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Enfocado en el área de seguridad electrónica y especializado en videovigilancia, Big Dipper ofrece
al soluciones que incluyen conectividad, control de accesos y almacenamiento de datos. Hoy, su
oferta incluye marcas como Dahua, ZKTeco, Cygnus Electronics, DJI, Garnet y Marshall, entre otras.

esde su primer día de vida, Big
Dipper se enfocó en la impor-

tación y distribución mayorista de pro-
ductos destinados a la seguridad elec-
trónica, siempre a través de diversos
canales y con un fuerte compromiso
de respaldo técnico. Una de las bases
de la compañía, como distribuidora,
es proveer en forma exclusiva a inte-
gradores, empresas de seguridad e ins-
taladores del sector, respetando y va-
lorando al gremio. Esta forma de hacer
negocios, sostenida en el tiempo, deriva
en la confianza de empresas y profe-
sionales de todo el país, que saben
que Big Dipper no compite con ellos.

Los pilares que impulsan a la empresa
en el día a día son el respaldo técnico
pre y posventa y la política de stock
permanente y variado. El apoyo técnico
que provee se manifiesta a través del
Departamento de Soporte Técnico, un
Laboratorio certificado que respalda la
garantía de los productos que ofrece y
el equipo de Proyectos, que colabora
con los clientes en el diseño de las so-
luciones tecnológicas. 

Big Dipper sabe que esta industria
tiene un ritmo vertiginoso de cambios
tecnológicos y un aumento permanente
de los productos presentados por las
marcas y requeridos por los clientes fi-
nales. Por ese motivo realiza actividades
para compartir y difundir el conoci-
miento entre los profesionales del canal. 

Big Dipper lleva a cabo permanente-
mente diferentes capacitaciones en mo-
dalidad de webinars, organiza eventos
de presentación y capacitación en todo
el país de la mano de sus distribuidores
y acumula una librería de documenta-
ción que ayuda a resolver rápidamente
los temas técnicos cotidianos.

LOS INICIOS
La empresa fue fundada en el año

2000 como Big Dipper Technology por
un grupo de ingenieros en electrónica,
informática y especialistas en óptica,
con la misión de evaluar las tecnologías

D

Distribuidor integral de seguridad electrónica

desarrolladas por numerosas fábricas
en el mundo para acercar a sus clientes
los mejores productos disponibles en
el mercado mundial en materia de se-
guridad electrónica. “Nuestra labor co-
mo empresa de ingeniería es evaluar
tecnologías innovadoras, su funciona-
lidad, durabilidad y calidad para final-
mente ofrecerlas en el mercado con la
mejor relación costo-beneficio para
nuestros clientes. Para ello contamos
con nuestro propio laboratorio de elec-
trónica, óptica y redes, el cual nos per-
mite proveer soporte técnico pre y

posventa”, destaca el Ingeniero Gabriel
Pennella, fundador y directivo de la
empresa. 

La gran variedad de productos y ser-
vicios que ofrece Big Dipper colocan a
esta innovadora empresa en una po-
sición inmejorable para brindar solu-
ciones de todo tipo. “Cualquiera sea la
necesidad o aplicación, ya sea para
empresas, para el hogar, los comercios,
la industria, los countries, las zonas ru-
rales, los casinos, los municipios, las
entidades bancarias, los vehículos, etc.,
tenemos los dispositivos y accesorios
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de seguridad que nuestros clientes re-
quieren. Y en muchas ocasiones, desa-
rrollamos soluciones a medida si es
que los productos que comercializamos
no alcanzan para satisfacer esa necesi-
dad”, explicó Gabriel Pennella.

LA SEDE DE BIG DIPPER
En sus primeras épocas, Big Dipper

realizaba sus actividades en una pe-
queña propiedad de Morón, donde
comenzaron a desarrollar las primeras
soluciones y a componer el primer
stock de productos. Allí, en ese pequeño
rincón, entre cables y soldadores, el
proyecto inicial comenzó a tener visos
más profesionales, y las inquietudes
por lograr mayores y mejores soluciones,
tanto de los integrantes de Big Dipper
como de sus clientes, comenzaron a
crecer, al igual que la empresa. “Desde
ese inicio pasaron cinco años hasta
que nos mudamos a lo que, podría
decirse, fue nuestra primera sede formal,
ubicada en Morón. Una vez allí, y como
el crecimiento fue permanente, co-
menzamos a pensar en una sede pro-
pia”; cuenta Gabriel Pennella acerca
de la evolución de la empresa.

Así fue que en 2010 inauguraron su
propio edificio (en la actualidad, Sucursal
Oeste), construido a medida de las ne-
cesidades de la empresa. “La idea de
establecernos en Parque Leloir e invertir
en algo propio, diseñándolo a medida,
fue un gran acierto. Estamos a un paso
de la capital y con buenos accesos
hacia la provincia, lo cual nos da un
panorama bastante interesante a la
hora de expandir nuestro negocio”, ex-
plica Pennella.

SUCURSALES
Hacia el 2017, Big Dipper continuó

con su política de expansión, esta vez,
mediante la apertura de sucursales. La
primera sucursal fue la de zona sur,
más precisamente, en Lanús. La idea,

que tuvo muy buena repercusión, era
acercar el porfolio de productos de
Big Dipper a una zona que estaba com-
pletamente desatendida. Si bien no era
una zona muy atractiva en términos de
poder adquisitivo, sí lo era por los graves
problemas de inseguridad y la falta de
oferta de soluciones. Como primera ex-
periencia, demandó mucho esfuerzo la
puesta en marcha, pero los resultados
fueron muy satisfactorios. Muchos clien-
tes de esa zona ya no tuvieron que mo-
vilizarse hasta Ituzaingó para obtener
los productos de la empresa.

Luego se abrió la Sucursal Cuyo, en
Mendoza, Sucursal Almagro, en CABA,
y, más recientemente, Sucursal Norte
en Béccar, y Sucursal La Plata en aquella
ciudad. De esta manera, Big Dipper

completa la oferta al gremio, cubriendo
CABA y GBA en su totalidad y parte
del interior del país.

En todos los casos, el cliente cuenta
con todas las comodidades que nece-
sita: una amplia y ágil área de recepción
y atención, además de un área de
ventas con boxes privados para brin-
darles atención personalizada y profe-
sional. Desde su ingreso, el visitante se
encuentra un extenso y completo show-
room, en el cual pueden hacerse de-
mostraciones y evaluaciones HandsOn
de todos los productos. Tras estas áreas
están ubicadas las secciones técnicas,
donde se lleva adelante el testeo y
embalaje, y el sector de depósito y
despacho, donde toda la mercadería
está perfectamente clasificada para
poder responder de manera inmediata
a los pedidos gracias a la política de
stock permanente.

CYGNUS ELECTRONICS
En una iniciativa sin precedentes en

nuestro mercado, Big Dipper inició en
2016 el desarrollo de una marca propia,
que no se limitara a poner una etiqueta
en unos pocos productos sino que es-
tuviera orientada a generar un porfolio
de productos de diferentes líneas, todas
concalidad profesional. Así nació Cygnus
Electronics, la marca que hoy abarca
más de 200 productos entre control de
accesos, videovigilancia IP, conectividad
y comunicaciones wireless, baterías y
UPS, videoporteros y telefonía IP, acce-

Central Big Dipper
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sorios, alarmas vecinales, tótems de
emergencia y otros.

Como parte del desarrollo de la marca,
una de las apuestas más importantes
de Big Dipper fue la apertura de la
nueva casa central de Cygnus Electro-
nics, en General Rodríguez, provincia
de Buenos Aires. Ubicada estratégica-
mente sobre la colectora sur de la Au-
topista del Oeste, en el km 48, la sede
ocupa un predio de 3.500 m2 con más
de 1.900 m2 cubiertos y un amplio
lugar de estacionamiento. Su cons-
trucción se inició en 2016 y demandó
una inversión total de USD 1.600.000.
En su diseño se prestó especial atención
a los aspectos ecológicos, sobre todo
a aquellos relacionados con la reducción
del consumo de energía. 

La sede de Cygnus cuenta con una
planta de más de 30 empleados y
buena parte de sus recursos están de-
dicados a investigación y desarrollo,
gracias a lo cual son capaces de generar
nuevos productos para la industria de
la seguridad electrónica y las teleco-
municaciones. Cuenta con un depósito
con 1.000 posiciones de pallets, tres
puestos independientes de expedición,
áreas específicas de carga y descarga
de mercadería e insumos y un amplio
laboratorio de electrónica con diez
puestos de trabajo en donde se prue-
ban y desarrollan nuevos productos.

Una de las funciones principales de
la sede de Cygnus Electronics es recibir
a los profesionales del gremio que asis-

ten a los cursos, certificaciones, pre-
sentaciones de productos y desayunos
de trabajo que Big Dipper organiza.
En 2019 se han realizado –entre otros–
eventos con ZKTeco en control de ac-
cesos, la presentación de la línea de
drones línea Enterprise de DJI y cursos
de reconocimiento facial con Cygnus
Electronics.

Big Dipper apuesta fuertemente a
Cygnus Electronics como una alternativa
y un complemento a las marcas tradi-
cionales, como el apoyo a una empresa
que se enfoca en buscar junto a sus
clientes la mejor solución para cada
proyecto y cada oportunidad de ne-
gocios. El porfolio completo de Cygnus
se ofrece a las empresas del gremio en
forma directa y a través de las sucursales
y distribuidores de Big Dipper en todo
el país. 

LÍNEA DE TIEMPO

2000
Big Dipper se inició como una empresa
de servicios relacionados con la segu-
ridad electrónica.

2005
Mudó sus instalaciones a Morón, donde
permaneció 5 años. En ese momento, la
empresa se dedicaba a los sistemas de
seguridad e iluminación profesional.

2008
Big Dipper tomó la representación de
los productos Dahua, marca represen-
tada oficial y exclusivamente en Ar-
gentina.

2009 - 2010
En estos años comenzó a trasladar sus
instalaciones al predio donde actual-
mente se encuentra la Sucursal Oeste
(Ituzaingó) de la compañía, de 1400
metros cuadrados.

2011
En continuo crecimiento, inauguró el
showroom y un nuevo depósito. Pre-
sentó la tecnología HD-CVI, una de las
novedades más recientes del mercado
en cuando a videovigilancia en HD.

2013
Completó la construcción de su sede
corporativa, añadiendo puestos de tra-
bajo, servicio de atención al cliente y
un nuevo depósito. Se enfocó en desa-
rrollar canales de distribución en todo
el país.

2017
Se sumaron nuevas marcas a la cartera
de productos de videovigilancia: Drones
DJI, ZKTeco, Western Digital, Alonso
Hnos/Garnet, Marshall.

2018
Comenzó la expansión hacia otras zonas
y ciudades mediante la instalación de
sucursales. Actualmente, cuenta con se-
des en Lanús, Almagro, Beccar, Ituzaingó,
Mendoza y La Plata.

2019
Se inauguró la nueva casa central en
General Rodríguez en donde se desa-
rrolla la marca Cygnus Electronics y co-
menzaron a concebirse nuevos produc-
tos de fabricación mixta: totems de
emergencia para espacios públicos, alar-
mas vecinales, comunicadores de emer-
gencias, videowalls y sistemas de vide-
ovigilancia activos.
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El distribuidor amplía su oferta

Hikvision llega
a Provisión Digital

28
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ONVIF®, la iniciativa de estandarización global líder para
productos de seguridad física basados en IP, llevó a cabo
en Tokio, Japón, su 20.º Plugfest de Desarrolladores, un
hito que enfatiza el crecimiento y la continua demanda
de soluciones interoperables. 
Los desarrolladores e ingenieros de 22 empresas miem-
bros de ONVIF se reunieron en el evento de tres días
para poner a prueba sus implementaciones de perfiles
con otros productos compatibles con ONVIF. Los desa-
rrolladores pueden probar sus productos, independien-
temente de la compatibilidad con el perfil, y la interope-
rabilidad entre sus dispositivos y los de otros fabricantes.
Como resultado, se llevaron a cabo casi 250 horas de
trabajo con 47 miembros poniendo a prueba sus imple-
mentaciones de los seis perfiles de ONVIF. Además de las
pruebas de interoperabilidad, todos los clientes de ONVIF
tuvieron la oportunidad de testear el uso de la herramienta
de prueba de Dispositivos/Cliente. Desde allí, los asistentes
pudieron debatir con los desarrolladores de estas herra-
mientas sobre los temas que surgieron durante las pruebas
de compatibilidad.
“El nivel continuo de participación de nuestras empresas
miembro en lo que es hoy nuestro 20.º Plugfest de Desa-
rrolladores demuestra la importancia de la interoperabilidad
para la industria en general”, dijo Per Björkdahl, presidente
del comité directivo de ONVIF. “A medida que se desarrollan
nuevos perfiles para satisfacer las necesidades cambiantes
del mercado, es más importante que nunca que las com-
pañías colaboren e intercambien ideas con el fin de crear
las mejores nuevas tecnologías compatibles posibles”,
concluyó.
Los Plugfests de Desarrolladores de ONVIF se realizan
dos veces al año en todo el mundo para permitir que los
miembros globales del estándar se reúnan y pongan a
prueba sus implementaciones. El próximo Plugfest de
Desarrolladores está programado para realizarse en no-
viembre de 2019 en Roma, Italia.

