
Seguinos en Revista líder sobre Empresas, Productos y Servicios de Seguridad Electrónica

Número 112
Ago/Sep ´17

EMPRESAS
. SEGURIDAD  TOTAL <62>

Entrevista a Mathías
Schusterman, CEO

. MICROGLOBAL & PELCO <68>

Nuevo demoroom y ciclos de
capacitación para clientes

NET REPORT
. Como el ransomware afecta a

los sistemas de seguridad <98>

por Lic. Damián Colaneri

CONSULTORÍA TÉCNICA
. Cómo prepararse para afrontar

riesgos imprevistos <102>

por Claudio Javaloyas

TIENDA DE PRODUCTOS
. Los mejores productos y las

últimas novedades del sector
SF TECHNOLOGY <110> WD
ALSE ARGENTINA <114> SECURTEC
HALTEL <118> MONITOREO.COM
SOFTGUARD TECH <122>

BIG DIPPER ACADEMY
. Nuevos paneles para control de

accesos Cygnus Electronics <126>

MARKETING
. Cómo remunerar a los vendedores:

¿sueldo o comisiones?  <134>

Por Edgardo Frigo

INSTITUCIONES
. Boletín informativo con las

actividades de CEMARA <138>

ADE+
. ACTUALIDAD <30>  EVENTOS <58>

Control de acceso vehicular
a través de antenas UHF  <90>

CASOS DE ÉXITO

Primera exposición integral
organizada por Getterson  <46>

TECNOLOGÍASECURITYFEST

Robot con inteligencia artificial
para patrulla de áreas restringidas

 <24>

http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
http://www.twitter.com/noticiasrnds
http://www.linkedin.com/company/negocios-de-seguridad
http://www.youtube.com/negociosdeseguridad


www.cygnus.la


www.cygnus.la


www.cygnus.la


www.cygnus.la
www.cygnus.la


www.bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar


www.bigdipper.com.ar


www.bigdipper.com.ar


www.carbisis.com.ar
www.carbisis.com.ar


www.simicro.com




www.simicro.com
www.simicro.com


www.simicro.com
www.simicro.com




www.youtube.com/secnow
www.securityone.com.ar/blog/
www.facebook.com/seconearg
www.twitter.com/securityonehik
www.securityone.com.ar
www.securityone.com.ar


www.securityone.com.ar
www.securityone.com.ar


www.youtube.com/secnow
www.securityone.com.ar/blog/
www.facebook.com/seconearg
www.twitter.com/securityonehik


www.fiesa.com.ar


www.fiesa.com.ar


www.fiesa.com.ar


www.fiesa.com.ar


RED RADIAL
CITIYMESH DE
DEITRES
Versión 7.0 de la solución

Nota de tapanT

24 62 SEGURIDAD TOTAL
Entrevista a
Mathías Schusterman, CEO

MICROGLOBAL & 
PELCO
Demoroom para clientes

Empresas

SF TECHNOLOGY
Curso Honeywell en
CESEC

EXPOSEGURIDAD
CHILE
Se anunció la
primera edición
de la feria

SECURITAS
Nuevo edificio
destinado a Seguridad
Electrónica

MILESTONE
Evento junto a
municipios bonaerenses

PELCO
Presente en el congreso
Fecotel + Innova

HIKVISION
Llega el Hikvision Tour
a Argentina

Actualidad

30

46 SECURITYFEST de
GETTERSON
ARGENTINA
Primera expo integral
del mayorista

ROADSHOW de
BIG DIPPER
Soluciones para
control de accesos

Eventos

76 S5, robot con
inteligencia artificial
Exclusivo de SPS Seguridad
Electrónica

Profile T de ONVIF
Nuevo estándar para
streaming de video

Tecnología

Big Dipper Academy

Boletín Cemara

Boletines

126

SF TECHNOLOGY
Videofied de Honeywell para
estaciones de monitoreo 

WESTERN DIGITAL
Disco de almacenamiento
de 10 TB WD PurpleTM

ALSE ARGENTINA
Cerradura inteligente 1090

SECURTEC
Portero visor KW02C

Tienda de seguridad

114

34

58

102 Como prepararse
para afrontar
riesgos
Escribe: Claudio Javaloyas

Consultoria técnica

110

134 Como remunerar a
los vendedores
Escribe: Prof. Edgardo Frigo

Marketing

98 Como el
ransomware
afecta a los
sistemas de
seguridad
Escribe: Lic. Damián Colaneri

Net Report

86

138

38

42

68

Control de accesos
vehicular con
antenas UHF
Implementación de
TEKHNOSUR en
barrios cerrados

Casos de éxito

90 HALTEL
Sistema automonitoreable
vía internet WiFi WebAlarm
Smart Control

MONITOREO.COM
Aplicación Mi Alarma

SOFTGUARD
Aplicativo Web Dealer Mobile

Tienda de seguridad - Apps

118

122



www.facebook.com/FIESA.com.ar/
www.youtube.com/user/FIESAtv
www.twitter.com/fiesasrl
www.fiesa.com.ar
www.fiesa.com.ar


https://www.facebook.com/Mafp-Consultores-SRL-601972443287151/
www.mafpconsultores.com.ar
https://twitter.com/mafp1271?lang=es
www.mafpconsultores.com.ar


https://www.facebook.com/Mafp-Consultores-SRL-601972443287151/
www.mafpconsultores.com.ar
https://twitter.com/mafp1271?lang=es
www.mafpconsultores.com.ar


24 >

Bernardo Martínez Sáenz, CEO, y Gabriel Escobar, Gerente comercial, de Deitres S.A. explican las novedades

sobre su red radial-IP mesh CityMesh, tecnología que ofrece a las empresas de monitoreo una nueva

oportunidad de negocios.

eitres presenta las más recientes
novedades en su solución para

asegurar la comunicación de eventos
de alarma: CityMesh, que combina co-
municación radial con tecnología IP y
cuya implementación no está limitada
por la geografía. Los tres puntos prin-
cipales son:
• Crecimiento exponencial de la potencia

radial y su cobertura.
• Inclusión de los vínculos 3G y LAN al

habitual radial, lo que permite la
bajada de información multivínculo
para toda la red.

• Desarrollo de un excepcional comu-
nicador 3G totalmente compatible e
integrable a la red radial mesh, que
incluye la plataforma Domo gratuita.

QUÉ ES CITYMESH?
Es un sistema radial-IP mesh para co-

municar eventos de alarma. Este sistema
integra la potente plataforma gratuita
Domo y los comunicadores inalámbri-
cos RF, LAN/RF, 3G/RF y el nuevo co-
municador solo 3G.

Los comunicadores pueden ser com-
patibles con todos los paneles Contact
ID o 4+2 (sin importar marca y modelo)
o, para las líneas de productos DSC y
Paradox, comunicarse a través del bus
de datos y así poder simular un teclado
virtual en la plataforma, lo cual agiliza
y simplifica las configuraciones de los
paneles de alarma vía remota.

La red mesh generada posee múltiples
vínculos a la central de monitoreo, ase-
gurando la comunicación de una forma
hasta el momento no logradas en este
tipo de sistemas. Al estar todos los
equipos vinculados vía radial, generan
múltiples caminos disponibles para
garantizar el arribo del evento de alarma
a la central de monitoreo. Cada equipo
que se integra recibe los atributos de
la red mesh y aporta los propios po-
tenciándola. La red es, así, altamente
escalable.

CityMesh está enfocada en la reducción
de costos de inversión inicial, operativos

D

Ventajas y beneficios de la versión 7.0

y de comunicación, y reduce de manera
considerable los costos generados por
los upgrade tecnológicos.

Un ejemplo de ello es el actual cambio
de tecnología 2G a 3G: las redes de los
clientes de las empresas de monitoreo
con más de 3.000 abonados, están
conformadas en un 98% por equipos
radiales y solo un 2% de equipos GSM
y LAN. Esto, al momento de renova-
ciones tecnológicas es crucial ya que
son pocos los equipos a actualizar y se
logra con un simple cambio de modulo,
lo que impacta en la actualización a la
nueva tecnología de toda la red.

Lo mismo sucede al momento de
pagar los abonos por comunicación
GSM.

El sistema está compuesto por co-
municadores que se vinculan vía RF
entre sí, formando la red radial mesh,
y bajan la información de los paneles
de alarma a la central de monitoreo
vía RF, LAN y 3G.

CityMesh incluye en su gama un co-
municador 3G bus y universal, de nueva
tecnología y muy bajo costo, que per-
mite iniciar una red de estas caracte-
rísticas reemplazando los comunica-
dores por los de Deitres, con el objetivo

Nota de tapa

Red Radial Mesh CityMesh de Deitres
nT

www.deitres.com.ar


www.deitres.com.ar
www.deitres.com.ar


< 26

Nota de tapanT

a futuro de conformar la red Radial
Mesh.

El comunicador 3G de Deitres permite
ser incluido dentro de la red radial
mesh con solo instalar modularmente
un componente radial.

POR QUÉ CITYMESH?
La implementación de una Red Radial

Mesh CityMesh trae aparejada una serie
de beneficios a corto plazo, baja los
costos operativos y ofrece un mejor
servicio. A mediano y largo plazo, pro-
porciona ventajas estratégicas entre
las que se encuentran la simple insta-
lación del equipo, la disminución de
servicios técnicos, la fidelización de
clientes (el equipo es intransferible) y
un mejor servicio sin mayores costos.

Por otro lado, mediante los CityMesh
instalados, formará su propia red in-
alámbrica propietaria que le permitirá
brindar paralelamente otros servicios.

CityMesh, por su configuración, es al-
tamente escalable, inversamente a lo
que sucede con las redes radiales clásicas
que sufren graves inconvenientes al
momento de crecer. La red de Deitres,
cuando se le integra un nuevo comu-
nicador, utiliza los recursos de la red
pero a su vez le aporta los propios po-
tenciando y mejorando su capacidad
de cobertura y comunicación.

EVOLUCIÓN: CITYMESH 7.0
CityMesh es un producto maduro con

más de 10.000 equipos operativos en
los clientes de Deitres, que ya conforman
redes de más de 3.000 abonados, con-
virtiéndola en la empresa con mayor
desarrollo en la región en el campo de
las redes radiales mesh.

El equipo CityMesh 7.0 conserva el
concepto de red radial mesh del 6.3
pero con una nueva tecnología, que le
aporta una capacidad de procesamiento
superior.

Resuelve, multiplicando por 10 la po-
tencia de la versión anterior, las limita-
ciones en cobertura radial, dándole
una enorme versatilidad al momento
de sumar a la red abonados distantes
entre sí. Asimismo, permite múltiples
destinos finales y, por ende, múltiples
planes de contingencia.

CityMesh 7.0 incluye los vínculos 3G,
LAN y RF permitiendo la multiplicidad
de vínculos a la central de monitoreo
para todos los equipos de la red.

CÓMO SE IMPLEMENTA?
La puesta en marcha de CityMesh es

tan simple como instalar en sus abo-
nados el kit de inicio y vincular, con
una mínima configuración, la plataforma
Domo con el software de monitoreo.

Implementarla no requiere inversión
inicial y no genera costos operativos:
los baja. Además, no precisa ningún
tipo de estructura, receptoras, repeti-
doras, antenas ni torres para conformar
la red (para la transmisión de datos se
trabaja sobre Spread Spectrum con
potencia y frecuencias no licenciadas).

La plataforma cloud de servicios téc-
nicos Domo es totalmente gratuita y
no requiere de mantenimiento por parte
de la central de monitoreo. La red, en
tanto, no tiene límites geográficos.

QUÉ ES LA PLATAFORMA DOMO?
Domo es la plataforma de autogestión

desarrollada por Deitres para operar y
administrar su Red Radial Mesh CityMesh
permitiendo un total control de manera
remota. Es una plataforma técnica de
servicios  para uso exclusivo de la central
de monitoreo, con cero costo de puesta
en marcha y cero costo operativo.

Es optativa, gratuita, no bloqueante
y sólida, y puede ser utilizarse tanto
en modalidad cloud o alojarse en los
servidores de la empresa de monitoreo,
permitiendo total independencia de
terceros.

MEJORA EN LA
COMUNICACIÓN DE EVENTOS
Esta red ha sido diseñada para soportar

servicios de datos de manera flexible
y fiable. Es multiredundante, de alta
disponibilidad y se autoprotege, recu-
perándose de interrupciones o caídas
de forma automática en un corto plazo
de tiempo.

La red posee recursos propios, múlti-
ples frecuencias, múltiples vínculos de
comunicación independientes y múl-
tiples caminos para hacer llegar el
evento a la central de monitoreo.

La plataforma gratuita Domo garan-
tiza, por sus características y su arqui-
tectura absolutamente segura, que
ante el improbable caso de una caída
en las comunicaciones no bloqueará
la comunicación de su central de mo-
nitoreo con sus abonados, asegurando

que los eventos de alarma lleguen al
software de monitoreo.

ALGUNAS CARACTERÍSTICAS
• CityMesh permite, a muy bajo costo,

operar con un sistema radial mesh.
• Configuración inicial automática e in-

teligente. El equipo realmente tiene
puesta en marcha automática.

• Alta de cuentas plug & play, facilitando
la tarea del operador de monitoreo.

• Acceso remoto al teclado y up/down-
loading de los paneles de alarma más
difundidos en nuestro mercado desde
el teclado virtual de la plataforma
Domo.

• Actualización remota del firmware
(OTAP) desde la plataforma Domo.

• Baja más del 95% de los costos de
comunicación GSM. Todos los comu-
nicadores se vinculan vía RF, se com-
parten los recursos de la red CityMesh,
permitiendo el uso de solo un co-
municador GSM hasta 200 equipos
RF, con la consecuente reducción de
abonos.

• Utiliza frecuencias libres, evitando li-
cencias y los abonos periódicos que
éstas implican.

• La instalación es interior, evitando
cableados.

• El equipo es IP66 de origen, evitando
costos adicionales para excepcionales
instalaciones en exterior.

• Soporte en tiempo real: la plataforma
online, optativa y gratuita Domo brin-
da soporte a los productos Deitres
permitiendo gestionar la red mesh y
evitando servicios innecesarios. �
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Organizado por SF Technology junto a CESEC

Curso  y presentación de novedades Honeywell

SF TECHNOLOGY
www.sf-technology.com

Honeywell, a través de su distribuidor SF Technology y la
Cámara de Seguridad Electrónica del Centro (CESEC),
presentó en Argentina la evolución en videoverificación:
Videofied, una solución de intrusión con videoverificación
incluida, diseñada para las estaciones de monitoreo.

El evento se llevó acabo en las oficinas de CESEC, ubicadas
en la ciudad de Córdoba, y en la cual se dieron cita los prin-
cipales ejecutivos de los centros de monitoreo más impor-
tantes de dicha ciudad.

A cargo de la presentación del nuevo producto estuvieron
Lucas Bottinelli, representante de Honeywell, y Facundo
Piedra, actual Gerente regional de Honeywell Security and
Fire para el Cono Sur. Los directivos de la compañía explicaron
en su charla cada uno de los productos que ofrece el
fabricante así como las funciones y beneficios de implementar
Videofied, la nueva solución en videoverificación.

De la jornada participaron también Marcelo Pérez, Gerente
comercial, y Gabriel Escobar, Representante comercial de la
empresa SF Technology, quienes llevaron a cabo una charla

acerca de los distintos modelos de negocios y el futuro del
mercado del monitoreo.

SF Technology S.A. es una compañía argentina y reúne
profesionales con más de una década de experiencia en el
mercado, y es distribuidor autorizado de Honeywell Security
y toda la línea de comunicadores 3i para la Argentina. 

Entre sus líneas de productos se encuentran soluciones
para satisfacer las necesidades de los instaladores e inte-
gradores de equipos en los diferentes segmentos de
seguridad electrónica, como intrusión, control de acceso,
CCTV e incendio. Brinda, además, asesoramiento a sus
clientes en la elección del equipo que mejor se adapta a su
necesidad, y capacitaciones en el manejo y programación
de los equipos usuales y de nuevas tecnologías.

Honeywell, en tanto, es uno de los mayores fabricantes
de tecnología del mundo, que a través de distintas divisiones
provee al mercado de soluciones profesionales para
distintas industrias, entre las que se encuentra el sector
de la seguridad. �

Actualidad
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Del 23 al 25 de octubre en Santiago

ExpoSeguridad 2017 Chile

EXPO SEGURIDAD  CHILE
www.feriaexposeguridad.cl

Un centenar de empresas expositoras, provenientes
de Argentina, Brasil, Canadá, Chile, China, España, Israel,
Polonia y Rusia, junto a las más importantes instituciones
público-privadas vinculadas al sector, confirmaron su
presencia en la primera versión de EXPOSEGURIDAD,
Exhibición Internacional de Seguridad Integral y Orden
Público, organizada por Carabineros de Chile y FISA.

El evento se desarrollará del 23 al 25 de octubre en
Santiago de Chile y estará enfocada en seguridad ciu-
dadana y privada; seguridad ante emergencias y catás-
trofes; y seguridad laboral y prevención de riesgos.
Junto a lo anterior, se desarrollará un amplio programa
de actividades paralelas, ruedas de negocios, demos-
traciones y ejercicios prácticos.

