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El camino recorrido por Negocios de Seguridad, a lo largo

de estos 16 años, ha reflejando con su información, la realidad

de la industria de la seguridad de la manera más fiel posible.

Si bien es un orgullo, también es nuestro compromiso, como

medio de comunicación que ocupa una posición destacada

dentro de este sector, garantizar la calidad de la información.

Nuestra tarea es una actividad de tiempo completo en la que

no nos permitimos los descuidos. Y es esta responsabilidad

profesional lo que nos une a nuestros lectores y anunciantes.

Negocios de Seguridad va más allá de su edición impresa o

digital, nuestra información crece y se multiplica a través de las

redes sociales y nuestro foro, plataformas de comunicación que

nos esmeramos para hacer crecer día a día.

Queremos agradecer que nos hayan acompañado y brinda-

do su afecto. Sabemos que los hemos retribuido, aportando a

su profesionalización, ofreciendo las mejores oportunidades a

todos sus protagonistas. Unidos llegamos hasta aquí y unidos

seguiremos de aquí en adelante. Estamos convencidos de que

no hay otra forma mejor de hacerlo.

Por todo lo hecho y por todo lo que seguiremos haciendo,

¡Salud y Gracias!
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Desde su relanzamiento en la región en el 2015, la marca aceleró su crecimiento en Latinoamérica, en base
a su nuevo concepto en tecnología y distribución. Hoy, Siera participa de importantes proyectos de video-
vigilancia y apuesta al desarrollo de nuevos productos para seguir creciendo en el mercado.

on 25 años de trayectoria en La-
tinoamérica y casi 20 años de

presencia en Argentina, Siera es una
de las marcas referentes en el mercado
de la seguridad electrónica a nivel
mundial. Desde sus inicios, la compañía
adoptó altos estándares de calidad en
todos sus productos, lo que se trans-
formó en un signo distintivo de la
marca, reconocido por los integradores
y usuarios de sus soluciones. Además,
Siera ofrece todas sus líneas de pro-
ductos exclusivamente a través de su
cadena de distribución, lo que consti-
tuye el gran diferencial frente a sus
competidores y les asegura a ambas
partes la generación de relaciones co-
merciales sanas y de largo plazo.

Luego de su relanzamiento en América
Latina, concretado en 2015, Siera co-
menzó a expandir sus horizontes, par-
ticipando activamente de cada mer-
cado. Así, sus productos comenzaron
a tener una mayor penetración en los
diferentes segmentos de la seguridad,
participando de diferentes proyectos
en cada uno de los países de la región.

Marcelo Manrique, de la Gerencia co-
mercial de Siera en Latinoamérica, nos
detalla: “Este año participamos en un
gran proyecto, en el cual se diseñó una
solución end to end para una impor-
tante empresa europea, consistente
en un sistema de videovigilancia IP 4K
para todas sus torres de comunicaciones
en Centroamérica, junto a un software
diseñado a medida para cubrir las ne-
cesidades del cliente final”, explicó.
“Este cliente, anteriormente, buscó la
solución en otras marcas sin lograr el
resultado deseado, hasta que un partner
de Siera en la región lo contactó y luego
de un gran trabajo conjunto, logramos
diseñar el proyecto para atender la to-
talidad de las necesidades planteadas
por el cliente”, detalló el directivo.

La solución entregada por Siera incluyó
un software diseñado especialmente
para recuperar grabaciones en el centro
de control desde las tarjetas SD de las

C

Tecnología IP al servicio de grandes proyectos

cámaras IP instaladas cada vez que se
produzca un corte en la red. A su vez,
un requerimiento muy importante para
el cliente, era incorporar un servidor
“failover” para que en caso de que
caiga la conexión de datos al servidor
principal, la información sea almacenada
por un servidor de respaldo hasta que
se reestablezca el servicio. Una vez re-
establecida la conexión, la información
es transferida automáticamente del

servidor de respaldo hacia el servidor
central.

“Este software también incorpora
análisis de video específicos como con-
teo de objetos, cruce de línea, detección
facial, LPR y objetos abandonados,
entre otras funciones, que abren un
sinfín de opciones para el cliente de-
pendiendo de la ubicación de cada
una sus cámaras y la necesidad a cubrir
en cada punto específico”; detalló Man-
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rique acerca de la solución entregada
por Siera.

En cuanto a la concreción de la obra,
desde la compañía detallaron que ya
se encuentran instaladas “las primeras
500 cámaras 4K del proyecto, junto al
software analítico anteriormente men-
cionado, así como switches Siera. Para
nosotros, esto es recién el comienzo
de este importantísimo proyecto”, con-
cluyeron.

- ¿Qué tipo de tecnologías están siendo
las más implementadas en la actuali-
dad?

- En lo que a videovigilancia se refiere,
la línea IP de Siera genera cada vez
más proyectos al igual que toda la línea
de conectividad. Dentro de las otras lí-
neas de productos fabricados por la
compañía, son tendencia los video-
porteros IP para edificios con automa-
tización incorporada, los controles de
acceso facial y la automatización inte-
ligente de hogares.

- ¿En qué tipo de nuevas tecnologías
están trabajando?

- Siera está enfocada en este momento
al desarrollo de soluciones cien por
ciento integrables, ya que estamos con-
vencidos que ese es el futuro de la in-
dustria de la seguridad electrónica. Es-
tamos presentando plataformas que
integran CCTV, control de acceso, in-
tercomunicadores, automatización y
audio profesional con un desarrollo
propio y funciones especiales para in-
novar en el mercado mundial con estos
productos. A su vez, estamos muy en-
focados en el desarrollo de servidores
NAS para un gran almacenamiento de
datos, que son muy utilizados en los
medianos y grandes proyectos.

PRESENCIA EN EL MERCADO
Siera Latinoamérica lleva 25 años de

presencia en el mercado y atiende en
la actualidad a 30 países de la región.
Después de un tiempo de estar casi
ausentes como marca en algunos países,
gracias a un renovado trabajo con los
distribuidores y a la confianza que la
marca genera, hoy se encuentra en un

escenario favorable para lograr un cre-
cimiento importante.

“El cliente aprecia las ventajas de tra-
bajar con un fabricante como Siera:
valora la relación costo/beneficio de
nuestras soluciones, un factor funda-
mental en mercados donde aún las
condiciones económicas son un punto
recurrente”, expresó Roberto Cicchini,
CEO de Siera para Latinoamérica.

- ¿Qué análisis hace del mercado en
Latinoamérica?

- El mercado ha venido madurando
en los últimos años y creemos que,
actualmente, hay un excelente cono-
cimiento por parte del usuario que
permite desarrollar nuevos proyectos,
de mayor complejidad. A su vez, vemos
que cada vez más los distribuidores
buscan relaciones comerciales sanas y
de largo plazo, por lo que siendo esa
la política de comercialización de Siera,
contamos con mayores y mejores part-
ners en los distintos mercados.

- ¿En qué mercados se encuentran
mejor posicionados como marca?

- Hay países como México, Colombia,
Chile, Argentina y Brasil que, por su ta-
maño, siempre generan excelentes ne-
gocios y en los cuales vemos que los
grandes proyectos se diseñan con so-
luciones más complejas y hechas a me-
dida. Pero también vemos cómo países
más pequeños también están a la van-
guardia de las tecnologías y ya diseñando
excelentes proyectos, incluyendo pro-
ductos de alta gama y soluciones inte-
grales. Desde nuestro punto de vista, el
trabajo a realizar sería el mismo en todo
el mercado e incluye capacitar día a día
a todos los actores posibles, para que
cuenten cada vez con mayores herra-
mientas y tecnologías para proponer a
sus clientes.

- ¿Qué expectativas de crecimiento
ven para los próximos años?

- Tenemos previsto seguir creciendo
de forma sostenida y desarrollando

nuevas acciones en cada uno de los
mercados en los que estamos presentes,
para seguir llevando a cada rincón de
la región las nuevas tecnologías y pro-
ductos que Siera presenta constante-
mente. Esperamos en los próximos
años, asimismo, continuar con el lan-
zamiento de productos y soluciones
de última tecnología, que logren seguir
generando excelentes negocios y már-
genes a nuestros socios comerciales
en Latinoamérica.

EL FUTURO DE SIERA
Cuando la empresa desembarcó en

la región, el mercado de la seguridad
electrónica y el de CCTV eran aún inci-
pientes, con tecnología en muchos ca-
sos inaccesible para segmentos medios
y bajos. En estas condiciones, la com-
pañía apostó por la región, desarro-
llando canales de negocios, fomentando
la capacitación y proponiendo a sus
clientes relaciones comerciales a largo
plazo.

“Ese trabajo dio sus frutos –explicó
Cicchini–, ya que para este año pro-
yectamos un crecimiento del orden
del 40%, con tres nuevas oficinas bien
encaminadas en la región: El Salvador,
República Dominicana y Argentina”.

“Como objetivo a nivel global, se en-
cuentra el de crear más puestos de so-
porte técnico para cada una de las
líneas de productos que producimos,
para ofrecer más valor agregado. A
partir de allí y junto con la innovación
en tecnologías para el diseño de nuevos
productos se encuentra el mayor dife-
rencial y atractivo para esta industria”,
concluyó el directivo. 

SIERA ELECTRONICS

www.sieraelectronics.com

/sieraelectronicsla/

@siera_la
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Lamentable pérdida para el sector

Aquiles Gorini

El 8 de junio, alrededor de las 21:30 y tras un episodio
de violencia familiar, perdió la vida quien fuera uno de los
referentes de la industria de la seguridad privada: Aquiles
Gorini, uno de los fundadores de CAESI (Cámara Argentina
de Empresas de Seguridad e Investigaciones).

Gorini era comisario retirado de la Policía Federal Ar-
gentina (PFA) y al momento de su fallecimiento presidía
CAESI. Fue también vicepresidente de la Federación de
Seguridad del Mercosur (FESESUR) y presidente Inter-
nacional de la Federación Panamericana de Seguridad
Privada (FEPASEP).

CAESI fue fundada el 2 de septiembre de 1971, luego
de que "un grupo de empresarios vinculados al sector
de la seguridad e investigaciones privadas comenzaron
a reunirse para conformar una entidad que los agrupara
y defendiera sus intereses".

En la misma página que explica la historia de la cámara
empresarial, Gorini había afirmado: "No soy afecto a
creer que nuestro negocio crece de la mano de la inse-
guridad. En todo caso en el mediano plazo ello tendría
un efecto negativo". 

Hanwha nombra STEP Manager

Nueva gerencia en LATAM

HANWHA TECHWIN
www.hanwhasecurity.com

Hanwha Techwin confirmó la vinculación de María
Fernanda Domínguez como nueva gerente del programa
STEP (Samsung Team Empowered Partners) para la
región de América Latina.

Desde su rol, María Fernanda buscará ser un apoyo
para esta comunidad de Hanwha Techwin, además de
dirigirla y guiarla en la construcción y desarrollo de
todos los procesos y actividades que se requieran para
su fortalecimiento. “En términos generales, mi meta es
que el programa para los socios del canal funcione y
que sea un éxito en la región”, destacó Domínguez. 

STEP Hanwha Techwin Channel Partner Program, antes
conocido como Samsung Power Partner Program, es
un programa de suscripción que proporciona a los
socios tecnológicos el uso de productos y servicios de
Hanwha Techwin con una serie de grandes ventajas
y beneficios exclusivos. Con esta herramienta, inte-
gradores y distribuidores tienen ahora la posibilidad
de registrar proyectos y hacerles los respectivos se-
guimientos. También pueden aplicar un control más
eficiente de los precios y las ventas. 
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Actualidad

Valls adquiere la marca Mandinga

El pasado 7 de mayo se concretó la
venta de la prestigiosa marca de elec-
trificadores Mandinga® a Valls S.A. por
lo que a partir de esta operación los
energizadores y otros productos fabri-
cados por Nagroz serán fabricados y
distribuidos por Valls S.A.

Mandinga® es una de las marcas pio-
neras del sector, con más de 40 años
de trayectoria en el mercado y que
supo marcar una parte muy importante

de la historia del pastoreo rotativo en
Argentina.

A través de la incorporación de Man-
dinga®, Valls S.A. consolida su liderazgo
en el mercado de cercos eléctricos y
proyecta nuevos horizontes y desafíos
para el mercado agropecuario del siglo
XXI, cada vez más demandante de so-
luciones profesionales.

Según informaron las partes, en una
carta firmada por los directivos de Na-

groz S.R.L. Mariana de la Fuente y
Vicente Casares, “deseamos a Valls y a
nuestros clientes el mayor de los éxitos
en esta nueva etapa” y consideran a
Valls como “la mejor empresa para hon-
rar la trayectoria de Mandinga®”.

Desde Valls, por su parte, expresaron
que es “un honor poder dar continuidad
a una prestigiosa marca, que supo ser
parte importante de la historia del pas-
toreo en Argentina”. 

VALLS S.A.
www.valls-sa.com

www.hanwasecurity.com
https://www.valls-sa.com
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Exhibición de soluciones en Colombia

Feria E+S+S

FERIA INTERNACIONAL DE SEGURIDAD
www.securityfaircolombia.com

Actualmente, el acceso a la información en hogares,
empresas, ciudades, industrias y comunidades, entre
otros, se puede efectuar desde cualquier parte del
mundo, a través de un gran número de soluciones tec-
nológicas que exigen un margen de seguridad que de-
pende de las necesidades y requerimientos del usuario.

En ese sentido, y con miras a proporcionar en un solo
espacio estas alternativas, llega la Feria Internacional de
Seguridad, E+S+S, exhibición de soluciones en seguridad
y protección con representantes de la región Andina,
Centroamérica y el Caribe, que se realizará del 22 al 24
de agosto en el predio Corferias de Bogotá, Colombia.

Este año, E+S+S contará con más de 300 expositores y
marcas y 20 gremios aliados, quienes estarán participando
en 16.000 m2 de exhibición para los 12.000 visitantes
profesionales previstos.

Patricia Acosta, directora del evento, precisó que “la
Feria tendrá un componente académico fortalecido, ya
que realizará importantes conferencias, seminarios y
foros, que le permitirán tanto a inversionistas, profesionales
y empresarios actualizarse frente al desarrollo del sector
en el mundo”.

Prueba de ello será la “Conferencia Internacional de
Protección contra Incendios”, organizada por ANRACI;
el Foro ALAS sobre video, vigilancia y monitoreo; el
Congreso “Drones en seguridad y más allá”, de la
Asociación de Aeronaves Remotamente Tripuladas de
Colombia (ARTC); la Conferencia “Diálogos de saberes
de Seguridad”, de la Comunidad de Profesionales de
Gestión del Riesgo y Seguridad (COLADCA); la Conferencia
magistral “Marketing en la industria de la Seguridad”; la
charla “Convergencia entre la seguridad electrónica y la
seguridad informática”, organizada por el Centro de Es-
tudios en Seguridad de Perú y más de cien charlas téc-
nico-comerciales de las empresas expositoras.

Acosta reveló que “también contaremos con las Cápsula
de Innovación, la cual estarán enfocadas a las soluciones
para Smart Cities, a través de la creación de un espacio
audiovisual destinado a tal fin”.  
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La industria se prepara para la expo

Intersec Buenos Aires 2018

INTERSEC BUENOS AIRES
www.intersecbuenosarires.com.ar

La Exposición Internacional de Seguridad, Protección
contra Incendios, Seguridad Electrónica, Industrial y
Protección Personal abrirá sus puertas del 29 al 31 de
agosto en La Rural Predio Ferial. Durante tres días será
una vidriera para la presentación de nuevas tendencias
en los sectores de Fire, Security y Safety.

La nueva edición de la muestra, organizada por Messe
Frankfurt Argentina en conjunto con la Cámara Argentina
de Seguridad (CAS) y la Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica (CASEL), contará este año con la participación
de alrededor de 160 firmas expositoras y espera la visita
de 12.000 profesionales y empresarios.

