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Isolse, empresa que provee soluciones en sistemas de seguridad, inició sus actividades en el 2003, 
cumpliendo 15 años de trayectoria ininterrumpida en el mercado, en los que la premisa principal 
fue y continúa siendo la atención y el respeto hacia sus clientes.
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15 años de trayectoria
en el mercado de la seguridad
Isolse S.R.L.
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on una amplia trayectoria en 
el rubro de la seguridad, ba-

sándose en la atención cordial y el 
compromiso por sus clientes, Isolse 
comenzó a crecer hasta posicionar-
se entre las más reconocidas en el 
segmento de la distribución e insta-
lación de sistemas contra incendio y 
entre los más importantes importa-
dores de productos para detección y 
extinción de incendios.

PASADO Y PRESENTE
“Con más de 10 años de trabajo y 

de experiencia en el mercado de 
detección y extinción de incendio, 
sentimos la necesidad de poner en 
marcha nuestro propio emprendi-
miento. Fue así que logramos, en 
un ámbito de confianza y excelente 
clima laboral, cimentar las bases de 
nuestra empresa. Comenzamos con 
nuestro proyecto en una época bas-
tante complicada por la fuerte crisis 
que vivía nuestro país durante el 
2001, y de a poco fuimos creciendo 
hasta posicionarnos entre los prin-
cipales importadores de productos 
para detección de incendios”. Así 
explica Ramiro Arleo, uno de los di-
rectores de Isolse, el nacimiento de 
la empresa, fundada junto a Hugo 
Panero.

“Comenzamos en una pequeña ofi-
cina y con mucho esfuerzo fuimos 
creciendo. El primer fruto de ese 
crecimiento se vio en septiembre de 
2004, cuando inauguramos nues-
tra sede de Boedo. Ese cambio nos 
permitió desarrollar en forma más 
cómoda y eficiente nuestro trabajo”, 
expresó Hugo Panero.

La trayectoria de Isolse la avala 
como un referente en la provisión 

de equipos, desarrollo de ingenie-
ría, ejecución de obras, y prestación 
de servicios de mantenimiento, ba-
sando su accionar en el compromi-
so con el cliente y una vocación de 

C

servicio permanente, empeñada en 
innovar y buscar siempre la mejor 
opción para satisfacer las necesida-
des de sus clientes.

Ese compromiso se tradujo en un 

http://isolse.com.ar/
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crecimiento aún mayor, que tuvo 
como consecuencia la inauguración 
en el año 2011 de su nueva sede, 
ubicada Acceso Oeste, en Ituzaingó, 
incorporando oficinas mucho más 
espaciosas y luminosas, con más de 
400 m2, a la que suma una amplia 
sala de capacitación, diseñada para 
que el asistente se sienta cómodo y 
encuentre allí todas las herramien-
tas necesarias para el aprendizaje 
y perfeccionamiento en el manejo 
de las diversas tecnologías. Esta sala 
cuenta con showroom para la prue-
ba y manipulación de equipos por 
parte de los asistentes.

Como parte del plan de capacita-
ciones que ofrece, Isolse pone a dis-
posición de sus clientes una página 
web dinámica (www.isolse.com.ar), 
en la que se permite la descarga de 
manuales y consulta online, como 
así también la posibilidad de inscri-
birse gratuitamente a los cursos que 
la compañía brinda en sus instala-
ciones “Es otra manera de ofrecer 
nuestro permanente apoyo a los 
clientes, que son el pilar fundamen-
tal de toda empresa exitosa”, expli-
can ambos directivos.

NUEVA REPRESENTACIÓN
Con el firme propósito de seguir 

ampliando sus horizontes comer-

ciales y brindar a sus clientes más y 
mejores opciones a sus ya tradicio-
nales líneas de productos, Isolse re-
cientemente comenzó a representar 
y distribuir en todo el territorio de 
la República Argentina a la marca 
Simplex, lo cual les permitirá dar un 
paso adelante en el mercado de de-
tección de incendios.

Simplex es una compañía de origen 
estadounidense posicionada hoy 
entre las principales a nivel mundial 
en sistemas para detección y notifi-
cación de incendios, que le permitirá 
a Isolse aportar al mercado prestacio-
nes novedosas, entre las que se inclu-
yen soluciones de audio evacuación 
standalone, paneles de alarma híbri-
dos convencional y direccionable, 
paneles de disparo automático de 
sistemas de extinción de dos riesgos 
individuales y el novedoso sistema 
TrueAlert ES, para desarrollar siste-
mas íntegramente direccionable. 
Esto es, también con notificación 
totalmente direccionable, tan flexi-
ble y conveniente que permite iden-
tificación individual, programación 
separada de sonido y luz y autotest 
automático de cada dispositivo de 
notificación instalado.

De todos modos, no solo con la 
incorporación de marcas y produc-
tos para los distintos sectores de la 

Hugo Panero

LÍNEA DE TIEMPO

2003
Nace Isolse SRL, distribuyendo 
productos de la marca Apollo.

2004
Establecida en la sede de Boedo, 
Isolse es nombrada representan-
te de Airsense Technology Ltd.
Primera tapa en RNDS.

2005
Se conforma el Departamento 
de ingeniería, con el fin de ase-
sorar al cliente desde la génesis 
de los proyectos.

2011
Se inauguran las oficinas de 
Ituzaingó, nueva sede de la em-
presa. Ese año, también, logra la 
Certificación IRAM 3501.

2012
Comienza a distribuir productos 
de la marca Kidde Fire Systems. 
La empresa certifica normas ISO 
9001: 2008.

2014
Comienza a distribuir productos 
Cofem. Primera instalación del 
país certificada bajo IRAM 3501: 
el edificio ANSES de la calle Pie-
dras, en C.A.B.A.

2015
La empresa, afianzada en el mer-
cado, cuenta ya con más de 500 
instalaciones realizadas. 
Recertificación ISO 9001: 2008.

2016
En diciembre obtiene la recertifi-
cación en las normas IRAM 3501, 
que la habilita como diseñador e 
instalador en los rubros Gases y 
Detección.

2017
En octubre, Isolse y Simplex co-
munican su acuerdo de distribu-
ción para todo el territorio de la 
República Argentina.

Ramiro Arleo

http://www.rnds.com.ar/anteriores.asp?id_rev=38
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seguridad Isolse brinda servicios a 
sus clientes. “Hay otra manera de 
dar servicios, como por ejemplo me-
diante el soporte posventa y stock 
permanente de productos. Son dos 
cuestiones que el cliente, principal-
mente el que está alejado de Bue-
nos Aires, valora muchísimo”, explicó 
Ramiro Arleo.

En lo que respecta a extinción de 
incendios, la compañía es represen-
tante oficial de Kidde Fire Systems 
desde el año 2012, uno de los re-
ferentes mundiales en protección 
contra incendios a través de siste-
mas de extinción mediante agentes 
limpios como FM-200 y Novec 1230.

“Contar con las representaciones 
de Simplex en detección y notifica-
ción y Kidde Fire Systems en extin-
ción de incendios nos brinda la fir-
me posibilidad de ofrecer a nuestros 
clientes un sistema integral de pro-
tección contra incendios de prime-
ras marcas a nivel mundial, adecua-
do a cada necesidad en particular”, 
explicaron desde la dirección de la 
empresa acerca de la importancia 
de contar con marcas de renombre 
en su portfolio.

EXPECTATIVAS
“Durante el final de 2016 y el pri-

mer semestre de 2017 no podemos 
negar que se sintió un fuerte freno 
en la actividad del sector. Muchos 
proyectos demorados y mayor can-
tidad de personal desocupado eran 
preocupaciones constantes, como 

así también de nuestros colegas y 
amigos”, explicó Panero acerca de lo 
sucedido en el mercado en los últi-
mos años.

“El segundo semestre de 2017, en 
cambio, mostró una muy pronuncia-
da recuperación, lo cual nos genera 
un medido optimismo para 2018. 
Creemos que será un año de creci-
miento y mejor nivel de inversiones, 
pero dependerá, como siempre en 
nuestro país, de las diferentes decisio-
nes políticas”, concluyó el directivo.

“Para este año, nuestro principal 
objetivo es dar a conocer todas las 
cualidades y ventajas que poseen 
los equipamientos de la marca Sim-
plex. Para llevarlo a cabo, organiza-
mos todos los meses dos capacita-
ciones, una destinada a transmitir 
los aspectos fundamentales comer-
ciales (se brinda el segundo viernes 
de cada mes) y la otra, mucho más 
técnica, capacitando asistentes para 
programación de paneles (el tercer 
viernes de cada mes)”, explicó Rami-
ro Arleo.

Para consultar por los cupos dis-
ponibles, dado que ambas capaci-
taciones son gratuitas, con coffee y 
lunch incluido, los interesados pue-
den comunicarse a la casilla de correo 
electrónico contacto@isolse.com.ar 
o chequear en la web de la empresa 
el calendario destinado para tal fin.

OBJETIVOS
El principal objetivo de la empresa 

siempre fue ofrecer soluciones tec-

ISOLSE S.R.L.

+54 11 4621-0008
contacto@isolse.com.ar
www.isolse.com.ar

@isolse.solucionesenseguridad
@isolsesrl 
@isolse
@isolsesrl
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nológicamente avanzadas y especí-
ficas, poniendo énfasis tanto en la 
calidad de los productos y servicios 
como en la gente que la compone. 
La meta es satisfacer las necesidades 
del cliente de una forma seria y res-
ponsable para forjar relaciones exi-
tosas y perdurables en el tiempo; así 
lo han hecho y lo siguen haciendo, 
como una premisa indispensable.

El crecimiento constante permite a 
Isolse mantenerse a la vanguardia y 
continuar siendo una empresa refe-
rente en el mercado de la detección 
y extinción de incendios, a través de 
una política de calidad basada en la 
premisa de que un proveedor, ade-
más de ofrecer precios competitivos, 
soporte técnico y stock permanente, 
debe garantizar fundamentalmente 
el conocimiento y el profesionalis-
mo a través de un equipo humano 
comprometido con el cliente. 
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Adquisición de activos

Motorola Solutions anunció el acuerdo definitivo para 
adquirir Avigilon en una operación comercial en efec-
tivo, que ampliará el portfolio de Motorola Solutions 
de tecnologías de comunicaciones de misión crítica.
Con sede en Vancouver, Columbia Británica, Avigilon 
diseña, desarrolla y fabrica soluciones avanzadas de 
seguridad y vigilancia, incluyendo software y hardwa-
re de análisis de video y gestión de vídeo de red, cá-
maras de vigilancia y soluciones de control de acceso. 
Los productos de Avigilon son utilizados por diversos 
clientes comerciales y de gobierno, entre ellos de in-
fraestructura crítica, aeropuertos, instalaciones gu-
bernamentales, espacios públicos, centros de salud y 
comercios minoristas. La compañía es titular de más 
de 750 patentes de Estados Unidos e internacionales.
“Esta adquisición incorporará al creciente flujo de tra-
bajo de seguridad pública la plataforma de análisis 
de video y videovigilancia avanzada de Avigilon, a la 
vez que amplía nuestro portfolio con nuevos produc-
tos y tecnologías para clientes comerciales”, expresó 
Greg Brown, presidente y CEO de Motorola Solutions. 
En tanto más cámaras se incorporen a los flujos de 
trabajo de seguridad pública, el análisis de video y 
la videovigilancia facilitarán mayor colaboración pú-
blica/privada entre comunidades locales y fuerzas 
públicas. La adquisición también permitirá a Moto-
rola expandirse a nuevos segmentos de su negocio 
de mercados comerciales, que provee tecnología 
de comunicaciones segura y confiable a industrias 
como gas y petróleo, transporte, servicios públicos, 
manufactura y enseñanza superior.
La plataforma de videovigilancia de Avigilon ayuda 
a transformar el video de reactivo a proactivo, emi-
tiendo alertas en tiempo real cuando se detecta una 
persona, objeto o vehículo de interés. Esta inteligen-
cia crítica permite a los usuarios tomar la acción co-
rrecta de manera más rápida.
 “Nos complace unirnos a Motorola, ya que su visión 
y estrategia se alinean completamente con la nues-
tra”, comentó Alexander Fernandes, fundador, CEO y 
presidente del Directorio de Avigilon. “Esta integra-
ción traerá nuevas oportunidades para Avigilon, per-
mitiéndonos impulsar nuestra innovación y propor-
cionar mayor valor para nuestros clientes”, concluyó.
Para completar la transacción, Motorola cuenta con 
suficientes recursos de capital, incluyendo efectivo 
en caja y facilidades de crédito comerciales disponi-
bles. La transacción está sujeta a las condiciones de 
cierre de rigor, incluidas las aprobaciones reglamen-
tarias, de los accionistas y judiciales pertinentes, y se 
espera que quede finalmente concluida para fines 
del segundo trimestre de 2018. 
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Motorola + Avigilon

MOTOROLA SOLUTIONS

www.motorolasolutions.com

La muestra amplía su superficie

Con el 90% de su superficie vendida, el evento que 
reúne a la industria de la seguridad de la región 
suma un nuevo pabellón de 5000 m².
En 2016, Intersec Buenos Aires contó con la presen-
cia de 150 expositores y 13.193 empresarios y profe-
sionales del sector. El éxito en la comercialización de 
esta nueva edición impulsó la apertura de un nuevo 
espacio que permitirá ampliar la oferta de productos 
y servicios que se podrán observar en la muestra.
Edición tras edición, CASEL, CAS y Messe Frankfurt 
Argentina trabajan en conjunto para expandir la 
muestra, abordar nuevos mercados, alcanzar una 
mayor presencia regional y multiplicar las oportuni-
dades de intercambio comercial para los fabricantes 
y proveedores nacionales en condiciones de expor-
tar, motivos por los cuales se espera una amplia con-
vocatoria tanto de expositores como profesionales 
asistentes.
La muestra estará dividida en 15 diferentes grupos 
de productos: seguridad electrónica, seguridad físi-
ca, seguridad informática, GPS, seguridad vial, tarje-
tas, domótica, detección de incendios, BMS, extin-
ción de incendios, seguridad industrial y protección 
personal, protección del medio ambiente, seguridad 
y salud ocupacional, seguridad pasiva y entidades y 
organismos. 

Intersec Buenos Aires

INTERSEC BUENOS AIRES

//intersec.ar.messefrankfurt.com

34

Nueva gerencia para Cono Sur

ZKTeco Argentina anuncia la incorporación de Cris-
tian Scatorchio como General Sales Manager de la 
marca, quien estará a cargo del desarrollo y diseño 
de nuevas políticas comerciales para la región Cono 
Sur de América Latina, que incluye Argentina, Uru-
guay y Paraguay.
Scatorchio cuenta con amplia experiencia en el sec-
tor de la seguridad electrónica y desarrollo de nego-
cios y se suma al staff de la compañía con el fin de 
abrir nuevos canales y generar negocios. 

Incorporación

ZKTECO ARGENTINA

www.zkteco.com.ar

www.motorolasolutions.com
https://intersec.ar.messefrankfurt.com/buenosaires/es/visitantes/bienvenidos.html
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Con casi una década en el mercado argentino y con presencia en distintos países del mundo, Digifort 
propone una solución de seguridad escalable, con soporte de por vida y constante actualización. Juan 
Pablo Moraes, Product Manager de la marca, habla sobre las novedades para este año.

Empresas

Digifort
Software de seguridad e inteligencia en monitoreo de video
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on sede en São Caetano do 
Sul, San Pablo, Brasil, y diver-

sas filiales y oficinas por todo el mun-
do, Digifort está presente en más de 
120 países y su sistema está traduci-
do a más de 18 idiomas. La empresa 
tiene una sólida reputación y alcance 
a nivel global, gracias a una solución 
que prioriza la excelencia y el sopor-
te de las necesidades actuales de los 
softwares de seguridad.

Digifort se presenta con productos 
que abarcan todas las necesidades 
de vigilancia e inteligencia de moni-
toreo de video, desde sistemas loca-
les hasta grandes instalaciones múl-
tiples, administradas por una central 
única de vigilancia.

En Argentina, Digifort cuenta con 
oficinas comerciales, desde donde 
también se atienden los mercados 
de Uruguay y Paraguay. También se 
brinda de manera local soporte pre y 
posventa a toda la cadena de clientes.

“Uno de los principales desafíos 
de Digifort en Argentina, para este 
año, es comenzar a posicionarse 
como marca, trabajando no sólo con 
nuestros distribuidores sino tam-
bién haciendo un trabajo directo 
con el integrador. Ya hace diez años 
que la marca está en el país y si bien 
está posicionada, creemos que es 
momento de intensificar el trabajo 
para lograr una mayor presencia en 
el mercado”, cuenta Juan Pablo Mo-
raes, Product Manager de la marca.

Gobiernos, sedes de Justicia, poli-
cía, fábrica e industria, universida-

des, escuelas y centros educaciona-
les; clínicas y hospitales; hotelería y 
turismo, sector residencial, comer-
cios, depósitos, supermercados y 
shoppings son tan solo algunos de 
los segmentos de mercado en los 
que se utiliza la plataforma Digifort.

“Hoy tenemos nuestra plataforma 
funcionando en más de 90 munici-
pios de todo el país, además de todos 
los proyectos privados que llevamos 
adelante, logrando ser el VMS (Video 
Management Software) más vendido 
no sólo de Argentina sino de Latinoa-
mérica”, detalló el directivo.

- ¿Cómo van a trabajar en esta nue-
va etapa?

- Vamos a posicionarnos de mane-
ra local, directamente como marca 
trabajando fuertemente en hacer 
conocer la herramienta que ofrece 
la empresa y para quienes la cono-
cen, mostrarles las nuevas capaci-
dades que estamos incorporando a 

C

la plataforma. Esto no significa que 
dejemos de trabajar con nuestros ca-
nales de distribución ya conocidos, 
entre los que se encuentran Dialer, 
ARG Seguridad, Microcom, Selnet 
y Anixter; sino que la idea es que el 
integrador se acerque a nosotros 
como marca, con presencia local. 
Queremos que sepan que pueden 
contar con nosotros para ayudarlos y 
asesorarlos en cualquier proyecto de 
VMS que quieran iniciar.

- ¿Qué le proponen al integrador?
- Básicamente que sepan que este 

tipo de herramientas está a su alcan-
ce, que pueden utilizar para cual-
quier tipo de proyectos una plata-
forma que hoy está siendo utilizada 
por los municipios más importantes 
del país y del mundo. En definitiva, 
que puedan tener un sistema de 
gerenciamiento total de seguridad 
aplicable a todo tipo de obras e ins-
talaciones.

DIGIFORT
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- ¿Cuál es el diferencial de la marca?
- La principal ventaja de Digifort es 

que se trata de una plataforma abier-
ta, que puede integrarse con más de 
600 marcas de cámaras.

- ¿Cuáles serán las principales acti-
vidades este año?

- La idea es realizar una serie de 
roadshows, llevando nuestro produc-
to a distintas provincias del interior 
del país, acompañando a nuestros 
distribuidores a distintos eventos y 
proponiendo nosotros también nues-
tros propios eventos como marca.

- ¿A qué segmentos de mercado 
apuntarán?