Evento realizado en Tokio

20º Plugfest de
Desarrolladores
ONVIF

Provisión Digital nació como em-
presa en el 2000, inicialmente ad-
quiriendo sus productos local-

mente a las grandes distribuidoras para revender a sus
propios clientes. En 2010, y después de alternativas cam-
biantes en el negocio, sus directivos se propusieron ser
ellos mismos distribuidores, ofreciendo al instalador pro-
ductos de marca propia, con soporte local y fabricados
bajo los más altos estándares de calidad.
“Gracias a nuestra política de servicios logramos crecer
durante los últimos años, ampliando nuestra base de
clientes”, explicaron desde la dirección de la empresa.
TechOne es la marca de Provisión Digital, cuyos productos
están diseñados específicamente para nuestro mercado.
Además de su propia marca, Provisión Digital incorporó
a su oferta toda la línea de productos Dahua para sumar,
meses más tarde, la distribución de VPCam y Mark, con
propuestas para todos los segmentos de mercado. Para
agregar más valor a su propuesta, Provisión Digital también
incorpora a su oferta toda la línea de productos Hikvision.
“Nuestra misión es ser referentes en la distribución, espe-
cialmente en el sector de la videovigilancia. Por ello es
que la incorporación y desarrollo de nuevas propuestas
son pilares fundamentales para sustentar este posiciona-
miento”, concluyeron desde la dirección de la empresa.

Herramientas Ford y Volt

Nueva distribución de
Hurín

Hurín va un paso más allá en la provisión de productos e
incorpora a su porfolio dos grandes marcas: Ford Tools y
Volt, quienes distribuyen mundialmente herramientas
manuales y eléctricas. En Hurín tienen como premisa
ofrecer soluciones al sector y están convencidos de que
este nuevo rubro permitirá a sus clientes actualizar y
proveer a los instaladores herramientas manuales y eléc-
tricas tales como taladros, atornilladoras, amoladoras, cá-
maras de inspección, hidrolavadoras y compresores, entre
otras opciones.

www.provisiondigital.com.ar


mailto: ventas@hurin.com.ar
www.hurin.com.ar
https://www.facebook.com/Hurinseguridadelectronica/
https://www.instagram.com/hurinseguridad/


www.dmasrl.com.ar


www.dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar
mailto:contacto@dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar


32 >

l Wisenet Solutions Road Show
2019 Cono Sur, una propuesta de

Hanwha Techwin para la difusión de
sus últimos productos y servicios en
materia de videovigilancia, tuvo su pa-
rada en la Ciudad de Buenos Aires, Ar-
gentina. Organizado por DRAMS Tech-
nology, el evento se llevó a cabo en el
Hotel Meliá de Buenos Aires y contó
con la participación de más de cuarenta
profesionales del sector.

La apertura de la jornada estuvo a
cargo de Andrés Schapira, Director de
DRAMS Technology, quien llevó a cabo
una breve presentación de la compañía.
“Somos una empresa enfocada en so-
luciones profesionales tanto para el
segmento de la videovigilancia como
para el de control de accesos, y repre-
sentamos marcas de renombre global”,
destacó. Respecto a su relación con el
fabricante, Schapira describió: “contamos
con un equipo de trabajo enfocado
en la marca y sus soluciones, lo cual
nos permite trabajar cerca del cliente
y sus necesidades”.

DRAMS Technology es distribuidor
de Hanwha Techwin, marca continua-
dora de Samsung Techwin desde hace
más de una década, principalmente

E en productos con tecnología IP de las
Series Wisenet L, Q, P y X. “La marca
tuvo un crecimiento sostenido a lo
largo de los años gracias a la versatilidad
de sus productos, capaces de adaptarse
a diferentes entornos y proyectos”, ex-
plicó Schapira quien, además, manifestó
que el objetivo de la empresa “es seguir
posicionando a Hanwha en el mercado
de la videovigilancia trabajando en
conjunto con la marca para potenciar
su presencia en distintos proyectos”.

LA PALABRA DEL FABRICANTE
Hanwha Techwin estuvo representada

en el Road Show por Andrés González,
Ingeniero en aplicaciones de ventas y
Soporte técnico, quien llevó a cabo la
presentación de las nuevas soluciones
y sus características. 

Uno de los primeros productos mos-
trados fueron los que componen la serie
Wisenet X Plus, que replican las carac-
terísticas esenciales de la Wisenet X,
pero con aspectos distintivos tales
como su sencilla instalación (vienen
provistas de “aletas” ajustables que eli-
minan el uso de tornillos para su fija-
ción), su alto rendimiento y el diseño
modular. González informó que X Plus

está disponible en tres modelos: domo
anti vandálico para exterior, domo anti
vandálico para interior y montaje em-
potrado.

Otra de las características que pre-
sentan los productos de la Serie X es
su tecnología de estabilización de ima-
gen digital mejorada (DIS) mediante
sensores giroscópicos. Estos sensores
fueron diseñados para reducir el des-
enfoque de imágenes causado por el
viento o una vibración. Lo que logra la
tecnología DIS es que la cámara, al
recibir un impacto, envíe una notifica-
ción para que el sensor Gyro pueda
estabilizar la imagen. Otra de las ca-
racterísticas distintivas de la serie es la
mejora en sus analíticas de audio y vi-
deo. Así, por ejemplo, la cámara puede,
a través de la función de desempaña-
dor, lograr una imagen nítida en con-
diciones de niebla. 

En cuanto a la reproducción de audio,
las cámaras de la Serie X pueden al-
macenar hasta cinco mensajes de ad-
vertencia pregrabados en el domo, los
cuales se pueden programar para que
se reproduzcan automáticamente si
hay eventos predefinidos. “Esta función
es útil tanto para advertencias como

DRAMS y Hanwha Techwin llevaron a cabo la presentación de la nueva serie de productos Wisenet,
enfocada en ofrecer nuevas soluciones para el segmento de la videovigilancia. A continuación, la
palabra de los disertantes y las principales características de los sistemas mostrados.

Organizado por el distribuidor DRAMS Technology

Eventos

Wisenet Solutions Road Show
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para disuadir una intrusión”, señaló An-
drés González.

El ingeniero expresó que el Road Show
es una iniciativa que viene llevándose
a cabo desde hace dos años. “Propusi-
mos estos eventos a nuestros distri-
buidores con el fin de tener un contacto
cercano con ellos y sus clientes, po-
niendo a su disposición los últimos
adelantos tecnológicos de la marca.
Así como estamos presentando lo nuevo
de Wisenet y la plataforma WAVE, tam-
bién estamos trabajando en nuevos
productos para el mercado, con fun-
ciones mejoradas y para diferentes
tipos de proyectos”, completó.

OTRAS CARACTERÍSTICAS
DE LA SERIE WISENET X

• Instalación con apoyo USB: las cámaras
pueden conectarse con dispositivos
móviles a través de puerto USB o WiFi,
por lo que los ángulos de visión pue-
den ser corregidos inmediatamente
a través de la visualización en el Smart-
phone.

• Ranuras duales para SD: los slots SD
permiten que la cámara almacene
hasta 512 Gb automáticamente, man-
teniendo los datos seguros y accesibles
ante cualquier circunstancia. Además,
al tener ranuras duales, permite grabar
mayor tiempo de video que con un
slot único.

• Corrección de distorsión de lente: con
esta función, se corrigen los defectos
que suelen causar las líneas rectas
que aparecen en la curca del borde
exterior.

WISENET WAVE
La nueva plataforma de gestión ad-

ministrada Wisenet WAVE es el nuevo

VMS de Hanwha Techwin, poderoso,
intuitivo y altamente personalizable.
Además, es capaz de reconocer auto-
máticamente y administrar las cámaras
IP compatibles: dispositivos Wisenet IP,
ONVIF perfil S y dispositivos integrados
por API. Esta plataforma resulta ideal
para satisfacer las necesidades de los
clientes que están en busca de solu-
ciones de videovigilancia de extremo
a extremo, fáciles de usar y a precios
razonables.

“WAVE está revolucionando el mer-
cado no solo porque funciona de ma-
nera modular sino porque además
opera con iOS y Android, conectando
y sincronizando todos nuestros dis-
positivos, independientemente del
área geográfica en la que estén sus
usuarios. Y solo requiere una conexión
a Internet”, explicó González. Las ca-
racterísticas de este VMS son realmente
únicas, con tecnología de escalamiento
adaptativo que intercambia de manera
dinámica imágenes de alta definición
y baja definición según los recursos
del CPU del cliente.

WAVE es una herramienta intuitiva
que facilita la configuración de pantallas
de imágenes en directo y grabadas en
un solo monitor o videowall con con-
figuraciones y tamaños de pantalla

personalizables y una interfaz simple,
que permite “arrastrar y soltar”. Su ven-
tana de zoom le da la posibilidad a los
operadores del centro de monitoreo
de ampliar la imagen con un solo clic,
con lo cual se puede llevar al primer
plano cualquier actividad sospechosa
en el sitio monitoreado.

Wisenet WAVE dispone de aplicaciones
para los sistemas operativos más im-
portantes, de modo que los usuarios
no están limitados por el sistema con
el que operan sus puestos de trabajo,
dispositivos móviles, servidores de
montaje en rack y hasta dispositivos
integrados de bajo consumo.
• Wave Sync: servicio basado en la nube

que habilita el acceso de modo simple
y centralizado, además de una visión
completa de cualquier sistema Wisenet
WAVE.

• Estación de trabajo: un reproductor
de medios completo diseñado para
ver y administrar un único sistema
WAVE desde una PC de escritorio o
portátil.

• Móvil: aplicación diseñada para ver
video y archivos del sistema en cual-
quier momento.

• Servidor:servidor de medios encargado
de descubrir, conectarse y gestionar
dispositivos y datos del sistema. 

Andrés González
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n las oficinas centrales de Cygnus
Electronics, ubicadas en el partido

de General Rodríguez, provincia de
Buenos Aires, se llevó a cabo la pre-
sentación oficial de la línea Enterprise
de drones DJI de Big Dipper, único re-
presentante oficial de esta línea en Ar-
gentina. Con la presencia de los más
importantes referentes de empresas
privadas y organismos gubernamen-
tales, se mostraron las cualidades ex-
clusivas que poseen los distintos mo-
delos de drones para videovigilancia.
El evento, que fue transmitido en vivo
para más de 100 asistentes remotos a
través de un webinar, está disponible
en el canal de YouTube de Big Dipper,
www.youtube.com/bigdippersecurity.

La presentación contó con la presencia
de Pablo Bertucelli, Project Manager
de Big Dipper, quien realizó la presen-
tación de los equipos Matrice 600 Pro,
Matrice 200/210 y Mavic 2 Enterprise
Dual. Además, se realizó una demos-
tración de las distintas aplicaciones de
la línea Enterprise y se hizo especial
hincapié en comunicar las bondades

E que presenta el Mavic 2 con su cámara
térmica dual para el uso en videovigi-
lancia. Este modelo cuenta con atributos
exclusivos ideales para el rubro: con
accesorios tales como un altavoz, un
iluminador LED regulable de alta po-
tencia, una cámara dual (óptica 4K y
térmica) y una baliza, es la herramienta
ideal para realizar recorrido de perí-
metros, búsqueda de personas y se-
ñalización de objetivos. Una de las fun-
ciones más interesantes de esta línea
de soluciones propuesta por Big Dipper
es la integración de la cámara del dron
con un centro de monitoreo. De esta
manera, las imágenes pueden ser en-
viadas en tiempo real a través de la
conexión a una grabadora portátil con
transmisión vía 4G. 

Como aplicaciones generales, toda la
Serie Enterprise de DJI es una herramienta
para vigilancia y verificación perimetral,
inspección de torres de alta tensión,
apoyo operacional en campo, revisión
de estructuras y construcciones, bús-
queda y rescate de personas y vehículos
e incendios urbanos y forestales.

El evento también contó con la par-
ticipación de Martín Martín, responsable
de Drones VIP, el Centro de Instrucción
de Aeronáutica Civil con más trayectoria
y conocimientos sobre los drones. En
su presentación, se señalaron conceptos
a tener en cuenta sobre la legislación,
las certificaciones, las autorizaciones y
los procedimientos al momento de
operar con estas herramientas.

El evento finalizó con la prueba de
vuelo de equipos Matrice y Mavic 2, e
incluyó la transmisión en vivo de las
tomas que realizó el dron a más de
50 metros de altura, en tiempo real, a
un centro de monitoreo. Esta demos-
tración también fue transmitida online
a través del webinar. Sin duda el dife-
rencial de estos equipos se comprueba
poniéndolos en campo y demostrando
sus virtudes en un escenario real, lo
que fue reconocido por todos los asis-
tentes al encuentro.

Big Dipper cuenta con equipamiento
y personal certificado para colaborar
con los integradores en el desarrollo
de sus proyectos.  

En la sede de Cygnus Electronics se llevó a cabo la presentación de la línea de drones representados por
Big Dipper en Argentina. Durante el evento, se mostraron los distintos modelos en funcionamiento y se
realizó la transmisión de imágenes captadas por el dron a un centro de monitoreo.

Productos representados por Big Dipper 

Eventos

Presentación de los drones DJI
Línea Enterprise
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a ciudad de Rosario, provincia de
Santa Fe, fue protagonista de una

nueva y esperada escala del Security,
Conference & Expo 2019, que desde
su primera edición está en constante
crecimiento y ha llegado a convertirse
en uno de los eventos itinerantes de
seguridad electrónica más grandes de
Argentina. Organizado por Continents
Ideas y auspiciado por Revista Negocios
de Seguridad, superó las expectativas
de sus promotores, quienes tuvieron
que cerrar las inscripciones algunos días
antes de lo previstopor haber alcanzado
el cupo máximo disponible de asistentes
y habilitar una lista de espera, pese a la
gran capacidad de los salones del City-
center.

Las conferencias del SCE atrajeron
una gran audiencia de representantes
del sector de la seguridad, empresas
privadas y organismos de gobierno.
Algunos de los temas que vienen ge-
nerando mayor interés en los últimos
eventos son los relacionados con la in-
dustria de la prevención de incendios.
En esta oportunidad, las charlas sobre
este tema estuvieron a cargo de pro-
fesionales de True Digital Systems (TDS)
y ASEC, quienes a través de sus expo-
siciones buscaron ayudar a los asistentes
a vencer miedos y estigmas con res-
pecto a la venta e instalación de sistemas
de detección y extinción. 