Además de exhibir las últimas novedades en productos
y servicios, el evento albergará el Congreso de Seguridad
Integral, organizado por CAS y CASEL; el clásico Encuentro
de Bomberos y las Conferencias de Expositores. También
se desarrollará la 10° Ronda Internacional de Productos
y Servicios de Seguridad Electrónica, Industrial y Protección
Personal, un espacio exclusivo para que potenciales
compradores extranjeros se contacten con productores
argentinos en condiciones de exportar.

Teniendo en cuenta que Intersec Buenos Aires ocupará
dos halls del predio La Rural, es recomendable planificar
con anticipación la visita. Una manera de agilizar el
ingreso es acreditarse en www.intersecbuenosaires.com.ar.
Allí se completa un formulario y, una vez finalizado el
proceso, se genera la confirmación para presentar en el
ingreso, junto con el DNI.

La página también ofrece herramientas para mejorar
la experiencia del visitante, como la posibilidad de
anticipar las empresas y rubros que sean de mayor
interés (en el listado de expositores) y ubicarlas en el
plano. Un solo día tal vez no es suficiente para concretar
todas las reuniones, por lo que programar las entrevistas
con las distintas empresas expositoras, también es una
buena opción.

Los interesados en el Congreso y las actividades que
se realicen en paralelo, en tanto, pueden chequear el
programa online o bien solicitarlo en el predio. 

Actualidad
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La cita en Colombia

Encuentros ALAS

ASOCIACIÓN LATINOAMERICANA
DE SEGURIDAD
www.alas-la.org

El pasado primero de junio, Bogotá fue la ciudad en-
cargada de recibir a los más de 60 asistentes que
acudieron al Encuentro ALAS. El evento contó con la
muestra comercial de nueve de las más reconocidas
marcas en la industria, que tuvieron “demos” de sus
productos y soluciones y la oportunidad de interactuar
con todos los asistentes. 

Además de la muestra, también se realizaron las si-
guientes conferencias tecnológicas:
• “Implementación y gestión de sistemas de control de

acceso para pequeños, medianos y grandes negocios”,
presentado por CDVI

• “Método infalible para detectar un incendio y salvar
vidas”, presentado por Xtralis – Vesda (Honeywell)

• “Beneficios de una plataforma unificada de seguridad”,
presentado por Genetec

• “Soluciones de conectividad IP de largo alcance”, pre-
sentado por NVT Phybridge

• “Soluciones de identificación segura y acceso móvil
para sistemas de control de acceso”, de HID

• “Cómo la tecnología incrementa la seguridad, eficiencia
y calidad de vida de una ciudad”, de Anixter

• “Soluciones de alta seguridad enfocadas en el propósito
de cada puerta”, presentado por Abloy

• “Realidades y mitos del concepto de integración: Exacq
– Kantech – DSC”, presentado por Johnson Controls

• “Seguridad cibernética, amenazas comunes y recursos
disponibles”, presentado por Hanwha
Además de los temas tecnológicos presentados por

las marcas, los asistentes pudieron disfrutar de tres con-
ferencias académicas.

Finalizado el evento en Colombia, el ciclo de Encuentros
ALAS llegó a su fin en el primer semestre. Ahora la Aso-
ciación concentrará todas sus energías para dedicarse a
la Cumbre Gerencial ALAS, el principal evento de los di-
rectivos de la seguridad en Latinoamérica, que se
realizará el 25 y 26 de julio en la ciudad de Miami. El
próximo Encuentro Tecnológicos será en Guatemala, el
próximo 17 de agosto. 

Organizadas por Big Dipper

Capacitaciones 2018

BIG DIPPER SECURITY
www.big-dipper.com.ar

El distribuidor mayorista Big Dipper mantiene su com-
promiso con el crecimiento de los profesionales del
gremio y continuando con la línea iniciada en años an-
teriores, la empresa llevó a cabo una amplia serie de ac-
tividades por la Argentina, con el fin de ayudar a los
profesionales del sector a ampliar sus conocimientos y
aprovechar las oportunidades de negocios que surjan.

Los webinars de productos y soluciones, a cargo de
Nicolás Fontana, Product Manager de Big Dipper, abarcan
temas de videovigilancia, control de acceso, conectividad,
centros de monitoreo, aplicaciones para mercados ver-
ticales, y capacitaciones prácticas sobre el uso de los
productos que distribuye la compañía.

A la fecha, Big Dipper organizó más de 20 seminarios
distintos, con cientos de asistentes que aprovechan la
tecnología web para capacitarse y crecer. Estos webinars
se agregan al canal YouTube de la empresa, permitiendo
su consulta en cualquier momento.

En cuanto a eventos presenciales, los equipos de mar-
keting y de proyectos de Big Dipper recorrieron ciudades
argentinas como Mendoza, Rosario, Tucumán, Buenos
Aires, Mar del Plata y el GBA, presentando junto a los
distribuidores locales las novedades de las marcas Dahua
y Cygnus, de las que Big Dipper es Master Distributor
en Argentina.

En cuanto a certificaciones, se realizaron dos fechas
junto a Alonso Alarmas en distintas sucursales de la
firma. Además, Pablo Bertucelli, Project Manager de Big
Dipper, realizó su certificación en Neural Labs con el fin
de sumar las mejores herramientas para el apoyo a los
proyectos de los integradores.

Sobre estas acciones de la compañía, el Ing. Gabriel
Pennella, Presidente de Big Dipper, expresó que la venta
de productos de seguridad electrónica “tiene que estar
acompañada de capacitación permanente y apoyo
técnico al gremio. Es nuestra responsabilidad ofrecer
soluciones a nuestros clientes y no sólo proveer cajas a
buen precio. Nuestra apuesta es y seguirá siendo el cre-
cimiento profesional del sector”, concluyó. 

Actualidad
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on la participación de Vivotek y
Seagate y el auspicio de Negocios

de Seguridad, se llevó a cabo el pasado
19 de junio en el Hotel Dolmen de la
Ciudad de Buenos Aires, la Certificación
Digifort en Buenos Aires, habilitante
para integrar el programa Master Partner
2018 de la marca.

“La idea es que quienes asistan a este
curso se lleven todas las herramientas
para poder desarrollar nuevas oportu-
nidades de negocios a través de sus
empresas, logrando beneficios exclu-
sivos en la compra del producto”, había
adelantado Juan Pablo Moraes, Product
Manager Digifort en Argentina, acerca
de los objetivos de la capacitación.

Hernán Franco, Country Manager de
Seagate y encargado de abrir la jornada,
expresó que la idea de la presentación
“fue mostrar a los clientes aquellas he-
rramientas que ofrece la tecnología
Seagate y que muchos no conocen,
como el sistema Rescue Data Recovery
Service”.

“Desde que se produjo el relanza-

C miento de la marca en el mercado, los
discos para almacenamiento como el
SkyHawk, comenzaron a ganar terreno
por sobre los de la competencia directa,
básicamente porque presentan una
herramienta fundamental, y exclusiva,
como el sistema de recuperación de
datos”, expresó Franco.

Las unidades de disco duro para vi-
deovigilancia y grabación continua de
Seagate cuentan con soluciones que
parten de capacidades de 1 TB hasta
10 TB. Las presentaciones de 6 TB, 8 TB
y 10 TB suman tecnología de sensores
de vibración giratoria para la protección
adicional de datos, con interfaz SATA
de 6 GB/s y una caché de 256 MB, lo
que otorga una fiabilidad y ancho de
banda insuperables. En tanto, el sistema
Rescue Data Recovery Service permite
recuperar datos de un disco duro que
potencialmente haya fallado. De esta
manera, Seagate extiende su expertise
hacia áreas tan sensibles como la re-
cuperación de información vital para
el usuario. “A través del servicio Rescue

Data Recovery Service, los usuarios tie-
nen acceso a un equipo global de ex-
pertos en recuperación de datos de
clase mundial y con un índice de satis-
facción del cliente del 95%”; detalló el
directivo de Seagate.

La marca seguirá con acciones de
marketing directo y presentaciones en
toda la Argentina, con el foco puesto
en dos de los mayores eventos masivos:
Intersec Buenos Aires, para el sector
de la seguridad, y Pulso IT, destinado a
los usuarios de tecnología.

VIVOTEK
Facundo Cardozo, Product Manager

de Selnet, fue el segundo orador de la
jornada y su presentación estuvo en-
focada en una breve exposición acerca
de Vivotek como fabricante pionero
de soluciones para videovigilancia con
tecnología IP para luego describir al-
gunos de los nuevos productos que
éste ofrece.

En referencia a Vivotek, la compañía
fue fundada en el año 2000 y cuenta,

Hardware, software de gestión y dispositivos para almacenamiento de imágenes aunaron la experiencia
de Vivotek, a través de su importador Selnet, Digifort y Seagate para ofrecer al profesional capacitación y
certificación en el uso de productos para videovigilancia.

Presentación conjunta con Seagate y Vivotek

Eventos

Certificación Digifort 
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en la actualidad, con más de 800 em-
pleados alrededor del mundo, distri-
buidos en 116 países. Además de su
sede en Taiwán, Vivotek cuenta con
oficinas en Holanda, Dubai, Nueva Delhi,
San José (Estados Unidos) y Ciudad de
México.

Según explicó Cardozo, Vivotek diseña
y fabrica productos para la industria
del retail, transporte, entidades bancarias
y financieras, videovigilancia ciudadana
y edificios destinados a la cultura (como
museos), entre otras.

“Vivotek cuenta con una amplia gama
de productos para todas las necesidades.
Este año hubo varias novedades al res-
pecto y estamos mostrando soluciones
recién presentadas por la marca y ya
disponibles en el país”, explicó Cardozo.

Entre esas soluciones se encuentran
las cámaras 180º panorámicas, que
ofrecen un mayor nivel de cobertura y
detalles de una escena.

Otro de los productos citados fue la
cámara “Ojo de Pez” (modelos FE9191
y FE9391-EV), que ofrecen varios modos
de visualización y vienen provistas con
IR 360º de alta uniformidad.

“Las novedades seguirán a lo largo
del año y vamos a estar capacitando a
nuestros clientes en cada una de ellas.
Tanto Vivotek como Selnet, en su con-
dición de importador mayorista de la
marca, seguirán trabajando para ofrecer
al profesional el mayor número de he-
rramientas posibles para el crecimiento
de sus proyectos”; concluyó Cardozo.

DIGIFORT
La mayor parte de la jornada estuvo

a cargo de Juan Pablo Moraes, PM de
Digifort en Argentina, quien además
de ofrecer un panorama corporativo
de la empresa, se enfocó en brindar a
los asistentes la certificación para su-

marse al Digifort Master Partner 2018,
un programa de beneficios exclusivos
para clientes.

“Lo que vamos a ofrecer hoy es una
certificación, que es un paso más avan-
zado al de una mera capacitación. Al
final de cada evento de estas caracte-
rísticas, los participantes son evaluados
en sus conocimientos y se les propone
participar de un programa de benefi-
cios”, explicó Moraes.

“En general, quienes concurren a este
tipo de eventos tienen algún conoci-
miento básico de lo que es un VMS,
aunque no necesariamente tienen ex-
periencia con Digifort y ahí es donde
apuntamos: a explicarles las herra-
mientas de las que dispone el software
y de cómo éste puede potenciar el
negocio del monitoreo de imágenes”,
detalló el PM de la marca.

A través de diferentes herramientas
multimedia, Juan Pablo Moraes fue
explicando a los asistentes las caracte-
rísticas y versiones de cada uno de los
paquetes VMS de Digifort.

“Hoy contamos con cuatro ediciones
de Digifort: Explorer, Standard, Profes-
sional y Enterprise, cada una diseñada
para cubrir necesidades específicas
pero cada una de ellas perfectamente
escalables hacia una solución superior”,
explicó Moraes.
• DGF Explorer: para pequeños edificios,

oficinas, residencias y pequeños locales
comerciales. Es una solución de re-
cursos esenciales, que graba y moni-
toreo de imágenes de cámaras IP y/o
analógicas conectadas a través de
DVRs, NVRs o Video Encoders.

• DGF Standard: recomendado para
clientes que necesitan una aplicación
de hasta 32 cámaras, a un costo ac-
cesible y con algunas funcionalidades
más avanzadas como Web Server In-

tegrado. Con esta edición se puede
controlar cámaras PTZ a través del
mouse.

• DGF Professional: sistema dirigido a
clientes de medio y gran porte, que
necesitan recursos como el PTZ por
joystick, un mapa sinóptico, hasta 16
perfiles de usuario e ilimitada cantidad
de conexiones, web server, visualiza-
ción de cámaras a través del celular e
integración con alarma, automatiza-
ción, Digifort Evidence y módulos op-
cionales Digifort.

• DGF Enterprise: recomendado para
usuarios de medio y gran porte que
necesitan un sistema con herramientas
y funcionalidades ilimitadas, soluciones
de alarmas, control de acceso y auto-
matización.
Luego de la presentación de los pro-

ductos que desarrolla la empresa, la
capacitación continuó con la explicación
de cómo armar un proyecto de video-
vigilancia según las necesidades, con
las herramientas de diagnóstico que
ofrece la web de Digifort, a través de
la cual se puede calcular, entre otras
variables, ancho de banda necesario
para la transmisión, capacidad de al-
macenamiento y los requisitos mínimos
del sistema operativo donde correrá
el software.

Luego del módulo destinado a la ins-
talación de Digifort y tras el almuerzo,
la certificación continuó con la confi-
guración del VMS y la posibilidad de
añadir módulos adicionales al sistema,
para culminar con un breve repaso de
la jornada previo a la evaluación.

“Este tipo de jornadas se van a repetir
en lo que resta del año y esperamos
sumar clientes certificados a la familia
Digifort, que sigan haciendo crecer su
negocio y con ello a la marca”, concluyó
Juan Pablo Moraes. 

Juan Pablo Moraes
Hernán Franco

Facundo Cardozo
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on Mariano Bisarello, Project Com-
mercial Director, como único ora-

dor, Dahua llevó a cabo la presentación
de sus nuevos productos con Inteli-
gencia Artificial (IA) añadida destinados
a los diferentes mercados verticales a
la par que mostró un caso de éxito en
el centro comercial Unicenter, uno de
los shoppings que integran la cadena
Cencosud en Argentina.

Un centro comercial es un lugar crítico
para la seguridad, tanto por los pro-
ductos que comercializa como por la
cantidad de personas que lo transitan:
en un fin de semana, un shopping
como Unicenter recibe en promedio
150 mil personas. Con la intención de
optimizar los sistemas de seguridad e
implementar las últimas tecnologías
existentes en el mercado, Cencosud
tomó la decisión de comenzar con una
renovación tecnológica que le permi-
tiera la migración a las tecnologías HD
y Full HD en forma paulatina, abriendo
las puertas a la tecnología IP.

“Para no quedar relegado en cuanto
a seguridad, Cencosud encaró su re-

C novación tecnológica junto a Dahua.
Si bien hacer una actualización no es
tarea fácil, aceptamos el desafío no
sólo de reemplazar equipos sino de
integrar tecnologías existentes en una
solución que permite una gestión efi-
ciente”, explicó Bisarello.

“Nos decidimos por Dahua gracias a
su amplio stock, flexibilidad tecnológica
y disponibilidad de productos. Los do-
mos que se habían implementado en
las primeras instalaciones se veían su-
perados en definición, zoom e IR por
las tecnologías actuales. El desafío con-
sistía en diseñar nuevas redes de se-
guridad electrónica que nos sirvieran
de base y nos dieran flexibilidad al mo-
mento del reemplazo de los equipos
sin ningún condicionante en cuanto a
requisitos de instalación”, señaló por
su parte el Ing. Mariano Montero, res-
ponsable de Seguridad Electrónica de
la Gerencia de Seguridad de la División
Shopping Centers de Cencosud.

LA PRESENTACIÓN
A lo largo del almuerzo, Mariano Bi-

sarello llevó a cabo la presentación cor-
porativa de Dahua, así como los dife-
rentes mercados verticales para los que
desarrolla productos y tecnología.

