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ygnus Electronics ha elegido 
como aliado a C.Nord, desa-

rrollador y fabricante de sistemas de 
alarmas monitoreadas contra robo e 
intrusión para el sector residencial, 
comercial e industrial.

Para llevar adelante su propio siste-
ma de alarma profesional, capaz de 
integrar una solución completa, Cyg-
nus desarrolló una línea de productos 
compuesta por paneles de control, 
sensores tecnológicos, periféricos 
inalámbricos, servicio en la nube y 
software integral para empresas de 
seguridad y centrales de monitoreo.

DISPOSITIVOS Y SOFTWARE
DE GESTIÓN
Las soluciones de hardware y soft- 

ware de la empresa son parte de un 
sistema integral confiable. Para ello, 
ha implementado tecnología de 
vanguardia en cada uno de sus pro-
ductos. Todos los eventos transmiti-
dos por internet desde los paneles 
están encriptados, y pueden llegar a 
la central de monitoreo en tan solo  
0,8 segundos. Se trata de un sistema 
de seguridad completo, en el que to-
dos los dispositivos se complemen-
tan, lo que ayuda a las empresas de 
seguridad hacer crecer sus negocios.

DISPOSITIVOS Y ESCENARIOS
DE APLICACIÓN
Los paneles de alarmas de la fami-

lia Cygnus Electronics son altamen-
te efectivos para la protección de 
comercios, oficinas y proyectos in-
dustriales; además, también pueden 
desempeñarse en el sector residen-
cial, para proteger departamentos, 
condominios y casas. Estos incluyen:

Comunicadores para la recepción 
e interpretación de eventos desde 
paneles de terceros y su transmisión 
hasta el software de monitoreo.

C

Dispositivos inalámbricos, repre-
sentados por sensores de seguri-
dad, tecnológicos, de incendio y 
otros equipos auxiliares.

PLATAFORMA CENTRALIZADA
PARA LA GESTIÓN DE EVENTOS
Security Center es el software inte-

gral de recepción y procesamiento 
de eventos desde paneles de alar-
ma y orientado hacia las empresas 
de seguridad y monitoreo. Dispone 
de las herramientas esenciales para 

Alianza entre Cygnus y C. Nord
Más que un sistema de alarma

Cygnus Electronics, en su búqueda de ofrecer al profesional nuevos y mejores servicios, se alió con  
C. Nord, empresa desarrolladora de paneles y dispositivos inalámbricos, para integrar todos sus ser-
vicios en la nube.

los operadores de monitoreo y sirve 
como una base para el sistema de 
servicios en la nube de C.Nord. La 
configuración flexible del software 
elimina muchas de las tareas rutina-
rias del operador, permitiendo ace-
lerar la reacción frente a los eventos 
de alarmas y controlar más eficiente-
mente las deudas.

FUNCIÓN DE MONITOREO HÍBRIDO
Gracias a la alianza entre Cygnus y 

C.Nord, los instaladores de alarmas 

www.cygnus.la/categoria-producto/cygnus-intrusion/alarmas/alarma-c-nord/
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profesionales pueden ofrecer un ser-
vicio de mantenimiento y asistencia 
remota de forma muy simple y segu-
ra. Los integradores de sistemas de 
alarmas, en tanto, pueden formar un 
propio centro de monitoreo y brin-
dar un servicio de bajo costo, gracias 
al software gratuito y sin manteni-
miento de Cygnus y C.Nord.

Por otra parte, las grandes empre-
sas de monitoreo pueden adoptar 
los dispositivos para integrar en su 
sistema actual, o bien vincular los 
paneles actuales con el software de 
monitoreo. En ambos casos resalta 
la función de botón de pánico vir-
tual. En cualquiera de estas tres op-
ciones los proveedores del servicio 
podrán facilitar al cliente la opción 
de automonitoreo desde una app, 
con muchas funciones útiles tanto 
para los clientes finales como para 
las empresas de monitoreo. Entre 
ellas se encuentra el control del sal-
do o la deuda del abono del cliente, 
que incluye la posibilidad de prohibir 
funciones de ella y como así también 
del panel.

DISPOSITIVOS INALÁMBRICOS
Al panel de alarma Cygnus-C.Nord 

se le pueden conectar 31 dispositivos 
inalámbricos que utilizan la tecnolo-
gía de 433 MHz con ajuste automáti-
co de la potencia del transmisor, que 
tienen un alcance de hasta 600 m  
en un área abierta. Los dispositivos 
están protegidos contra apertura 
de carcasa, indican la calidad de la 
señal y se alimentan con baterías de 
Lithium CR123A, con 3 años de vida 
útil y aviso de batería baja. También 
se encuentra disponible el repetidor 
de señal.

La comunicación de dos vías en-
tre el panel y los periféricos reduce 
el consumo de energía debido a una 
menor cantidad de mensajes trans-
mitidos. Esta ventaja se verá refle-
jada en un tiempo de batería más 
prolongado. El sistema cuenta con 
dos elementos de alimentación, uno 
principal y otro de respaldo. Cuando 
finaliza el tiempo de servicio del prin-
cipal, el sensor pasa al de respaldo, 

y el usuario tiene hasta un mes para 
reemplazar la batería principal.

SENSORES TECNOLÓGICOS
Estos paneles de alarma informan 

sobre los problemas en la propie-
dad: fuego, rotura de tubería, caída 
de temperatura o fuga de gas. En la 
app MyAlarm se visualizan los íconos 
de los sensores de temperatura, de 
humo y de fuga de agua, mientras que 
en la pantalla se muestra que se han 
activado (por ejemplo) los sensores 
de incendio, y el usuario recibirá no-
tificaciones push de alarma de fuego 
hasta que no la cancele.

AUTOMONITOREO
DESDE MYALARM
MyAlarm es la aplicación móvil gra-

tuita para los clientes de las empresas 
de seguridad o clientes finales del 
instalador. El usuario arma y desarma 
el sistema de su propiedad, puede 
usar el botón virtual de pánico, ver 
los datos de los sensores tecnológi-
cos y siempre tiene acceso al saldo de 
su cuenta. Algunas de las funciones 
con las que cuenta son las siguientes:

Arme y desarme: apretando el bo-
tón virtual, el cliente puede cambiar 
el estado del sistema de alarma de 
todo el recinto o de ciertas particio-
nes en forma remota.
Acceso seguro: el cliente puede evi-
tar el uso no autorizado de MyAlarm 
configurando la entrada por código 
pin, huella dactilar o Face ID, para 
que nadie pueda usar la aplicación 
excepto él mismo.
Notificaciones push: el usuario re-
cibe notificaciones sobre todos 
los eventos importantes: armes y 
desarmes, alarmas, activación de 

+54 11 5277-4441

info@cygnus.la

https://cygnus.la

/cygnuselectronics

@cygnuselectronics

/cygnuselectronics

CYGNUS ELECTRONICS

sensores tecnológicos y fallos. Pue-
de seleccionar en la configuración 
qué tipos de notificaciones desea 
recibir.
Reproducción por voz: en MyAlarm, 
Rita reproduce los eventos del siste-
ma y las notificaciones push: arme 
y desarme, advertencias de fallos; 
alarmas de seguridad y de fuego, 
fugas de gas y fugas de agua; au-
mento o disminución de la tempe-
ratura fuera de los valores límite; o 
ausencia de la corriente eléctrica.
Control de temperatura: con un sen-
sor de temperatura instalado en su 
recinto, el usuario puede establecer 
dos umbrales para su activación (el 
mínimo y el máximo). Una vez que 
la temperatura sobrepase uno de 
los limitantes, el cliente recibirá una 
notificación push y una alarma en su 
app MyAlarm.
Botón virtual de pánico: el botón 
funciona directamente desde el ce-
lular, por ello siempre está a mano. 
Para activar la alarma no hace falta 
estar físicamente en el recinto.
Control de deudas e impagos: la 
aplicación informa al usuario sobre 
el estado de su cuenta y la necesi-
dad de hacer el pago, y facilita la in-
formación sobre la deuda mediante 
notificaciones push. 
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Mejora de la seguridad 
en barrios privados
Reunión del Comité ALAS Argentina
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El pasado 25 de marzo tuvo lugar la 
primera reunión del año del Consejo 
Asesor de Urbanizaciones Privadas de 

ALAS Argentina, que contó con un importante número 
de urbanizaciones privadas presentes (o “conjuntos in-
mobiliarios”, como se los denomina en nuestro país), y 
lograron conformar las primeras estadísticas 2021 en lo 
relativo a eventos delictivos en ese tipo de urbanizacio-
nes. Posteriormente, y en coincidencia con el resultado 
de esas estadísticas, se habló sobre la problemática 
de los perímetros como barrera de seguridad de las 
urbanizaciones privadas.

Los temas generaron un enriquecedor debate entre 
los casos prácticos de problemas y el aporte de solu-
ciones y consejos. La reunión, además, reforzó la clara 
necesidad de que el sector se profesionalice, para co-
laborar con los aportes que hacen los integrantes de 
las urbanizaciones que forman parte de sus órganos 
internos y dotarlos del adecuado asesoramiento de 
“bandera blanca” a la hora de tomar decisiones. A su 
vez, se advirtió la necesidad de generar actividades en 
el marco de ALAS para que dichos integrantes puedan 
percibir, desde los actores de nuestra industria, las so-
luciones que ellos proponen para dicha problemática.

Sobre el final de la reunión se reforzaron las partici-
paciones de los integrantes del consejo asesor en los 
grupos de trabajo del proyecto anual, que tiene por 
objetivo generar niveles, tipos o estándares de seguri-
dad para estas urbanizaciones. 

Digifort apuesta a la 
comunicación virtual
Redes sociales para América Latina

Los usuarios de Digifort, una de las principales plata-
formas en integración de dispositivos de Latinoamé-
rica, estarán más vinculados con la marca y conoce-
rán las últimas implementaciones, actualizaciones y 
novedades a través de las redes sociales. “Queremos 
enfocar en las redes sociales de #DigifortLatam las 
particularidades de la región y generar una sinergia 
dentro de nuestra comunidad de negocios. Creemos 
que las redes son un medio que nos aportará mayor 
cercanía y nos ayudará a potenciar la comunicación 
que, como política de la compañía, es personalizada y 
fluida”, aseguró Juan Pablo Moraes, Gerente Regional 
Cono Sur & Perú de Digifort.

En las redes sociales de #DigifortLatam se podrán 
seguir de cerca los casos de éxito, conocer nuevas 
aplicaciones de las soluciones Digifort, y agendar el 
calendario de webinars, cursos y certificaciones que 
la compañía realiza para la región. También permitirá 
revivir las grabaciones de webinars y tutoriales. “Los 
seguidores encontrarán en nuestras redes: tópicos 
sobre seguridad colaborativa, sobre las analíticas de 
Digifort en los diferentes contextos y mercados ver-
ticales. Encontrarán implementaciones en ciudades, 
en industrias de diferentes perfiles, en el ámbito de la 
salud, en centros educativos, retail, turismo, edificios 
y barrios, entre otros. Los usuarios podrán descubrir 
de qué manera las soluciones de Digifort potencian la 
eficiencia de las fuerzas de seguridad y la justicia, ya 
que aportan información clave”, agregó Moraes.

Los usuarios estarán más vinculados con la marca, 
además de tener respuestas rápidas a preguntas fre-
cuentes. Encontrarán tópicos sobre la gerencia de vi-
deo, la lectura de matrículas, el análisis avanzado de 
video, el análisis forense, el reconocimiento de rostros, 
las alarmas y automatizaciones, la mesa controladora, 
en diferentes aplicaciones. Se presentarán las integra-
ciones con otras plataformas de control de accesos, 
automatización, sistemas de combate contra incen-
dios forestales, protección perimetral, sistemas PSIM, 
RFID, entre otros.

“Las redes sociales son un nuevo espacio que hemos 
habilitado para la comunidad de América Latina de 
Digifort, en el que esperamos que interactúen usua-
rios, técnicos, distribuidores, partners e integradores. 
Esperamos desde las redes poder generar un vínculo 
con los usuarios y que una demostración o un video 
publicado funcionen como disparadores de nuevos 
negocios para el sector. Queremos que este canal sea 
una vía de contacto que también nos permita convo-
car a los eventos online que estaremos desarrollando 
durante todo el año”, concluyó el directivo. 

REDES
   digifortlatam
   @digifortlatam
   /digifortlatam
   @digifortlatam

Capacitaciones Fiesa
Cursos y webinars

Fiesa Seguridad Electrónica organiza capacitaciones 
gratuitas semanales sobre los productos y marcas de su 
catálogo, entre las que se incluyen Paradox, Hikvision y 
Takex, sus principales distribuidas.

El distribuidor ofrece capacitaciones para su línea de 
UPSs dLux, a través de las cuales informa a los clientes 
sobre el uso de UPS para garantizar el funcionamiento 
de los sistemas de alarma en el caso de cortes de luz. 
La oferta de UPSs interactivas y online también incluye 
productos para aplicaciones domiciliarias y oficinas.

Otros productos en los que Fiesa capacita a sus clien-
tes son los equipos para el control de accesos, el pre-
sentismo y la detección de temperatura corporal de 
Hikvision. Se trata de soluciones all in one (todo en uno), 
aptas para edificios y oficinas, que ofrecen también 
la detección de barbijo, el reconocimiento facial con 
barbijo puesto y hasta la detección de temperatura.

En la web de Fiesa, el instalador podrá encontrar el 
listado completo de cursos y capacitaciones, así como 
todo el material necesario para llevar adelante un pro-
yecto completo de seguridad electrónica. 
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n un mundo totalmente tecno-
logizado, en el que cada vez más 

personas tienen acceso a internet  y a 
una gran diversidad de contenidos, 
SoftGuard continúa con la búsqueda 
de nuevas formas de acercarse a sus 
usuarios, colegas y profesionales de 
la seguridad, para establecer una 
comunicación más inmediata y di-
recta. Con este objetivo, la empresa 
dio un paso adelante y llevó toda su 
experiencia con charlas de expertos 
a la plataforma SoftGuardTV.

Quien se suscriba al canal podrá 
acceder a contenidos exclusivos, una 
serie de videos en los que diferentes 
expertos en materia de seguridad 
cuentan desde cuáles son las herra-
mientas esenciales para el monito-
reo mayorista disruptivo hasta cuá-
les son los siete gatillos de la venta 
emocional.

Además, en la sección Charla de Ex-
pertos se podrán encontrar diversos 
y atractivos contenidos referidos a la 
industria de la seguridad para estar 
actualizado sobre variados temas: 
entre ellos, conferencias de exper-

Llega SoftGuardTV

SOFTGUARD TECH
www.softguard.com

E

tos como Marcos Sousa y Jontahan 
Baldovino, ambos profesionales en 
el área del marketing, charlas de Da-
niel Banda, CEO de la empresa, y mu-
chos más. Quien visite SoftGuardTV 
también podrá conocer los últimos 
avances en los sistemas de seguri-
dad, dirigidos a profesionales y no 
profesionales del rubro. 

SoftGuard también se ha adaptado 
a las diferentes herramientas que nos 
brindan las nuevas tecnologías de co-
municación, y han creado su propio 
canal en YouTube: SoftguardLatam. 
En él se recogen videos explicativos 
sobre las principales ventajas de las 
soluciones de software integral de 
monitoreo de alarmas y apps para 
compañías de seguridad, institu-

ciones financieras y bancarias, mu-
nicipios y organizaciones guberna-
mentales, urbanizaciones privadas, 
condominios y barrios cerrados, 
colegios y universidades, y corpora-
ciones; así, el usuario podrá conocer 
los beneficios de utilizar estas herra-
mientas. Junto a todos los vídeos de 
las soluciones presentadas, también 
se puede acceder a información so-
bre SmartPanics y VigiControl, apli-
caciones elegidas por miles de em-
presas líder en todo el mundo.

La empresa invita a todos los intere-
sados a sumarse a su canal de YouTu-
be y la plataforma www.softguard.tv 
para transitar esta nueva era de siste-
mas de seguridad digitales para ciu-
dades inteligentes y empresas 4.0.  
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La actualidad sanitaria mundial no solo modificó la realidad cotidiana, sino que puso en relevancia 
nuevas maneras de prestar servicios y aceleró el proceso de maduración y profesionalización de 
algunas modalidades, como el delivery.

Servicios

Transforme su negocio en una 
empresa de logística inteligente
OnDelivery de RedGPS
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REDGPS
www.redgps.com

ada vez son más las empresas 
de todos los tamaños –desde 

un negocio con una motocicleta de 
reparto hasta una empresa con cien 
o más camiones– que están orien-
tando sus procesos de ventas hacia 
el delivery. Y es que, según diversas 
fuentes, la pandemia aceleró hasta 
diez años las tendencias que ya se 
venían viendo en América Latina res-
pecto al crecimiento del e-commerce 
y las entregas a domicilio.