- Hoy estamos muy fortalecidos en 
el segmento de seguridad pública, 
con más de 90 municipios trabajando 
con nuestro software. En general se 
piensa en Digifort como un producto 
premium, para grandes soluciones de 
seguridad. Queremos mostrar que 
es posible lograr una solución más 
pequeña sin por ello perder rentabi-
lidad. Hay distintas herramientas que 
ofrece el sistema que lo convierten en 
apto para solucionar la problemática 
de seguridad corporativa y residen-
cial. Vamos a enfocarnos en countries 
y barrios cerrados, un segmento en 
el que tenemos mucho éxito y que 
está creciendo en el interior del país. 
Por eso es que queremos acercarnos 
a integradores de distintos puntos de 
Argentina, para que trabajemos en 
conjunto.

NUEVOS DESAFÍOS
“Uno de los propósitos, para este 

año, es expandir la marca en el país. 
Para ello estamos cerrando nuevos 
acuerdos de subdistribución”, señaló 
Juan Pablo Moraes.

“La empresa acompaña a todos sus 
clientes desde el inicio mismo de su 
proyecto, ya que tenemos la posibi-
lidad de ofrecerle soporte cien por 
ciento gratuito de por vida, tanto 
en pre como en posventa. Por eso 
es que cada vez que un cliente se 
acerca con un proyecto, ponemos 
nuestra experiencia en sistemas de 
seguridad electrónica para ayudarlo, 
por ejemplo, con qué tipo de cámara 
debe utilizar, que sistemas puede in-
tegrar, etc., como para que logre un 
proyecto integral”, amplió el ejecuti-
vo de Digifort.

- ¿Qué acompañamiento brindan al 
cliente?

- Como tenemos presencia local, el 
trato con el cliente es personalizado y 

basamos nuestra política de venta en 
el soporte. También, a través de nues-
tros distribuidores, podemos ayudar-
los en lo que se refiere a la financia-
ción del proyecto. Otra alternativa 
es nuestra política de selección de 
proyectos, otorgando descuentos es-
peciales a los distribuidores.

- ¿Tienen alianzas con fabricantes 
de cámaras?

- Dependiendo del proyecto y de 
la marca con la que el integrador se 
sienta cómodo, tenemos muy buena 
relación con la mayoría de las marcas 
del mercado y tenemos trato directo 
con ellas. Esto nos permite también 
contar con su ayuda en los diferentes 
tipos de proyectos. Además, la inte-

gración que ofrece Digifort permite, 
por ejemplo, que dentro de un mis-
mo sistema de seguridad se utilice 
una marca y modelo de cámara para 
LPR y otra diferente para videovigi-
lancia en sí. En definitiva, es el cliente 
el que decide qué marca usar.

“La idea para este año es crecer en 
soluciones, para lo cual estaremos 
presentando este año nuevos mó-
dulos y soluciones, intensificando 
nuestra presencia en el mercado tan-
to a través de nuestros distribuidores 
como a través de las acciones direc-
tas que realizaremos como marca, 
con un calendario de capacitaciones 
y roadshows que pronto daremos a 
conocer de manera oficial”, concluyó 
Juan Pablo Moraes. 
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Como parte de su crecimiento y en búsqueda de ofrecer mayores servicios al sector, Extinred se suma a 
la cadena de distribuidores de productos contra incendios. Su trabajo como integrador de proyectos y 
soluciones, seguirá siendo, también, una de las principales unidades de negocios de la empresa.
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Extinred inicia su etapa como 
distribuidora
Servicios diferenciales para el profesional
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urgida como continuidad de 
BEMA, Extinred se enfoca en la 

provisión de equipos y diseño de sis-
temas para extinción de incendios. 
Sergio Martinovich preside la em-
presa que inició junto a Ricardo Be-
llomi, quien fue Director de la misma 
hasta la fecha de su fallecimiento, 
ocurrida hace pocos años.

“Extinred es una empresa aún joven 
pero que cuenta con profesionales 
de larga trayectoria en el mercado. 
Después de trabajar muchos años en 
el rubro, tanto para terceros como en 
un emprendimiento propio, nuestro 
trabajo nos puso en relación con em-
presas como Fured, con quien traba-
jamos hasta 2012, ofreciendo una 
solución integral, aunando nuestros 
conocimientos para centralizar de-
tección y extinción de incendios”, ex-
plicó Sergio Martinovich.

Luego, concretada la fusión de Fue-
go Red con el Grupo Securitas, Extin-
red volvió a tomar vuelo propio, es-
tableciéndose en Parque Chas, barrio 
de la Ciudad de Buenos Aires.

“Gracias a la trayectoria de cada 
uno de sus integrantes y dado el cre-
cimiento experimentado en los últi-
mos años, Extinred es actualmente 
una empresa reconocida en el sec-
tor, capaz de llevar a cabo proyec-
tos de gran envergadura e integrar 

tecnologías de terceros para lograr 
una solución integral, lo cual amplía 
nuestra proyección en el negocio”, 
dice Martinovich.

Una de las últimas incorporacio-
nes de la compañía es la llegada de 
Daniel Ferraris, quien luego de una 
década de trabajo en System Sen-
sor, es uno de los profesionales de 
mayor trayectoria en segmento de 
detección de incendios.

“Fue todo un desafío incorporarme 
a Extinred, una empresa que ya ve-
nía trabajando de manera exitosa en 
el mercado”, dice Ferraris, integrante 
del Departamento comercial.

SERVICIOS Y SOLUCIONES
“Extinred está enfocada hoy en 

ofrecer soluciones integrales, estra-
tégicas e innovadoras en sistemas 
de seguridad contra incendios, ge-
nerando negocios y productos que 
aporten una real respuesta a las ne-
cesidades de cada uno de nuestros 

S

clientes”, dijo Martinovich acerca de 
las premisas de la empresa.

“Aspiramos a ser la empresa líder 
en la cadena de abastecimiento de 
sistemas y productos contra incen-
dio, brindando seguridad y tranqui-
lidad a nuestros clientes”, amplió.

En ese sentido, Extinred abandona 
su estricto rol de “integrador” o “dise-
ñador de soluciones” para sumarse 
también a la cadena de distribución 
de productos para el profesional.

“Hoy estamos sumándonos tam-
bién como distribuidor de produc-
tos Notifier, Vesda, Kidde y todas las 
marcas con las que llevamos adelan-
te cada proyecto, ofreciéndole así 
al profesional un nuevo canal para 
proveerse de equipamiento”, explicó 
Daniel Ferraris.

“Esto no significa que dejemos de 
atender a nuestros clientes actuales 
y nuestro principal negocio, que hoy 
son las obras”, amplió el directivo.

“En general, cuando una empresa 
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comienza a venderle al gremio, son 
los instaladores los que están tra-
tando con el cliente, por lo que en 
este caso no llegaríamos hasta él, 
sino que nuestro cliente es el profe-
sional que está llevando adelante el 
proyecto”, explicó por su parte Mar-
tinovich.

“En general nos manejamos con 
otro tipo de clientes finales, que 
son las grandes empresas de rubros 
como petróleo y gas, minería, y em-
prendimientos inmobiliarios. Vamos 
a trabajar separando muy bien cada 
uno de nuestros segmentos: por un 
lado, el instalador y por el otro el 
área de proyectos”, detalló Ferraris 
acerca de la nueva etapa que está 
iniciando la empresa.

- ¿Qué pasa con aquellos instala-
dores que no tienen experiencia con 
este tipo de productos?

(S.M.) - Nuestra tarea es asesorar al 
cliente, tenga o no experiencia en el 
segmento. La cuestión es diferenciar 
bien quién es el cliente. En nuestra 
etapa de distribuidores, la idea es 
que quien requiera de productos 
contra incendios venga a la empresa 
y se lleve lo necesario para su pro-
yecto: si quiere una central y diez de-
tectores, viene y se los lleva, como en 
cualquier otro distribuidor del mer-
cado. Ese cliente va a tener un precio 
sumamente competitivo, pero en el 
que no se incluyen otras variables, 
que sí la tienen aquellos que vienen 

a Extinred en busca de una solución 
completa llave en mano.

(D.F.) - Para simplificar: lo que es 
la venta al instalador será venta de 
mostrador. El cliente viene o hace su 
pedido por los canales que tenemos 
a disposición y se lleva lo que nece-
sita, tal como sucede con otros dis-
tribuidores o mayoristas del merca-
do. Todo lo que lleva asesoramiento, 
planos e ingeniería está destinado a 
otro tipo de clientes, que también 
paga por un servicio diferente.

(S.M.) – La idea es sumar como 
clientes a los profesionales, que ne-
cesitan la provisión de equipos para 
llevar a cabo sus proyectos. Esa es, en 
definitiva, la tarea de un distribuidor.

- ¿Cómo van a trabajar con el stock?
(D.F.) - Ese es otro aspecto que tene-

mos bien resuelto. Nosotros, como 
proveedores de tecnología, tenemos 
un stock importante que utilizamos 
para nuestras obras, con el cual po-
demos responder en caso de faltar 
algo que en nuestro rol de distribui-
dor debamos entregarle a un clien-
te. Desde hace un tiempo venimos 
trabajando en la importación de una 
cantidad importante de productos, 
que nos permitan atender las dos 
demandas. De todas maneras, la 
idea es mantener un equilibrio en-
tre la demanda del sector y nuestras 
propias necesidades como ejecutora 
de soluciones, para poder cumplir de 
manera seria con ambos segmentos 
del mercado.

(S.M.) – Como estamos trabajan-
do para que el área de distribución 
comience a crecer, eso nos va a de-
mandar un stock de productos mu-
cho más importante y variado que el 
que mantenemos actualmente, por 
esta razón, desde que decidimos 

incursionar en la distribución, inver-
timos para tener las necesidades cu-
biertas de manera satisfactorias.

NUEVA IMAGEN
“En Extinred contamos con un equi-

po de profesionales con una amplia 
experiencia en el área de protección 
contra incendios, que cree firme-
mente en la innovación permanente. 
Garantizamos la seguridad de cada 
uno de nuestros clientes a través de 
la más amplia cobertura de servicios, 
cumpliendo los más altos estándares 
de calidad. De hecho, estamos pron-
tos a obtener la certificación ISO 
9001:2015”, expresó Martinovich.

En ese sentido, la empresa comen-
zó a trabajar en una nueva imagen 
corporativa, reforzando sus canales 
de comunicación y trabajando de 
manera intensiva con el área co-
mercial para dar impulso a la nueva 
etapa.

“Así como en algún momento co-
menzamos a trabajar, de manera 
muy incipiente, con soluciones de 
agua y espuma y hoy es el mayor 
porcentaje de nuestros proyectos 
de extinción de incendios, también 
de a poco confiamos en posicionar a 
Extinred como uno de los referentes 
en la distribución de equipos”, deta-
lló Ferraris.

“Creemos que después de tantos 
años de trabajo, estamos capacita-
dos para que Extinred sea también 
un referente en la distribución. Los 
profesionales que conforman la em-
presa y la seriedad con la que lleva-
mos adelante cada uno de los nues-
tros proyectos son ampliamente 
reconocidos, por lo que en nuestra 
nueva etapa estamos seguros que 
creceremos en poco tiempo”, con-
cluyó Sergio Martinovich. 
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Nuevas líneas de productos, calendario de capacitación y un nuevo showroom interactivo, algunas 
de las novedades de la empresa para el 2018. A punto de cumplir 20 años en el sector, Fiesa continúa 
planteándose nuevos desafíos y proponiéndole al profesional más opciones.
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Una empresa en
constante evolución
Fiesa S.R.L.
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iesa, empresa importadora y 
distribuidora oficial de marcas 

de primer nivel como Hikvision, Pa-
radox, ZKTeco, Cofem y Takex, entre 
otras, apuesta a la calidad de sus 
productos y el compromiso con sus 
clientes para su continuo crecimien-
to, al que apuntalan con un amplio 
catálogo y stock permanente de 
productos. La compañía se distin-
gue por la calidad del servicio técni-
co, su laboratorio de reparaciones y 
el asesoramiento pre y posventa.

“Gracias a nuestros valores hemos 
generado relaciones estables y du-
raderas con las importantes empre-
sas que distribuimos y con todos 
nuestros clientes. Relaciones de 
negocios y de amistad que nos han 
visto crecer juntos”, explican desde 
la dirección de la Fiesa acerca del 
presente de la compañía.

A lo largo de su trayectoria, la em-
presa ha brindado asesoramiento 
técnico y comercial en proyectos para 
entidades bancarias, entre las que se 
encuentren los bancos Galicia, Provin-
cia y Ciudad; supermercados como 
Carrefour, Día%, Jumbo, Walmart y 
Makro; estructuras gubernamentales 
como la propia Casa de Gobierno de 
la ciudad de Buenos Aires o las mu-

nicipalidades de Rivadavia, Perga-
mino y La Matanza; estadios como 
los de Independiente y Boca Juniors; 
puertos (terminal de Buquebus y 
de Cruceros Quinquela Martín), es-
taciones de monitoreo, complejos 
comerciales y hotelería, entre otras 
aplicaciones exitosas.

La empresa cree firmemente en 
la estricta división de roles para res-
petar los negocios de sus clientes y 
partners. Al respecto, el Ingeniero 
Rodolfo Müller no deja lugar a dudas: 
“somos una empresa distribuidora y 
nunca competimos ni competiremos 
con nuestros clientes directos. No-
sotros no hacemos las instalaciones, 
sino que ayudamos al integrador a 
poner en marcha y concluir sus pro-
yectos”.

NUEVOS DESAFÍOS
La industria de la seguridad es, en 

la actualidad, una de las más diná-
micas del mundo. Disponibilidad de 

F

inventario, dinamismo en la distri-
bución, productos especialmente 
pensados para este mercado y cos-
tos razonables son necesidades que 
deben ser satisfechas para lograr el 
éxito en este sector.

“Ese dinamismo hace que en Fiesa 
ya estemos preparados para el 2018 
con una serie de novedades e incor-
poraciones, con la finalidad de se-
guir ofreciendo a nuestros clientes 
un servicio de excelencia”, expresó, 
por su parte, Leonardo Piccioni, uno 
de los Directores de la empresa.

Entre las propuestas para este año, 
se encuentran un ciclo de certifica-
ciones y capacitaciones gratuitas, 
mayor trabajo con las marcas, nue-
vas representaciones, la presenta-
ción de un nuevo showroom y un 
trabajo integral, sumando más op-
ciones para el integrador a partir de 
un nuevo diseño y funcionalidad de 
la página web.

“Dos de las premisas para este año 
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son el fortalecimiento de la marca 
Paradox, trabajando especialmente 
en la app Insite Gold, y dar a conocer, 
a través de diferentes acciones, toda 
la línea de productos high-end de 
Hikvision”, señalan desde el Departa-
mento de marketing de la empresa.

“Fiesa pondrá mucho esfuerzo en 
dar mayor visibilidad a todas sus lí-
neas de productos, para posicionar-
nos como proveedores de solucio-
nes integrales. Sin dudas Hikvision 
y Paradox seguirán siendo nuestros 
productos insignia, a los que suma-
remos marcas complementarias de 
excelente calidad, como Ubiquiti, 
Takex y ZKTeco”, explicó Piccioni.

“Por otra parte, también se desarro-
llarán nuevas líneas de productos. 
Incorporamos recientemente, por 
ejemplo, equipos UPS Lyon y cercos 
electrificados, que están generando 
mucho interés entre nuestros clien-
tes”, destacó el directivo.

OBJETIVOS CON
HIKVISION Y PARADOX
“Nuestra fortaleza con la marca Hi-

kvision son las líneas de productos 
de venta masiva. En el transcurso 
de 2018 estaremos poniendo én-
fasis en nuestro Departamento de 
proyectos con la marca, apuntando 
a posicionar los productos de alta 
gama”, señalan desde la dirección de 
la empresa.

En cuanto a Paradox, como únicos 
representantes e importadores de 
la marca en Argentina, es necesario 
efectuar campañas de marketing 
más agresivas y fortalecer su pene-
tración en el mercado. “Son produc-
tos de altísima calidad que merecen 
mayor difusión. En particular la apli-

cación Paradox Insite Gold, que ofre-
ce ventajas enormes para el usuario 
final, permitiéndole, básicamente, 
gestionar todo el sistema de alarma 
doméstica a través de un dispositivo 
móvil inteligente”, explicó Rodolfo 
Müller.

“Supongamos que el usuario tenga 
contratada una estación de monito-
reo para velar por su seguridad, pero 
al irse de vacaciones se olvidó de co-
nectar la alarma. En caso de hecho 
delictivo, la estación de monitoreo 
no estaría ni siquiera enterada. A 
través de Insite Gold, por medio solo 
de un botón, podrá poner en mar-
cha de inmediato todo el sistema de 
alarma y verificar eventos a través 
de las cámaras integradas en el de-
tector HD78, con conectividad 4G”, 
ejemplificó el directivo.

CALENDARIO
DE CAPACITACIONES
Además de campañas en los distin-

tos medios del sector y a través de 
sus propias redes sociales, se dará 
a conocer un calendario de capaci-
taciones gratuitas para técnicos e 
instalaciones, que abarcará tanto las 
líneas de productos históricas de la 
empresa como las nuevas marcas 
incorporadas.

“Nuestra fortaleza es, justamente, 
la excelencia en los servicios que 
ofrecemos a nuestros clientes, entre 
los que se encuentran el acompaña-
miento pre y posventa, soporte téc-
nico, servicio de RMA y la garantía de 
tres años sobre nuestros productos 
Hikvision, lo cual queremos seguir 
reflejando en nuestras estrategias. 
Es por eso que consideramos que la 
capacitación, presencial o vía webi-

nar, son complementos ideales para 
que nuestros clientes tengan todas 
las herramientas necesarias, que les 
permita destacarse en un mercado 
tan competitivo”, sostuvo Leonardo 
Piccioni.

NUEVO SHOWROOM
Una pieza fundamental en la pro-

puesta de Fiesa será el remodelado 
showroom, donde se presentarán las 
últimas novedades tecnológicas para 
que el cliente pueda verlas en funcio-
namiento e interactuar con ellas.

Todas las marcas estarán expues-
tas en el nuevo espacio, que contará 
con dos sectores distintivos: uno de-
dicado a Hikvision y otro a las nove-
dades Paradox.

En cuanto a la marca de CCTV, po-
drán apreciarse las siguientes nove-
dades:
• Reconcomiendo de patentes.
• Cámaras térmicas.
• Soluciones para empresas como 

heatmap, people counting y analí-
tica avanzada.

• Soluciones móviles para el comer-
cio y las fuerzas de seguridad. 

• Las líneas turbo HD 4.0 y Easy IP 3.0. 
• El video Intercom.

En referencia a Paradox, el nuevo 
espacio contará con las siguientes 
novedades:
• Conectividad vía IP, GPRS y 4G a to-

dos los paneles de comunicación a 
las estaciones de monitoreo.

• Módulos GPRS y 4G (PCS250, PCS 
260).

• Módulos IP (IP 150).
• Detector HD78 con video verifica-

ción, compatible con todos los pa-
neles de alarma.

• Aplicación Insite Gold, una app in-
tuitiva para el usuario y el manejo 
de los paneles de alarma vía IP o 
GPRS/4G.

• Edificio Inteligente Paradox, una 
completa solución de seguridad 
para la propiedad.
Finalmente, Fiesa estará relanzan-

do y potenciando las funcionalida-
des de su página web, agregando la 
posibilidad de contar con un segui-
miento online del servicio de RMA, 
para que los clientes puedan, en 
tiempo real, verificar el estado de su 
equipo.