ExpoSeguridad cuenta con el respaldo internacional
de IFEMA-Feria de Madrid, el mayor organizador ferial
de España, por medio de SICUR Latinoamérica, marca
ampliamente consolidada en el sector de la seguridad
en Europa y Sudamérica, y es patrocinada por el Gobierno
de Chile a través de los Ministerios del Interior, Relaciones
Exteriores y del Trabajo y Previsión Social, además de
Bomberos de Chile.

Entre las soluciones y tecnologías de última generación,
se destaca la presencia de empresas con alcance regional
y mundial, las cuales exhibirán vehículos especialmente
equipados para uso policial; aviones y helicópteros espe-
cializados (vigilancia, búsqueda y rescate), trajes tácticos
para personal policial, vestimentas especiales para personal
de emergencias y laboral en general, equipamiento para
fuerzas especiales, vehículos para emergencias como carros
lanza agua y logísticos para bomberos, software y hardware
para seguridad digital aplicada a empresas y bancos,
alarmas y sistemas de seguridad para empresas y hogares.

En el marco de ExpoSeguridad 2017 se efectuará el
Congreso Internacional de Seguridad Integral y la X
Cumbre AMERIPOL, que reunirá a representantes de las
33 Instituciones policiales miembros de la Comunidad
de Policías de América. También se llevará a cabo la 2ª
Cumbre de Análisis Criminal Científico. �

Securitas Argentina

Nuevo edificio

SECURITAS
www.securitasargentina.com

En el marco de la consolidación de su Visión 2020, Securitas
Argentina inauguró su nuevo Edificio SES (Seguridad Elec-
trónica Securitas), que comprende 1600 metros cuadrados
dedicados exclusivamente a la tecnología. El mismo se en-
cuentra ubicado en la calle Nicolás Repetto 3421, de la
localidad de Olivos, provincia de Buenos Aires. 

En esta nueva locación que incorpora la compañía se
encuentra también el Centro de Operaciones Securitas
(SOC) y el Securitas Experience, donde los clientes de la
empresa podrán conocer y ver en tiempo real los servicios
de protección que ofrece, a la medida de sus necesidades. 

De este modo, desde el SES, Securitas ofrece tecnología
aplicada a intrusión, video, protección contra incendio,
control de accesos y BMS (Building Management System).

Securitas Argentina brinda trabajo de calidad a 14.000
empleados y actualmente, 400 personas en todo el país
están especializadas en tecnología de última generación
y seguridad electrónica en segmentos de Soluciones
de Fuego, BMS y Safety.

Como una de las empresas líderes en servicios de pro-
tección, Securitas propone una transformación de la in-
dustria de la seguridad privada en Argentina.

Securitas, empresa que ofrece soluciones de protección,
opera en 53 países distintos, ofreciendo los siguientes
servicios:
• Seguridad electrónica.
• Automatización y control de edificios BMS.
• Monitoreo de alarmas.
• Servicios de mantenimiento.
• Sistema de detección y aviso de incendios.
• Soluciones remotas de video.
• Trailback®.
• Consultoría en seguridad.
• Securitas Connect.
• Mobile.
• Ronda controlada.
• Custodias.
• Securitas 360.
• Vigilancia especializada. �
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Para municipios bonaerenses

Foro Tecnológico

MILESTONE SYSTEMS
www.milestonesys.com

Presentación del fabricante

Pelco en Fecotel

PELCO
www.pelco.com

Pelco se presentó en el congreso Nacional de Telecomu-
nicaciones, Fecotel + Expo Innova, Exposición y Congreso
Profesional de Tecnologías, Informática y Comunicaciones,
que se llevó a cabo los días 3 y 4 de agosto en el Hotel
Intersur de San Telmo, Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

A través de sus representantes, el fabricante de soluciones
para videovigilancia estuvo presente a través de sus
socios de negocios y participó de los paneles de diser-
tantes con una conferencia técnica, brindada el viernes
4, por Augusto Devesa, Gerente de ventas para Argentina,
Uruguay y Paraguay de la marca. La charla contó con la
presencia de varios profesionales del sector y represen-
tantes tecnológicos de diferentes municipios del país y
por el stand destinado a la marca pasaron autoridades
municipales cuya labor está directamente relacionada
con la videovigilancia ciudadana.

La temática central de Fecotel fue la “innovación tec-
nológica en las cooperativas y su rol en el proyecto de
las ciudades inteligentes”. En ese marco se desarrollaron
charlas y actividades, entre las que estuvo la del Dr.
Lucas Delfino, subsecretario de Asuntos Municipales
del Ministerio del Interior, quien ofreció la visión oficial
sobre los proyectos de Ciudades Inteligentes y las
acciones conjuntas entre municipios y cooperativas
para el mejoramiento de los servicios públicos.

También hubo una mesa debate a cargo de intendentes
y funcionarios de municipios que ya trabajan con programas
y políticas tecnológicas referidas a ciudades inteligentes,
casos de éxito, intercambio de opiniones y conclusiones.
El panel estuvo moderado por Luis Papagni, miembro de
la Red de Ciudades Inteligentes de Argentina y presidente
de ACTIBA, asociación que nuclea a todos los directores
de sistemas de la provincia de Buenos Aires.

Sobre el tema, también se realizó una charla sobre
tecnologías emergentes y su aplicación en proyectos
sobre las ciudades inteligentes. El segmento estuvo a
cargo de autoridades del Ministerio de Modernización
de la Nación y del Dr. Alejandro Prince, director de
Prince Consulting. �

Actualidad

Con el objetivo de compartir experiencias relacionadas
con la aplicación de tecnología al servicio de la seguridad
comunitaria, los representantes de distintos municipios
de la provincia de Buenos Aires se reunieron con expertos
de la industria de la seguridad electrónica en el 1er Foro
Tecnológico en Seguridad, realizado en las instalaciones
del Centro de Operaciones y Monitoreo (COM) de la
Municipalidad de Gral. Pueyrredón (Mar del Plata). 

En el marco del foro y como principal referente en el
desarrollo de soluciones para el manejo de video (VMS),
Milestone Systems brindó una presentación denominada
"Una comunidad, una solución".

Allí se presentaron algunos avances tecnológicos im-
portantes para la seguridad ciudadana, como el soporte
al almacenamiento local para las body cameras o la in-
tegración con radares por parte de Milestone Systems
que permite manejar áreas abiertas, inclusive para la
detección de drones.  

“La mayoría de los municipios del Conurbano de la
provincia de Buenos Aires tienen instalado un sistema
de videovigilancia y en ese sentido queremos ser más
proactivos, que el operador pueda visualizar con tiempo
lo que está ocurriendo, unificar la tecnología, los
algoritmos de análisis de video con los dispositivos y
que a su vez éstos interactúen con la gente”, explicó
Manuel Hernández, Gerente de ventas de Milestone
Systems para Sudamérica-Cono Sur.

Participaron del Foro Tecnológico en Seguridad, el 4 y
5 de julio, representantes de más de once municipios
bonaerenses, entre ellos Tres Arroyos, Bahía Blanca,
Vicente López, Lanús, Balcarce, La Plata y La Costa.
También estuvieron Axis Comunications y Hikivision, e
integradores aliados como Exanet y Grupo NEC. 

“Destacamos la importancia de seguir abordando y
compartiendo nuestras prácticas para optimizar el uso
de recursos tecnológicos aplicados a la seguridad, y así
seguir creciendo como personas, vecinos y profesionales”,
afirmó el Ing. Sergio F. Andueza, Director del Centro de
Operaciones y Monitoreo de Gral. Pueyrredón. �

https://www.milestonesys.com/es/
https://www.pelco.com
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on el objetivo de reforzar su
presencia en el mercado argen-

tino y para acercar la compañía a las
distintas regiones del país, Hikvision -
proveedor mundial de productos y so-
luciones innovadoras de videovigilan-
cia- se prepara para llevar a cabo una
gira de presentaciones y demostracio-
nes en las ciudades más importantes
de Argentina.

Bautizado con el nombre de Hikvision
Tour, el recorrido abarca seis provincias
del país destacándose como el primer
encuentro de la empresa con integradores
y empresas de instalación del interior de
la Argentina, brindado así un espacio
para presentar las novedades en el cre-
ciente mercado de videovigilancia que
la compañía plantea para este año. 

“Para nosotros, como Equipo Hikvision,
es muy importante dar a conocer en
el interior del país nuestro equipo local.
Estamos para ayudar y respaldar todo
proyecto que nuestros integradores y
empresas instaladoras se planteen;
queremos llevar toda nuestra expe-
riencia en proyectos, innovación y se-
guridad a las ciudades del interior. La
compañía tiene presencia en Argentina
desde 2010 y este año contaremos
con oficinas propias en Buenos Aires;
es el momento de ampliar las posibili-
dades de negocios en el interior y
poner a su disposición toda nuestra
experiencia, afirmó José García, Director
general para Argentina, Uruguay y Pa-
raguay de Hikvision. 

La dinámica del Tour consiste en invitar
a un desayuno con presentación de
las novedades en tecnología de vide-
ovigilancia que la compañía tiene pro-
yectado para el mercado argentino
este año. Para ello, se dispondrán los
productos en un showroom interactivo,
donde estarán expuestas las últimas
líneas de productos y novedades de la
empresa. Por la tarde, la compañía
pondrá a disposición de los asistentes
una capacitación técnica gratuita diri-
gida a integradores e instaladores, con

C

el fin de  brindarles las herramientas y
asesoría en el desarrollo de proyectos.

Entre las soluciones de videovigilancia
se destacará la integración del IVMS
4200 con DVRs, NVRs, cámaras Turbo
HD 3.0 y cámaras IP, en diferentes es-
cenarios de negocios, de pequeña a
gran escala, en conjunto con las nuevas
funciones de analíticas de video.

“Este encuentro está abierto para
todos los canales. Desde aquí exten-
demos la invitación a todos los miem-
bros del segmento TI: integradores de
sistemas y empresas instaladores de
cada ciudad sede del Hikvision Tour”,
puntualizó José García.

PROGRAMA DPP
Uno de los objetivos principales de la

gira es presentar al mercado regional
argentino el programa de Dealer Partner
Program con el que Hikvision mira a
extenderse en todo el país. El programa
DPP ofrece un gran valor para el gremio,
con beneficios y asesoría continua para
aquellos que se unan al programa. Asi-
mismo, es una excelente oportunidad
que la compañía se acerque directa-
mente al canal y oír de ellos sus suge-
rencias y mejoras en el desarrollo de
negocios de seguridad electrónica.

“El equipo local de Hikvision está a

La multinacional Hikvision se acerca a las regiones para presentar sus novedades y realizando

demostraciones en vivo a través de un tour que se iniciará en Córdoba y finalizará, el 28 de noviembre,

en Buenos Aires.

Siete ciudades, seis provincias

Hikvision Tour en Argentina

disposición de todos los canales, ins-
taladores y clientes finales interesados
en la videovigilancia para integrar so-
luciones de vanguardia en seguridad
electrónica; contamos con un equipo
de expertos profesionales que conocen
las particularidades y los retos en el
desarrollo de proyectos para la región.
Queremos impulsar un programa de
expansión de la marca a nivel nacional
con el Hikvision Dealer Partner Program,
que apunta a demostrar que nuestra
compañía va más allá de la fabricación
de equipos de videovigilancia y que
contamos con soluciones completas
y un compromiso en el desarrollo de
tecnología e innovación en el rubro
de la seguridad, que está preparada
para la implementación en el mercado
regional”, explicó el directivo.

Las siguientes son las fechas progra-
madas del Hikvision Tour Argentina:
• Córdoba: 15 de agosto
• Buenos Aires: 29 de agosto
• Mendoza: 19 de septiembre
• Mar del Plata: 10 de octubre
• Tucumán: 24 de octubre
• Neuquén: 7  de noviembre
• Rosario: 23 de noviembre
• Buenos Aires: 28 de noviembre

Para más información: 
ventas.argentina@hikvision.com �

Actualidad

http://www.hikvision.com/ES-LA/
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n las instalaciones del Abasto Hotel
Buenos Aires, ubicado en la Ave-

nida Corrientes de la Capital Federal
argentina, se llevó a cabo la primera
edición de Securityfest 2017, inicial-
mente pensada por el mayorista Get-
terson Argentina como una presenta-
ción de marcas y productos que terminó
transformándose en una expo de pro-
ductos y servicios de seguridad elec-
trónica.

Con la presencia de más de 300 inte-
gradores, instaladores y clientes de
Getterson, el evento contó con la par-
ticipación de marcas como Atlas Sound,
Control ID, Dahua, DJI, DSC, FiberSensys,
Gabitel, Inim, MS-Tech, Optex, Panasonic,
Polaris, Politec, Risco, Siemon, Verint y

E Western Digital, todos proveedores del
mayorista.

“Para nuestra compañía esta es una
gran apuesta. Sabemos que como uno
de los referentes del mercado de la se-
guridad en el país nuestro compromiso
con nuestras marcas y nuestros clientes
es grande, y no queríamos defraudar
a quienes nos acompañaran. Como
empresa pusimos todos nuestros es-
fuerzos al servicio del evento y los re-
sultados son ampliamente satisfactorios”,
comentó Walter Chaio, Presidente de
Getterson, promediando la jornada.

Fabián Rodríguez, Gerente comercial
de Getterson y con quien hablamos al
finalizar la jornada, explicó por su parte
que, como empresa, piensan “a largo

plazo, y este proyecto, que hace tiempo
teníamos ganas de concretar, es solo
el comienzo. Una vez que terminemos
con esta jornada nos pondremos a tra-
bajar en la próxima edición, que podría
ser en el interior del país”.

EL EVENTO
Securityfest abrió sus puertas a las

8:30 h en la recepción del Abasto Hotel,
cada uno de los inscriptos retiraba la
credencial que acreditaba el acceso y
comenzaban a recorrer los distintos
stands, que contaba con un represen-
tante de la marca y un gerente de pro-
ducto de Getterson.

Walter Chaio y Fabián Rodríguez fue-
ron los encargados de dar la bienvenida

Pensado como un evento de presentación de productos, el evento se transformó en una exitosa feria

de marcas, que ya está buscando sede para una nueva edición. La palabra de los organizadores y

los protagonistas de la jornada.

Primera edición del evento organizado por el mayorista

Eventos

Securityfest de Getterson Argentina

Walter Chaio



www.getterson.com.ar
www.getterson.com.ar
https://www.facebook.com/getterson.argentina
https://www.linkedin.com/company-beta/1100418/
https://twitter.com/getterson


< 48 >

Eventos

a los asistentes, que luego de una pri-
mera recorrida por el lugar comenzaban
a colmar el auditorio, donde se llevó a
cabo el cronograma de las distintas
charlas y presentaciones.

El receso llegó al mediodía: almuerzo
con pizza y cerveza. Securityfest hace
alusión a la fiesta de la cerveza y finali-
zada la jornada, cada uno de los asis-
tentes se llevó como souvenir un chop,
estampado con el logo del evento.

Tras el corte del mediodía, la jornada
continuó con las charlas programadas
para terminar un poco antes de las 18
h con un sorteo de productos entre
los presentes.

"Recibimos el apoyo inmediato de las
marcas y una excelente respuesta de
los invitados y clientes. Seguramente
replicaremos la experiencia Securityfest
en el interior del país y además ya es-
tamos pensando en la próxima edición
en Buenos Aires, para la cual estamos
pensando en sumar más capacitaciones
e invitar a algunos de nuestros prove-
edores que no pudieron estar presentes
en esta primera edición", explicó Chaio.

NOVEDADES
Además de la última tecnología de

cada uno de los expositores, Securityfest
mostró algunas novedades en cuanto
a la cartera de productos Getterson.
Entre ellas, el detector de narcóticos y
explosivos de MS Detection, un detector
número uno en el mundo, muy liviano,
portable y que en ocho segundos de-
tecta trazas de narcóticos o explosivos.
Es una solución aplicada principalmente
por distintos organismo del estado
aunque últimamente está creciendo
su uso en la empresa privada.

"Entre nuestros clientes se encuentran
empresas de numeroso personal que
tienen detectadas problemáticas de
consumo. Se trata de empresas, además,
en las que ese personal maneja herra-
mientas o móviles de riesgo, por lo
que apuntan a evitar a toda costa los
accidentes laborales o que los emple-
ados utilicen la estructura como sede
de distribución de narcóticos", explicó
Fabián Rodríguez.

La principal presentación de Getterson
en el rubro marcas fue la de Control ID,
empresa brasilera fabricante de solu-
ciones de control de accesos. Getterson
será el distribuidor exclusivo en Argen-

Walter Chaio

Control ID
NOVEDAD PARA CONTROL DE ACCESOS

Control ID es una empresa de origen brasilero enfocada en el desarrollo de
soluciones para distintos segmentos de seguridad electrónica y la gestión de
recursos humanos.

Sus soluciones son diseñadas por un equipo de ingenieros y profesionales
altamente calificados, especializados en software y hardware, que prioriza la
calidad de sus productos y las necesidades de sus clientes.

Presentada como la más reciente incorporación al listado de representadas
por Getterson Argentina, la empresa contó con la presencia en el Securityfest
de Nahuel Montana y Federico Murga, a cargo de las áreas comerciales y
soporte técnico, respectivamente.

“Control ID se dedica al diseño y fabricación de sistemas de control de
accesos de múltiples tecnologías, entre las que se encuentran las de proximidad,
tarjetas y distintas variantes biométricas”, explicó Murga acerca de los productos
que ofrece la compañía. “Nuestras líneas de productos incluyen molinetes,
controladores que integran varios productos y controles de accesos stand
alone”, amplió.