L Como es habitual en el SCE, la apertura
estuvo a cargo de CEMARA, seguida
por la exposición de Pablo Verdier
sobre Marketing Digital, quien logró
una vez más que muchos de los asis-
tentes sintieran la necesidad de im-
plementar ese tipo de acciones en sus
empresas. Sin embargo, la charla que
mayor debate generó fue la que estuvo
a cargo de Pablo Correnti, en represen-
tación de CAPSI, quien habló sobre el
“Futuro de la Prevención del Delito”,
mientras que el cierre del evento estuvo
a cargo de Fabián Garófalo quien habló
sobre tecnología aplicada en ciudades
inteligentes.

Además de contar con el apoyo de
medios nacionales e internacionales
como Negocios de Seguridad, Revista
Innovación, Seguridad en América,
Ventas de Seguridad y Revista Prensario
TILA, acompañaron al evento empresas
como Seguridad Centro, Starligh, Pro-

piedad Protegida, Security 24, CMR y
DMA, entre otras.

El tour SCE comenzó su gira en Cór-
doba, ciudad que marcó el inicio del
calendario 2019 de exposiciones y con-
ferencias. El exitoso evento, organizado
por Continents Ideas, del cual partici-
paron más de 1.200 profesionales del
sector desde su primera edición, se
llevó a cabo el 16 de mayo en el Windsor
Hotel & Tower de la capital mediterrá-
nea, con gran convocatoria de público.
El 13 de junio, en tanto, se realizó una
nueva edición en el Hotel Neuquén To-
wer, de la ciudad de Neuquén. La elección
de este punto del país se debió al gran
crecimiento de la zona de Vaca Muerta
y el interés que expresaron las marcas
que vienen acompañando al evento
en ediciones anteriores de presentar
sus productos y soluciones en ese mer-
cado, actualmente en continuo creci-
miento. 

Después de pasar por Córdoba y Neuquén, Security Conference & Expo tuvo su fecha en Rosario, cuya
convocatoria superó ampliamente el número de asistentes previstos, quienes colmaron el salón del hotel
elegido para la ocasión.

Nueva fecha para la gira tecnológica

Eventos

Tour SCE en Rosario
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a quinta parada del tour Instalador
Experto en Seguridad tuvo lugar

el 25 de julio en Paraná, Entre Ríos. Las
malas condiciones climáticas reinantes
durante la jornada no fueron impedi-
mento para recibir a los cerca de cien
profesionales e integradores que se
dieron cita en el Maran Suites & Towers. 

En el evento se hizo foco en temas
comerciales como las páginas web, el
correcto uso y manejo de las diferentes
redes sociales actuales, cómo llevar a
cabo una campaña de publicidad en
estos medios de comunicación con
presupuestos muy bajos, la importancia

L de la segmentación de clientes, cómo
armar un plan de referidos efectivo, el
máximo aprovechamiento del Whats-
Appy un tema que suele ser de especial
interés para el instalador: presupuestar
con un enfoque comercial y no pura-
mente técnico, charla durante la cual
siempre se invita a hablar de ventajas y
beneficios de los productos y de cómo
estos satisfacen las necesidades de los
usuarios. Esto representa un cambio de
paradigma para el instalador, acostum-
brado a navegar en las aguas en las
que se siente más cómodo, es decir, en
el aspecto técnico del negocio.

Con una duración de medio día, luego
de la charla comercial, los presentes
pudieron ver y descubrir todas las no-
vedades en los stands de Alarmas Mars-
hall, Big Dipper, SEG International y
Nanocomm. Alejandro Luna, gerente
comercial de Alarmas Marshall señaló
que sin dudas “el evento Instalador Ex-
perto viene marcando tendencia en
el país al ofrecer un valor agregado en
los puntos en los que el instalador re-
quiere más apoyo y herramientas: la
venta y lo comercial”. El tour Instaladores
Expertos en Seguridad continuará en
Mendoza, Neuquén y Buenos Aires. 

Se llevó a cabo una nueva edición del tour tecnológico que reúne en una misma jornada novedades en
materia de equipos y sistemas de seguridad y herramientas de marketing y comercialización. Casi cien
instaladores e integradores dijeron presente en la cita.

Paraná fue la nueva sede
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Tour Instalador Experto en Seguridad
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rofesionales de América Latina y
el Caribe, junto con directores y

propietarios de empresas locales, se
reunieron en el Miami Airport Con-
vention Center (MACC) para compartir
soluciones tecnológicas y avances en
seguridad, así como para crear y ampliar
oportunidades comerciales en aire
acondicionado y refrigeración, gestión
de instalaciones e industrias de ciber-
seguridad y seguridad electrónica. Có-
mo hacer ciudades seguras, el uso de
drones como herramientas fundamen-
tales de seguridad y el uso de Big Data
e Inteligencia Artificial (AI, por sus siglas
en inglés) para beneficiar la gestión y
las operaciones de estacionamientos
fueron solo algunos de los temas tra-
tados durante el evento.

Durante dos días, los asistentes tuvieron
la oportunidad de recorrer la sala de
exhibición, de más de 12.000 m2, donde
150 expositores que representan a las
principales marcas de la industria pre-
sentaron sus productos y servicios,
entre los cuales se incluyó lo último en
refrigeración, automatización, eficiencia
energética y seguridad. "Estamos real-
mente satisfechos de que nuestra pri-
mera vez en esta mega conferencia en
Miami, a la que asistieron más de 300

P personas de 15 países distintos, haya
sido tan exitosa", expresó Max Jaramillo,
CEO de Latin Press y organizador de
los eventos.

Los asistentes también pudieron pre-
senciar la entrega de los Premios ALAS
a la Seguridad en Latinoamérica. En el
sector público, los premios fueron otor-
gados a “Mi teleférico” de SCATI, TDB,
Teleféricos Doppelmayr de la ciudad
de La Paz, Bolivia; “Plataforma escudo
Chihuahua”, del comisionado Gilberto
Loya Chávez, Director de gestión de
Seguridad pública del municipio de
Chihuahua, México; y “Anillo Digital de
Seguridad” de Danaide S.A. de la ciudad
de La Plata, Buenos Aires, Argentina.

Por otra parte, en el sector privado,
los ganadores del premio fueron “Centro

de Monitoreo de Cámaras Térmicas”,
realizado por Totem de Guayaquil,
Ecuador; “Transformando la seguridad
en un distribuidor de energía eléctrica”
de Alarmas y Sistemas de Seguridad
S.A. de Guatemala; y “La seguridad tras
bambalinas”, de Seguridad Computare
de la Ciudad de México, México, em-
presa que también fue reconocida.

Los asistentes y expositores disfrutaron
de un espacio que dejó momentos
compartidos entre colegas. Entre ellos
“Alegría, La Fiesta Latina”, que se llevó
a cabo en Ball and Chain, en Little Ha-
vana, en la Calle 8. Más de 400 personas
bailaron ritmos latinos, bebieron mojitos
y otros cocteles locales populares, ade-
más de saborear paella y aperitivos de
inspiración cubana. 

El 26 y 27 de junio se llevó a cabo en Miami la Cumbre ALAS, que contó con la participación de profesionales
de toda Latinoamérica. La muestra conjunta, además, contó con 150 expositores de los rubros refrigeración,
automatización, eficiencia energética y seguridad.

Realizada junto con Refriaméricas y Tecnoedificios

Eventos

Cumbre Gerencial ALAS
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a trigésima quinta edición de la
Feria Internacional de Seguridad

cerró sus puertas luego de contar con
la asistencia de más de 11.000 visitantes
profesionales, la participación de 200
expositores de alrededor de 20 países,
el desarrollo de más de 120 conferencias
técnico-comerciales, la realización por
primera vez del Foro de Pensamiento
Estratégico de Seguridad y la generación
de nuevos negocios en los cuatro días
que duró el evento, durante los cuales
el intercambio comercial entre inver-
sionistas y empresarios fortaleció la
oferta y la demanda del sector.

Patricia Acosta, directora de la feria,
precisó que este año “unimos estos
grandes escenarios, propuestas tecno-
lógicas, productos y servicios de segu-
ridad privada, centros de comando y
control, ciberseguridad y vehículos in-
terconectados, elementos que clara-
mente complementan la red de solu-
ciones en seguridad y protección para
nuestros usuarios. De igual forma, es-
tamos muy felices con los resultados
de la rueda de negocios, pues partici-
paron compradores internacionales
provenientes de Ecuador, México, Ni-
caragua, Panamá, Perú, Venezuela y
Colombia, con quienes se lograron
efectuar 238 citas”, amplió.

Por su parte, Javier Villareal, Gerente
del sector vertical bancario de Hikvision,
reveló que se lograron “importantes

L contactos y clientes potenciales nacio-
nales e internacionales. En esta edición
aumentó el nivel de asistentes por las
experiencias que generan nuestros
productos y calculamos que casi dos
mil personas visitaron el stand en los
primeros tres días de la feria. Este dato
fue obtenido por el sensor que se en-
cuentra en el túnel del stand, que nos
ayudó a contabilizar las personas que
nos visitaron”.

Martín Otazo, Director de Marketing
Latam de Dahua Technology, manifestó
que las expectativas de sacar proyectos
en la feria fue muy positivo. “Logramos
contactos de Gobierno y verticales im-
portantes, por lo que prevemos realizar
proyectos muy grandes, en especial con
temas gubernamentales”, manifestó.

Camila Escobar, Coordinadora de mar-
keting de Axis Communications, precisó
que la feria “fue muy interesante, pues
las personas se acercaron a nosotros
gracias al novedoso mensaje que dimos.
En la rueda de negocios se lograron
muchos beneficios y salieron unos pro-
yectos que terminaron en cierre.” En
cuanto a Melexa, su gerente Alexandra
González indicó que la exposición “fue
un espacio innovador que nos permitió
presentar las últimas tendencias y las
nuevas maneras de mostrar las solu-
ciones para la seguridad laboral. Logra-
mos un impacto grande con los tres
lanzamientos que hicimos y las reunimos

como el Smart Plays Solutions 3S, pre-
sentando las soluciones inteligentes
en el suministro de consumibles para
las empresas”.

Camilo Peralta, gerente de Canales
de Globaltex, reveló que “la diferencia
entre la feria del 2018 y la del 2019 es
la cantidad de clientes o contactos que
se lograron en esta. Estimamos que
fueron alrededor de 250 potencial-
mente para proyectos, con lo cual pre-
vemos que las ventas aumentarán en
un 82% en el próximo trimestre”.

Mario Aguirre, Technical Manager de
ZK Teco, argumentó: “este espacio ha
hecho que se conozca aún más la mar-
ca, ya que calculamos que nos visitaron
alrededor de 1.500 personas”.

Romel Cetina, coordinador de ventas
de Indexcol, precisó que “la revolución
del mundo avanza rápido, por eso a
nivel de protección contra incendios
estamos desarrollando nuevos pro-
ductos que disminuyen los riesgos, los
cuales pudimos exponer con éxito en
la Feria Internacional de Seguridad”.

Finalmente, la directora de la Feria
recalcó que “presentamos novedades
según las exigencias de los mercados,
los cuales ven en la implementación
de soluciones correctas el pilar del de-
sarrollo de las organizaciones modernas,
que con gran responsabilidad evolu-
cionan en la mitigación de las amenazas
tradicionales y emergentes”. 

La calidad de los expositores contribuyó a la cantidad de visitantes y el nivel de negocios alcanzados en
la reciente edición de E+S+S, que, luego de cuatro días, cerró una de sus más exitosas ediciones. Aquí, la
palabra de los protagonistas.

35º Feria Internacional de Seguridad en Bogotá

Eventos

Exitosa edición de E+S+S Colombia
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Security Factory, fabricante de la línea de centrales Marshall, presenta las últimas novedades de su
producto. Las funciones exclusivas y la capacitación constante son los pilares en los que se apoya el
crecimiento de la compañía. 

espués de años de desarrollo, y
gracias a la aplicación de un po-

tente software que garantiza un fun-
cionamiento estable y aplicaciones de
uso totalmente intuitivas, Security Fac-
tory logró un producto que la posiciona
como uno de los referentes del mercado
en el segmento de alarmas GSM e IP:
la serie de centrales Marshall. 
“Uno de los factores fundamentales en
el desarrollo de este nuevo producto
es el crecimiento de alarmas autoges-
tionables, a través de las cuales el
usuario determina el estado de los
avisos según sus necesidades”, explicó
Alejandro Luna, Gerente comercial del
fabricante.

- ¿A qué le adjudican el crecimiento
de Alarmas Marshall?

- Principalmente se debe al esfuerzo
en conjunto entre la fábrica y sus dis-
tribuidores. Gracias a ese trabajo, cada
vez más instaladores están conociendo
y eligiendo nuestra línea de alarmas
por las prestaciones que ofrece. Además,
nuestra filosofía de desarrollo de pro-
ductos siempre fue clara desde los ini-
cios: facilitar el trabajo del instalador. Y
eso es lo que encuentra el profesional
en nuestros productos: paneles muy

D

Entrevista a Alejandro Luna, Gerente comercial de Security Factory

sencillos de programar, una línea in-
alámbrica que simplifica los tiempos y
trabajos de instalación, paneles con
funciones exclusivas con las cuales
puede diferenciarse de la competencia
y, no menos importante, un precio re-
almente competitivo.

