales, la AD5196 es una
solución ideal para la vigilancia de interiores.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
• Sensor CMOS 2 Mpx.
• 30 fps a resolución 1920 x 1080 px.

• Compresión en tiempo real H.264 y MJPEG (Dual Codec).
• Filtro de corte IR removible para función día/noche.
• Iluminador IR integrado efectivo hasta 15 metros.
• Integra PoE compatible con 802.3af.
• Soporta estándar ONVIF para simplificar la integración y

mejorar la interoperabilidad.
• Reducción de ruido 3D.
• Tecnología IR inteligente para evitar sobreexposición.
• Ranura MicroSD/SDHC/SDXC.
• Tamaño, calidad, y velocidad ajustables.
• Estampación de hora, texto, flip y mirror.
• Brillo, contraste, saturación, nitidez, balance de blancos,

control de exposición y ganancia.
• Compensación de contraluz, máscaras de privacidad
• Zoom digital de 48x.
• Perfiles de configuración programables.

CARACTERÍSTICAS DE VIDEO INTELIGENTE
Entre otras aplicaciones, la nueva cámara de Vivotek ofrece

al usuario las siguientes opciones:
• Detección de movimiento: triple ventana de detección.
• Disparo de alarmas: detección de movimiento en video,

disparo manual, disparo periódico, arranque sistema, no-
tificación grabación, detección anti sabotaje.

• Eventos de alarma: notificación de eventos utilizando
salida digital, HTTP, SMTP, FTP y servidor NAS. �
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Videoverificación en tiempo real

VUpoint

Risco Group
www.riscogroup.com

VUpoint es la revolucionaria solución de videoverificación
en tiempo real de RISCO Group, que integra a la perfección
las cámaras IP y los sistemas profesionales de seguridad
que ofrece la marca. Esta solución, basada en RISCO
Cloud, ofrece un alto nivel de seguridad y videovigilancia
en tiempo real, tanto a las centrales de monitores como
al usuario final.

Con VUpoint, los usuarios pueden ver en tiempo real
sus instalaciones mediante grabaciones de video de
hasta 30 segundos a través de la aplicación intuitiva
para smartphones iRISCO de RISCO Group. La transmisión
puede verse en respuesta a cualquier detector o evento
(alarma del detector, alarma de pánico o desarmar el
sistema por código), proporcionando una mayor sensación
de seguridad y tranquilidad. Además, permite a las esta-
ciones de monitoreo una forma sencilla de verificar las
falsas alarmas, proporcionando así un ahorro en recursos
y en visitas innecesarias a las instalaciones.

VUpoint se integra con los sistemas profesionales de
seguridad de Risco Agility3, LightSYS2 y ProSYS Plus.

BENEFICIOS
• Posibilidades ilimitadas para transmitir los eventos me-

diante video en tiempo real.
• Capacidad ilimitada de control, en cualquier lugar y en

cualquier momento.
• Número ilimitado de cámaras IP, lo cual aumenta la se-

guridad e incrementa el potencial beneficio de los ins-
taladores.

• Potencial ilimitado para los instaladores, ya que pro-
porciona una conexión simple para la instalación.

CÁMARAS IP DE RISCO
La gama profesional de cámaras IP de RISCO Group,

junto con los sistemas profesionales de seguridad basados
en el RISCO Cloud, proporciona una completa solución
plug&play de videoverificación, tanto para instalaciones
residenciales como comerciales. �
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Automatismos para portones

Puma y Mara 

Nyken Automatización
info@nykenautomatizacion.com.ar
www.nykenautomatizacion.com.ar

La nueva generación de automatismos para portones
Nyken cuenta con un desarrollo electrónico de rápida
programación que simplifica el procedimiento de ins-
talación y los hace más versátiles, aportando así al pro-
fesional del gremio una ventaja comparativa para su
negocio. Como parte del inicio de una etapa de progreso
y expansión que plasma la capacidad de superación de
la marca, los nombres de los productos se inspiran en
animales autóctonos de Latinoamérica.