Según explicó el directivo, “la compañía
cuenta con más de 6.000 ingenieros y
personal técnico de I+D trabajando en
tecnologías de vanguardia, en lentes
de cámara, sensores de imagen, codi-
ficación y transmisión de video, pro-
cesador integrado, procesamiento grá-
fico, análisis de video, confiabilidad de
software y seguridad de red, entre otras
tecnologías”.

En cuanto a los verticales, enumeró
los distintos mercados en los que tra-
bajan, incluyendo ciudades seguras,
tráfico inteligente, edificios inteligentes,
soluciones móviles, casinos, bancos,
educación, energía y retail, poniendo
énfasis en éste último.

“Implementar una solución en una
cadena de retail implica tener en cuenta
muchos aspectos de la solución, ya
que éstos no solo se remiten a las tra-
dicionales funciones de videovigilancia.
Hoy, a partir de una cámara inteligente,

El fabricante llevó a cabo la presentación de sus nuevos productos con Inteligencia Artificial, enfocada
especialmente en el mercado del retail. Directivos de Dahua y del holding chileno hablan acerca de la
experiencia en su implementación.

Mercados verticales y caso de éxito Cencosud

Eventos

Soluciones con IA de Dahua 
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pueden obtenerse soluciones de gestión
inteligente, prevención de pérdidas,
identificación de personas y hasta he-
rramientas de marketing, a través del
conteo de personas o mapas de calor”,
explicó Bisarello.

“Las soluciones que proponemos para
la identificación de personas, por ejemplo,
están divididas en tres grandes grupos:
el primero implica una solución en el
que las cámaras solo entregan imágenes
que son procesadas por un servidor
mientras que el segundo consta de una
cámara que reconoce un rostro a partir
de un esquema pero que cuya identifi-
cación se realiza en un servidor. La tercera
opción es la que involucra inteligencia
añadida en la cámara”, amplió.

Esta última solución requiere que todo
el proceso de identificación de una
persona se lleve a cabo en la cámara.
“Para ello es necesario que la cámara
amplíe su capacidad de procesamiento
y cuente con la inteligencia suficiente
para identificar contra una base de
datos a una persona, con un mínimo
margen de error”, concluyó.

Las soluciones de Dahua para el mer-
cado minorista también incluyen, por
ejemplo, conteo de personas por zonas,
una función de “modo corredor” para
monitorear pasillos e integración con
la terminal punto de venta (POS).

“Estas herramientas distintivas de Da-
hua permiten a sus clientes obtener
valor agregado en su solución, además
de lograr un sistema a la medida de
sus necesidades”, concluyó Bisarello.

CASO DE ÉXITO
El problema de Cencosud se presen-

taba con una única solución posible:
definir hacia donde querían avanzar y
centrarse en una arquitectura de red
que les permitiera acompañar el avance
de la tecnología. Un punto clave fue
poder acceder a las mejoras que van
surgiendo día a día solo cambiando
una cámara. Con una estructura nueva,
la compañía comenzó a migrar sus dis-
positivos a IP.

En una primera etapa se adquirieron
grabadoras de video en red (NVR), cá-
maras IP, minidomos y domos PTZ para
Unicenter, Portal Lomas, Portal Escobar,
Factory Quilmes, Factory San Martín,
Portal Patagonia, Portal Salta, Portal
Trelew y Portal Los Andes. Además, se
implementó un sistema de gestión de
video, el DSS de Dahua, que permite
gestionar y aprovechar los recursos de
los centros de monitoreo, integrando
la mayor parte de los dispositivos exis-
tentes.

De acuerdo al diseño del centro, se
dispusieron los domos en sectores de
playas descubiertas, patios de comidas

y octógonos centrales de los diferentes
niveles. Por otro lado, se instalaron mi-
nidomos en pasillos de emergencia y
cámaras bullets en diferentes sectores,
incrementando la resolución y mejo-
rando la calidad de imagen con la prio-
ridad puesta en una mejor visualización
de las áreas críticas.

“La incorporación del DSS nos brindó
flexibilidad en el manejo de las analíticas,
nos permitió crear distintos usuarios
de acuerdo a los perfiles y requeri-
mientos específicos, y tener un moni-
toreo remoto de puntos críticos. Sobre
todo, nos facilitó muchísimo la gestión
del video”, afirmó Montero.

Además, la tecnología de Dahua po-
sibilita ordenar los procesos, integrar
todos los dispositivos, administrar las
cuentas en el centro de control, esta-
blecer protocolos de operación y linea-
mientos básicos para los requerimientos
de cualquier jefe de seguridad. “Haber
logrado la gestión integral nos permite
acompañar el crecimiento tecnológico
a un bajo costo y también nos facilita
la incorporación de analítica de video

sumamente importante para el retail,
como zonas calientes, objetos desa-
tendidos y reconocimiento facial”, agre-
gó el responsable de Seguridad Elec-
trónica de Cencosud.

En el centro de control se mejoró y
optimizó la visualización de las cámaras,
que en algunos centros llegan a las
300. Cuentan con la misma cantidad
de equipos que antes, pero al estar in-
tegradas en una misma estructura se
reduce mucho el trabajo de los opera-
dores, quienes ahora visualizan las cá-
maras que realmente tienen que aten-
der o que son prioritarias.

Por último, Cencosud destaca que
las cámaras que no están siendo aten-
didas siempre tienen su resguardo en
las unidades de almacenamiento y,
ante cualquier evento, pueden recurrir
a la grabación. La compañía planea
continuar este año con la ampliación
y migración a tecnología IP en Palmas
del Pilar y Plaza Oeste Shopping e in-
crementar, en base a la arquitectura
ya instalada, los dispositivos en Uni-
center y Factory Quilmes. 
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l 7 de junio se llevó a cabo en el
hotel City Center de Rosario una

nueva edición de la gira del Security
Conference & Expo, tour tecnológico
organizado por Continents Ideas.

En una jornada donde el clima acom-
pañó, cerca de 150 personas visitaron
la muestra comercial en la cual recono-
cidas empresas del sector como TDS,
Nanocomm, G4S, Gralf, Certrec, Alonso
Alarmas, Centinet, Propiedad Protegida,
Full Time, Seagate, Global Movie y Marto
Solutions, exhibieron sus productos, no-
vedades y acercaron sus soluciones a
los profesionales que visitaron sus stands.

En el salón donde se desarrollaban
las charlas, en tanto, uno de los temas
que generó mayor interés y debate
fue el relacionado con los cambios que
se están produciendo en el mercado
del monitoreo de alarmas. Sobre esto
disertaron los representantes de dos
referentes de ese segmento como Alon-
so Alarmas y la Cámara de Empresas
de Monitoreo de Alarmas de la Repú-
blica Argentina (CEMARA). En el primer

E caso, la charla estuvo a cargo del Gerente
de marketing de Alonso, Diego Madeo,
quien ofreció un panorama del negocio
desde el punto de vista del fabricante,
mientras que la Cámara estuvo repre-
sentada por su Presidente, Walter Dotti,
ofreciendo una visión que contempla
el ámbito nacional de la actividad. Am-
bos disertantes explicaron algunos de
los cambios que ya están ocurriendo
en el mercado y dieron su visión sobre
los posibles rumbos hacia los cuales
podría direccionarse el negocio.

Con el objetivo de dar herramientas
reales a los participantes de SCE para
que éstos logren incrementar las ventas
en sus negocios y entender la realidad
del mercado, algunas de las charlas
más destacadas fueron las brindadas
por Carlos Prestipino, quien habló sobre
“Tableros de Control”; Lucas Botinelli,
del departamento de preventas de Ho-
neywell, y la de Pablo Verdier, quien
habló sobre las distintas formas de rea-
lizar acciones de marketing, ya sea per-
sonal o para una empresa, sin necesidad

El tour tecnológico SCE sigue recorriendo el país. Rosario fue la última escala, a la cual acudieron más
de 150 profesionales del sector. Security Conference & Expo incluye charlas técnicas, rondas de negocios
y presentación de productos, y tendrá en Tucumán su próxima cita.

Nueva presentación

Eventos

SCE Rosario

de destinar a ello muchos recursos de
su presupuesto.

La exposición contó con el apoyo de
CEMARA y la colaboración de los prin-
cipales medios del sector.

Como siempre, el personal del hotel
City Center acompañó la exitosa jornada
con un gran servicio y el cierre del
evento se realizó con varios sorteos,
gentileza de las empresas participantes. 

La próxima edición de la gira del SCE
se realizará en la ciudad de Tucumán,
el 26 de septiembre.

ACERCA DE SCE
SCE tiene como premisa ofrecer al

sector una jornada de presentaciones
de productos, capacitaciones, rondas
de negocios y la oportunidad de apren-
der junto a los especialistas en cada
rubro la manera de aumentar su ren-
tabilidad y conseguir ideas para hacer
crecer el negocio y ofrecerles más y
mejores servicios a sus clientes.

Para mayor información:
www.sceexpo.com 

www.sceexpo.com
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ARG, distribuidor de productos y sistemas de seguridad, estrenó su nuevo local, ubicado en la zona norte
del Gran Buenos Aires. Amplio showroom, instalaciones de calidad y un cuidado diseño pensando en la
comodidad de sus clientes son algunas de las características del local ubicado en Martínez.

RGSeguridad SRL está enfocada
en la importación y distribución

de productos para el mercado de se-
guridad electrónica, representando a
reconocidas marcas del sector, entre
las que se encuentran Anviz, Risco, Di-
gifort, American Dynamics, Software
House, Simplex, Airlive, Theia, NVT, Da-
hua, Hiikvision, Nixzen, Alonso Alarmas
y Longse, con las cual cubren todos los
segmentos del mercado.

“Como ARGSeguridad llevamos casi
trece años en el sector y si bien la idea
siempre fue trabajar para el instalador y
el integrador, sumamos también un
canal exclusivo para atender al usuario
final. Trabajamos de manera permanente
en el asesoramiento a nuestros clientes,
dándole mucha importancia a la capa-
citación y especial atención a los pro-
yectos integrales de seguridad, en los
que podamos participar ofreciéndole
siempre una solución completa al ins-
talador o integrador”, explica Eduardo
Ferraro, Socio gerente de la empresa.

Todos los productos que ofrece la
compañía son altamente probados y,
en algunas oportunidades, hasta mo-
dificados para lograr la máxima per-
formance.

Después de todo este tiempo enfo-
cado en la atención al cliente desde su
casa central, ubicada el barrio de Flores,

A

La empresa inauguró su nueva sucursal

Capital Federal, la empresa inauguró
su sucursal de zona norte del Gran
Buenos Aires. “Se trata de un proyecto
iniciado hace cuatros años que vemos
hoy concretado y creemos que será
un paso adelante en la atención a
nuestros clientes y en el crecimiento
de la empresa”, expresó Ferraro.

LA NUEVA SUCURSAL
Ubicada en Martínez, zona norte del

conurbano bonaerense, la sucursal de
ARGSeguridad ofrece un amplio show-
room y detalles de calidad a los visi-
tantes.

El nuevo edificio, de aproximadamente
1.600 m2 (el 75% de ellos cubiertos),
cuenta con un amplio showroom, en
el que se incluyen los puestos comer-
ciales, un área exclusiva de facturación
y otra de despacho.

Con zona de carga y descarga exclusiva
–con capacidad para cinco vehículos–,
el nuevo edificio de ARGSeguridad
cuenta también con amplias instala-
ciones para el personal: baños con ves-
tuario y vestidores, lockers, cocina co-
medor y patio con parrilla son algunas
de las comodidades que el distribuidor
pone a disposición de su gente.

“Queremos ofrecer a nuestros visi-

tantes una calidad de atención que se
distinga. Por eso la disposición de los
showroom es muy similar al de una
cadena de retail: productos ubicados
en vitrinas, no en paredes, de fácil
acceso y a la vista del cliente, para que
pueda pedirle al vendedor tenerlo en
sus manos para probarlo”, explicó Eduar-
do Ferraro.

“Otro de los aspectos en el que pusimos
énfasis a la hora de diseñar esta sucursal,
es que quien trabaje con nosotros, sea
parte de la planta estable o aquellos
que vienen a descargar o traer merca-
dería, tengan un lugar donde descansar
y asearse una vez terminada la tarea.
Es un local que fue pensado hasta el
último detalle para ofrecer comodidad
a todos los que, de una manera u otra,
pertenecen a la familia de ARG”, destacó
Ferraro.

En el nuevo espacio de trabajo se
potenciará, asimismo, otro de los as-
pectos importantes para ARG: ofrecer
un mayor “soporte” en la asesoría pre-
venta. “No solo vendemos lo que pide
el cliente, sino que lo asesoramos en
base a nuestra experiencia, recomen-
dándole la mejor opción para su pro-
yecto o necesidad”, explicó el directivo
al respecto.
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EL PROYECTO
“La idea de esta oficina no es la de

ser un mayorista convencional en el
sentido de vender productos, sino que
armamos una estructura más moderna,
apuntando a ofrecer valor agregado a
proyectos de mediana envergadura, a
los instaladores que quieran subir un
escalón en nivel de servicios y calidad
y creando también un ambiente agra-
dable tanto para quienes trabajamos
en ARG como para aquellos que nos
visitan”, amplió Ferraro acerca de la
apertura de la oficina de Martínez.

Este nuevo espacio le dará a la em-
presa, también, la posibilidad de in-
tensificar su trabajo en capacitación,
tanto de su propio personal como de
sus clientes a través de cursos gratuitos.
Para ello, los directivos de ARG están
armando un cronograma consensuado
con las marcas y fabricantes.

“También destinamos un área espe-
cífica para ofrecer un apoyo técnico
especial a aquellos instaladores que
vienen con algún proyecto determi-
nado. Para ellos tendremos un área de
ingeniería con una persona dedicada
exclusivamente, a través de la cual po-
damos desarrollar nuevas oportuni-
dades de negocios conjuntas”, explicó
Ferraro.

En cuanto a la incorporación de nuevas
marcas, el directivo explicó que en rea-
lidad se incorporarán nuevos segmen-
tos. “Contamos con marcas reconocidas

en todos los nichos de la seguridad y
la idea es continuar profundizando el
vínculo con ellas. Sí vamos a incorporar
soluciones para networking y telefonía
IP, que si bien no constituyen un seg-
mento principal dentro de la seguridad,
sí son áreas que están cada vez más
relacionadas”.

“Vamos a seguir trabajando de manera
intensiva con cada una de las marcas
a las que representamos, como el caso
de Nixzen, por ejemplo, un producto
que trajimos al mercado argentino y
nos dio muy buenos resultados. Pen-
samos también acciones en conjunto
con otros fabricantes que incorporamos
recientemente, como Longse. Se trata
de una solución altamente competitiva
y es una manera de ofrecer a los insta-
ladores nuevas opciones a la hora de
hacer negocios, ya que es una marca
que puede competir de igual a igual
con las más reconocidas del segmento,
como Hikvision y Dahua”, explicó el di-
rectivo de ARG.

“Fuimos designados Master Dealer
para Argentina de Longse, por lo cual
vamos a armar un plan de posiciona-
miento que incluye incorporar distri-
buidores exclusivos en todo el país,
no más de dos por provincia, valori-
zando el trabajo que cada uno de ellos
proponga para posicionar a la marca”,
adelantó.

MÁS PRODUCTOS
“Desde ARG Seguridad, cada vez que

proponemos acciones de marketing,
intentamos mostrar aquellos productos
que integrarán nuestra cartera durante
los próximos meses. La política de la
empresa es presentar productos de
mercado real, que serán de uso fre-
cuente en el siguiente año”, expresaron
desde la dirección de la empresa acerca
de las acciones de promoción previstas
para este año.

“La presencia en Intersec Buenos Aires
será un poco la coronación del esfuerzo
realizado en la apertura del nuevo
local. En la muestra estarán todas nues-
tras líneas de productos y la oferta que
tenemos para el profesional del sector”,
concluyó Ferraro.