Nahuel Montana, por su parte, explicó que “la marca tiene tanto su casa central
como su fábrica en Brasil y nos estamos presentando formalmente en Argentina
a través de este evento. Getterson será nuestra representante en el país”.

“Todos nuestros productos pueden integrarse, a través de las distintas
salidas a otros sistemas de seguridad como alarmas, cámaras de videovigilancia,
etc. Apuntamos a un mercado de instaladores e integradores, que tienen su
clientes finales y además, proponemos una apertura hacia otros tipo de seg-
mentos, como el de recursos humanos con control de personal mientras que
con accesos, apuntamos también a sectores como el de parking o grandes
establecimientos”, detalló Federico Murga.

“Tenemos muchas expectativas en el mercado argentino. Creemos que
vamos a poder armar una plataforma de distribución a través de distintos
canales, con lo cual cubriremos un amplio segmento del mercado. Tenemos
productos para satisfacer todas las necesidades y podemos llevar adelante,
conjuntamente con el integrador, un proyecto de alta exigencia con resultados
exitosos”, aseguró Diego Noguera, Product manager de la marca.

Toda la línea de productos de Control ID ya se encuentra a disposición de
los instaladores e integradores en Getterson Argentina.

Fabián Rodríguez

Federico Murga

Nahuel Montana

Diego Noguera
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Politec
SISTEMAS DE DETECCIÓN PERIMETRAL

Politec desarrolló a lo largo de los años productos para la vigilancia contra
intrusión, logrando productos de novedosa tecnología y cuidada estética, lo
que le valió a la empresa el reconocimiento mundial en sistemas de este tipo.

“Politec es una empresa italiana que tiene su sede cerca de Milán y si bien desde
hace un tiempo comenzamos a buscar un aliado en la región, hace dos años con-
cretamos la alianza con Getterson para la distribución de nuestros productos”,
explicó Marcelo Santángelo, soporte técnico de la marca en Argentina.

“Desde que iniciamos nuestra relación con el mayorista y gracias al trabajo
conjunto comenzamos a tener mayor presencia en el mercado. Como empresa
diseñamos y fabricamos sistemas de protección, tanto para interior como
exterior aunque nos especializamos en tecnología para protección perimetral
exterior”, explicó el directivo de Politec.

En cuanto al diferencial con otras marcas del sector, Santángelo explicó
que el principal diferencial para competir con éxito en el mercado está en la
implementación de los sistemas de la marca. “Nuestros productos no requieren
de dos personas para la alineación de una barrera, por ejemplo, y logramos
que todos nuestros sensores sean inmunes tanto a la luz como a otros
factores ambientales. Otro diferencial importante de la marca es la calidad de
los materiales que utilizamos”.

En cuanto a los productos, la fabricación de los componentes se realiza en
fábricas de primer orden de Japón y China, mientras que el ensamble final se
lleva a cabo en la casa matriz de Italia. “Si bien se terceriza la fabricación de
algunos componentes, el diseño de cada uno de nuestros equipos se lleva a
cabo en nuestro polo industrial de Milán”, explicó Santángelo.

Politec tiene presencia en gran parte de Europa y particularmente en España,
Portugal, Polonia, India y gran parte de Sudamérica, México y Estados Unidos.

“Todos nuestros equipos están diseñados para todo tipo de público que re-
quiera de algún tipo de protección. Son productos que cubren desde las más
mínimas necesidades de seguridad hasta implementaciones en grandes
complejos, ya sean industriales como habitacionales”, detalló el responsable
de soporte técnico de Politec.

Muchos de sus productos cumplen con un estándar estético poco comunes
en sistemas de protección perimetral, como la inclusión de luminarias en una
barrera. “Esto obedece tanto a una filosofía de la empresa como al requerimiento
de nuestros clientes. Muchos de los productos se fueron autodiseñando, por
decirlo de alguna manera, según los sitios en los que debían ser instalados.
Tener una barrera con una farola, por ejemplo, resuelve por medio de un
único dispositivo dos necesidades específicas”, concluyó Santángelo.

Marcelo Santángelo

tina y desde el mayorista confían en
que lograrán un alto impacto en ese
segmento de la industria, ya que se
trata de productos con un alto estándar
de calidad, que ofrecen muy buenas
prestaciones a un precio altamente
competitivo.

Entre las presentaciones destacadas
pueden citarse la llevaba a cabo por
Verint, marca que Getterson distribuye
hace 17 años, y que trató sobre "video
situacional de crisis para ciudades in-
teligentes". 

También resultó positiva la presencia
de representantes de la empresa Politec,
cuyos productos para detección exterior
están siendo comercializados por el
organizador del evento.

Finalmente, destacamos la presencia
de Inim, que mostró sus soluciones en
detección de incendios (pág. 54).

LA PALABRA DE
LOS ORGANIZADORES
“Pretendíamos una exposición de alto

nivel, con productos de primera línea,
con marcas reconocidas internacional-
mente y lo logramos”, expresó Walter
Chaio. “Ofrecimos a los asistentes la
posibilidad de conocer distintos pro-
ductos de marcas importantes y con-
tribuimos a ampliar el conocimiento
del instalador e integrador sobre nuevos
productos y soluciones. Todo esto nos
lleva a concluir que el esfuerzo valió la
pena y logramos un evento altamente
exitoso”, finalizó el Presidente de la
compañía organizadora.

Por su parte, el Gerente comercial,
acerca de las razones por las cuales
pensaron en armar la presentación de
productos similar a una expo, explicó
que uno de los motivos principales es
“la ausencia de una expo de seguridad
en este año”. “Fueron varios los motivos
que nos llevaron a organizar este evento,
entre los cuales se encuentra la falta
de un espacio para comunicar muchas
de las novedades que tenemos como
empresa, tanto desde el punto de vista
de la tecnología como desde las nuevas
representaciones que tenemos”, detalló
Rodríguez.

“La idea principal fue la de convocar
a las marcas en un evento que tuviera
contenido, información, con presenta-
ciones de productos en vivo y que sea
cercano para nuestros clientes. La acep-
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Inim
PANELES DE INCENDIO

Empresa italiana en continua evolución, Inim fue otra de las novedades del
Securityfest. Especialista en el diseño de paneles de incendio, la compañía
también ofrece productos y tecnología para detección de intrusión y automatización
del hogar. Todos los dispositivos fabricados por la empresa ofrecen tecnología
de avanzada, arquitecturas e infraestructuras en microcontroladores.

En el roadshow organizado por Getterson, la compañía estuvo presente con
su tecnología para incendios y para conocer acerca de los productos que ofrece,
hablamos con el Ing. Edgardo Riveros, a cargo del departamento técnico.

“Inim es una fábrica relativamente nueva formada a partir de personal de
Bentel, por lo que cuenta con un amplio conocimiento de la tecnología
aplicada a la detección de incendios. Adoptamos todo el upgrade para
nuestros equipos y continuamos avanzando en el diseño de los sistemas
conforme avanzaba la tecnología aplicada a ellos”, explicó Riveros.

“A partir de ese conocimiento, lo que hicimos en Inim fue bajar considera-
blemente los costos del hardware, aumentando su confiabilidad a partir del
uso de tecnología celular, es decir componentes de la era celular que son
mucho más confiables y económicos que dan como resultado equipos más
avanzados y estables en su programación”, concluyó.

Entre los avances citados por el profesional se encuentran los paneles
frontales táctiles que presentan los equipos, a partir de los cuales pueden vi-
sualizarse fallas y hasta un mapa detallado de lo que sucede en cada punto
de una instalación.

“Todo lo que ocurre en el sistema puede verse en la pantalla táctil y desde
ahí puede incluso programarse el dispositivo. Por otra parte, el panel también
muestra el estado del cableado de un sistema y cuando hay una alarma o
falla, puede ingresarse directamente al dispositivo que dio la alarma y podrá
verse dónde está, ya que la pantalla lo ubica en un mapa”, detalló el Ing.
Riveros. “Este tipo de soluciones nos ofrece una ventaja competitiva importante,
ya que mientras otras marcas utilizan un software específico para el mapeo
de fallas, los usuarios de nuestros paneles pueden lograrlo tan sólo con mirar
la pantalla frontal”.

Inim estuvo presente mostrando algunas de sus líneas de productos y
ofrece, a través de Getterson, soluciones completas en detección de incendios
con panales analógicos y direccionables, de diferentes capacidades, además
de todos los dispositivos periféricos.

Edgardo Riveros

tación de las marcas fue inmediata y
con ellas nos comprometimos en armar
un evento de estas características”, ex-
plicó acerca del acompañamiento de
sus representadas.

“Fue todo un desafío para Getterson
organizar un evento de esta magnitud
y a medida que fue avanzando la pre-
paración y se hacía la convocatoria, me
fui entusiasmando cada vez más ante
el interés mostrado por las marcas y la
necesidad del mercado de contar con
información. Mientras armábamos el
evento, además, nos fuimos dando
cuenta que somos el único distribuidor
local que reúne todos los rubros y seg-
mentos del mercado con marcas líderes”
concluyó el directivo.

En cuanto a la convocatoria, Rodríguez
explicó que la misma se llevó a cabo
por etapas y siempre con buena res-
puesta del sector. “Cuando comenzamos
a recibir inscripciones nos sorprendimos,
primero, y no dio un poco de miedo,
ya que no habíamos previsto tantas y
el lugar no tenía la capacidad para
atender de manera adecuada tanto
público”.

Si bien la cantidad de profesionales
que recorrió Securityfest fue muy amplia,
la atención en cada stand fue la pro-
gramada y en las charlas todos los asis-
tentes pudieron instalarse cómoda-
mente. “Terminamos con una convo-
catoria muy grande pero como hubo
mucha rotación a lo largo de la jornada,
eso descomprimió nuestros temores y
redondeamos una jornada exitosa, de
la cual se fueron satisfechas nuestras
representadas por el nivel de convo-
catoria y los asistentes, por el nivel de
lo mostrado a lo largo de todo el día”.

“La intención fue que el asistente no
solo viera los productos que ofrecemos
sino que también se diera cuenta que
desde Getterson ponemos a su alcance
todo tipo de soluciones que pueden
permitirle ampliar su propia oferta de
soluciones. Creo que lo logramos y nos
vamos sumamente satisfechos”, cerró
el Gerente comercial del distribuidor.

Sin dudas Securityfest resultó una ex-
periencia exitosa para todas las partes
y fue el puntapié inicial para este tipo
de eventos que, como anunciaron las
autoridades de Getterson, seguramente
será replicado en el interior del país. �
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n el Hotel Meliá de la Ciudad de
Buenos Aires, Big Dipper presentó

un evento íntegramente enfocado en
soluciones de control de accesos, del
que participaron representantes de
marcas como Dahua, Cygnus y ZKTeco.
Además, en el cierre del roadshow, se
mostró una nueva división del fabricante
Dahua: los drones.

Diferenciándose de presentaciones
anteriores, donde predominó la marca
Dahua con sus soluciones para video-
vigilancia, en esta ocasión se puso én-
fasis en las soluciones que ofrece el
mayorista para control de accesos,
tanto de su principal marca como de
sus representadas.

Más de doscientos profesionales se
dieron cita en el auditorio del Meliá,
quienes participaron de cada una de
las presentaciones y consultaron sus
dudas acerca del funcionamiento y po-
sibilidades que ofrece cada uno de los
productos mostrados.

Acerca de los fundamentos de la pre-
sentación, el Ing. Gabriel Pennella, Di-
rector de Big Dipper, explicó que “des-
pués de escuchar a nuestros clientes,
nos dimos cuenta que las tecnologías
para control de accesos eran una de
las más solicitadas, por lo que decidimos
enfocarnos en ese segmento”.

“Por otra parte, esta presentación va
en línea con uno de los proyectos de

E Big Dipper como distribuidor, que es
incorporar nuevas representaciones a
nuestra cartera de productos”, explicó
el directivo. 

Desde el Departamento de marketing
de Dahua, en tanto, explicaron que “este
tipo de eventos serán habituales para
la marca y se enfocarán en segmentos
específicos, con la intención de captar
al profesional que está buscando una
solución específica para un segmento
específico y que aún tiene mucho para
crecer, como el control de accesos”.

“Seleccionamos las marcas de acuerdo
a sectores del mercado. Así, incorporamos
Cygnus a nuestra oferta, una línea de
productos pensada para aquellos que
recién se inician en el negocio. Su insta-
lación no requiere experiencia previa
en redes y es de muy sencilla imple-
mentación”, explicó Penella.

Para instaladores que buscan asociar
una solución de control de accesos a
la videovigilancia, durante el segundo
segmento de la jornada se presentaron
los productos de la marca Dahua mien-
tras que cerrando el roadshow, los di-
rectivos de ZKTeco presentaron su am-
plia gama de producciones.

“Si bien ZK es una marca reconocida
y de popularidad en el sector, cuando
te encontrás frente a un grupo de pro-
fesionales que nunca incursionaron en
el control de accesos, te das cuenta

Ante un auditorio colmado, el mayorista organizó por primera vez un evento apuntado totalmente

a soluciones para control de accesos. Enfocado en ampliar sus líneas de productos, Big Dipper seguirá

a lo largo del año mostrando sus novedades e incorporaciones.

Presentación de soluciones para control de accesos

Eventos

Roadshow Big Dipper

que tenés mucho por trabajar y que el
mercado es realmente muy amplio”,
explicó Marcelo Sosa, CEO de ZKTeco
Argentina.

Las palabras del directivo se corres-
pondieron, momentos más tarde, en el
auditorio: durante su presentación cor-
porativa, Sosa preguntó a los presentes
cuántos conocían la marca, obteniendo
respuesta positiva de poco más de la
mitad de los presentes. Momentos más
tarde, cuando preguntó cuántos habían
instalado, alguna vez, un producto de
control de accesos el número de manos
alzadas bajó aún más.

“Esos instaladores que no levantaron
la mano son nuestra oportunidad, es
a ellos a quienes tenemos que dirigirnos
y enfocarnos en capacitarlos. Así no
solo ampliaremos su posibilidad de
negocios sino también la nuestra, cap-
tando nuevos clientes que nos pro-
porcionen nuevas oportunidades de
negocios”, concluyó el CEO de ZKTeco.

“Hoy la tecnología ayuda a lograr una
mayor complementación entre los dis-
tintos segmentos de la seguridad elec-
trónica y es ahí donde tenemos opor-
tunidad de crecimiento”, concluyó el
Ing. Penella.

El cierre de la jornada fue con la pre-
sentación de la línea de drones de Da-
hua, pensada para trabajo profesional
y no tanto como un hobby.  �
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Nacida hace catorce años como empresa de venta por internet al público, hoy Seguridad Total está

enfocada en ofrecerle servicio y asesoramiento al profesional del sector. Para ello cuenta con una amplia

gama de productos, distintos canales de comunicación y disponibilidad de stock.

acida en Ramos Mejía como
vendedora de productos y sis-

temas de seguridad al usuario final,
Seguridad Total comenzó hace unos
años a posicionarse entre los profesio-
nales del sector, ofreciéndoles una am-
plia gama de productos y servicios
para ayudarlos a potenciar su propio
negocio.

“La casa central y original está en Ra-
mos Mejía, donde fue fundada la em-
presa y contamos con una sucursal en
Villa Urquiza. Nos iniciamos como una
empresa de venta al público final y si
bien no queremos perder ese nicho,
nos interesa profesionalizar nuestra
atención al integrador e instalador de
sistemas, que nos conozcan y sepan
que pueden encontrar en nuestra em-
presa un aliado”, cuenta Mathías Schus-
terman, CEO de la empresa, acerca de
los orígenes de la misma.

Empresa familiar, Seguridad Total ve
hoy una transformación en su modelo
de negocios y enfoca su futuro en la
profesionalización de sus integrantes
y la atención distintiva al profesional
del sector. “Cuando se fundó la empresa
las necesidades del mercado eran otras
y la visión comercial de la empresa
también era diferente. Hoy estamos
abocados a una nueva estrategia, ofre-
ciendo distintas alternativas e inclu-
yendo entre nuestros clientes tanto al

N

Entrevista a Mathías Schusterman, CEO

usuario como al instalador”, explicó
Schusterman.

- ¿Cuándo se inició Seguridad Total?
- Comenzamos hace catorce años y

hace dos años me hice cargo de la
compañía. Desde entonces transitamos
un camino de renovación, dándole
una visión diferente y modernizando
un poco la manera de llevar adelante
el negocio, adecuándolo a la época.
Como empresa somos distribuidores
de primeras marcas, tanto nacionales
como internacionales, entre las que se
encuentran Alonso Hnos, Security Fac-
tory, DSC, distintas marcas de control
de accesos, seguridad exterior con Op-
tex, estamos incorporando represen-
taciones de incendios y sistemas de
iluminación. La idea es tener para cada
segmento de la industria distintas op-
ciones, para que el cliente pueda elegir
aquellos productos que den respuesta
a su necesidad específica.

Trabajamos muy bien con el sector
de automatización de portones, para

el cual ofrecemos los productos de PPA,
SEG International, Alse y Peccinin.

- ¿Cuál es el tiempo de respuesta ante
un pedido?