De esta manera, el automatismo levadizo Puma (sistema
torsión) despliega tres distintas versiones: STD para
portones de hasta 8 m2 con apertura en 15 segundos;
MAX para portones de hasta 10 m2 con apertura en 15
segundos; y SP para portones de hasta 7 m2 con apertura
en 11 segundos. Con un diseño mejorado, Puma es
apto para instalar en todo tipo de cocheras y espacios
interiores. Por otra parte, el equipo corredizo Mara se
presenta en cuatro versiones: 500, para hojas de hasta
500 kg con velocidad de 5,2 m/s; 500 SP, para hojas de
500 kg con velocidad de 3,3 m/s; 700, para  hojas de
700 kg con velocidad de 5,2 m/s; y 1TN, para hojas de 1
tonelada con velocidad de 4,5 m/s. Todas las versiones
incorporan carcasa de polietileno de alta resistencia,
ideal para soportar condiciones rigurosas.

Ambas líneas poseen detalles de terminación estilizados
que se adaptan a los requerimientos más exigentes,
con una excelente relación calidad-precio. Los moto-
rreductores, producidos en su totalidad con piezas de
acero, otorgan la fuerza necesaria que exigen los portones
del mercado argentino, generalmente más robustos. 

Como parte del lanzamiento, Nyken realizará una
muestra de productos y capacitación para profesionales
del gremio el próximo 15 de octubre en la sede de la
Unión Industrial del partido de La Matanza (ubicada
en San Justo). Para participar, la acreditación se procesa
desde el blog de la marca (nykenautomatizacion.blogs-
pot.com). Los cupos son limitados y sujetos a confir-
mación. �
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l objetivo principal de la Data
técnica es darle al lector las he-

rramientas para que pueda identificar
los componentes de un sistema de
CCTV presentes en el mercado, dominar
la última tecnología digital para un má-
ximo desempeño en diseño, instalación

Roberto Junghanss
Gerente general de
Electrosistemas de Seguridad
rj@electro-sistemas.com.ar

Negocios de Seguridad publicará en su edición N° 99 el texto completo de la Data técnica en CCTV con

el objetivo de ofrecer la información más actualizada acerca de los elementos que componen un sistema

de estas características, desde su elección y diseño hasta su instalación.

Anuncio de nueva publicación

Curso de actualización
tecnológica en CCTV

Data técnica

y puesta en marcha y reforzar sus ca-
pacidades técnicas para determinar
las posibles fallas de estos sistemas.  

Este curso, cuyos primeros capítulos
salieron a partir de la edición de
abril/mayo, nació como un comple-
mento del publicado en mayo de 2009.
Sin embargo, para lograr su objetivo y
dada la diversidad y profundidad de
los temas que un profesional de CCTV
debe conocer, debemos reevaluar los
contenidos: aunque no estén tan lejanos
en el tiempo, la primera parte publicada

ya merece ser reescrita para que cuente
con las últimas novedades.

Es por esto que  anunciamos a nues-
tros lectores la publicación de la obra
completa, con las últimas actualiza-
ciones disponibles, en la edición N° 99
de la Revista Negocios de Seguridad,
correspondiente a febrero de 2016.
Quienes deseen recibir este número
deben escribirnos a lectores@rnds.com.ar
para reservar su copia física de la revista
y del Curso de actualización tecnológica
en CCTV. �

E

www.dazconductores.com.ar


www.grupomarmara.com.ar


www.fuegored.com


www.fuegored.com


Problemáticas del
servicio de monitoreo

El sector de monitoreo de seguridad está cre-
ciendo, pero ¿están las empresas argentinas
organizacionalmente preparadas para en-
frentar este crecimiento? ¿Cuáles son los fac-
tores determinantes que permitan la susten-
tabilidad a largo plazo de este sector?
En primer término, centraremos nuestro foco
en un análisis del mercado en general, abo-
cándonos principalmente a las ventajas com-
petitivas del sector, el desarrollo organiza-
cional de las empresas que lo integran y los fac-
tores que influyen en el crecimiento o evolu-
ción de este mercado. Por otro lado, analiza-
remos la escena internacional, ya que las em-
presas más grandes del país también se de-
sarrollan internacionalmente. Además, en es-
ta rama de la seguridad tiene una especial
relevancia el efecto de la globalización, ínti-
mamente ligada al avance de la tecnología.