EXPECTATIVAS
“Tenemos muy en claro que el mer-

cado va a seguir creciendo y cambiando.
Entendemos que el mercado es su-
mamente dinámico y que marcas que
hoy son líderes en ventas pueden no
serlo en el futuro. Ese es uno de los
motivos, además, por el cual realizamos
la inversión en este nuevo local: es una
apuesta al futuro de la empresa”.

El nuevo ARG fue concebido y cons-

MÁS Y MEJOR ATENCIÓN
Las nuevas oficinas de ARGSegu-

ridad están pensadas para un pú-
blico exigente, que no solo requiere
de productos sino también una
atención personalizada.

“El cliente hoy está pidiendo al-
ternativas. No solo en cuanto los
productos sino también en el ase-
soramiento. Es impensable hoy sa-
tisfacer la demanda del profesional
sin ofrecer valor agregado a la so-
lución, por lo cual diseñamos una
serie de capacitaciones con todas
las marcas, que se irán desarrollando
a lo largo del año”, expresó Eduardo
Ferraro.

En cuanto al showroom, también
fue especialmente diseñado: “se
trata de una disposición basada en
las cadenas de comercio minorista,
el cliente puede ver los productos ex-
hibidos con la posibilidad de probarlos
por sus propios medios”, explicó el
directivo. “Para tal fin, junto al área
de despacho, armamos una mesa
en la cual el cliente podrá él mismo
conectar el equipo y comprobar su
funcionamiento. La fuerza de venta
de ARG estará a disposición para
acompañarlo y asesorarlo, propo-
niendo el dispositivo más adecuado
al proyecto en que será aplicado”,
concluyó Ferraro.
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truido desde cero. “Compramos el lugar
hace unos cuatro años y comenzamos
la construcción en un momento que
quizá no era el indicado para arriesgarse.
Sin embargo, apostamos e invertimos
pensando en seguir creciendo en el
futuro”, expresó Ferraro.

En cuanto a la elección de la zona,
está relacionada con el público en el
que ARG proyecta su crecimiento. “Es
una zona del Gran Buenos Aires en la
no hay un referente en materia de se-
guridad y creemos que claramente es-
tamos capacitados para serlo”, dijo el
directivo de la compañía.

Otro aspecto que pesó en la elección
del lugar está relacionado con las difi-
cultades que se presentan en los accesos
a la Capital Federal. “A muchos de nues-
tros clientes que viven o trabajan en el
corredor norte del conurbano se les
hace complejo llegar hasta la Capital
por lo que tener un proveedor cerca
les sumaría ventajas”, explicó Ferraro.

“Tenemos expectativas muy positivas
con este nuevo local. Confiamos en
nuestras posibilidades de acuerdo a
nuestra trayectoria y en que nuestros
clientes seguirán apoyando nuestra
propuesta y podremos lograr una amplia
convocatoria. Nos caracterizamos por
ser una empresa que abarca desde
productos low end hasta productos
de alto nivel, y le ofrecemos el mismo
servicio a quien viene a buscar una
sola cámara como al más agresivo de
los distribuidores del canal minorista.
Hoy somos 25 los que integramos ARG-
Seguridad y estamos convencidos de
que a partir de esa estructura podemos
ofrecer una atención de calidad al
sector”, amplió Eduardo Ferraro.

“Es un desafío importante, en el que
venimos trabajando desde hace mucho
tiempo. No podemos negar que tuvi-
mos alguna incertidumbre a la hora
de encarar este proyecto, pero las
ganas de avanzar fueron superiores.
La idea de tener nuevos objetivos y
nuevas motivaciones fue un motor
importante tanto para quienes dirigi-
mos como para quienes trabajan en
ARG. Confiamos en que va a ser un
agregado de valor importante para
nuestra marca en el segmento de la
seguridad”, concluyó.

UNIDADES DE NEGOCIOS
• Alarmas de incendio
• Alarmas de intrusión
• Conectividad
• Control de accesos
• Cerraduras electrónicas
• Circuito Cerrado TV
• Kits de seguridad
• Cámaras de seguridad 

• Dirección: Monseñor Larumbé 1656 (a 50 m de Av. Fleming), Martínez, Pcia.
de Buenos Aires.

• Cómo llegar: la opción más adecuada es Au. Panamericana hasta bajada
Debenedetti y por ésta hasta Cnel. Federico Uzal y su continuación, Av.
Fleming hasta Larumbé.
Otra opción, desde CABA, es Av. Maipú y su continuación, Av. Santa Fe,
hasta Hipólito Yrigoyen y por ésta hasta Av. Fleming; girando a la derecha
hasta Monseñor Larumbé.
La opción de colectivos más directa es el ramal “Fleming” de la Línea 60, con
parada en Yrigoyen (a una cuadra de Larumbé).
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La incorporación de plataformas de monitoreo como Bykom y SoftGuard le ofrecen a RAM posibilidades
de expansión en el negocio del monitoreo mayorista, agregando servicios diferenciales para sus clientes.
Tecnología de vanguardia e instalaciones acordes son los puntales para el crecimiento de la empresa.

ace tres años, Red Argentina de
Monitoreo inauguró una amplia

sede, como consecuencia lógica al cre-
cimiento sostenido hasta entonces. A
partir de ese momento y con las co-
modidades necesarias para continuar
brindando un servicio óptimo y seguir
creciendo.

Las instalaciones, ubicadas en el barrio
de Flores de la Capital Federal, cuentan
con 400 metros cuadrados divididos en
tres niveles, en los que se distribuyen
las áreas técnicas, comercial, gerencial y
las áreas específicas para monitoreo que
se dividen, a su vez, en dos: una destinada
al monitoreo de alarmas y otra para el
monitoreo de imágenes. “Si bien en am-
bas salas podemos brindar tanto moni-
toreo de alarmas como de imágenes,
por una cuestión organizativa es que
armamos dos salas independientes. Esto

H

Servicios diferenciales en monitoreo mayorista

es posible gracias a la amplitud de nues-
tra sede, que nos ofrece el espacio ne-
cesario para trabajar de esta manera”,
explicó Gastón Tigalo, Director de Red
Argentina de Monitoreo.

RAM es una empresa conformada
por gente con gran experiencia en el
sector, con personal que ofrece servicios
desde hace más de 20 años en el rubro.
En los últimos años, asimismo, amplió
su capacidad operativa, incorporando
más personal.

“Hoy contamos con una amplia ca-
pacidad operativa  lo cual nos permite
seguir creciendo sin resignar calidad
en el servicio”, explicó, por su parte,
Marcelo Rosano, también integrante
de la dirección de la empresa.

Ya consolidada como marca, la com-
pañía brinda monitoreo mayorista y
mantiene fidelizada la relación con sus
clientes hace muchos años.  

“Somos una empresa habilitada para
brindar servicio de monitoreo mayorista
en todo el país y, de hecho, a través de
nuestras dos centrales, lo estamos ha-
ciendo. Estamos también en condicio-
nes de monitorear en cualquier lugar
en el que se requiera el servicio, sea en
Argentina o en países limítrofes”, ex-
plicaron.

NUEVOS SERVICIOS
Para brindar el servicio de monitoreo

mayorista, RAM cuenta con equipos
de última tecnología y operadores al-
tamente capacitados. Además, ofrece
apoyo técnico brindado por personal
calificado y, de ser necesario, nuestro
propio personal puede capacitar a los
técnicos y operadores de las empresas
minoristas.

Los servidores de RAM están plena-
mente protegidos contra cualquier
contingencia, lo mismo que las insta-
laciones. “Esto significa que, ante cual-
quier inconveniente y gracias a la re-
dundancia de recursos, el servicio nunca
se ve alterado. Eso es algo que nuestros
clientes valoran, ya que garantizamos
la continuidad en el tratamiento de
cada uno de los eventos”, explicaron
desde la empresa.

“Nuestra meta es ofrecer a las em-
presas de monitoreo las herramientas
necesarias para que puedan crecer en
su negocio, haciendo crecer así el nues-
tro. Para ello, es que incorporamos
SoftGuard, como nuevo sistema ope-
rativo. Si bien ya veníamos trabajando
con Bykom, sumar Softguard a nuestro
centro de monitoreo nos permite ofre-
cer a nuestros clientes mayores posi-
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bilidades de expansión, brindando a
sus propios abonados las ventajas y
aplicaciones que cada una nos ofrece”,
describió Tigalo.

“Contamos con servicios diferenciales
propios –explicó Rosano-, como por
ejemplo auditorias de cada una de las
cuentas de nuestros clientes, a los que
entregamos un reporte diario de lo
que sucede con cada una de ellas. Esto
nos permite hacer un seguimiento y
darle a la central minorista herramientas
para que comprueben el estado de los
sistemas de sus abonados, pudiendo
alertarlos de alguna falla en el equipo
o un mal uso del mismo”.

“Esta forma de brindar nuestro servicio
nos proporciona un diferencial en el
mercado y es el que nos permite crecer
año tras año, ya que el cliente confía
en el respaldo que le ofrecemos de
manera permanente”, amplió Tigalo.

Con el objetivo de seguir ganando
mercado y por medio de la incorpora-
ción de nuevas aplicaciones, RAM am-
plía su oferta al minorista, ofreciendo
una serie de herramientas que pueden

ser trasladadas al cliente final.
“Estamos proponiendo a potenciales

clientes una prueba gratuita de nuestra
central y servicios entre lo que incluye
tarifa plana, acceso remoto y nuevas
aplicaciones, para que puedan comparar
con otros mayoristas”, explicó Rosano.

FUTURO
“Creemos que estamos muy bien po-

sicionados para seguir creciendo en el
área del monitoreo mayorista, con la
posibilidad de hasta duplicar el número
de cuentas que manejamos, que es en
lo que nos estamos enfocando. También
tenemos un gran futuro en las áreas
relacionadas con la videoverificación
y videovigilancia: adquirimos equipa-
miento y software específicos y tenemos
operadores y supervisores capacitados
para sumar servicios como almacena-
miento de imágenes operador virtual,
y TVO, una aplicación para celulares
anti-entraderas”.

“Estos sistemas, están pensados para
generar valor agregado a la calidad del
servicio de todos los integrantes de la

cadena, además de trabajar permanen-
temente en nuevas herramientas que
nos permitan mejorar nuestra interacción
con las empresas y los técnicos.

“Estamos sobredimensionados tanto
en personal como en equipamiento,
lo que nos posiciona favorablemente
para continuar con el crecimiento que
venimos teniendo en los últimos años”.

“Como en toda empresa vinculada a
tecnología y comunicaciones, estamos
permanentemente adaptándonos a las
exigencias del mercado para sostener
nuestra óptima calidad del servicio y
seguir cumpliendo nuestras metas”. 

UNIDADES DE NEGOCIOS

• Monitoreo mayorista
• Videovigilancia remota
• Videoverificación
• APPs personalizadas
• Seguimiento on line de vehículos

y flota
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Entre las principales novedades que presentó el distribuidor Security One en el Retail Day estuvieron
los productos para el segmento “Do It Yourself” fabricados por Hikvision. La marca responde, así, a
las necesidades de un mercado que requiere soluciones de calidad a bajo costo.

ercados que hasta no hace
mucho tiempo atrás eran con-

siderados ajenos –o en el mejor de los
casos, laterales– al de la seguridad elec-
trónica, hoy comienzan a tener puntos
en común. Un ejemplo claro de ello es
el segmento del mercado minorista,
que no solo es cada vez más deman-
dante de las soluciones que pueden
ofrecerse a través de una cámara, sino
que puede transformarse en un aliado
de las empresas fabricantes.

Security One, por ejemplo, fue una
de las empresas de tecnología aplicada
a la seguridad que concurrió al Retail
Day, evento que reúne a las grandes
cadenas de venta minorista. “Security
One estuvo presente en este evento
apostando a dos focos de negocios
bien diferenciados: por un lado, pre-
sentando las soluciones profesionales
de Hikvision para el sector y por otro,
mostrando la nueva línea de productos
autoinstalables de EZVIZ, marca de Hik-
vision diseñada específicamente para
ese sector”, explicó Christian Solano,
CEO del mayorista.

“La serie de productos profesionales
para el retail de Hikvision tienen, entre
otras funciones, reconocimiento de ros-
tros o las soluciones que ofrece una
cámara “ojo de pez” con mapas de calor,
que analizado a través del VMS pueden

M

Productos EZVIZ, desarrollados por Hikvision

aportar nuevas opciones a un local co-
mercial o shopping, por ejemplo. Este
tipo de dispositivos se integran en una
solución de Hikvision que se llama Bu-
siness Inteligent, a través de nuestra
plataforma de software”, amplió el di-
rectivo.

Además, Security One presentó la
marca de productos EZVIZ, diseñada
y fabricada especialmente por Hikvision
para las cadenas de venta minorista.
“Se trata de productos pensados para
ser comercializados en cadenas de
retail y que, a la vez, pueden constituir
una nueva alternativa comercial para
el instalador”, señaló al respecto Christian
Solano.

Por su parte, Martín Hanono, Gerente
de Nuevos Negocios en Hikvision, explicó
que se trata “de una línea de productos
pensadas para cubrir necesidades básicas
de seguridad, instalables y monitoreables
por el propio usuario”.

“Vemos una expansión de la tecno-
logía de seguridad hacia productos
‘Do It Yourself’ (házlo tú mismo, en in-
glés). No estamos hablando de un re-
emplazo de productos profesionales
por este tipo de soluciones, sino que
en determinadas situaciones en las
que un usuario final no pagaría por

una instalación, puede acceder, com-
prándole al mismo instalador o en tien-
das autorizadas, a un sistema de video-
vigilancia pensado para ser instalado
por un usuario no profesional”, amplió
Hanono.

Ambos ejecutivos aclararon que ven
un nuevo nicho de mercado, dentro
del sector de la seguridad, para la apli-
cación de estas tecnologías.

“Se trata de una marca que fue dise-
ñada para canales de retail o el comercio
electrónico. Son productos con estética
trabajada, tanto la cámara en sí como
el packaging, con tecnología de avan-
zada, pero de uso sencillo, fácilmente
reconocible para el mundo IT. La tec-
nología aplicada a la línea de productos
EZVIZ está exclusivamente pensada
para el segmento Do It Yourself y se
ofrece con almacenamiento cloud”, ex-
plicó el CEO de Security One.

“La configuración de una cámara lleva
como máximo un minuto, es muy sen-
cilla y el almacenamiento cloud es gra-
tuito en los servidores Hikvision. Quizá
a futuro se podría pensar en un negocio
de comercialización de espacio en la
nube, donde se podría integrar de ma-
nera más efectiva el instalador, para
brindar algún tipo de servicio con el
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sistema. Pero en principio, hoy se ofreces
la solución instalable y monitoreable
por el propio usuario, con almacena-
miento también en una memoria SD”,
amplió Hanono.

LÍNEAS DE PRODUCTOS
EZVIZ incluye una serie de cámaras,

tanto para interior como para exterior,
así como también un kit de alarma
cien por ciento en nube con caracte-
rísticas muy útiles para el usuario. Por
ejemplo, cuando se aleja de su casa y
su celular se desconecta de la red WiFi,
la cámara puede encender automáti-
camente las alertas por movimiento y
enviar aviso cuando algo efectivamente
se mueva.

“Lo mismo sucede con los paneles
de alarma, –describe Solano– son pro-
ductos entry level que le ofrecen al
instalador una nueva posibilidad de
negocios. Vienen a cubrir un segmento
de bajos requisitos, donde no es nece-
saria la presencia de un profesional. La
idea es que el propio instalador no
pierda una posible venta y que la supla
con este tipo de sistemas al que después
él mismo podrá agregarle servicios”.

EZVIZ tiene cámaras muy económicas,
diseñadas para un sector de requisitos

básicos y agrega líneas de cámaras con
sensor de movimiento, de interior y
exterior. “También estamos trabajando
en una línea de cerraduras conectadas
por WiFi e integradas a una misma so-
lución de IoT, que anunciaremos pró-
ximamente”, adelantó Martín Hanono.