- ¿Es un producto nacional?
- Ya muchas veces nos han pregun-

tado si es un producto que se hace
en el exterior, pero Marshall es 100%
fabricado en el país. Siempre aposta-
mos a la industria nacional, por lo
que tanto el diseño del software, la
ingeniería, la matricería de los gabi-
netes y las apps son propias. Incluso
somos pioneros en desarrollar en el
país una línea de alarmas que ya in-
corporan todo en un solo panel. Por
ejemplo, tanto Marshall IP como Mars-
hall 3 incorporan el receptor inalám-
brico, evitando que el instalador tenga
que agregar costosos teclados para
anexar esta función. También tienen
incorporado el comunicador, ya sea
3G o WiFi, con lo que tampoco es ne-
cesario agregar módulos adicionales
que además hay que programar y ca-

blear, lo cual aumentaría los costos y
tiempos de instalación.

- ¿Qué funciones exclusivas tiene la
marca?

- Tenemos varias; una de las más po-
tentes es la videoverificación. Trabaja-
mos con las principales marcas de
CCTV y les incorporamos la nueva app
de Cygnus. Con esta función el insta-
lador puede ofrecer alarmas y cámaras
en una sola aplicación. También po-
demos mencionar el sistema anti en-
tradera, la confirmación de intrusión,
el botón de llamado al 911, las alertas
de S.O.S. con geolocalización mediante
WhatsApp, entre otras funciones que
ayudan al instalador a diferenciarse de
los paneles tradicionales.

- ¿Están realizando capacitaciones?
- Sí, todos los meses brindamos ca-

pacitaciones y certificaciones, tanto en
nuestras oficinas como con los distri-
buidores. En ellas se ve en detalle la
programación, los conceptos claves
en las instalaciones, las características
y las funciones de cada dispositivo y el
manejo completo desde el celular. 
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El distribuidor reestructura su departamento comercial e incorpora a un profesional de amplia trayectoria en
la gerencia. Además, se apoya en la figura de Marina Arguinzoniz como coordinadora de las distintas áreas
de la empresa, con la finalidad de optimizar recursos y ofrecer valor a sus clientes.

iesa, empresa importadora y dis-
tribuidora oficial de marcas de

primer nivel como Hikvision, Paradox,
Cofem, Takex, Meitrack, Western Digital
y ZKTeco, entre otras, como parte de
su estrategia de negocios y para una
mejor atención a sus clientes, reestruc-
tura su departamento comercial e in-
corpora a Mariano Fabre como nuevo
Gerente del área.

Con casi 20 años de experiencia en
empresas multinacionales líderes en
sus industrias, y siempre en el área co-
mercial, Fabre ha desarrollado su carrera
en el segmento B2B. Así lo certifica su
paso por Citibank y Toyota Compañía
Financiera, donde adquirió los valores
que consolidan la relación a largo plazo
con los clientes, haciendo foco en la
satisfacción de sus expectativas. 

De esta manera, el equipo comercial
de Fiesa quedó conformado con Leo-
nardo Piccioni como Director comercial,
Fabre en la Gerencia de ventas, Néstor
Gluj como Gerente de proyectos y Ma-
rina Arguinzoniz como Coordinadora
comercial. El plantel se completa con
una fuerza de ventas integrada por
doce profesionales y un experto de
preventa, Martin Gallo.

“Marina Arguinzoniz, Coordinadora
comercial, trabaja en Fiesa desde hace
3 años y es el enlace entre el Director

F

Entrevista a Mariano Fabre, Gerente Comercial

comercial y las diferentes áreas invo-
lucradas en esa labor”, señalaron desde
la empresa.

- ¿Cuáles son sus objetivos en Fiesa?
¿Sobre qué aspectos va a concentrar
sus esfuerzos?

- La dirección de Fiesa busca consolidar
la empresa mediante la mejora de los
procesos y la organización a través de
nuevas herramientas. Mis esfuerzos
estarán concentrados en trabajar en
la calidad total y la mejora continua,
tanto del equipo de ventas como de
toda la organización. Considero que
las principales habilidades que un equi-
po de ventas debe tener son la auto-
motivación y la autogestión

- ¿Cuáles son las fortalezas que hacen
que Fiesa se destaque?

- Sin duda el reconocimiento en el
mercado a la trayectoria de la empresa
y sus socios. Tanto Rodolfo Müller como
Leonardo Piccioni son reconocidos en
el sector y le aportan un gran valor a la
empresa. Además, las tres características
descriptas habitualmente por los clien-
tes son el respeto que perciben al tra-
bajar como asociados, la diversidad de
productos y marcas que ofrecemos,
el asesoramiento previo y el servicio
de posventa.

- ¿Cuáles son los principales desafíos
ofrecidos por el sector de la seguridad
electrónica?

- El sector enfrenta desafíos tecnoló-
gicos, una creciente competencia e
importantes cambios en los hábitos
de venta y consumo. Debemos pre-
pararnos para este nuevo contexto
económico y comercial y debemos ha-
cerlo cuanto antes.

- ¿Cuáles son los objetivos comerciales
para lo que queda del año? 

- Una de las tareas será implementar
un nuevo modelo de gestión comercial
para incrementar la satisfacción de los
clientes, tanto actuales como poten-
ciales, maximizando la rentabilidad y
estableciendo una visión a largo plazo,
lo cual es primordial para Fiesa. Consi-
dero que la gestión comercial estraté-
gica debe garantizar un impacto posi-
tivo en la rentabilidad de la empresa y
mantenerla proactiva ante las exigencias
del sector.

- ¿Y los planes para el 2020?
- Una de las prioridades será enfocar

el proceso de ventas de una manera
eficiente, que nos permita tener éxito
y aportar un valor diferencial a nuestros
clientes frente a las alternativas del
mercado. 
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FPS suma a su staff a reconocidos profesionales del sector, entre los que se encuentra Guillermo López en el
área de ventas. Los productos de probada tecnología y un excelente servicio de posventa son las claves de la
empresa para mantener su posición privilegiada en el mercado.

specialistas en sistemas contra in-
cendios y reconocidos por su tra-

bajo con la marca Notifier by Honeywell,
FPS ofrece en el mercado sus servicios
de asesoramiento, ingeniería, proyecto
y equipos para cada sistema de segu-
ridad, al mismo tiempo que provee
asesoría, programación, mantenimiento
y capacitación para sus clientes. “Nuestro
nombre está férreamente ligado a la
marca Notifier. Hace 2 décadas que
trabajo con la marca y fue la que elegi-

E

Incorporación de profesionales al staff de FPS

mos a la hora de formar la empresa”,
señala Pablo Alcaraz, Presidente de
Fire Protection Systems.

La elección y posterior asociación con
la marca está directamente relacionada
con el segmento elegido para desarro-
llar la actividad principal de FPS. “El
grupo de profesionales dedicados a
incendios, en nuestro mercado, es re-
ducido y tiene la particularidad de que
cada nombre está perfectamente iden-
tificado con alguna marca. Es poco fre-
cuente que el que ofrece detección
de incendio cambie de marca con la
cual se encuentra identificado en el
mercado”, señaló el directivo.

Además de la relación con el provee-
dor externo, es fundamental la relación
que la empresa mantiene con sus clien-
tes. “Desde hace tiempo mantenemos
clientes fieles, que confían en el nombre
y en nosotros, y con quienes estable-
cimos lazos muy fuertes. Ellos son el
pilar de FPS”; indicó Alcaraz; y precisa-
mente ese punto es el eje de las nove-
dades en la empresa.

“En el último semestre se dieron cir-
cunstancias de mercado que hicieron
crecer a FPS muy rápidamente, por lo
que se nos hizo necesario incorporar a
profesionales al equipo para poder
mantener esa relación fluida que ca-
racteriza nuestra atención al cliente”,

explicó el directivo. Uno de los profe-
sionales que se suma a FPS es Guillermo
López, de reconocida trayectoria en el
sector tanto dentro como fuera del
país. Ha trabajado en Honeywell, don-
de cumplió funciones de gerente de
ventas para el Cono Sur, y con una
anterior gerencia en SF Technology,
entre otros antecedentes. López ofre-
cerá el soporte técnico comercial de
pre y posventa, asesorando al cliente
en todas las etapas. “Estamos con-
vencidos de que lo principal es lograr
y mantener la confianza del cliente;
sostuvo Alcaraz. “Con esa finalidad
me incorporo a la empresa, para tra-
bajar cerca del cliente”, señaló por su
parte Guillermo López. 

CAPACITACIÓN Y
SERVICIO POSVENTA
Un aspecto fundamental en la relación

entre el proveedor y el cliente es, sin
dudas, el asesoramiento permanente
y la constante inversión en capacitación
en las nuevas tecnologías.

“Hoy contamos con instalaciones que
nos permiten llevar a cabo cursos y
capacitaciones en nuestro propio es-
pacio, lo que nos permite programar
mayor variedad y frecuencia de cursos,
según los requerimientos de nuestros
clientes”, explicó Alcaraz.
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López, por su parte, señaló que la ca-
pacitación es un factor diferencial y
ofrece actualización permanente al ins-
talador o integrador, que requiere cada
vez más ese servicio.

La sede de FPS, ubicada en Villa Del
Parque, CABA, cuenta con dos pisos
propios, uno es para el área técnico-
administrativa mientras que en el otro
se encuentra ubicado el depósito y la
sala de esparcimiento.

“En nuestros inicios no contábamos
con oficina propia y establecernos en
un lugar adecuado para brindar un
servicio óptimo era un factor determi-
nante ”, explicó Pablo Alcaraz.

“Aprovechar la estructura actual para
la capacitación es una de las metas de
FPS.  Adicionalmente a los cursos que
realizamos en conjunto con Notifier,
estamos programando nuevas capa-
citaciones y certificaciones, no solo téc-
nicas sino también comerciales, para
ayudar al instalador a crecer en su
propio negocio”, amplió López.

“Desde el punto de vista comercial,
nos enfocaremos en los nuevos canales
de comunicación, como las redes so-
ciales, road shows en el interior del
país y exposiciones, algo que habíamos
utilizado muy poco hasta hoy. Eso nos
permitirá un contacto más fluido y ma-
yor presencia”, concluyó.

COMUNICACIÓN CON EL CLIENTE
“Nuestra política siempre fue ser so-

brios a la hora de gastar y pensar muy
bien en qué invertir. Mientras nos po-
sicionábamos como empresa, el foco
estuvo puesto en el stock. Con la actual
competencia que existe en el mercado,
dicho stock marca la diferencia entre
ganar un negocio o no. Esa meta está
cumplida y consideramos que es un
buen momento para crecer en otros
aspectos, como el de la comunicación”;
expresó el Presidente de la empresa.

“Ya tuvimos un ensayo exitoso en
cuanto a la inversión en redes, que nos
posiciona como una de las primeras
empresas del segmento cuando un
nuevo cliente busca respuestas. Este
es el momento de potenciar esa inver-
sión, haciendo crecer el reconocimiento
de nuestra empresa por otros canales”,
explicó Guillermo López.

El crecimiento en las ventas también
requirió la incorporación de nuevos pro-
fesionales como el Sr. Hugo Mera, eje-
cutivo de ventas con más de 20 años
de experiencia en el sector.“La inclusión
de nuevos profesionales también re-
define las funciones de quienes inte-
gramos FPS”, señaló Pablo Alcaraz. “El
organigrama anterior definía múltiples
tareas por puesto, las cuales nos des-
viaban de nuestras funciones princi-
pales. Hoy nos podemos enfocar cada
uno en su rol, optimizando los recursos”,
amplió el directivo. 

“Tanto mi incorporación como la de
Hugo Mera, y el ya conocido Javier
Nellem a cargo del área técnica, van a

permitir mayor especialización en el
contacto con el cliente”, explicó por su
parte López.

NOVEDADES
Dada la dinámica constante del mer-

cado, FPS continúa trabajando para
ofrecer un mayor porfolio de productos,
incorporando las novedades de Notifier,
tales como la nueva línea FireWarden
para obras chicas y medianas, la de-
tección Inalámbrica Swift para sectores
de difícil acceso o áreas de alto valor
histórico y nuevas herramientas de
software Evance para mantenimiento.

“Creemos que estamos en el camino
correcto para devolver con calidad de
servicio el apoyo sostenido de todos
nuestros clientes que hemos recibido a
lo largo de estos años. Las incorpora-
ciones de personal calificado a nuestro
staff van a contribuir al crecimiento de
la empresa, apoyado en una marca de
renombre y amplia aceptación de nues-
tro mercado”, concluyó, por su parte,
Pablo Alcaraz. 
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Distribuidora de UPS y soluciones de infraestructura Polaris, Powersa cuenta además con un área de negocios
de primera línea especializada en seguridad perimetral  y está a punto de incorporar productos para competir
en el segmento de los generadores y paneles solares.

on casi 25 años de trayectoria y
experiencia, introduciendo en el

mercado marcas de primera línea como
Polaris, Best Power y APC para la provi-
sión de energía, Powersa pone especial
foco en la instalación de grandes UPS
y sistemas UPS de alta potencia. La
empresa ha desarrollado data centers
muy importantes en el país, y ha pro-
tegido instalaciones industriales con
sistemas de energía segura de alta con-
fiabilidad.

Powersa cuenta con un departamento
de ventas técnicas para asesoramiento,
cotización y venta de sistemas UPS
llave en mano, así como con un depar-
tamento de ingeniería y servicio técnico
posventa, que aseguran la viabilidad
de la solución propuesta y la total sa-
tisfacción del cliente, ofreciendo adi-
cionalmente el mantenimiento de los
sistemas UPS provistos a lo largo de
toda su vida útil.

“Si bien en Powersa estamos enfocados
en la provisión de energía segura, es-
tamos incorporando otros segmentos
complementarios, como cableado es-
tructurado, patcheras, fibra óptica, ac-
cesorios y herramientas, con la idea de
ofrecer al mercado una solución integral”,
explicó Fabián Rodríguez, Presidente
de la empresa.