“En Fiesa queremos seguir siendo 
los referentes nacionales en el sec-
tor de la seguridad, respetando los 
valores éticos que nos caracterizan. 
Y a través de nuestro esfuerzo diario, 
contribuir en la construcción de una 
sociedad más segura”, concluyen 
desde la dirección de la empresa. 
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Iniciada como desarrolladora de sistemas informáticos, Itego es importadora y representante exclusivo 
para Argentina de las soluciones Queclink, enfocadas en el rastreo y seguimiento de activos, personas 
y vehículos.
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 Itego GPS
Equipos GPS para rastreo satelital
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undada en 2010, la empresa 
nació como desarrolladora de 

sistemas informáticos, actividad con 
la que continúa y a la que agrega 
tecnologías para seguimiento ve-
hicular. “Contamos con más de 15 
años de experiencia en sistemas 
de seguimiento satelital y tecnolo-
gías relacionadas con el GPS. En el 
año 2015, luego de haber realiza-
do distintos viajes a las oficinas de 
Queclink, cerramos un acuerdo de 
distribución y exclusividad de sus 
productos y soluciones para Argen-
tina”, refirió Sebastián Casón, Direc-
tor de Itego.

Queclink es uno de los referentes 
mundiales en tecnología inalámbri-
ca de dispositivos y soluciones M2M. 
Gracias a la experiencia de su equi-
po, tanto en la industria de módulos 
inalámbricos como operador de ser-
vicios, ofrece productos fabricados 
para telemática automotriz, manejo 
de flotas, seguimiento y localización 
de personas y vehículos, seguridad 
del trabajador, cuidado de la salud 
por teleasistencia, seguimiento y 
control a distancia y alarmas inalám-
bricas.

La compañía también ofrece ser-
vicio ODM, para lo que cuenta con 
un equipo de ingenieros de amplia 
experiencia en tecnologías 2G, 3G, 
GPS, Bluetooth, WiFi, RFID y NFC, en-
tre otras conexiones inalámbricas, 
que junto a un equipo internacional 
de soporte y atención al cliente, ase-
gura la integración de cada uno de 

sus productos con el proyecto del 
cliente.

“Todos los productos Queclink son 
importados directamente por nues-
tra empresa, siendo el único canal 
autorizado para ello en el país”, ex-
plicó el Director de Itego.

La empresa, además, cuenta con 
las certificaciones correspondien-
tes: “hemos realizado la homologa-
ción de todos los productos en el 
Ente Nacional de Comunicaciones 
(ENACOM). Esta homologación y au-
torización del ENACOM es muy im-
portante, dado que permite acceder 
legalmente a los SIM de datos que se 
colocan en los equipos y permiten la 
comunicación con las diferentes pla-
taformas para AVL”, explicó Casón al 
respecto.

- ¿Trabajan también con alguna 
otra marca?

- No, estamos enfocados en ofrecer 
y posicionar en el mercado los equi-
pos de Queclink, una de las mayores 
empresas fabricantes de equipos 

F

GPS del mundo, con una producción 
masiva de equipos y presencia mun-
dial. La calidad y prestaciones de los 
productos nos permiten brindar a 
nuestros clientes seis meses de ga-
rantía en Argentina. Debemos des-
tacar, además, que la tasa de fallas 
de los productos es cercana a cero.

- ¿Se dedican solo a la distribución 
o también participan de instalacio-
nes a través de otra unidad de ne-
gocios?

- En la actualidad estamos enfoca-
dos en la importación y comerciali-
zación mayorista, exclusivamente, 
de los productos de Queclink. En 
esta tarea atendemos a cientos de 
empresas de monitoreo y seguridad 
privada en Argentina a través de 
nuestro departamento de asesora-
miento y ventas. Adicionalmente, 
en Itego, contamos con un depar-
tamento de ingeniería que brinda 
soporte de manera permanente a 
nuestros clientes. En cuanto a los 
equipos, están abiertos a cualquier 

ITEGO GPS
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www.itegogps.com
ventas@itegogps.com

Augusto Berard

Sebastián Casón

www.itegogps.com
www.itegogps.com


www.itegogps.com
www.itegogps.com
www.itegogps.com
http://www1.itegogps.com/descripcion.php?id=7
http://www1.itegogps.com/descripcion.php?id=1
http://www1.itegogps.com/descripcion.php?id=10
http://www1.itegogps.com/descripcion.php?id=15
http://www1.itegogps.com/descripcion.php?id=9


< 58

Empresas

plataforma de AVL, por lo cual pue-
den integrarse con facilidad a toda 
central.

SOLUCIONES
Queclink, a través de Itego GPS, 

ofrece un abanico de soluciones 
que incluye rastreo de activos, mo-
nitoreo, manejo de flotas y teleasis-
tencia, entre otros segmentos.
• Seguimiento y localización de ac-

tivos:  es ahora posible con la serie 
GL de rastreadores de activos con 
batería de larga duración.

• Salud y teleasistencia: la teleasis-
tencia y atención de la salud móvil 
es un servicio que combina tecno-
logía, productos y equipos para 
ayudar especialmente a personas 
mayores o con alguna discapacidad 
a seguir siendo independientes.

• Mantenimiento y producción: me-
jorar la eficiencia, optimizar los 
recursos, minimizar el tiempo de 
inactividad, reducir los costos de 
mantenimiento e incrementar la 
tasa de producción, es de vital im-
portancia, conocer las condiciones 
de los equipos que trabajan a dis-
tancia en diversos campos de la in-
dustria.

• Gestión de flotas: la localización y 
el estado de su flota de vehículos 
es información de vital importan-
cia. Conocer el estatus de sus acti-
vos móviles también afecta la efi-
ciencia y los costos de operación.
“Tomamos como desafío ofrecer 

productos confiables, tecnologías 
de avanzada y soluciones integrales 
para nuestros clientes y así satisfacer 

las necesidades de las diferentes apli-
caciones para nuestros productos: 
rastreo de personas, vehículos y acti-
vos”, explicó Sebastián Casón acerca 
del segmento de la industria en el 
que Itego desarrolla sus negocios.

- ¿Cuál es su principal mercado?
- Nuestro mercado, exclusivamen-

te, son las empresas de monitoreo 
satelital y trabajamos para tener 
cada vez una mayor llegada a ellas, 
sin intermediarios. Estamos pre-
parando, además, un calendario 
de eventos y roadshows, indepen-
diente de las ferias en las que esta-
remos presentes este año. Ya nos 
presentamos en Ecuador y Chile 
conjuntamente con Bykom, una de 
las empresas desarrolladoras de mó-
dulos para AVL y con la que tenemos 
una firme alianza estratégica, lo mis-
mo que con SoftGuard. Además de 
las citadas, también contamos con 
alianzas con empresas de presti-
gio, como Cybermapa, America Gis, 
Rastreo Mobile, REDGPS, 54 Digital, 
Gurtam y Position Logic, por citar 
solo algunas.

- ¿Cómo trasladan la capacitación a 
sus clientes?

- Con la compra de cada equipo se 

entrega al comprador un manual de 
uso y programación, con el cual pue-
den poner en marchar la solución. 
De todas maneras y en caso de ser 
necesario, el cliente puede llamar 
o escribir a nuestro departamento 
de soporte para realizar consultas 
y recibir asesoramiento técnico de 
manera personalizada. Otra opción 
que ofrecemos a las empresas es la 
capacitación específica de su perso-
nal, que puede ser de manera pre-
sencial o a distancia, en modalidad 
de webinar.

- ¿Cuáles cree que son las principa-
les demandas del mercado?

- En la actualidad el mercado de-
manda productos confiables, de 
amplia vida útil y con una tasa de 
falla cero y en Itego nuestros clien-
tes acceden a esos tres diferenciales 
de manera permanente. Al impor-
tar grandes volúmenes directos de 
fábrica, también podemos ofrecer 
excelentes precios y condiciones co-
merciales.

- ¿Qué perspectiva ven para la in-
dustria de la seguridad electrónica?

- Como empresa, estimamos para 
2018 un crecimiento de alrededor 
de un 30% de unidades importa-
das y vendidas en Argentina. Esti-
mamos un crecimiento similar para 
las ventas realizadas desde nuestra 
sucursal de Miami, Estados Unidos. 
Además, con el fin de continuar de-
sarrollando nuevos mercados, parti-
ciparemos de las distintas ferias de 
seguridad de América Latina, entre 
las que se encuentran las de Méxi-
co, Colombia, Ecuador, Perú y Chile, 
además de estar presentes con un 
gran stand en Intersec Buenos Aires, 
que se llevará a cabo este año.

- ¿Tienen pensado sumar nuevas 
representaciones y rubros?

- Es probable que seleccionemos 
nuevas oportunidades comerciales, 
que sean complementarias a nues-
tra actividad principal como repre-
sentantes exclusivos de Queclink. 
Estamos analizando algunas opcio-
nes, aunque de momento estamos 
enfocados en hacer crecer la marca 
en la región. 
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TDS es en la actualidad una de las empresas referentes en la venta de sistemas de seguridad, gracias a 
la experiencia, capacidad y confiabilidad de su personal y a la excelente calidad de los productos que 
comercializa.
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True Digital Systems – TDS
Entrevista a Martín Israilson
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edicada a la distribución y 
comercialización de sistemas 

de detección, extinción, seguridad 
electrónica de integración y control, 
TDS incorpora hoy una nueva oferta: 
los productos Honeywell para video-
vigilancia.

“EN TDS hicimos un gran cambio 
desde mediados de 2015, cuando in-
corporamos varias marcas del sector 
premium para la extinción de incen-
dios y Honeywell para atender al sec-
tor de video. Es una marca de primera 
línea que no tenía mucha penetra-
ción en nuestro mercado, por lo que 
nuestro objetivo es posicionar pri-
mero a la marca para luego hacerla 
crecer a lo largo de los años” explicó 
al respecto Martín Israilson, Director 
de la compañía.

“El mercado del video creció casi 
un 50% en el país a lo largo de 2017 
y confiamos que lo seguirá hacien-
do, lo cual nos va a dar una oportu-
nidad, como empresa, para seguir 
creciendo en el mercado. Hoy el seg-
mento del video está dividido entre 
dos grandes marcas y pretendemos 
que Honeywell se posicione como 
una tercera, ganando cada año una 
mayor porción de clientes”, detalló.

- ¿Qué líneas de Honeywell van a 
trabajar?

- La idea es trabajar con todas las lí-
neas de video de la marca, principal-
mente Performance, que es la gama 

de productos entry level y Equip, una 
línea de productos más profesional y 
destinada a un mercado que exige 
mayor calidad y prestaciones en sus 
sistemas. Tenemos mucho mercado 
para trabajar y crecer.

- ¿Van a ser solo distribuidores o 
también van a incluir a Honeywell 
en sus propios proyectos?

- Vamos a trabajar como distribui-
dores de manera exclusiva y estamos 
buscando posicionar a la empresa 
como Master Distributor, buscando 
distribuidores en el interior del país, 
donde creemos que se puede am-
pliar muchísimo nuestro espectro 
comercial y crecer tanto como TDS 
como con Honeywell.

“Tenemos un ciclo semanal de ca-
pacitaciones en nuestra empresa, 
que está equipada con una sala ex-
clusiva para ese fin. Este tipo de pre-

D

sentaciones están diferenciadas en 
instaladores, técnicos y comerciales. 
Entre ellas, cómo instalar y poner en 
marcha un sistema de manera rápi-
da y efectiva, así como poder sacar-
le todo el provecho al hardware y 
software de la marca, que se destaca 
del resto. La idea es darle a cada uno 
de ellos las herramientas necesarias 
para poder progresar en sus nego-
cios, y al mismo tiempo haciendo 
crecer a Honeywell en el mercado”, 
detalló Israilson acerca del trabajo 
que realizarán con la nueva marca.

“Honeywell, por su parte, hace sus 
propias presentaciones a los que 
invita a distribuidores y clientes, lo 
cual refuerza todo el potencial de 
los productos. Por otra parte, desde 
TDS estamos armando una serie de 
roadshows por el interior de Argenti-
na, -el primero será en marzo en Cór-
doba-, con la intención de dar a cono-
cer la marca y su potencial”, concluyó.

TRUE DIGITAL SYSTEMS
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NUEVOS DESAFÍOS
“El mercado de incendio está muy 

profesionalizado y que en TDS, por 
nuestra amplia y reconocida expe-
riencia, conocemos muy bien. Cree-
mos que ese salto de calidad pro-
fesional aún le falta al mercado del 
video y es a lo que apuntaremos: a 
la profesionalización del instalador, 
ofreciendo un producto de primera 
línea que le permita diferenciarse del 
resto”, explica Israilson acerca del de-
safío que representa para su empre-
sa incursionar en un mercado de la 
variedad del CCTV.

“Los costos hoy son los que man-
dan en el mercado, por lo que hemos 
ajustado muy bien nuestra propues-
ta comercial, para poder competir 
con éxito frente a las dos grandes 
marcas que están acaparando casi 
un 90% del mercado nacional. Co-
nocemos muy bien el negocio de la 
distribución y sabemos que el éxito 
llega capacitando al cliente, tenien-
do productos en stock y a precios 
competitivos. Ese es el desafío que 
asumimos desde TDS y por el que 
trabajamos arduamente cada día”, 
concluyó el directivo.

“Somos una de las empresas líde-
res en la venta de seguridad elec-
trónica, gracias a las experiencia, 
capacidad y confiabilidad de nues-
tro equipo, lo que sumado a la exce-
lente calidad de los productos que 
comercializamos y al esfuerzo que 
dedicamos a nuestro trabajo, nos 
posiciona de manera favorable en el 
mercado”, detalló el directivo.

- ¿Ya tienen stock para poder distri-
buir?

- Sí, ya contamos con la cantidad 
necesaria de productos como para 
que nuestros clientes puedan tener 
lo que requieren sin demoras. Pero 
además de los productos de video, 
estamos incorporando también sis-
temas y dispositivos para integra-
ción con accesos, con los productos 
de las líneas WinPack y ProWatch. 
Esto será a partir del segundo se-
mestre de este año. Toda la línea 
de productos de nuestra empresa 
estará exhibida en nuestro stand de 
Intersec, donde mostraremos la ca-
pacidad de TDS de brindar una solu-
ción integral a los instaladores.

EL MERCADO DE INCENDIOS
“Hoy TDS es un referente en el mer-

cado de incendios, donde estamos 
muy bien posicionados con todas 
las marcas que distribuimos. Trabaja-
mos para seguir creciendo en el sec-

tor, lo mismo que nuestros compe-
tidores. La clave pasa por mantener 
siempre tecnología y soluciones de 
vanguardia y trabajar estrechamente 
con instaladores y subdistribuidores, 
que son los que en definitiva llevan 
el nombre de la marca a sus propios 
clientes”, señaló Israilson acerca del 
posicionamiento de la empresa en el 
mercado local.

- ¿Cuál es el diferencial de TDS en el 
mercado de incendios?

- El principal es el producto que 
ofrecemos: se trata de sistemas muy 
confiables, que no fallan, de exce-
lente calidad y que el cliente ya co-
noce. Son productos que siempre se 
encuentran en stock y sumamente 
amigables para el instalador, por lo 
cual es muy difícil que éste cambie 
de marca. Lo fundamental es que, 
cuando trabajás con una marca, ante 
cualquier inconveniente encuentres 
soporte, lo cual está garantizado 
desde nuestra parte. Es muy difícil 
que cuando un cliente encuentre 
todos esos atributos en una empresa 
vaya a buscar otra que lo provea de 
soluciones.

- ¿Tienen nuevas representaciones 
en ese segmento?

- Sí, hace unos meses incorporamos 
a nuestras soluciones los productos 
Vitaulic, una de las variables en el 
segmento de incendios que nos fal-
taba y que nos permite brindarles 

mayor oferta a nuestros clientes. Se 
trata de una marca premium, que 
tiene todo lo necesario para el área 
de extinción y a la que, como cada 
vez que se trae algo nuevo, hay que 
dar a conocer y posicionar, capaci-
tando a los usuarios y promoviendo 
los productos para que lleguen al 
mayor número de usuarios posible.

“Hoy tenemos un stock muy gran-
de de productos y damos respuesta 
efectiva ante cualquier inconvenien-
te, lo cual nos permite seguir siendo 
uno de los principales referentes del 
sector. En TDS tenemos como obje-
tivo utilizar siempre las mejores tec-
nologías disponibles según la nece-
sidad de cada proyecto. Y sabemos 
que podemos alcanzarlo, sobre todo 
considerando que no todas las com-
pañías que actúan dentro del sector 
combinan liderazgo tecnológico con 
calidad de servicio”, explicó Israilson.

“Ponemos a disposición de nues-
tros clientes la experiencia y trayecto-
ria de cada uno de los profesionales 
que integran TDS, combinadas con 
las tecnologías de empresas líderes 
internacionales. Así, proveemos de 
asesoramiento, ingeniería, proyecto 
y los equipos necesarios para cada 
sistema de seguridad, además de 
contar con servicio de capacitación 
para nuestros clientes. Esas razones, 
también, hacen que nos mantenga-
mos entre los referentes de la indus-
tria”, concluyó Martín Israilson. 
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Luego de doce meses de alternativas cambiantes, este año la industria de la seguridad electrónica 
afronta nuevos desafíos. Entre ellos, consolidar el crecimiento experimentado, en general, durante el 
último semestre de 2017. Al respecto, opinan los protagonistas del sector.

Respuesta directa

2018, año de desafíos
Balance 2017 y expectativas para este año
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omo en años anteriores, Re-
vista Negocios de Seguridad 

se propuso, a través de la voz de los 
protagonistas, conocer las tenden-
cias tecnológicas y comerciales del 
período y cuáles son las expectati-
vas de cara a los próximos meses.

En esta ocasión, se formularon las 
siguientes preguntas:

1) ¿Qué proyectos tiene para SU 
EMPRESA en este año?

2) ¿Qué expectativas tiene para EL 
SECTOR de la seguridad en 2018?

Asimismo, se incluyó una tercera 
opción para comentarios adicionales.

A modo de resumen: casi la to-
talidad de los consultados coinci-
dieron en que 2017 fue un año de 
incertidumbre desde lo económico 
y financiero, que comenzó con algu-
nas dudas sobre el crecimiento que 
podía experimentar el sector, lo cual 

comenzó a verse, de manera progre-
siva durante los últimos meses del 
pasado año.

En tanto, para 2018 y con Intersec 
a la vista, la feria que reúne a los 
fabricantes y distribuidores de tec-
nología, las empresas anuncian pre-
sentaciones de nuevos productos y 
nuevas y mejores formas de capaci-
tación.

Desde el punto de vista del merca-
do, la opinión es casi unánime: será 
el año que consolidará el crecimien-
to, apostando a las nuevas tecnolo-
gías y, fundamentalmente, a la inte-
gración de las mismas para ofrecer 
a los usuarios dispositivos cada vez 
más sencillos y conectados.

En este análisis, también, incluimos 
la opinión de los integrantes del Foro 
Negocios de Seguridad, quienes en 
su condición de integradores/insta-

C ladores, tienen también su visión de 
lo que puede deparar la evolución 
del mercado.

A continuación, la palabra de los 
protagonistas de nuestro mercado 
quienes, a través de su labor diaria, 
palpan y sienten lo que deparará los 
próximos meses.