- La idea es llegar a todo el país con un
pedido dentro de las 48 horas de reali-
zado y también somos muy ágiles en la
respuesta ante la consulta técnica o la
respuesta ante un pedido. Como tene-
mos distintas maneras de comerciali-
zación, eso nos posibilita ofrecerle al
cliente un abanico amplio de opciones
de pago y recepción de la mercadería.

- ¿Son instaladores o solo proveedo-
res?

- No de manera directa sino que ter-
cerizamos el servicio de instalación.
Cuando un cliente se acerca a nuestra
empresa, de acuerdo al sistema o pro-
ducto que haya adquirido, le recomen-
damos aquellos profesionales que con-
sideramos más aptos para el trabajo.
A través de ellos se hace el relevamiento
del lugar, se ven cuáles son realmente
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Empresas

UNIDADES DE NEGOCIOS

• Control de acceso.
• Videovigilancia.
• Alarmas de intrusión.
• Automatización de portones.
• Incendio.
• Videoporteros.
• Domótica.

esté siempre en conocimiento de las
novedades, cuáles son los distintivos
de cada marca o producto. Esto nos
permite ofrecerlos de manera correcta
a nuestros clientes.

- En estos años, ¿se vieron algunos
cambios en el mercado?

- Desde el punto de vista de la comu-
nicación, principalmente. Por eso ma-
nejamos dos canales bien diferenciados:
por un lado está el cliente final, que en
general busca instalar sus propios pro-
ductos. Se trata de público que busca
sistemas sencillos y al cual se llega de
una manera más informal pero que
requiere de un soporte técnico más
aceitado. Ese el es público que compra
en general a través de internet y al
cual le ofrecemos un asesoramiento
más específico, según sus propias ca-
pacidades y limitaciones a la hora de
instalar un sistema. Por otro lado, está
el cliente que pertenece al sector de la
seguridad y que ya tiene mucha expe-
riencia en el rubro, por lo cual la co-
municación hacia ellos es más específica,
por canales más tradicionales, podemos
trabajar con ellos de manera más seg-
mentada y apuntado directamente a
su necesidad específica.

- ¿Cambió el conocimiento del cliente
acerca de los productos?

- Hay mucha información disponible
acerca de la tecnología existente, por
lo cual pueden pedirnos productos
muy específicos y que en general re-
quieren de una logística diferente para
su entrega. Cuando se trata de este
tipo de clientes se comunica directa-
mente con nuestro departamento de
ingeniería, que lo ayudará en el diseño
y la elección del producto adecuado.
Cuando se trata de requerimientos
puntuales pero más tradicionales, lo
requerimos directamente a las marcas
y se lo enviamos al cliente.

ACTUALIZACIÓN
“Tanto el cliente como el proveedor

exigen cada vez más profesionalismo
en el distribuidor. Por eso es que tene-
mos como política de la empresa ac-
tualizarnos permanentemente en el
uso y posibilidades de las nuevas tec-
nologías”, explicó Mathías Schusterman
acerca de los conocimientos que se
requieren hoy para lograr la fidelización
de un cliente. “Hoy no alcanza con
saber que hay distintos modelos de
sistemas de alarma,  es necesario saber
qué hace cada una, dónde y cómo
puede aplicarse, qué posibilidades ofre-
ce el usuario, si va a poder interactuar
con el sistema, de qué manera… Es

un conjunto de cosas que como dis-
tribuidores debemos conocer para tras-
ladarlas al cliente. Hoy el consumidor
final no pide una cámara 4K, pero es
nuestra obligación ofrecerla si el pro-
yecto podría resolverse con ese tipo
de tecnología. Quizá por una cuestión
de costos el cliente se decida por otro
tipo de solución, pero nosotros debe-
mos ofrecerle toda la tecnología dis-
ponible”; concluyó.

- ¿Mantienen un stock de productos
o es a demanda?

- Siempre tenemos un stock impor-
tante de productos y salvo que éste
sea muy específico, podemos entregarlo
de manera inmediata. Esto nos permite,
también, ofrecer al instante una res-
puesta ante una eventual falla de un
producto. Cuando se trata de productos
que están dentro de nuestra garantía
y tienen un defecto, por ejemplo, en la
electrónica le entregamos al cliente
uno nuevo en reposición. Si se trata
de productos que presentan fallas des-
pués de un tiempo de uso, como por
ejemplo el desgaste de piezas en un
motor para automatismos, tomamos
el producto y lo enviamos a reparar,
devolviéndolo al cliente en un plazo
no mayor a los 15 días. Tenemos una
planilla de seguimiento muy exhaustiva
en ese sentido: el cliente nos trae el
producto y nosotros nos encargamos
de devolvérselo en condiciones. Hoy
no tenemos un departamento de re-
paraciones propio, aunque estamos
trabajando en ello y próximamente
podremos ofrecerlo al sector.

- ¿Cuáles son los próximos pasos de
la empresa?

- Estamos trabajando en un proyecto
que nos resulta interesante y que cuenta
con la aceptación de muchos de nues-
tros clientes y proveedores, queremos
ofrecerle una experiencia diferente al
instalador, por lo que estamos dise-
ñando un lugar acorde para ello, donde
puedan probar un producto, verlo en
funcionamiento, programarlo. Se trata
de un proyecto que va más allá de un
simple showroom y esperamos pronto
poder anunciarlo. �

las necesidades y en base a eso se realiza
una propuesta de negocios. Es impor-
tante destacar que no contamos con
instaladores propios sino que nuestro
objetivo es la provisión de equipos y
productos para seguridad electrónica.

- ¿Sus clientes son hoy solo instalado-
res?

- Actualmente ellos son nuestro prin-
cipal foco de negocios, aunque no per-
demos de vista la venta a clientes finales,
que fue el inicio de la empresa. Mane-
jamos listas de precios diferenciadas,
por lo que no competimos en ese as-
pecto con nuestro propio cliente que,
como dije, hoy es el instalador. Somos
con ellos socios de negocios.

- Siendo un distribuidor multimarca,
¿cómo manejan la oferta de productos?

- Eso depende siempre de la necesidad
del cliente. No es el mismo producto
para aquel que solo quiere, por ejemplo,
que le suene una alarma ante una in-
trusión que para el que además de la
alarma quiere ver lo qué pasó, a través
de una cámara, en un dispositivo móvil.
Al manejar una oferta tan amplia de
productos, podemos ofrecerle al usuario
lo realmente pueda cumplir con su ne-
cesidad. Eso lo logramos mediante una
charla, en la que escuchamos qué es lo
que quieren lograr de su sistema de
seguridad para luego, sí, recomendarle
el producto adecuado.

- ¿Existe hoy el cliente “cautivo” de
una marca?

- Sí, claro, aunque siempre intentamos,
a través de la charla previa, saber si ese
producto o marca que vienen a buscar
cumple realmente con lo que ellos es-
peran. Más allá de los productos clásicos
de cada marca, que son los que en ge-
neral nos piden, éstas tienen una va-
riedad de soluciones que nos permiten
ofrecer lo que realmente va a serles
útil. De todas maneras, cuando el cliente
pide algo en especial es porque tiene
conocimiento de ese producto y sabe
que no va a fallarle.

- ¿Cómo manejan la capacitación a
sus clientes?

- Como en general nuestros clientes
son profesionales de seguridad, siempre
están capacitándose en las nuevas tec-
nologías y sistemas a través de los mis-
mos fabricantes. Y si bien no brindamos,
por el momento, capacitación, sí nuestro
personal de ventas y asesores técnicos
participan de las que ofrecen las marcas.
Estamos ahora en una etapa de profe-
sionalización de la empresa, por lo que
es importante que nuestro personal
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Afianzando su relación con el fabricante, el distribuidor de tecnología enfoca su estrategia en la

capacitación de canales, un showroom totalmente interactivo y el asesoramiento a sus clientes.

Hablamos al respecto con representantes de cada compañía.

l crecimiento de Microglobal está
acompañado de una oferta de

productos de más de veinte marcas
de reconocimiento mundial, portfolio
al que suman a Pelco, uno de los refe-
rentes en el desarrollo de tecnología y
cámaras de videovigilancia.

“Estamos haciendo nuestra primera
experiencia en el rubro de seguridad,
específicamente en el segmento de la
videovigilancia, a través de un convenio
de representación firmado con Pelco,
hoy parte del grupo Schneider Electric.
La empresa se tomó un tiempo para
buscar representaciones y evaluar cuál
era la indicada para acompañar en el
país, eligiendo como socio de negocios
a Pelco, con todo lo que la marca re-
presenta en el mercado”, había expre-
sado José San Román, Gerente de pro-
ducto de la compañía, en una reciente
entrevista realizada por Negocios de
Seguridad.

Potenciando su alianza con el fabri-
cante de soluciones para videovigilancia,
Microglobal llevó a cabo una serie de
capacitaciones y certificaciones de la
marca, para técnicos e instaladores, en
el Centro de Capacitación Pelco, con
sede en la empresa Digifix, donde, ade-
más, se montó un showroom donde
se exponen, en funcionamiento, las
soluciones Pelco.

E

Nuevo demoroom y ciclos de capacitación para clientes

“El showroom de Pelco cuenta con
treinta y cinco modelos de cámaras
diferentes instaladas, que pueden verse
a través de un videowall. La idea es
que nuestros clientes puedan acercarse
al lugar y ver que todas las soluciones
que ofrecemos tienen realmente las
prestaciones que decimos que tienen.
Es una manera de que el cliente tenga
la certeza de que el producto que va a
instalar funciona realmente para lo
que se requiere”, señaló por su parte
Augusto Devesa, Gerente de ventas
para Argentina, Uruguay y Paraguay
de Pelco.

“La mayoría de los profesionales del
sector conocen nuestra marca y sus
productos, por lo que también mos-
tramos en nuestro showroom la inte-
gración de Pelco con otros productos
de Schneider, como los sistemas de
videos con BMS (Building Management
Systems), control de accesos, control
de iluminación y eficiencia energética,
entre otras soluciones de la compañía”,
amplió Devesa.

La integración de sistemas ya es una
tendencia del mercado y todas las
compañías comienzan a ofrecer solu-
ciones con estas características. Pelco
no es la excepción y a través de la
cartera de productos Schneider, logran
unificar sistemas en una plataforma

única, capaz de gestionar diferentes
subsistemas.

“A través de la integración de distintos
sistemas se logra una mayor eficiencia
de gestión y control que excede a las
soluciones estrictamente de seguridad.
Hoy existen aplicaciones que no están
relacionadas con las necesidades de
seguridad de una empresa pero que
requieren de la inteligencia de una cá-
mara o software para ser implemen-
tadas”, amplió el directivo de Pelco.

TRABAJO JUNTO AL CLIENTE
El demoroom está pensado para que

los clientes de la empresa puedan pre-
sentar, a través del distribuidor Micro-
global, el abanico de soluciones Pelco
a sus propios clientes.

“Estuvimos trabajando el mes pasado
con un cliente de nuestra empresa
que invitó a doce de sus canales. La
idea era que pudieran ver los distintos
segmentos verticales a los que pueden
aplicarse los productos Pelco y uno de
los temas en los que trabajamos fue
precisamente las opciones que brinda
una cámara por fuera de una solución
de seguridad”, explicó San Román.

“Estuvimos mostrando cómo una cá-
mara puede aplicarse en control de
procesos o en marketing. Algunas de
las empresas que asistieron fueron del
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UNIDADES DE NEGOCIOS

• Videovigilancia.
• Conectividad.
• Informática.
• Telefonía.
• Redes.
• Servers y storage.

rubro metalúrgico y del comercio mi-
norista. A ellos les mostramos que po-
dían, a través de una cámara, aplicar
técnicas de marketing después de eva-
luar posicionamiento de góndolas y
flujo de personas en un local”, amplió
el directivo de Microglobal.

“En el caso de la metalúrgica mostra-
mos cómo podían hacer control de
producción y evitar accidentes que po-
drían afectar más al negocio que a la
propia seguridad del lugar”, agregó
Devesa.

“La idea de este showroom es que
pueda ser utilizado en mostrar el potencial
y el diferencial de las soluciones Pelco a
través de este tipo de iniciativas, poco
desarrolladas aún por otras marcas en
Argentina”, concluyó José San Román.

Según expresaron ambos directivos,
el demoroom fue diseñado con la fi-
nalidad de ofrecer charlas y capacita-
ciones con un agregado: la posibilidad
de acceder luego al búnker donde
están instaladas las cámaras para ver
en vivo el funcionamiento de las cá-
maras.

“Todos los clientes que visitan nuestro
demoroom, además, recorren las ins-
talaciones de Digifix y pueden com-
probar cómo se brinda el soporte téc-
nico, el sector donde se trabaja con las
cámaras, que los repuestos para aquellas
que necesitan reparaciones están y son
originales. Todos estos beneficios que
les ofrecemos que terminan por decidir
al cliente a implementar una solución
Pelco”, describió Augusto Devesa.

CENTRO DE REPARACIONES
Pelco tiene, desde hace casi diez años,

su centro de reparaciones y certifica-
ciones donde hoy se encuentra el show-
room. Originalmente pensado solo con
esa función, la empresa vio cómo sus
clientes requerían de mayores servicios
y eso motivó la readecuación del es-
pacio.

“Agregarle equipamiento a lo que an-
tes era solo un centro teórico fue una
necesidad para nosotros. Si bien dá-
bamos capacitaciones, muchas veces
se hacía difícil de explicar a una persona
lo que estaba escrito en un folleto co-
mercial, por ejemplo. Eso podía verlo
todo el mundo. El desafío pasó a ser,
entonces, que nuestros clientes vieran
que lo que decía ese material de mar-
keting era real y que la cámara que
querían usar podía tener mucho más
utilidad y prestación que la que figuraba
en un datasheet”, explicó Devesa.

“Hacer una presentación a través de
una pantalla o con descriptivos hoy
no es útil: el cliente no termina de
darse cuenta del potencial que tiene

lo que está comprando. Por eso se
hizo necesario que pudiéramos mos-
trarlo en vivo”, detalló por su parte San
Román.

En general, las acciones de marketing
están pensadas para el usuario final,
que puede a través de un video o catá-
logo ver qué es lo que podría necesitar.

Sin embargo, no es lo mismo cuando
se trata de un profesional. “Cuando
hablamos de determinada tecnología
es necesario mostrarle al integrador
cómo se traduce eso en una imagen
tomada por una cámara y también
nos sirve a nosotros para asesorarlo
acerca del producto. Puede suceder
que no sea ese el ideal para la solución
que está buscando”, graficó.

“Muchas veces sucede que un cliente
viene buscando determinado producto
y cuando se le consulta qué resultados
quiere obtener, resulta que esa cámara
que vino a buscar no cumple estricta-
mente lo necesario. O, por el contrario,
excede la prestación deseada. Esto
lleva a que por el costo de ese producto
pueda perderse el proyecto, por lo cual
tratamos de detectar esa necesidad
específica para ofrecerle un producto
específico, que cumpla con sus nece-
sidades y expectativas”, explicó el di-
rectivo de Pelco acerca del proceso de
asesoramiento al cliente.

No siempre una cámara de mayor
resolución resuelve eficazmente una
escena. “El asesoramiento pasa por ahí:
por darle al cliente el producto nece-
sario. Si un cliente viene con un proyecto
de doscientas cámaras que deben ser
aplicadas en distintos entornos, nos
tomamos el trabajo de ver qué es lo
que se precisa y luego sí recomendar
el producto adecuado, evitando así
una solución que no cumpla lo reque-
rido”; explicaron desde Microglobal
acerca del contacto con el cliente.

“Vender por cantidad no es la filosofía
de Pelco. Nos enfocamos en ofrecer
los productos adecuados para el pro-
yecto. Y, citando el ejemplo anterior, si
tenemos un cliente con un proyecto
de doscientas cámaras, difícilmente
todas deben instalarse en entornos si-
milares, por lo que debemos determinar
si una va a instalarse en una lobby,
cuántas en un sótano o bodega, cuántas
en un estacionamiento, si éste es al
aire libre o subterráneo… En fin, una
serie de cuestiones que deben ser ana-
lizadas desdel punto de vista de la res-
puesta del dispositivo ante esa neces-
didad, para ofrecerle al cliente la mejor
opción disponible”, explicó el gerente
de Pelco.

“Cuando el canal se acerca a nosotros
y hablamos de manera integral de su
proyecto puede trasladar la solución
de manera más eficaz a su propio clien-
te, el cual seguramente, una vez im-
plementada, quedará satisfecho con
la solución propuesta”, concluyó San
Román.

Microglobal y Pelco proponen así,
desde el renovado demoroom del fa-
bricante, una propuesta interactiva
para sus clientes, a través de la cual no
sólo podrán tener un marco teórico  y
capacitación acerca de las soluciones
sino también ver en la práctica el fun-
cionamiento de los equipos que ofrecen
ambas compañías. �

Augusto Devesa
José San Román
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SPS presenta en el país el robot S5, diseñado y fabricado por SMP Robotic y del cual la empresa

es representante en Argentina. Sus características, usos y posibilidades. La palabra del importador

y distribuidor en nuestro mercado.

sus servicios de monitoreo y se-
guridad integral, SPS Seguridad

Electrónica incorporó una nueva oferta:
el Robot S5, un sistema de videovigilancia
diseñado tanto para almacenar y des-
cargar imágenes en un centro de control
local como para enviarlas, en vivo, de
manera remota a una estación de mo-
nitoreo. Este novedoso robot, además,
puede patrullar tanto solo como aso-
ciarse a otro similares, formando un “en-
jambre” capaz de “seguir” a un intruso
por un predio sin afectar las rutas pre-
ventivas previamente programadas.