“También estamos incorporando la
línea de proyectos para seguridad ex-
terior de Optex, una marca que desa-
rrollé durante mi trabajo en Getterson
Argentina”, amplió.

Rodríguez fue socio fundador de la
empresa Impes, en 1991, y en 1996 se

C

Entrevista a Fabián Rodríguez, Presidente de Powersa

unió al equipo de Getterson Argentina,
donde por más de dos décadas desa-
rrolló el área de seguridad electrónica,
como Gerente comercial de esa firma.

“Después de 22 años de trabajo en
Getterson Argentina, aprendí a desa-
rrollar el negocio y mantengo un ex-
celente vínculo con sus directivos, a
quienes siempre les agradeceré la po-
sibilidad que me dieron. Esa experiencia
fue fundamental a la hora de encarar
el proyecto Powersa, una compañía
que ya tiene 15 años de trayectoria en
el mercado”.

“Nuestro negocio está en generar nue-
vos proyectos a través de un canal de
integración, al que proveemos de equi-
pos y asesoramos en la ingeniería. Nues-
tro trabajo no está enfocado en el usuario
final, sino que este es atendido por un
profesional independiente a nuestra
empresa. Si es necesario, porque el in-
tegrador o el propio usuario lo requiere,
nos ponemos en contacto con él, pero
no le vendemos nosotros los equipos o
sistemas que precisan”, explicó Rodríguez
acerca de los canales de comercialización
de Powersa.

“Como se trata de productos que re-
quieren de cierta especificación y de

un buen número de certificaciones,
no califican para ser trabajados como
una clásica distribución. El negocio
tiene otra serie de componentes que
deben ser atendidas al momento de
ser entregados e instalados, que exigen
una presencia que a veces un distri-
buidor no puede ofrecer”, amplió el
directivo.

En la actualidad existen nuevas tec-
nologías para la provisión energía, ma-
teria en la que Powersa ya está traba-
jando y próxima a incorporar a sus
líneas de negocios.

“La idea es incorporar a Powersa ge-
neradores y paneles solares, no solo
con la intención de ofrecer una solución
de energía para los sistemas de segu-
ridad sino pensando un poco más allá.
De hecho, estamos pensando en la
posibilidad de cotizar e ingresar en el
mundo de los parques solares”, adelantó
Rodríguez.

“Estas instalaciones, además de proveer
energía, nos ofrecen la posibilidad de
complementar con sistemas de seguridad,
ya que son consumidores de equipos
de estas características. Y para este tipo
de aplicaciones una solución de Fiber
Sensys es ideal, por ejemplo”, explicó.
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LÍNEA DE UPS
Las UPS online son un valor agregado

para los equipos críticos, dentro de los
cuales se encuentran los sistemas de
seguridad electrónica: no solo aseguran
el funcionamiento ante el corte de su-
ministro de energía de red, sino que
también optimizan su vida útil.  "Inde-
pendientemente de la solución que
ofrece una UPS ante el corte de energía,
el mayor beneficio que entregan es la
calidad de esa energía, algo que no
siempre se toma en cuenta a la hora
de instalar un respaldo de estas carac-
terísticas”, explicó Rodríguez.

“Hoy tenemos una marca de primera
línea como Polaris y estamos pensando
en incorporar una nueva opción, aunque
todavía no definimos el line-up. Hoy
tenemos equipos para satisfacer todas
las necesidades, desde la industrial
hasta la hogareña”, describió.

En ese sentido, Powersa ofrece solu-
ciones de UPS que incluyen estabiliza-
dores con puertos USB incorporados,
pensados para el uso doméstico. “Muchas
veces el usuario no dimensiona los
riesgos de tener un equipo sin protección
ni los riesgos que conlleva conectar a la
red eléctrica un múltiple para varios
usos. Con un estabilizador normalizado
es posible lograr tanto la protección de
un equipo como la seguridad del usuario,
minimizando los riesgos a la hora, por
ejemplo, de enchufar o desenchufar el
cargador de un celular, ya que lo hace
directamente a un puerto USB con todas
las protecciones”, explicó Rodríguez.

En cuanto a los segmentos de mercado
que más requieren soluciones de ener-
gía estable y segura se encuentran el
de la medicina y el de la electromedicina.

”Hoy los data centers siguen siendo
unos de los principales consumidores
de sistemas UPS, pero también hay
nuevos segmentos, cada vez más de-
mandantes, como el de la medicina”,
explicó el directivo de Powersa.

En ese sentido, agregó: “Los equipos
que se usan en ese sector son muy
delicados y hoy no se concibe un centro
médico sin energía segura. En una
zona de terapia o el sector de quirófanos
no se pueden dar el lujo de esperar a
que comience a funcionar un grupo
electrógeno y requieren de una solución
inmediata y eficiente como la que pue-
de lograrse a través de una UPS o un
banco de baterías”.

SEGURIDAD PERIMETRAL
Las soluciones de detección de alta

seguridad de Fiber Sensys, Optex y ra-

dares Spotter son algunos de los pro-
ductos que componen el porfolio de
Powersa. Se trata de un sistema de
protección perimetral basada en fibra
óptica, detección láser y radares res-
pectivamente.

En lo que respecta a Fiber Sensys, Fa-
bián distingue: “Como ambas tecno-
logías se aplican para similares solu-
ciones, en general se suele comparar
a los sistemas de fibra óptica con los
de cable microfónico. Sin embargo, el
resultado y performance que se logra
con la fibra óptica es totalmente dife-
rente, mucho más estable y segura.
Además, eleva los porcentajes de fia-
bilidad en la detección, elevándolos
hasta el 98% de certeza, contra el 75%
del cable”, explicó Rodríguez sobre las
ventajas de la fibra por sobre el cable
microfónico. 
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Establecida hace 15 años en el mercado, Pronext se enfoca en ofrecer al profesional productos para seguridad
que cumplen con los requisitos necesarios para llevar a cabo un proyecto integral. A través de una marca
propia y la distribución de terceros, ofrece soluciones para todos los segmentos.

ronext es una marca de la empresa
BAGUI S.A. enfocada en la co-

mercialización de productos y servicios
de seguridad y electricidad, tanto para
uso profesional e industrial como ho-
gareño. Fundada en 2004, se posicionó
como un referente en el mercado y ya
en 2012 contaba con un porfolio de
más de 500 productos diferentes en
stock permanente.

La industria de la seguridad y la elec-
tricidad está en continua evolución y
para Pronext ese es uno de sus princi-
pales objetivos: seguir adelante con el
desarrollo global de la tecnología, in-
corporando de manera constante nue-
vos productos e introduciendo mejoras
en los ya existentes.

“En la última parte de este semestre
incorporamos a nuestra gama nuevos
productos para seguridad que, si bien
no forman parte de la familia de pro-
ductos para videovigilancia, sí tienen
que ver con un enfoque integral de se-
guridad. Ese es el caso de las cajas blin-
dadas que estamos ofreciendo”, explicó
Federico Ballabriga, Director de la em-
presa. “En lo que se refiere específica-
mente a productos para seguridad elec-
trónica, estamos trabajando con alarmas
autónomas, control de accesos y video-
vigilancia, con líneas que parten desde
lo más básico hasta sistemas más com-
plejos, que requieren de un software
de gestión”, amplió el directivo.

Si bien cuentan con marcas propias,
Pronext también es distribuidora de

P

Entrevista a Federico Ballabriga

productos fabricados por otras marcas.
Gracias a esas alianzas expanden su
oferta al sector: “estamos trabajando
para incorporar la distribución de una
de las marcas líderes en videovigilancia,
lo que nos permitirá una mayor am-
plitud hacia segmentos más exigentes,
en los que hoy no estamos presentes”,
explicó Ballabriga.

- ¿Están en proceso de incorporar
nuevas tecnologías?

- La meta para los próximos meses es
incorporar tecnología que cumpla con
el requisito de integración, para con-
formar un sistema completo de segu-
ridad que también tenga funciones
de automatización del hogar. En ese
aspecto, estamos trabajando en una
aplicación que ofrezca tanto el manejo
de un sistema de alarma o una cámara
de video como el encendido de la ca-
lefacción o del aire acondicionado de
manera remota. Encontramos una so-
lución de buena calidad y con respaldo
tecnológico alojada en servidores de
Amazon, lo cual nos diferenciará de
otros jugadores del mercado. En este
producto estarán enfocados los es-
fuerzos de los próximos meses.

- ¿Qué producto cumpliría ese rol?
- Estamos presentando al mercado

un Smart-timer con el que podremos
lograr todas estas funciones, lo cual lo
hace muy útil para el universo de los
sistemas de seguridad. Si bien es un
dispositivo que puede programarse
para que cumpla una función en un
determinado rango de tiempo, también
puede ser accionado a distancia a
través de esta app desde cualquier
lugar, para lo que solo se requiere una
conexión a internet. Estos productos,
que saldrán bajo marca propia, tienen
soporte de SmartLife y también cum-
plen con funciones smart home.

LA COMPETENCIA EN
VIDEOVIGILANCIA
“Sería irreal negar que la competencia

entre las dos grandes marcas de video
afectó a quienes trabajamos con otros
productos. Realmente han tenido una
política de precios que provocó que
muchos de los que trabajamos con
productos de otros fabricantes hayamos
tenido que reacomodarnos y proponer
nuevas estrategias”, dijo Ballabriga acer-
ca del segmento de la seguridad que
más creció en los últimos años.
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- ¿Cómo los afectó esa competencia?
- Aunque nos llevó un tiempo reaco-

modarnos y replantear la estrategia, pu-
dimos seguir trabajando en ese aspecto
del mercado, por ejemplo, con productos
de la gama media-baja que nos permi-
tieron competir a partir de un diferencial
más tecnológico que de precios, aunque
estos se adecuan perfectamente a la
capacidad de ese sector.

- ¿Dónde estaría la diferencia?
- La diferencia en este aspecto la po-

demos marcar en la parte de integración
y funcionalidad a partir de la imple-
mentación de apps que permitan la
integración con otros sistemas. Hemos
encontrando clientes que requieren un
determinado número de cámaras solo
para ver algo en determinado momento,
pero no tienen la necesidad de un con-
trol constante de las imágenes. En un
proyecto más complejo, donde se re-
quiere mayor tecnología y complejidad
en la instalación, también podemos
ofrecer una solución adecuada, pero
seguramente no será esa cámara de
gama baja y prestaciones básicas. Por
eso, nos enfocamos en ofrecer la solu-
ción que más se adecue, tanto al pro-
yecto como al presupuesto del cliente.

PORTERÍA
La línea de porteros y porteros visores

siempre fue uno de los pilares de Pro-
next: la empresa mantiene en listado
toda su línea de productos, a la que in-
corporó este año todos los sistemas
Hikvision para ese mercado. “Si bien
ofrecemos una línea muy completa

para el segmento de portería, queremos
posicionarnos en el segmento multiu-
suario, como los edificios, con productos
que hasta el momento no contábamos.
Por eso, desde inicios de 2019, sumamos
los productos de Hikvision a nuestra
oferta”, explicó el Director de Pronext.
“Esta línea de productos nos está dando
muy buenos resultados desde el se-
gundo trimestre del año y vemos un
incremento constante en la demanda.
Es por eso que vamos a sumar la segunda
generación de productos Hikvision, con
la cual podemos podremos apuntar a
un ‘mercado del usado’, por llamarlo de
alguna manera, ya que podremos re-
emplazar los viejos porteros de dos
hilos por uno de tecnología superior
de manera muy sencilla”, amplió.

“En relación con los productos que
veníamos trabajando, también man-
tenemos nuestra línea analógica. Son
líneas que cubren necesidades dife-
rentes y, lógicamente, tienen costos
diferentes. Con nuestra marca mante-
nemos un mercado estable; lo que nos
permite Hikvision es crecer hacia un
segmento que requiere mayores pres-
taciones que las que puede ofrecer un
videoportero convencional”, concluyó
el directivo.

SERVICIOS
El contacto fluido con los clientes, la

capacitación y la difusión de las nuevas
tecnologías son un aspecto clave hoy
en el negocio. En ese sentido, Pronext
propone una serie de canales de cer-
canía, con el objetivo de mantener
una relación estrecha con el profesional.
“Tenemos un contacto directo con
nuestros clientes, por distintos medios.
Si bien hoy estamos usando todas las
opciones que nos brindan los nuevos
canales de comunicación, no perdemos
el contacto personal, ya sea con visitas
a través de nuestros vendedores o dis-
tribuidores u organizando desayunos
de trabajo que nos permiten abarcar
tanto aspectos técnicos como comer-
ciales. Estas capacitaciones están en-
focadas principalmente en los produc-
tos de mayor complejidad tecnológica,
que siempre requieren un poco más
de tiempo para ser asimilados”, detalló
el Director de la empresa.

“También trabajamos mucho en la
capacitación online, ya sea a través de
nuestro propio personal técnico o de
representantes de las marcas con las
que trabajamos. Se arman videos que
se suben a nuestra página web, en los
que se ofrece un detalle de instalación
o programación; estos videos están
accesibles en todo momento y pueden
ser consultados ante una duda en una

obra en ejecución. Incluso puede ha-
cerse una verificación posterior al tra-
bajo terminado, comprobando que el
paso a paso haya sido el correcto y no
se haya omitido ningún aspecto im-
portante durante la puesta en marcha.
Es una especie de capacitación ‘on de-
mand’, que muchas veces es más ne-
cesaria y efectiva que una presencial”,
agregó Ballabriga.

“Contamos con una red de corredores
que circulan por las distintas provincias,
así como un buen número de distri-
buidores establecidos en ciudades co-
mo Rosario, Córdoba, Salta, Bahía Blan-
ca, Mar del Plata… Con ellos también
tenemos un contacto permanente y
les acercamos las nuevas propuestas,
para que ellos puedan darlas a conocer
a sus propios clientes”, dijo acerca de
la presencia de la empresa en el interior
del país.