1- Este año presentaremos una 
nueva tecnología en sistemas de 
detección perimetral, Aliara P-FLEX, 
un sistema de medición de fuerza 
mecánica que basa su detección de 
intrusiones por la acción del estira-
miento, contracción y/o cortes de 
los alambres que recorren el perí-

Santiago Gómez Gingele
Representante comercial

www.aliara.com


www.aliara.com


< 70 > 

Respuesta directa

metro, midiendo constantemente la 
tensión con la que fueron instalados.

Asimismo, continuaremos con nues-
tros clásicos PMS2, sistemas de cable 
microfónico, y con los electrificadores 
PowerShock y su versión PowerShock 
Home, presentada en 2017.

2- Tengo la convicción de que será 
un nuevo año de crecimiento, debi-
do a que la tecnología en seguridad 
electrónica se actualiza constante-
mente, brindando nuevas opciones 
a un mercado que comienza a en-
tender que la disuasión, prevención 
y protección es una importante in-
versión.

1- Los nuevos proyectos de la em-
presa son seguir aumentando la 
cartera de clientes a través de man-
tener vigentes los pilares de Anicor 
que son, fundamentalmente, cali-
dad y servicio.

2- Consideramos que la industria 
seguirá avanzando, incrementando 
sus operaciones en el sector de vi-
deovigilancia.

1- El enfoque para este año será 
ofrecer un abanico importante en 
soluciones profesionales de control 
de accesos. Por medio de la integra-
ción de productos de HID, tanto en 
lectores como tarjetas y controla-
dores, sumamos software de inte-
gración de Averics para pequeñas, 
medianas y grandes instalaciones. 
Asimismo, incorporamos nuevos 
kits para control de accesos con 
hardware Siera y lectores de HID e 
Indala, los que los convierte en so-
luciones seguras de control de ac-
ceso, aptos para cubrir recambios y 
nuevos proyectos, como sucede con 
los kits preparados para Hikvision. 
En este camino para pequeñas so-
luciones, integramos a nuestra línea 
las alarmas Alonso y potenciamos 
el control de acceso Pivot Access de 
la marca con soluciones seguras de 
HID, lo que abre un diferencial para 
instaladores e integradores.

También sumamos cercos eléctri-
cos para soluciones perimetrales, 
que combinados con la potencia 
inalámbrica de las alarmas Alonso, 

arman un paquete diferencial de so-
luciones.

Por último, continuaremos ofre-
ciendo tecnología Bosch, en espe-
cial los sistemas de detección y aviso 
de incendio.

En resumen, como es nuestra cos-
tumbre, ofrecemos soluciones inte-
gradas de las marcas más prestigio-
sas del mercado internacional, con 
ingeniería propia.

2- Las expectativas para este año 
son muy buenas y esperamos un 
crecimiento mayor al logrado en 
2017. Ese diferencial vendrá de la 
mano de los sistemas de control de 
accesos y soluciones de HID.

3- El mercado de los sistemas de 
control de acceso, que estaba me-
dio “dormido”, se reactivó a nivel 
mundial en los últimos meses y co-
menzó a verse la diferencia entre 
los productos que se ofrecen. Hoy el 
mercado busca soluciones profesio-
nales y seguras, como las que pode-
mos brindar con productos Seos de 
HID, soluciones Mobile y hardware 
reconocido, que permitirán mante-
ner clientes satisfechos por largos 
años, pues tanto ellos como los ins-
taladores comenzaron a diferenciar 
equipos abre puertas de sistemas de 
control de accesos.

1- Seguimos trabajando para con-
tinuar siendo el Master Distributor 
Dahua, con todo el soporte técnico, 
el apoyo para proyectos, un am-
plio stock local y la renovación del 
portfolio de productos a la par de 
los avances tecnológicos. Nuestra 
propia línea Cygnus continuará cre-
ciendo con nuevas incorporaciones, 
al tiempo que seguimos ofreciendo 
al canal las marcas ZKTeco, Alonso y 
Western Digital, entre otras.

Este año, vamos a recorrer el país 
con nuestro ya tradicional roadshow, 
complementado con seminarios vía 
web sobre diferentes temas y capa-
citaciones presenciales en nuestras 
sucursales.

2- Esperamos un crecimiento mo-
derado pero sostenido del sector, 
con oportunidades principalmente 
en videovigilancia y en control de 
acceso. El dominio de las tecnolo-
gías y la experiencia en el desarrollo 
de proyectos serán claves para apro-
vechar las oportunidades que brin-
de el mercado.

1- Tenemos proyectado este año 
mudarnos a nuestra nueva planta in-
dustrial, que triplicará la superficie ac-
tual. Esta inversión nos va a permitir 
aumentar nuestra capacidad de pro-
ducción, investigación y desarrollo.

Entre los nuevos productos dise-
ñados y desarrollados por ByH que 
estarán disponibles este año, se 
destacan el nuevo modelo de cen-
tral para portones, tipo Inverter, con 
excelentes prestaciones, y la presen-
tación de una moderna central para 
portones con motor de 12 o 24 Volts.

Desde el punto de vista comercial, 
estamos trabajando en una renova-
ción total de nuestra página web e 
incorporamos a Ecuador como nuevo 
canal de exportación de nuestros pro-
ductos, sumando así un nuevo desti-
no para la industria nacional.

2- En el sector que estamos traba-
jando no vemos afectada la deman-
da. Pero en los años anteriores ya 
notamos una disminución impor-
tante en la rentabilidad, que estimo 
en 2018 se va a acentuar funda-
mentalmente porque no es posible 
trasladar al precio de los productos 
todos los aumentos en servicios, 
salarios y demás costos fijos que tie-
nen las empresas.

1- Estamos en plena construcción 
de una nueva planta, que nos per-
mitirá agregar una línea de armado 
pick-and-place, para lo cual se ad-
quirieron tres equipos nuevos, pres-
tando además más comodidades 
y zonas de descanso para nuestros 
empleados.

Este será un año con nuevos pro-
ductos, (hoy en fase “Beta”), que 
confiamos en que van a destacarse 
sobre la oferta del mercado y nos 
permitirá crecer con los distribui-
dores que se están generando en el 
mercado Internacional.

2- Creemos que este año no va a 
ser muy distinto al anterior: la ma-
croeconomía internacional, desa-
fortunadamente, no ayuda y en el 
Gobierno no vemos que encuen-
tren todavía un rumbo que permita 
grandes cambios. Pese a esto, nues-
tro crecimiento no ha mermado.

Miguel Angel Novoa
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1- Este año, junto a nuestros clientes 
locales, profundizaremos el desarro-
llo iniciado en los distintos mercados 
verticales tales como en el comercio 
minorista, transporte, petróleo y gas, 
por ejemplo.

Como es característico de Dahua, 
vamos a continuar ampliando nues-
tro portfolio de productos y solucio-
nes para todos los segmentos del 
mercado, tanto en videoseguridad 
HDCVI e IP, control de accesos, dro-
nes, pantallas, smart locks, video-
conferencia y otras líneas de nuestra 
compañía.

Asimismo, vamos a seguir desa-
rrollándonos junto a nuestros inte-
gradores y distribuidores con más 
programas de capacitación y certi-
ficaciones. Además, redoblaremos 
nuestro compromiso con la deman-
da de nuestros clientes de estar pre-
sentes a lo largo y ancho de todo el 
país, con distintas actividades para 
el sector.

2- Tenemos las mejores expecta-
tivas para 2018. Va ser un año de 
muchos desafíos, con un mercado 
cada vez más competitivo y donde 
seguiremos trabajando fuertemen-
te para continuar creciendo junto a 
nuestros clientes locales, con solu-
ciones completas y productos extre-
madamente competitivos en todos 
los segmentos.

Entendemos que debemos mejo-
rar la experiencia global del cliente, 
para que la satisfacción con Dahua 
sea total. Nuestro objetivo es que 
nuestros clientes se desarrollen más 
y mejor junto a nuestra empresa.

1- A lo largo del año continuaremos 
con las presentaciones de CityMesh 
HP, la red radial mesh de Deitres 
con mayor potencia, combinando 
sistemas de comunicación radial, 
GSM 3G, 4G y LAN. Además, este año 
terminaremos de concretar los pri-
meros proyectos de redes mesh en 
Latinoamérica.

2- Nuestras expectativas son de un 
crecimiento importante en Argenti-
na y la región. Desde el 2016 estamos 
trabajando para expandirnos consis-
tentemente, con nuevos desarrollos y 

Mariano Bisarello
Project Sales Engineer

Gabriel Escobar
Gerente comercial

nuestra política de atención al cliente 
posventa de gran profesionalidad y 
presencia constante, apoyados ade-
más en un fuerte trabajo comercial en 
Argentina y Latinoamérica.

1 - Fortaleceremos este año las ini-
ciativas de 2017: el trabajo de nues-
tras tres sucursales, Munro, La Plata 
y Tucumán. Además, realizamos 
acuerdos institucionales con empre-
sas que nos apoyan y de las cuales 
somos distribuidores exclusivos. Es-
tamos preparando, también, jorna-
das de capacitación, con certificados 
oficiales, para los instaladores.

Por otra parte, seguiremos promo-
viendo el uso de nuestra plataforma 
dexa.net.ar, que permite a los ins-
taladores en cuatro simples pasos 
realizar cotizaciones e imprimir pre-
supuestos de forma directa y segura 
en el momento.

Finalmente, en agosto de este año, 
formaremos parte de Intersec Bue-
nos Aires, lo que nos permitirá dis-
poner de un showroom de nuestros 
productos “todo en un mismo lugar”.

2- La diversificación de productos 
y el ingreso de nuevas empresas en 
el mercado hace que cada vez los 
productos sean más competitivos a 
la hora de definir un presupuesto. 
Nos sentimos comprometidos con 
nuestros clientes, para brindarles 
siempre una solución a la medida de 
sus necesidades. Eso es y será nues-
tra premisa este año.

3- A partir de las plataformas tecno-
lógicas y redes sociales, los nuevos 
productos de sencilla instalación es-
tán al alcance de la mano de los con-
sumidores finales. Es por ello que se 
amplía aún más la diversificación del 
mercado. Se nota en las jornadas de 
capacitación, donde cada vez conta-
mos con más personas que desean 
ser instaladores.

1- Dharma rediseñó su propuesta 
este año para especializarse en sis-
temas de videovigilancia y alarmas 
para hogares, consorcios, comer-
cios y empresas. Para lograr este 
objetivo, amplió su plantel técnico 
y comercial, formando un equipo de 

Daniel Valenti
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trabajo consistente con esta nueva 
etapa.

También se actualizó la web (www.
dharmast.com.ar), donde pueden 
encontrar nuestra propuesta a tra-
vés de la contratación de variedad 
de planes acordes a cada necesidad/
presupuesto.

2- Este es un sector en continuo 
crecimiento, por lo que considera-
mos que será un año de posibilida-
des para incrementar el número de 
clientes y, sobre todo, para seguir 
ofreciendo productos y servicios 
competitivos.

1- Para este 2018 tenemos proyecta-
do seguir afianzando las alianzas con 
los principales fabricantes del sector 
de video, como Dahua y Hikvision. 
Seguimos creciendo de la mano de 
Digifort y con el nuevo lanzamiento 
de la herramienta Synopsis, análisis 
de video inteligente, y la constante 
incorporación de sistemas de reco-
nocimiento de patentes, creemos 
que vamos a tener un año de creci-
miento sostenido.

Para el rubro de intrusión hemos 
incorporado las tecnologías de Ho-
neywell en paneles inalámbricos 
autocontenidos y agregado produc-
tos la línea de videoverificación de 
Videofied, totalmente inalámbrica y 
diseñada para las estaciones de mo-
nitoreo.

Con la reciente compra de Hikvision 
a la fábrica Pyronix, marca a la cual 
representamos desde 1998, vamos 
a ofrecer unas soluciones de integra-
ción entre tecnologías como video 
y alarmas en una misma plataforma, 
que simplifican y unifican el uso de 
ambas líneas. Estamos trabajando 
también en la incorporación de cana-
les para la subdistribución y amplia-
ción de la marca.

En control de acceso continuamos 
ampliando la cartera de productos 
de Soyal y Anviz. En incendio, en 
tanto, logramos un buen acuerdo 
con Firelite para reducir valores en la 
línea direccional, lo que nos permi-
tirá posicionarnos en el mercado de 
incendio para pequeños y medianos 
proyectos, mientras que para gran-
des proyectos estamos incorporan-
do la línea analógica direccionable 
de Cofem.

Nuestros proyectos para este año 
incluyen trabajar en la incorpora-

Enzo Martoccia
Gerente comercial 
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ción de nuevas distribuciones para 
completar los cinco segmentos de la 
industria: video, accesos, intrusión, 
incendio y networking. Tenemos dia-
gramada una serie de cursos de capa-
citación y diversos webinars técnicos 
y comerciales, con el fin de difundir las 
diversas tecnologías y poder llegar a 
todo el territorio sin necesidad de que 
los clientes tengan que trasladarse.

2- Nuestras expectativas son am-
plias. Si bien los valores de los pro-
ductos, más en el rubro de video, 
continúan disminuyendo y hacen 
que los márgenes sean cada vez más 
chicos, la renovación tecnológica es 
lo que nos permitirá seguir crecien-
do. Principalmente, hay que apostar 
a la integración de las tecnologías, 
proponiendo una renovación de la 
plaza instalada y su crecimiento sin 
perder lo ya adquirido. Por otro lado, 
creo que IdC es el gran negocio que 
se avecina y para el segundo semes-
tre ya se van a ir viendo los produc-
tos que liderarán el mercado.

Hemos notado en el último período 
un crecimiento en el sector de con-
trol de accesos debido a la creciente 
demanda de instalaciones en edifi-
cios: el monitoreo de las puertas de 
ingreso es un mercado nuevo, por lo 
que tiene mucho para crecer.

Otro mercado que está creciendo 
es el de accesorios para la instalación 
y funcionamiento de los sistemas, el 
cual lo llamamos Networking, la gran 
cantidad de cámaras IP, DVR, NVR, en-
laces inalámbricos y equipos instala-
dos en la red requieren de soluciones 
de cableado, almacenamiento, res-
paldo de energía e infraestructura, 
para la cual disponemos de produc-
tos de fabricantes líderes en la indus-
tria como Nexans, Furukawa, Airlive, 
Polaris y Western Digital.

Con los productos de EBS, trans-
misores de alarmas vía 3G y LAN, 
tenemos una proyección importante 
para este año, ya que muchos equi-
pos 2G están siendo reemplazando 
por estas unidades, lo cual permite 
un crecimiento sostenido de este 
tipo de soluciones.

1- Para el 2018 planeamos seguir 
creciendo en conjunto a nuestros 
proveedores y clientes.

Tenemos varias novedades en pro-
ductos por parte de las principales 
marcas, entre las que se encuentran 

Avigilon, Suprema, Hanwha (ex Sam-
sung) y Provision-ISR, que nos permi-
tirá seguir participando del mercado 
con tecnologías vanguardistas y, 
principalmente, de alta calidad.

Con Provision-ISR estamos abrien-
do nuevos canales de subdistribu-
ción para mejorar la llegada de la 
marca, e incrementando el servicio 
pre y posventa en Argentina.

Por otro lado, tendremos noveda-
des de nuevas marcas, que planea-
mos sumar a nuestro portfolio de 
productos, complementándonos en 
soluciones de calidad.

Internamente, estamos trabajan-
do para seguir desarrollando el área 
de capacitaciones y certificaciones  
para continuar agregando un valor 
extra a nuestros clientes.

2- Creemos que el 2018 va a ser 
un año de mucho crecimiento para 
la industria en general, en el que la 
innovación de las diferentes marcas 
será un factor clave para elevar el es-
tándar del mercado.

1- La empresa incorporará nuevos 
distribuidores autorizados y capaci-
taciones técnicas mensuales.

En 2018, también, presentaremos 
nuevos productos relacionados con 
la línea de comunicadores con toda 
la tecnología que permita la incor-
poración de equipos de seguridad 
a la vida cotidiana del usuario, in-
cluyendo importantes conceptos de 
usabilidad y domótica.

2- Nuestras expectativas en el sec-
tor se mantienen en crecimiento, 
dada la apertura de nuevos merca-
dos internacionales, fruto de un ar-
duo trabajo que la firma está entre 
las más elegidas de Latinoamérica.

La nueva edición de Intersec, de  la 
cual participaremos, será una apues-
ta general del sector y  se espera una 
gran convocatoria.

1- El año pasado hemos incorpora-
do a nuestra cartera de productos la 
marca Lenel, líder en sistemas de con-
trol de accesos y plataforma de inte-
gración con otros sistemas.

A través de su plataforma OnGuard, 
Lenel permite integrar y desarrollar 

aplicaciones y/o interfaces con otros 
sistemas, por lo que nuestro depar-
tamento de desarrollo se encuentra 
abocado a crear una solución de se-
guridad que satisfaga a la perfección 
las necesidades de cada uno de nues-
tros clientes.

Durante el presente año tenemos 
el objetivo de crear y desarrollar una 
solución enfocada en diferentes ti-
pos de clientes que puedan aplicar 
nuestro desarrollo.

2- El sector en el cual estamos in-
volucrados está en constante cre-
cimiento. Durante el 2017 hemos 
incrementado la facturación de 
nuestra empresa, además de incor-
porar nuevos clientes. Considero 
que este año será de similares carac-
terísticas.

3- Reitero mi sugerencia del año 
anterior: que la base del crecimiento 
de una empresa sea la honestidad 
hacia los clientes.

Los problemas son inevitables, 
pero la transparencia y honestidad 
en la resolución de los mismos es lo 
que posibilita seguir adelante y cada 
vez con mayor confianza de éstos 
hacia nuestra empresa. Eso permi-
te que podamos pensar en nuevas 
ideas y nuevos productos, que me-
jorarán el portfolio y los servicios de 
la compañía.

1- A partir de la reestructuración 
organizacional que llevamos a cabo 
el año anterior, establecimos múlti-
ples objetivos para desarrollar du-
rante 2018. Institucionalmente, pro-
pusimos la expansión de los canales 
de comunicación para mejorar la 
experiencia de los clientes. Durante 
el primer trimestre presentaremos 
nuestra nueva página web, diseña-
da para poder otorgarle al instala-
dor mayores herramientas técnicas 
y promover la interacción online. Por 
otra parte, pusimos a disposición un 
nuevo número exclusivamente para 
WhatsApp y videollamadas, con el 
propósito de flexibilizar el proceso 
de pedidos, consultas técnicas, etc.

En lo que respecta a nuevos pro-
ductos, ya disponemos de los pri-
meros equipos de energía solar fo-
tovoltaica y de eficiencia energética, 
que le permitirán al sector llevar 
adelante proyectos hasta hace poco 
demasiado costosos.

Por otro lado, continuamos apos-
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tando a los accesorios de video y co-
nectividad, a los que incorporamos 
más de veinte artículos.

Por último, desde el último viaje 
comercial a China, hemos vuelto a 
sumar controles de acceso a nuestra 
lista.

Acerca de las capacitaciones, reali-
zaremos las primeras rondas intensi-
vas de energías renovables aplicadas 
a seguridad electrónica y otorgare-
mos certificados de asistencia, firma-
dos por un ingeniero graduado en 
EUREM (European Energy Manager). 
Con un paulatino incremento en la 
frecuencia, nuestro objetivo es otor-
garle al instalador e integrador una 
herramienta diferencial en tiempos 
de un mercado con mayor capital de 
inversión y más exigente de un sec-
tor profesional.