“Esta tecnología robótica aplicada al
ámbito de la seguridad es nueva a
nivel mundial y SPS la incorporó este
año, a través de la representación
técnica y comercial de SMP Robotics
en Argentina, a través de la cual brin-
damos todo el conocimiento adquirido
para implementar nuestros robots en
los distintos sitios a proteger”, explicó
Gabriel Ruanoba, Socio gerente de SPS
Seguridad Electrónica.

“El robot que estamos utilizando tiene
un enorme abanico de aplicaciones y
cada uno de ellos está preparado para
trabajar en forma autónoma o en gru-
pos. Ámbitos como barrios cerrados,
industrias, infraestructura crítica, puertos,
estacionamientos o aeropuertos son

A solo algunos de los lugares en los que
se puede implementar esta tecnología”,
continuó el directivo.

“Este robot fue especialmente dise-
ñado para ofrecer alternativas de se-
guridad al aire libre, brindando opciones
de protección perimetral y fronteriza.
Y si bien esa fue su finalidad originaria
cuando fue desarrollado en 2010, en-
contramos en el S5 una amplia gama
de aplicaciones posibles”, expresó, por
su parte, Leo Ryzhenko, CEO de SMP
Robotics.

En cuanto al modo en que pueden
transmitirse y gestionarse las imágenes
captadas por el S5, Ruanoba explicó
que SPS “dispone de varios departa-
mentos que brindan distintos tipos de
servicios en sistemas de seguridad
electrónica. Desde hace casi 28 años
nos dedicamos al monitoreo de alarmas,
cercos eléctricos y circuitos cerrados
de televisión y este robot cumple tanto
las funciones de patrulla de seguridad
como de videovigilancia remota, por
lo que podemos recibir y gestionar los
eventos que éste transmita”, concluyó. 

FUNCIONAMIENTO DEL S5
Cuando el Robot S5 detecta un intruso,

deja de moverse a lo largo de su ruta
designada y cambia a la ruta óptima

Novedad exclusiva de SPS Seguridad Electrónica

Tecnología

Robot con Inteligencia Artificial
para patrulla de áreas restringidas

para seguirlo. La elección de ruta no
es simplemente la búsqueda de aquella
más rápida: su propósito es encontrar
ubicaciones donde la visibilidad (ima-
gen de video) sea la más adecuada,
con obstrucciones mínimas para el
monitoreo del intruso.

El robot transmite y comparte sus
coordenadas con el grupo de robots
(inteligencia de enjambre) y se activa
la alarma de intruso. Los robots que
no están involucrados en el seguimiento
aumentan el intervalo de su patrulla y
continúan con su ruta programada.
En tanto, los robots más cercanos al
intruso activan la alarma y comienzan
a transmitir el video y sus coordenadas
GPS a la estación de guardia central. El
personal de vigilancia, entonces, puede
cancelar la persecución o darle conti-
nuidad.

Si el vigilador cancela la persecución,
definiendo al intruso como no amenaza,
los datos de imagen y video se agregan
a la base de datos especial denominada
“safepass” y cuando estos objetos son
detectados nuevamente no dispararán
la alarma, por lo que los S5 mantendrán
su ruta prefijada. Este evento es com-
partido en todo el grupo de robots,
que es “entrenado” para determinar su
comportamiento en diferentes situa-
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ciones. Esto genera aprendizaje para
el grupo debido a su inteligencia artificial
de enjambre.

“El robot funciona realizando recorridos
preestablecidos, patrullando zonas in-
ternas y perimetrales, haciendo detec-
ción de humanos, tomando imágenes
en vivo, grabando y transmitiendo las
imágenes al lugar previamente esta-
blecido. Su inteligencia artificial le per-
mite esto y muchas otras funciones”,
explican desde SPS.

En cuanto a la posibilidad de moni-
torear desde la central los robots o
centralizar la información en el sitio en
que se presta el servicio, esto respondía
Gabriel Ruanoba: “todo lo que ocurre
en el lugar protegido es monitoreado,
grabado y almacenado de manera local
en el búnker de seguridad ubicado en
el predio. El robot, con su inteligencia,
sabe cuándo debe ir a su base y transferir
imágenes en forma automática y ar-
chivarlas. Ahora bien, como no podía
ser de otra manera y teniendo SPS una
de las más completas estaciones de
monitoreo de Argentina, también po-
demos monitorear en robot en vivo y
en forma remota desde nuestra com-
pañía. Todos los parámetros de man-
tenimiento, sistemas internos e imá-
genes del S5 pueden ser recibidas y
administradas por SPS”.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL
Una de las cualidades más importantes

del sistema es su software mejorado
con IA (Inteligencia Artificial), en el co-
razón del cual está el Sistema Multi-
Agente MAS. Cada robot utiliza con-
juntos de sensores para recibir infor-
mación sobre el medio ambiente. El
sistema de control de tráfico resuelve
el problema de construir una ruta de
viaje procesando los datos procedentes
de estos sensores múltiples. La fuente
primaria de datos para una solución
de trayectoria de viaje exitosa es un
sistema de visión capaz de crear un
mapa de vías alternativas.

El sistema de visión corrige y mejora
el mapa con cada paso repetido. En
caso de obstáculos, el sistema se desvía
y, por lo tanto, explora los alrededores.
El sistema de navegación GPS se con-
vierte en secundaria en la elección de
una ruta.

Tanto la unidad como el grupo de ro-
bots van analizando el medio y apren-
diendo cuales son las rutas más óptimas
para la patrulla.

CÁMARAS
El robot móvil está equipado con seis

cámaras de alta definición para formar
una vista panorámica continua de 360º
con una distancia de captura de 2 me-

tros. El robot proporciona vigilancia de
vídeo de alta calidad tanto en movi-
miento como estático. La alta resolución
de las cámaras permite claridad en la
imagen de video para detectar, en caso
de ser necesario, tanto objetos peque-
ños como números de matriculas o
identificar el rostro de un individuo
con detalle. La unidad posee una sus-
pensión especial para absorber las vi-
braciones que pueda llegar a causar el
movimiento del robot en caminos in-
estables para que no afecte la calidad
de la imagen captada.

Se requiere un nivel de iluminación
de al menos 10 lux para un funciona-
miento confiable, tanto del sistema de
video vigilancia como del sistema de
guiado autónomo.

El robot de patrulla está equipado
con un faro de LED para iluminar su
trayectoria, que proporciona la ilumi-
nación necesaria para el correcto fun-
cionamiento de las cámaras estereos-
cópicas utilizadas para detectar y evitar
obstáculos. El faro se enciende auto-
máticamente para iluminar partes de
la ruta de patrullaje que, de lo contrario,
no están suficientemente iluminadas.

“Las acciones de respuesta, a partir
de las imágenes que envía el S5 son
amplias y dependen de cada uno de
los servicios que brinda el robot. Así,
cuando se trata de robots de patrulla,
éstos detectan la presencia de intrusos
y, en caso de ser necesario, comunican
a los demás robots la posible intrusión.
Estos, al trabajar en red, acuden en
respuesta obteniendo la mejor identi-
ficación del rostro del intruso, ponién-
dolo en alerta de que ha sido detectado,
por ejemplo, con la sonorización de
potentes sirenas. Generalmente, un
guardia de seguridad en forma remota

puede dar también una voz de alto
que será amplificada por el autómata.
Esta es solo una muestra de las acciones
que pueden tomarse a través del robot
de seguridad una vez detectada la in-
trusión”, detalló Ruanoba.

DVR INCORPORADO
Los datos capturados por las cámaras

de video digitales de alta definición se
graban en el HDD integrado en el robot
de patrulla de seguridad, cuyo disco
duro es suficiente para grabar un video
de una semana de patrullaje. Para ver
archivos de video grabados, los datos
digitales deben copiarse en el escritorio
del operador y debido al gran potencial
de tamaño de datos, debe copiarse
durante la recarga programada del ro-
bot. El video captado también puede
transmitirse a un ordenador, portátil,
o tablet en tiempo real.

COMUNICACIÓN
El sistema panorámico de CCTV de

360º está instalado en el vehículo terrestre
no tripulado autónomo de la serie S. El
robot de patrulla de seguridad propor-
ciona videovigilancia remota mediante
tecnología inalámbrica: el módulo WiFi
integrado al robot transmite las imágenes
capturadas por las cámaras HD pano-
rámicas y gracias a la antena omnidi-
reccional, puede transferir datos a su
estación base desde una distancia apro-
ximada de 800 metros.

La unidad cuenta con un módulo
WiFi y uno internet móvil para la co-
municación con la base, mientras que
para su localización tiene instalado un
módulo de GPS.

Además de la transmisión de video,
el robot de patrulla envía a la base su
ubicación en el mapa de la instalación
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asegurada, el estado de sus sistemas
electrónicos y su capacidad de batería.
El usuario autorizado puede cambiar la
ruta de patrulla del robot, seleccionar
una cámara para mostrar en alta resolu-
ción o activar una alarma de luz y audio.

Gracias a los sistemas de comunicación
que posee, se le puede dar seguimiento
al monitoreo de las cámaras y del re-
corrido del robot en tiempo real. Esto
se puede hacer tanto con un ordenador
o desde cualquier dispositivo móvil.

MANTENIMIENTO
Cuando la carga de las baterías es

muy baja, el robot automáticamente
se dirige hacia su cargador en el sitio.
Durante el funcionamiento y la recarga,
los estados de los sistemas del robot
se visualizan mediante el indicador de
color externo que se puede ver clara-
mente a distancia. El indicador muestra
la capacidad de la batería, las maniobras
del robot cuando se mueve, la tempe-
ratura interna, la disponibilidad de la
conexión inalámbrica y los errores en
los sistemas del robot.

El operador puede encender y apagar

el robot con una llave física extraíble que
se inserta en el orificio situado en el panel
de diagnóstico del autómata, panel que
contiene pantallas transparentes, ilumi-
nadas, que muestran el estado y la “salud”
del robot, información que puede ser
utilizada para el diagnóstico rápido de la
unidad en caso de falla.

CÓMO SE OFRECERÁ
AL MERCADO?
SPS Seguridad Electrónica es la com-

pañía que importará y distribuirá los ro-
bots S5 en Argentina. Además de ofre-
cernos un panorama general de las po-
sibilidades y tecnología que ofrecen
estos dispositivos, hablamos con Gabriel
Ruanoba acerca de la estrategia de la
compañía para comercializar y posicionar
esta novedad en el mercado.

-¿Ofrecerán los robots como parte de
un servicio tercerizado o siempre a
través de un servicio asociado a SPS?

- Estamos trabajando intensamente
la forma de comercialización del Robot
de Seguridad. Como todos saben, en
nuestro rubro siempre hemos atendido

clientes finales y en este caso, funda-
mentalmente vamos a compartir esta
tecnología y conocimiento con todo
el gremio de la seguridad electrónica.
La idea es trabajar tanto con empresas
de seguridad física y electrónica que
deseen prestar este servicio a sus clien-
tes finales, así como también con una
selecta red de subdistribuidores, gente
apasionada por la tecnología, con amplio
apoyo técnico en sus empresas y con
visión de futuro. La inteligencia artificial
vino para quedarse y SPS va a estar
acompañando a quienes estén intere-
sados en utilizarla. Nuestro formato co-
mercial será el alquiler de los robots, el
soporte técnico y la capacitación per-
manente a nuestros clientes.

- ¿Esta tecnología abre las puertas a
nuevos sistemas similares?

- Sin dudas, ya que estos robots de
seguridad se complementan con una
amplia familia de productos. Sus apli-
caciones son múltiples: pueden hacer
exploración de máquinas que trabajan
en la industria del petróleo, centrales
eléctricas, aplicaciones agrícolas y hasta
espantar pájaros en un aeropuerto,
contribuyendo a la seguridad de los
vuelos. Trabajan también en la detección
de plagas, entre otras alternativas y
posibilidades que seguramente irán
surgiendo en la medida que los usuarios
nos planteen nuevos desafíos y nece-
sidades de protección.

- ¿Qué expectativas tienen en cuanto
a aplicación y resultados?

- Las expectativas son muchas, esta-
mos en la etapa de implementación y
afianzamiento del conocimiento téc-
nico, que es muy amplio. La industria
de la seguridad electrónica viene cre-
ciendo en forma sostenida y SPS, como
parte de este crecimiento, está anali-
zando las nuevas tendencias en segu-
ridad electrónica, y consideramos que
la robótica es una de ellas. Para poder
seguir siendo verdaderamente una
empresa de tecnología de punta en
materia de seguridad electrónica, esta
rama no podía  quedar afuera y es por
esto que invitamos al colega e instalador
a conocer nuestra División Robótica,
donde encontrarán a disposición una
amplia variedad de soluciones. �

PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS DEL ROBOT S5

El Robot para videovigilancia S5 de SMP Robotic, que distribuirá en el
mercado argentino la compañía SPS Seguridad Electrónica, ofrece las si-
guientes características:
• Programación de rutas de vigilancia en modo patrulla.
• 360° de videovigilancia con seis cámaras en HD.
• Disminuye los costos de seguridad con una rápida recuperación de la

inversión (ROI).
• Detenimiento en paradas estratégicas para videovigilancia.
• Uso tanto para interiores como exteriores, todo terreno: calles de tierra,

ripio, asfalto, césped, etc.
• Soporta temperaturas de entre -20°C y 45°C.
• Sistemas de navegación y prevención de obstáculos automatizados.
• Fácil integración al sistema de seguridad utilizado por la empresa.
• Monitoreo de los robots en forma remota por software en tablet, celu-

lar o PC.
• Seguimiento del robot desde una computadora portátil o estación cen-

tral de monitoreo.
• Vigilancia de video panorámica y detección de movimiento.
• Videovigilancia remota y DVR incorporado para descarga local de imá-

genes.
• Carga automática de la batería. Vuelta a la base cuando las baterías se

descargan.
• Duración de la patrulla autónoma: 20 horas.
• Rango de crucero sin recarga: 38,5 kilómetros.
• Inteligencia Artificial.
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ONVIF®, foro de la industria de la seguridad orientado a estandarizar la comunicación entre productos

de seguridad física basados en IP, presenta la versión preliminar de Profile T, diseñado para streaming

de video avanzado.

NVIF®, la iniciativa global líder
en estandarización para pro-

ductos de seguridad física basados en
IP, presentó la versión candidata para
Profile T (Perfil T), un proyecto de es-
pecificación con capacidades para el
streaming avanzado que incluye so-
porte para la compresión de video
H.265 y un set de características ex-
pandidas, que amplía las capacidades
de perfiles de video ONVIF para inte-
gradores de sistemas y usuarios finales. 

ONVIF Profile T para streaming avan-
zado emplea un nuevo servicio multi-
media que permite el soporte de Co-
dificación de Video de Alta Eficiencia
(High Efficiency Video Coding, HEVC),
basado en el estándar internacional
de compresión de video H.265, que
especifica cómo decodificar datos en
video visualizable. Los clientes com-
patibles de Profile T soportan tanto
compresión H.264 como H.265, mien-
tras que los dispositivos compatibles
con Perfil T soportan al menos uno de
estos formatos. El nuevo perfil también
engloba las comunicaciones activas
de la Capa de Conexión Segura (Trans-
port Layer Security, TLS) y nuevas fun-
ciones, como por ejemplo streaming
de audio bidireccional, estandarización
de eventos, configuración de imágenes,
configuración de visualización en pan-
talla y mucho más.

¿Qué es “Profile T”?
"Profile T amplía el alcance del perfil

de video ONVIF para incluir tanto la
compresión de video estándar de H.264,
la cual en la actualidad es altamente
usada en soluciones de videovigilancia,
y la compresión H.265, la cual se con-
vertirá en la compresión de video es-
tándar en un futuro muy próximo", dijo
Fredrik Svensson, presidente del Grupo
de Trabajo de Profile T de ONVIF. "Ade-
más de soportar múltiples tipos de
compresión de video, Profile T también
garantiza la compatibilidad con relación
a la detección de movimiento, streaming

O

de metadatos, analíticos y otras carac-
terísticas importantes que le ofrecen
a integradores de sistema y usuarios
finales un conjunto de funciones es-
tandarizadas, además de interopera-
bilidad entre soluciones de fabricantes",
concluyó el directivo.

Perfil T también presenta audio bidi-
reccional, el cual es comúnmente usado
en vigilancia ciudadana, transporte y
control de estacionamiento, así como
en aplicaciones de seguridad que re-
quieren una comunicación de audio
bidireccional. El soporte para el proto-
colo TLS, asimismo, agrega otro nivel
de seguridad para las comunicaciones
entre los clientes y dispositivos com-
patibles con Profile T.

El nuevo perfil propuesto por ONVIF
incluye la estandarización de eventos
tales como detección de movimiento
y manipulación. Los eventos de entrada
digital y salida de relé están cubiertos,
así como su configuración en el servicio
del dispositivo I/O, lo que puede acelerar
la instalación. Permite también la con-
figuración de la detección de movi-
miento en zona mediante un servicio
analítico, lo que significa que se puede
seleccionar una zona específica de la
imagen para su análisis. El streaming
de metadatos, al igual que eventos y
datos analíticos, también está cubierto
por Profile T.