CRECIMIENTO
“Estamos en proyecto de incorporar

también una línea de productos para
incendios, que completaría nuestra
oferta en materia de seguridad. La idea
es trabajar con marcas ya posicionadas
en el mercado argentino o con alguna
de nivel global pero que todavía no
tenga presencia en el país. La idea es
desarrollar esos tres caminos: marca
propia, una marca ya distribuida a nivel
local y trabajar para posicionar una
marca que aún no esté presente y que
nos dé la posibilidad de diferenciarnos
de nuestra competencia”, detalló Ba-
llabriga acerca de los próximos pasos
de la empresa.

“Tenemos un crecimiento anual sos-
tenido y consideramos que en los pró-
ximos meses podremos dar un salto
en ese sentido, a través de campañas
de marketing y de captación de clientes
más intensivas, apoyadas en los nuevos
productos que estamos incorporando
a la empresa. La posibilidad de encontrar
nuevos clientes está directamente re-
lacionada con la incorporación de nue-
vos productos, ya que podremos ofrecer
tecnologías novedosas para distintos
segmentos del mercado”, concluyó. 
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TDS ofrece en sus instalaciones una serie de capacitaciones enfocadas en brindar al profesional las
herramientas necesarias para lograr una correcta instalación de paneles contra incendio. Para ello,
llevan a cabo certificaciones en paneles Notifier de Honeywell.

DS es una empresa dedicada a
la distribución y comercialización

de sistemas de detección y extinción
de incendios, detección de gases, se-
guridad electrónica, integración y con-
trol, capacitación y servicios. Ofrece
asesoramiento, ingeniería, proyecto y
equipos para cada sistema de seguridad,
conjuntamente con el servicio de pro-
gramación, puesta en marcha y capa-
citación de sus clientes. Su grupo de
trabajo está conformado por profesio-
nales y técnicos altamente calificados,
con más de 20 años de experiencia en
el mercado de la seguridad electrónica
e integración.

Con actividad en Argentina, Bolivia,
Brasil, Chile, Paraguay, Perú y Uruguay,
TDS reúne las condiciones necesarias
para dar soluciones integrales a todos
los requisitos que una empresa pueda
tener en materia de seguridad y tiene
como objetivo utilizar las mejores tec-
nologías disponibles en proyectos eco-
nómicamente viables.

En ese sentido, la empresa se convirtió

T

Empresa Certificadora Notifier

en el primer Distribuidor en Argentina
en realizar la Certificación Notifier Fire-
Werden Serie X. “Esto demuestra el
compromiso que, desde hace 23 años,
TDS Argentina muestra en capacitar y
actualizar constantemente a las em-
presas del rubro, así como a las nuevas
empresas que se están sumando a este
mercado. En la actualidad, quien instale
un sistema de detección de incendio
debe conocer a fondo el producto para
ofrecer una instalación confiable y se-
gura”, explicaron desde la compañía.

TDS cuenta en sus instalaciones con
una sala de capacitaciones adecuada
para tal fin. “La idea es darle a cada uno
de nuestros clientes y profesionales del
sector las herramientas necesarias para
progresar en sus negocios. Al mismo
tiempo, buscamos hacer crecer las mar-
cas que representamos, entre las que
se encuentra Notifier”, detallaron. Por
estos motivos, entre el 29 y el 31 de

julio se llevó a cabo la certificación de
los paneles FireWarden de Notifier, re-
alizada por primera vez en Argentina
por el distribuidor True Digital Systems.
“Esta certificación tuvo como objetivo
aprovechar los recursos de los paneles
de la serie FireWarden de Notifier, que
contó con una participación importante
de empresas del rubro. Esto les permitió
conocer y aprovechar esta nueva serie
de paneles direccionables para aplica-
ciones small business”, explicaron.

Apostando siempre a la novedades
tecnológicas, TDS impulsa capacita-
ciones en conjunto con Honeywell, en
las que se propone la profesionalización
del instalador mediante sucesivas cer-
tificaciones, ofreciendo los lineamientos
y las herramientas necesarias para una
correcta instalación de los sistemas de
detección de incendio. Esto le permitirá
aprovechar al máximo las características
de los equipos Notifier.

“Como TDS, junto a Honeywell, hemos
logrado posicionar los nuevos paneles
FireWarden de la serie X, que pueden
ser el reemplazo ideal de los sistemas
de detección convencional tradicionales.
Así, se puede realizar una actualización
e incorporar un panel direccionable,
confiable, que permite satisfacer la ne-
cesidad de cada proyecto en el mercado
small business”, concluyeron desde la
gerencia de la empresa. 
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l uso cada vez más amplio de las
alarmas combinadas con los ser-

vicios que brinda la nube, en este caso
con módulos de control de accesos,
permiten el desarrollo de un negocio
que se encuentra en plena expansión
gracias a su bajo costo de instalación y
altos márgenes de rentabilidad com-
parados con el monitoreo tradicional.

La utilización de aplicaciones basadas
en la web y soluciones para la expan-
sión de un panel de alarma para fines
comerciales está teniendo un fuerte
impacto en el mercado de control de
accesos. Al trasladar el gerenciamiento
y procesamiento de datos de alarmas
vía Internet a una estación de monitoreo,
el producto se transforma en una ex-
celente oportunidad de negocio, no
solo para aquellos que se dedican al
monitoreo y buscan reinventarse, sino
también para aquellos instaladores
particulares que tercerizan el monitoreo
y obtienen, a partir de este sistema,
una alta rentabilidad mensual a través
de un ingreso recurrente, ya que cons-
tituye una solución económica que le
permite, por ejemplo, al consorcio de
un edificio ahorrar hasta un 80% del
costo mensual.

A medida que las empresas crecen y
evolucionan en las tecnologías que uti-
lizan, tienen la posibilidad y oportunidad
de incrementar las ventas y así brindar
nuevas soluciones en función de las
necesidades actuales del mercado. El
concepto de integración toma mayor
relevancia cuando se requieren solu-
ciones simples y con un costo/beneficio
totalmente aceptable por el usuario
final. Una integración de estas caracte-
rísticas puede permitirle a las empresas
de monitoreo, por ejemplo, ofrecer
nuevos servicios como reportes basados

La implementación de un sistema de portería virtual monitoreada fortalece las estaciones de monitoreo
tradicionales y a los instaladores particulares. Presentamos aquí las funciones de un sistema de estas
características y sus áreas de aplicación.

Una propuesta con valor agregado

Portería virtual monitoreada
Tecnología

en ingresos, egresos, alarmas y coac-
ciones; en otras palabras, será la clave
para seguir agregando valor a las ins-
talaciones de alarmas. 

LAS FUNCIONES
El nuevo concepto de un panel de

alarmas conectado con el control de
accesos surge con la necesidad de ob-
tener un sistema que se encargue de
brindar seguridad en los accesos o puer-
tas de entrada. Este concepto de inte-
gración, asociado con la necesidad de
brindar más servicios en un mismo sis-
tema, permite a la empresa de monitoreo
minimizar costos y agregar valor a las
instalaciones preexistentes y, sobre todo,
en los nuevos proyectos.

Las estaciones de monitoreo podrán
recibir eventos de desactivación forzada:
por ejemplo, utilizando los lectores
con teclado numérico incorporado.
Además, cuentan con alarma de puerta
abierta por un tiempo que podrá ser
configurado previamente, reportes de
registros de ingresos y egresos por
usuarios, eventos de intrusión del área
protegida y avisos de detección de in-
cendio, monóxido de carbono, entre
otras detecciones más.

Con la conexión del equipo a Internet,
las comunicaciones se agilizan y las
posibilidades de negocio, también. Así,
las altas y bajas de tarjetas, que co-
múnmente se realizan de forma manual
y en el lugar de la instalación, pueden

E
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llevarse a cabo de manera remota, lo
cual ofrece la posibilidad de expandir
el área geográfica de negocios sin
límites y con menores costos. Asimismo,
la transmisión por Internet permite el
uso de una aplicación que tiene la po-
sibilidad de recibir notificaciones push
con los eventos que suceden en el
lugar, como así también abrir y cerrar
puertas, encender o apagar luces y
otro tipo de controles actualmente dis-
ponibles.

LAS ÁREAS DE APLICACIÓN
DE UN CONTROL DE ACCESOS

• Consorcios y recepciones de edificios:
estos escenarios son ideales para la
combinación de un panel de alarma
y el control de ingreso y egreso de
personas. Hasta 255 departamentos
con 16 tarjetas/tags cada uno habilitan
a más de 4.000 usuarios para este
tipo de soluciones.

• Pequeñas y medianas industrias: dentro
de ciertas industrias existen lugares
muy sensibles, no solo en lo que res-
pecta a la seguridad sino también al
control de áreas restringidas, como
depósitos de materias primas, áreas
de contaduría o tesorería.

• Oficinas: el flujo de personas entre
distintos sectores de oficinas con dis-
tintas áreas operativas requiere altos
niveles de seguridad. La combinación
de un control de accesos y seguridad
es la solución perfecta para este tipo
de lugares, donde la vulnerabilidad
aumenta de noche.

• Data centers: son lugares impulsados
por las exigencias de la protección
de datos, ya que se trata de áreas de
accesos restringido. Un control de ac-
cesos es fundamental y más aún cuan-
do es posible combinar la protección
de intrusos y la detección de incendios
del lugar.

• Viviendas familiares: muchas veces se
presentan situaciones en las que hace
falta el control de ciertos lugares. La
combinación de las funciones de control
de accesos, alarma y automatización
ofrece una solución completa para vi-

viendas con un excelente relación cos-
to-beneficio. Asimismo, las puertas de
ingreso a la vivienda podrían estar
protegidas las 24 horas en forma in-
dependiente al resto del lugar.

• Ingresos a barrios cerrados: la seguridad
en el ingreso y egreso de barrios ce-
rrados se torna cada vez más necesaria.
El panel de alarma combinado con
Access Pivot es la solución para permitir
el ingreso y egreso de vehículos. Ante
cualquier infracción al sistema, el
panel de alarma rápidamente repor-
tará el evento a la estación de moni-
toreo.

• Refugios de comunicación: estos sitios,
comúnmente ubicados en lugares
remotos, requieren de seguridad ex-
trema y la posibilidad de ser operados
remotamente. Los paneles de alarma
Garnet/Alonso combinados con Pivot
Access ofrecen una solución completa
basada en intrusión de interior, peri-
metral y detección de incendios, y
además permitirá que el personal au-
torizado pueda ingresar.

• Clínicas y hospitales: en lugares con
una infraestructura de gran tamaño
muchas veces es necesaria la instala-
ción de sistemas autónomos que per-
mitan una protección y monitoreo

puntual. Por ejemplo, sitios críticos
como las farmacias o droguerías den-
tro de una clínica u hospital, donde
solo personas con máxima autoriza-
ción puedan ingresar, o el control de
la temperatura y el reporte inmediato
a la estación de monitoreo frente a
cambios repentinos.

• Comercios minoristas: en general, los
negocios dedicados a la venta mino-
rista suelen tener sectores sensibles
al acceso tanto de clientes como de
empleados. Por ejemplo, la adminis-
tración o tesorería son lugares a los
que no todos pueden ingresar. Asi-
mismo, la protección para intrusión
se torna vital a la hora del cierre de
cada comercio.

• Sala de máquinas o tableros eléctricos:
existen lugares muy críticos para el
acceso de personas no preparadas
para ingresar. Las salas de máquinas
o grandes tableros eléctricos muchas
veces requieren de control de accesos
y seguridad contra incendios y alarmas,
para protegerlos de la manipulación
incorrecta por parte de personal no
autorizado. El reporte hacia una es-
tación de monitoreo es una solución
inmediata que permite una respuesta
a tiempo. 
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a profesionalización permite, a tra-
vés de la capacitación permanente

y la estandarización, no solo competir
lealmente sino, además, hacerlo con
criterios técnicos que apuntan a mejorar
los productos que se fabrican, y los pro-
cesos y los servicios que se ofrecen. En
numerosas oportunidades se plantean
necesidades que deben ser satisfechas;
sin embargo, muchas veces atendemos
lo urgente y dejamos de lado lo impor-
tante. Precisamente, este artículo plantea
la importancia y la necesidad de certificar
bajo Normas IRAM como un tema in-
eludible para los Centros de Recepción
de Alarmas (CRA), conocidos por el
usuario como “Estaciones” o “Centrales
de Monitoreo”.

Es importante recomendar y concien-
tizar a los profesionales que desarrollan
su actividad en el ámbito de la seguridad
electrónica sobre las ventajas de aplicar
criterios técnicos, que cumplen los ob-
jetivos de minimizar riesgos y establecer
códigos de práctica para el diseño.
Estos, entre otros objetivos, son los fun-
damentos de la Norma IRAM 4174/1,
específica para centros de estas carac-
terísticas.

Ing. Edgardo Rodríguez
Inspector y adscripto al comité de
capacitación de CEMARA
ingenieria@cemara.org.ar

Trabajar bajo estándares de procesos certificados garantiza a los usuarios del servicio de monitoreo
de alarmas que la prestación que reciben se lleva a cabo bajo rigurosos controles de calidad. En otras
palabras, un centro de monitoreo certificado ofrece valor agregado a sus clientes.

Normativa para Centros de Recepción de Alarmas

La importancia de certificar la
norma IRAM 4174/1

Opinión

Los centros de recepción de alarmas,
como es sabido, son aquellos que cum-
plen la función de monitorear a sus
abonados (clientes), comunicados a tra-
vés de diferentes medios, y les proveen
seguridad gracias la atención de ope-
radores entrenados para tal fin, quienes
actúan a través de directivas específicas
y preestablecidas de acuerdo con el
tipo de evento. Ahora bien, el IRAM
(Instituto de Racionalización Argentino
de Materiales), a través de diferentes
estudios, análisis, acuerdos, recomen-
daciones y debates, publicó la Norma
IRAM 4174/1, que atiende lo expuesto
y cuya certificación es de vital impor-
tancia para cualquier centro de recepción
de alarmas.