Finalmente, luego de más de 15 
años, logramos cumplir proyectos 
de cambio estructural, como la in-
corporación de una nueva genera-
ción en la conducción de la empresa, 
manteniendo el prestigio ganado,  
renovando relaciones comerciales y 
justificar cambios de estrategia.

Para este año hemos decidido ex-
pandir nuestra red de distribuidores 
y representantes en el país. Enfocán-
donos en el desarrollo del vínculo 
comercial, ampliamos la variedad de 
herramientas que le ofrecemos a los 
distribuidores y logramos establecer 
uno de los precios más competitivos 
del mercado, siempre con el respal-
do de la calidad de los productos.

2- Para este año esperamos una 
demanda de sistemas de seguridad 
apuntalada por el mayor estímulo 
de inversión tanto desde el sector 
público como privado. Notamos 
especialmente que en el último 
tiempo hubo un sano aumento de 
jugadores en el mercado y eso es 
totalmente positivo, ya que fomenta 
el desarrollo y mejora constante de 
todos. A su vez, un creciente merca-
do provocará un fortalecimiento de 
la oferta por parte de aquellos que 
somos importadores.

El año anterior superamos nuestras 
expectativas, por lo que para éste 
somos más optimistas aún.

1- Fiesa pondrá mucho esfuerzo 
en dar mayor visibilidad a todas 
sus líneas de productos para co-
municarnos como “proveedores de 

soluciones integrales”. Nuestras in-
signias seguirán siendo Hikivision y 
Paradox, pero en catálogo tenemos 
marcas de excelente calidad como 
Ubiquiti, Takex y ZKTeco.

Agregamos recientemente equipos 
UPSs Lyon y cercos electrificados, 
que han generado mucho interés 
entre nuestros clientes.

Además de campañas en los me-
dios del sector y por medios de 
nuestras redes, estamos definiendo 
un calendario de capacitaciones 
gratuitas tanto para nuestras líneas 
de productos históricas como para 
las nuevas incorporaciones.

Nuestra fortaleza es, justamente, la 
excelencia en los servicios que ofre-
cemos a nuestros clientes, como el 
acompañamiento pre y posventa, el 
soporte técnico y el servicio de RMA 
y la garantía de 3 años sobre nues-
tros productos Hikvision, y eso que-
remos seguir reflejándolo en nues-
tras estrategias. Una capacitación 
presencial o vía webinar es ideal 
para que nuestros clientes tengan 
todas las herramientas necesarias 
para destacarse en un mercado tan 
competitivo.

El nuevo showroom, además, nos 
ayudará también en esta tarea. Allí 
se presentan las últimas novedades 
tecnológicas, para que se puedan 
probar en vivo y directo.

2- Nos esperamos grandes opor-
tunidades de crecimiento, pero 
también siempre más jugadores y 
competencia. Por eso consideramos 
importante seguir apuntando a la 
excelencia.

1- Hikvision augura un gran 2018 
en Argentina. Como compañía líder 
a nivel mundial en seguridad electró-
nica, desarrollaremos fuertemente la 
Inteligencia Artificial con tecnología 
de punta el próximo año y abrimos 
nuestra operación directa en Argen-
tina, luego de más de 10 años de li-
derazgo local en el mercado a través 
de nuestros distribuidores.

Para el 2018 apostamos al mercado 
local con un equipo de profesiona-
les de primera línea, que crece día a 
día, programas de capacitación y fi-
delización de canales y una cargada 
agenda de lanzamientos y eventos. 
Nuestras nuevas instalaciones, en 
Puerto Madero, cuentan con salas 
de capacitación y un showroom 

100% equipado con tecnología de 
última generación, siguiendo la lí-
nea de innovación a la que aposta-
mos para el futuro.

Sumamos nuevas plazas en los Hik-
vision Tours y Experience, dedicados 
a mercados verticales y proyectos lla-
ve en mano con tecnologías integra-
das para clientes clave y lanzaremos 
soluciones como Inteligencia Artifi-
cial, con sus soluciones de detección 
facial, patentes, objeto desatendido e 
identificación en masas -entre otras- 
y sus aplicaciones específicas y a me-
dida, adaptadas para cada mercado 
vertical de la industria.

2- Creemos que hay una gran opor-
tunidad de desarrollo en el mercado 
local, al cual acompañaremos como 
líderes del sector. Apostamos fuerte-
mente a la industria de la seguridad 
en el país para 2018, tomando medi-
das que acompañen al crecimiento 
que esperamos para brindar sopor-
te en las necesidades del mercado 
de la mejor manera.

3- Un pilar positivo que seguirá 
fortaleciéndose es el programa de 
alianzas DPP (Dealer Partner Pro-
gram), que ofrece un gran valor para 
el sector, con beneficios y asesoría 
continua para aquellos que se unan, 
que amplía nuestra llegada directa 
al mercado y refuerza el compro-
miso que tenemos hacia nuestros 
canales.

Asimismo, este año lanzamos el 
programa VASP (Value Added Solu-
tion Partner) localmente, orientado 
a integradores de grandes proyec-
tos, permitiendo que el cliente ac-
ceda a grandes beneficios y des-
cuentos en marketing, soporte pre 
y posventa, compra de productos, 
demos, planes de carrera con en-
trenamientos exclusivos y muchos 
otros beneficios.

1- Siguiendo con el concepto de 
innovar y profesionalizarnos, nos 
hemos enfocado en nutrir a nuestro 
mercado de las tecnologías más so-
fisticadas en cada una de nuestras 
líneas de productos. Con la marca 
Dahua nos encargamos de proveer 
y tener stock permanente de toda la 
línea de alta gama en IP, HDCVI en 4 
MP, línea móvil y cámaras térmicas.

En control de acceso, tenemos en-
trega inmediata en toda la línea de 
molinetes de ZKTeco, dando sopor-

Leonardo Piccioni
Gerente comercial

José García
Gerente General Manager

Martín Gambino y

Gastón Castillo
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te técnico propio para su implemen-
tación. En sistemas de detección 
de incendio, fortaleciendo la marca 
Secutron, contamos con disponibili-
dad inmediata de la línea de paneles 
inteligentes direccionables y todos 
sus periféricos.

Además, ofrecemos nuestros pro-
ductos y asesoramiento en proyec-
tos de cercos eléctricos perimetrales 
Certrec y soluciones de audio profe-
sional Siera para proyectos de músi-
ca ambiental, voceo de hospitales, 
terminales de pasajeros o centros 
comerciales.

2 - Nuestra expectativa para el sec-
tor en este 2018 es muy buena, es 
un mercado que se expande perma-
nentemente, obligando a cada em-
presa a contar con herramientas que 
nos profesionalicen, tener diversas 
opciones para los distintos requeri-
mientos del mercado, entender las 
necesidades del cliente y ofrecerles 
proyectos que cuenten con tecnolo-
gía avanzada. 

Para lograrlo es necesario contar 
con personal altamente capacita-
do, tanto en lo técnico como en lo 
comercial, para saber orientar al 
cliente, trabajando en equipo siem-
pre con transparencia, compromiso 
e innovación y una política clara de 
comercialización donde se respeten 
todos los canales.

1- Son varios los aspectos en que 
estamos trabajando. Por un lado, 
consolidando el lanzamiento de las 
pasarelas con puertas de vidrio, que 
terminamos el año pasado, junto con 
una serie de productos nuevos que 
nos habíamos propuesto. Además 
del hardware, seguimos trabajando 
muy fuertemente con la integración 
de nuestros sistemas de software 
con diferentes plataformas y ha-
ciéndolo cada vez más compatible 
con distintas aplicaciones, como es 
el caso de integración para la Admi-
nistración Pública Nacional, donde 
integramos en forma directa con el 
sistema que ellos utilizan (SARHA) y 
que nos ha permitido ofrecer una so-
lución que está siendo cada vez más 
intuitiva y efectiva en los controles 
que está implementando el Estado. 
Asimismo, estaremos presentando la 
nueva versión de nuestra suite com-
pleta de Software en web, también 
con aplicaciones móviles.

Por otro lado, y en paralelo a toda 
nuestra capacidad de desarrollo, es-
tamos capitalizando fuertemente la 
importación de productos comple-
mentarios a los que fabricamos, lo 
que nos permite poder ofrecer en 
forma directa al gremio un porfolio 
amplio de soluciones a precios muy 
competitivos, con el nivel de servicio 
que estamos acostumbrados a brin-
dar y que siempre nos ha puesto en 
un excelente nivel de satisfacción 
para nuestros clientes.

2- Respecto a las expectativas que 
tenemos, son realmente muchas y 
muy buenas. Entendemos que el 
país no ha despegado como esta-
ba previsto en 2017 pero algunas 
señales indicarían que este será un 
año de crecimiento y desarrollo. Por 
eso estamos apostando a incorpo-
rar personal, a la capacitación, a in-
vertir en maquinarias y estructura, 
para poder hacer frente a esa nueva 
realidad, que entendemos será muy 
beneficiosa no sólo para Intelektron 
sino para todo el sector en general.

1- Nuestra intención es continuar 
con las capacitaciones técnico-co-
merciales. Creemos que la línea de 
productos Simplex es una gran alter-
nativa para el mercado. También adi-
cionaremos cursos para la línea de 
extinción mediante agentes limpios 
de Kidde, ya que, aunque es recono-
cida en nuestro mercado, este año 
contará con novedades que la harán 
aún más abarcativa en cuanto a usos 
y prestaciones.

También trabajaremos para for-
talecer nuestra distribución en las 
provincias, donde aún no poseemos 
presencia permanente.

2- El segundo semestre de 2017 
mostró una muy pronunciada re-
cuperación, lo cual nos genera un 
moderado optimismo. Creemos que 
será un año de crecimiento y mejor 
nivel de inversiones, pero depende-
rá, como siempre en nuestro país, de 
las diferentes decisiones políticas.

1- Nuestra empresa trabaja desde 
hace años en una plataforma web 
de aplicaciones, cuyo objetivo es el 

de ayudar directamente a comer-
cializar y a dar soporte posventa al 
“cliente de nuestros clientes”. Esta 
plataforma, como función principal, 
permitirá a gremios e integradores 
del sector consultar productos y 
precios de manera rápida e intuiti-
va, combinarlos con descuentos y 
las promociones más aptas para su 
proyecto; elegir las formas de pago 
y financiación, facturar y cobrar de 
forma online por cuenta y orden, 
guardar la preselección de los pro-
ductos en su perfil como un pre-
supuesto, pudiendo personalizarlo 
acorde a su imagen, editar campos, 
enviarlo y monitorear el estado del 
mismo; convertir sus presupuestos 
en compras inmediatas; seguir el 
estado de la compra, accediendo 
incluso al seguimiento del envío; 
elegir el transporte de preferencia; 
configurar notificaciones y avisos de 
dichas etapas, que recibirá su clien-
te con su imagen; acceder a soporte 
durante todo el proceso.

Y como segunda etapa, para inicios 
de 2019, estamos trabajando en una 
plataforma que a todos los benefi-
cios antes detallados se puedan su-
mar conceptos de IdC asociado a la 
seguridad electrónica.

2- Como lo venimos viendo año a 
año, el consumidor final está cada 
vez más capacitado y exigente, por 
lo que espera soluciones profesio-
nales. Ya no es un espectador de las 
soluciones que adquiere, sino que 
siente la necesidad de interactuar 
cada vez más con ellas. Es allí donde 
debemos mantenerlos actualizados 
y exigir a los fabricantes que pro-
vean herramientas tanto de hardwa-
re como de software.

1- En monitoreo.com no hacemos 
anuncios de lo que haremos, sino 
que hablamos luego de hacerlo. Lo 
que describo no es un proyecto, sino 
que ya está vigente y funcionando.

Para poner en contexto: en 2001 
creamos un nuevo paradigma en mo-
nitoreo y en 2018 creamos un nuevo 
paradigma de seguridad, gracias al 
lanzamiento de dos nuevas aplicacio-
nes: Mi alarma y Mis abonados.

Mi alarma consiste en ocho servi-
cios, uno vigente en la app anterior 
y siete nuevos, desarrollada para el 
titular, abonado o cliente y familia-

Marcelo Colanero
Presidente

Hugo Panero
Socio gerente

Alejandro Barruffaldi
CEO

Modesto Miguez
Presidente
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res, amigos, vecinos o empleados 
del usuario final.

Mis abonados, trabaja en sincronía 
con el sistema.monitoreo.com.ar y 
con respaldo.monitoreo.com.ar.

Fue diseñada como una herramien-
ta para las personas que componen 
la empresa de monitoreo asociada a 
monitoreo.com.

2- Sabemos que este 2018 será un 
año muy difícil, en monitoreo.com 
veíamos que así sería y hace tres 
años empezamos a prepararnos. 
¿Cuál es el escenario 2018?: aumen-
tos de precios y costos sin aumento 
en los ingresos, que perjudican los 
bolsillos de la clase media; sensación 
de inseguridad igual o peor, porque, 
aunque pudiera mejorar el accionar 
policial, las leyes no acompañan, la 
justicia no existe y el servicio peni-
tenciario no cumple su rol.

Con la inseguridad que no le da 
tregua a una clase media que sufre 
una economía difícil, servicios gra-
tuitos pero efectivos y eficientes, 
abren nuevas posibilidades para el 
automonitoreo adaptativo que rea-
comodarán el mercado y así trans-
formaremos las amenazas del 2018 
en enormes oportunidades para las 
empresas distribuidoras asociadas a 
monitoreo.com.

1- Para este año tenemos impor-
tantes proyectos, ya que no solo es-
tamos incorporando nuevas marcas 
y productos a nuestro catálogo, sino 
que también desarrollamos un pro-
grama de apoyo a todos nuestros 
clientes y canales de venta comer-
ciales. Este programa incluye capa-
citaciones sobre diferentes temas a 
lo largo de todo el año, desarrollo 
de material gráfico y digital y aseso-
ramiento y acompañamiento en el 
armado y acondicionamiento de los 
puntos de venta para lograr maximi-
zar las ventas.

También vamos a estar participan-
do de ferias y eventos del sector du-
rante el año.

2- Tenemos grandes expectativas 
para 2018, ya que lo vemos como 
un año de muchas oportunidades 
para el sector y por ello vamos a es-
tar realizando acciones no solo para 
lograr un importante crecimiento, 
sino para ayudar a que crezcan to-
dos aquellos que nos vienen acom-
pañando a lo largo de estos años.

1- Este año estaremos relanzando 
todas las líneas de productos Cygnus, 
que incluyen soluciones para control 
de accesos. También nuevos produc-
tos en cerraduras electromagnéticas, 
conectividad, antenas, radioenlaces, 
access point, y switches PoE para vi-
deovigilancia.

Además, estaremos presentando 
toda la línea de paneles y accesorios 
para intrusión de DSC.

1- A fines de 2017 inauguramos 
nuestra nueva sede, un proyecto 
pensado para brindar mayor como-
didad y mejores servicios a nuestros 
clientes; ampliar y mejorar nuestros 
servicios logísticos aumentando el 
espacio y recursos de depósitos y lo-
gística, más cantidad de salas de reu-
niones, mayor espacio de showroom, 
más salas de video conferencias, en-
tre otras comodidades, en un edificio 
de 3000 m2 de espacio total.

Durante el primer trimestre de 
2018, además, inauguraremos otros 
4000 m2 en nuestro nuevo centro 
logístico, dedicado exclusivamente a 
abastecer a nuestros más de 35 distri-
buidores en todo el territorio nacio-
nal, formando la mayor red de distri-
bución de productos de seguridad 
electrónica de Argentina. También 
mantendremos toda nuestra serie de 
capacitaciones presenciales y en lí-
nea (webinars) para todo el mercado.

Además, incorporaremos nuevos 
planes de financiación para nuestros 
clientes y sus proyectos.

También hemos sido nombrados 
distribuidores Pyronix, con lo cual in-
gresamos en el mercado de las alar-
mas de intrusión, a la que sumamos 
soluciones Hochiki para detección 
profesional de incendios y Olex.la 
para sus productos de control de ac-
cesos y control de asistencia.

De esta forma, en 2018 inverti-
remos fuertemente en consolidar 
nuestro portfolio de soluciones de 
seguridad electrónica, abasteciendo 
a los segmentos de detección de in-
trusión con Pyronix, videovigilancia 
con Hikvision, control de accesos con 
Hikvision y Olex.la, tiempo y asisten-
cia con Hikvision y Olex.la, detección 

de incendios con Hochiki, storage 
con Seagate y Western Digital, alma-
cenamiento masivo con Hikvision, 
Dell y EMC; servidores y desktop PC 
con Dell, accesorios para CCTV con 
Folksafe y Hikvision, infraestructura y 
cableados con Furukawa y Hikvision; 
networking profesional con Hikvi-
sion, Ubiquity y Dell.

2- Según los estudios de mercado 
nacionales e internacionales, nuestro 
sector va continuar creciendo a una 
tasa razonable, pero al mismo tiem-
po crecerá la competitividad entre 
fabricantes y distribuidores, produ-
ciendo como resultado lo que suce-
de en todos los mercados que tien-
den a hacer cada vez más masivos 
sus productos: la baja abrupta de los 
márgenes comerciales. En un esce-
nario económico local de inflación y 
aumento constante de costos de es-
tructura, creemos que el sector debe 
ser cuidadoso de estas variables.

En Security One nos sentimos con-
fiados en que 2018 será un gran año, 
de crecimiento y desarrollo profesio-
nal para toda nuestra red de clientes 
y distribuidores.

1- Segurcenter está comenzando su 
camino y uno de los objetivos es brin-
dar un servicio de entregas rápido, 
contar con stock, y capacitar al cliente 
para que rentabilice sus compras.

Estamos incorporando nuevas mar-
cas y buscando ofrecer productos in-
novadores, ya que queremos ofrecer 
una solución integral para cada tipo 
de proyecto.

Por otro lado, tenemos en marcha 
un plan de capacitaciones anual. 
Uno de nuestros lemas es la forma-
ción y el asesoramiento de los ins-
taladores, para que estén al día con 
la demanda que exige el mercado. 
Contamos con un equipo de exper-
tos con amplia experiencia en inte-
gración, que enfocarán sus esfuer-
zos en capacitar al instalador.

2- Creemos que será un año de cre-
cimiento para nuestra industria en 
general. En este contexto, Segurcen-
ter no es una excepción.

Tenemos en marcha una buena 
cantidad de proyectos, acompañan-
do con nuestra experiencia y cartera 
de productos a nuestros integrado-
res, y confirmamos que, en el trans-
curso del año, ese nivel de creci-
miento se mantendrá constante.

Néstor Gluj
Gerente comercial

Martín Nenezián
Titular

Christian Uriel Solano
Presidente & CEO

Marcelo González
Project Manager
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1- Este año nos hemos mudado de 
lugar de trabajo a uno más amplio y 
con mayores capacidades operativas. 
La nueva infraestructura nos brinda 
más y mejores espacios para desarro-
llar lo que ya veníamos haciendo, al 
tiempo que nos desafía a crecer y lle-
nar todos estos espacios de proyec-
tos e ideas. Disponemos de una sala 
de reuniones para el equipo, una sala 
de capacitaciones -donde realizare-
mos eventos a partir de marzo-, un 
espacio de esparcimiento para que 
podamos reconectar luego de horas 
de trabajo ininterrumpido, estacio-
namiento para clientes, un depósito 
unificado y un showroom interactivo 
para poder otorgarles a los clientes 
un contacto real y técnico con nues-
tra amplia línea de productos.