Esta nueva realidad abrió un mun-
do de posibilidades para otros mo-
delos de negocios –y también para 
desafíos de logística–, en los que, al 
mismo tiempo que muchas empre-
sas están participando, otras tantas 
se están quedando fuera porque no 

tienen manera de acceder a este nue-
vo mercado.

En este panorama, las preguntas 
clave son: ¿qué representan estos 
cambios para la industria del rastreo 
GPS, la gestión de flota y la movili-
dad? ¿Su empresa puede participar 
de este boom de nuevas oportunida-
des y nuevos negocios? La respuesta 
es sí, con OnDelivery, el nuevo servi-
cio de RedGPS.

OnDelivery se trata de una nueva 
plataforma de logística inteligente 
para la entrega y reparto de pedidos 
con optimización de rutas, manejo 
de inventarios, asignación de vehícu-
los y una app para repartidores con 
la que pueden verificar las entregas 
e incluso levantar pedidos. Este ser-
vicio para logística inteligente de úl-
tima milla convierte las empresas de 
rastreo GPS y movilidad en empresas 
de logística. Así, pueden ofrecer a sus 
clientes una plataforma que integra 
y simplifica las ventas que llegan por 
diferentes canales, como una página 

web, el teléfono, las redes sociales, el 
retail, los couriers e incluso repartido-
res-vendedores.

De esta manera, todo tipo de em-
presa puede participar en el merca-
do que presentó el mayor crecimien-
to durante el último año y ofrecer sus 
servicios a clientes a los que antes 
no tenían manera de acercarse. Esto 
representa el pilar para que una em-
presa realmente crezca: ir más allá de 
los límites de su propia industria y así 
expandir su cuota de mercado. 

¿Cómo funciona? Todos los pedidos 
son cargados en OnDelivery y la pla-
taforma los resta del inventario, asig-
na los pedidos de acuerdo a la capa-
cidad de las unidades y el tamaño y 
volumen de los artículos, y genera la 
ruta más eficiente para hacer la en-
trega. Los conductores reciben en su 
app la lista de entregas y los clientes 
finales obtienen un código QR para 
confirmar su pedido.

Por supuesto, es una plataforma de 
marca blanca totalmente flexible y 
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personalizable con la identidad de la 
empresa, que en poco tiempo estará 
lista para ofrecer estos nuevos servi-
cios a clientes de cualquier actividad 
comercial. 

INTELIGENCIA APLICADA
AL PROCESO LOGÍSTICO
OnDelivery permite crear e imple-

mentar estrategias que reducen los 
costos de logística hasta en un 37 
%, maximizando operaciones de 
entregas y repartos. La plataforma 
trabaja con toda la data generada 
por nuestros algoritmos, inteligen-
cia artificial y machine learning para 
identificar patrones de optimización 
aplicados a la generación de rutas y 
transformarlos en información, que 
a su vez se traducirán en decisiones; 
no importa el tamaño de la empresa 
ni la cantidad de vehículos.

Hasta hace no demasiado tiempo, 
el personal a cargo de los despachos 
pasaba mucho tiempo planificando, 
pero ahora sus clientes pueden auto-
matizar esta tarea. Con la visibilidad 
del 100 % de la trazabilidad de los pedi-
dos, OnDelivery reduce hasta en 95 %  
los errores en las entregas y hasta en 
un 75 % el tiempo de planificación. 

Es así como OnDelivery hace que las 
ventas de cada cliente escalen, y les 
permite duplicar su volumen sin los 
problemas logísticos que causan que 
los clientes dejen de comprar. Esto es 
posible porque los algoritmos de op-
timización reducen hasta en 30 % el 
tiempo de las rutas y optimizan el uso 
de combustible, lo cual también dis-
minuye la emisión de contaminantes 
y la huella de carbono.

UNA SÓLIDA PROPUESTA DE VALOR
Con OnDelivery, una empresa en-

trega una sólida oferta de valor a sus 
clientes. Se integra a la perfección 
con todas las herramientas y solu-
ciones de RedGPS, la plataforma de 
rastreo y movilidad de mayor creci-
miento en América Latina. Gracias a 
esto, no solamente gozarán de to-
dos los beneficios ya mencionados, 
sino que también podrán revisar los 
datos de consumo de combustible 
y detectar robos o cargas ilegales, 
conocer los hábitos de manejo de 
los repartidores que puedan afectar 
el tiempo de entregas o la vida útil 
de los vehículos, crear alertas y pro-
gramar la captura de video evidencia 
en caso de accidentes o situaciones 
imprevistas, y mucho más.

Por esta razón OnDelivery repre-
senta una propuesta de valor sólida 
pues no solo cubre el proceso logís-

tico, sino que también da visibilidad 
total de la trazabilidad de las unida-
des y los conductores.

HAGA CRECER SU EMPRESA
Las transformaciones en las ventas 

y los negocios a raíz del confinamien-
to no son cambios temporales; por el 
contrario, el cambio en los hábitos de 
consumo y los servicios ya se ha con-
solidado y seguirá creciendo.

Por esta razón, este es el mejor mo-
mento para que su empresa utilice 
OnDelivery, así podrá participar de 
este mercado en expansión e incor-
porar nuevos clientes que la hagan 
crecer. Le recomendamos que ob-
tenga una prueba gratuita o bien 
contacte al departamento comercial 
de RedGPS para que le ayude a resol-
ver todas sus dudas.

SOBRE REDGPS
Con más de 15 años de experiencia 

en el mercado,RedGPS lleva imple-
mentadas soluciones de monitoreo 
y rastreo vehicular en la nube en más 
de 20 industrias en más de 300 pro-
yectos locales, regionales y globales.

Cada uno de uno de los integrantes 
de la empresa cuenta con una amplia 
experiencia en el sector y muestra un 
marcado nivel de compromiso con 
sus clientes, además de la capacidad 
de entender los problemas y nece-
sidades y hallar a la vez soluciones 
costo-beneficio.

RedGPS cuenta también con un 
amplio catálogo de productos y 
servicios, que incluye plataformas de 
rastreo vehicular, control de combus-
tible, despacho de autobuses y con-
ducta del conductor, entre otras.  
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La empresa busca ofrecer a los profesionales la solución correcta para cada necesidad en materia de 
seguridad, con el aval de más de 10 años en el mercado. El director de la firma repasó en esta nota 
los inicios y la actualidad de la compañía.

Empresas

Seguridad Martínez
Entrevista a Roberto Baccaro
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on más de una década de ex-
periencia en el negocio de la 

distribución de productos, Seguri-
dad Martínez comenzó sus activida-
des en el sector de la seguridad con 
la inclusión entre sus soluciones de 
los productos Hikvision, marca de la 
que es Dealer partner. “Nos enfoca-
mos en la seguridad de las personas, 
de sus casas o empresas y por eso 
una instalación será garantizada por 
el respaldo de nuestros instaladores 
y servicios técnicos integrados”, dijo 
el Director de la compañía, Roberto 
Baccaro. “Nuestra función es aconse-
jar de manera honesta al usuario para 
asegurarnos de que opte por las me-
jores opciones disponibles”, amplió.

“Empezamos como distribuidores 
para ofrecer un nuevo servicio en la 
atención al sector profesional. Ve-
nimos del canal IT, estábamos ple-
namente enfocados en proveer al 
gremio y cuando comenzamos con 
el segmento de la seguridad, por una 
cuestión de afinidad tecnológica, tu-
vimos en Hikvision un aliado natu-
ral”, dijo Baccaro en relación con los 
inicios de la empresa.

- ¿Cómo fue ese paso inicial hacia el 
segmento de la seguridad?

- Se dio de manera natural, ya que 
nos conectamos con todos nuestros 

clientes y les ofrecimos esta nueva 
alternativa. A partir de allí comenza-
mos una relación muy estrecha con 
Hikvision, con quienes somos socios 
de negocios, y lo mismo hicimos 
hace muy poquito con Dahua, siem-
pre apuntando a ofrecer soluciones 
al instalador.

- ¿Cuál fue el primer segmento en el 
que comenzaron a trabajar en mate-
ria de seguridad?

- Nuestro primer segmento fue el de 
la videovigilancia, porque claramen-
te es una actividad muy asociada a 
las redes y en particular a Hikvision 
y a Dahua. Después comenzamos a 
sumar rubros y eso nos llevó también 
a sumar nuevas marcas para ofrecer 
productos en segmentos tales como 
el de alarmas o control de accesos, 
para los que también tenemos solu-
ciones Hik. Además, incorporamos 
cercos electrificados, sector en el que 
aportamos diferentes soluciones al 
mercado, de distintos fabricantes; y 
soluciones para videoportería, natu-

C

ralmente también asociadas a Hik- 
vision y Dahua.

- ¿Cómo manejan las diferentes 
áreas del negocio?

- Hoy contamos con un plantel de 
vendedores técnicos capaces de 
asumir de manera exitosa la preven-
ta de cualquiera de los rubros de la 
empresa. Sí diferenciamos un sector 
de asistencia y otro de soporte téc-
nico, tanto para nuestros clientes 
como para los proyectos especiales. 
Ese mismo departamento, pero con 
otros técnicos asignados, se encarga 
de ofrecer soporte de posventa y 
atención al profesional que recurre 
a nuestra empresa en busca de una 
solución. Es bastante frecuente que 
surjan consultas por parte de los ins-
taladores y su atención es para noso-
tros un compromiso que asumimos 
de manera constante. Si hay algo 
que nos diferencia de aquellos que 
solo venden productos, es que les 
ofrecemos a los instaladores que se 
acercan a Seguridad Martínez todo  

+54 11 4792-1418

+54 9 11 6051-2300

info@seguridadmartinez.com.ar

www.seguridadmartinez.com.ar

/seguridadmartinezargentina

@seguridadmartinezargentina
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el soporte técnico que necesitan 
y que, en otro caso, los obligaría a 
recurrir directamente al soporte de 
Hikvision o Dahua.

- ¿Cuáles son los diferentes canales 
de llegada al cliente?

- Llegamos al cliente por distintos 
canales y mucho está relacionado 
hoy con las redes sociales. Además, 
utilizamos plataformas de e-com-
merce como Mercado Libre, a través 
de la cual sí llegamos al cliente final, 
aunque con un precio diferente del 
que le ofrecemos a nuestro cliente 
integrador e instalador. Como nos 
propusimos ofrecer un servicio técni-
co además de la venta de productos, 
nuestro foco está puesto en el insta-
lador y por eso nos esforzamos en 
ofrecerle cada día un mejor servicio.

- ¿En qué los afectó el contexto ac-
tual?

- Salvo en los momentos de incer-
tidumbre inicial, siempre pudimos 
mantener nuestras puertas abiertas 
y sostener el contacto con nuestros 
clientes. Como todos, adaptamos 
nuestro local y costumbres a la rea-
lidad sanitaria, y adoptamos todos 
los protocolos. Todo lo referente a 
la cadena de comercialización, la 
logística y el soporte telefónico pu-
dimos sostenerlo sin ningún incon-
veniente. Es más, flexibilizamos un 
poco más la disponibilidad horaria 
para poder llegar al cliente con las 
soluciones que necesitaba.

- ¿Cuál es su experiencia con las so-
luciones térmicas?

- Como muchos, tuvimos un proceso 
de adaptación y estudio de todo lo re-
ferente a la tecnología que involucra 
detección de temperatura, produc-
tos que hasta el inicio de la pande-
mia estaba en manos de unos pocos 
especializados. Sin embargo, apoya-
dos por Hikvision y Dahua pudimos 
rápidamente comprender de qué 
tipo de soluciones se trata y cuáles 
son sus posibilidades. Desarrollamos 
muy rápidamente esa línea de pro-
ductos, que incluye desde soluciones 

básicas hasta otras mucho más sofis-
ticadas. Hubo una evolución de esta 
tecnología, que todavía no encontró 
su techo. Así, como todos los días se 
descubre algo más de la transmisión 
de la enfermedad, ahora sabemos 
que la temperatura es una variable 
más en detección temprana. Por eso 
las soluciones que incluyen la detec-
ción de temperatura hoy se convir-
tieron en elementos fundamentales 
para edificios públicos, comercios y 
todos aquellos sitios que involucran 
un gran tránsito de personas.

- ¿Cómo fue la adaptación a la activi-
dad a lo largo del año pasado?

- Hubo un período que, como to-
dos, debimos cerrar nuestras ope-
raciones, pero creo que una vez que 
se retomó el ritmo de las actividades, 
gracias a que pudimos adaptarnos 
rápidamente a la situación, salimos 
fortalecidos. La localidad donde te-
nemos ubicada nuestra sede fue un 
poco más flexible, quizá, que otros 
lugares de la provincia, y si bien tuvi-
mos un cierre por las restricciones en 
la circulación –principalmente de los 
instaladores–, hubo un efecto rebo-
te que pudimos aprovechar. No sería 
real decir que todo fue normal, pero 

por suerte pudimos resolver muy 
bien la situación inicial y volver a tra-
bajar, al igual que nuestros clientes. 

- ¿Cuáles son los proyectos para los 
próximos meses?

- Estamos adecuando un local para 
incorporar de manera un poco más 
ordenada y ofrecer un mayor desa-
rrollo a los productos de Dahua, con 
los que ya contamos, pero queremos 
seguir sumando, tanto en solucio-
nes como en stock. Esto nos dará 
la posibilidad también de ampliar 
nuestro personal y fuerza de ventas. 
Otro aspecto importante de nuestra 
empresa es que estamos preparando 
el armado de una división de trabajo 
especializada en la actividad agrope-
cuaria: un área de negocios enfocada 
en la actividad agraria, que abarcará 
todo el país. Este segmento involu-
crará no solo la seguridad de las insta-
laciones sino también la tecnología 
aliada al campo para la crianza y el cui-
dado de los animales. Este desarrollo 
nos va a llevar lo que queda de 2021 y 
confiamos en que será una fuente de 
trabajo muy provechosa y de mucho 
futuro para nuestra empresa. Estos 
proyectos también están muy rela-
cionados con la provisión de energías 
alternativas, que incluyen, por ejem-
plo, soluciones de videovigilancia 
autosustentables alimentadas por 
energía solar. También la conectivi-
dad es un elemento muy importante 
y estamos desarrollando soluciones 
para ese segmento con proveedores 
específicos. Tanto la autosustentabi-
lidad como la conectividad son dos 
factores muy importantes y estamos 
trabajando para potenciarlos. 
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En los últimos años, la compañía tuvo un proceso de reconversión muy fuerte en el país, mediante el 
cual estableció valores muy claros para competir en el mercado: el respeto por el individuo y por la 
cadena de distribución.

Empresas

Siera Argentina
Entrevista a Alejandro Barruffaldi y Esteban Jäger
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iera Argentina se prepara para 
seguir siendo protagonista en el 

mercado local de la seguridad elec-
trónica y las soluciones profesionales 
en audio e intercomunicadores, po-
niendo especial cuidado en un factor 
fundamental de la cadena de valor: 
el cuidado de la gente y el respeto 
por los canales de distribución y ven-
ta. En este sentido, la empresa busca 
afianzar a los distribuidores mayoris-
tas regionales y capacitar a los inte-
gradores e instaladores: “Queremos 
brindar un excelente producto que 
se apoye en un servicio de excelen-
cia, respetando por sobre todo el 
proceso de llegada del producto al 
cliente final, y siguiendo todos los 
eslabones de la cadena para que la 
pelea por el precio no sea un factor”, 
explicó Alejandro Barruffaldi, Admi-
nistrador de Siera Argentina, sobre 
la etapa que inicia la empresa en 
nuestro país.

“Desde hace dos años Siera trabaja 
en un proceso de reconversión muy 
fuerte en Argentina, que busca prio-
rizar el recurso humano en la comer-
cialización de productos. Si bien el 
e-commerce es y seguirá siendo un 
canal comercial válido para nuestra 
compañía, deben respetarse los va-
lores de cada producto en cada pro-
ceso de venta”, amplió Esteban Jäger.

- ¿Cuál será el principal foco del ne-
gocio en el país?

Alejandro Barruffaldi: - Siera Argen-
tina hace foco en el principal objetivo 
bien marcado como fábrica. Nosotros 
siempre decimos que las empresas 
están formadas por personas y por 
tal motivo priorizamos la relaciones 
que conlleven un respeto comercial. 
Por lo tanto, el principal eje en el mo-
delo de negocio es buscar que todos 
ganen y mantener cada eslabón de la 
cadena que une el nacimiento de la 
tecnología con su llegada a la mano 
del consumidor final. 

- ¿Cómo implementarán ese mode-
lo de negocios?