“Es necesario dejar bien claro que esta
línea de productos no compite de nin-
guna manera con los productos profe-
sionales que fabrica Hikvision. Es una
marca destinada a pequeños proyectos,
que no requieren complejidad al mo-
mento de la seguridad, las cámaras pue-
den ser instaladas en oficinas, departa-
mentos de pocas habitaciones o super-
ficie… En fin, una serie de aplicaciones
muy sencillas para soluciones que no
requieran de monitoreo externo, que
vienen a cubrir necesidades simples de
seguridad, aunque sin dejar de lado la
calidad del componente tecnológico”,
aclaró Christian Solano acerca de las
posibilidades de estos productos.

“Desde el punto de vista comercial
es expandir el mercado. Por eso decimos
que es el mismo instalador quien puede
comercializar este tipo de soluciones.
Cuando el profesional se encuentre
con un proyecto básico, que no pierda
a su cliente por los costos que conlleva

una instalación de videovigilancia con-
vencional, sino que pueda ofrecer otra
opción, que sea parte de su negocio”,
detalló por su parte el directivo de
Hikvision.

Las líneas de productos EZVIZ también
pueden interactuar con Internet de las
Cosas (IoT, por sus siglas en inglés).
“Por ejemplo, podemos hacer que una
cámara con sensor de movimiento o
un sensor del kit de alarmas detecte
una intrusión, encienda una luz, o baje
una persiana. Es perfectamente com-
patible para poder actuar con el pro-
tocolo de IdC, lo cual lo hace, asimismo,
compatible con otras marcas del mer-
cado, interconectándose con cualquier
dispositivo. La única condición es tener
conexión a internet”, explicó Solano
acerca de las implementaciones en las
que pueden aplicarse.

“Hoy tenemos cámaras, kit de alarmas
y controles inteligente. Son enchufes
que pueden ser programados y con-
trolados de manera remota. Estos últi-
mos, sin embargo, aún están en etapa
de certificación eléctrica para poder
ser presentados en el mercado”, con-
cluyó Hanono.

CÁMARAS y ALARMAS
Entre los modelos de cámaras se en-

cuentra la Mini Plus, pensada para in-
terior, con conexión WiFi, micrófono y
parlante incorporado y detección de
movimiento inteligente.

La C6T, en tanto, es una cámara de
visión panorámica (360º) con audio de
dos vías, visión nocturna y la posibilidad
de definir áreas privadas.

Otro modelo es la ez360, una cámara
WiFi con movimiento de paneo e in-
clinación, que ofrece visión panorámica,
seguimiento inteligente, zonas privadas,
visión nocturna por infrarrojos y audio
de dos vías.

En cuanto a los kits de alarma, pre-
sentaron el ezAlert Kit, un sistema de
alarma inalámbrico que detecta y alerta
de una intrusión en tiempo real com-
puesto por un control remoto, un PIR,
un botón de pánico y un sensor de
movimiento. Las notificaciones son en-
viadas al smartphone y visualizadas
por el usuario a través de una app. 
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esde 1972, Transfármaco brinda
soluciones logísticas integrales

de primer nivel, enfocados en la distri-
bución segura y eficaz de los productos
que le confía cada cliente. Sus instala-
ciones, tres centros de depósitos ubi-
cados en El Talar, Tortuguitas y Escobar,
ofrecen tres pilares estratégicos que lo
destacan en el mercado:
• Una estructura edilicia única en Ar-

gentina, que cuenta con 150 mil m²
de depósitos.

• El uso inteligente de la tecnología en
pos del seguimiento de cada producto
despachado.

• Amplia disponibilidad de recursos
humanos, ya que cuenta con casi
1.300 personas que trabajan para sa-
tisfacer las necesidades específicas
de cada cliente.
Cada uno de sus depósitos, además,

comprende cuatro áreas estratégicas
de trabajo: operaciones, seguridad,
mantenimiento y administración.

El FABRICANTE
Fundada en el año 2000, Vivotek se

transformó rápidamente en uno de los
principales fabricantes de la industria
de vigilancia IP. Especializada en la in-
tegración de componentes audiovi-
suales para operar en red, la compañía
utiliza sofisticadas tecnologías y, a través
de su equipo de Investigación y Des-
arrollo, diseñó una amplia gama de
productos de vigilancia con tecnología
IP. Junto a sus socios de negocios de
todo el mundo, Vivotek busca ofrecer
los mejores productos y servicios a sus
clientes, a través de nuevas tecnologías
y diseños a medida de las necesidades
del mercado.

Para la implementación de su solución,
optaron por productos Vivotek, expertos
en soluciones IP a medida de las nece-
sidades del cliente.

EL DESAFÍO
A medida que los clientes prosperaban

de la mano de Transfármaco, los esce-
narios a optimizar fueron incremen-
tando. El centro logístico, con la finalidad
de ofrecer más y mejores servicios a
sus clientes, buscaba un mejor control
de stock, una supervisión más eficiente
en los envíos o recepción de mercadería
o, simplemente, mejorar situaciones
específicas dentro de los procesos de
trabajo que generaban pérdidas para
la compañía.

Sara Amorim Costa, Regional Manager
de Vivotek en Argentina y Brasil, se
reunió con Lematron, integrador cer-
tificado de la marca, y su importador
mayorista Selnet para, entre los tres
actores, llevar a cabo un análisis del
contexto y decidir, en base a las con-
clusiones extraídas, la mejor oferta tec-
nológica que cumpliera son los requi-
sitos planteados por Transfármaco. Así
entonces, la decisión fue reemplazar

íntegramente la tecnología analógica
ya instalada en las tres plantas por in-
fraestructura IP Vivotek.

LA TRANSFORMACIÓN
El proceso de recambio inició en 2013

y continúa avanzando a pasos agigan-
tados, hasta concretar el proyecto total.
Hasta hoy, este proceso que demandó
casi 5 años, tiene instaladas más de
1.000 cámaras.

Los modelos más destacados son los
siguientes:
• AB6117-HP: la cámara box AB6117-

HP se utilizó para lograr una amplia
visualización en los pasillos, de extremo
a extremo. Esta solución logró, gracias
a la tecnología H.265 junto al Smart
Stream II, reducir significativamente
el ancho de banda y el almacena-
miento en los discos, del orden del
un 80% con respeto a la antigua com-
presión de H.264.

• AB6317-HT: el modelo AB6317-HT
bullet, fue elegido por su característica
de Wide Dynamic Range Pro y se
utilizó para los alrededores de los de-
pósitos, que contaban con zonas de
mucha luz solar y grandes espacios
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Solución Vivotek en Transfármaco

Cubrir las necesidades de seguridad de tres centros logísticos fue el desafío afrontado por Vivotek y
su integrador, implementación que comenzó en 2013 y ya lleva más de mil cámaras instaladas por
parte de la empresa, certificada por el fabricante. Los detalles de la obra.

Sara Amorim Costa
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de sombra. Las características de esta
cámara permitieron mantener una
excelente calidad de imagen en un
escenario comprometido.

• FE8180/1: en áreas de entrada y salida
de mercadería, donde se hubieran ne-
cesitado más de seis cámaras, se colocó
un único dispositivo cámara ojo de
pez FE8180 Vivotek, monitoreando
más de ocho vistas en simultáneo. Esto
permitió reducir el almacenamiento
en disco y los costos de software y
hardware. También, la cámara FE8181,
fue utilizada en sectores de iluminación
nula, gracias a su Smart IR.

• SD9364-EHL: el domo PTZ fue elegido
específicamente para mejorar la vigi-
lancia en áreas con poca luz y de gran
amplitud. Equipado con iluminadores
IR de 150 metros y un lente con zoom
óptico de 30x, el SD9364-EHL brinda
una excelente imagen en estas situa-
ciones desafiantes. Tanto de día como
de noche, el domo brinda apoyo visual
a las cámaras AB6317-HT, para tener
una mejor cobertura vehicular dentro
de la planta.
Todas las cámaras instaladas confluyen

en la central de monitoreo de Trans-
fármaco, que concentra el mayor equi-
pamiento del país y reúne a 35 opera-
dores capacitados. Según informaron
desde la empresa, “se trata del primer
centro logístico de Argentina con Mo-
nitoreo Dedicado, que es el seguimiento
de los recorridos de las unidades de
transporte y su administración en tiem-
po real”.

Software y almacenamiento
Para que el proyecto iniciado por

Transfármaco tuviera un óptimo fun-
cionamiento, había que elegir un ade-
cuado software de gestión de imágenes
y discos de almacenamiento, elección
que recayó en dos socios estratégicos
tanto del fabricante como del proveedor:
Digifort y Seagate.

La instalación del software Digifort,

fue un complemento clave a la hora
de simplificar las tareas de monitoreo,
ya que permitió ahorrar tiempo y au-
tomatizar trabajos que anteriormente
realizaban los profesionales de seguri-
dad. También facilitó el control de sen-
sores y de iluminación, combinado con
cámaras IP, así como también la vigi-
lancia de apertura y cierre de puertas,
portones y cortinas de exposición.

En paralelo, se decidió invertir en discos
duros confiables para un rendimiento

superior y sostenido en sistemas NVR.
Así, los discos Seagate brindaron el
apoyo que Vivotek necesitaba para un
funcionamiento óptimo y continuo.

“Estoy sumamente satisfecho con la
inversión realizada, con la calidad del
producto, la implementación, el soporte
y la garantía que recibimos de la marca”,
confió Cristian Tomas, Gerente de Se-
guridad Patrimonial de Transfármaco, a
Amorim Costa sobre su satisfacción en
cuanto a la solución implementada. 
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ooperativa Integral Coinag Li-
mitada de la ciudad de Rosario,

con la implementación de Bozzini Se-
guridad y la provisión de equipos de
Kit Experto, llevaron a cabo la imple-
mentación de un sistema de DVRs mó-
viles Siera para su transportadora de
caudales.

Kit Experto es la empresa de servicios
para integradores o instaladores en
seguridad electrónica, desarrollada por
Quality Systems Group S.R.L. con la fi-
nalidad de ofrecer soluciones a las ne-
cesidades específicas de un rubro de
alta complejidad técnica y ejecutiva
como lo es la seguridad.

El cliente, Cooperativa Coinag, además
de ser la accionista mayoritaria de
Banco Coinag S.A., desarrolla actividades
como transporte de valores, comercio
internacional, servicios empresariales
y comercialización de productos tec-
nológicos, entre otros.

Según explicó el Lic. Rodolfo Bozzini,
de Bozzini Seguridad, “la empresa bus-
caba resolver su necesidad a través de
un único sistema que reuniera segui-
miento satelital, calidad de grabación
en Full HD, backup automático de imá-
genes al server, entradas y salidas de
alarma, grabación de audio, monitoreo
y seguimiento de los vehículos en tiem-
po real y auditorías offline”.

“Tenemos una gran experiencia en
asesorar y acompañar tanto a empresas
de seguridad como a integradores, cap-
tando las necesidades del cliente, al
que acompañamos a lo largo del pro-
yecto en todas sus fases: diseño, insta-
lación del camión, instalación del servidor,
los puestos de trabajo, configuración y
capacitación en el uso del sistema”, ex-

plicó por su parte Esteban Jäger de Kit
Experto, acerca de la elección del pro-
veedor y Siera como productos.

- ¿Están conformes con la solución?
Rodolfo Bozzini: Estoy muy satisfecho

con el sistema, dado que con la cantidad
de cámaras que tiene el camión permite
conocer en tiempo real su ubicación y
permite la visualización completa del
entorno del mismo. De esta manera,
se puede apreciar el desenvolvimiento
de las operaciones en tiempo real y
actuar en consecuencia en forma in-
mediata ante cualquier eventual emer-
gencia, como por ejemplo pedido de
apoyo policial o médico, dependiendo
de la información obtenida a través
del sistema desde nuestra base de mo-
nitoreo.

Esteban Jäger: Agrego que el sistema
es configurable en zonas de recorridos
pudiendo definir zonas de boca para
aviso automáticos, entre otras opciones.

RB: También nos permite, ante una
situación de emergencia, dar una señal
discriminada de pulsadores de emer-
gencia entre conductor o porta valor.

- ¿Qué diferencial tiene el sistema?
RB: Algo que nos sorprendió y lo

comprobamos en la práctica es el sis-
tema de doble chip del equipo móvil.
Cuando uno de los chips de conectivi-
dad de internet disminuye la capacidad
de tráfico, ya sea por la zona donde se
encuentra el camión o falta de conec-
tividad del dispositivo, éste conmuta
automáticamente de un chip a otro.
Colocamos chips de dos compañías
diferentes, por recomendación de Kit
Experto, y vemos resultados realmente
positivos en las comunicaciones.

- ¿Cómo acceden a las imágenes y
recorrido de lo que recolecta el equipo
de grabación de un camión?

RB: Una vez que el camión llega a la
base, al detectar una conexión WiFi
preestablecida, el equipo descarga au-
tomáticamente las imágenes al servidor
obteniendo de esta manera la posibili-
dad de trabajar sobre las imágenes sin
necesidad de utilizar el equipo sobre
el camión, desde cualquier puesto de
trabajo dentro de la empresa, ayudando
a controles de calidad e implementación
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Solución en transporte de caudales

A través de una solución móvil con equipamiento de Siera Electronics, una transportadora de caudales de
Santa Fe se convirtió en la primera en implementar un sistema móvil con respaldo automático de imágenes
y datos con definición Full HD.
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de procedimientos operativos.
EJ: Este sistema de descargas de imá-

genes automático se puede ejecutar a
través de más de una conexión WiFi.
Por ejemplo, si la empresa tuviera una
base en la ciudad de Santa Fe y otra en
Rosario, la descarga de imágenes al
server principal se podría hacer desde
cualquiera de esos puntos de conexión
habilitados.

- ¿Por qué eligieron el DVR Móvil 7444
IP de Siera? 

EJ: Optamos por ese producto por
dos motivos fundamentales: las pres-
taciones del equipo y el apoyo técnico
directo de Siera Latam.

- ¿Cómo fue el proceso de implemen-
tación?

EJ: En esta oportunidad, desde Kit
Experto, acompañamos al cliente en
todo el proceso, desde la elección y
montaje del server, diseño e imple-
mentación de la infraestructura de
redes, configuración de los puestos de
trabajo de los operadores y los acom-
pañamos en el montaje y la configu-
ración de los equipos que se instalaron
en los móviles.

- ¿Cuál sería su balance del proyecto?
EJ: Con esta implementación, la trans-

portadora de caudales de la Cooperativa
Integral Coinag Limitada se convierte
en la pionera en Argentina en tener
un sistema móvil con tecnología Full
HD y respaldo automático ante la lle-
gada a un punto de descarga por medio
de conexión WiFi.

- ¿Dan por finalizado el proyecto?
EJ: Estos sistemas siempre crecen en

soluciones y estamos constantemente
innovando, estamos trayendo en este
momento unos monitores para los ve-
hículos con capacidad para interactuar
por medio de la recepción de mensajes
de texto y audio enviados desde la
central de monitoreo al conductor.
Además, trae incorporado un menú
GPS en la propia pantalla. De esta ma-
nera no sólo tenemos un monitor en
el compartimiento del conductor, con
visualización de lo que sucede alrededor
del vehículo, sino también un medio
de comunicación con la central, con
toda la información necesaria para una
mejor operación y control del móvil.

PRODUCTO UTILIZADO
Estas son algunas de funciones des-

tacadas del MDVR 7444 IP de Siera
Electronics:
• Soporta 8 canales AHD (1080p) + 4

canales IP (1080p).

• Auto Download Software: descarga
automática de grabaciones al llegar
a la terminal o a una estación pre-
configurada.

• Información de aceleración, frenado,
tensión de la batería y velocidad del
vehículo.

• Extensión de entradas de alarma para
conexión con distintos elementos de
seguridad.

• Menú GPS en pantalla del propio
DVR.

• Recepción de mensajes de texto y de
audio enviados desde la central de
monitoreo al conductor.

• Visualización de mapas y recorridos
en smartphones.

• Fácil respaldo de los eventos de alarma
mediante USB.

• Reproducción de grabaciones y re-
corridos del vehículo directamente
desde el HDD (sin necesidad del DVR).