Puertas adentro, nos obliga a reor-
denarnos, a plantear más y mejores 
procesos que obliguen a la mejora 
constante, la innovación, el servicio, 
la calidad de atención y la calidad de 
producto.

A nuestros clientes le daremos un 
mejor y más rápido servicio, focali-
zándonos en la calidad de producto 
y en comenzar a ofrecer capacita-
ciones, no solo para seguir profesio-
nalizando el rubro de la seguridad 
electrónica sino para estimular el 
networking y el trabajo en conjunto 
entre todos los actores del sector.

2- El sector se profesionaliza y me-
jora año a año. Vemos que la tecno-
logía IdC viene pisando fuerte y la 
interconexión y los protocolos de es-
tandarización también. En un sector 
donde se intentó la monopolización 
tecnológica, que aparezcan ciertas 
tendencias es muy positivo para es-
timular la competencia y perseguir 
la mejora continua.

El sector sigue teniendo un gran 
potencial y esperemos que la situa-
ción macro y microeconómica ar-
gentina acompañen esta tendencia.

1- Para este año tenemos grandes 
proyectos: por un lado, seguimos 
consolidando nuestra red de distri-
buidores en todo el país, lo que nos 
permitirá aumentar la visibilidad de 
nuestra marca y para acompañar 

este crecimiento, vamos a realizar 
una importante campaña de marke-
ting y comunicación. Esta campaña 
incluirá la participación en ferias y 
eventos a lo largo de todo el país, 
para acercar nuestros productos a 
todos nuestros clientes.

Adicionalmente, vamos a estar lan-
zando una nueva y completa línea 
de productos que combinan los re-
cientes avances tecnológicos con un 
diseño práctico y moderno.

2- Creemos que es un año que va a 
ofrecer muchas oportunidades al sec-
tor y por ello vamos a apostar fuerte a 
lograr el crecimiento esperado.

1- Para 2018 tenemos como objeti-
vo afianzar las relaciones con nues-
tros clientes integradores, colaboran-
do en todos sus proyectos. Vamos a 
agregar nuevas líneas de productos, 
como controles de accesos, cercos 
eléctricos, fibra óptica e incendio.

Estamos reforzando, además, nues-
tro soporte técnico para dar más y 
mejor asesoramiento en cada uno de 
los productos que comercializamos.

Con Mark seguimos con el mismo 
objetivo: brindar productos de ca-
lidad a un precio competitivo para 
que el integrador relacione la marca 
con calidad y no solo con el precio.

Silicon Group, como todos los 
años, va a seguir trabajando para 
poder acercarse a los integradores, 
buscando fomentar sociedades de 
negocios exitosas, participando en 
todas las etapas de sus proyectos 
con la más amplia variedad de pro-
ductos. Sabemos que somos una 
empresa joven con muchas ganas 
de seguir creciendo y es un orgullo 
que nuestros clientes sigan eligién-
donos día a día. Estamos muy felices 
de crecer junto a ellos.

2- El sector está muy competitivo, 
el cliente tiene mucha oferta y hoy 
elige dónde comprar, básicamente 
por servicios de valor agregado.

1- Desde Simicro seguimos apos-
tando a nuestros clientes. Es por ello 
que para este año tenemos proyec-
tado potenciar nuestros productos 
y tecnologías, incorporando nuevas 

soluciones y marcas.
En cuanto a CCTV, ampliaremos 

nuestra oferta con nuevas tecnolo-
gías de Ultra HD y potenciaremos las 
soluciones de integración, sustenta-
das en nuestros sistemas de analítica 
avanzada y predictiva. En cuanto a 
intrusión y control de accesos, mul-
tiplicaremos nuestro portfolio de op-
ciones y productos. De igual manera, 
traeremos al país los últimos desa-
rrollos en soluciones para el sector 
de incendio.

Todo esto dentro de un marco con-
tinuo de seminarios y capacitacio-
nes, de modo tal de que nuestros 
clientes, puedan sentir el acompa-
ñamiento constante de Simicro, tal 
como lo venimos haciendo desde 
hace más de 30 años. Desde nuestra 
Academia Simicro, además, brinda-
remos un espacio novedoso de ca-
pacitación y coworking.

2- Pronosticamos un año de creci-
miento del sector, en el cual el pro-
fesionalismo y la calidad de atención 
serán las variables claves de creci-
miento.

Intuimos que la complementarie-
dad de seguridad electrónica, intru-
sión y control de acceso se articula-
rán para alcanzar nuevos mercados.

1- Nuestra meta en este nuevo año 
es continuar trabajando con profesio-
nalidad y excelencia, para seguir brin-
dando la mejor calidad y atención a 
actuales y futuros clientes. Es muy 
importante para nosotros contar con 
profesionales altamente calificados, 
por lo que continuaremos capacitan-
do a nuestro personal.

En cuanto a la tecnología, el sector 
está en permanente modernización, 
así que también seguiremos investi-
gando y actualizando la tecnología 
que permita brindar un mejor servicio 
costo/calidad. También sumaremos a 
nuestro portfolio implementación y 
diseño de cableado estructurado con 
fibra óptica y CAT 5 y 6.

Una parte fundamental en nuestra 
compañía es formar alianzas estra-
tégicas con empresas prestadoras 
de servicios complementarios a los 
nuestros, como empresa de softwa-
re, fabricantes nacionales, seguridad 
física, seguridad informática, etc. Por 
este motivo, lanzaremos nuevos ser-
vicios y prestaciones para ampliar la 
capacidad de soluciones integradas.

Mathías Schusterman
CEO

Eric Natusch
Country Manager

Leandro Contreras
Socio gerente
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En definitiva, nuestra meta para 
2018 es profundizar nuestra visión, 
misión y valores, así como incorporar 
tecnologías que nos permitan conti-
nuar profundizando la calidad de los 
servicios prestados.

2- En líneas generales se percibe el 
crecimiento económico del país, por 
lo que esperamos que este nuevo 
año nuestro sector esté a la altura de 
las circunstancias, dando soluciones 
y respuestas a las demandas de se-
guridad de nuestros clientes.

1- En 2018 apostamos por ampliar 
nuestros horizontes. Comenzamos 
en enero con la participación en In-
tersec Dubai, donde firmamos un 
acuerdo con nuestro representante 
en Jordania y estaremos presentes 
en las ferias de seguridad más impor-
tantes del mundo.

De igual forma, estamos trabajando 
arduamente en nuestras aplicaciones 
móviles de seguridad: SmartPanics, 
que funciona como una botonera de 
pánico para el envío de eventos de 
alarma directamente a la estación de 
monitoreo, y Vigicontrol, para el con-
trol online de guardias y vigiladores.

También estaremos presentando 
nuestras soluciones de seguridad in-
tegrada, llevándola a más entidades 
financieras, universidades, empresas 
de salud, countries y municipios.

2- Nuestras expectativas son gran-
des, actualmente los smartphones 
son el único camino posible en el 
desarrollo del monitoreo del futuro: 
los usamos para pedir comida, ver 
nuestras cuentas bancarias y guiar-
nos al conducir el auto. También es 
necesario utilizarlo para protegernos 
y proteger a nuestros seres queridos.

Pensando precisamente en cubrir 
estas necesidades, ofrecemos tanto 
a las empresas de monitoreo, como 
municipios, universidades y empre-
sas de salud estar un paso adelante 
en materia de seguridad.

1- Para este nuevo año contamos 
con el apoyo de dos grandes marcas: 
la nueva línea de magnéticos Tane, de 
tecnología estadounidense, que ya 
estamos comercializando y la línea de 
sensores antisísmicos Siemens.

El 2018 presentaremos la nueva lí-

nea de Crow: un panel de alarmas 
de 64 zonas con control de accesos 
para 200 usuarios, con TCP/IP, 3G y 
WiFi, para lo cual realizaremos una 
serie de seminarios al interior del 
país en los que entregarán títulos 
habilitantes para instalar los paneles 
que van a revolucionar el mercado.

2- En este año nos encontraremos 
con avances importantes tecnológi-
cos, sobre todo en el área de comu-
nicación. El rubro debe incorporar 
nuevas tecnologías para poder dar 
respuesta a los nuevos paradigmas, 
de lo contrario muchas marcas que-
daran obsoletas. En este sentido, 
Crow desarrolló su nueva línea de 
productos.

1- En Tanyx confiamos que el 2018 
será un año de gran crecimiento, 
acompañado por el exitoso año 
2017. Respecto a nuestras líneas de 
videovigilancia, conectividad e in-
trusión hemos incorporado marcas 
de primera línea, que apuntan a di-
versos segmentos: Foscam, Hikvi-
sion, Dahua, Synology, Wisnetworks, 
Pyronix, JWM, Seagate y WD. Tam-
bién presentaremos  soluciones de 
energías alternativas y alimentación 
de baja potencia.

Por su parte, en Lenox, la división 
de control de asistencia y accesos, 
terminaremos de desarrollar duran-
te este semestre la versión Control 
Lenox cloud. Este software total-
mente en la nube permitirá incor-
porar nuevos clientes y comenzar la 
expansión a otros países.

Una importante noticia es que in-
corporaremos una sala de capacita-
ciones, a fin de fortalecer el vínculo 
con nuestros clientes creando una 
gran base de conocimiento. Tam-
bién continuaremos con los semina-
rios online.

Además, con la finalidad de cum-
plir con la alta demanda de nues-
tros clientes, ampliaremos nuestro 
depósito. Esto nos permitirá tener 
un 35% más de stock y abastecer 
rápidamente las necesidades del 
mercado.

2- Es un mercado dinámico en el 
que hay que estar muy pendiente 
de las novedades. En ese sentido 
trabajamos para estar actualizados 
y trasmitírselos a nuestros clientes. 
Esperamos que la exposición Inter-
sec 2018 nos reciba de la mejor ma-
nera: es una gran vidriera en la que 

queremos crear nuevos vínculos y 
fortalecer los existentes.

1- El objetivo del año 2018 es afian-
zar nuestra presencia en los merca-
dos verticales que atendemos (ba-
rrios cerrados, plantas industriales, 
edificios de oficinas y viviendas) y 
lograr alianzas estratégicas con em-
presas constructoras y empresas de 
seguridad física.

En cuanto a proveedores, el obje-
tivo es afianzar vínculos con mayo-
ristas que ofrezcan soluciones “all in 
one”, con buen RMA, soporte técnico 
y atención personalizada.

2- El costo de la mano de obra cali-
ficada ha crecido en el último año, lo 
que es un indicador de que el sector 
de industria que necesita solucio-
nes robustas con equipamiento de 
primera línea y relaciones con los 
integradores a largo plazo tuvo de-
manda y creció. Eso nos hace espe-
rar un buen año a las empresas que 
ofrecemos soluciones integrales.

1- ZKTeco Argentina estará este 
año a cargo de la región Cono Sur 
de América Latina -Argentina, Uru-
guay y Paraguay- ofreciendo aseso-
ramiento comercial y de marketing, 
soporte técnico y de desarrollo. Ade-
más, se realizarán diferentes visitas a 
dichos países.

ZK sigue ampliando sus produc-
tos hacia otros sectores, como son 
la inspección de personas y bultos; 
sistemas de lectura de patentes para 
estacionamientos y otros usos; tec-
nologías biométricas combinadas 
entre palma, huella, vena, rostro y 
tarjeta, y terminales de puntos de 
venta (POS) con lectura de huella di-
gital incorporada.

En lo referente a tiempo y asisten-
cia, presentaremos una línea de pro-
ductos low cost, como las terminales 
de escritorios D1 y D2.

2- ZKTeco confía en que el sector 
seguirá creciendo como hasta aho-
ra, debido a la demanda constante 
de nuevas tecnologías de seguridad 
digital y personas.

Por eso apostará a soluciones a me-
dida, ya que el cliente está cada vez 
más concientizado sobre la seguri-
dad y se vuelve más exigente.

Daniel Banda
CEO

Paola Koch
Gerencia comercial

Augusto Makar
Gerente operativo

Gustavo Calanni
Gerente general

Paula Herrero
Marketing Manager
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Respuesta directa

FORO NEGOCIOS DE SEGURIDAD

Creo que el mercado está cambian-
do bastante por dos motivos: uno 
económico, donde el cliente trata de 
ahorrar en abonos y el otro tecnoló-
gico, donde las líneas terrestres tien-
den a desaparecer (según mi criterio, 
un error) y las aplicaciones celulares 
son el centro de la atención.
De esta manera, las nuevas alarmas 
con conexión IP o directamente WiFi 
con avisos inmediatos al celular del 
cliente y verificación inmediata de 
las cámaras del lugar, hacen que 
las empresas que no se “aggiornen” 
pierdan cada vez más mercado.
El avance de las nuevas tecnologías y 
las orientaciones IdC hacen que has-
ta las grandes empresas, de primera 
línea, no estén reaccionando con la 
velocidad que el mercado demanda.

Desde mi punto de vista y de acuer-
do al tipo de clientes con los que 
más trato (comercios y usuarios do-
miciliarios), desde agosto de 2017 se 
ve una mejora sostenida después de 
muchos meses malos. Esta mejora, 
entiendo, se dio por una cuestión de 
confianza en el mercado y no nece-
sariamente por falta de fondos.
El clima desde lo financiero es bas-
tante inestable (inflación, trabajo, ta-
rifas, impuestos, etc.), aunque desde 
lo tecnológico hay un gran avance 
en productos y soluciones para apro-
vechar.

Veo un constante crecimiento de 
la actividad, en especial en los in-
tegradores que vayan sumando las 
tecnologías actuales con otros sis-
temas, tal vez no relacionados con 
seguridad, ya que el desafío empre-
sario es bajar costos. El que sepa “sa-
carle el jugo” a la tecnología y comu-
nicarla, tendrá ventajas.

En nuestro caso vemos un crecimien-
to en la demanda de sistemas de 
detección de intrusión que creemos 
que se va a mantener. La suba de los 
índices de delitos contra la propiedad 
arrastra también a los sistemas de 
video y vemos postergados algunos 
proyectos estratégicos, con poca inci-
dencia de la situación de inseguridad.
Notamos que en el mercado de vi-
deovigilancia se los están disputan-
do dos grandes marcas, cuya polí-
tica de ganar por precio pareciera 
predominar, resultando en una baja 
en los valores de los equipos, con la 
consiguiente pérdida de volumen 
de negocios, ya que hay un techo 
en la capacidad de instalación.
Es innegable el cambio de estra-
tegia de los fabricantes: ya no hay 
unos pocos distribuidores sino que 
se masificó el escenario en la puja 
por la intermediación.
Más que expectativas, transmito la 
lectura que hacemos del momento: 
tenemos una visión optimista para 
este año para nuestro sector.

Debido a los cambios climáticos re-
cientes y catástrofes, creo que nos ire-
mos acoplando a la tendencia inter-
nacional, incorporando “seguridad” 
a varias actividades además del en-
torno laboral y hogareño, en ciertas 
actividades deportivas y recreativas 
para comunicación de emergencia, 
en viajes y traslados, reuniones y reci-
tales, etc. En muchos casos, las redes 
sociales han ayudado mucho con ese 
tema, pero ya se busca algo más es-
pecífico y menos trivial. En cuanto al 
desarrollo y avances, creo que estare-
mos progresando mucho, tanto en la 
parte electrónica como en la robótica 
aplicada, drones y automatizaciones.
El IdC también viene empujando el 
desarrollo del sector, brindando más 
opciones y gadgets interesantes para 
integrar con los sistemas actuales, 
tanto en domótica como en alarmas 
y avisos.

Como técnico independiente, mu-
chos avances quedan fuera de mi 
rango de trabajo, aunque lo más 
preocupante en Uruguay es la falta 
de stock. Es muy común que envíen 
una lista de precios muy amplia, 
pero sin productos en existencia. En-
tonces hay que evaluar si arriesgarse 
a innovar con productos, porque no 
hay certeza de que los éstos se en-
cuentren al momento de realizar el 
trabajo o la ampliación de un siste-
ma preexistente. 

E Esteban Ávalos

A Alejandro Druetta
(Tucumán)

F Faustino Costa

M Marcelo Hirschhorn

C Claudio Javaloyas

W Walter Reddel
(Montevideo, Uruguay)
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El uso de energías renovables es cada vez más frecuente en la vida diaria. Entre ellas, la energía solar 
es la más difundida: su ilimitada abundancia puede ser aprovechada a través de la tecnología para 
ser transformada en electricidad.

Data técnica

Instalación de paneles solares
Curso para instaladores – Parte 1 de 3
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l instalador de paneles solares 
fotovoltaicos es un profesional 

que debe reunir conocimientos y 
experiencia en diversos rubros, tanto 
en electricidad y en electrónica como 
en estructuras civiles de construc-
ción. Asimismo, deberá identificar 
claramente los requisitos del cliente 
y cómo aprovechar las energías re-
novables para satisfacer estos obje-
tivos. Por último, y en función de la 
envergadura del proyecto, también 
deberá suministrar información sóli-

da para el análisis y cálculo de ren-
tabilidad y amortización del mismo.

La intención de este curso es lograr 
que el técnico aprenda a diseñar un 
sistema fotovoltaico, considerando 
las diversas condiciones geográficas 
para obtener el mayor aprovecha-
miento de los paneles, a evaluar y 
elegir los componentes del sistema 
y a realizar la instalación acorde a los 
requisitos del cliente.

Este oficio requiere de un profe-
sional versátil en un campo relati-
vamente nuevo y en un mercado de 
crecimiento acelerado.

TRANSFORMACIÓN DE
ENERGÍA SOLAR EN ELÉCTRICA
Es un proceso por el cual la energía 

solar se convierte directamente en 
electricidad. El dispositivo actuan-

E

te en este proceso es la célula solar 
o célula fotovoltaica, que permite 
la conversión de una partícula con 
energía lumínica (fotón) en energía 
electromotriz (voltaica).

Cuando la energía lumínica incide 
en la célula fotoeléctrica, existe un 
desprendimiento de electrones de 
los átomos, que comienzan a cir-
cular libremente en el material. Sin 
embargo, la corriente eléctrica que 
puede obtenerse bajo ciertas con-

ROBERTO JUNGHANSS
Gerente general de
Electrosistemas de Seguridad
rj@electrosistemas.com.ar
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diciones de una pieza de silicio puro 
es demasiado pequeña y no puede 
usarse de manera práctica. Por lo 
tanto, el silicio puro es modificado 
químicamente agregándole peque-
ñas cantidades de otros elementos.

Para tener una mayor cantidad de 
electrones que puedan moverse li-
bremente hacia el circuito, se agrega 
fósforo. Al agregar este macromine-
ral al silicio, se proporciona un elec-
trón adicional por cada átomo de 
fósforo. De manera similar es posible 
agregar al silicio un elemento que 
proporciona un hueco, un espacio 
donde falta un electrón. Los huecos, 
al atraer a los electrones, facilitan su 
movimiento.

Para aumentar la eficiencia se di-
señan en cada oblea cientos de dio-
dos, los cuales son capaces de sumi-
nistrar tensiones de varios volts (V).

