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Cual es la actualidad de Aliara?

- Estamos en una etapa de creci-
miento a nivel internacional, adecuan-
do nuestros productos a lo que el mer-
cado requiere. Trabajamos mucho con
nuestros clientes y con lo que el gremio
de la seguridad electrénica internacio-
nal requiere porque nuestra historia
estd ligada a eso.No solo en lo referen-
tealatecnologia del producto ensisino
en lo referente al servicio que ofrece-
mos. Actualmente estamos innovando
nuestros productos en materia tecno-
|6gica y abocados al desarrollo de un
software integral para ofrecer mas pro-
puestas a nuestros clientes.

- {Qué nivel de integracion ofrecen
sus productos?

- Nuestros productos son adaptables
a otros sistemas y lo que venimos desa-
rrollando desde hace unos afnos es una
solucién de software y hardware que
permita integrar todo el sistema a otras
tecnologias, como CCTV, control de ac-
cesos, alarmas de intrusion, etc., con el
fin de ofrecer a nuestros clientes en un
solo software de gestién todo el con-
trol de seguridad que el predio requie-
ra.Laidea es brindar soluciones cada vez
mas practicas e innovadoras y sencillas
deimplementary que conjuguen todos
los elementos actuales de la seguridad
electrénica.

- {Cuales son sus principales mercados?

- Aliara es una empresa pionera en se-
guridad perimetral.Hoy los grandes de-
sarrolladores de sistemas perimetrales
estan abocados a la provision de siste-
mas para grandes perimetros, olvidan-
do quizd otro tipo de mercado en el que
nuestra empresa siempre estuvo pre-
sente. Creemos que la necesidad en
toda la regién es dar soluciones practi-
cas con una buena relacién costo be-
neficio. Por ejemplo si nuestro cliente -
que es el instalador- tiene a su vez un
cliente que quiere proteger un gran pre-
dio, sea un campo, un country o una
empresa,seguramente este cliente tam-
bién tendra la necesidad de proteger

sus bienes particulares, sea su propiedad,
su casa de fin de semana, etc. Nosotros
brindamos soluciones para los dos seg-
mentos de mercado:tanto para la protec-
cion perimetral de grandes espacios
como los predios mas reducidos. Desde
hace mas de una década desarrollamos
soluciones para pequenos y grandes pe-
rimetros, lo cual nos llevé a posicionar-
nos como lideres en la provisién de estas
soluciones en Latinoamérica.

“Al trabajar estrechamente con
nuestros clientes y conociendo el
mercado, podemos ofrecer solucio-
nes adecuadas para cada lugar,
con un producto adecuado y un
servicio postventa que nos posicio-

na como lideres en la region”

- Como exportadores, ;qué concep-
to creen que tienen en otros mercados
del producto argentino?

- Creemos que si se hace un trabajo se-
rio,con un buen producto y un buen ser-
vicio se pueden lograr excelentes resul-
tados.Tecnolégicamente nuestro sistema
estd adecuado para las necesidades de
la region. Muchas veces sucede que pro-
ductos de otras regiones del mundo, con
equipos desarrollados bajo otras condi-
ciones e idiosincrasia, fallan a la hora de
adaptarse a las necesidades del merca-
do latinoamericano. Nuestro trabajo rea-
lizado en toda la regién y la basta expe-
riencia acumulada nos ubica en una po-
sicion ideal para brindar soluciones tec-
noldgicas efectivas.Esto significa tener un
sistema que funcione de manera adecua-
da, con un software de gestién sencillo,
una aceptable relacion costo/beneficio y
que sea capaz de brindar todas las res-
puestas necesarias.

- ¢En qué estado de desarrollo se en-
cuentra este segmento de mercado?
- La deteccion perimetral crecié de ma-

En plena etapa de crecimiento internacional, Aliara ofrece sistemas
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integrales en seguridad perimetral de ultima tecnologia. Con el gre-
mio como pilar de su crecimiento, la empresa se posicioné como lider
en la region en el sector, gracias a la calidad e innovacion de sus pro-

ductos y el servicio permanente a sus clientes.

nera exponencial. Inicialmente pensada
para la proteccion de perimetros milita-
res o gubernamentales su uso se fue am-
pliando a entidades civiles cada vez mas
amplias: desde fabricas o plantas petro-
leras, por ejemplo, hasta sitios remotos
de pequena envergadura (como ser an-
tenas de telecomunicaciones, etc.) La ex-
celente relaciéon costo/beneficio de los
sistemas ALIARA permiten proteger
todo tipo de perimetros,desde industrias
hasta residencias, pasando por countries,
sitios remotos, penitenciarias o fabricas.
Hoy el cliente quiere al intruso lo mas le-
jos posible de su propiedad y con nues-
tro sistema puede lograrlo de manera
eficaz y a costos razonables.

-Tecnolégicamente, ; cual es el proxi-
mo paso en la tecnologia de Aliara?

- Actualmente estamos desarrollando
productos mds avanzados tecnolégica-
mente que brinden soluciones mas pun-
tuales,siempre con el concepto de lograr
un producto con bajo indice de alarmas
no deseadas y bajo costo de manteni-
miento; Esto ultimo es muy importante,
ya que si el mantenimiento no es accesi-
ble para el cliente, el sistema pierde efi-
cacia y cae en desuso. Nuestro departa-
mento de ingenieria tiene siempre como
premisa desarrollar un sistema efectivo,
con bajo mantenimiento y vida util pro-
longada, que nos permita brindar solu-
ciones tecnolégicamente avanzadas
pero de uso sencillo y eficaz.

- (Cual es el futuro de la empresa?

-Estamos en un proceso de crecimien-
to,ampliando nuestra gama de produc-
tos e ingresando en nuevos mercados
(Europa, Asia, etc.). Aliara nacié como fa-
bricante de cable sensor microfénico y
hoy por hoy desarrollamos y brindamos
al mercado soluciones integrales de se-
guridad electrénica perimetral que ex-
portamos a todo el mundo, liderando en
muchos mercados por sobre otras em-
presas competidoras. Esto lo logramos
gracias a nuestra constante evoluciéon
tecnoldgica y la permanente vocacion
de servicio.l