Versión en estudio
ONVIF entrega un nuevo perfil pri-

mero como versión candidata por al
menos seis meses, lo que le permite a
los miembros y otras partes interesadas
una última revisión de implementación.

Una vez que el proceso se haya com-
pletado, se publicará el perfil final y
los proveedores de tecnología podrán
probar sus productos para ver si son
compatibles con la versión final de
Profile T. La intención de este proceso
es permitir que los miembros puedan
introducir productos compatibles de
manera más rápida una vez que se
lance la versión final de Profile T, prevista
para 2018.

Fundado en 2008, ONVIF es un foro
de la industria líder y ampliamente re-
conocido que impulsa la interopera-
bilidad de los productos de seguridad
física basados en IP. La organización
cuenta con una base global de miem-
bros compuesta por compañías de cá-
maras establecidas, sistemas de gestión
de video y control de acceso y casi
ocho mil productos compatibles con
sus perfiles. Con el Perfil S para trans-
misión de video; el Perfil G para registro
y almacenamiento; el Perfil C para con-
trol de acceso físico; el Perfil Q para
una funcionalidad mejorada; el Perfil
A para un mayor acceso a las configu-
raciones de control y la versión candi-
data del recién presentado Perfil T para
un streaming avanzado, ONVIF continúa
trabajando con sus miembros a fin de
ampliar la cantidad de soluciones de
interoperabilidad de IP que pueden
proporcionar los productos compatibles
de ONVIF. 

Para obtener más información de la
versión candidata de Perfil T de ONVIF
y los productos compatibles, incluidos
los proveedores y los modelos com-
patibles, visite el sitio web de ONVIF:
www.onvif.org �

Versión preliminar de un nuevo estándar para la industria

Tecnología

Profile T, nuevo estándar ONVIF 



www.provisiondigital.com.ar
www.provisiondigital.com.ar




www.tecnologiaenseguridad.com
www.tecnologiaenseguridad.com


n complejo de oficinas en el ba-
rrio porteño de Belgrano, el barrio

Mirasoles en la localidad de Monte
Grande, el complejo Centennial de
Avenida Libertador y el complejo ha-
bitacional Torres de Montañeses del
barrio de Núñez, también en la Ciudad
Autónoma de Buenos Aires, son solo
algunas de las implementaciones exi-
tosas del control de accesos vehicular
por antena UHF que está llevando a
cabo la empresa Tekhnosur.

“Comenzamos a implementar esta
tecnología hace un año a modo de
prueba y vimos que las posibilidades
de lograr un control de accesos con-
fiable, seguro y cómodo para los usua-
rios eran muy grandes. Comenzamos
trabajando con un complejo habita-
cional, en el que colocamos una de las
antenas detrás de la barrera de acceso,
para que una vez detectado el vehículo,
leyendo un tag ubicado en el parabrisas
frontal de vehículo, la barrera se abriera
liberando el paso”, explicó Claudio Ri-
vero, Gerente de Tekhnosur, acerca de
la finalidad del sistema.

Las antenas de UHF, como recurso
para la gestión inteligente de vehículos,
se transforman así en una opción alta-
mente efectiva que puede ser aplicada
también en proyectos de playas de es-
tacionamiento, estaciones de peaje sin
detención de vehículos o control de
balanzas automáticas, por citar solo
algunos casos.

“El funcionamiento del sistema es si-
milar al que utilizan los telepeajes de
las autopistas e incluso un tag de ese
tipo puede ser perfectamente com-
patible con la lectura de las antenas
UHF, lo cual beneficia al usuario ya que

utiliza un recurso que ya tiene y por lo
tanto no debe ser nuevamente adqui-
rido”, explicó Rivero a cerca de las ven-
tajas de lectura que ofrece la antena.

El tag utilizado para la lectura es ad-
herible y antidesmontable, lo cual le
confiere mayor confiabilidad al sistema.
“Como se trata de etiquetas que tienen
su chip impreso en el interior, una vez
que éstas se pegan al vidrio es imposible
quitarlas sin dañar el circuito, lo cual
hace que los tags sean intransferibles.
En caso de rotura accidental puede
darse de baja esa etiqueta y relacionar
a la patente una nueva”, explicaron
desde el área técnica de Tekhnosur.

El mecanismo de funcionamiento es
muy sencillo: frente a la barrera de
ingreso o egreso al lugar se coloca una
espira de presión que detecta el vehículo
mientras la antena UHF, que se coloca
detrás del ingreso, a una distancia de
hasta doce metros y en una altura  cer-
cana a los dos metros del nivel del piso,
lee el tag asociado a la patente. Si ésta
corresponde a un vehículo autorizado,
envía la información a la base de datos,
abriendo automáticamente la barrera.
Detrás de la misma hay colocada otra

espira: una vez franqueado el paso y
cuando el vehículo pasa sobre ella, se
cierra el acceso.

“Es un sistema de implementación
muy sencilla, de baja tasa de fallas y
que permite, además, ser integrado
con sistemas asociados directamente
a los de videovigilancia o, en el caso
de los barrios cerrados, a los radares
de fotomultas internos, una implemen-
tación que también estamos llevando
a cabo con éxito en distintos empren-
dimientos de la provincia de Buenos
Aires”, explicó Claudio Rivero.

Una de las herramientas que com-
plementan cada uno de los sistemas
es el software oneLink, desarrollo de
Tekhnosur para el control de accesos
y gestión de visitas. “Por medio del
software se asocia al usuario con la
etiqueta pegada al vehículo y se ges-
tiona a través de la plataforma toda la
información de cada uno de los accesos
en los que se instala una antena UHF o
el lugar en el que se encuentre el tótem
de fotomulta”, explicó Rivero.

“Por otra parte, como se trata de una
plataforma web, puede verse de manera
remota en tiempo real, desde un control
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Casos de éxito

Control de accesos vía UHF

A través de antenas UHF para detección y control de acceso vehicular, Tekhnosur está implementando de

manera exitosa el control de accesos para vehículos en countries, barrios cerrados, complejos habitacionales

y de oficinas. Para lograr un control más eficiente, puede integrarse con sistemas de videovigilancia.

www.tekhnosur.com


www.tekhnosur.com
www.tekhnosur.com


www.microcom.com.ar
www.facebook.com/microcomarg
www.twitter.com/microcomarg
www.microcom.com.ar


www.argseguridad.com
www.argseguridad.com


< 94

Casos de éxito

central, todo lo que sucede en cada uno
de los accesos controlados. Asimismo,
pueden obtenerse diferentes reportes y
calificar al usuario según la necesidad”,
concluyó el directivo de la empresa.

La gestión y administración desde el
oneLink ofrece un amplio abanico de
posibilidades. “Hoy contamos con una
herramienta de gestión altamente pro-
fesional y desarrollada, que nos permite
múltiples posibilidades a partir de un
usuario: podemos darle acceso irrestricto
a un lugar, restringirlo por franjas ho-
rarias, por días, en una combinación
de ambas variables, obtener reportes
detallados por acceso y por persona,
fijar parámetros de búsqueda… Las
posibilidades son ilimitadas y solo se
trata de ver, junto al cliente, qué quiere
lograr de su sistema de control de ac-
cesos para ofrecerle la solución ade-
cuada”, explicó Rivero acerca de la ca-
pacidad del oneLink como motor de
gestión de una implementación de
control de accesos.

ONELINK
El software oneLink permite el control

de acceso de personas mediante el re-
conocimiento biométrico (incluyendo
reconocimiento facial, de huellas, tarjeta,
contraseña y tags). Este producto admite
toda la gama de equipos fabricados

por distintas marcas de manera amigable
y eficiente. El diseño apunta a mejorar
la experiencia de usuario con una interfaz
intuitiva, que reduce los tiempos de ca-
pacitación.

La interfaz de usuario de oneLink está
diseñada con el objetivo de optimizar
la usabilidad y la comunicación visual,
brindando al operador una experiencia
agradable de uso mientras que los
flujos de operaciones están diseñados
para fortalecer los procesos cognitivos,
minimizando la curva de aprendizaje
y reduciendo la cantidad de pasos para
ejecutar cada proceso.

Su estética minimalista, en tanto, dis-
minuye el ruido visual y mejora la co-
municación.

La plataforma oneLink ofrece, entre
otras, las siguientes características:
• Soporta una amplia gama de métodos

de reconocimiento e identificación.
• Permite múltiples métodos de control

de acceso (por punto de acceso, por
rangos horarios, etc.).

• Gestión de todos los puntos de acceso
(ingreso/salida) desde una sola PC.

• Soporte a trabajo en red con una
misma base de datos centralizada,
brindando la posibilidad de diversos
puestos de operación geográfica-
mente distribuidos.

• Modo de trabajo en tiempo real, que

permite visualizar en todos los puestos
de trabajo cada ingreso/salida de per-
sonas al momento de generarse el
evento de acceso.

• Mediante la integración con el módulo
de cámaras IP permite el monitoreo
de las cámaras por demanda y auto-
máticamente de la cámara asociada
a cada lector cuando la persona accede
por el mismo.

• La gestión de cocheras permite con-
trolar el acceso de todas las personas
que comparten cada cochera, efec-
tuando automáticamente el bloqueo
de usuarios cuando se excede la ca-
pacidad de la misma y desbloqueando
cuando se libera. Disponible a partir
de la versión 2.0 de oneLink.
El software permite, además, visuali-

zación de eventos en tiempo real, mo-
nitoreo automático de cámaras ante
el acceso de personas, visualización
de actividades y descarga planificada
de eventos, entre otras opciones.

“La integración entre las antenas UHF
y el ingreso vehicular, gestionado desde
oneLink, es una manera muy práctica
de implementar un control de accesos
confiable”, resumió Claudio Rivero acer-
ca de la implementación realizada. �

Encuentre información adicional de los
productos en www.rnds.com.ar
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El robo y “pedido de rescate” de datos comenzó a hacerse popular hace poco tiempo, momento en que

comenzó a hablarse de un tipo de virus denominado “ransomware”, capaz de tomar información de una

entidad y “esconderla” para luego pedir rescate por ella.

i bien “ransomware” es un término
que se está volviendo cada vez

más popular, este tipo de código lo vi-
mos hace ya casi 10 años. Se trata de
un código malicioso destinado a en-
criptar toda información que encuentre
a su paso, por la que luego pedirán un
pago de “rescate” en bitcoins para li-
berarla. Este código se reproduce y
multiplica a través de la red afectando
a cualquier medio de información vul-
nerable a él, según su mutación. ¿A
qué me refiero con mutación?: el código
de ransomware está libre en internet
para que uno lo descargue y analice.
Sin embargo, alguien también puede
descargarlo, modificarlo para un obje-
tivo concreto y utilizarlo con fines ma-
liciosos. El último código ransomware
en volverse popular fue “WannaCry”.

¿Cómo afecta a los sistemas de segu-
ridad?: si el ransomware busca datos
para encriptar y pedir un rescate, nuestra
vulnerabilidad se encuentra en los
discos de datos donde almacenemos
información importante, como los de
almacenamiento de video, sin importar
si está basado en un sistema embebido
o de base software en un server.

También puede afectar a los discos
de un sistema de control de acceso,
donde además de perder los datos de
todo el personal cargado, podríamos
perder todo el log de eventos. Del mis-

S

Lic. Damián Colaneri
Socio Gerente 
T3 Tic Ingeniería SRL
dcolaneri@t3tic.com.ar

Como el ransomware afecta a los sistemas de seguridad

mo modo se vuelve peligroso en cen-
trales de alarma y/o monitoreo.

Pensemos, como debemos hacer en
seguridad, que “somos” el intruso e ima-
ginemos vectores de ataque: nuestros
clientes con mayor información, y a su
vez, si esa información es muy valiosa,
serán los primeros en ser atacados. Se-
guramente en lo que primero pensaron
fue en bancos y es correcto, ya que el
video log de eventos tanto de alarmas
como de control de acceso son un
jugoso botín para quienes se dedican a
esto. También lo pueden ser grandes
empresas a las que les instalamos el sis-
tema de seguridad.

Recordemos que aunque nuestro clien-
te disponga de un área propia o externa
de seguridad de la información, a la
hora de verse afectado un sistema de
seguridad electrónica nosotros debere-
mos dar las respuestas al problema. Es
por esto, que siempre debemos proteger
nuestras integraciones, más allá de la
seguridad de la red donde nos montemos
si esta no es nuestra responsabilidad.

Los primeros sistemas a revisar son
los basados en software, del tipo cliente
servidor, seguramente en plataforma
Windows, aunque también debemos
proteger los Linux. Esto es regla básica,
siempre estar al día en las actualiza-
ciones del sistema operativo tanto del
lado cliente como del lado servidor.
Los parches de seguridad no pueden
esperar a ser instalados: recuerden que
hay vulnerabilidades “cero day” -que es
como se clasifican las más peligrosas- y
debemos actualizar nuestros equipos en
cuanto el fabricante suba el parche.

Luego, debemos mantener siempre la
última versión del software que corres-
ponda según nuestra integración. Todos
los software de gestión de video, alarmas,
control de acceso, etc., tienen parches y
actualizaciones constantemente y al igual
que en el sistema operativo debemos
estar al día, siempre que nuestro sistema
sea compatible con la actualización. Al-
gunos proveedores de software suelen
cobrar un adicional en el paquete de li-
cencias para tener las actualizaciones al
día por períodos de 1, 2 o 3 años. Reco-
mendamos contratarlo, ya que por querer
ahorrar un pequeño costo que en el
total no hará diferencia, nos exponemos
a  tener problemas de seguridad.

En el caso de sistemas embebidos, y
en este apartado incorporamos a las
cámaras IP, es importante tener siempre
el último firmware disponible para el
dispositivo.

Si bien hay menor posibilidad de error
humano al momento de implementar,
el software embebido no deja de lado
la posibilidad de tener fallas en su có-
digo, ya que el nivel máximo de segu-
ridad es 99%. También recordemos
que los sistemas tienen “backdoors”
puestas adrede por los fabricantes con
un fin útil, pero que puede ser explotado
y muchas veces no sabemos de su
existencia.

Finalmente, recordemos siempre re-
visar la web de los fabricantes en busca
de nuevos firmware. Debemos conocer
a la perfección lo que implementamos
y realizar los cursos de certificación de
cada marca para hacer implementa-
ciones seguras. �

Net report

Prevención del secuestro de datos
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n la mayoría de las acciones de
la vida, estar preparado para

afrontarlas es la base del éxito. Pensar
positivamente y preparase tanto física
como mentalmente es la primera con-
dición. Luego, es necesario tomarse
unos minutos al mes para realizar si-
mulacros, conocer y entender los dis-
positivos y desplazamientos necesarios
en las distintas situaciones de riesgo
que son, o deberían ser, simples. Así,
por ejemplo, levantarse velozmente y
movilizarse hacia los controles, el refugio
o salvaguarda; tomar un matafuegos o
cortar la electricidad y el gas antes de
huir o resguardarse deben ser tareas
conocidas y ensayadas habitualmente.

Reconocer “a oscuras” donde se en-
cuentran los interruptores eléctricos y
las llaves de paso de gas son temas
críticos en situaciones riesgosas y lo
mismo sucede cuando se trata de sis-
temas defensivos y de apoyo en emer-
gencia. Es fundamental, e invaluable,
no ser asaltados por las dudas en
cuanto a su utilización cuando los se-
gundos cuentan.

DETALLES
Muchos detalles en apariencia me-

nores, como tener una pequeña linterna
siempre lista y dentro o al lado del ta-
blero eléctrico, o marcar en forma visual
y táctil la posición de encendido de
los interruptores y llaves de corte pue-
den ser de suma utilidad. Lo mismo
aplica para los aparatos y selectores:
ponerse “a ver” y deducir cómo funciona

en medio de una emergencia no es,
de ninguna manera, un buen momento.
Debe estar todo preparado y claramente
marcado.

Tener en claro, estudiado y ensayado
todo lo necesario para defenderse en
las distintas situaciones es la mejor es-
trategia, la que nos permitirá “zafar”
de pasar por una situación aún peor.

Controlar periódicamente los venci-
mientos y la disponibilidad de artículos
para emergencias debe ser una activi-
dad normal y natural en nuestra vida,
porque quizás de ello dependa nuestra
supervivencia, llegado el fatídico caso.

Un par adicional de anteojos, si son
necesarios, colgando al lado de los ta-
bleros serán “mágicos”, incluso si son de
los más baratos y descartables que se
compran en los kioscos o en la calle.

ALLANAR EL CAMINO
Contar con una “ruta de fuga” ensayada

y libre de obstáculos es también vital.
Para lograrlo es necesario no dejar
cosas en el camino de salida, que en-
torpezcan o incluso impidan la salida,

ya sea por su peso, porque sean infla-
mables o porque sea dañino o con
bordes filosos o puntiagudos, que nos
lastimen al tropezar con ellos.

Muchas personas creen, equivoca-
damente, que poner rejas fijas en ven-
tanas los protege, pero si es fija, tam-
poco los dejara salir en una evacuación,
manteniéndolos encerrados hasta dar
con una puerta de salida. Saber cómo
abrirla rápidamente es imprescindible,
aunque suene “tonto”.