Esteban Jäger: - Esta pregunta es 
prácticamente una continuación de 
la anterior: el modelo de negocios 
está centrado en que cada eslabón 
de la cadena de distribución pueda 
desempeñarse de forma óptima, 
buscando evitar el oportunismo. 
Esto le puede sonar mal a algunos, 
pero es una realidad que existe. 
¿Cuántas veces hemos trabajado 

S
durante años para llegar a concretar 
un proyecto y, a la hora de firmar o 
convenir un acuerdo con el cliente, 
aparecen otros jugadores con op-
ciones de menor calidad y, por ende, 
costos diferentes? También sucede 
que se cotizan los mismos produc-
tos a precios más bajos, hecho que se 
puede lograr simplemente por per-
tenecer al eslabón de la cadena que 
debería dedicarse a la importación, 
la logística y la capacitación de los 
integradores en lugar de venderle al 
consumidor final. Dicho consumidor, 
hoy, siempre dependerá de un ins-
talador o integrador para mantener 
sus sistemas de seguridad en correc-
to funcionamiento. Por eso, nuestro 
modelo de negocios busca evitar 
publicaciones de precios en medios 
masivos que lleguen a consumido-
res finales. Sí estamos, en cambio, 
en constante actividad en redes para 
que los integradores conozcan nues-
tras soluciones; queremos ayudar a 
que nuestros aliados comerciales, a 
través de nuestra oferta tecnológica, 
puedan generar nuevos negocios.
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- ¿Cuáles serán los canales de ventas 
a implementar?

AB: - Los canales de ventas en Ar-
gentina están bien marcados y bus-
camos no minar el mercado de los 
distribuidores. Lo que hacemos para 
esto es, primeramente, controlar las 
importaciones para que determi-
nados productos no sobrepasen la 
demanda, ya que esto lleva direc-
tamente a descontrolar la cadena y 
provoca la necesidad de que bajen 
los precios por tener mucha merca-
dería de una determinada solución. 
Para esto realizamos preventas de 
contenedores ya armados según 
el análisis del stock de nuestros ca-
nales oficiales. Luego, ellos podrán 
nombrar canales autorizados, es de-
cir empresas que se encuentran en 
una determinada región, que debe-
rán tener como requisito principal la 
posibilidad de realizar la logística y de 
capacitar técnicamente a los integra-
dores de su región, así como también 
acompañar en los proyectos y no 
transformarse en competidores de 
sus propios clientes. Como dijimos al 
principio, priorizamos las relaciones 
humanas y el trabajo en conjunto.

- ¿Qué ventajas ofrece Siera Argen-
tina al profesional?

EJ: - Nuestro amplio porfolio de so-
luciones también nos ayuda a abrir 
diferentes puertas según sea el caso. 
Actualmente, en Argentina, dispo-
nemos de stock y soporte técnico 
para cada una de las categorías que 
ofrecemos, entre las que se incluyen 
videovigilancia, portería, control de 
accesos y audio profesional. Vale des-
tacar que en todas estas categorías 
cubrimos todos los mercados vertica-
les, que van desde las soluciones para 
un hogar hasta grandes proyectos. 
También es muy importante resaltar 
que estamos en constante integra-
ción con otros fabricantes y todos los 
protocolos de comunicación que uti-
lizamos en nuestras soluciones son 
universales; con esto queremos decir 
que nuestros usuarios encontrarán 
en nuestra marca un beneficio real y 
que no los mantenemos cautivos por 
utilizar tecnologías de comunicación 
propietarias.

- ¿Qué soporte tendrá el cliente?
EJ: - Hoy contamos con muchas 

líneas de soporte técnico y lo fun-
damental es que Siera Argentina 
depende directamente de Siera La-
tinoamérica, por lo cual contamos 
con una estructura de ingenieros que 
dan soporte constante a los países de 

la región en una misma escala hora-
ria y en español. Siera en Argentina 
también tiene técnicos que están 
abocados mayormente a capacitar 
los canales oficiales y ayudar a con-
feccionar proyectos. Por otro lado, 
también contamos con un teléfono 
de consulta, el 0810-345-5365, en el 
que se atienden llamadas de todo 
tipo vinculadas con la marca: recibi-
mos pedidos, identificamos de dón-
de nos están hablando y vinculamos 
al cliente con el canal más cercano 
para que pueda resolver su inconve-
niente o bien generar nuevas ventas.

AB: - Estamos constantemente tra-
bajando en métricas de diagnósticos 
rápidos de RMA para que los tiempos 
de respuestas sean óptimos, ya que 
necesitamos tener integradores e 
instaladores que cuenten con la ma-
yor certidumbre posible y puedan 
dedicarse a generar nuevas ventas 
sin tener que lidiar con problemas 
ajenos.

- ¿Cómo ofrecerán la capacitación 
en los nuevos productos?

AB: - En relación con esta pregunta, 
contamos como principal valor con 
una base de conocimientos muy am-
plia, en la que el profesional puede 
encontrar manuales, videos instruc-
tivos según cada solución, grabacio-
nes de eventos de capacitación, etc. 
Como trabajamos en forma conjunta 
con toda Latinoamérica, tenemos la 
ventaja de que muchas soluciones 
que han sido presentadas en otros 
países por peticiones puntuales de 
clientes también son presentadas 
para Argentina, y viceversa. Con-

sideramos que, además de todos 
los eventos online que se hacen 
actualmente para realizar capacita-
ciones de rutina, es muy importante 
trabajar capacitando en el día a día. 
En general, esta cadena de valor co-
mienza con la necesidad puntual de 
una empresa del sector; pero no nos 
quedamos solo con los que nos pide, 
sino que también buscamos conocer 
lo que su cliente solicita, debido a 
que estamos preparados para dar 
una respuesta ideal por tener pre-
sente todo nuestro porfolio de so-
luciones. Por eso, consideramos que 
brindar orientación para elegir la so-
lución correcta es una de las formas 
más eficaces de capacitar a nuestros 
aliados comerciales.

- Desde el punto de vista de la tecno-
logía, ¿cuáles son los próximos pasos? 
¿Están diseñando nuevas soluciones?

EJ: - Nuestros próximos pasos están 
dirigidos a seguir fortaleciendo las 
relaciones con nuestros canales en 
Argentina. Esto nos llevó a confec-
cionar una plataforma de gestión co-
mercial que no solo venda productos 
sino que, con nuestros recursos, nos 
permita ayudar a las empresas alia-
das y complementarnos para captar 
nuevos clientes, realizar ayuda de 
posventa y beneficiar a los que de-
ciden crecer cada vez más de forma 
conjunta. Hoy estamos en busca de 
trabajar y crecer con empresas que 
entiendan que convivir en sinergia 
constante es la clave del éxito y de la 
calidad de vida en lo laboral, por eso 
apostamos y queremos lanzar este 
espacio lo antes posible. 
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SEG International, iniciada en 2006 en el país, celebra sus 15 años en Argentina. Tras la inauguración 
y ampliación de su casa central, prepara un año de sorpresas para su clientes y amigos. Entre ellas, 
un gran sorteo con el eslogan “El regalo lo ganás vos”.
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SEG, 15 años en Argentina
Una relación de confianza 
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EG, una de las marcas integran-
tes de la fábrica de automatiza-

dores de portones Garen, se inició 
como SEG Argentina en el año 2006, 
con una sede en la localidad de Flo-
rida, Provincia de Buenos Aires. Hoy, 
15 años después, permanece vigente 
y con nuevas instalaciones, que su-
peran los 1.600 m2. Como parte de 
la celebración de su 15.º aniversario, 
SEG International sigue realizando 
grandes cambios: desde la mudan-
za de su casa central, pasando por 
el rediseño de su página web, hasta 
un fuerte trabajo estratégico junto a 
sus clientes.

La nueva sede de SEG Argentina 
fue diseñada para ofrecer una solu-
ción completa en seguridad: allí, el 
cliente encontrará todos los produc-
tos y accesorios para una instalación 
completa. Y si bien está enfocada en 
el rubro de automatismos, también 
provee sistemas y accesorios para 
otros segmentos de la seguridad, 
como sistemas para protección pe-
rimetral. Con una oferta completa 
para el instalador, SEG International 
basa su éxito en la disponibilidad de 
productos y el soporte técnico.

En la actualidad, la empresa es re-
conocida por los profesionales del 
sector por su constante crecimiento 
y la búsqueda de la innovación; en 
estos 15 años, SEG ha pasado por re-

formulaciones frente a las más adver-
sas situaciones, pero siempre logró 
mantenerse en equilibrio y caminan-
do cada vez más fuerte. Como fruto 
de ese trabajo, 2021 encuentra a la 
compañía en el primer lugar en can-
tidad de importaciones realizadas en 
el país en el rubro de automatización.

El cliente como prioridad es uno de 
los pilares que mantienen la empresa 
de pie. Para SEG, cada cliente es un 
amigo, una pieza importante en la 
construcción de tantos años frente 
al mercado de la seguridad. Por otro 
lado, la visión de su director, Roge-
rio Martos, permite que la compañía 
esté siempre a la vanguardia en tec-
nología, competitividad y posiciona-
miento comercial.

Otro aspecto destacable de la em-
presa es toda su estructura de ges-
tión y la dedicación de todos sus 
colaboradores: con distribuidores 
en todo el país, la empresa cuenta 
con una logística impecable, perso-
nal altamente capacitado para que 
sus clientes sientan la seguridad en 
adquirir sus productos, además de 

S

una asistencia técnica constante y 
un trabajo de posventa muy bien 
evaluado por los clientes.

Para 2021, como parte de las cele-
braciones de su aniversario, hay to-
davía muchas novedades que serán 
presentadas al púbico: entre ellas, 
la apertura del gran sorteo para los 
clientes de SEG Argentina. Con el 
eslogan “El regalo lo ganás vos”, la 
empresa quiere agradecer a todos 
los que forman parte de su trayec-
toria y abre la oportunidad para que 
sus clientes participen de esta gran 
celebración.

Frente al actual escenario, no fue 
posible una reunión presencial para 
un festejo, y por esta razón la em-
presa sigue con muchas acciones en 
desarrollo para que, hasta fin de año, 
el cliente siga sintiéndose parte de 
la familia SEG International y celebre 
con ella estos 15 años de vida. Con 
una mirada optimista frente a las ad-
versidades y saliendo adelante con 
mucha más motivación, SEG seguirá 
trabajando fuerte en nuevos proyec-
tos y expectativas. 
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Luego de más de una década de experiencia en alarmas comunitarias, Alarcom sigue potenciando 
su negocio con mayor tecnología y servicios para countries y barrios cerrados. Los directivos cuentan 
en esta nota cuáles son las novedades y los proyectos de la empresa.
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Alarcom, especialista en alarmas 
comunitarias
Entrevista a los ingenieros Jorge Carregado y Marcos Tagliani
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edicada al diseño y la fabrica-
ción de productos electróni-

cos para la seguridad ciudadana y del 
hogar, Alarcom está especializada 
en alarmas comunitarias. Para ello, 
cuenta con un equipo de ingenieros 
en electrónica y sistemas, y técnicos 
altamente capacitados, abocados al 
diseño, la investigación y el desarro-
llo permanente para crear nuevos 
productos y mejorar los ya existen-
tes. “Trabajamos en el segmento de 
las alarmas comunitarias desde hace 
más de 10 años; no obstante, nunca 
hemos dejado de ser una empresa de 
ingeniería en electrónica y en siste-
mas. Esto nos permite estar a la van-
guardia del segmento y en constante 
desarrollo, con el fin de satisfacer las 
necesidades del mercado y con la ca-
pacidad de producir equipos están-
dar y desarrollos a medida. Nuestros 
clientes nunca están solos, ya que 
nuestro soporte de excelencia pre y 
posventa dan un valor agregado a 
nuestros productos y servicios”, ex-
plicó el ingeniero Jorge Carregado, 
co-Director de Alarcom, sobre lo que 
distingue a la empresa.

En referencia a los productos que 
desarrollan, el Ing. Marcos Tagliani, 
también Director de la firma, expre-

só: “la mayoría de nuestros produc-
tos es de desarrollo y fabricación 
propia. Completan nuestro catálo-
go accesorios como reflectores de 
220 V, sirenas, baterías y morcetos, 
entre otros, para que nuestros clien-
tes encuentren en un solo lugar los 
insumos necesarios para completar 
sus instalaciones”.

- ¿Quiénes son sus clientes?
Jorge Carregado: Nuestros clientes 

son el gremio instalador y las em-
presas de seguridad. Estas últimas 
pueden ofrecer productos y servicios 
de instalación de alarmas comunita-
rias, o brindar servicio de monitoreo, 
con un posible modelo de negocios 
que incluya la instalación y el equi-
pamiento sin costo para el usuario 
final con un abono mensual. Nues-
tros productos, además de satisfacer 
al usuario final más exigente, están 
diseñados para facilitarle el trabajo al 
técnico instalador. A fin de mes esto 
se traduce en una reducción signifi-
cativa de sus tiempos y costos.

D
- Hoy el foco está puesto en la ca-

pacitación del profesional. ¿Cómo la 
llevan adelante?

Marcos Tagliani: Nuestra capacita-
ción es constante y nos involucra tan-
to a nosotros como directivos como 
al plantel técnico, al comercial y a 
nuestros clientes. Para innovar y de-
sarrollar nuevos productos debemos 
capacitarnos en nuevas tecnologías, 
tanto de software como de hardware. 
Una vez concluido cualquier desarro-
llo, se capacita al personal para que 
pueda llevar a cabo el montaje, la 
programación y el ensamblado y, por 
último, se confeccionan los respecti-
vos manuales y cursos audiovisuales 
prácticos para nuestros clientes.

- ¿Cuáles son los principales requi-
sitos de los clientes o potenciales 
clientes?

JC: No se necesitan profundos co-
nocimientos de electricidad o elec-
trónica; pueden ser solamente em-
prendedores. Muchos de nuestros 
clientes comenzaron en este nego-
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cio con nulo conocimiento en el área 
técnica. Nosotros nos encargamos de 
capacitarlos tanto en lo técnico como 
en lo comercial, solo deben tener la 
decisión de emprender su propio 
negocio.

- ¿El producto es una solución 
estándar o responde también a cues-
tiones específicas como la geografía, 
la urbanización, la proximidad entre 
vecinos, etc.?

MT: Comercializamos productos 
estándar y ofrecemos soluciones 
específicas. Alarcom trabaja con 
tecnología de última generación en 
materia de transmisión de datos por 
radiofrecuencia que puede crear re-
des privadas sin necesidad de chips 
celulares y permite, además, comu-
nicar varios equipos de alarmas co-
munitarias entre sí. Esto es particular-
mente útil, por ejemplo, en casos en 
los que varios equipos deban sonar 
al mismo tiempo o transmitir eventos 
a algún identificador dentro de una 
garita o comisaría; estos son enlaces 
que pueden llegar a ser de varios 
kilómetros. En caso de que un clien-
te tenga un proyecto específico, lo 
asesoramos desde el inicio hasta la 
puesta en marcha. El proyecto puede 
ser único o puede ser un formato a 
replicar en otras instalaciones, lo que 
puede llevar a que debamos desa-
rrollar nuevos equipos; esto, como 
empresa de ingeniería, no nos pre-
senta ninguna dificultad.

- Teniendo en cuenta las circunstan-
cias actuales, ¿cómo ofrecen soporte 
y asistencia técnica?

JC: Actualmente brindamos sopor-
te y asistencia técnica por teléfono, 
WhatsApp o videollamada. Si el clien-
te tuviera que acercarse a nuestras 
oficinas, lo puede hacer tranquila-
mente debido a que nuestras instala-
ciones están dotadas de las medidas 
de seguridad sanitaria adecuadas.

- ¿Cuáles son las principales tec-
nologías que aplican en materia de 
alarmas comunitarias?

MT: Las principales son GPRS para el 
envío de eventos a centrales de mo-
nitoreo o bien para enviar comandos 
a las alarmas por medio de celulares; 
la tecnología de RF es utilizada para 
la transmisión de un evento desde 
el control remoto hasta la alarma 
comunitaria. Esta tecnología tam-
bién es utilizada para la repetición 
de señales de una alarma a otra, 
para aumentar el rango de alcance 
del control sin encarecer significa-

tivamente la instalación. Nuestros 
equipos tienen la capacidad de ser 
repetidores de señales y, en caso de 
ser necesario, tenemos productos 
que son exclusivamente repetidores.

- En la convergencia de productos y 
sistemas, una de las claves es la conec-
tividad. ¿Cómo manejan esa área? ¿Es 
a través de productos propios?

JC: Alarcom fabrica desde el control 
remoto hasta el software que corre en 
el servidor, usualmente ubicado en 
un centro de monitoreo, una garita 
o un centro de vigilancia de un ba-
rrio cerrado. Esto incluye la plaqueta 
madre de la alarma comunitaria, los 
comunicadores GPRS, los identifica-
dores alfanuméricos con display LCD, 
los programadores para personalizar 
las alarmas (los cuales permiten a los 
instaladores y empresas de alarmas 
poner su toque distintivo en el fun-
cionamiento de su alarma), reflecto-
res de 12 VDC para funcionamiento 
continuo (aún sin la alimentación de 
línea de 220 V), sensores magnéticos 
inalámbricos, sensores que envían 
el evento de robo de vehículo o de 
domicilio cuando la alarma es dispa-
rada por un siniestro (estos sensores 
se temporizan para que no envíen 
falsas alertas a las alarmas comuni-
tarias), entre otros productos.