PPROBLEMÁTICAS DETECTADAS
Clientes. "El servicio es el conjunto de pres-
taciones que el cliente espera como conse-
cuencia del precio, la imagen y la reputación
del mismo” (Horovitz). Las empresas de ser-
vicios deben identificar un grupo amplio de po-
sibles clientes con necesidades homogéneas
y segmentar el mercado de acuerdo a las par-
ticularidades de cada una de esas necesida-
des. Se debe apuntar a brindar el servicio a un
grupo de consumidores específicos, que cum-
plan con ciertas características determinadas;
ellos serán los interesados en contratarlo. Es-
to es menos importante para las empresas
que no son de este tipo, ya que ellas pueden
ofrecer sus productos en el mercado sin ne-
cesidad de un estudio profundo de la cliente-
la o una segmentación exhaustiva.
Asimismo, otra de las particularidades de es-
te mercado es la fidelidad del cliente. Lo que

debe lograrse es que el cliente cree un víncu-
lo con la empresa para que no se rompa la re-
lación, aún frente a otras ofertas. Un factor que
contribuye a esta buena relación (y por ende
a la fidelidad del cliente) es el desarrollo de po-
líticas adecuadas que permitan el contacto
directo entre vendedor y usuario. “El cliente fiel
es el que, en una situación determinada y
cuando puede elegir, efectuará todas sus
compras de servicios en la misma empresa, del
mismo rótulo, para un período determinado”.
Calidad del servicio. “La calidad de servicio es
la amplitud de la discrepancia o diferencia
que exista entre las expectativas o deseos de
los clientes y sus percepciones” (Zeithaml,
Parasuraman y Berry). A diferencia de lo que
ocurre con los productos tangibles, la calidad
del servicio es otro de los problemas a los
que se enfrentan las empresas de servicios, ya
que no puede ser controlada descartando los
que no alcanzan un cierto estándar antes de

lanzarlos al mercado. Es decir que la calidad
no puede ser controlada mediante “los me-
canismos de filtraje de la calidad que existen
en la industria” (E. Sasser).
Precios. La empresa debe tener en cuenta
tres factores esenciales: las reglamentacio-
nes, los costos y la percepción del cliente. En
el caso de las empresas de monitoreo de alar-
mas los costos iniciales son elevados ya que
debe contar con tecnología de punta, gene-
ralmente costosa. En relación al precio que per-
cibe el cliente, debe tenerse en cuenta que el
cliente puede no entender el porqué del valor;
al ser un servicio algo intangible, muchas ve-
ces no se conocen los parámetros que llevan
a las empresas a establecerlos. El consumidor
podrá juzgar el precio determinado según sus
experiencias con servicios similares; deberá en-
contrar razones que justifiquen el gasto para
la contratación de ese servicio. Existe una re-
lación implícita precio/beneficio según la cual
se espera obtener cierta calidad y beneficios
dentro de un nivel de precio determinado:
cuanto más alto el precio, más alta es la ex-
pectativa de la calidad del servicio. El precio es
un indicador para el cliente de lo que puede es-
perar del servicio que contrata; la ausencia de
propiedades tangibles hace que este tipo de ca-
racterísticas sean los parámetros de referencia.
Constituye, frente a la imposibilidad de mani-
pular o probar el servicio antes de comprarlo,
uno de los elementos de información objetiva
de los que dispone el cliente.