Aconsejo siempre que las rejas en
ventanas sean móviles, tipo portón, o
rebatibles desde adentro, evitando el
uso de candados y cerrojos con llaves
que demoren y hasta impidan la eva-
cuación rápida y segura. Incluso si se
trata de un primer piso, las rejas pueden
rebatirse hacia abajo, formando una
especie de puente levadizo y brindando
un agarre similar a una escalera por el
cual descender cómodamente.

Probablemente nunca nos suceda
que ingrese un cocodrilo o un puma a
nuestro departamento, pero saber que
un matafuego es eficaz para defenderse
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Alternativas y formas de protección

Consultoría técnica

Cómo prepararse para
afrontar riesgos imprevistos

Tener en claro cuáles son las opciones a la hora de evadir o neutralizar un peligro son fundamentales

para no sufrir consecuencias irreparables. La planificación y conocimiento de los elementos de salvaguarda

y el ensayo de las rutas de salida son primordiales a la hora de ponerse a resguardo.
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(por su frío intenso) de casi cualquier
depredador, incluidos los humanos, es
algo que da paz mental y refuerza la
actitud positiva y proactiva, desplazando
al pánico o shock situacional.

Ya sea que estemos en la casa, en la
oficina, en el auto o pescando tranqui-
lamente en un bote, debemos hacer
ensayo mental de las situaciones que
podrían suceder en esos momentos,
tener claro cómo actuar y cómo so-
brellevar un eventual desastre hasta
volver a la normalidad.

EL ENSAYO PARA
MINIMIZAR ERRORES
Situaciones ensayadas de, por ejemplo,

un incendio en la cocina nos pone en
ventaja llegado el caso, porque no será
sorpresa y ya sabremos dónde y cómo
encontrar y usar el extinguidor o hasta
una olla con agua si el fuego no es
eléctrico.

Determinar rápidamente el suceso,
antes que sea un siniestro, depende
de la claridad mental que tengamos
en esos segundos iniciales, saber qué
puede suceder, cómo controlarlo, cómo
huir si es necesario, por la escalera o
por la ventana, dónde están habitual-
mente las llaves de las puertas, dónde
los interruptores, las llaves de paso y
corte, matafuegos, salvaguardas, cómo
ingresar y cerrar rápidamente las es-
clusas, cómo acomodarse, cómo con-
tinuar hasta estar nuevamente seguros,
cómo pedir ayuda, cómo protegerse
hasta que llegue la ayuda, cómo evitar
quedarse encerrado, cómo cubrirse la
boca para respirar en el humo, cómo
evadir a un atacante, cómo defenderse
de un ladrón o de otro animal agresivo.

Muchas situaciones peligrosas pueden
evitarse conociendo la “naturaleza” de
las amenazas y como discurren y actúan.
Difícilmente llueva hacia arriba o el

fuego baje. Es igual de impensable
que una inundación no llene el sótano
antes que el primer piso o que un tor-
nado no rompa las ventanas sin pro-
tección, lo mismo que un atacante se
vaya sin su botín.

Es necesario evitar la tentación de
salvar primero las cosas materiales y
recordar siempre que lo material puede
reponerse, la vida no.

La elaboración mental y escrita de
un protocolo doméstico de accionar
es vital y necesario para no olvidar
nada importante. Luego es necesario
ensayarlo y repetirlo las veces que sea
necesario para estar preparados para
lo peor, aunque estemos deseando
que suceda siempre lo mejor. �

Más información de los módulos y sus es-
pecificaciones en:
www.sedeap.com.ar
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Cerradura inteligente 1090 de Alse Argentina
Alse Argentina, empresa especializada

en el diseño y fabricación de automatis-
mos para portones, persianas, cortinas
y toldos, presenta su nuevo producto,
diseñado con la última tecnología de
identificación para la apertura de puertas:
la cerradura inteligente 1090, que ofrece
la posibilidad de apertura mediante llave
tradicional, tarjeta de proximidad, control
remoto infrarrojo por código y control
remoto por radiofrecuencia.

CARACTERÍSTICAS
• Voltaje de entrada: 12 VDC.
• Número de tarjetas de identificación:

2000.
• Alcance de control remoto infrarrojo:

hasta 7 m.
• Alcance de transmisor radiofrecuencia:

hasta 50 m.

FUNCIONES
• Utilizando tarjetas de identificación

también soporta controles remotos y
contraseñas de usuarios.

• Funciones de control remoto infrarrojo:
borrado y agregado de usuarios y aper-
tura de puerta.

• Funciones independientes de borrado
y agregado de usuarios con tarjeta de
usuario.

• Función de aviso cuando el cuerpo de
la cerradura se encuentra en condición
anormal.

• Apta para ser integrada a sistemas de
control de acceso.

Alse distribuye, además, puertas blin-
dadas, cerraduras de seguridad y elec-
trónica de control, y uno de sus objetivos
como empresa es convertirse en un
punto de referencia para el sector, donde
el profesional de la seguridad encuentre
todo lo necesario para su proyecto: desde
la ingeniería previa hasta los elementos
para poder implementarlo. �
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Portero visor KW02C de Securtec

SECURTEC
+54 11 4308-6500
securtec@securtec.com.ar
www.securtec.com.ar

Securtec incorpora un moderno modelo
de portero visor a sus líneas de productos,
que ya incluía soluciones de video por
par trenzado, video inalámbrico, control
de rondas y sistemas para seguridad pe-
rimetral. 

El portero visor KW02C permite visualizar
las llamadas en cualquier celular con
sistema operativo Android o Apple, a
través de cuya interfaz permite abrir una
puerta. El equipo se conecta a la red de
internet mediante un cable convencional
o por medio de tecnología WiFi (inalám-
brico), lo cual ofrece la posibilidad de
conectividad desde cualquier parte del
mundo.

El equipo, además, está provisto de
una poderosa cámara color con resolu-
ción de 1 megapíxel y lente gran angular,
complementado por cuatro leds infra-
rrojos para iluminar las caras aún en
caso de oscuridad total.

El KW02C cuenta con control de acceso
mediante un llavero de proximidad, con
tecnología RFID y se provee con cinco
llaveros, más uno para registrar altas y
otro para las bajas.

CARACTERÍSTICAS
• Puede ser compartido entre cinco usua-

rios.
• Carcasa de aluminio, ofreciendo resis-

tencia al agua.
• Control remoto inalámbrico para abrir

inmediatamente la puerta.
• “Campanilla” inalámbrica de aviso.
• Puede mandar alertas por email.
• Provisto de un detector de movimiento,

permite detectar cuando alguien se
acerca a menos de tres metros a la
puerta.

• El teléfono puede grabar fotos o video.
Para esto último utiliza una memoria
microSD (opcional), cuyo puerto está
incluido en el portero visor.

• Software bajo Windows para grabar
de manera permanente todo lo que
sucede afuera.

Securtec ofrece al mercado servicios
de ingeniería de seguridad a través de
proyectos y dirección de obras de alarmas,
video, control de acceso y sistemas pe-
rimetrales; instalaciones de fibra óptica
y mantenimiento integral de sistemas.

Asimismo, ofrece a sus clientes desarrollo
a medida de equipos de radiocomuni-
caciones y telemando, sistemas micro-
procesados y software de control y re-
presentación gráfica.

En cuanto al segmento de radiocomu-
nicaciones, ofrece cálculo de enlaces de
video y datos, instalación y manteni-
miento de sistemas de voz y datos y ca-
libración de radioenlaces VHF/UHF. �

ALSE ARGENTINA
+54 11 4761-9258 
ventas@alseargentina.com
www.alseargentina.com
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Solución para estaciones de monitoreo Videofied de Honeywell

SF TECHNOLOGY
+54 11 4923-0240
info@sf-technology.com
www.sf-technology.com

Durante la presentación del nuevo pro-
ducto de videoverificación VIDEOFIED,
el Gerente regional de Honeywell Security
and Fire para el Cono Sur, Facundo Piedra,
explicó las características de la nueva
solución. “Videofied nace de la necesidad
actual de las empresas de vigilancia. Las
falsas alarmas generan altísimos costos
operativos y hoy superan el 90% de los
eventos que reciben las centrales de
monitoreo. Verificar físicamente con acu-
da o la integración con otros sistemas
como CCTV implica costos elevados de
hardware, capacitaciones constantes a
técnicos y operadores y una compleja
integración entre los sistemas. Videofied
viene a eliminar todos esos problemas
en una única solución”, explicó el directivo
de Honeywell.

CARACTERÍSTICAS
• Sistema integrado 100% inalámbrico

de videoverificación: un único panel
de alarma que contiene comunicador
IP/GSM y un transceptor RF para la co-
municación con todos los periféricos.

• PIRs con cámara integrada: a diferencia
de otros sistemas, los PIRCAMs de Vi-
deofied fueron desarrollados 100%
para estaciones de monitoreo, alcan-
zando una transmisión de datos mínima
para el envío de video.

• Alcance: cada panel puede gestionar
25 dispositivos inalámbricos, entre te-
clados con lector de proximidad, PIR-
CAMs con IR, magnéticos, sirenas, de-
tectores de humo, Pirs convencionales,
etc. Admite hasta 20 usuarios y 4 zonas.
El panel tiene un alcance de RF de más
de 50 metros, ideal para cualquier es-
cenario.

• Ventajas: Videofied no se programa
sino que se configura paso a paso
desde el teclado, totalmente en español.
No hay necesidad de manuales ni ca-
pacitaciones técnicas al instalarlo. Al
ser 100% inalámbrico, se ahorran re-
cursos y dinero en instalación y confi-
guración. 

• Integración con los softwares de mo-
nitoreo existentes: cualquier central de
monitoreo que utilice Bykom, SoftGuard,
Mastermind, etc., puede empezar a uti-
lizar Videofied sin necesidad de hard-
ware adicional ni invertir en migraciones.
Simplemente debe colocar una recep-
tora virtual (FRONTEL), integrada a los
softwares citados.

• Mantenimiento remoto.
• Videofied es una solución pensada para

eliminar gastos adicionales: puede ofre-
cer videoverificación y una aplicación
para el usuario final que genera valor
agregado al servicio. �
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Nuevos discos WD PurpleTM de 10 TB de capacidad

WESTERN DIGITAL
www.wdc.com

Western Digital anuncia la disponibilidad
de los discos duros WD Purple™ 10TB HDD,
los integrantes más nuevos en su línea de
discos duros de alta capacidad para apli-
caciones de videovigilancia. De acuerdo
con IHS Markit, el crecimiento anticipado
de cámaras de seguridad de alta resolución
y compatibles con 4K aumentará la de-
manda en los próximos años de almace-
namiento de videovigilancia para soportar
los sistemas que incorporen estas nuevas
tecnologías. Con mayor capacidad y la
tecnología de vanguardia demostrada, el
WD Purple™ 10TB HDD está optimizado
para sistemas de videovigilancia 24x7 y
para hasta 64 cámaras de alta definición
en ambientes de seguridad residenciales
y de pequeñas empresas.     

Optimizados para soportar las deman-
das de los ambientes de grabación DVR
y NVR que operan de forma ininterrum-
pida, los discos duros WD Purple ofrecen
bajo consumo de energía, las exclusivas
tecnologías de WD® y muchas funciones
de desempeño avanzadas, incluyendo:
• Tecnología AllFrame 4K™: mejora el so-

porte para la transmisión ATA para ayu-
dar a reducir la pérdida de imagen a
través de una tecnología de adminis-
tración de políticas de caché propietaria,
que optimiza el flujo de datos y la re-
producción en general. El WD Purple™
10TB HDD incluye exclusivas mejoras
de firmware que protegen contra el
pixelado de video y las interrupciones
dentro de un sistema de vigilancia.

• Tecnología HelioSeal™: con mayor ca-
pacidad de almacenamiento y menor
consumo energético, el WD Purple™
10TB HDD utiliza la tercera generación
de la tecnología HelioSeal, incorporada
hace tres años en más de 12 millones
de discos al mes de diciembre de 2016.

• Sistemas de vigilancia escalables: dise-
ñados para operaciones 24x7 con so-
porte para sistemas de múltiples bahías
con una carga de trabajo de 180 TB
por año y componentes resistentes a
las manchas, estos discos duros pueden
utilizarse en sistemas de vigilancia de
pequeña y gran escala de alto desem-
peño y alta definición. �
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WebAlarm Smart Control de Haltel
WebAlarm es un dispositivo electrónico

de última generación que permite con-
vertir una alarma convencional en una
alarma inteligente controlada por app
que no requiere chip celular ni abono
de ningún tipo.

El dispositivo cuenta con un hardware
que se conecta a la alarma de manera
simple y rápida, y vincula a la misma al
WiFi del usuario, eliminando de este modo
la dependencia de redes GSM y/o telefó-
nicas con el consiguiente ahorro tanto
en abonos como en costos de comuni-
cación (datos celulares, roaming, etc.).

A través de WebAlarm, un mismo usua-
rio podrá controlar varias alarmadesde
una sola aplicación. Asismismo, esa apli-
cación podrá ser instalada en cuantos
dispositivos desee, compartiendo un
mismo usuario y contraseña (esposa,
socios, hijos, etc.).

Desde la aplicación WebAlarm Smart
Control de Haltel, el usuario podrá activar
o desactivar la alarma, chequear el estado
de la batería, acceder a un listado de los
últimos eventos de la alarma (por ejemplo
ver a qué hora se activó o desactivó la

alarma). También podrá, a través de un
contacto seco, accionar un interruptor de
luces que podrá ser utilizado de la forma
que el usuario prefiera (encender un re-
flector, prender el sistema de riego, usarlo
como contacto de zona o pánico, etc.).

Asimismo, el usuario recibirá el alerta
de disparo de la sirena de la alarma en
tiempo real, pudiendo actuar en conse-
cuencia.

Otra de las ventajas del sistema es que
al interactuar vía web, el usuario tendrá
sus dispositivos siempre en línea, inde-
pendientemente del lugar geográfico
donde se encuentre: solo se requerirá
que sus dispositivos que funcionen con
sistema operativo Android estén conec-
tados a la web vía WiFi o internet celular
mediante su conexión de datos. Esto
soluciona temas como los falsos disparos
de alarma cuando el usuario no se en-
cuentra en el domicilio, pudiendo cancelar
la sirena si la situación lo requiere.

WebAlarm Smart Control de Haltel es un
dispositivo universal, por lo que puede ser
instalado en paneles de alarma de cualquier
marca existente en el mercado.

Tienda de seguridad - Apps

HALTEL
+54  11 4523-8512
ventas@hale.com.ar 
www.haltel.com.ar

www.haltel.com.ar
www.haltel.com.ar
www.larconsia.com
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Aplicación Mi Alarma de monitoreo.com
Monitoreo.com le ofrece a sus clientes la posibilidad de contar con acceso a la

base de datos de su alarma a través de la app “Mi Alarma”. Anteriormente sólo
disponible para Android, la compañía presenta la nueva versión para sistema
operativo iOS. Utilizado en los dispositivos Apple, tanto en iPhones como en iPads,
se trata de uno de los sistemas operativos de mayor crecimiento en el país.

Siempre pensando en las necesidades de los abonados, en monitoreo.com tuvieron
en cuenta las sugerencias recibidas para incluir la opción “Protección por PIN”, que
brinda mayor seguridad al momento de acceder a su cuenta a través de la aplicación.
Esta mejora también estará disponible, en poco tiempo, para sistemas Android.

Al igual que en su versión de Android, la aplicación disponible en iOS permite verificar
el funcionamiento de la cuenta de forma online y en tiempo real. Así, es posible acceder
a los eventos en el momento en que se están produciendo, sin intermediarios,
facilitando la disponibilidad de la información al abonado y al técnico encargado. Esta
app permite acceder a la base de datos web, sin firewalls, filtros ni riesgos.

El abonado también puede poner el sistema en modo "test" para verificar su fun-
cionamiento sin necesidad de llamar a un técnico o bien llamando a la central de
monitoreo generando gastos y consumo de recursos innecesarios.

Otra de las ventajas es la videoverificación, que muestra junto con la información
del evento una imagen del momento exacto en que éste se generó, pudiendo ve-
rificarlo en tiempo real. Además, desde la app, tiene la posibilidad de "cancelar" un
evento  presionando un botón para, por ejemplo, cancelar el llamado del operador
por haber ingresado mal el código de ingreso.

La app se encuentra en constante desarrollo y puesta a prueba. Actualmente,
monitoreo.com está desarrollando el modo “multi-usuario”, para poder acceder a
más de una cuenta en el mismo dispositivo. �
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Aplicativo Web Dealer Mobile de SoftGuard

SOFTGUARD
+54 11 4136-3000
ventas@softguard.com
www.softguard.com

A través del nuevo módulo Acceso
Web Dealer Mobile View de SoftGuard,
las empresas pueden ofrecer a sus téc-
nicos toda la información al alcance de
sus manos, a toda hora y en todo lugar
para consultar, configurar y efectuar la
puesta en prueba de una cuenta a través
de cualquier smartphone o tablet.

El nuevo módulo Acceso Web Dealer
Mobile View, una nueva variante del ya
existente Web Dealer, permite gestionar
la información registrada en cada cuenta
de monitoreo. Así, el usuario podrá de-
terminar el tipo de información que
estará disponible para consultas, que
podrán realizarse a través de un dispo-
sitivo móvil.