El documento de la IRAM 4174/1 com-
prende los requisitos para los CRA y
detalla los componentes mínimos para
cubrir las necesidades de seguridad
electrónica en ámbitos públicos o pri-
vados. Mediante la puesta en práctica
de esta norma, se asegura la continuidad
y efectividad del servicio en un local
seguro y distante de los lugares super-
visados, con personal de formación
apropiada que atiende permanente-
mente la recepción de señales de alarma.
También garantiza que se cuenta con
el equipamiento necesario para la re-
cepción de dichas señales, las fuentes
alternativas de energía y las vías de co-
municación con las autoridades com-
petentes, si fuera requerido.

Además de unificar los requisitos mí-
nimos que debe tener una instalación
para trabajar como centro receptor y
de supervisión de alarmas, la certifica-
ción de la Norma IRAM 4174/1 le per-
mite al usuario optar por un proveedor
que sabe calificado, que es sometido
a revisiones periódicas para verificar
el cumplimiento con la norma. De esta
manera, las empresas que ofrecen a
sus clientes la certificación IRAM en
sus centros receptores y de supervisión
de alarmas suman un importante valor
agregado a su servicio.

El IRAM desarrolló una serie de normas
relacionadas con la seguridad electró-
nica, algunas ya vigentes y otras en
estudio de reformulación y discusión
pública. Tal el caso de la Norma IRAM
4175, por ejemplo, referida a los Códigos
de Práctica para la planificación e ins-
talación de sistemas de alarma e in-
trusión y alarma. Es de destacar que
en numerosas licitaciones públicas se
exige como requisito indispensable la
certificación IRAM 4174/1. Tanto el
IRAM como la Cámara de Empresas
de Monitoreo de Alarmas de la Repú-
blica Argentina (CEMARA) son las en-
tidades que realizan esta certificación,
previo asesoramiento e inspección. 

L

El estudio de la renovación de la nor-
ma IRAM 4174 - Parte 1 comenzó el 22
de octubre de 2014 y el 12 de abril de
2016 se lo aprobó como “Esquema 1”,
enviándose el borrador a discusión pú-
blica.  Vuelto de discusión pública, el
18 de octubre de 2016 se aprobó como
“Proyecto 1” y se elevó al Comité General
de Normas (CGN), que la aprobó el 23
de marzo de 2017. CEMARA participó
tanto del estudio de la norma y como
de la discusión en el CGN, representada,
entre otros, por el autor del presente
trabajo.
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CEMERA inició sus acciones en octubre de 2009 con el fin de ser la voz de las empresas habilitadas
para ejercer los servicios tanto de control, mantenimiento y recarga de extintores como de fabricación,
reparación, instalación y mantenimiento de instalaciones fijas contra incendio.

EMERA es la Cámara Argentina
de Protección contra Incendios,

entidad que se formó hace 10 años con
el objetivo de representar en todo el
país a las empresas legalmente habili-
tadas para ofrecer servicios de dotación,
control, mantenimiento y recarga de
extintores e instalaciones fijas contra in-
cendios, así como aquellas que se dedican
a su fabricación y comercialización.

Desde 2018, CEMERA está transitando
una etapa de crecimiento y amplitud:
no solo es la cámara de matafuegos,
como generalmente se la conocía, sino
que también concentra a todos los pro-
fesionales habilitados que ofrecen pro-
tección contra incendios, la cual incluye
extintores, instalaciones fijas y elementos
de detección.  

La protección contra incendios es un
conjunto de medidas integrales que
previenen daños y protegen cualquier
superficie (como edificios comercios y
viviendas particulares) de posibles si-
niestros. Este es el objetivo principal
de CEMERA y por eso trabaja a diario
en proyectos muy importantes para
profesionalizar y hacer crecer este mer-
cado en la Argentina.

CAPACITACIÓN
La política de capacitación de CEMERA

está enfocada en la formación de re-

C

Cámara Argentina de Protección contra Incendios

cursos humanos del sector empresario.
El objetivo de estos cursos, jornadas y
congresos es brindarle a los partici-
pantes las herramientas y conocimien-
tos necesarios para mejorar la calidad
de su desempeño y, por ende, el servicio
a terceros. Al mismo tiempo, por medio
de asesoramiento en terreno por parte
de sus servicios técnicos, la cámara
propone racionalizar la utilización de
los recursos económicos, humanos y
de estructura.

Algunas de las disciplinas que se
desarrollan en las capacitaciones de
CEMERA:
• Leyes y normas vigentes
• Atención al cliente
• Marketing de servicio
• Ventas
• Recursos humanos

CÓMO PROFESIONALIZAR
EL SECTOR

• Trabajar en pos de la legislación en
materia de protección contra incendios
en cada provincia del territorio ar-
gentino. Hoy existe un vacío legal:
en el 85% del país no existen leyes
que reglamenten al sector y tampoco
existen registros de empresas legal-
mente habilitadas. De esta manera,
es imposible unificar procedimientos
de trabajo adecuados y de nivel para

ofrecer servicios y productos de cali-
dad. Tampoco es posible saber qué
empresas habilitadas del rubro hay
en cada provincia.

• En la actualidad, CEMERA está avan-
zando con un proyecto que le per-
mitirá replicar en todas las provincias
los procedimientos existentes en la
Ciudad Autónoma de Buenos Aires,
con los registros de empresas y or-
ganismos de control.

• Entender la profesionalización el rubro
como una nivelación hacia arriba, así
quien no siga ese proceso (compe-
tencia desleal) quedará afuera del sis-
tema.

• Establecer alianzas con otras organi-
zaciones y entidades para que el
sector crezca tanto en calidad como
en cantidad.
Por estos motivos, CEMERA convoca

a las empresas a que se acerquen a la
institución para consolidar su expansión.
El trabajo en conjunto entre la cámara
y los entes gubernamentales, el desa-
rrollo de un plan de capacitaciones y
los convenios con universidades y co-
legios técnicos para profesionalizar a
los trabajadores y cubrir todas las ne-
cesidades que sus asociados posean,
son las herramientas esenciales para
construir día a día un sector profesional,
grande y de calidad. 

Instituciones

CEMERA

CÁMARA ARGENTINA DE
PROTECCIÓN CONTRA
INCENDIOS

info@cemera.org.ar

www.cemera.org.ar

/CEMERA

@camaracemera

/camaracemera

/company/camara-cemera/

+54 9 11 2732-0504

Maximiliano Wutzke
Presidente

Ricardo Brusa
Vicepresidente

M. Jimena Vigil
Secretaria

Gustavo Falcati
Prosecretrario

Verónica Rojo
Tesorera

Andrés Gil
Protesorero

Emilio Díaz
Vocal

Martín Agradi
Vocal

Julián Grammatico
Vocal

Mario López
Vocal
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Nueva versión del software EntraPass de Kantech
Johnson Controls presenta la última

versión del software de administración
de seguridad EntraPass Kantech de Tyco,
con nuevas funciones.

Para agilizar la auditoría y la resolución
de problemas, los usuarios de EntraPass
pueden ejecutar reportes de auditoría
basados en tarjetas, componentes y ope-
radores, entre los que se incluye un re-
porte detallado sobre quién realizó cam-
bios en una tarjeta o componente y
cuándo se realizaron dichos cambios.
Esto ayuda a cumplir con los requisitos
corporativos y regulatorios.

Asimismo, los campos de información
de los titulares de las tarjetas se expan-
dieron para incluir al menos 20 campos
editables (Edición Corporativa), entre

ellos, un campo “UniqueID” (Identificación
única) para mejorar la importación/ex-
portación.

Además, en esta última versión los avan-
ces en las opciones que ofrece el sistema
están diseñados para evitar cualquier
error o conflicto entre versiones en el
proceso de copia de seguridad y así
ofrecer una operación sin dificultades.

También es fácil acceder a la información
a nivel del usuario y verificarla. Con este
nuevo software, los administradores pue-
den ver fácilmente los mensajes más re-
cientes del titular de una tarjeta sobre
un acceso, una tarjeta o un evento, saber
cuándo ha vencido el nivel de acceso
secundario y guardar los niveles de acceso
y enlaces directamente en un PDF. 

DMA
(+54 341) 437-3660
contacto@dmasrl.com.ar
www.dmasrl.com.ar

Timer Smart TI-ED1 WiFi de Pronext
Pronext presenta el primer Timer Smart

de la nueva línea “Smart” de tecnologías
para el comando remoto de dispositivos
de seguridad y confort. El TI-ED1 puede
ser controlado desde la app Smart Life,
compatible con Amazon Alexa y Google
Home y potenciada por su alojamiento
en servidores Amazon, que aseguran
una rápida respuesta.

Entre sus funciones, permite encender
o apagar cualquier dispositivo que esté
enchufado al Smart Timer en cualquier
momento y desde cualquier lugar. Tam-
bién, permite encender el dispositivo
por cuenta regresiva, ofrece funciones
de creación de programas de encendido
y apagado en programas diarios o se-

manales y cuenta con una excelente
precisión.

APLICACIONES Y  FUNCIONES
• Encendido y apagado de una estufa

eléctrica o caloventor antes de llegar/salir
del domicilio.

• Encendido remoto a demanda o pro-
gramado de filtros de piscinas.

• Encendido y apagado de iluminación
para simular escenarios de movimiento
en situaciones de ausencia por vaca-
ciones o trabajo.

• Programación para el encendido de
cafeteras, tostadoras o cualquier otro
dispositivo de confort.

• Disponible para Android e iOs.  

PRONEXT
(+54 11) 4958-7717
INFO@PRONEXT.COM.AR
WWW.PRONEXT.COM.AR

www.rdcars.com.ar


www.bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar
mailto:info@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/29/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/5/pagina/0/
https://bcggroup.com.ar/#!/categoria/5/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/141/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/109/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/1/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/0/pagina/0/?filtro=seagate


< 116

Tienda de seguridad

Control de accesos HID para pequeñas y medianas soluciones
Los sistemas de control de accesos son

una herramienta que permite el registro
y control de las entradas y salidas de
distintas dependencias. Muchos clientes
no disponen de personal de operación
y no necesitan utilizar un software de
gestión permanentemente. En general,
son las pequeñas y medianas empresas
las usuarias de estos equipos, que per-
miten la de autogestión mediante su
operación remota desde cualquier dis-
positivo.

El ACW-2 es un control de accesos Web
Server cómodo y económico: una solu-
ción de control de accesos basada en la
Web de HID Global, que busca satisfacer
las necesidades específicas de las insta-
laciones medianas sin incurrir en el alto
costo que suele estar asociado a un sis-
tema de control de accesos empresarial.
El sistema básico es compatible con 2
puertas, aunque se puede ampliar hasta
16 puertas a través de los módulos de
expansión plug&play adicionales y lec-

tores de las puertas.
Debido a que este sistema constituye

solución completamente basada en web,
no requiere de una PC dedicada ni de
un servidor profesional y puede ser con-
trolado hasta desde un dispositivo móvil.
Soporta también tecnologías de admi-
nistración de identidades seguras SEOS.

Las tecnologías móviles y basadas en
la web permiten a los propietarios de
negocios controlar inmediatamente sus
instalaciones, desde cualquier lugar y
en cualquier momento. Asimismo, les
permiten ver los informes y conceder o
revocar un acceso con un mero clic de
un botón a través del portal en línea in-
tuitivo o teléfono inteligente.

El sistema de control de accesos ACW
permite diversos tipos de registros y
permisos, entre los que se incluye el
control de horas trabajadas. Ofrece ca-
pacidad de hasta 1.000 usuarios, 3 tarjetas
por usuario y hasta 100.000 eventos al-
macenados. 

BUILDING CONSULTING
GROUP
(+54 11) 4571-0150
ventas@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar

Central Smart Home Spirit de PPA
Una de las grandes novedades de PPA

Argentina es la nueva central Smart Home
Spirit, una central inteligente que integra
todos los complementos instalados en
un hogar y permite controlarlos desde
una misma aplicación. Así, el usuario
puede verificar el estado de sus automa-
tizadores de portones, sistemas de ilu-
minación, centrales de alarmas, control
de accesos, cámaras de vigilancia, sistemas
de asistentes de voz como Alexa y Google
y mucho más desde su smartphone.

Smart Home Spirit cuenta con tecno-
logía Zigbee, la cual se destaca en el
uso de equipamientos inalámbricos ya
que ofrece una red más segura, estable
y con bajo consumo de energía eléctrica.
Ofrece además una mayor inmunidad y
un mayor alcance de hasta 100 m en
campo abierto. 

PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS
• Gateway Híbrido: permite agregar sen-

sores cableados e inalámbricos super-
visados. 

• Fácil instalación y programación intuitiva
mediante la app PPA Spirit.

• Compatible con Google Assistant para
la solicitud de acciones con el gateway.

• Comunicación con la nube vía WiFi y/o
backup módem GPRS (3G)

• Seguridad en la comunicación entre el
gateway y los sensores inalámbricos.

• Batería de litio y sirena de interior de
120 dB incorporada.

• Integra tecnologías de intrusión, vigi-
lancia, domótica y flota de activos.

• Almacena eventos en la nube.
• Permite armar y desarmar, ver el estado

del sistema, visualizar imágenes del
sistema de alarmas del lugar para vi-
deoverificación, abrir y cerrar un portón
automático, encender y apagar las
luces, etc. 

Por otro lado, PPA Argentina, también
incorporó a su amplia gama de productos
los nuevos transmisores ZAP, una com-
binación perfecta entre estilo y tecnología.
Cuentan con un renovado diseño de
calidad premium y con la más alta tec-
nología en materia de seguridad para el
hogar.