• Doble SIM Card 4G, dando la posibili-
dad de tener en el mismo equipo lí-
neas telefónicas de dos empresas dis-
tintas.

• WiFi y GPS incluidos.
• Cerca virtual: creación de límites de

recorrido. Si el vehículo sale de esa
zona, se emite un evento de alarma.

• Sistema antivibración.
• Software de monitoreo de hasta 1000

móviles. 
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ikvision, referente mundial en
productos y soluciones inno-

vadoras de videovigilancia, participó
de la edición número 16 de Retail Day
–Encuentro Nacional Retailer–, evento
que convocó a cadenas de supermer-
cados, mayoristas y el sector, tanto na-
cionales como internacionales en el
hotel Hilton de Buenos Aires, con el
objetivo de mantener relaciones co-
merciales con la industria. Además, for-
mó parte del Encuentro Tecnológico
de la Asociación Latinoamericana de
Seguridad (ALAS), donde ejecutivos de
diversas compañías intercambiaron in-
formación sobre tecnología, novedades
y tendencias de la industria de la segu-
ridad en América Latina.
Durante ambos eventos, los ejecutivos
de Hikvision explicaron los beneficios
que tienen las soluciones de la compañía
para el desarrollo y el beneficio de di-

Hikvision participó de dos eventos relevantes para la industria: el Retail Day y el Encuentro Tecnológico
ALAS, realizados en la Ciudad de Buenos Aires. En ambos, sus voceros se refirieron a los adelantos y
beneficios en materia de inteligencia artificial.

Nueva tecnología Hikvision

La inteligencia artificial avanza en
Argentina con Deep Learning

Tecnología

ferentes industrias. Para ello, destacaron
la importancia del concepto de Deep
Learning, cuya aparición ha modificado
la relación entre videovigilancia y se-
guridad en la industria.

INTELIGENCIA ARTIFICAL
Roger de la Hoz, Ingeniero de Preventa
en Hikvision, destacó que la inteligencia
artificial “contribuye a incrementar la
rentabilidad del negocio, y la tecnología
Deep Learning es el próximo paso en
este campo, ya que incorpora principios
de aprendizaje propio sin necesidad
de supervisión humana, trascendiendo
el concepto de aprendizaje mecánico
donde la clasificación de patrones se
hacía aún de forma manual, traducién-
dose en algoritmos”.
“Los algoritmos analíticos nutren a la
tecnología Deep Learning continua-
mente, tanto para fortalecer su exactitud

a través del aprendizaje en procesos
paralelos, imitando redes neuronales,
como para la recolección de grandes
cantidades de datos. El rendimiento
en aplicaciones como la detección
facial, vehicular o reconocimiento hu-
mano presenta avances significativos
acorde al avance de la tecnología Deep
Learning, y Hikvision lidera este desa-
rrollo”, agregó.
Para de la Hoz, estas soluciones “pueden
aplicarse en sectores que están con-
versando todo el tiempo entre sí, como
bienes raíces, ciudades inteligentes,
aeropuertos y el mercado minorista,
por lo cual las perspectivas de creci-
miento a futuro son amplias”.

NUEVAS SOLUCIONES
El cliente busca que las soluciones ofre-
cidas por la industria de la videovigi-
lancia tengan una incidencia real en

H



http://www.hikvision.com/es-la
http://www.hikvision.com/es-la
mailto:ventas.argentina@hikvision.com


< 92

Tecnología

su negocio. De la Hoz hace hincapié
en este punto, ya que estos productos
permiten “la utilización de imágenes
en lugar de palabras clave para bús-
quedas, identificar marcas y logotipos
de empresas en publicaciones en redes
sociales, monitorear en tiempo real los
lanzamiento de productos y orientar
anuncios y predicción de las preferencias
de los clientes, para así identificar y fi-
delizar los niveles de confianza de los
clientes, sus opiniones y actitud en di-
ferentes canales online y servicios de
soporte automatizado al cliente, junto
con la identificación de clientes po-
tenciales”.
Para el ejecutivo, el campo de la ciber-
seguridad es clave en el desarrollo de
los productos de Hikvision, especial-
mente para “la detección de fraudes y
la predicción y prevención de amenazas
sofisticadas en tiempo real, la localiza-
ción de caras e identificación de emo-
ciones faciales y el reconocimiento de
voz, entre otras funciones”.

TENDENCIAS
En esta era de constante expansión en
el sector de videovigilancia y seguridad,
la inteligencia artificial se convertirá

en la base de la industria de la seguridad.
Así, las tecnologías que "aprenden" se
convertirán en más comunes y más
poderosas.
Esta tendencia, además, fortalecerá los
esfuerzos en los diferentes sectores de
la economía.
Ahora, las cámaras DeepinView (Visua-
lización Profunda) de Hikvision y los
NVR DeepinMind (Almacenamiento &
Análisis profundo) liderarán este nuevo
mundo de tecnología de vigilancia al
hacer que la inteligencia invisible hasta
hoy sea visible para los usuarios, y así
contar con una ventaja competitiva en
el sector.

DETECCIÓN FACIAL
La detección facial es tan solo el co-
mienzo de una serie de funciones que
tendrá Deep Learning. Con un análisis
más detallado que lleva las soluciones
de videovigilancia a otro nivel y una
precisión de alarma automática superior
al 90%, esta tecnología va un paso más
allá de cualquier sistema de videovigi-
lancia existente en el mercado.
La tecnología Deep Learning de Hikvi-
sion puede llegar a filtrar minuciosos
objetos en movimiento en diferentes
escenas, activando alarmas predeter-
minadas en el sistema. Además, pueden
registrarse los datos de un vehículo
para conformar una base de datos,
que podrá ser utilizada para realizar
numerosas funciones de seguimiento
y seguridad.
Los sistemas de conteo de personas
otorgan una ventaja a las empresas al
momento de mejorar el desempeño
de diferentes departamentos, como el
de marketing u operaciones. Así, a través
de esta nueva tecnología de Hikvision,
se podrá agregar valor a cualquier pro-
yecto y sector del mercado.

VENTAJAS DEL DEEP LEARNING
• Algoritmo inteligente tradicional

La cantidad de dispositivos de video-
vigilancia con los que se cuentan en
la actualidad hicieron que la transmi-
sión y almacenamiento de datos sea

cada vez más compleja y crítica al
momento de manejarlos. Con este
tipo de algoritmo se ha venido tra-
bajando de manera superficial.
Actualmente, los sistemas sufren de
baja exactitud, mala adecuación am-
biental y menos tipos de reconoci-
mientos.

• De “superficial” a “profundo”
Con el nuevo algoritmo de Deep Lear-
ning se logra una estructura mucho
más robusta y profunda que las es-
tructuras tradicionales. A través de
esta tecnología, la señal de video ori-
ginal pasa a través de diferentes capas
de procesamiento, tomando luego
una compresión parcial (superficial)
y posteriormente una abstracción ge-
neral (profunda), donde pueden per-
cibirse e identificarse personas y/u
objetos.

• De “características artificiales” a “apren-
dizaje de funciones”
Deep Learning no requiere interven-
ción manual, tan solo requiere una
computadora para extraer caracte-
rísticas por sí mismo. Cuantas más
características haya, más preciso será
el reconocimiento y clasificación de
las mismas.

• Detección facial
La analítica de detección facial analiza
imágenes y determina la precisión o
coincidencia con una cara humana.
Cuando este evento ocurre (detección
de una cara), el sistema captura su
posición, tamaño y expresión y la
transmisión de video juzgará si hay
un rostro humano. Si es así, la posición,
tamaño y características principales
serán registradas, obteniendo la iden-
tificación de la persona a partir de
esta información.
Cuando se compara con rostros hu-
manos grabados en una base de
datos, se puede identificar plenamente
al individuo.
La comparación facial es un proceso
por el cual la información de datos
estructurados opera después del mo-
delado y analiza qué individuo coin-
cide con esos rasgos. 

Roger de la Hoz
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l mercado de consumo está cam-
biando, y en consecuencia el es-

quema tradicional del negocio también:
por un lado, las empresas de monitoreo
que demoran sus decisiones estratégicas
respecto a la renovación de los pro-
ductos y servicios que ofrecen, y por
otro, canales de distribución que se
profesionalizan para competir en un
mercado en donde los instaladores son
cada vez más numerosos y exigen otro
tipo de servicio a la hora de comprar.
Estas empresas distribuidoras con ge-
rencias dinámicas e innovadoras ofre-
cen stock permanente, soporte técnico
diferencial, capacitaciones, certifica-
ciones de productos, reparaciones en
el menor tiempo posible, entre otros
factores que influyen a la hora de de-
cisión de compra.
Con certeza, la innovación tecnológica
en estas empresas ha transformado no
solo la capacidad de oferta de productos,
sino también la manera de interactuar
con los clientes, la comunicación, la lo-
gística y la cadena de un rápido abas-
tecimiento por parte de los fabricantes,
impulsando el crecimiento de este seg-
mento.

NUEVAS TENDENCIAS
TECNOLÓGICAS IMPULSAN
NUEVOS PRODUCTOS
Sin dudas, en términos de tecnología

de intrusión, los últimos cuatro años
fueron claves para dar comienzo a la
utilización de nuevas versiones de pro-
ductos que tienen la posibilidad de co-
nectarse a la nube brindando así otro
tipo de servicio. Los instaladores pre-
fieren diferenciarse con productos co-
nectados a internet, porque además,
es lo que el consumidor final está de-
mandando. Productos más simples de

Lic. Diego Madeo
Gerente comercial &
MKT Latinoamérica Alonso Hnos.
diego.madeo@alonsohnos.com

El vacío de normas o leyes que regulan la actividad y el retraso de la implementación de las nuevas tecno-
logías IP, sumado a un consumidor que hoy exige otro tipo de productos, dificultan el crecimiento del mer-
cado. Proponemos aquí un análisis del futuro de las alarmas teniendo en cuenta al cliente final.

Evolución tecnológica y nuevas demandas

El futuro del mercado de alarmas
Opinión profesional

instalar, programar, operar y con ma-
yores prestaciones que los tradicionales,
estamos hablando de alarmas que
brindan una experiencia de usuario
diferente y más amigable.

Muy probablemente, en el corto plazo,
estas nuevas versiones de paneles de
alarmas darán paso definitivo a una
generación de productos que permitan
un servicio de monitoreo incomparable
a lo que hoy conocemos, e incluso
otro tipo de seguridad combinada con
la automatización del hogar. 

Con certeza, estamos transitando un
estadio que rompe con los esquemas
tradicionales de monitoreo y abre un
nuevo panorama para la industria del
automonitoreo, combinada además,
con la simplificación extrema de ins-
talación y programación, dando así
paso al DIY (Do It Yourself), hágalo
usted mismo.

En efecto, todos estos cambios están
abriendo nuevos panoramas de ne-
gocios y en consecuencia están co-
menzando a definir una mayor parti-
cipación de mercado de las alarmas
en segmentos antes no explorados,
significa más clientes potenciales con
otras necesidades y con niveles dife-
rentes de seguridad a los actuales.

SEGURIDAD EN EL HOGAR,
DEL MODELO “PASIVO” TRADICIONAL 
AL MODELO “INTERACTIVO”
Han pasado más de 25 años desde

que los sistemas de alarmas domésticos
se masificaron gracias a la llegada de
empresas internacionales de monitoreo
en Latinoamérica, asimismo la inclusión
de los primeros microprocesadores en
los paneles de alarmas permitieron
también mejores prestaciones, procesos
de fabricación más eficientes y ventajas
en términos de costos. Sorprendente-
mente, este periodo tan extenso sin
un cambio significativo de tecnología
en paneles de alarma, marcó bajas
tasas de crecimiento que perduraron
por más de dos décadas, con un desa-
rrollo del negocio muy bajo si lo com-
paramos con el circuito cerrado de te-
levisión y la evolución del video ana-
lógico al digital.

Este periodo fue caracterizado fun-
damentalmente por el “rol pasivo” en
la vida de los usuarios de alarmas, te-
clados de comando comúnmente di-
fíciles de comprender lo que llevó a
una consecuencia inmediata: el uso li-
mitado de la alarma basado en la
simple activación y desactivación. De
aquí se desprende el rol pasivo que

E
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por años las personas tuvieron con su
sistema de alarma y la baja motivación
de uso, si sumamos a todo esto el
miedo a las falsas alarmas por malas
instalaciones, un vínculo bastante ale-
jado de lo práctico y funcional.

Como mencionamos, la tecnología
tuvo un cambio basado en la conexión
del panel a internet, y este cambio tec-
nológico fue acompañado con la mejora
de las comunicaciones en la nube, que
son hoy más eficientes, y posibilitaron
la evolución de un producto diferente
en donde el usuario cumple un rol di-
ferente en el uso de un panel de alarma,
hay una transformación del rol pasivo
al activo. De esta manera, el usuario ac-
cede a la alarma en cualquier momento
y lugar a través de su propio teléfono
móvil, y lo hace desde una interfaz muy
íntima como es el celular: hoy es parte
de nuestro cuerpo, vivimos pegados a
ellos y probablemente sea lo primero y
lo último que veamos cada día. Con un
dispositivo tan íntimo, la relación de la
alarma con el usuario ha cambiado por
siempre. Entonces, a partir de que po-
damos entender esto como consumi-
dores, será distinto el enfoque comercial
que le darán las empresas en la venta y
servicio de un panel de alarma.

AUTOMATIZACIÓN DEL HOGAR,
UNA REALIDAD HOY POSIBLE
Mientras que las funciones de una

alarma basada en la nube están im-
pulsando la penetración de los sistemas
de seguridad, la funcionalidad que se
complementa para agregar valor a las
ventas es la automatización del hogar.
Con las aplicaciones de seguridad en
los teléfonos inteligentes, se completa
al uso del sistema la automatización,
que es otro factor relevante a la hora
de instalar, otorgando así funcionali-
dades ampliadas sin mayores costos
adicionales. Las aplicaciones propor-
cionan un único punto de control para
iluminación, motores, riego del jardín
y todo aquello que podamos comandar
a distancia o de manera programada
teniendo en cuenta días de la semana
y horarios.

EL CONSUMIDOR TIENE EL PODER
Esta nueva generación de consumi-

dores demanda sistemas de seguridad
más sofisticados y se animan a la tec-
nología, no le temen y exigen más. La
transformación tecnológica, social, cul-
tural y el hecho de que la digitalización
ha empoderado al consumidor está
obligando a las empresas a renovar

no solo los equipos ofrecidos sino tam-
bién el tipo de servicio que brindan,
que solo es posible con software de
monitoreo modernos y paneles que
puedan operar en la nube.

Por primera vez y después de muchos
años, estamos en presencia de un cam-
bio que debe ser acompañado en la
industria de las alarmas domiciliarias y
en este sentido Alonso Alarmas acom-
paña a cada empresa a transitar un ca-
mino diferente con más tecnología y
un soporte técnico diferencial.

Debemos comprender que el para-
digma tecnológico está cambiando
hacia un conjunto de dispositivos más
conectados y esta tecnología móvil está
afectando las estrategias empresariales
actuales y por ende el mercado deberá
estar atento a las oportunidades que
emergen de la innovación con el uso
de las apps. Todo está cambiando a
nuestro alrededor, las empresas deben
adelantarse y adaptarse a esos cambios.
Ya no basta con estar, para poder com-
petir es necesario definir una estrategia
diferente que involucre múltiples canales
de comunicación, entre ellos el mobile y
con ello nuevos servicios que las nuevas
tecnologías como la de Alonso Alarmas
hoy pueden brindar. 
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Para intalar un cerco eléctrico perimetral es necesario tener en cuenta diversos factores, que incluyen ubi-
cación, elección del material y normativas, lo cual implica para el profesional un mayor desafío a la hora
de ofrecer a sus clientes un sistema de seguridad  efectivo.

1. GENERALIDADES
Cuando hablamos de sistemas de se-

guridad, primero debemos entender que
un sistema es un conjunto de dispositivos
que, unidos, integran una solución acorde
a una necesidad planteada.