- ¿Cuáles serían, a grandes rasgos, las 
características de los productos del 
segmento de alarmas comunitarias?

MT: Alarcom fabrica equipos de 
alarmas comunitarias que van des-
de lo más básico y económico hasta 
el tope de gama más completo y 
exclusivo. El equipo más básico po-
see un reflector LED de 50 W y una 
sirena de 6 tonos (todos nuestros 
equipos poseen respaldo de bate-
ría). El equipo tope de gama es un 
equipo con dos reflectores LED que 
pueden encenderse incluso ante el 
corte de energía eléctrica de 220 V, 
dos bocinas náuticas de 30 W cada 
una (las cuales reproducen los so-
nidos de sirena ante eventos de pá-
nico y emiten con una voz fuerte y 
clara el tipo de evento y el número 
de control remoto que envió la se-
ñal), un cargador de batería de hasta  
7 Ah, un slot de conexión para mó-
dulo GPRS que incluye la opción de 
enviar mensajes de texto a celulares 
o a un centro de monitoreo con la 
información del evento, qué usuario 
lo generó y el número de alarma (lo 
cual da información de la ubicación 
del usuario en el momento que dis-
paró la señal). 

La placa madre de este equipo tie-
ne la posibilidad de recibir señales 
digitales, que pueden provenir de un 
sensor que se coloque en la alarma o 
de una cámara que esté programada 
para cerrar un relé ante la detección 
de movimiento, y de esta forma ac-
tivar la alarma comunitaria con un 
evento especial. Además, posee una 
salida de contacto seco multipropó-
sito, alimentación auxiliar de 13,8 V 
y slot de conexión a transmisor para 
repetir las señales a otras alarmas cer-
canas. Los equipos hablados tienen 
la posibilidad de cambiar los audios 
a gusto de la empresa instaladora, 
atributo que puede utilizarse para 
diferenciarse de la competencia o 
para crear nuevos eventos. Nues-
tros clientes también pueden optar 
por comprar solo nuestras placas 
y controles para armar sus propios 
equipos.  Para esos casos, el armado 
es sumamente simple ya que nues-
tras placas poseen un transformador 
incorporado y borneras enchufables 
que no solo hacen que el conexiona-
do sea sumamente rápido, sino que, 
ante un service, resulta muy fácil la 
desconexión de la placa a reempla-
zar y la reconexión de la nueva placa. 
Por otro lado, la información de la car-
ga de controles se encuentra en un 
chip de 8 patas extraíble (memoria 
flash) para que sea fácilmente copia-
ble a otras memorias, lo cual permite 
que la carga de controles en varios 
equipos sea sencilla y rápida.

- ¿Tienen proyectado presentar 
nuevos productos o tecnologías?

JC: Debido al incremento de la nece-
sidad de estos sistemas, buscaremos 
estandarizarlos para agilizar los tiem-
pos de cotización e implementación 
de este tipo de proyectos. Al día de 
hoy los estamos realizando como 
servicios especiales.

- ¿Cuál es el mensaje para sus clien-
tes o potenciales clientes?

MT: Agradecemos a nuestros clien-
tes por acompañarnos, por seguir 
confiando en nosotros y en nues-
tros productos. Estamos compro-
metidos en mantener la calidad de 
nuestros productos y servicios y los 
invitamos a conocer en profundidad 
nuestra oferta. Somos una empresa 
de ingeniería con un fuerte know-
how en radiofrecuencia y enfocada 
en alarmas comunitarias, pero tam-
bién somos muy receptivos a nuevos 
proyectos; los esperamos para que 
juntos podamos hacer realidad las 
ideas y hacer crecer su negocio. 
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PCIngeniería tiene a Dahua como una de sus principales marcas y trabaja con ella para potenciar 
su crecimiento en el mercado. A través de las novedades del fabricante, el distribuidor acrecienta su 
presencia en el mercado local.

Portfolio

Soluciones Dahua en PCIngeniería
WizSense y la app DH Partner

56

PCIngeniería, distribuidor de pro-
ductos de seguridad electróni-

ca, informática y audio profesional, 
ofrece primeras marcas en todos 
los rubros. Entre ellas se destacan 
Dahua, Marshall y DSC como los prin-
cipales proveedores de sistemas de 
seguridad, mientras que SEG es el 
referente en el rubro automatismos.

Pcingenieria.com.ar también se 
encuentra en proceso de mejora 
continua de su sistema de autoges-
tión online, que le permitirá estar las  
24 horas al servicio de sus clientes. 
Esto facilitará la interacción y la selec-
ción de productos, además de lograr 
una logística más precisa que permi-
ta el despacho de mercadería en el 
día y hacia cualquier punto del país.

WizSense, integrante del porfolio 
de productos de PCIngeniería, es 
uno de los principales productos de 
la familia de soluciones para SMB de 
Dahua. Recientemente presentado 
por el fabricante, WizSense es una 
serie de productos y soluciones de 
amplio rango que adoptan un chip 
de inteligencia artificial indepen-
diente y un algoritmo de aprendizaje 
profundo. Puede reconocer a huma-
nos y vehículos en una imagen con 
alta precisión, lo que permite a los 
usuarios centrarse en objetivos rea-
les. Esta herramienta ofrece caracte-
rísticas mejoradas que seguramente 
transformarán el monitoreo regular 
para llevarlo a un nivel completa-
mente nuevo.

El software SMD 3.0 es una versión 
mejorada de SMD Plus, que puede 
filtrar eficazmente objetivos irrele-
vantes como animales, hojas o luz, y 
proporciona una tasa de precisión de 
detección mejorada, tanto para per-
sonas como para vehículos. La tec-
nología también cuenta con función 
de disuasión activa, que consiste en 

una advertencia temprana ante una 
intrusión para evitar que ocurran in-
cidentes. El sistema también genera 
notificaciones push en tiempo real, 
que muestran el tipo de disparador 
(humano o vehículo) y permite a los 
usuarios verificar fácilmente las alar-
mas a través de videos capturados. 
Además, puede equiparse con mi-
crófono, sirena y luz de advertencia, 
y mantiene la simpleza en las insta-
laciones a las que los usuarios están 
acostumbrados. 

WizSense se puede implementar en 
una amplia gama de escenarios de 
aplicación, como residencias, PyMEs, 
etc., lo que lo convierte en una solu-
ción de monitoreo ideal que ofrece 
inteligencia, simplicidad e inclusión 
a los consumidores

PCIngeniería también continúa 
con la expansión de la aplicación de 
Dahua conocida como DH Partner 
app, una plataforma que tiene cada 
vez más participantes. Esta aplica-
ción es una herramienta técnica y co-
mercial pequeña como para caber en 
un bolsillo, pero tan poderosa como 
para ayudar al usuario a cerrar rápi-
damente un proyecto y potenciar el 
profesionalismo en su trabajo. La idea 
de Dahua y sus distribuidores auto-
rizados es facilitarle la tarea al pro-
fesional, poniendo a su disposición 

herramientas que les provean infor-
mación útil y que sumen beneficios. 

Por medio de esta app, el profesio-
nal del sector puede, por ejemplo, 
revisar desde su celular las fichas téc-
nicas de cada producto con sus fotos 
y compararlos. También va a contar 
con información de verticales, topo-
logía de soluciones, novedades e in-
formación, entre otros. En esta nueva 
actualización se ha incorporado una 
nueva sección con herramientas téc-
nicas rápidas e intuitivas que todo 
instalador debe tener al alcance para 
el cálculo de la lente, el espacio en 
disco y los rangos de IP.

En PCIngeniería saben que los 
clientes son el activo más importan-
te de una empresa; por tal motivo, 
los usuarios encontrarán dentro de 
la DH Partner app una sección en la 
que podrán registrar los productos 
que instalan día a día. Es tan fácil 
como escanear los códigos QR que 
se encuentran en todos los produc-
tos de la empresa; de esta manera, 
además, suman puntos para canjear 
por diferentes beneficios sin impor-
tar en que región del país se encuen-
tren. La DH Partner app es gratuita y 
se encuentra disponible en Google 
Play, App Store y Huawei Mall. 

+ datos: www.pcingenieria.com.ar
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La protección contra incendios es un factor fundamental para la preservación tanto del patrimonio 
como de la vida de las personas. Es necesario que esta protección sea “nativa” en las edificaciones y 
que cumpla con determinados requisitos.

Normas

Novedades en la actualización 
de la protección de incendios
Código de edificaciones en la ciudad de Buenos Aires
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os incendios en viviendas, edi-
ficios, establecimientos guber- 

namentales y empresas son una la-
mentable realidad que no deja de 
ocurrir. De ahí la imperiosa nece- 
sidad de equipar las edificaciones 
con sistemas capaces de localizar, 
contener y mitigar los incendios, jun-
to con los elementos constructivos y 
diseños adecuados para impedir que 
el fuego y el humo se propaguen rá-
pidamente por todo el edificio.

Este artículo tiene por objetivo des-
cribir algunos aspectos significativos 
sobre la protección de incendios en 
el Código de Edificación de la Ciu-
dad Autónoma de Buenos Aires. En 
este análisis contextualizaremos una 
breve expresión de las oportunida-
des de mejora que presenta la última 
versión, la cual debería atravesar un 
proceso de actualización y revisión 
continua. El nuevo código de edifi-
cación se sustenta en cuatro pilares:

Garantizar el proyecto y construc-
ción de edificios seguros, habita-
bles, sostenibles y funcionales.
Delimitar el rol gubernamental para 
ejercer el control, el seguimiento y 
el equilibrio, priorizando el bien co-
mún y protegiendo el patrimonio.
Ordenar y clarificar la normativa para 
permitir tramitaciones transparen-
tes y sencillas.
Fomentar y acompañar en plazos 
considerables los proyectos ciuda-
danos e institucionales y promover 
así la industria de la construcción.

ASPECTOS RELEVANTES
Argentina debería converger y de-

sarrollar en forma más rápida las nor-
mas técnicas, tomando los casos de 
éxito de países más desarrollados en 
materia de protección contra incen-
dios. No hacerlo significaría acrecen-
tar la desventaja comparativa para 
asegurar los niveles de protección 
mínimos en seguridad de vidas y 
protección del patrimonio.

Entre los puntos relevantes sobre 
la protección contra incendios que 
podemos encontrar en el código, 
en el título primero del punto 1.1.5 
se desarrollan sus objetivos básicos 
y alcances. Aquí se tienen en cuenta 
cómo, en las etapas de ejecución y 
finalización de la obra, el proceso de 
la edificación deberá cumplir con las 
exigencias destinadas a mejorar la 
habitabilidad y seguridad del edificio 
durante y al final de su construcción. 
Esto está resaltado en el punto e: 

“e. Prevención y seguridad contra 

L

incendios: toda construcción debe 
asegurar medios de salida exigidos, 
para que los ocupantes puedan des-
alojar el edificio sin correr riesgos de 
ninguna índole, e instalaciones de 
equipos y elementos de extinción 
que eviten de manera eficaz la pro-
pagación del incendio”.

El código incluye un amplio glosario 
en el punto 1.2, que cuenta con de-
finiciones generales, con el objetivo 
de ayudar a identificar y unificar los 
criterios en el proceso. Inicialmente, 
se mencionan en el título 2 los as-
pectos relacionados con la obra, los 
avisos, los permisos y los sujetos. En 
el punto 2.1.3.9.1, el cual señala las 
instalaciones de los sistemas de se-
guridad contra incendios, se indica 
lo siguiente:

“Para cualquier tipo de permiso de 
obra de modificación de edificios 
existentes que requieran adecua-
ción de los sistemas de prevención 
de incendio, la Autoridad de Aplica-

José María Placeres
Comisión Directiva CEMERA 
(Mircom Group)
jmplaceres@mircomgroup.com
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ción podrá reglamentar diferentes 
niveles de ajuste mediante un sis-
tema de categorías, determinando 
las exigencias mínimas a cumplir, de 
manera de garantizar el mayor grado 
de seguridad”.

DEFINICIÓN DE “PROYECTO”
En el título 3 se encuentra la defini-

ción de “Proyecto”. Este es uno de los 
títulos más extensos del código, y se 
basa en la arquitectura y la estética 
urbana con el objetivo de conservar 
la identidad de la ciudad vinculada 
tanto a la inserción de nuevas edi-
ficaciones como al mantenimiento 
de las existentes. En el punto 3.8, en 
tanto, encontramos las condiciones 
para determinados usos en cada pro-
yecto, y se definen los requisitos bási-
cos de habitabilidad, funcionalidad, 
seguridad y durabilidad.

Podemos destacar, entre varias de-
finiciones generales que involucran 
y/o mencionan la protección contra 
incendios en forma generalizada de 
acuerdo al tipo de local involucrado, 
la definición de los locales utilizados 
como “Locales de baile”. Específica-
mente en el punto 3.8.4.4 se hace re-
ferencia a la seguridad general, y se 
señala que dichos establecimientos 
en especial deben cumplir con una 
serie de requisitos. Entre ellos:

“1. Instalación de sistemas de alar-
ma y detección de incendios, seña-
lamiento luminoso para emergen-
cias ante incendios, consistentes en 
la indicación de las salidas del local, 
colocado en el piso o a una altura no 
superior a los 0,30 m. de altura”.

Además, en el punto 3.8.5, dedica-
do a las edificaciones de educación, 
entre los requerimientos se incluye:

“c. Seguridad: Protecciones frente 
a riesgos y Sistema de Prevención y 
Extinción de Incendios”.

En el caso de la seguridad contra 
incendios, los lineamientos consis-

ten en reducir a determinados lími-
tes el riesgo de que los usuarios de 
un edificio sufran daños derivados 
de un incendio de origen acciden-
tal, tratados principalmente en el 
apartado 3.9.9, en el que se mencio-
nan ampliamente los “Sistemas de 
seguridad contra incendios”. Aquí 
encontraremos que se incluye pri-
mero una definición conceptual ge-
neral de estos sistemas, seguida de 
la determinación de un conjunto de 
lineamientos para los objetivos bá-
sicos que deberían tener en cuenta. 

Finalmente, en la norma se define el 
conjunto de condiciones que inclu-
yen puntos básicos y generales que 
se desean crear para brindar un nivel 
de protección en las edificaciones:

“Los sistemas de seguridad contra 
incendios se componen del conjun-
to de condiciones generales y espe-
cíficas de protección activa y pasiva 
con que se dota a los edificios, las 
estructuras, los locales o los recintos 
con la finalidad de lograr el mayor 
grado de seguridad factible frente a 
posibles incendios”.

El conjunto de condiciones de pro-
tección contra incendio definidas en 
el código tiene como objetivos fun-
damentales:
a. Reducir al mínimo en cada edificio 

la gestación de incendios y facilitar 
su control;

b. Facilitar la evacuación de los ocu-
pantes de los edificios en caso de 
incendio;

c. Permitir la permanencia segura de 
los ocupantes hasta su evacuación;

d. Evitar la propagación del fuego, los 
humos y gases tóxicos tanto al res-
to del edificio como a los edificios 
linderos;

e. Facilitar el acceso y la acción del per-
sonal del cuerpo de bomberos de-
dicado a la extinción del incendio.

En materia de seguridad contra 
incendios debe proyectarse un con-

junto de condiciones que contemple 
los siguientes puntos:
a. La resistencia al fuego de los ma-

teriales;
b. La capacidad de estos últimos para 

reducir la propagación del fuego;
c. El control de la generación de gases 

tóxicos y/o corrosivos y/o humos 
opacos;

d. La detección temprana de los ini-
cios de los procesos ígneos;

e. La existencia de medios de salida 
seguros para la evacuación de sus 
ocupantes;

f. Facilitar las condiciones apropia-
das para la eficaz actuación de los 
equipos y elementos de extinción 
y rescate.

PROTECCIÓN ACTIVA Y PASIVA
Entrando en las definiciones ge-

nerales alineadas dentro del punto 
3.9.9.1, identificado como “Genera-
lidades”, se menciona el siguiente 
párrafo:

“Las condiciones generales y espe-
cíficas de protección activa y pasiva 
contra incendio deben cumplirse en 
todos los edificios a construir, como 
así también en los existentes en los 
cuales se ejecuten obras que au-
menten su superficie cubierta, o si, a 
juicio de la Autoridad de aplicación, 
aumenta la peligrosidad, se modifica 
la distribución general de la obra o se 
altera su uso”.