El módulo Acceso Web Dealer Mobile
View, o AWDMV, permite realizar consultas
del estado y configuración de una cuenta
o de un grupo de ellas. Adicionalmente,
si el usuario es un “Técnico” podrá efectuar
tareas especiales como cambio de estado
de una cuenta, verificar las órdenes de
servicio asociadas y enviar avisos por
arribo o partida al objetivo, desde su dis-
positivo móvil con acceso a internet.

FUNCIONES
• Buscar cuentas: el filtro de búsqueda

permite obtener información específica
de un registro o de un grupo de ellos.

Según el filtro seleccionado podrá ob-
tener información de una cuenta en
particular o seleccionando un filtro por
Dealer, podrá obtener un listado com-
pleto de las cuentas a las que tenga
acceso. Allí podrá visualizar la situación
e información de la cuenta y los eventos
recibidos.

• Visualizar reportes: el botón de “Reportes”
le permitirá visualizar un reporte mul-
ticuenta. En el mismo podrá observar
un listado con los últimos eventos re-
cibidos, en cierto período de tiempo.

• Ejecutar acciones de servicio técnico:
permite ver las tareas que le hayan
sido asignadas a cada usuario técnico
con información de la orden, datos de
la cuenta, detalle del servicio, mapa o
ubicación del objetivo, visitas, obser-
vaciones, reclamos, acciones y salida.
También podrá habilitar, continuar y
finalizar una orden.

• Poner en prueba: permite cambiar el
estado de la cuenta dejándola en modo
de “Prueba” según la opción que elija
por tiempo o zona.

• Comunicarse con un contacto: esta
opción le permite realizar una comu-
nicación con el Centro de Monitoreo
mediante una llamada telefónica o por
el envío de un SMS a un número pre-
configurado. �

MONITOREO.COM
+54 11 4630-9090
central@monitoreo.com.ar
www.monitoreo.com

www.monitoreo.com
www.monitoreo.com
www.softguard.com
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crecentando su gama de productos
y soluciones para el control de ac-

cesos, Big Dipper incorpora dos nuevas
líneas de soluciones, que complementa-
rán las ya disponibles a través de Dahua
Technology. Se trata de las soluciones de
ZKTeco, orientada a grandes proyectos o
sistemas que requieran cierta compleji-
dad, y Cygnus Electronics, destinada a
acercar sistemas modernos y simples de
configurar a hogares, oficinas y comer-
cios, abriéndoles a los instaladores las
puertas de un nuevo y atractivo mercado
de negocios.

Destinados principalmente a cubrir pe-
queñas necesidades, de bajo presu-
puesto e implementaciones distribuidas,
estos paneles de control de acceso pro-
meten innovar la gestión de accesos y
permisos a través de la lectura biomé-
trica, ya sea de huellas digitales o bien
de rostros. La nueva familia de produc-
tos que incorpora el distribuidor ofrece
tres productos destinados a la apertura

no sólo de puertas sino también a
compartimientos pequeños, pudiendo
transformar una identificación en una
autorización en sistemas que pueden
ser eléctricos, electromecánicos, de
señalización, etc.

Paneles de apertura autónomos

ASC-301
De muy pequeño tamaño, 86 x 86 mm,

y muy bajo costo, este dispositivo per-
mite la apertura/autorización a través de
tres métodos:

• Contraseña
• Tarjeta EM (125 kHz) 
• Huella digital

El ASC-301 permite almacenar hasta
500 usuarios, puede conectarse un
botón de salida para apertura desde
adentro; un sensor de puerta de manera
que pueda hacer sonar una alerta en
caso que se detecte que quedó mal ce-
rrada; una bocina o un timbre, el cual
puede activarse a través del botón que
dispone en su frente; y dispone también
de una salida a relé para la apertura del
acceso. Su configuración es muy sencilla:
basta con ingresar la clave de adminis-
trador y presionar un par de teclas para
entrar al modo de carga de identifica-
ciones y comenzar así a ingresarlas en el
sistema.

Gracias a su costo y tamaño, este
equipo ofrece la posibilidad de hacer
llegar métodos de autenticación en la
apertura de compartimientos de menor
tamaño, como cajones, lockers, baúles,

almacenes o cabinas, o bien para la acti-
vación autorizada de un determinado
sistema eléctrico, motores, portones,
luces, cintas transportadoras, autoeleva-
dores, etc.

ASC-302
Este panel autónomo, para clientes un

poco más exigentes, dispone de los
mismos métodos de acceso que el an-
terior y permite, además, poder llevar a
cabo un registro de los accesos. De esta
manera se puede realizar un control de
asistencias de personal, gracias a que
pueden configurarse los horarios labo-
rales y fichas de personal, entre otros
datos, los cuales pueden luego ser des-
cargados vía USB a un pendrive para la
generación de un reporte de asisten-
cias. Su display, estética y comandos de
voz (en español) hacen de este panel
una alternativa más amigable y deli-
cada para locales comerciales, hogares
y oficinas.

Nuevos paneles para control
de accesos Cygnus Electronics

A

Big Dipper ofrece la última tecnología para lectura biométrica al alcance de todos,
a través de los paneles de control de accesos autónomos de Cygnus Electronics.

www.bigdipper.com.ar
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ASC-401
Como producto premium de esta familia,

el ASC401, además de los métodos de
apertura antes mencionados, también per-
mite la apertura de una puerta por medio
del reconocimiento facial de la persona.

Este equipo permite almacenar hasta mil
rostros, cinco mil huellas y cinco mil tarje-
tas, lo cual lo convierte en uno de los equi-
pos más versátiles de la línea, además de
ser de los más seguros gracias a la dificul-
tad de burlar al lector de rostros.

Este panel viene provisto con dos cáma-
ras para la lectura de los rostros, mediante
las cuales genera un mapeo 3D gracias a
un algoritmo que permite, por un lado,
hacer un reconocimiento inteligente para
identificar rostros aún con accesorios o
cambios, tales como sombreros, gafas,
peinados o hasta una barba y, por otro
lado, puede identificar que se trata real-
mente de una persona y no de una ima-

gen. Por medio de los iluminadores infra-
rrojos, también permite operar de noche y
en la oscuridad, lo que independiza al
equipo de la iluminación que haya en el
lugar.

Control de personal
Cygnus Electronics también incorporó a

esta familia un modelo de equipo con un
costo ultra bajo para el comerciante, em-
pleador, gerente o directores de institu-
ciones educativas que requieran de una
solución económica y práctica para facili-
tar sus tareas de registro de horarios y
asistencias. Se trata del ACT-101, el cual
tiene una interfaz de usuario muy amiga-
ble gracias a su display, teclado y confir-
mación por voz sobre cada una de las
operaciones, al que basta con conectar un
pendrive para descargar  el reporte de
asistencias. También se podrá utilizar la in-
terfaz USB para cargar una base de datos
de usuarios hecha previamente en una PC,
lo que ahorrará tiempo y trabajo al mo-
mento de incorporar a todos los usuarios
de manera manual en el panel en caso que
sean muchos, ya que su capacidad máxima
es de hasta mil huellas digitales.

Cerrajería electrónica
Complementando la familia de paneles,

Big Dipper ofrece también una variada
línea de cerraduras electrónicas, de dis-
tintos tipos y para distintas aplicaciones.
Por ejemplo, para pequeños casos, tales
como cajones o lockers personales, dis-
pone de dos modelos de simple instala-
ción y muy pequeños, con la capacidad de
proteger elementos de valor o bien de ac-

ceso restringido. Para los usos más co-
munes, también el instalador también

encontrará cerraduras de contacto
electromagnéticas, con fuerzas

de retención de 180, 280 y
500 kg, y accesorios de

montaje para ajustarse a

todos los casos, cerraduras a pistón con
pasante empotrables en pared o puerta,
cerrojos electromecánicos para montaje
sobre puerta, con sus alternativas motori-
zadas y hasta con lector de tarjetas de
identificación integrado. Como accesorio,
y para completar el circuito, ofrece una
serie de botones de apertura para las
puertas, con alternativas mecánicas, con
iluminación led, touch (sin desgaste), in-
frarrojos de proximidad (ideales para lu-
gares en que la higiene es indispensable),
y también de activación por control re-
moto inalámbrico.

Big Dipper se encarga de brindarle al ins-
talador todo el asesoramiento profesional
sobre esta familia de productos, quien les
lleva a sus puertas, gracias a todos sus dis-
tribuidores, estas soluciones para quienes
deseen destacarse innovando y ofre-
ciendo nuevas tecnologías a usuarios que
antes las creían inalcanzables.

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

www.bigdipper.com.ar
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Elegir el método más adecuado para el pago de los vendedores no es tarea sencilla y está relacionado,

en muchos casos, con los objetivos de la empresa. Describimos aquí los distintos sistemas de compensación,

sus ventajas y desventajas, y cómo pueden combinarse para lograr el objetivo deseado.

n las empresas de servicios uno de
los temas difíciles es cómo remu-

nerar a la fuerza de ventas y está rela-
cionado con el monto que debe ganar
un vendedor, que se ajusta a las cifras
vigentes en el mercado local. Si se paga
demasiado poco, la rotación de vende-
dores se vuelve alarmante y si se paga
por encima de mercado, la fuerza de
ventas es demasiado cara para los re-
sultados que obtiene. La cifra total, en-
tonces, es el menor de los problemas.

Ahora, ¿cómo se compone ese total?
¿Será todo sueldo fijo? ¿Será todo o
casi todo basado en comisiones? ¿O
quizás una mezcla de ambos sistemas?
Cada uno de estos sistemas de remu-
neración tiene sus puntos a favor y en
contra. Vamos a analizarlos:

Ventajas y desventajas de los planes
de remuneración basados en sueldo:
• Dan seguridad de ingresos fijos al

vendedor.
• Crean mayor lealtad a la empresa.
• Permiten controlar mejor las actividades

de los vendedores, sobre todo las que
no son medibles por sus resultados
directos.

• Son fáciles de administrar.
• No ofrecen incentivos económicos.
• Pueden producir injusticias, sobre todo

con los vendedores más productivos.
• No llevan a un desempeño superior.

Ventajas y desventajas de los métodos
de compensación basados en comi-
siones:
• Relacionan directamente el ingreso

del vendedor con sus resultados.

Prof. Edgardo Frigo
Consultor especialista en Gerencia
de Seguridad, Presidente del Foro
de Profesionales Lat. de Seguridad

• Brindan incentivos permanentes a
vender más.

• Disminuyen los gastos de la empresa
cuando no hay ventas.

• Dan al propio vendedor mayor control
sobre sus actividades.

• En general privilegian volumen de
ventas, no productividad de ventas.

• No generan lealtad hacia la empresa.
Los vendedores a pura comisión en
la práctica son cuentapropistas.

• Pueden generar sobreventas y me-
canismos de venta a presión, que de-
terioran la relación de la empresa con
sus clientes.

• Disminuyen la seguridad del vendedor.
En épocas malas, aumentan la rota-
ción.

• Hacen que los vendedores no estén
dispuestos a realizar actividades no
comisionables.

PARA QUÉ SIRVE CADA
MÉTODO DE REMUNERACIÓN
Un sistema basado en comisiones

puede ser útil si la empresa quiere ase-
gurar un alto caudal de ventas, pero
no da mayor importancia al servicio o
a establecer relaciones a largo plazo
con la empresa. También le sirve a em-
presas con poco capital, que pueden
atraer vendedores que  “se pagan solos”
con su propio trabajo directo.

En cambio, el sistema es inadecuado,
por ejemplo, para negocios en los que
los vendedores requieren un largo en-
trenamiento antes de ser plenamente
productivos, como suele ocurrir en
muchos segmentos de la seguridad.

Con las comisiones también pueden
presentarse otros problemas. Por ejem-
plo, puede ser que en una venta parti-
cipen dos vendedores, que la venta se
haya comenzado en una filial de la
empresa y se haya cerrado en otra, et-
cétera. Entonces, ¿a quién pertenece
la comisión?

COMISIÓN POR VENTA O
POR PRODUCTIVIDAD? 
Las comisiones de un vendedor pue-

den basarse tanto en el volumen de
ventas como en su productividad.

Esto último puede aplicarse en situa-
ciones en las que la empresa obtiene
utilidades muy distintas de diferentes
líneas de productos y desea estimular
la venta de líneas más rentables pero
más difíciles de vender.

En este caso, debe organizarse un es-
quema de remuneraciones muy claro y
perfectamente comprensible para el
equipo de ventas, de cómo se remunerará
la venta en cada línea de productos.

OTROS MECANISMOS
DE COMPENSACIÓN
En la estrategia de remuneración a

los vendedores también pueden em-
plearse gratificaciones especiales, tales
como bonos anuales por el logro de
determinadas cotas de desempeño y
distintas mezclas de sueldo, comisiones
y gratificaciones.

Incluso, en una misma empresa, ven-
dedores que realizan distintos trabajos
o que se dedican a diferentes líneas
de productos suelen ser remunerados
de modo diferente. Por ejemplo, quienes
se dedican a la venta domiciliaria de
alarmas suelen ser remunerados de
modo diferente a quienes se especia-
lizan en la venta de sistemas de segu-
ridad corporativa.

Lo importante es que el mecanismo
de remuneración adoptado obtenga
los objetivos que se desean, sean fáciles
de entender y administrar, brinden los
incentivos necesarios a la fuerza de
ventas y logren, en el tiempo, una tasa
de retención de vendedores aceptable.
De otro modo, deberá revisarse el es-
quema, alineándolo con los objetivos
que busca la empresa para su fuerza
de ventas. �

Métodos de compensación en empresas de servicios

Marketing

Cómo remunerar a los vendedores:
¿sueldo o comisiones?

E
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La Cámara continúa
trabajando para sus asociados

La Cámara de Empresas de Monitoreo de
Alarmas de la República Argentina sigue
trabajando en nuevos beneficios para sus
asociados, entre los que se encuentran las
siguientes actividades: 
- Habilitaciones como empresas prestado-
ras de Seguridad en la provincia de Buenas
Aires: según convenio suscripto entre CE-
MARA y 48 empresas asociadas con la Di-
rección General de Seguridad Privada del Mi-
nisterio de Seguridad de Buenos Aires -y de
acuerdo a la Ley Provincial 12.297- conti-
nuamos realizando y facilitando los trámi-
tes para las empresas que quieren acce-
der a la habilitación obligatoria.
- Encuentro InterCámaras-Autoridades: se
realizará los días 24 y 25 de agosto en la ciu-
dad de Córdoba y participarán distintas cá-
maras regionales. Se tratarán distintos as-
pectos de la actividad así como las distintas
leyes provinciales y reglamentaciones, el
proyecto conjunto presentado de ley na-
cional y las nuevas normas técnicas. Tam-
bién se prevé la participación de las distin-
tas autoridades de fiscalización de las pro-
vincias con el fin de debatir aspectos que de-
linean la actividad.
- Reunión con los socios:se realizará durante
el VII Encuentro de Seguridad Privada, orga-
nizado por CAESI y CAESBA, en el Hotel Cos-
ta Galana de Mar del Plata, el 1º de septiem-
bre. El costo de la entrada a los asociados de
CEMARA estará a cargo de la Cámara. Duran-
te el transcurso de las jornadas, también rea-
lizaremos una reunión de Comisión Directiva
abierta a todos a nuestros asociados.
- Curso Operador de Monitoreo: seguimos

con un nuevo dictado de cursos durante el
mes de agosto. Ya hemos capacitado a más
de 250 operadores, que obtuvieron su Cer-
tificado de aprobación. En setiembre esta-
remos presentando un nuevo Curso de Mo-
nitoreo AVL.
- Curso de Jefe de Seguridad de empresas
de monitoreo: en los próximos meses estará
en nuestra plataforma para poder ofrecer-
los, como los anteriormente mencionados,
vía web a nuestros asociados.  El objeto de
este curso es el cumplimiento del requeri-
miento de las habilitaciones, ya que así lo
que exigen algunas de las leyes en las que
se basan las mismas.
- Paritarias: estamos realizando acciones con
el objeto de  participar de manera formal en
los futuros encuentros de paritarias, re-
presentando al sector de las empresas de
seguridad electrónica.
- Certificaciones según IRAM 4174: segui-
mos certificando centros de monitoreo. En
breve nos regiremos según la nueva Norma
4174, Parte 1, que incluye a los centros de

monitoreo de imágenes y de monitoreo de
móviles.
- Elaboración de nuevas Normas IRAM:
continuamos  trabajando en la parte 2 de la
IRAM 4174 y otras normas relativas a  nues-
tros servicios, siempre con el objeto de pro-
fesionalizar nuestra actividad.
Finalmente, informamos que se creó un
grupo de trabajo entre asociados, directivos
y el área contable de la Cámara con el ob-
jeto de analizar las diferentes variables que
integran los costos de nuestras empresas y
poder así establecer un valor de referencia
para el abono mínimo. Con esta medida
buscamos lograr un acuerdo entre las em-
presas con el fin de homogeneizar la calidad
de la oferta.

Como siempre, en CEMARA estamos abier-
tos a la participación de cada uno de nues-
tros asociados e invitamos a acercarse a
quienes aún no lo son.

La Comisión Directiva

CEMARA anuncia sus próximas actividades así como también las acciones que está llevando
a cabo en pos de beneficiar a cada uno de los participantes del sector.

Ofrecemos aquí al lector un panorama de las las novedades.
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