Ofrecemos a continuación la primera parte de una serie de notas que dedicaremos a comentar algunas de las

problemáticas existentes dentro del mercado en el que se desempeñan las empresas de monitoreo de Argentina. 

Análisis de mercado – 1ra parte

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina

Avenida Belgrano 1315 - 6º piso - C.A.B.A. - Argentina - Tel/Fax: (011) 4383-9651

info@cemara.org.ar / www.cemara.org.ar
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El auténtico entendimiento del funcionamiento
de la tecnología aplicada a la seguridad –tanto la
física como la de los bienes materiales– es uno de
los pilares sobre los que se sustenta nuestra insti-
tución. Es por esto que estamos trabajando per-
manentemente para continuar construyendo la
Cámara que tanto anhelamos y poco a poco esta-
mos consolidando.

PRESENTACIÓN DE ALARMAS RESIDENCIALES X-28
El 24 de junio se llevó a cabo una presentación de
la línea completa de alarmas residenciales de X-28
a cargo del Sr. Leonardo Morelli de Distribuidora
Atlas, la cual contó con un importante número de
asistentes de diversas empresas asociadas a la Cá-
mara. Morelli brindó información general de los
productos y explicaciones sobre su funcionamiento
y manejo. Los asistentes se mostraron muy intere-
sados en la línea de alarmas presentada, a tal pun-
to que muchos de ellos solicitaron que se realice una
segunda parte con información técnica más espe-
cífica con la finalidad de ahondar en las caracte-
rísticas especiales de las X-28. Esta segunda parte
se realizará en los meses venideros; también se lle-
vará a cabo un curso de CCTV.
Agradecemos especialmente a los organizadores,
a todos los que asistieron en calidad de oyentes y
a los socios de la Cámara que se hicieron presen-

tes para colaborar en este evento. Es nuestro deseo
que continúen apostando al crecimiento de nues-
tra institución a través de la organización y con-
creción de actividades de esta índole.

CONFERENCIAS FEDECOM
Como parte del plan de incrementar la oferta de ac-
tividades para los socios de CESEC, se realizará el pró-
ximo mes una conferencia orientada a una temá-
tica a elegir por los asociados. Se efectuó entre los
socios una encuesta para decidir qué temática será
la abordada, lo cual se definirá en los próximos
días y será oportunamente comunicado. Asimismo,
la Federación Comercial de Córdoba (FEDECOM)
presenta actualmente una amplia e interesante
oferta de conferencias y desayunos de trabajo, de-
sarrollada en conjunto con el IDEC (Instituto para
el Desarrollo Empresario y Comercial), la cual se
encuentra disponible para empresas e instituciones
asociadas. 

PÉRDIDA
Lamentamos informar que el lunes 13 de julio fa-
lleció nuestro apreciado colega Sergio Palomino,
quien se encontraba en delicado estado de salud
desde mayo de 2014 a raíz de un accidente cerebro-
vascular. Nuestro más sentido pésame y acompa-
ñamiento a su familia, amigos y allegados.

Actividades para los asociados
La profesionalización
de la actividad de los

asociados a la Cámara
y de la seguridad

electrónica en general
consiste en la forma-

ción, actualización,
protección y fomento

del debate en el sector,
con el objetivo de

nuclear las mejores
acciones e intenciones

y así ofrecer un mejor
servicio a la comunidad.