Sin perjuicio de lo mencionado an-
teriormente, se deben cumplir los 
siguientes requerimientos detalla-
dos, con el objetivo de orientar con 
un grado de definición más preciso. 
Aquí, podemos revisar los siguientes 
puntos:
a. Cuando una finca o edificio ten-

ga como destino usos diversos, 
no vinculados entre sí mediante 
una comunicación física y que 
además posean medios de salida 
independientes, se aplicará a cada 
parte y uso las condiciones que le 
correspondan. En caso contrario, 
se adoptará como criterio de ca-
tegorización del riesgo el mayor 
existente o proyectado;

b. Una vez evaluadas las caracte-
rísticas edilicias y/o de uso de un 
Proyecto y los eventuales riesgos 
emergentes, la Autoridad de Apli-
cación puede:

1. Exigir condiciones complemen-
tarias cuando se trate de usos no 
previstos;

2. Aceptar, a solicitud del interesado, 
soluciones alternativas distintas a 
las exigidas siempre que garanti-
cen idénticos o mayores estánda-
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res que los previstos en la norma.
c. Los conductores de energía eléc-

trica en las instalaciones perma-
nentes deben ser protegidas con 
blindaje de acuerdo a las normas 
en vigencia; 

d. En la ejecución de las estructuras 
de sostén y muros se emplearán 
materiales incombustibles;

e. El hierro estructural del edificio o 
construcción debe tener revesti-
mientos con la resistencia al fuego 
que corresponda a la categoriza-
ción de riesgo. Las armaduras de 
cubierta pueden no revestirse, 
siempre que se provea una libre 
dilatación de las mismas en los 
apoyos;

f. Todo elemento que ofrezca de-
terminada resistencia mínima al 
fuego debe ser soportado por ele-
mentos de igual o mayor resisten-
cia al fuego que la ofrecida por el 
primero. La resistencia al fuego de 
un elemento estructural incluye la 
resistencia del revestimiento o sis-
tema constructivo que lo protege o 
involucra y del cual la misma forma 
parte;

g. Los materiales a emplear contarán 
con las certificaciones otorgadas 
por los organismos competentes;

h. Toda estructura que haya experi-
mentado los efectos de un incen-
dio deberá ser objeto de un peritaje 
técnico, a efectos de comprobar la 
persistencia de las condiciones de 
resistencia y estabilidad de la mis-
ma, antes de proceder a su habili-
tación. Las conclusiones de dicho 
peritaje deben ser aceptadas por 
la Autoridad de Aplicación.

EVACUACIÓN DE INSTALACIONES
Avanzando en el título tercero, ci-

tamos el punto 3.9.9.2, que está re-
lacionado con la evacuación de las 
instalaciones. En él se indican las nor-
mas relativas a los medios de salida 
para la evacuación, detallados en los 
“Medios de Salida y Accesibilidad”.

Las condiciones generales de segu-
ridad contra incendio del código se 
encuentran dentro del punto 3.9.9.3, 
en el cual se mencionan genérica-
mente las condiciones para: “Condi-
ciones Generales de Situación”; “Con-
diciones Generales de Protección 
Pasiva” y “Condiciones Generales de 
Protección Activa”.

Las “Condiciones Generales de 
Situación” constituyen el conjunto 
de los requerimientos específicos 
para el emplazamiento y acceso a 
los edificios, conforme a sus carac-
terísticas y a las del terreno. Allí se 

destaca que todo predio de más de 
8.000 m2 debería disponer facilida-
des para el acceso y circulación de 
los vehículos de los servicios públicos  
de emergencias. Además, si el edi-
ficio o conjunto edilicio está sobre 
más de una calle, deberá preverse 
el acceso a las instalaciones desde 
cada una de ellas.

DÓNDE INSTALAR
DETECCIÓN DE INCENDIOS
Dentro de las “Condiciones Gene-

rales de Protección Pasiva”, las cua-
les constituyen requerimientos de 
las características propias del edifi-
cio, podemos destacar el punto n, en 
el que se indica de modo específico 
que todo edificio que exceda una 
superficie de 2.500 m2 debe contar 
con un sistema de detección de in-
cendios.

A pesar de que aquí se define de 
forma genérica, entendemos que el 
alcance, las características y el diseño 
de este tipo de sistemas de detección 
de incendios deberían ser definidos 
por personal con experiencia acre-
ditada y/o probada en la materia, 
para asegurar que se cumplan los 
objetivos principales del código y 
no limitarse a instalar “un sistema 
de detección de incendio”.

A continuación, se definen las con-
diciones “Generales de Protección 
Activa”, las cuales constituyen el con-
junto de los requerimientos orienta-
dos a brindar todos los medios que 
faciliten la extinción de un incendio 
en sus distintas etapas. Se destacan 
los puntos citados a continuación:
a. Todo edificio debe poseer extintor 

portátil en cada piso, en lugares ac-
cesibles y prácticos, y deben indi-
carse en el proyecto respectivo. Los 
extintores deben ser distribuidos 
no menos de uno por cada 200 m2  
o fracción de la superficie total del 
respectivo piso;

b. A partir del segundo subsuelo in-
clusive y desde este hacia abajo, 
todo subsuelo debe poseer un sis-
tema de extinción automático de 
modo que cubran toda la super-
ficie del respectivo nivel. Quedan 
exceptuados de este requisito las 
salas de máquinas, salas de equipos 
técnicos y otros locales en los cua-
les el incendio originado no pueda 
ser extinguido con agua. Para estos 
casos, debe proyectarse un sistema 
de extinción apropiado acorde a 
la naturaleza del riesgo. La insta-
lación de rociadores automáticos 
debe ser realizada de acuerdo a 
los Reglamentos Técnicos; 

c. Toda pileta de natación o estanque 
con agua, excepto el de incendio y 
el de reserva sanitaria, de capaci-
dad mayor a 30 m3, cuyo fondo se 
encuentre sobre el nivel oficial del 
predio, debe equiparse con una ca-
ñería que permita tomar su caudal 
desde el frente del inmueble, me-
diante una llave doble de incendio 
de 63,5 mm de diámetro;

d. Todo edificio con instalación fija 
de incendio debe llevar una boca 
de impulsión sobre la Línea Oficial;

e. En todo edificio con altura entre 
10 m y 47 m, la instalación contra 
incendio se conectará a la reserva 
sanitaria, siempre que la misma sea 
superior a 5 m3;

f.  En todo edificio de más de 47 m de 
altura, la instalación contra incen-
dio debe contar con una reserva ex-
clusiva de incendio según cálculo, 
con un volumen mínimo de 10 m3. 
Debe también preverse un sistema 
de extinción automático en las par-
tes comunes, el cual debe tener una 
reserva de agua exclusiva para los 
mismos.

CRITERIOS ELEMENTALES
DE PROTECCIÓN
El punto 3.9.9.4 del Código de Edifi-

caciones menciona que los edificios 
deben cumplir con “Condiciones Es-
pecíficas de Protección Pasiva y Acti-
va” determinadas en los “Reglamen-
tos Técnicos”. Se citan cinco criterios 
elementales:

La categorización de riesgo.
El uso y las características morfoló-
gicas del edificio.
La altura y la superficie. 
El número máximo de ocupantes.
La carga de fuego.
En los espacios destinados a má-

quinas de ascensores y montacar-
gas, como las casillas o espacios 
para poleas, hace referencia a que 
estos deben ejecutarse con mate-
riales incombustibles y cumplir con 
los requisitos básicos enunciados en 
los reglamentos técnicos. A modo 
de ejemplo, podemos detallar la 
siguiente cita:

“La maquinaria de un ascensor 
podrá situarse en el interior de un 
armario que no debe ser utilizado 
para otros propósitos más que para 
los inherentes al ascensor. No debe 
contener conducciones, cables o 
dispositivos que no sean los del as-
censor. El armario de la maquinaria 
debe estar compuesto de paredes, 
piso, techo y puerta(s) de alma llena”.

Aquí se enumeran determinadas 
aberturas permitidas para estos am-
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El municipio bonaerense de General Paz, a instancias de su intendente, Juan Manuel Álvarez, puso 
en marcha el Sistema Integral para la Asistencia de Víctimas por Motivo de Género de Softguard, 
enmarcado en el programa Municipio Seguro.

Casos de éxito

Programa Municipio Seguro
Cambiando el paradigma hacia la prevención real
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l municipio de General Paz de 
la provincia de Buenos Aires, 

bajo la conducción del intendente 
Juan Manuel Álvarez, puso en mar-
cha el novedoso Sistema Integral 
para la Asistencia de Víctimas por 
Motivo de Género de Softguard. 
Para ello, en marzo se llevó a cabo 
una capacitación con todas las áreas 
que intervendrán en el uso de una 
de las herramientas del programa 
Municipio Seguro. En ella participa-
ron la Comisaría de la Mujer, a cargo 
de la oficial Fabiana Blanco, el secre-
tario de gobierno de General Paz, 
Adrián Giménez, la asesora legal del 
municipio, Dra. Ailén Etcheverry, la 
Dirección de Género y la Dirección de 
Familia y Niñez, entre otras depen-
dencias. Esta herramienta permitirá 
generar políticas públicas innovan-
do en el uso de la tecnología tanto en 
la atención integral como la judicial.

“Esto será un primer gran paso para 
la modernización del centro de mo-
nitoreo y convertirlo en un referente 
en la región”, dijo el responsable de 
tecnología de ese municipio bonae-
rense, Eduardo Seijas.

PROGRAMA “MUNICIPIO SEGURO”
Sergio Gutiérrez, asesor del progra-

ma Municipio Seguro de General Paz, 
dio detalles del sistema para víctimas 
de violencia por motivos de género: 
“cumple con los cuatro ejes princi-
pales del Plan Nacional 2020-22, que 
son los de prevención, asistencia y 
abordaje integrales, protección y for-
talecimiento del acceso a la justicia 
y, finalmente, gestión de la informa-
ción, transparencia y monitoreo”.

El Sistema Integral para la Asistencia 
de Víctimas por Motivo de Género 
de SoftGuard posee una poderos 
plataforma que contempla las he-
rramientas necesarias para la asis-
tencia a las víctimas en caso de que 
se envíe una alerta. Esto incluye el 
seguimiento y la centralización de 
los datos provenientes de las dis-
tintas áreas involucradas. Entre sus 
opciones, en el sistema se puede 
configurar el botón de Apagado/
Encendido para que la víctima no 
tenga que abrir la aplicación, sino 
que esté en segundo plano y se ac-
tive en caso de envío de alerta. Una 
vez enviada, la app puede transmitir 
un audio ambiente continuo, para 
saber lo que sucede en tiempo real, 
mientras genera material de apoyo 
judicial para las víctimas.

La app también permite enviar un 
SMS o notificación a los responsables 
de los equipos de trabajo para una rá-
pida coordinación de asistencia a la 
víctima. El operador, en tanto, puede 
crear geocercas virtuales de aviso en 
caso que la víctima esté cerca del área 
del agresor; además, la función avan-
zada de video permite enviar una ima-
gen desde la cámara del smartphone.

PLATAFORMA UNIFICADA
La plataforma central SoftGuard 

permite acceder a reportes desde 
cualquier punto que tome los datos 
de ingreso de alertas, con lo cual 
centraliza la información para cual-
quiera de los operadores que tomen 
la denuncia o situación; esta es una 
función importante a la hora de ana-
lizar la asistencia a la víctima.

La app SmartPanics puede conte-
ner en sus listas de contacto al perso-
nal de primer abordaje, el psicólogo, 
el asistente social o la guardia urba-
na. Así, todos ellos pueden actuar de 
manera conjunta y coordinada en el 
mismo momento, facilitando la rápi-
da asistencia para la víctima.

El mapa de calor generado por el sis-
tema permite discriminar y georrefe-
renciar de manera online los eventos 
para reportes de casos; además, por 
medio del CRM, el operador puede 
enviar mensajes push en tiempo real 
a todos los involucrados o de mane-
ra individual, para avisar que puede 
retirar una documentación o brindar 
información de causas judiciales. Las 
imágenes y videos que se envían jun-
to a las alertas quedan almacenadas 
en el sistema con fecha y hora.  
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El uso de energías renovables es cada vez más frecuente y, entre ellas, la energía solar es la más difun-
dida. Para lograr que el sistema sea realmente útil, el cálculo de consumo es fundamental y aquí les 
ofrecemos consejos de cómo hacerlo.

Data técnica

Cómo dimensionar un sistema 
solar fotovoltaico autónomo
Cálculo de dimensiones y rendimiento
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sta data técnica tiene por obje-
tivo explicar el procedimiento 

del cálculo de un sistema fotovoltai-
co autónomo como el descripto en 
el esquema básico ubicado al pie de 
esta página. Este procedimiento de 
cálculo se basa en el “principio del 
peor mes”, y considera las necesida-
des básicas de una vivienda ubicada 
en donde no se dispone de una red 
de suministro eléctrico. 

Como premisa debemos tener en 
cuenta que, si bien en verano tene-
mos mayor radiación, a mayor tem-
peratura ambiente el rendimiento de 
los paneles fotovoltaicos será menor.

1. PROCEDIMIENTO GENERAL
En primer lugar, debe determinarse 

la potencia eléctrica disponible para 
cubrir la demanda. En los lugares ale-
jados del suministro de red eléctrica 
y con falta de apoyo de otro tipo de 
energía, este dimensionado está 
basado en evaluar la demanda para 
cubrir la energía los 365 días del año. 
Luego de tener los datos concretos 
de la capacidad económica del usua-
rio y de las necesidades racionales (es 
decir, lógicas) a cubrir, es necesario 
seguir ciertas reglas para dimensio-
nar el sistema.

El dimensionamiento básico de una 
instalación está dado por la selección 
de la potencia del campo de los pa-
neles fotovoltaicos o campo gene-
rador. El método que escogemos 
para el cálculo es el del “peor mes”, 
basado en el dimensionamiento de 
una instalación para un correcto fun-
cionamiento en un corto período de 
días nublados y en el que la relación 
consumo-radiación solar recibida es 
mayor. Si se cumple esta relación, en 
el resto del año, cuando la radiación 
es superior, difícilmente pueda pre-
sentarse algún inconveniente en el 
funcionamiento.

E

2. DIMENSIONAMIENTO
DE LA DEMANDA ENERGÉTICA
La relación entre la demanda de 

energía del sistema y la energía 
aportada por el Sol nos va a servir 
para dimensionar la instalación. Las 
necesidades de uso se especificarán 
considerando el consumo de energía 
eléctrica en corriente continua y en 
corriente alterna, y se definirán:

Criterio de consumo adoptado.
Consumo unitario máximo.
Consumo máximo simultáneo o 

pico.
La estimación de la demanda de 

energía no es fácil, ya que existen 
numerosos factores que intervienen 
en el consumo final. Las condiciones 
de uso de las instalaciones fotovoltai-
cas presentan una gran diversidad en 
función de la aplicación, tales como 
electrificación de viviendas y edifi-
cios, alumbrado público, aplicaciones 
agropecuarias, bombeo y tratamien-
to de agua, entre otras.

Los datos de consumo se obtienen 
principalmente de:
Valores medidos en años anteriores, 

1.  Procedimiento general
2.  Dimensionamiento de la
 demanda energética
2.1.  Estimación del consumo
2.1.1.  Inventario de los equipos
 existentes 
2.1.2.  Consumo diario total
2.1.3.  Otras pérdidas a considerar
3.  Evaluación de la radiación solar 
 del lugar
4.  Dimensionamiento de las horas 
 pico solares del lugar
5.  Orientación e inclinación del

         ÍNDICE GENERAL

 sistema de generación
 (paneles solares)
5.1.  Panel ubicado en el
 hemisferio Norte
6.  Dimensionamiento de la potencia
 del sistema de generación
7.  Dimensionamiento del sistema
 de acumulación
8.  Dimensionamiento del
 sistema regulador 
9.  Dimensionamiento del
 sistema inversor 
10.  Dimensionamiento del cableado
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a partir de la lectura de contadores, 
facturas eléctricas, equipos de me-
dida como analizadores de redes 
eléctricas, etc.
Especificación de la potencia eléc-
trica de los equipos de corriente al-
terna y continua, y estimación del 
número de horas diarias de funcio-
namiento. 
Los datos que se tengan de las ca-

racterísticas de los propios equipos

2.1. ESTIMACIÓN DEL CONSUMO
Para cada mes se estima un consu-

mo medio diario, para lo cual puede 
seguirse el proceso que se indica en 
los siguientes apartados.

2.1.1. INVENTARIO DE
LOS EQUIPOS EXISTENTES 
Es el inventario de los diferentes 

equipos de corriente alterna y de 
corriente continua que indiquen la 
potencia y el tiempo de uso diario 
estimado para cada uno de ellos.