Los paneles solares pueden aco-
plarse en forma modular, lo que per-
mite pasar de un sistema doméstico 
de generación de energía a otro más 
potente para industrias o instalacio-
nes de gran consumo.

Esta transformación de energía se 
produce sin mecanismos móviles, 
sin ciclos termodinámicos ni reac-
ciones químicas, por lo que se podría 
afirmar que es una de las energías 
renovables con más proyección de 
futuro por su sencillez técnica. Las 
células reaccionan tanto con luz so-
lar directa como con luz difusa, por 
lo que pueden seguir produciendo 
electricidad en días nublados.

VENTAJAS
La tendencia actual es mejorar de 

manera permanente la eficiencia 
de las células fotovoltaicas, con una 
creciente disminución de los costos. 
Es por esto que, en la actualidad, re-
sulta una alternativa viable a otras 
fuentes energéticas, ya sea que se 
utilice como fuente principal de 
energía o complementaria a la ener-
gía de red.

Es notable el aumento a nivel mun-
dial el uso de este tipo de energía , 
fundamentalmente por sus demos-

tradas ventajas, entre las que se en-
cuentran la gran durabilidad de los 
componentes del sistema (con una 
vida útil estimada en 25 años).

Entre sus beneficios, también se 
cuenta que no requiere mayor man-
tenimiento salvo la limpieza de los 
paneles, no producen contamina-
ción atmosférica, no hacen ruido, 
no consumen combustible, se ali-
mentan del sol tanto con luz directa 
como difusa y su facilidad de insta-
lación, que permite su integración 
en zonas urbanas sobre edificios ya 
construidos.

COMPONENTES DE
UN SISTEMA BÁSICO
Para la instalación de un sistema 

solar fotovoltaico es necesario reali-
zar un dimensionado o cálculo de las 
necesidades que el cliente requiere, 
y así calcular los watts (W) que se 
necesitan en cada momento del día.  
Teniendo en cuenta, además, el ni-
vel de radiación del sol en el punto 
de ubicación del proyecto, se podrá 
estimar la demanda de potencia de 
los paneles.

Los paneles solares son, entonces, 
el componente fundamental de 
todo sistema de generación de ener-
gía eléctrica fotovoltaica. Sin embar-
go, un sistema fotovoltaico puede 
instalarse ya sea conectado a la red 
de distribución eléctrica o completa-
mente independiente (autónomo).

Los sistemas fotovoltaicos conecta-
dos a la red de distribución ayudan 
a disminuir el consumo de energía 

proveniente de la red, ya que el sis-
tema fotovoltaico es capaz de pro-
porcionar al menos gran parte de 
la energía eléctrica que consume 
el cliente durante el horario diurno 
(generalmente en industrias, comer-
cios, edificios, oficinas, etc.).

En caso de que el sistema sea in-
dependiente, es decir, que no esté 
conectado a la red de distribución 
eléctrica, será necesario incorporar 
al sistema un banco de baterías re-
cargables, las cuales almacenarán 
energía proveniente de los paneles 
solares para luego utilizarla cuando 
estos no reciban suficiente luz solar.

Un sistema fotovoltaico básico y au-
tónomo se compone de los paneles 
solares, las baterías y un inversor, un 
dispositivo electrónico que convier-
te la corriente continua producida 
por los paneles en corriente alterna 
utilizada por la mayoría de los apa-
ratos eléctricos usados en el hogar. 
Además, el sistema utiliza un sistema 
de regulador de carga que controla 
la cantidad de energía que se alma-
cena en las baterías, alargando así su 
vida útil al evitar su sobrecarga.

El sistema se completa con cables 
de conexión, equipos de protección 
y soportes mecánicos.

La configuración básica más utili-
zada es la que proporciona corriente 
alterna a los aparatos eléctricos. En 
esta configuración se conectan los 
paneles solares directamente al re-
gulador de carga y éste se conecta 
al banco de baterías recargables. 
Como el banco de baterías propor-
ciona corriente continua, se conecta 
el inversor para convertir la energía 
en corriente alterna y, posterior-
mente, distribuirla a la instalación 
eléctrica convencional de una casa 
o edificio.

CONSIDERACIONES
GEOGRÁFICAS
En el hemisferio sur, los paneles 

siempre se montan orientados hacia 
el norte para un mayor aprovecha-
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miento de la energía solar que, una 
vez captada, se transforma en ener-
gía eléctrica.

Sin embargo, la estructura de los 
paneles fotovoltaicos, además de 
ser el soporte mecánico de los mis-
mos, permite fijar la inclinación de 
los paneles en un ángulo perfecto 
acorde con su ubicación.

Este ángulo de inclinación de mon-
taje tendrá estrecha relación con la 
latitud del lugar del emplazamiento, 
siendo posible tres opciones, según 
la ingeniería del proyecto:
• 20° mayor que la latitud para ins-

talaciones de función prioritaria en 
invierno, como la de servicios eléc-
tricos en albergues o paradores de 
montaña.

• 15° mayor que la latitud para ins-
talaciones de funcionamiento más 
o menos uniforme durante todo el 
año, como por ejemplo la de elec-
trificación de viviendas, bombas de 
agua, repetidoras de TV, etc.

• Exactamente igual que la latitud 
para instalaciones de funciona-
miento prioritario en primavera o 
verano, como los campings y cam-
pamentos.

Los ángulos de inclinación se mi-
den como un ángulo entre la super-
ficie del panel y la horizontal. Si tie-
ne un ángulo pequeño, el módulo 
está puesto plano al suelo. Por otra 
parte, el módulo está más vertical 
mientras más grande es el ángulo 
de inclinación.

Lo ideal es ajustar dos veces al año 
la inclinación de los paneles, una 
durante los meses de verano (más 
horizontal) y durante los de invierno 

(más vertical).
De todas formas, si no se quisiera 

ajustar la instalación por cada esta-
ción del año, se recomienda usar el 
ángulo de inclinación de invierno. 
Este ángulo, al ser más vertical, per-
mite que el sistema esté perfecta-
mente ajustado durante los meses 
de los días más cortos (de condición 
más desfavorable), como contrapar-
tida de sobredimensionar un poco 
más la potencia del sistema. 
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Llevar a cabo un proyecto de seguridad en tiempo y forma requiere de una planificación que permita 
seguir el “paso a paso” de manera ordenada. La incidencia del tiempo y los costos en la resolución de 
la obra.

Management

¿Qué es la “triple restricción” en 
el diseño de un proyecto?
Definición y aplicación del concepto

114 > 

n la edición número 114 de 
RNDS, correspondiente a no-

viembre/diciembre de 2017, hici-
mos una introducción a la gestión 
de proyectos, hablamos sobre el 
ciclo de vida y presentamos la me-
todología del PMI con sus áreas de 
conocimiento y grupo de procesos.

Si bien todas las áreas involucradas 
están interrelacionadas entre sí, tres 
de ellas conforman lo que se cono-
ce como la “triple restricción”: costo, 
tiempo y alcance, que desde el pun-
to de vista teórico se grafica como 
un triángulo equilátero para visuali-
zar la interacción entre ellas.

La etapa de diseño constituye uno 
de los puntos más importantes del 
proyecto. Sin embargo, es durante 
la recolección de requerimientos 
cuando definimos el alcance del sis-
tema, es decir cuál será el producto 
final o entregable. En nuestra acti-
vidad también debemos definir el 
alcance funcional del sistema que 
vayamos a implementar.

Una de las tareas fundamentales 
en esta etapa es desarrollar lo que 
se conoce como EDT (Estructura de 
Descomposición de Trabajo o WBS 
en inglés).

En la EDT se subdividen las tareas a 
realizar para poder estimar costos y 
duraciones con mayor facilidad. De 
esta manera, por ejemplo, un proyec-
to de seguridad electrónica podemos 
subdividirlo en etapa de canaliza-
ciones, cableados, montaje, conec-

torizados, configuraciones, ajustes y 
pruebas del sistema y capacitación 
del personal; realizando las conside-
raciones que sean necesarias para 
cada caso.

Una vez definido el alcance, y en 
función del plan de trabajo, co-
mienza la etapa de asignar recursos 
al proyecto, y es en este momento 
donde comienza a aplicarse el con-
cepto de la “triple restricción”.

TIEMPO
Una restricción en el tiempo se pro-

duciría en el caso de que el sistema 
tuviera que estar en funcionamiento 
en una fecha determinada. En este 
caso, para poder cumplir con el pla-
zo de entrega, se podrían aumen-
tar las horas hombre del equipo de 
trabajo asignado al proyecto, con lo 
que resulta intuitivo apreciar la rela-
ción entre el COSTO y el TIEMPO de 
implementación.

Como ejemplo, si se modificara la 
cantidad de cámaras o sensores de 
un sistema de seguridad, claramen-
te esa modificación en el alcance 
tendría un impacto directo sobre el 

E

costo de materiales y el tiempo de 
ejecución.

El Project Manager debe tener cla-
ridad para identificar cambios, aun-
que parezcan mínimos, para poder 
considerar el impacto de ellos sobre 
los plazos o el presupuesto.

La estimación de los plazos es un 
área clave para una implementación 
exitosa. Es importante planificar un 
cronograma real de lo que se quiere 
realizar, definir cuáles serán las acti-
vidades a desarrollar, secuenciarlas 
y estimar la duración de cada una. 
Con eso tendremos lo que se cono-
ce como “línea de base” o cronogra-
ma de ejecución.

Dentro de las actividades vincu-
ladas a los plazos, existen herra-
mientas que nos pueden ayudar a 
desarrollar el cronograma, como los 
diagramas de PERT o de Gantt, o las 
fórmulas con estimación de tres va-
lores. Quedará en el criterio de cada 
profesional profundizar sobre cada 
una de estas metodologías.

Una vez definido el alcance y el cro-
nograma de trabajo, podemos esti-
mar los costos del proyecto.

Juan Fanjul

Director Ejecutivo VLX Electrónica
jfanjul@vlxelectronica.com.ar
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CUANTIFICACIÓN DEL PROYECTO
Muchas veces, los interesados en 

el proyecto probablemente no pue-
dan cuantificar algunas situacio-
nes o incluso pueden confundirse 
cuando se hable de meses u horas 
hombres. Sin embargo, resulta más 
fácil comprender la magnitud de un 
trabajo a través del dinero que se 
necesita para realizarlo.

En la elaboración del presupuesto, 
no sólo deben cuantificarse los atri-
butos tangibles de los productos en-
tregables sino también los atributos 
relacionados a la gestión. Por ejem-
plo, aquellos costos vinculados a los 
estándares aceptables de calidad o 
al rango aceptable de demora en la 
finalización de las actividades del 
cronograma.

Del mismo modo en el que exis-
ten herramientas para gestionar el 
cronograma del proyecto, hay otras 
para trabajar con el costo, como la 
técnica del Valor Ganado (Earned 
Value), que consiste en una serie de 
indicadores que nos permite saber, 
de forma rápida y resumida, el avan-
ce del proyecto.

Para lograr que las tres variables 

que conforman la triple restricción 
(costo, tiempo, alcance) se manten-
gan en equilibrio, resulta muy acon-
sejable realizar chequeos de rutina 
en el avance de obra. De esta mane-
ra podrán cotejarse las estimaciones 
del cronograma y del avance presu-
puestario, dos variables que no debe 
descuidarse en ningún momento, ya 
que de lo contrario podrían generar-
se desvíos importantes.

Para finalizar este capítulo, cabe 

agregar que actualmente el PMBOOK 
utiliza lo que se conoce como “triple 
restricción ampliada”; donde ya no 
hay sólo tres variables, sino que se 
incluyen como factores a conside-
rar el RIESGO y la SATISFACCIÓN DEL 
CLIENTE. No serviría de mucho un 
proyecto que cumplió con el alcance, 
tiempo, costo y calidad técnica si lue-
go no tuvo la satisfacción del cliente 
en el mercado para, por ejemplo, re-
cuperar la inversión inicial. 

www.larconsia.com
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Ampliando la entrega original de esta nota, se suman conceptos y métodos de prevención ante 
intrusiones no deseadas, en los que se incluyen nuevas tecnologías de comunicación de alarmas y 
una eficaz distribución del personal de guardia.
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La seguridad en countries y
barrios cerrados
Principales problemáticas y métodos de resolución
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ranscurridos cuatro años de la 
publicación de “La problemática 

de los barrios cerrados” (RNDS edición 
nº 85, correspondiente a mayo-junio 
de 2014), es necesario actualizar y 
ampliar los conceptos vertidos en esa 
ocasión.

Actualizar porque ha habido, última-
mente, cambios en el “modus operan-
di” de los asaltos y ampliar porque es 
necesario analizar, con más deteni-
miento, las dificultades que más co-
múnmente se encuentran en estos 
emprendimientos y, consecuente-
mente, esbozar las soluciones técni-
cas que podrían solucionarlas.

En esta suerte de secuela de la nota 
original, la idea es bosquejar un plan 
a través del cual se logre incremen-
tar considerablemente la seguridad 
de un emprendimiento inmobiliario 
de esas características, consideran-
do grandes extensiones, gran dis-
persión de viviendas y ausencia de 
los enlaces comunicacionales urba-
nos más habituales.

También es necesario aclarar que 
esta propuesta procura alcanzar un 
alto nivel de seguridad, conside-
rando el mínimo costo de inversión 
y mantenimiento. Pero, como toda 
iniciativa, puede ser perfectible, re-
emplazando algunas tecnologías, 
agregando sistemas redundantes o 
de respaldo a los aquí propuestos.

NUEVAS FORMAS DELICTIVAS
En los últimos años hemos visto 

como el accionar de los delincuen-
tes se modificó, llegando a sortear 
fácilmente los controles de ingreso 
perimetral, ya sea mimetizándose 
como propietarios o inquilinos legí-
timos, por lo cual una primera pre-
caución consistirá en “verificar” la es-
pontaneidad del ingreso de nuevos 
propietarios e inquilinos, trabajando 
en estrecha colaboración con los 
martilleros que gestionan las ventas 
o alquileres.

Esta tarea informativa debe ser su-
til y meticulosa para no promover 
muchas incomodidades. Su meto-
dología detallada abarcaría varias 
páginas de un libro y, por lo tanto, 
no la incluiremos en este texto.

Ahora resta elaborar la rutina para 
evitar las intrusiones provenientes 
del interior. Estas intrusiones la di-
vidiremos en dos tipos: con casas 
desocupadas y con casas ocupadas.

Las casas desocupadas se prote-
gerán con el método tradicional de 
paneles de alarma, dotados de los 
sensores que se consideren pruden-
tes instalar, al que agregaremos un 
detalle: de ser posible, estas alar-
mas, que pueden ser silenciosas o 
no dependiendo en gran medida de 
las normas internas del barrio, sí es 
muy conveniente que sean monito-
readas desde la guardia central del 
mismo barrio. De esta manera, cada 
alarma será verificada a los pocos 
minutos de originada y la guardia 
deberá contar con los medios nece-
sarios para desactivarla o resetearla 
luego de realizar la verificación co-
rrespondiente. 

También, si existiera un monitoreo 
externo, la central de supervisión, 
en comunicación con la guardia del 
lugar, por medio de una contraseña 

T

podría verificar la resolución de la 
misma. Este doble o múltiple con-
trol resulta muy conveniente para el 
funcionamiento óptimo del sistema. 
Aunque, como veremos, no siempre 
resulta fácil de implementar.

MONITOREO REDUNDANTE
Analicemos en este párrafo la facti-

bilidad técnica de lograr este méto-
do que proponemos. Normalmente 
los barrios cerrados y countries ubi-
cados en las periferias urbanas no 
tienen buena cobertura de telefo-
nía celular y mucho menos telefo-
nía por cable, siendo esto aplicable 
a las viviendas campestres. Por lo 
tanto, será necesario crear una in-
terconexión de VHF con cada vivien-
da y por esa red enviar las señales 
de alarma a la guardia central y, de 
ser posible, que esa red sea utiliza-
ble también para la comunicación 
por voz. Esto que técnicamente no 
es muy complejo de implementar, 
aportaría un plus de seguridad, per-
mitiendo al habitante transmitir la 
visión de hechos inusuales que me-
recerían la atención urgente de la 
guardia. Por ejemplo, un accidente 
doméstico ante el cual antes de acu-
dir un miembro de la guardia puede 
ir solicitando la ayuda especializada 
del caso.

Pensemos que, en un barrio exten-
so, el desplazamiento desde el ingre-
so hasta una vivienda puede demo-
rar, en caso de un accidente, minutos 
considerados preciosos. Esta comu-
nicación por voz, entonces, se trans-
forma en fundamental.

Existen en el mercado empresas es-
pecializadas en este tipo de enlaces, 
de antenas cortas, fácilmente iden-
tificables y por lo tanto vulnerables 

Ricardo Sartori (*)
Gerente técnico ASSE
rsartori45@gmail.com
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al sabotaje, por lo que será necesa-
rio que cuenten con un sistema de 
verificación de su condición online, 
por ejemplo, cada minuto. Y que su 
salida de servicio sea tomada como 
una alarma de sabotaje.

Tenemos hasta acá, entonces, 
cada vivienda vinculada a la guardia 
central, pudiendo enviar una señal 
de pánico, de sabotaje o cualquier 
otra surgida del panel de alarma. 
Otra ventaja de este sistema es que 
puede ser utilizado para establecer 
comunicación por voz, de doble vía, 
para cada una de las viviendas.

La red de VHF puede tener un es-
quema radial, con un radio mínimo 
de uno o dos kilómetros, según las 
condiciones de propagación. Tam-
bién será conveniente que la recep-
tora central se ubique con su antena 
lo más alta posible, en el medio del 
predio y tenga un enlace por cable o 
VHF con la guardia de acceso.

Hay alarmas que incorporan siste-
mas de relevo con otras alarmas, lo 
que permitirá extender su zona de 
influencia, en forma casi ilimitada, 
hasta en una dirección determinada 
(para el caso de un predio rectan-
gular, aunque esto no sea lo más 
común). Además, poseen una veri-
ficación constante de su condición 
online.

ENLACES SATELITALES
La guardia central, dondequiera 

que se ubique, puede tener una co-
municación con el exterior por me-
dio de teléfonos satelitales, que le 
permitan enviar señales de alarma 
donde se desee.

Los teléfonos se encontrarán den-
tro de un búnker, entendiéndose 
por ello una habitación de acceso 
blindado y ventanas protegidas. La 
idea es que soporte una intrusión 
violenta por unos minutos hasta 
que la alarma, requiriendo la pre-
sencia policial, haya sido enviada. 
Por lo tanto, a cargo de esas alarmas 
debería haber un vigilador, conve-
nientemente relevado, de presencia 
permanente las 24 horas.

Adicionalmente, es conveniente 
que un predio extenso tenga a dis-
posición un móvil, que haga un re-
corrido periódico y predeterminado, 
con una frecuencia que se considere 
prudente.

Hasta aquí, la seguridad diseñada 
para las casas deshabitadas. Ahora 
analizaremos el caso de las casas 
ocupadas, en las que, por diferentes 
métodos, puedan producirse casos 
de intrusión.