Entre sus principales características, se
pueden destacar: 
• Dos o cuatro teclas de comando inde-

pendientes.
• Frecuencia de transmisión: 433,92 MHz.
• Batería modelo CR2032 (pila de litio).
• Fácil acceso para hacer el cambio de la

batería.
• Alta estabilidad de frecuencia de trans-

misión.
• Bajo consumo operativo.
• Protocolo código rolante de PPA.
• Gancho de fijación reforzado. 

PPA ARGENTINA
(+ 54 11) 4566-3069
info@ppa.com.ar
www.ppaargentina.com.ar
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CEMARA en el Ministerio de
Seguridad de Buenos Aires

El pasado 15 de julio se llevó a cabo un encuentro entre el flamante
Presidente de CEMARA, el Ing. Alberto Zabala, y el Ministro de Se-
guridad de la Provincia de Buenos Aires, Cristian Ritondo, entre otros
colegas y autoridades que también participaron del encuentro.
Durante la conversación, el Ministro manifestó a las autoridades
de la cámara el compromiso de firmar la aprobación de las habili-
taciones para las empresas socias de CEMARA que hayan iniciado
en su momento el trámite para obtener el permiso oficial y operar
bajo su régimen en la jurisdicción bonaerense. De esta manera, CE-
MARA cierra exitosamente una etapa relacionada con la obtención
de habilitaciones para sus asociados, una problemática que ha si-
do ampliamente debatida .

También compartieron con las autoridades provinciales la efec-
tividad en los despachos de móviles policiales del 911, tras lo cual
surgió la idea de generar un grupo de seguimiento para continuar
con esta práctica y potenciar sus resultados.

SCE 2019 ROSARIO
Con parada en Rosario este último julio, CEMARA estuvo presento

en el SCE – Security Conference & Expo. Luego de iniciar la jorna-
da con un desayuno empresarial, CEMARA llevó a cabo, a través del
Ing. Alberto Zabala, una disertación sobre “Normas y Leyes de la
Seguridad Electrónica”, charla que fue seguida con atención por
los participantes. Las autoridades, asimismo, estuvieron presen-
tes en el stand de la institución.

NUEVAS AUTORIDADES DE LA COMISIÓN DIRECTIVA
El pasado 11 de julio se conformó la nueva Comisión Directiva de

CEMARA, con el recambio de algunas de sus autoridades. Con es-
ta nueva conformación, se suman el Ing. Ricardo Katz y Eduardo Kbal.
La entidad agradece especialmente al Ing. Walter M. Dotti que, lue-
go de un honorable y honesto cumplimiento de funciones, da pa-
so en su cargo al Ing. Alberto Zabala, a quien los asociados acom-
pañarán en su visión y misión en la cámara.

Las nuevas autoridades 
Presidente: Ing. Alberto Zabala (SIS Ingeniería S.R.L.)
Vice Presidente 1º: Ing. Walter Mario Dotti (Dotti y Marengo S.R.L.)
Vicepresidente 2º.: Cdor. Miguel Angel Turchi (MONSSA 901)
Vicepresidente 3º.: Ing. Ricardo Katz (CEO Prioridad 1)
Secretario: Eduardo Loto (Securite S.A.)
Prosecretario: Lic. Sergio Desivo Carbano
(Centro Mayorista de Monitoreo S.A.)
Tesorero: Francisco Roccanova (Dinkel S.R.L.)
Protesorero: Hugo Gutiérrez (Alarmas y Soluciones)
Vocales Titulares: 1º, Ing. Fernando Solari (Central de Alarmas 101); 
2º, Darío Maquirriaín (Sonitel); 3º, Víctor Bravo, (SIS S.A. Segurplus)
Vocales Suplentes: 1º, Martín Degreef (Vanelec S.R.L.);
2º, Eduardo Kbal (USS); 3º, Salvador Torres (TLS Argentina)
Órgano de Fiscalización: Italo Martinena (DX Control) y
Carlos Prestipino (Centinet)

La Cámara estuvo reunida con el ministro Cristian Ritondo, con quien dialogaron acerca de la habilitación
de empresas en el territorio bonaerense. La entidad, asimismo, estuvo presente en el SCE Tour

y presentó su nueva Comisión Directiva.
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Agenda

EXPOCEMERA 2019 es el evento
del año en materia de protección
contra incendios. Está dirigido
tanto a los fabricantes y distri-
buidores de productos de pro-

tección contra incendios, a las empresas de instalaciones
fijas, matafuegos y proveedores de insumos relativos al
rubro, como a los profesionales, consultores e instituciones
del sector.
Este encuentro de negocios se llevará a cabo entre el 6 y el
7 de noviembre del corriente año, con horario de apertura
a las 14 y de cierre a las 20, y tendrá como escenario el es-
tratégico el Predio de Exposiciones Centro Costa Salguero,
Pabellón 6, ubicado en la ciudad de Buenos Aires. 
EXPOCEMERA 2019 será la tercera edición de la muestra
y contará en esta oportunidad con 45 stands, cuyos ex-
positores serán empresas de fabricación de extintores,
centrales de incendio y alarma, hidrantes, rociadores,
equipos de bombeo, sistemas de extinción por gases y
sistemas de protección contra incendios, entre otros pro-
ductos. También serán parte de la oferta las empresas de
protección pasiva y, por último, EXPOCEMERA contará
con la presencia de certificadoras de calidad, software
de gestión e instituciones reconocidas.
A esta amplia oferta de mercado se agregará el plus de
contar con el desarrollo de conferencias de temas rela-
cionados con el sector, sobre todo con la seguridad
contra incendios y las normativas técnicas. Para ello
habrá un panel de reconocidos conferencistas nacionales
e internacionales, que expondrán su experiencia en se-
guridad, servicio, normalización e innovaciones.
Se trata de un evento exclusivo para empresas del
sector, donde se convocará como público visitante a
profesionales de ingeniería, seguridad e higiene, técnicos
de universidades y estudiantes avanzados, para que
puedan conocer la tecnología vigente, los próximos
avances y el desarrollo de nuevos productos a los que
pueden acudir en el día a día a la hora de desarrollar sus
proyectos de trabajo de campo. 
De esta manera, los visitantes podrán conocer en dos
días y en un mismo lugar todo tipo de productos,
maquinarias y servicios destinados a la seguridad in-
tegral. 

El 6 y el 7 de noviembre en Costa Salguero

EXPOCEMERA 2019

El próximo 29 de agosto, en el Círculo Militar, ubicado
en Avenida Santa Fe 750, Ciudad de Buenos Aires, se
llevará a cabo la jornada Mujeres Líderes en Seguridad,
evento organizado por la Cámara Argentina de Profe-
sionales de Seguridad Integrada (CAPSI), auspiciado por
Negocios de Seguridad y coordinado por Continent
Ideas. Se trata de un evento en el que las principales re-
ferentes del mundo de la seguridad compartirán sus
experiencias, partiendo de la premisa de que ser mujer
en esta industria es un reto y no una limitación.
En un sector en el que predominan los hombres, algunas
empresas entienden que la diversidad del género las
hace más competitivas. Así, cada vez son más las mujeres
que ocupan lugares de liderazgo en la industria de la
seguridad: “Queremos compartir las experiencias y co-
nocimientos de expertas en seguridad para ayudar a
las nuevas generaciones a superar los estereotipos y
lograr una industria en la que se busque la excelencia
de los profesionales y las cualidades únicas de cada
líder, sin considerar el género”, señalan desde la organi-
zación como fundamento de la jornada.
Entre las disertantes estarán Lourdes Puente, Directora
de la Escuela de Política y Gobierno de la Universidad
Católica Argentina (UCA); Elsa Llenderrozas, Directora
de la carrera de Ciencias Políticas de la UCA; Carolina
Sampó, investigadora del Conicet; Marcela de Langhe,
Jueza del Tribunal Superior de Justicia de CABA; Carolina
Barone, Directora de Política de Género y Lucha contra
la Trata del Ministerio de Seguridad; y Mabel Franco,
Subjefa de la Policía Federal Argentina. La invitación
está abierta para las mujeres y los hombres que busquen
desarrollar ambientes de trabajo donde prime la exce-
lencia, que entiendan que cada persona posee cualidades
que las hace únicas y que trabajando juntos pueden lo-
grarse mejores resultados.
CAPSI es una entidad sin fines de lucro constituida con
el objeto de reunir e integrar a profesionales y especialistas
de la seguridad en sus diferentes dimensiones y com-
ponentes. El fin de la cámara es generar un espacio de
desarrollo y difusión de conocimientos, tecnologías y
herramientas propias del sector, en función de mejorar
los niveles de calidad y efectividad de las iniciativas en
materia de seguridad en el seno de las organizaciones y
de la sociedad en general. 

www.capsi-ar.org/eventos
www.cemera.org.ar
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www.rnds.com.ar
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egocios de Seguridad y One Dor
SA, de Marcelo Gura (Asesor Téc-

nico de Seguridad Electrónica), invitan
a la 1° Jornada de Seguridad Electrónica
en la ciudad de Santa Fe, evento que se
llevará a cabo en la sede del Banco VOII
ubicada en la Avenida San Martín 1982
de la ciudad capital de la provincia, el
19 de septiembre de 8.30 a 19. Para la
producción de este evento, las empresas
trabajaron en conjunto con Continents
Ideas, quien aportó su experiencia para
la organización del evento.

Esta jornada cuenta con el apoyo del
Banco VOII, la Escuela de Negocios y
Alta Dirección Ejecutiva, ADE; la Cámara
Argentina de Profesionales en Seguridad
Integrada, CAPSI; la Cámara de Empresas
de Monitoreo de Alarmas de la Repú-
blica Argentina, CEMARA; y el Gobierno
de la Ciudad de Santa Fe.

EXPO Y CONFERENCIAS
El salón, espacio de primer nivel donde

se desarrolló el Encuentro de Mujeres
del Mercosur, contará con un espacio
de exposición, así como una sala de
conferencias, donde los expositores
ofrecerán a los asistentes un panorama
de los nuevos productos y tecnologías,
así como los beneficios que estas solu-
ciones ofrecen.

La jornada está diseñada para que los
instaladores e integradores del sector
puedan interactuar con los fabricantes
y proveedores de tecnología y está en-
focada en un público profesional, que
incluye tanto a jefes y encargados de
seguridad de empresas privadas, como
a responsables del área en el sector pú-
blico, entre los que se incluyen funcio-
narios comunales y provinciales.

Para quienes estén interesados, les
recomendamos que sigan las actuali-
zaciones de nuestras redes sociales, a
través de las cuales se irán brindando

N

más detalles: /negociosdeseguridad
en Facebook, Instagram y LinkedIn y
@noticiasRNDS en Twitter.

PARA INSCRIBIRSE CLIC AQUÍ

EMPRESAS PARTICIPANTES
• BCG: distribuidora de productos para

control de accesos, sistemas de de-
tección y aviso de incendios, intrusión
y sistemas de videovigilancia.

• Big Dipper-Cygnus: importador y dis-
tribuidor oficial de Dahua, ofrece pro-
ductos para videovigilancia. Incorpora
también marcas de conectividad, con-
trol de accesos, almacenamiento de
datos y drones.

• Bykom: productos y servicios de soft-
ware para las empresas de seguridad
electrónica de la región.

• Control 24/ Softguard: soluciones de
monitoreo de alarmas para instaladores,
Control 24 estará presente mostrando
su amplia gama de servicios. SoftGuard,
por su parte, es desarrolladora de pla-
taformas para monitoreo.

• Drams Technology: reconocida por
sus soluciones de video y control de
accesos, ofrece una variada gama de
productos de marcas. Entre ellas, Avi-
gilon, Suprema y Hanwha Techwin.

• DX Control: soluciones tecnológicas
de monitoreo radial con foco en la
transmisión de eventos de alarmas.

• FullTime Argentina: ofrece una solución
integral de rastreo vehicular, alarmas
monitoreadas, domótica, visualización

y grabación de cámaras en la nube.
• Intelektron: enfocada en el segmento

del control de accesos, su porfolio
de productos incluye controladores,
relojes de asistencia, molinetes, pa-
sarelas ópticas, tarjetas, accesorios de
credencialización, cerraduras, herrajes
y pulsadores.

• monitoreo.com: desarrolla tecnología
de software compartido en la nube
para el monitoreo de eventos, con
servicios cloud e inteligencia artificial
en el monitoreo.

• Nanocomm: soluciones de hardware y
software para centros de monitoreo de
alarmas, transmisores universales GPRS,
3G y 4G, soluciones IP / WiFi y equipos
de Radio Mesh de largo alcance.

• Netio S.R.L.: ofrece al sector una amplia
gama de comunicadores. Su porfolio
incorpora también alarmas comunitarias
con y sin monitoreo, receptoras remotas
y una novedosa aplicación: Click.

• Siera Latinoamérica: la marca ofrece
soluciones para videovigilancia, control
de acceso, intercomunicadores y so-
nido profesional.

• Starx Security: distribuidora exclusiva
de Crow y Tane Alarm –especialista
en contactos magnéticos–, distribuye
también baterías Hi-Starx y marcas
como Certrec, Dahua y Honeywell. 

Orientada a actualizar tecnologías y la oferta de soluciones en el mundo de la seguridad electrónica, la
jornada que se llevará a cabo en Santa Fe contará con la presencia de empresas referentes de la industria.
Además de la exhibición de productos, el evento contará con un marco académico de excelencia.

El 19 de septiembre desde las 8.30 AM

Agenda

1° Jornada de Seguridad
Electrónica en Santa Fe

+ infornación:
www.jornadadeseguridad.com

www.jornadadeseguridad.com
Usuario
Resaltado

https://bit.ly/33lRNME
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