2.1.2. CONSUMO DIARIO TOTAL
Una vez establecidos los consumos 

diarios de cada equipo, calculamos 
el total de cada tipo de corriente. El 
consumo diario total se dará por la 
suma de los consumos de corriente 
continua y corriente alterna. En ge-
neral, la potencia eléctrica de cada 
equipo viene indicada en la placa 
identificatoria de cada uno de ellos.

No hay que olvidar los consumos 
producidos por los propios equipos 
de regulación de la instalación, tales 
como el inversor o las reactancias 
electrónicas que no están incluidas 
en el consumo de la propia luminaria. 
También es necesario considerar el 
consumo en stand-by de los equipos 
como los televisores, el WiFi, los car-
gadores de celulares, etc. Para evitar 
este consumo, suelen incorporarse 
interruptores para su desconexión 
total cuando no son usados.

Una vez calculado el consumo dia-
rio, se procede a calcular el consumo 
mensual, teniendo en cuenta los días 
laborables, los fines de semana y los 
feriados. Cuando se trata de instala-
ciones de funcionamiento anual y 
el consumo es constante, se prevén 
distintos valores a lo largo de todo 
el año, por lo que es necesario armar 
tablas mensuales con la energía solar 
incidente y los consumos para averi-
guar cuál es el “peor mes”.

2.1.3. OTRAS PÉRDIDAS
A CONSIDERAR
También deben tenerse en cuenta 

los consumos de corriente eléctrica 

debido a las pérdidas de los conduc-
tores y en sus conexiones, el consu-
mo interno del regulador y, por otra 
parte, las pérdidas por suciedad en la 
superficie de los paneles y su degra-
dación por los años de trabajo. Por 
estos motivos, y para evitar un cálculo 
demasiado ajustado, se considerará 
un factor de seguridad (Fs) que se 
puede estimar entre el 10 % y el 20 %  
por encima del valor inicialmente 
calculado.

Es necesario considerar el perfil 
de la carga diaria hora por hora, que  
dará información sobre la coinci-
dencia o picos de consumo en de-
terminadas horas del día. De esta 
forma, se verá la posibilidad de 
trasladar consumos hacia las horas 
de mayor radiación solar.

3. EVALUACIÓN DE LA
RADIACIÓN SOLAR DEL LUGAR 
Para conocer la disponibilidad de 

energía solar en un lugar determi-
nado para la instalación del sistema, 
es necesario consultar la tabla de ra-
diación solar, expresada en Kwh /m2,  
y que depende de la latitud y de 
las condiciones meteorológicas y 
climatológicas como nieve, lluvias, 
temperaturas máximas, del lugar 
de emplazamiento. Estos datos se 
pueden obtener en diferentes sitios 
de meteorología, institutos meteo-
rológicos nacionales u otros sitios 
de medición internacionales, como 
el de la NASA. En esta última, a partir 
de las coordenadas terrestres (latitud 
y longitud), se puede obtener la tabla 
de radiación solar y las condiciones 
climatológicas de cualquier lugar de 
la Tierra.

En tanto, para obtener la energía 
aportada es necesario tener en cuen-
ta la inclinación β del panel respecto 
de la horizontal.

4. DIMENSIONAMIENTO DE LAS
HORAS PICO SOLARES DEL LUGAR
Los paneles se caracterizan por las 

siguientes condiciones estándar de 
funcionamiento (CEM):

Irradiación1.000 W/m2.

Distribución espectral: AM 1,5.
Incidencia normal.
Temperatura de trabajo de las cé-

lulas: 25 °C.
Por lo tanto, es necesario evaluar 

la energía diaria que puede produ-
cir el panel. Para esto necesitamos 
saber la cantidad de horas que son 
aprovechables durante el día, es 
decir, durante cuántas horas diarias 
(HPS) tendremos una radiación de  
1.000 W/m2. Las horas pico solares se 
representan a modo estándar por la 
curva diaria de irradiación solar.

5. ORIENTACIÓN E INCLINACIÓN
DEL SISTEMA DE GENERACIÓN
(PANELES SOLARES)
En el hemisferio sur, los captado-

res siempre deben estar orientados 
hacia el norte, independientemente 
de la aplicación de que se trate, y vi-
ceversa para los ubicados en el he-
misferio norte. Hay que tratar que la 
radiación solar incida perpendicular-
mente sobre la superficie de los mó-
dulos, para lograr en la instalación un 
acimut lo más cercano a 0° posible, es 
decir, con orientación norte. 

5.1. PANEL UBICADO
EN EL HEMISFERIO NORTE
Generalmente, las instalaciones 

tienen una orientación e inclinación 
fijas, pero existen algunas dotadas 
de dispositivos seguidores solares 
que permiten que la superficie de los 
paneles mantenga la mayor perpen-
dicularidad posible a la radiación. De 
esta manera, lograrán la mayor canti-
dad de energía eléctrica posible a lo 
largo del año.

La inclinación de las instalaciones 
depende del uso previsto, por lo que 
pueden darse las siguientes posibi-
lidades:

Uso universal: 20° menos que 
los grados de latitud, principal-
mente en los meses de invier-
no para albergues de montaña.  
Inclinación = Latitud -20.
Uso anual: 10° menos que la lati-
tud, para electrificación de vivien-
das, bombas de agua, repetidoras 
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de televisión y conexión de redes.  
Inclinación = Latitud -10.
Uso estival: 20° mayor que la altitud 
del lugar, principalmente en prima-
vera y verano. Inclinación = Lati- 
tud +20.

6. DIMENSIONAMIENTO DE LA
POTENCIA DEL SISTEMA DE
GENERACIÓN
Una vez calculado el consumo y de-

terminado el suministro de energía 
solar, debemos calcular la potencia 
del campo de paneles a instalar. 
Este cálculo se hará mes a mes y se 
considerará el valor para el mes más 
desfavorable, es decir para el que el 
cociente entre la energía solar dispo-
nible y la necesidad energética del 
sitio sea la menor.

Una vez determinados el período 
crítico del año (el mínimo), la inclina-
ción óptima, las horas pico solares y 
la energía de consumo, se procede 
al dimensionamiento del generador. 
Se comienza por la potencia máxima 
que puede entregar el campo foto-
voltaico en condiciones estándar de 
medida (CEM) y se deben considerar 
las pérdidas del panel elegido.

7. DIMENSIONAMIENTO
DEL SISTEMA DE ACUMULACIÓN
La capacidad de la batería estará 

determinada por la autonomía que 
debemos obtener mientras que la 
capacidad útil del campo de bate-
rías debe asegurar las necesidades 
diarias de consumo, a las que por 
seguridad les agregamos un 10 %. 
Es necesario poner un límite en el 
tamaño de la capacidad de la batería 
para evitar corrientes de carga que 
resulten excesivamente bajas para el 
tipo de baterías escogido. 

8. DIMENSIONAMIENTO
DEL SISTEMA REGULADOR
Para continuar, se debe elegir un 

regulador del mercado que asegure 
básicamente las siguientes funciones:

Proteger la batería de sobrecargas 
y de descargas excesivas.
Disponer de un sistema de alarma 

de batería baja y que se conecte 
automáticamente cuando suba 
nuevamente la carga.
Reconexión automática o manual.
El tipo de regulador estará deter-

minado por la potencia máxima del 
campo de módulos, de manera que 
a una potencia máxima de 120 W a  
12 V corresponderá un regulador de 
10 A. Intensidad máxima del regula-
dor > Intensidad máxima de campo 
de módulos.

 9. DIMENSIONAMIENTO
DEL SISTEMA INVERSOR 
El inversor se debe elegir en función 

de: 
La tensión nominal de entrada, que 
puede ser 12 V, 24 V, etc.
El rango de tensión de entrada, que 
admita fluctuaciones del 10 % mí-
nimas y 20 % sin ser reflejadas en 
la salida.
La potencia nominal, que se debe 

ajustar al número de equipos eléc-
tricos a los que estará conectado.
La potencia pico, que deberá sopor-
tar el 200 % de sobrecarga durante 
un minuto.
La eficiencia es la relación de la po-

tencia que entrega y la que absorbe 
en función de su carga.

10. DIMENSIONAMIENTO
DEL CABLEADO
Deben evitarse los cableados exce-

sivamente largos para producir las 
mínimas pérdidas debido a la resis-
tencia de los conductores de cobre, 
por lo que el regulador, las baterías 
y el inversor deben instalarse lo más 
cerca posible. 

Las secciones mínimas de los cables 
deben ser:

2,5 mm2 del generador fotovol- 
taico al regulador de carga.
4 mm2 del regulador de carga a las 
baterías.
La sección de los cables calculada 

debe ser tal que las máximas caídas 
de tensión, en comparación con la 
tensión a la que se está trabajando, 
estén por debajo de los límites ex-
presados en la tabla de esta página.

Normalmente, las pérdidas de los 
conmutadores, fusibles y diodos son 
muy pequeñas y no es necesario con-
siderarlas.

Hasta aquí, los pasos básicos del 
dimensionamiento de un sistema 
autónomo que puede usarse en dis-
tintos tipos de aplicaciones. Son aptos 
para sistemas de seguridad (en locales 
para independizarse de los cortes de 
energía) así como también en siste-
mas de bombeo, iluminación en se-
guridad vial, repetidores de telefonía, 
estaciones meteorológicas, riego de 
campos, apicultura y pesca, cercas 
eléctricas, granjas de aves y gallineros, 
entre otras aplicaciones. 

CIRCUITO
TENSIÓN 

NOMINAL DE 
CIRCUITO

CAÍDA DE
TENSIÓN

ADMISIBLE (%)

CAÍDA DE
TENSIÓN

ADMISIBLE (V)

Panel-regulador

12 5 0,6

24 8 1,92

48 10 4,8

Regulador-batería

12 0,5 0,06

24 0,5 0,12

48 1,5 0,72

Batería-inversor

12 0,5 0,06

24 1 0,24

48 2 0,96

Iluminación x 3 3x/100

Equipos x 5 5x/100
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Inalámbrica. ex representante de Agua y Energía Eléctrica S.E., como Miembro del 
Comité Telecontrol, Teleprotección y Telecomunicaciones (1985 – 1990) del Comité 
Electrotécnico Internacional.

Contacto: migueangeleuclides@gmail.com // +54 9 11 6795-1025



https://www.netio.com.ar/
https://www.netio.com.ar/
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click
www.facebook.com/netio.com.ar/
www.youtube.com/channel/UCgnEYBRNmyQEdPSKHSCDBZw
www.instagram.com/netiosrl/
www.netio.com.ar/comunicadores-keybus
www.netio.com.ar/comunicadores-universales
play.google.com/store/apps/details?id=ar.com.netio.click&hl=es_AR&gl=US
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Control y automatismo de
paneles de alarma a distancia

GARNET TECHNOLOGY
+54 11 4246-6869
info@garnet.com.ar
www.garnet.com.ar

arnet Control es la aplicación 
por excelencia para controlar 

toda la familia de paneles de alarmas 
Garnet. Se conecta al instante y trans-
forma un dispositivo Android, iOS o 
PC en una terminal del sistema de 
seguridad. Una vez instalado el equi-
po, es posible registrar la app Garnet 
Control y así comenzar a disfrutar de 
los beneficios que brindará el panel 
de alarma a través de una interfaz 
intuitiva y amigable.

La automatización del hogar, a tra-
vés de salidas programables inalám-
bricas, posibilita que el instalador 
pueda, en tan solo minutos, ofrecer 
nuevas funciones combinadas con 
la seguridad del panel de alarma. 
Actualmente, los clientes tienen la 
posibilidad de vivir una experiencia 
de usuario distinta y más amigable 
gracias a la app Garnet Control de 
Garnet Technology. 

El módulo inalámbrico PGM-W per-
mite, sin necesidad de interconexión 
de cables, comandar luces, motores, 
riego automático y muchos otros 
dispositivos que utilizan alimenta-
ción de 220 VAC, 110 VAC o 24 VDC. 
Asimismo, las salidas programables 
inalámbricas pueden utilizarse para 
comandar sirenas en forma remota 
sin necesidad de cables.

UNA APLICACIÓN
AL SERVICIO DEL USUARIO
La aplicación Garnet Control per-

mite personalizar las distintas pan-
tallas de uso agregando nombres y 
eligiendo íconos para los diferentes 
sistemas, las zonas y los artefactos a 
comandar, para así identificarlos con 
mayor facilidad.

FUNCIONES BÁSICAS
Armados personalizados que per-
miten elegir las áreas a proteger de 
forma individual.

G

Aviso a la estación de monitoreo y/o 
a otros usuarios del sistema ante si-
tuaciones de emergencia.
Control de diferentes artefactos del 
hogar de forma manual o progra-
mada.
Disparo de sirena de forma inde-
pendiente para disuadir una posible 
intrusión.
Aviso de llegada. Genera pánicos 
automáticos si un usuario no llega 
a tiempo.

PRIVACIDAD
Registro histórico de las interaccio-
nes que hubo con el sistema de 
alarma.
Validación y verificación de la cuenta 
para cada sistema de alarma.
Generación de comunidades con 
accesos restringidos.

INTERFAZ INTUITIVA Y AMIGABLE
Con Garnet Control es posible sa-

ber lo que sucede en el sistema de 
alarma en tiempo real a través de las 
clásicas notificaciones de Android e 
iOS, acompañadas de sonidos espe-
ciales que ayudarán a identificar los 
eventos reportados sin siquiera ver 
el teléfono.

Cuando una alarma es notificada, 
rápidamente podremos observar 
desde la misma aplicación hasta 8 
cámaras conectadas vía internet.
Permite hasta 20 usuarios con fun-
ciones principales (por ejemplo, 
activación/desactivación del panel 

de alarma, encendido de salidas in-
teligentes y encendido de sirena) y 
200 usuarios con funciones secun-
darias (como recepción de eventos 
y visualización de cámaras).
Además, no es necesario tener la 

aplicación abierta para recibir even-
tos del sistema de alarma. Garnet 
Control utiliza los mínimos recursos 
necesarios para cada una de las inte-
racciones y la operación del sistema, 
lo cual genera un ahorro de energía 
y datos móviles.

SEGURIDAD
Las comunicaciones de Garnet Con-

trol están respaldadas por los más 
modernos y confiables estándares 
de seguridad informática, que invo-
lucran una infraestructura de clave 
pública y criptografía de última ge-
neración.

Con la nueva aplicación diseñada 
bajo el concepto multiplataforma, 
Garnet Control se convierte en una 
pieza fundamental en el uso de un 
sistema de alarma en combinación 
con el control de automatismos por 
horarios y días de la semana.

Control es la app de Garnet Techno-
logy enfocada en el usuario final con 
la posibilidad de controlar el panel, 
recibir eventos, visualizar cámaras 
en tiempo real y automatizar salidas. 
Esto permite,  por ejemplo, contro-
lar la activación de luces de forma 
manual o programada por días de 
la semana y horarios. 

tel:+541142466869


www.garnet.com.ar
tel:+541142466869
mailto: info@garnet.com.ar
https://www.facebook.com/Garnet.Technology
https://www.instagram.com/garnet.technology/
www.twitter.com/GarnetAlarmas
www.linkedin.com/in/garnet-technology-36566459/
https://www.youtube.com/c/garnettechnology
www.garnet.com.ar
www.youtube.com/watch?v=YLLI3bS8h_w
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HEXACOM
+54 11 4572-1219
ventas@hexaweb.com.ar
www.hexaweb.com.ar

Alarma vecinal inteligente REVO400T

Hexacom diseña y fabrica sistemas 
de seguridad con tecnologías GSM, 
GPRS y 3G aplicadas a sistemas de 
alarmas. Entre ellas, la alarma vecinal 
AVREVO400T, un sistema de preven-
ción de delitos inteligente, completo 
y eficaz con el cual el usuario puede 
proteger a su familia, su auto y su ho-
gar. Alarmas HEXACOM ofrece stock 
permanente y disponibilidad inme-
diata de su nueva alarma vecinal, que 
cuenta con funciones sorprendentes 
y mejoras en la placa. Entre ellas:

Protección por inversión de polari-
dad de batería.
Controla luces con tecnología de es-
tado sólido Zero Crossing Detection.
Selector de configuración Dip Switch.
Entre sus nuevas funciones, se in-

cluyen:
Mensaje hablado de evacuación.
Mensaje hablado disuasivo “LLAMA-
DO AL 911” especial.
Multifunción control maestro con-
teo secuencial y en decenas numé-
ricas.
Funcionamiento de 4 canales /  

4 funciones con el control MAGIC 4.
El MAGIC 4 es un control de largo 

alcance con cuatro botones inde-
pendientes, que permite activar la 
alarma de acuerdo al modo de fun-

cionamiento, es decir, las opciones 
disponibles para configurar la alarma.