PROTECCIÓN DE
CASAS HABITADAS
Hay diversos dispositivos en el mer-

cado que trabajan como accesorios 
de los paneles de alarma tradiciona-
les, que una vez activados se mantie-
nen un cierto tiempo en espera y si 
no son reseteados, envían una señal 
de pánico con un código o canal 
especial. O sea, una señal de pánico 
con un estatus especial porque pue-
de ser revocada y no se lo hizo.

Esta forma de operar evita la sor-
presa. Por ejemplo, una persona 
disfrazada de vigilador que llama la 
puerta, una persona con restricción 
perimetral que pide ser atendida u 
otra circunstancia que requiera su 
activación, ya que en caso de resul-
tar injustificada puede ser anulada.

Todo esto ha sido pensando consi-
derando que las viviendas poseen un 
suministro eléctrico regular. De todas 
maneras, será conveniente que cada 
casa posea un sistema de respaldo, 
que permita mantener activo todo el 
sistema 24/7, todo el año.

Si las viviendas requieren un siste-
ma energético de respaldo, con mu-
cha más razón será necesario en la 
guardia central y en el búnker, si estu-
vieran separados. Uno de los riesgos 
es que el eventual corte de energía 
eléctrica no lo origine la prestadora 
del suministro sino alguien interesa-
do en ingresar de manera ilegal en 
alguna vivienda del predio.

Es por esto que, además de mante-
ner activa toda la red de comunica-
ciones y alarmas, será conveniente 
mantener un sistema de CCTV en el 
ingreso, adicionando un sistema de 
iluminación que abarque todo el en-

torno del acceso principal.
Por otra parte, el mantenimiento 

de una iluminación suficiente, du-
rante un apagón de energía, produ-
ce un efecto disuasivo que brinda 
la impresión de un estado de alerta 
permanente. Esto lo pudimos com-
probar recogiendo las impresiones 
de los vecinos de las instalaciones 
dotadas de estas condiciones.

Por último, sería conveniente que 
la guardia física contara con cuatro 
personas por la noche, distribuidas 
de la siguiente manera: una persona 
en el búnker y tres en el acceso, dos 
de ellas en condiciones de tripular 
el móvil en las patrullas de rondín o 
acudiendo a verificar las causas de 
alarma, en comunicación perma-
nente con el búnker. Durante el día 
se podrá agregar una persona más 
en el acceso, para colaborar con el 
enrolamiento del personal de visita 
o de proveedores.

Entonces, el rol completo de la 
guardia física incluirá cuatro perso-
nas durante las 24 horas más una 
solo durante 12 horas.

Una seguridad electrónica bien 
planificada no requiere  mucho per-
sonal de seguridad física ni que la 
misma porte armas para alcanzar al-
tos niveles de seguridad y eficacia. 

Agradezco el aporte de mi esposa, estudiosa 
de los cambios en las modalidades delictivas,  
para la elaboración de este artículo.

(*) Ricardo Sartori es Jefe de Seguridad Priva-
da certificado por el Gobierno de la provincia 
de Buenos Aires, diseñador de dispositivos de 
seguridad electrónica e Idóneo en Seguridad 
Electrónica certificado por CASEL-COPIME. Ex 
profesor de comunicaciones de la Armada.
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Diseñado para proporcionar nuevas oportunidades de negocios a instaladores e integradores, la 
familia de productos para control de accesos de Alonso ofrece escalabilidad y rentabilidad a través 
de un sistema de múltiples prestaciones.

Módulo de control de accesos CP-4000 de la 
familia Pivot Access
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as soluciones que proveen los 
productos Alonso son pensadas 

y diseñadas para lograr una mayor 
eficiencia y rentabilidad en el nego-
cio. El módulo de control de accesos 
CP-4000 de la familia Pivot Access de 
Alonso, es un producto ideal para 
instalaciones monitoreadas donde la 
rapidez de dar altas o bajas de tarje-
tas de manera remota agiliza la tarea 
diaria, brinda un servicio en línea y 
reduce costos de operación.

A través de los paneles de alarma 
A2K4-NG y A2K8 de Alonso, el siste-
ma de seguridad se completa con un 
poderoso control de accesos sencillo 
de operar e instalar, que permite ex-
pandir el negocio hacia nuevas apli-
caciones como consorcios de edifi-
cios, industrias u oficinas.

El modelo CP-4000 admite todas las 
funciones básicas de los controles de 
acceso, pero además posee una ven-
taja significativamente importante: 
la fusión de un control de acceso con 
un panel de alarmas. Esto permite 
que una persona pueda ingresar 
a un edificio y al colocar su tarjeta, 
genere una desactivación parcial de 
dicha alarma, además de funciones 
como “Alarma de puerta abierta”.

Si bien el CP-4000 es compatible 
con lectoras genéricas Wiegand 26 
bits, puede trabajar con lectoras 
ProID30 que incorporan un teclado, 
el cual permite el ingreso de códi-
gos de usuarios, código de coacción 
para el control de acceso y el código 
de la tarjeta.

Al igual que los paneles de alarma, 
el CP-4000 puede ser programado fá-
cilmente mediante el software Alarm 
Commander III  de Alonso. Asimismo, 
es posible dar altas y bajas en forma 

remota de tarjetas/tags y a su vez eti-
quetarlas con un nombre determina-
do, obteniendo así una rápida identi-
ficación por parte del operador.

El módulo CP-4000 posee funcio-
nes especiales, pensadas para ofre-
cer más soluciones y abarcar nuevos 
segmentos de mercado. Con bajos 
costos de inversión, las empresas e 
instaladores pueden seguir crecien-
do, incorporando en el cliente final 
nuevas opciones de seguridad.

 
PRINCIPALES FUNCIONES:

• Zona Control de Acceso: permite 
generar un armado instantáneo so-
bre la partición a la que pertenece 
cuando la zona se cierra. Además, el 
panel posee un timer programable 
que posibilita el armado automáti-
co transcurrido dicho tiempo.

• Sistema Anti-entradera: trabajando 
con las zonas de control de accesos, 
se puede instalar una barrera infra-
rroja detrás de una barrera vehicu-
lar. Una vez que el móvil pasa por 
la barrera infrarroja, la partición se 
arma, por lo que, si una persona o 
automóvil deseara ingresar detrás 
del auto que acaba de entrar, se ge-
neraría una alarma.

• Organización de tarjetas y departa-
mentos: La capacidad máxima de 
tarjetas admitidas es de 4080. El sis-
tema es capaz de discriminar has-
ta 255 departamentos o usuarios 
diferentes, y a cada departamento 
se le pueden asociar hasta 16 tarje-

L
tas, pero todas se reportarán con el 
mismo número de usuario.

• Altas y bajas de tarjetas/tags: pue-
den ser dadas de alta tanto de for-
ma local como remota. Los teclados 
KPD-860/RF permiten dar de alta o 
baja las tarjetas/tags de manera lo-
cal, y a través del software de pro-
gramación Alarm Commander III 
(ACIII), sección control de accesos, 
es posible dar de alta/baja las tarje-
tas en forma remota.

• Código de coacción: puede ingre-
sarse desde cualquier lectora mo-
delo ProID30. Al ingresar este códi-
go, se desarma automáticamente 
la partición y envía a la estación de 
monitoreo el código de coacción 
de la partición asociada a la puerta 
por donde se ingresó dicho código.

• Tiempo máximo de partición des-
armada: esta función puede ser 
utilizada para generar un evento de 
alarma de puerta abierta.

• Acceso a través de ID’s de tarje-
tas/tags: existen dos maneras de 
habilitar el ingreso a una puerta,  
mediante la presentación de una 
tarjeta en la lectora o ingresando 
en forma manual el ID de la tarje-
ta desde cualquier lectora modelo 
ProID30 instalada en su sistema.
En definitiva, el CP-4000 de la fa-

milia Pivot Access  es un producto 
destinado a la seguridad, flexible y 
adaptable a cualquier sistema, que 
acompaña el crecimiento de los 
clientes de la empresa. 

ALONSO ALARMAS 
www.alonsoalarmas.com

Tienda de productos

www.alonsoalarmas.com
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Los nuevos productos para videconferencia de Dahua están diseñados para ofrecer soluciones a 
una variada gama de mercados, entre los que se incluyen la seguridad pública, la educación a 
distancia y la telemedicina.

Nueva línea de productos Dahua para
videoconferencia

ahua Argentina S.A., subsidia-
ria de Dahua Technology, pre-

senta su nueva línea de productos 
para videoconferencia, la cual hace 
énfasis en el diseño e investigación 
independiente de sistemas de audio 
y video.

Los productos ofrecen diversas so-
luciones para su uso en una amplia 
cantidad de mercados, aplicables a 
seguridad pública, educación a dis-
tancia y telemedicina.

La familia de videoconferencia fue 
desarrollada con toda la experiencia 
que tiene Dahua en CCTV, logrando 
una calidad de imagen de 1080p y 
60 FPS. Además, como el endpoint 
utiliza el códec H.265, se logra un 
buen servicio con un mínimo de an-
cho de banda.

“Contamos con tecnología avanza-
da que permite mantener la video-
conferencia aún si tenemos una co-
nexión limitada. Con hasta un 20% 
de pérdida del paquete podemos 
seguir viendo video y audio, y con 
hasta un 40% de pérdida de paque-
te permite escuchar audio. Nos ase-
guramos de no perder la conexión”, 
explicó Maximiliano Sanmarco, In-
geniero de producto de Dahua Ar-
gentina.

“La solución es muy flexible, no es 
estrictamente necesario contar con 
un hardware como el endpoint, sino 
que se puede usar la app de Dahua 
para utilizar la solución en PCs, ta-
blets o celulares”, agregó, por su par-
te, Félix Zhu, Gerente técnico de la 
compañía.

Estos sistemas incluyen una gama 
completa de productos, como end-
points, hardware y software, micró-
fonos omnidireccionales, unidades 

de control de conferencia multipun-
to (MCU), videowalls y sistemas de 
gestión de conferencias.

PRINCIPALES PRODUCTOS
• Endpoint DH-VCS-TS5100: cáma-

ra con zoom óptico de 12x, lente 
HD, sensor Starlight, iluminación 
ultra-baja, 1080p, 60 FPS. Protoco-
lo de codificación de video H.265, 
que entrega imagen 4K UHD, co-
dificación OPUS en audio. Soporta 
transmisión de video principal y 
transmisión de demostración, per-
mite compartir documentos, PPT, 
etc.

• Servidor MCU: MCU de alto des-
empeño, adaptable para redes 
de videoconferencia de pequeña 
escala. Soporta hasta 10 canales 
a 1080p, 30 FPS para conexión si-
multánea y se adapta a los diferen-
tes requerimientos de red. Admite 

D

expansión de capacidad por creci-
miento en cascada.

• Endpoint software de videoconfe-
rencia: es muy simple y fácil de usar, 
soporta Windows, iOS, y Android. 
Extiende la videoconferencia a 
computadores y dispositivos móvi-
les, en cualquier momento y lugar, 
proveyendo así una experiencia de 
video y audio en alta calidad.

• DH-VCS-MCA100: Micrófono com-
pacto, integrado a la serie TS de 
videoconferencia. Sonido Hi-Fi con 
bajo consumo de potencia.

• Videowall DHL460UCM-ES: panel 
industrial LCD para uso intensivo 
7x24. Monitor de 46” para montaje 
de videowall con bisel ultra delga-
do de 3,5 mm en la unión de las dos 
pantallas. Resolución 1920 x 1080 
(FHD). Ángulo de visión 178°/178° 
horizontal/vertical. Entradas DVI y 
HDMI. 

DAHUA ARGENTINA S.A.
www.dahuasecurity.com/la

Tienda de productos
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CASEL, cámara conformada por empre-
sas dotadas con personal técnico y profe-
sional de un alto nivel de capacitación,
desarrolla sus tareas en un sector diná-
mico, en crecimiento, altamente calificado,
prestigioso y que provee tecnología de úl-
tima generación a un área de actividad su-
mamente sensible para la población, como
la seguridad.
En CASEL funcionan ocho Grupos de Tra-
bajo destinados a tratar temas y problemá-
ticas específicas de los distintos rubros de
la seguridad electrónica. Estos grupos se
reúnen periódicamente y mantienen con-
tacto permanente vía correo electrónico.
Además, entre los miembros de cada uno
se hacen circular novedades y actualiza-
ciones sobre temas de su interés.

Actualmente, los grupos en actividad son:
■ Grupo Monitoreo
Formado por empresas de monitoreo de
alarmas, trabaja activamente sobre las difi-
cultades de las pequeñas empresas res-
pecto a reglamentaciones municipales,
provinciales y nacionales, gestiona ante las
autoridades y genera propuestas para la
modificación y/o actualización de disposi-
ciones vigentes.
■ Subcomisión de monitoreo móvil
Su trabajo está centrado en las necesida-
des de las empresas que realizan el moni-
toreo vehicular y que requiere un marco
regulatorio específico que normalice la ac-
tividad.
■ Grupo COMEX
Integrado por empresas importadoras de
productos, partes y piezas. Brinda aseso-
ramiento y orientación acerca de las distin-
tas gestiones a realizar ante la Secretaría
de Comercio, Dirección de Lealtad Comer-
cial, Aduana y AFIP. Gestiona a través de la

Cámara soluciones para las empresas y
audiencias con las autoridades.
■ Grupo Industria
Formado por empresas fabricantes de pro-
ductos para el sector. Trabaja sobre las dis-
tintas problemáticas que tienen las
empresas para la provisión de sus insu-
mos, costos y gravámenes impositivos y
brinda asesoramiento sobre los diferentes
programas públicos que ayudan a financiar
emprendimientos, capacitaciones y lanza-
miento de nuevos productos.
■ Grupo Legislación
Trabaja sobre las legislaciones, disposicio-
nes y otras normativas vigentes en cual-
quier lugar del país y que afectan
directamente al rubro. Como proyecto cen-
tral, se redactó un proyecto de Ley de Se-
guridad Electrónica con el objetivo de dar
un marco regulatorio específico para la
electrónica aplicada a la seguridad pública
y privada.
■ Grupo Capacitación
Los integrantes de este grupo desarrollan y
coordinan las actividades de capacitación
presencial y online que brinda CASEL junto
al COPITEC. Actualmente, trabaja sobre
un convenio con el Gobierno de la Ciudad

de Buenos Aires para oficializar estos cur-
sos en el Instituto Superior de Seguridad
Pública e incorporar a los egresados al Re-
gistro de Instaladores de la ciudad.
■ Grupo Exposiciones
Se trabaja en la organización de exposicio-
nes, como Intersec y Seguriexpo y se eva-
lúan las sedes de las muestras itinerantes
en las provincias del interior argentino. Asi-
mismo, coordina las conferencias y pre-
sentaciones comerciales que se realizan en
paralelo.
■ Grupo Prensa e institucional
Se ocupa de difundir las actividades que re-
aliza la Cámara e informar a los socios
sobre novedades a través de newsletters y
de la página web de CASEL. Además, co-
munica las gestiones que se realizan con
las autoridades municipales, provinciales y
nacionales.

Desde CASEL alentamos el trabajo con-
junto en pos del crecimiento y la mejora de
nuestra industria. Es por eso que invitamos
a todos nuestros socios a participar de ma-
nera activa en los grupos de trabajo, enri-
queciendo así la actividad de los mismos
con ideas y propuestas de cada uno.

Una ayuda para los socios

Grupos de trabajo en la Cámara
Conformada por empresas de personal altamente capacitado, CASEL propone una

alternativa diferente para tratar y solucionar las distintas problemáticas

que afectan al sector de la seguridad electrónica.

Moreno 957 piso 4 of. 3 - Ciudad de Buenos Aires - Tel: (54 11) 4331-6129 - info@casel.org.ar  - www.casel.org.ar
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La importancia de la 
capacitación organizacional

Los conocimientos teóricos y prácticos in-
crementan el desempaño de las actividades
de un colaborador dentro de una organiza-
ción. Actualmente, ya no es requisito para
entrar a determinada institución solo un tí-
tulo universitario y un posgrado, sino tam-
bién que el trabajador esté constantemen-
te capacitándose para lograr un eficaz ren-
dimiento laboral.
La capacitación laboral es la respuesta a la
necesidad de las organizaciones o institu-
ciones para contar con personal calificado
y productivo y contribuye tanto al desarro-
llo personal como profesional. Por ello, las
empresas deben encontrar mecanismos
que den a su personal los conocimientos, ha-
bilidades y actitudes que se requieren pa-
ra lograr un desempeño óptimo durante
toda la estadía del trabajador dentro de la
organización.
Las empresas han comprendido que la ca-
pacitación no se trata de un gasto innece-
sario sino de una inversión productiva, te-
niendo resultados positivos y con mayores
beneficios tanto económicos como de cali-
dad y productividad en la organización y
en lo propio con el trabajador.

En CEMARA diseñamos nuestra platafor-
ma educativa para transmitir la informa-
ción relacionada a la actividad de monito-
reo y seguridad privada. Mediante el con-
tenido de estos cursos de modalidad onli-
ne, los participantes tienen la oportunidad
de aprender y actualizar sus conocimientos,
que ayudan a aumentar sus competencias
para desempeñarse con éxito en su pues-
to, permitiendo a su vez, a las organizacio-
nes, alcanzar sus metas.

BENEFICIOS
- Provoca un incremento de la productividad
y calidad de trabajo.
- Aumenta la rentabilidad de la organización.
- Desarrolla una alta moral en los empleados.
- Ayuda a solucionar problemas.
- Reduce la necesidad de supervisión.
- Mejora la estabilidad de la organización y
su flexibilidad.
- Facilita que el personal se identifique con
la empresa.

CAPACITACIONES
Nuestro modelo de programación de ca-
pacitaciones, definida en la Comisión de

Capacitación a cargo del Lic. Sergio Desivo
Carbano, está basado en tres etapas fun-
damentales:
1. Diagnóstico de Necesidades de Capaci-
tación (DNC).
Define las necesidades específicas de en-
trenamiento que los socios necesitan reci-
bir para satisfacerlas. Estas necesidades
pueden ser de tres tipos:
a. Conocimientos
b. Habilidades
c. Actitudes
2. Desarrollo de Programas de Aprendizaje.
Una vez determinadas las necesidades de
capacitación, se planifica la ejecución. En es-
ta etapa se organiza y diseña el programa
de cursos, talleres, seminarios, etc.
3. Evaluación de la Capacitación. 
En esta sección se evalúa el resultado al-
canzado en cada programa de aprendizaje.
Se establece el seguimiento que se realizará
para que dicho aprendizaje sea aplicado
en el trabajo. Cuatro fases son consideradas:
a. Reacción
b. Aprendizaje
c. Comportamiento
d. Resultados

La Cámara anuncia su Ciclo de capacitaciones 2018, que constará de cinco temáticas diferentes divididas
a lo largo del año. El primer curso, “Monitoreo satelital y alarmas domiciliarias”, será en marzo.

calendario académico

Boletín Informativo - Año 11 Nº 56 - Marzo 2018

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina

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

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

CALENDARIO CAPACITACIONES - 2018

MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE

Monitoreo
Satelital

y Alarmas
Domiciliarias

Profesionalización
de ventas en

monitoreo

Instalador
de Alarmas

Monitoreo
Satelital

y Alarmas
Domiciliarias

Coaching para
equipos de

trabajo

Jefe de
Seguridad

Monitoreo
Satelital

y Alarmas
Domiciliarias

Consultas e informes: http://www.cemara.org.ar/CURSOS  - marketing@cemara.org.ar
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