Presidente:
Sr. José Luis Armando
Vicepresidente:
Sr. Carlos Macario
Secretario:
Sr. Ernesto Bruno Cavazza
Prosecretario:
Sr. Juan Fortunato Miotti
Tesorero:
Sr. Sergio Eduardo Puiatti
Protesorero:
Sr. Fabián Micolini
Vocales titulares:
1º Sr. Javier Gerardo Blacudt;
2º Ing. Antonio Olivé
Vocales suplentes:
1º Sr. Marcelo Martínez Arias
2º Sr. César Lezameta

Comisión
Directiva
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Sólo estar en el mismo centro de la escena supera
a Optera, que ofrece la capacidad inigualable de
hallar y capturar las evidencias necesarias para
tomar decisiones críticas de negocio.
Optera proporciona vistas de 180º, totalmente
combinadas y mezcladas sin las molestias ni las
distracciones causadas por fronteras inconexas
entre sensores: una experiencia de visualiza-
ción superior, un desarrollo novedoso. Con una

resolución de 12 Mpx y PTZ electrónicas en toda
la panorámica que permiten obtener detalles
de imagen con la mayor calidad y uniformidad
posibles, Optera lleva el análisis de escenas a un
nivel totalmente nuevo para los profesionales de
seguridad de la actualidad. La tecnología Sure-
Vision 2.0 se adapta fácilmente a resplandores,
WDR y baja luz a fin de suministrar la mejor
imagen panorámica disponible del sector.

Pelco: la experiencia de la nueva Optera

Tyco Security Products anuncia el lanzamien-
to de Illustra Edge, un completo sistema de vi-
deo de alta definición que combina en una sola
solución, lista para usar, una cámara IP, el soft-
ware del sistema de gestión de video ExacqVi-
sion Edge (VMS) previamente instalado y una
tarjeta SD para almacenamiento. La nueva línea
de productos Illustra Edge ofrece todo lo ne-
cesario para lograr una conexión y configura-
ción automáticas en tan solo unos minutos. 

La solución de grabación Illustra Edge ofrece un
elevado nivel de confiabilidad: si una cámara fa-
lla, las otras seguirán transmitiendo y graban-
do. El tráfico de la cámara al servidor es inter-
no y no en la red del usuario, gracias a lo cual
la solución brinda un bajo tráfico hacia la red.
La línea Illustra Edge está disponible en tres mo-
delos de cámaras: la Illustra Pro 5MP Fisheye,
la Illustra Pro 2MP Compac Mini-Dome y la
Illustra Pro 2MP Compact Mini-Bullet.

Tyco: cámaras Illustra Edge con software ExacqVision

Múltiples aplicaciones, diferentes tipos de in-
terfaces y bases de datos separadas son sólo al-
gunas de las complicaciones típicas que tienen
los centros de monitoreo al intentar ofrecer más
servicios a sus clientes. Finalmente, el rendi-
miento y utilidad de la central se ve disminuido
por los procesos manuales, información no con-
solidada y pobre integración de los procesos.
El software para centros de monitoreo Kronos es
una plataforma para la gestión completa y au-

tomatizada de una central de monitoreo. Allí
pueden converger diferentes tecnologías tales
como alarmas, vehículos, personas, guardas, pa-
trullas de reacción y supervisión y video. Todo se
controla en una única plataforma, con la misma
interfaz y con una base de datos consolidada.
Kronos pude ser distribuido en redes LAN y
WAN, es escalable, tiene procesos automatiza-
dos y es de fácil acceso para cualquier compa-
ñía de monitoreo.

Kronos LA: control total en una sola plataforma

El impulso positivo de la industria de seguridad
electrónica en la región llevó este año a más de
50 empresas colombianas a convertirse en ca-
nales oficiales de Axis Communications, compa-
ñía sueca de primera línea en video IP.
El interés en explorar el mercado con la oferta
de servicios de venta y alquiler de cámaras di-
gitales de alta calidad se ha convertido en una
tendencia mundial a la que el país no es ajeno.

Alessandra Faría, directora de Axis para Améri-
ca del Sur, atribuye el interés de las empresas co-
lombianas al hecho de traer al país una nueva tec-
nología: "La industria de la seguridad electrónica
continúa creciendo. Este es el momento para que
los canales de reventa e integradores de TI que
trabajan en el ámbito de las redes o telecomu-
nicaciones extiendan su alcance y aumenten
sus ganancias", dijo la directora.

Axis: amplía su red de canales en Colombia
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