El REVO400T es uno de los sistemas 
más completos para la seguridad ve-
cinal de cuadras, corredores y barrios 
organizados, que ofrece a los usua-
rios las siguientes posibilidades:

Alerta de sonido policial.
Alerta hablada de emergencia mé-
dica.
Aviso hablado de alerta de fuego.
Disparo de advertencia.
Encendido de luces.
Transmisión de alarmas.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
Gabinete estanco apto para exterior 
IP65.
Alcance de transmisión de la señal 
de control o alarma de 80+ / 180+ m  
a campo abierto.
Graba hasta 24 usuarios ID.
Grabación inalámbrica de nuevos 
controles de forma secuencial y por 
selección de ID del control.
Activación/desactivación de luces y 
sirenas.
Transmisor y receptor de largo al-
cance.
Retransmisor incorporado para cu-
brir grandes distancias, y repetido-
ras y enlaces entre alarmas. 

STARX SECURITY
+54 11 2150-8700
ventas@atarx.com.ar
www.starx.com.ar

Panel Runner 8/64 de Crow

Como representantes exclusivos de 
Crow en Argentina, Starx Security 
presentó en 2020 la última versión 
del panel Runner 8/64 de Crow, pro-
ducto que se encuentra en el catálo-
go del instalador.

El Runner 8/64 es un panel impres-
cindible para los sistemas de seguri-
dad de industrias y depósitos. Esta 
nueva versión, que el distribuidor 
presentó con un webinar gratuito en 
diciembre 2020, está especialmente 
diseñada para administrar sistemas 
de seguridad de grandes espacios, 
como oficinas, industrias o depósi-
tos, y posee control de accesos para 
hasta 2.000 usuarios.

La diferencia de esta versión del 
Runner es que sus propiedades lo 
hacen perfecto para integrar y ad-
ministrar la seguridad de grandes 
superficies. ¿Cómo? Con prestacio-
nes y capacidades incomparables:

16 zonas, expandibles hasta 64.

2.000 usuarios.
2.000 eventos.
64 entradas.
Cuatro salidas expandibles a 32 

para sirenas o domótica.
TCP/IP incorporado.

A su vez, el sistema de control de 
accesos es compatible con lectoras 
de proximidad Wiegand e HID, lo 
cual le permite conectarse con las 
lectoras más difundidas en el mer-
cado. Además, posee conexión de 
TCP/IP incorporada en el panel ori-
ginal para configurar vía IP (dirección  
web) y tienen la posibilidad de inte-
grar módulos de GSM/GPRS.

El Runner 8/64 es fácil de programar 
desde un teclado o desde el navega-
dor web integrado y, al igual que el 
resto de esta familia de paneles de 
Crow, es de origen israelí y cuenta 
con la tecnología de vanguardia a la 
que el fabricante nos tiene acostum-
brados. 



www.instagram.com/alarmashexacom/
www.facebook.com/alarmashexacom/
www.youtube.com/channel/UCzPS4is8t17zWDBQUdTP35Q
www.hexaweb.com.ar/alarma-vecinal-revo400t/
www.hexacom.ar
www.hexaweb.com.ar/magic-4/
www.hexaweb.com.ar/alarma-vecinal-revo400t/
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ALARCOM
+54 11 4613-3394
info@alarcom.com.ar
www.alarcom.com.ar

Placa para alarmas comunitarias All in one

Alarcom diseña y fabrica placas 
de alarmas comunitarias y, para dar 
respuestas a las necesidades de sus 
clientes, sus productos ofrecen uno 
de los mejores rangos de alcance del 
mercado e inmunidad al ruido. Esto 
es debido a su modulación en FSK, 
que los diferencia ampliamente de 
los controles comunes de alarmas y 
portones.

Todas las placas del fabricante po-
seen manejo de luces, sirenas, LEDs 
disuasivos, cargadores de batería, 
transformadores, borneras enchu-
fables y antena. La empresa ofrece 
distintos modelos, según la aplica-
ción en la que serán utilizadas:

Alarmas comunitarias básicas con 
luces y sirenas para la vía pública.
Alarmas comunitarias con funcio-
nes básicas, con reconocimiento 
de evento y usuarios por medio de 
bocinas que reproducen voz fuerte 
y clara, para la vía pública.
 Alarmas comunitarias que, además 
de la identificación por voz en la vía 
pública, envían mensajes de texto 
(SMS) a los vecinos para informar el 
evento e identificar quién lo disparó.
Alarmas comunitarias para muni-

cipios (ubicadas en la vía pública) 
que reportan vía GPRS a un centro 
de monitoreo, lo cual les permite a 
los operadores visualizar los datos 
del usuario que disparó el evento y 
ver su ubicación en un mapa.
Alarmas comunitarias para countries 
o barrios cerrados interconectados 
entre sí, para dar aviso a la garita de 
seguridad. La garita puede recibir los 
eventos y los usuarios en una PC o 
en un identificador con display LCD.
Según las aplicaciones, el cliente 

puede preferir no instalar luces y/o 
sirenas en los equipos. Por ejemplo, 
en los countries, los equipos suelen 
instalarse sin luces ni sirenas, para 
que los eventos se envíen desde 
los controles de los vecinos o desde 
sensores conectados a sus alarmas 
domiciliarias, y finalmente reportar 
a la garita de seguridad.

Alarcom también fabrica distintos 
modelos de transmisores de eventos 
comunitarios, como sensores o con-
troles remotos tipo llavero.

Su línea de sensores, por ejemplo, 
puede detectar la apertura de una 
puerta o ventana y enviar ese evento 
a la alarma comunitaria. 

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

Alarma domiciliaria Positrón HM264RF

La nueva central de Positrón es un 
sistema de alarma para monitoreo 
y automonitoreo de hasta 64 zonas, 
con receptor RF incorporado y comu-
nicador telefónico.

PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS
Cuatro zonas simples por placa que 
pueden ser duplicadas a 8 zonas.
Una zona cableada por teclado 

HT101 LCD.
Soporta hasta 4 teclados.
48 zonas inalámbricas.
64 usuarios + 60 usuarios por con-
traseñas temporales.
Cuatro particiones.
Buffer de 256 eventos.
Tres salidas PGM programables por 
negativo.

 Discador telefónico DTMF: 2 núme-
ros para reporte a central de moni-
toreo (y 1 para configuración remota 
del sistema) + 5 números de reporte 
a usuarios.
Protocolos Contact ID, Contact ID 
programable y Ademco Express 
(solo por línea telefónica).

Programación por cable USB.
Programación remota vía Ethernet 
o GPRS.

MÓDULO HEG264
Ethernet RJ 475 - GPRS / SMS.
Doble SIM card.
GSM 2G.
Envía y recibe SMS, reporta eventos 
básicos y recibe comandos de acti-
vación y desactivación del sistema 
y las PGMs.
Reporta eventos a dos destinos IP 
(central de monitoreo).
Función DHCP.

FUNCIONES ESPECIALES
Test de señal RF de los sensores.
Prueba de baterías de los sensores 
inalámbricos.
Activación y desactivación del siste-
ma de alarma por línea telefónica.
Salida PGM por control remoto pro-
gramable por pulso de 1 a 8 s (accio-
namiento de portón automatizado).
Accionamiento de PGM por línea 
telefónica. 

tel:+541146133394
tel:+543415286300


mailto:ventas@fullvision.com.ar
tel:+541160822000
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BIO CARD TECNOLOGÍA
+54 11 4544-5898
info@biocard.com.ar
www.biocard.com.ar

Nueva línea de equipos de reconocimiento facial Uni-Ubi

Junto con la línea Uface de produc-
tos de reconocimiento facial de alta 
performance, Uni-Ubi presenta sus 
equipos serie Temp y serie H Temp. 
Toda la tecnología de inteligencia 
artificial de identificación desarro-
llada por Uni-Ubi se ve reforzada y 
ampliada con la funcionalidad de 
control de temperatura. Disponible 
para ambientes interiores y exterio-
res (IP-65), y también para entornos 
que presentan un amplio rango de 
temperatura (0  - 50 ).

Actualmente, la compañía cuenta 
con equipos cuya pantalla LCD va 
desde las 4” hasta las 8” y cuenta con 
reconocimiento facial en modo live 
detection de hasta 1,5 m. Esta nueva 
línea de dispositivos ofrece también 
la comprobación de uso de barbijo, 
lectura de códigos QR y lectora de tar-
jetas Mifare, conexión TCP IP + WiFi, 
salidas para control de accesos y salida 

Wiegand para conectar con paneles 
controladores.

El software de administración es gra-
tuito, al igual que las SDK y APIs de 
integración con sistemas de software 
existentes, lo que los hace ideales 
para desarrolladores e integradores.

Entre los principales equipos se en-
cuentra la serie de control de accesos 
Uface 8T, que cuenta con reconoci-
miento de 99 % de efectividad, per-
mite acceso por credencial, conexión 
WDR y WiFi y puede almacenar hasta 
100.000 rostros.

CARACTERÍSTICAS
Todos los productos de Uni-Ubi 

ofrecen al usuario: 
Algoritmo preciso.
Inteligencia Artificial de alta perfor-

mance.
Reconocimiento multiétnico.
Detección en vivo.  

ZKTECO ARGENTINA
marketing.ar@zkteco.com.ar
www.zkteco.com.ar

Cerradura inalámbrica para hoteles

ZKTeco presenta su nueva solución 
de cerradura de puerta inalámbrica 
y ZKBioSecurity, pensada para la in-
dustria hotelera. La nueva cerradura 
ZL500 no requiere cableado ni inter-
conexión, lo que reduce significati-
vamente la dificultad de instalación 
de la red de vigilancia para uso en 
hoteles y oficinas. Además, la comu-
nicación de datos es inalámbrica, y 
el control entre las cerraduras y el 
software se pueden completar me-
diante la conexión Zigbee. Permite, 
además, la integración del control de 
accesos con el control de ascensores 
y la notificación de entrada y salida 
de visitantes.

PRINCIPALES FUNCIONES
Apertura sin contacto con teléfonos 
iPhone y Android: ZKTeco utiliza tec-
nologías basadas en la nube para 
que los visitantes pueden usar sus 
propios dispositivos móviles para 
abrir las puertas del hotel de forma 
remota. Con una apertura simple 
pero rápida, la experiencia del usua-
rio mejora significativamente. Una 
vez completado con éxito el registro, 
los invitados recibirán un SMS con 
un enlace del proveedor de servi-
cios. Al hacer clic en el hipervínculo 
y presionar el botón en la interfaz 

de usuario de la app, los huéspedes 
pueden acceder a las habitaciones 
específicas del hotel.

 Apertura con tarjeta Mifare y acce-
so con una sola tarjeta: la cerradura 
admite tarjetas inteligentes sin con-
tacto IC S50 / S70. Al escanear una 
tarjeta verificada por el lector de la 
cerradura, la puerta se puede abrir. 
Además, esta solución garantiza el 
control del ascensor, el acceso a la 
habitación, al estacionamiento, al 
gimnasio y al área de entreteni-
miento con una sola tarjeta.

 El panel de control puede adminis-
trar hasta diez ZL500: un panel de 
control inalámbrico admite hasta 
10 cerraduras, y dos paneles con-
trolan 20. Con conexión ilimitada de 
paneles, es adecuado para hoteles 
de lujo y residencias de huéspedes. 

 API abierta para la integración de 
software de terceros: admite la 
plataforma de intercambio de API 
abierta entre industrias para la in-
terconexión entre ZKBioSecurity y 
otras aplicaciones de terceros. Esto 
permite que el software de gestión 
existente de los clientes y la comu-
nicación de datos ZKBioSecurity se 
integren y compartan mutuamen-
te la información de los huéspedes 
para promover el negocio.  

tel:+541145445898
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Las cámaras de vigilancia son uno de los elementos de seguridad que ofrecen protección y confort 
sin importar el tamaño del negocio o local. Pero ¿son necesarias? A continuación, un panorama de 
cuáles son las ventajas de tener un sistema instalado.

Con autoridad

¿Para qué instalamos cámaras?
Su utilidad en locales y oficinas
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Gustavo Cillis 
Director de Nexcam
Seguridad Electónica
+54 9 11 2260-6114
gustavo@nexcam.com.ar

na de las primeras preguntas 
que un cliente podría hacer-

nos es si son realmente necesarios 
los sistemas de videovigilancia y cuál 
sería su aporte al funcionamiento de 
su negocio o empresa. Para despejar 
esas dudas, enumeraremos seis mo-
tivos para instalar cámaras:

1. Para tener el control: por mucho 
que uno pretenda, resulta material-
mente imposible para cualquier pro-
pietario estar presente en su negocio 
en todo momento. Entonces, instalar 
cámaras de seguridad permite moni-
torear lo que allí ocurre desde cual-
quier lugar.

2. Por el efecto disuasorio: no caben 
dudas de que contar con un sistema 
de cámaras en el negocio funciona 
de forma disuasoria ante posibles 
ladrones.

3. Para tener protección y vigilan-
cia: una cámara da control de lo que 
pasa en el interior de un negocio. 
Pero como no siempre se puede 
estar atento, un sistema de cámaras 
conectado a una central de monito-
reo 24 horas puede dar seguridad 
completa.

4. Para la tranquilidad de los em-
pleados: un negocio abierto al pú-
blico está sujeto a cualquier even-
tualidad de diferentes rangos de 
gravedad. De esta forma, se podrá 
otorgar un plus de tranquilidad a los 
empleados, que saben que un ope-
rador está vigilando el lugar.

5. Para la tranquilidad de los clien-
tes: al igual que el punto anterior, los 
clientes pueden sentirse tranquilos 
teniendo en cuenta que, ante cual-
quier fallo, problema o situación im-

prevista, se podrá alertar al instante 
al personal de vigilancia. 

6. Como sistema probatorio: cuan-
do se trata de demostrar un robo, 
es importante tener evidencias de 
los hechos. Es de vital importancia 
aportar documentos gráficos del 
momento del hurto, la agresión u 
otra incidencia que pudiera ocurrir.

Ya establecidos los motivos por los 
que instalamos las cámaras de segu-
ridad, y de acuerdo en que todos los 
puntos son favorables tanto para no-
sotros como para los clientes, vamos 
a evaluar cómo aprovechar al máxi-
mo la protección que nos brindan.

CÁMARAS ENCENDIDAS 24 HORAS,
 ¿SÍ O NO?
¿Sirve tener las cámaras encendidas 

las 24 horas aunque no las estemos 
mirando siempre? La respuesta es 
sí. Una de las funciones más impor-
tantes y conocidas de las cámaras es 
grabar, pero si estamos viendo lo que 
pasó no estamos atentos al presente. 
Para remediar esto, existe una nueva 
tecnología que empieza a ser más co-
nocida y lleva el nombre de inteligen-
cia en el video, inteligencia artificial 
en el video o analíticas de video. La 
base de esta nueva tecnología es la 
interpretación de la imagen, lo que 
ayuda a definir, por ejemplo, si lo que 
está visualizando la cámara es una 
persona, un vehículo o un animal, 
entre otras cosas.

Comparada con la detección de 
movimiento tradicional, en la que 
hasta un cambio de luz es interpreta-
do como un movimiento, esta nueva 
tecnología es mucho más precisa al 
identificar lo que se está visualizan-
do. Debido a esa precisión se pue-
den configurar acciones de lo que 
queremos que nos informe nuestro 
sistema, lo cual emula a un operador 
virtual que trabaja para nosotros las 
24 horas.

Conjuntamente con las notificacio-
nes push de las aplicaciones móviles 
de los sistemas, tendríamos el control 
en vivo sin mirar las cámaras ya que, 
según las analíticas que configure-
mos, la aplicación del sistema nos 
alertará a nuestro celular en el mis-
mo momento en que suceda cada 
evento. Las analíticas más sencillas 
de configurar serían las siguientes: 
Detección inteligente de personas y 
vehículos (se eliminan las falsas de-
tecciones de movimiento ya sea por 
cambios de luz, insectos, hojas, etc.).
Perímetro o línea de cruce (se po-
drán dibujar líneas digitales en la 
imagen que definan un perímetro 
donde estará o no permitido que 
haya una persona o un vehículo).
Reconocimiento de rostro.
La configuración, comparada con 

los sistemas actuales, no es tan dife-
rente ni tan complicada de aprender. 
En Nexcam Academia desarrollamos 
una capacitación propia en la que 
realizamos este tipo de configura-
ciones y obtuvimos buenas devolu-
ciones de los alumnos sobre el apren-
dizaje, tanto presencial como online.