Es importante entender que frente a
un cliente, no debemos ser nosotros
quienes pongan los términos sino de-
bemos ser los que proporcionemos la
solución adecuada.

En la actualidad, es muy común que
muchos instaladores, al presentarse
ante un cliente vayan con una idea
previa del sistema a instalar, sin siquiera
llegar a preguntar qué necesidad tiene
ese cliente. Este es el primer error que
debemos evitar como profesionales
de sistemas de seguridad, ya que si no
entendemos qué es lo que el cliente
necesita realmente, jamás vamos a po-
der ofrecer una solución acorde.

Para poder considerar la instalación
de un cerco eléctrico, previamente de-
bemos entender de qué sistema esta-

Generalidades y consejos para una buena instalación

Instalando

Cercos eléctricos
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mos hablando y qué ventajas posee
frente a otros sistemas de seguridad.
Así vamos a poder exponernos frente
a los clientes como verdaderos profe-
sionales, no queriendo vender un sis-
tema sino aportando una solución.

2. ¿QUÉ ES UN CERCO ELÉCTRICO?
El sistema de cerco eléctrico consiste

en un equipo energizador que envía
pulsos de alta tensión (entre 10.000 a
15.000 voltios) cada 2 segundos a través
del cerco, el cual está constituido por
un tendido de conductores de alambres
paralelos, distribuidos alrededor del lu-
gar que se desea proteger.

La consideración más importante que
podemos realizar con respecto al sistema
de cerco eléctrico es una diferencia fun-
damental que lo distingue de otros sis-
temas perimetrales: hoy en día, el cerco
eléctrico es un sistema de poca inversión,
fácil instalación y, principalmente, se
trata de un sistema que alerta la presencia
de un intruso antes de que éste se en-
cuentre dentro de una propiedad.

Como bien sabemos, otros sistemas
perimetrales como barreras infrarrojas
o cable microfónico, no impiden la en-
trada del intruso, sino que solo advierten
que el mismo ya ingresó a la propiedad.

El cerco eléctrico no solo va a detener al
intruso mediante la descarga eléctrica,
sino que, además, en cuanto el intruso
toque o corte el primero de los alambres,
éste ya habrá notificado la presencia
del mismo. Esto lo convierte en un sis-
tema ideal para la detección temprana.

3. CERTIFICACIONES
Es común que cuando propongamos

a un cliente cerco eléctrico, surja des-
confianza en cuanto a su legalidad y

Matías Guasco
Docente en Instituto CETIA
matias.guasco@gmail.com

mailto:matias.guasco@gmail.com


www.certrec.com.ar
www.certrec.com.ar
mailto:ventas@certrec.com.ar
www.certrec.com.ar
www.certrec.com.ar


< 104 >

Instalando

es por ello que es necesario explicar
detenidamente de qué se trata y cuáles
son las normativas que rigen su fabri-
cación y uso.

En primer lugar, no existe en Argentina
un marco normativo nacional, provincial
o municipal que prohíba la instalación
de un sistema de estas características.

Si bien algunos clientes aún sienten
desconfianza en relación a los efectos
que los alambres electrificados produ-
cen en las personas –electrocución o
muerte por electrocución–, debemos
dejar en claro que existen dos normas
aplicables en la instalación de un cerco
eléctrico: IEC 60335-2-76 y AEA 90364-
7-771. Ambas directivas establecen cla-
ramente de qué manera debe instalarse
un cerco eléctrico para que, una vez
puesto en marcha y luego de haberlas
respetado, el sistema jamás podría pro-
vocar daños a ningún ser vivo.

Es importante aclarar que los energi-
zadores eléctricos envían pulsos entre
10.000 a 15.000 volts de tensión, pero
no envían corriente (amperaje). Esto

hace que, al tocar el cerco, el mismo
de una descarga, pero no pueda pro-
ducir atrapamiento o un entumeci-
miento de la mano tal como sucedería
si tocáramos un cable de 220 V en una
instalación domiciliaria.

Esta es una de las razones por la cual
ya, con el solo hecho de utilizar un
energizador bajo norma, sería imposible
producir daño alguno.

4. CONSIDERACIONES INICIALES
Es necesario tener en cuenta que los

conductores de alambre a colocar deben
ser, sí o sí, lisos ya que la norma prohíbe
terminantemente electrificar alambre
de púas o concertinas, debido a que
los mismo si podrían producir atrapa-
miento y lastimar a quien los tocase.

Otras de las cuestiones a tener en
cuenta, previo a la instalación, son los
carteles indicadores. Según la norma,
debe colocarse un cartel indicador
cada 10 metros de alambre en el que
conste la leyenda “CERCO ELÉCTRICO”
y, además, poseer un dibujo con el

 signo de tensión para poder así avisar
a las personas analfabetas la presencia
de riesgo. Es recomendable, desde el
punto de vista del marketing, aprove-
char también este indicador, que están
obligados a colocar, para publicitar la
empresa instaladora y proveedor, con
datos o logos de cada uno de ellos. 

5. UBICACIÓN DEL CERCO
ELÉCTRICO
Antes de vender nuestro sistema de

cerco eléctrico, debemos tener en cuen-
ta en el relevamiento inicial si la ubica-
ción del mismo es posible según la
norma vigente. 

La norma menciona que en media-
neras o muros que den a la calle, éstos
deben tener una altura mínima de 2,30
metros y, a partir de allí, iniciar la colo-
cación del cerco. Si el muro posee una
altura menor a los 2,30 metros, entonces
debemos instalar una reja para alcanzar
la altura establecida y entonces sí,
desde allí, comenzar la instalación.

Por otro lado, si nos encontramos
con un barrio cerrado o cualquier otro
lugar que posea dos alambrados no
eléctricos o muros, y nos solicitaran
instalar el cerco electrificado en medio
de ambos, la norma especifica que la
distancia entre el cerco eléctrico y los
alambrados debe ser no menor a 1,30
metros. Esta distancia está estipulada
para que una persona pueda caminar
tranquilamente entre el alambrado y
el cerco eléctrico sin correr peligro de
recibir una descarga por accidente. 

6. INSTALACIÓN DEL CERCO
ELÉCTRICO
El cerco eléctrico, para su correcto

diagrama de funcionamiento, necesita
hilos de alambre liso de vivo (que llevan
el pulso eléctrico) y de tierra.

El cerco eléctrico alertará de un evento
al detectar la interrupción del pulso y
esto puede ser causado por el corte
de un hilo conductor, el contacto de
un alambre de pulso con un alambre
de tierra o por contacto de un intruso
con uno de los alambres de pulso,
entre otros factores.

Para iniciar con la instalación del sis-
tema, debemos tener en cuenta la can-
tidad de hilos conductores de alambres
que vamos a utilizar. Para ello, debemos
entender que el sistema es un gene-
rador de pulsos como tal necesita una
salida y un retorno. Esto nos ayuda a
saber que para que el pulso recorra en
forma correcta todo el cerco, los hilos
que lo transporten siempre van a tener
que ir de a pares.

La recomendación es que, como mí-
nimo, instalemos siete (7) hilos, enten-
diendo que cuatro (4) de ellos serían
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Instalando
de pulsos y tres (3) serían de tierra. La
instalación de los mismos debe ser en
forma alterna y respetando una distancia
de 15 cm entre cada hilo de alambre. �

Desde el panel generador de pulsos,
la conexión es muy sencilla: simplemente
debemos conectar uno de los bornes
de V (vivo) al primer hilo de vivo que va-
yamos a utilizar y luego con el último
hilo de vivo completamos el retorno,
haciendo así un circuito eléctrico.

Con respecto a los hilos de tierra, hay
dos opciones para conectar. Una de
ellas es conectar solo un borne de tierra
al primer hilo de tierra, aunque de esta
forma deberíamos conectar este hilo a
una jabalina enterrada y no aislar ningún
hilo de tierra, sino dejar que los mismos
hagan contacto con los postes de las
esquinas.

La segunda forma es conectar ambos
bornes de tierra a los hilos de tierra, los
cuales deben estar aislados de los postes
haciendo que se conecten entre ellos,
para finalmente llevarlos a la unidad con-
troladora. Esta conexión nos va a permitir
poseer monitoreo de los hilos de tierra,

�

haciendo que, si uno de ellos es cortado,
el equipo dispare la alarma, lo cual no
pasaría conectando los dos bornes.

6.1. POSTES
En los extremos del sistema coloca-

remos postes que asegurarán el alambre
y darán solidez al sistema. Los postes
pueden ser perfiles de aluminio, aunque
se recomienda utilizar L y T de hierro,
al igual que las varillas. Esto hará que
el sistema sea más fuerte y su duración
sea mucho mayor.

También colocaremos varillas cada 3
a 5 metros, con el fin de evitar que los
hilos de alambre se deformen.

6.2. AISLADORES
Los aisladores son materiales plásticos,

utilizados para evitar que los hilos de
alambre hagan contacto con los postes
y las varillas, ya que de lo contrario
nunca circularía el pulso.

6.3. TENSORES
Los tensores son resortes que se utili-

zan en los extremos para hacer que el
hilo de alambre quede bien tirante y
no pierda su rigidez con el tiempo.

6.4. HILOS DE ALAMBRE
Éstos pueden ser de aluminio, aunque

se recomienda que sean de acero ino-xi-
dable, de esta forma se extenderá la vida

útil y evitará el desgaste del material.

7. INTEGRACIÓN CON
OTROS SISTEMAS
Los equipos de energización del cerco

eléctrico proporcionarán un contacto
seco, el cual puede ser utilizado para
integrar el equipo a otros sistemas de
seguridad, como por ejemplo una cen-
tral de alarma o un sistema de CCTV.
En el caso de un sistema de alarma,
podríamos hacer que el mismo reporte
a una central de monitoreo o avise a
un teléfono cada vez que el cerco se
active.  Por otro lado, si contamos con
un sistema de CCTV, podríamos hacer
que la cámara comience a grabar o el
equipo envíe un mail cada vez que el
cerco se active.

Estamos siendo testigos, día tras día,
del avance de la tecnología, de cómo
todo se interconecta a través de internet
y es cada vez más sencillo integrar sistemas
de seguridad entre sí, creando proyectos
que anteriormente requerían muchos
dispositivos y gastos adicionales.

Así también, esto requiere un desafío
mayor que hace unos años, ya que en
la actualidad instalar sistemas de se-
guridad significa tener conocimiento
no solo de electrónica sino también
de redes de datos, informática y sistemas
operativos, exigiendo cada día más al
instalador. 
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Tienda de seguridad

App FullArm para smartphones
FullArm es una aplicación para teléfonos

inteligentes diseñada para que las em-
presas de monitoreo puedan fidelizar a
sus clientes finales, unificando tres fun-
ciones novedosas en una misma app:
• Control total del panel de alarma: mues-

tra el status online las 24 horas de su
estado y zonas; permite activar o des-
activar el panel, activaciones parciales;
exclusión de zonas; ver históricos de
eventos; manejar agendas automáticas
para activación y desactivación y envío
de alertas vía push.

• Videoverificación mediante el uso de
DVR y/o cámaras IP, con función de
prealarma.

• Automatización residencial: permite,

por ejemplo, abrir un portón automático,
encender luces, liberar cerraduras, etc.
FullArm es compatible con varios mo-

delos de paneles de alarma y CCTV,
entre los que se encuentran productos
DSC, Honeywell, Intelbras, JFL, Paradox,
PPA, ViaWeb, Dahua, Hikvision, Camerite,
D-Guard, GR Corporation y Monuv.

Esta aplicación posee una innovadora
función de prealarma mediante la cual,
al momento del disparo de algún sector,
el cliente final tiene disponible un video
de ese ambiente, con segundos antes
y después a dicho disparo, pudiendo
visualizar el momento exacto para que
el usuario final pueda evaluar si es o no
un posible falso disparo. 

Motor corredizo SOLO NiiD

SEG INTERNATIONAL
info@seg.com.ar
www.seg.com.ar

A lo largo de todo el 2018, SEG Inter-
nacional proyecta incorporar novedades
al mercado de la seguridad, entre las
que se encuentran nuevos dispositivos
para automatización de portones.

El primero de esos lanzamientos fue el
revolucionario motor corredizo SOLO
NiiD, que presenta características espe-
ciales y funciones aún nunca incorporadas
por el sector de la automatización.

La primera novedad que ofrece SOLO
NiiD es el teclado externo para progra-
mación. A diferencia de los demás pro-
ductos de automatización, que requieren
de un previo desarme y programación
realizada directamente en la placa, este
modelo permite realizar la programación
de forma externa y mucho más ágil.

Junta a la economía de tiempo, esto
se traduce en una reducción en el es-
fuerzo de instalación, por ser un producto
liviano, de práctico armado y, al mismo

tiempo, un producto más seguro y efi-
ciente. Su sistema de bloqueo no permite
cambios en la programación sin la utili-
zación de la llave del producto y el
teclado se bloquea automáticamente si
no hay manejo de su destrabe.

SOLO NiiD fue proyectado para soportar
portones con hasta 600 kilos y uso resi-
dencial combinando practicidad, diseño,
seguridad y eficiencia, por lo cual promete
ser un producto indispensable en el
mercado de la automatización.

CARACTERÍSTICAS
• Uso residencial/comercial
• Alimentación bivolt automática:
127 V - 220 V

• Central NIID
• Modelo 100 W, 170 VDC
• Maniobras: 70/h
• Tiempo de apertura: 6 segundos (en

portones de hasta 3 metros)  

FULLTIME ARGENTINA
info@fulltime.com.ar
www.fulltime.com.ar

Cámara domo Super Starlight 3rd GEN
Una de las cámaras utilizadas en el

caso de éxito Cencosud fue la HAC-
HDBW2802R-Z. Se trata en un domo
para exterior de características antivan-
dálicas para exterior, que forma parte
de la Serie Super Starlight de Dahua. 

CARACTERÍSTICAS
• Sensor CMOS 1/2” de 8 megapíxeles
• Resolución digital: 8MP (3840x2160)
• Imágenes por segundo: 15 ips @8MP,

20 ips @6MP, 25 ips @4MP
• Salida de vídeo 4 en 1 (conmutable

por DIP switch): HDCVI / HDTVI / AHD /
960H

• 0,005 lux F1.5 (color, 30IRE) / 0 lux (IR
on)

• Filtro mecánico removible
• Smart IR: 2 leds array, 30 metros
• Óptica motorizada de 3,7 ~ 11 mm

con autofocus
• Ángulo de visión de 112° ~ 46°
• OSD a través de coaxial (alcance de

hasta 700 m)
• Compensación de contraluces: BLC, HLC
• WDR real 120 dB
• Reducción de ruido 2D/3D-NR
• Entrada de audio
• Alimentación: 12 VCC (±30%)
• Protección IP67 y antivandálica IK10 

DAHUA ARGENTINA S.A.
www.dahuasecurity.com/la
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n un centro de operaciones y moni-
toreo (COM), sea un sistema munici-

pal entero o una pantalla para ver cuatro
cámaras en la recepción de un edificio de
departamentos, debe encontrarse siem-
pre la manera de que los recursos queden
atendidos de manera constante para no
dar lugar a huecos en la vigilancia. No
obstante, eso no significa sentar a alguien
a que vea una pantalla durante 24 horas
sin parpadear. En principio porque no es
sano y porque deja la seguridad sobre la
cuerda floja. Por eso se adoptan medidas
para evitar la monotonía de la tarea. Si
bien hoy podemos lograr sistemas que
nos permiten ver hasta 64 cámaras en
una grilla, la realidad es que necesitaría-
mos una TV de más de 80’’ para que ten-
gan un tamaño relativamente aceptable.
También hay opciones de 25 o 36 cáma-
ras por grilla, pero son muchas escenas a
las cuales prestar atención. Lo ideal es
disponer de grillas de 16 cuadros rotati-
vas cada 15’ entre varios vigiladores, de
manera que en todo momento se estén
observando todas ellas en turnos de 45’
con 15’ de descanso. 

Errar es humano
Dado que no todos los sistemas de se-

guridad son igual de críticos, en sistemas
cuyo monitoreo continuo por parte de
una persona no sea necesario, podemos
optar por reducir el personal de vigilan-
cia y modificar los turnos de forma de re-
ducir los gastos de horas trabajadas. Esto
podemos lograrlo implementando for-
mas de llamar la atención del vigilador
ante un determinado hecho, ya sea a tra-
vés de alguna señal luminosa, audible o
bien haciendo que en su pantalla se
muestre la cámara correspondiente al
hecho en cuestión.

Eventos con videoverificación
Gracias a los DVR con salidas a relay, hoy

podemos hacer que los vigiladores reci-
ban un llamado de atención por un deter-
minado evento, pero sin poder diferenciar
su origen. En los sistemas de Dahua o Cyg-
nus Electronics podremos utilizar equipos
con salidas de alarma para dar aviso, ade-
más de ganar un nivel extra de atención,
haciendo que los canales de video rela-
cionados al evento se presenten en pan-
talla completa frente al operador. De esta
manera lograremos:
- Independizarnos de la atención del ope-

rador
- Realizar una verificación remota de los

hechos con visualización instantánea de
video

- Registrar si el operador atendió o no el
evento en cuestión, marcando hora y ac-
ción tomada

Causa <> efecto
Implementando el Smart PSS como soft-

ware de monitoreo, también podremos
aprovechar algunas de sus funcionalida-
des adicionales para lograr la interacción
entre dispositivos de diferentes familias
de productos que permite gestionar el
programa: CCTV, control de accesos y por-

tero visor. Así podemos recibir un evento
disparador y en base a un esquema hecho
a medida se tomarán medidas de forma
automática.

¿Y cómo se hace?
De la mano de profesionales dedicados

a la seguridad electrónica, podremos con-
tar con todos los avances en tecnologías,
asesoramiento y consejos necesarios
para aprovechar nuestros sistemas de se-
guridad y así darle valor agregado a algo
que creemos que sólo sirve para ver y gra-
bar cámaras de video.

Para hacerles llegar toda esta informa-
ción contamos con canales de capacita-
ción generales y personalizados, que
podrá encontrar en las redes sociales de
Big Dipper Security.

Nicolás Fontana
Product Manager en Big Dipper SRL

Hacia la independencia del
monitoreo continuo: la automatización

E

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

www.bigdipper.com.ar
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NOTICIAS DESTACADAS SOBRE PRODUCTOS Y EVENTOS

Eventos

Alonso Alarmas presente nuevamente en Seguritec Perú 2018

La exitosa feria internacional de tecnologías e innovación en seguridad, 
que se organiza cada dos años en Perú, dio lugar a un nuevo encuentro 
entre profesionales de la seguridad electrónica, física e industrial.
Visitada por más de 5.000 profesionales y con 40 expositores de dife-
rentes países, Alonso Alarmas participó de la 12º versión de Seguritec 
Perú, que se llevó a cabo en el Centro de Exposiciones Jockey (Lima) 
entre el 23 y el 25 de mayo, junto a SoftGuard y DX Control, exponien-
do las últimas novedades del mercado, nuevas tecnologías, integración, 
productos y aspectos comerciales que les permitieron a los asistentes 
conocer en profundidad el portfolio completo de soluciones que ofrecen 
las tres empresas.
“Sin dudas el mercado peruano es muy atractivo. Hay segmentos aún no 
explorados que nos abren una oportunidad de negocios que no vemos 
en otros países”, expresó Diego Madeo, Gerente Comercial del fabrican-
te de alarmas.
Alonso Alarmas apuesta a desarrollar el mercado de manera más profun-
da a través de las ventajas competitivas que presentan los productos, y 
así lo está haciendo desde hace más de 3 años lo que le permitió llegar 
en la actualidad con clientes reales y potenciales en toda la región.

Distribuidores

Presencia en Mendoza para fortalecer nuevos mercados

Por medio de iCuadrado, distribuidora de productos para seguridad na-
cida para ofrecer más y mejores servicios pos venta a los profesiona-
les del sector, Alonso Alarmas inicia un camino hacia nuevos nichos de 
mercado y así seguir creciendo en diferentes puntos estratégicos de la 
República Argentina.
El 4 de mayo se llevó a cabo una presentación de productos de Alonso, 
dando así inicio a una etapa en la que el distribuidor iCuadrado comen-
zará a cumplir un rol fundamental basado en capacitaciones y entrena-
mientos para todos aquellos que deseen progresar, generando nuevos 
negocios con las funciones diferenciales que ofrece Alonso Alarmas.
“La sucursal de Mendoza de iCuadrado cuenta con un local de 250 m2 en 
una zona afín a distribuidoras, con showroom, almacén en planta baja y 

-
cribió Mariano Mocoroa, Presidente de la compañía.
La sucursal en Mendoza tendrá la tarea de realizar mensualmente capa-
citaciones teóricas y prácticas a instaladores, con demo en vivo de los 
productos.
“Si bien comercialmente las obras son gestionadas por nuestros clientes, 
nos caracterizamos por acompañarlos en el diseño y la ingeniería de 
la solución. Además, ofrecemos la dirección técnica de aquellas obras 
que, por su complejidad, exceden la capacidad de nuestros clientes”, 
concluyó el directivo.

www.alonsohnos.com
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Los estándares como objetivo

Para la puesta en marcha de sistemas electrónicos de seguridad
con monitoreo, se está exigiendo como requisito excluyente a las
empresas del sector que sean certificadas y homologadas bajo la
norma IRAM 4174-1. Algunas jurisdicciones, además, incorporaron
en sus ordenanzas esta normativa como condición primordial pa-
ra su desempeño.
La norma IRAM 4174-1 se aplica a los CRA (Centros de Recepción
y Supervisión de Alarmas) que reciben y procesan las señales que
ameritan una respuesta, no solo limitándose a aquellos generados
por el sistema de alarma sino también a otros sistemas como los
de videovigilancia, control de accesos, alarmas vecinales, localización
vehicular, etc.
Esta norma tiene por objetivo en su primera parte, y por lo que CE-
MARA es una de las entidades   oficiales autorizadas para la certi-
ficación previa inspección programada, es especificar los requisi-
tos mínimos que debe cumplir un centro receptor de alarmas y su-
pervisión en relación a sus componentes y conformación, en refe-
rencia al local donde está ubicado, accesibilidad, requisitos de
construcción, equipamiento, protección, etc.
Para más información, consultar la norma IRAM 4174-1 o bien comunicar-
se con CEMARA al 4383-9651 o por mail a info@cemara.org.ar

RENOVACIÓN DE AUTORIDADES

El pasado 17 de mayo se realizó la asamblea general ordinaria de

CEMARA, con muy buena concurrencia de asociados. En la misma

se trató y aprobó el balance económico del ejercicio 2017 y se rea-

lizó el acto de renovación de autoridades.

Así, la nueva Comisión Directiva queda conformada de la siguiente

manera:

Presidente: Walter Mario Dotti;

Vicepresidente 1º: Alberto Zabala;

Vicepresidente 2º: Miguel Ángel Turchi;

Secretario: Sergio Desivo;

Prosecretario: Eduardo Loto;

Tesorero: Francisco Roccanova;

Protesorero: Hugo Gutiérrez;

Vocales Titulares: Fernando Solari, Darío Maquirriaín y Víctor Bravo;

Vocales Suplentes: Martín Degreef, Carlos Prestipino y Salvador Torres;

Órgano de Fiscalización: Ítalo Martinena;

Revisor de Cuentas: Carlos Mansilla.

Los estándares de calidad y la exigencia de optimizar la seguridad de los clientes, es actualmente de suma
importancia. Es por eso que la IRAM 4174-1 se convierte en una aliada fundamental

de la seguridad y la calidad en el servicio del monitoreo.

Certificación IRAM 4174-1
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La CD de CEMARA envió un comunicado en el

que expresa su acompañamiento y sentir ante

la muerte de Aquiles Gorini.

“Lamentamos la imprevista partida de nuestro

gran amigo Crio. Aquiles Gorini, mentor de la

gran unidad de las cámaras de seguridad pri-

vada de toda América y trabajador incansable

en pro de la industria de la seguridad. Presi-

dente de CAESI, de la FESESUR y de la FEPASEP.

Colega y ser humano de excelencia. Su muerte

ha dejado un gran vacío entre quienes hemos

compartido momentos de trabajo y camara-

dería, muy difícil de llenar.

Hoy nos toca despedirlo y queremos hacerlo

recordando esos momentos. Nuestro acom-

pañamiento a CAESI, a FESESUR, a FEPASEP

y, principalmente, a su esposa, hijas y demás

familiares”.

RECONOCIMIENTO A AQUILES GORINI
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www.securitasargentina.com

73 SECURITY ONE
+54 11 5263-0708
info@securityone.com.ar
www.securityone.com.ar

94 SEG
95 +54 11 4761-7661

info@seg.com.ar
www.seg.com.ar

88 SELNET
89 +54 11 4943-9600

info@selnet-sa.com.ar
www.selnet-sa.com.ar

01 SIERA ARGENTINA
29 www.sieraelectronics.com

www.siera.com.ar

45 SILICON GROUP
+54 11 6009-2005
ventas@silicongroup.com.ar
www.silicongroup.com.ar

06 SIMICRO
07 +54 11 4857-0861
08 ventas@simicro.com
09 www.simicro.com

63 SPS
+54 11 4639-2409
info@sistemasps.com
www.sistemasps.com

10 STARX SECURITY
11 +54 11 5091-6500
12 ventas@starx.com.ar
13 www.starx.com.ar

100 TECNOLOGÍA EN SEGURIDAD
101 +54 11 5238-5553

info@tecnologiaenseguridad.com
www.tecnologiaenseguridad.com

129 TECNOLOGÍA & PROTECCIÓN
+54 11 15 6213 8341
erodriguez@typsrl.com.ar
www.typsrl.com.ar

119 TEKHNOSUR
+54 11 4791-3200
comercial@tekhnosur.com
www.tekhnosur.com

51 TRENDNET
+54 11 4772-6168
trendnet@tynet.com
www.trendnet.com.ar

106 TRUE DIGITAL SYSTEMS
107 +54 11 4580-2050

info@tdsintl.com
www.tdsintl.com

35 VALLS S.A.
+54 11 2102-4100
ventas@alari.com.ar
www.alari.com.ar

14 ZKTECO ARGENTINA
15 +54 11 4785-6481
16 info.arg@zkteco.com

www.zkteco.com

97 ALONSO HNOS.
+54 11 4246-6869
info@alonsohnos.com
www.alonsohnos.com

122 ANICOR CABLES
+54 11 4919-0974
ventas@anicorcables.com.ar
www.anicorcables.com.ar

115 AR CONTROL
+54 11 4523-8451
ventas@arcontrol.com.ar
www.arcontrol.com.ar

59 ARG SEGURIDAD
+54 11 4674-6666
ventas@argseguridad.com
www.argseguridad.com

26 ASEC
27 +54 11 4861-8960

info@asec.com.ar
www.asec.com.ar

32 BCG
33 +54 11 4308-0223

info@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar

02 BIG DIPPER
03 +54 11 4481-9475
04 ventas@bigdipper.com.ar
05 www.bigdipper.com.ar

93 BIO CARD TECNOLOGIA
+54 11 4544-5898
info@biocard.com.ar
www.biocard.com.ar

118 BYKOM
+54 223 495-8700
info@bykom.com.ar
www.bykom.com.ar

39 CEM
+54 351 456-8000
ventas@cemsrl.com.ar
www.cemsrl.com.ar

103 CERTREC
+54 11 4612-0257
comercial@playseguridad.com
www.playseguridad.com

108 CETIA
+54 11 4781-5925
cursos@cetia.com.ar
www.cetia.com.ar

126 CIKA ELECTRONICA
+54 11 4522-5466
info@cika.com
www.cika.com

S01 CYGNUS
+54 11 3221-8153
info@bigdipper.com.ar
www.cygnus.la

49 DAHUA ARGENTINA
+54 11 5368-8454
proyect.ar@global.dahuatech.com
www.dahuasecurity.com/la

125 DATCO
+54 11 4103-1300
scai@datco.net
www.datco.net

121 DCM SOLUTION
+54 11 4711-0458
info@dcm.com.ar
www.dcm.com.ar

87 DEITRES
+54 223 495-2500
info@deitres.com.ar
www.deitres.com.ar

40 DEXA SEGURIDAD
41 +54 11 4756-0709

ventas@dexa.com.ar
www.dexa.com.ar

46 DIALER ALARMAS
47 +54 11 4932-3838

dialerseguridad@dialer.com.ar
www.dialer.com.ar

43 DIGIFORT
operaciones@digifort.com
www.digifort.com

52 DMA
53 +54 341 486-0800

info@dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar

56 DRAMS TECHNOLOGY
57 +54 11 4862 5054

ventas@dramstechnology.com.ar
www.dramstechnology.com.ar

64 DX-CONTROL
65 +54 11 4647-2100

dxcontrol@dxcontrol.com.ar
www.dxcontrol.com

37 E+S+S
+57 1 510-3494/3330
pmarquez@securityfaircolombia.com
www.securityfaircolombia.com

70 ELCA SEGURIDAD
71 +54 11 4925-4102

info@elcasrl.com.ar
www.elcasrl.com.ar

76 ELECTROSISTEMAS
77 +54 11 4713-8899

ventas@electrosistemas.com.ar
www.electrosistemas.com.ar

111 EXTINRED
+54 11 4521-1701
info@extinred.com.ar
www.extinred.com.ar

17 FIESA
18 +54 11 4551-5100
19 contacto@fiesa.com.ar

www.fiesa.com.ar

109 FPS
+54 11 2106-7783
ventas@fpssa.com.ar
www.fpssa.com.ar

22 GETTERSON ARGENTINA
23 +54 11 6777-6000
24 hiperseg@getterson.com.ar

www.getterson.com.ar

91 HIKVISION LATAM
+56 2 2405-5333
latam.sales@hikvision.com
www.hikvision.com/es-la/

31 HURIN
117 +54 11 4583-6653

ventas@hurin.com.ar
www.hurin.com.ar

131 INTELEKTRON
+54 11 2205-9000
ventas@intelektron.com
www.intelektron.com

61 INTERWAVE
+54 11 4621-4749
info@interwavegroup.com
www.interwavegroup.com

127 IP USERGROUP
+593 2 604-0806
pr@ipusergrouplatino.com
www.ipusergrouplatino.com

105 ISELEC
+54 11 5294-9362
info@iselec.com.ar
www.iselec.com.ar

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

85 KIT EXPERTO
+54 341 528-6300
info@kitexperto.com
www.kitexperto.com

81 LANTRONICA
+54 11 5368-0503
info@lantronica.com.ar
www.lantronica.com.ar

86 LARCON-SIA
+54 11 4735-7922
ventasba@larconsia.com
www.larconsia.com

21 MESSE FRANKFURT ARGENTINA
+54 11 4514-1400
intersec@argentina.messefrankfurt.com
www.intersecbuenosaires.com.ar

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

55 NANOCOMM
+54 11 4505-2224
nanocomm@nanocommweb.com
www.nanocomm.com

75 NETIO
+54 11 4554-9997
info@nt-sec.com
www.nt-sec.com

103 PLAY SEGURIDAD ELECTRÓNICA
+54 11 4612-0257
comercial@playseguridad.com
www.playseguridad.com

82 PPA ARGENTINA
83 +54 11 4566-3069

info@ppa.com.ar
www.ppa.com.ar

114 PRONEXT
+54 11 4958-7717
info@pronext.com.ar
www.pronext.com.ar

99 PROVISION DIGITAL
+54 11 4711-0989
info@provisiondigital.com.ar
www.provisiondigital.com.ar

79 PUNTO CONTROL
132 +54 11 4361-6006

ventas@puntocontrol.com.ar
www.puntocontrol.com.ar

113 RADIO OESTE
+54 11 4641-3009
ventas@radio-oeste.com.ar
www.radio-oeste.com.ar
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