Es necesario mejorar la comunica-
ción para que el sector profesional 
incorpore esta tecnología y empiece 
a ofrecérsela a sus clientes. Para que 
funcione de manera óptima, debe-
ríamos utilizar cámaras de buena 
resolución y equipos con tecnología 
IA, que tendrán un incremento en el 
costo a la hora de presupuestar una 
instalación, pero que ofrecen mu-
chos más beneficios que un sistema 
tradicional. 

tel:+541122606114
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Los sentimientos de las personas cumplen un rol fundamental en su desarrollo profesional. El ámbito 
de los negocios tampoco es ajeno a la relación entre las personas, que podrán sentirse conformes con 
su desarrollo o decepcionadas ante su conclusión.
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¿Qué relación existe entre
la desilusión y los negocios?
La centralidad de la persona
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n esta lectura invito a reflexio-
nar y pensar detenidamente 

sobre las actitudes a tomar frente a 
las desilusiones en los negocios. Du-
rante la vida construimos relaciones 
humanas y de negocios o laborales. 
Basados en las vivencias, la perso-
nalidad y los sentimientos afines, lo-
gramos amistades y conocer gente, 
pero también formamos vínculos ex-
clusivamente comerciales. En todos 
los casos, la trayectoria, las actitudes, 
el comportamiento y los valores son 
los que determinarán el camino hacia 
la felicidad y la realización personal.

La familia, cercana y extendida, 
es un pilar fundamental, una base  
sobre la que podemos desarrollar el 
camino de los negocios y el trabajo. 
La desilusión, en tanto, es un senti-
miento que provoca dolor y está re-
lacionado con la ruptura de la con-
fianza y de las expectativas formadas 
alrededor de una o varias personas. 
También se relaciona con la sensa-
ción de haber sido traicionado.

Los negocios se basan en relaciones 
humanas y en ellas intervienen el di-
nero y los sentimientos. Las relacio-
nes de confianza son fundamentales 
tanto para vivir como para desarrollar 
relaciones de negocios. Es importan-
te separar, ya que los negocios y la 
amistad no siempre van de la mano. 
En ambos casos ponemos sentimien-
tos, energía y amor. Cuando se pro-
duce una ruptura de la confianza, de-

bemos separar y pensar: ¿es negocio 
o amistad?

Los conflictos relacionados con los 
negocios, que producen desilusión, 
se resuelven por medio de terce-
ros (abogados, mediación, justicia). 
Una vez producido el conflicto, lo 
más sano es pedir ayuda a los pro-
fesionales especializados y dedicar 
nuestra energía a un nuevo proyecto. 
Hay que capitalizar la experiencia, el 
aprendizaje y las relaciones elabora-
das durante el proyecto que terminó. 
Dedicar energía a los lamentos, las 
quejas y las angustias no tiene nin-
gún sentido. Durante la vida es fun-
damental recuperarse rápidamente 
de las desilusiones surgidas de los 
negocios para avanzar. “Siempre que 
se cierra una puerta, se abre una ven-
tana” dice el dicho.

La personalidad de hoy se construyó 
con la suma de las experiencias posi-
tivas y negativas del ayer. Por lo tanto, 
debemos reflexionar, perdonar y ca-
pitalizarlas para continuar avanzan-
do. Todos tenemos miserias. Esta ver-
dad, tan obvia y muchas veces poco 
reconocida, también es parte de los 
negocios.

Generalmente, el trabajador, ejecu-
tivo o empresario invierte su tiempo 
y esfuerzo para lograr un beneficio 
monetario, producto del trabajo o 
la inversión realizada. Y en toda in-
versión hay riesgos. La experiencia, 
fruto de los años vividos, ayuda a 
predecir comportamientos y resulta-
dos futuros. A medida que crecemos, 
basados en la experiencia, tomamos 
decisiones más acertadas. De todos 
modos, siempre existe el riesgo de 
equivocar el camino o de confiar en 
algo o alguien que terminará por trai-
cionarnos. “El que hace, se equivoca” 

E

y, por lo tanto, confiar en el otro e 
invertir esfuerzos para lograr un be-
neficio es el camino a recorrer.

Los beneficios que brindan las ven-
tas y los negocios son personales y 
monetarios. La satisfacción personal 
de lograr el éxito de un producto o 
una marca, la satisfacción de crear 
trabajo para toda una cadena comer-
cial que se beneficia con la gestión 
embellecen el espíritu y la vida. La 
compensación del dinero es muy 
importante, pero solo si está rela-
cionada con lo anterior.

El dinero por sí mismo enferma, 
empobrece al hombre; más aún si 
no tiene una finalidad de bienestar 
propio y externo. Acumular dinero 
nos aleja del prójimo y nos sumerge 
en la soledad y la pobreza más triste.

Todo lo que iniciamos en algún mo-
mento terminará. Nosotros también 
pasaremos. El tiempo es limitado y 
debemos invertirlo en acciones que 
nos brinden satisfacción y bienestar. 

Poder elegir es un privilegio. Si 
podemos elegir, somos más libres. 
Lamentablemente, el contexto hace 
que solo unos pocos puedan dedicar 
tiempo a trabajos que eligen. Cons-
truir relaciones humanas basadas en 
la sinceridad, la confianza y la trans-
parencia, estudiar y dedicar tiempo 
a incorporar nuevos conocimientos 
constituyen el camino indicado para 
la realización plena. 

A continuación, detallamos algunas 
medidas a tomar antes de iniciar un 
negocio que pueden acotar la posibi-
lidad de tener una desilusión:

Documentar por escrito: las pala-
bras, pueden ser pasajeras y “se 
las lleva el viento”, según marca el 
refrán. Para tranquilidad de todos, 
dejar por escrito las reglas del juego 

Lic. Augusto Diego Berard
a.berard@pampamarketing.com



https://goo.gl/maps/VhLBjKyuFCXLrytDA
www.provisiondigital.com.ar
mailto:info@provisiondigital.com.ar
api.whatsapp.com/send?phone=5492804849622
tel:+541147110989


< 96

Marketing

puede resolver futuros conflictos 
fácilmente.
Investigar antecedentes: entender 
con quién voy a hacer negocios, su 
pasado y presente, es importante. 
Es probable que los comportamien-
tos del pasado se repitan a futuro. 
Si elijo hacer negocios con deter-
minada empresa o persona, puedo 
inferir un comportamiento futuro 
fácilmente desde el principio. Por 
lo tanto, la desilusión va a ser menor 
cuando se produzca el conflicto.
Conocer la trayectoria: el paso del 
tiempo y las actividades del pasa-
do conforman la trayectoria. Es cla-
ve observar comportamientos para 
pronosticar acciones futuras. 
Observar el entorno: es importante 
el entorno de trabajo: la cara de los 
empleados, su comportamiento. En 
un entorno enfermo y viciado, los 
silencios, las miradas y las posturas 
indican la cultura de la empresa y de 
los líderes de la organización. 
Observar la relación con los pares: 
cómo se comportan entre sí los so-
cios, cómo se comunican, cuál es el 
lenguaje corporal. Hay comporta-
mientos sutiles, que son importan-
tes y que debemos descubrir. 

Observar la relación con la familia: 
con quién vive, dónde, cómo se com-
pone el núcleo familiar. Es nómade 
o sedentario. Cómo usa su tiempo 
libre en relación con la familia. 

MEDIDAS POST DESILUSIÓN
Separar el marco emocional, afec-
tivo y humano, del marco relacio-
nado con el dinero: lo relacionado 
con dinero, se resuelve con dinero. 
Para ello, existen especialistas que 
se ocupan de cobrar y de resarcir el 
daño producto de una desilusión o 
falta en el acuerdo.
Perdonar rápidamente: entender 

las propias miserias ayuda a enten-
der las del prójimo. Todos podemos 
equivocar el camino. Perdonar rápi-
damente y dedicar el tiempo a vol-
ver a desarrollar nuevas relaciones.
Comunicar a amigos y familiares los 
detalles de la situación: los amigos 
cercanos y familiares deben cono-

cer lo sucedido, y comunicarlo nos 
ayuda a pensar positivamente y 
sentir el respaldo de las personas 
que nos quieren y conocen.
Comunicar a los clientes actuales y 
potenciales la ruptura de la relación 
y los motivos.
Los clientes son los que oportuna-

mente nos brindaron la posibilidad y 
la confianza. Ellos son nuestros alia-
dos y les debemos agradecimiento 
sincero y por siempre. El cliente sabe 
y conoce quiénes somos. Los clientes 
muestran agradecimiento y solidari-
dad frente a situaciones injustas que 
provocan desilusión.

En conclusión, avanzar, avanzar y 
avanzar. Siempre avanzar. Las puer-
tas se abren para aquel que las gol-
pea. El camino se hace andando. El 
miedo a volver a sufrir una desilusión 
siempre está presente. Hay que con-
fiar, siempre confiar. El ser humano es 
bueno por naturaleza. 
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Los sistemas de gestión de video (o
VMS, Video Management Systems) tienen
una gran reputación gracias a su adapta-
bilidad a diferentes entornos, al gran
nivel de escalabilidad que poseen, a la
integración con diferentes marcas y mo-
delos de cámaras y sistemas analíticos
de video, tanto propios como los desa-
rrollados por terceros, y también a la in-
teracción que generan al conectarse con
dispositivos que pueden comunicar a
través del protocolo TCP/IP.

Los VMS ya no son solamente un sis-
tema que graba cámaras: su principal ob-
jetivo es lograr entornos inteligentes, en
los que cada imagen obtenida desde una
cámara se convierta en información re-
levante y que cada dispositivo asociado
provea información en tiempo real. Tam-
bién cabe destacar que estos sistemas
cuentan con actualizaciones constantes,
que hacen que siempre puedan inte-
grarse con los últimos dispositivos que
salen al mercado, como así también con
nuevas herramientas y tecnologías dis-
ponibles.

UNA SOLUCIÓN
A LA MEDIDA DE CADA NECESIDAD
Ya sea que necesitemos monitorear

una ciudad, un corredor vial, un parque,
una urbanización privada, un complejo
industrial, una empresa o un comercio,
estos sistemas proponen distintos tipos
de prestaciones y configuraciones que
se ajustarán a cada necesidad. Además,
estos sistemas nos permitirán seguir ex-
pandiéndonos en dispositivos y funcio-
nes si esto fuese necesario. 

ESCALABILIDAD ILIMITADA
Sin dudas, estos sistemas pueden cre-

cer sin un límite definido. No importa la
cantidad de cámaras y dispositivos que
sea necesario integrar ni a qué distancia
se encuentren. Tampoco estaremos limi-
tados en la cantidad de servidores, ni en
la cantidad de medios de almacenamiento
o su ubicación. Este tipo de sistemas per-
mite seguir incorporando hardware (servi-
dores, cámaras u otros dispositivos) y
vincularlos para que funcionen en con-
junto, como si fueran una única unidad
de proceso. 

¿NECESITA UN CENTRO DE MONITOREO 
INTELIGENTE?
El monitoreo y el control de todo este

universo compuesto por cámaras, servi-
dores, dispositivos inteligentes, analíti-

cas de video, dispositivos que generan
alarmas, etc., se concentra en una sola in-
terfaz de software de fácil administra-
ción y muy intuitiva para el usuario. Sin
dudas, entonces, el VMS es una solución
ideal.

El principal objetivo de estos sistemas
es proveer una herramienta que monito-
rea, informa y alerta en tiempo real sobre
todo lo que está sucediendo en su en-
torno de control, para así poder actuar en
consecuencia.

SOFTWARE
El software cliente de monitoreo es la

herramienta más importante del VMS, ya
que es el encargado de conectar a los
usuarios con todo el universo de disposi-
tivos que gestiona el sistema. El principal
objetivo de este software es permitir una

Sistemas de gestión de video
pensados para adaptarse

Los sistemas de gestión de video o VMS, según sus siglas en inglés, evolucionaron a la par
de la inteligencia de las cámaras y son, hoy, capaces de gestionar un gran

volumen de información de múltiples dispositivos.
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interacción simple e intuitiva y ofrecer
una herramienta para el control del sis-
tema, la visualización de video, la genera-
ción de reportes, el envío y la recepción
de alertas y eventos, al igual que conocer
el estado de los distintos dispositivos y
funciones de valor agregado que hacen
que el usuario pueda contar con una he-
rramienta de gestión completa. 

CONTROL EN TIEMPO REAL
La inteligencia artificial embebida en un

cámara, los postes de emergencia en la vía
pública, las centrales de alarmas, las cen-
trales de incendios, los sistemas LPR, los
sistemas de control de tránsito, los siste-
mas de reconocimiento facial, los contro-
les de acceso, los controles de aforo, los
controles de aglomeramiento de perso-
nas, por nombrar algunos de los sistemas
más populares, todos se pueden integrar
en un VMS. Así, pueden trabajar en con-
junto y generar acciones para tener el
control de las distintas situaciones en
tiempo real.

¿CÓMO ELEGIR UN VMS? 
A la hora de elegir el VMS que mejor se

adapte a un proyecto de seguridad, debe-
mos tener en cuenta todo lo que hemos
mencionado anteriormente y optar por el
que mejor se adecúe a nuestras necesida-
des. En Big Dipper contamos con una am-
plia gama de productos que se adaptan a
todas las necesidades del mercado actual.
A continuación, ofrecemos una reseña de
nuestros productos

DGF EXPLORER - DGF STANDARD -
DGF PROFESSIONAL - DGF ENTERPRISE

Digifort ofrece, dentro de sus productos,
diferentes soluciones que se adaptan a di-
ferentes necesidades y tamaños de insta-
lación a través de una suite de productos
que va desde sistemas para 16 cámaras y
escala hasta un número ilimitado de peri-
féricos y con funciones de integración.
Estas versiones son DGF Explorer, Stan-
dard, Professional y Entreprise.

Además, de manera opcional, incluye las
siguientes funcionalidades y analíticas de
video:
• Lectura de matrículas.
• Análisis avanzado de video.
• Análisis forense.
• Reconocimiento de rostros.
• Alarma y automatización.
• SDK y API para integración.

DSS Express - DSS Pro -
DSS7016 - DSS4004-S2

DSS es la línea VMS de Dahua, que ofrece
diferentes opciones para el gerencia-
miento de video. Entre ellas: 
• Soluciones de software en plataforma

servidor-cliente.
• Soluciones que incluyen hardware con

servidores preinstalados y listos para
usar.
Todos estos productos son escalables,

cuentan con diferentes módulos de IA y
también trabajan en conjunto con análisis
realizado por las cámaras y las grabadoras.

CEIBA II

Streamax se especializa en soluciones
móviles de monitoreo y control enfocado
a vehículos y ofrece una amplia gama de
productos que abarca los sectores de
transporte de carga, buses, trenes, subtes,

taxis, vehículos de fuerzas de seguridad,
etc.

Para la gestión y control de toda su línea
de hardware se ofrece el Ceiba II, un com-
pleto VMS gratuito. Dentro de sus carac-
terísticas, el VMS de Streamax también
puede recibir información en tiempo real
y generar alertas ante los siguientes even-
tos:
• Conducción irregular: exceso de veloci-

dad, aceleración, desaceleración rápida,
giro brusco y otros actos que afectan la
seguridad de los pasajeros.

• Evento inusual: abrir la puerta mientras
conduce, si se agarra un pasajero en la
puerta trasera, empezar a conducir antes
de bajar los pasajeros, todo lo que fácil-
mente pueda causar accidentes.

• Emergencias: comportamiento extremo
como explosión o fuego, que requiere
evidencia completa.

• Fallas del vehículo: si el vehículo se des-
compone durante la operación, lo informa
inmediatamente para evitar accidentes.
Streamax, además, cuenta también con

funciones API para integración con soft-
ware de terceros.

Leandro Neuss
Product Manager de Infraestructura

y Software - VMS en Big Dipper

+54 11 4481-9475
ventas@bigdipper.com.ar
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CEMARA junto a CASEL

Proyecto de tecnologías
aplicadas a la seguridad

Las cámaras más representativas del sector trabajan en un
proyecto conjunto que busca lograr la uniformidad en la legislación

sobre tecnologías aplicadas a la seguridad electrónica.

Desde hace varios meses, la Cámara 
de Empresas de Monitoreo de Alarmas 
de la República Argentina (CEMARA) 
y su par de la seguridad electrónica 
(CASEL) trabajan de manera conjunta 
y coordinada en un proyecto de ley 
marco de Seguridad Privada - Capítulo 
Tecnologías Aplicadas a la Seguridad.
Durante la primera etapa, las cámaras 
lograron y dieron a conocer a sus so-
cios las conclusiones del trabajo, con 
innumerables reuniones inicialmente 
presenciales pero que, por las actua-
les circunstancias sanitarias, se lleva-
ron a cabo de manera virtual. Luego 
de mucho trabajo en esta modalidad, 
y motivados por el objetivo de generar 
una propuesta para la actividad de la 
seguridad, los integrantes de ambas 
instituciones señalaron su “profundo 
orgullo y reconocimiento por la labor 
realizada entre los participantes”, y 
decidieron “comunicar que hemos 
logrado dar forma al primer proyecto 
legislativo común de tecnologías apli-
cadas a la seguridad”.
“Esto marca un camino hacia un esce-
nario enriquecido de oportunidades, 
diálogo, visión e interacción, sobre 
todo con aquellos responsables de 
acciones legislativas y normativas que 
directa o indirectamente influyen en 
nuestro mercado de la seguridad elec-
trónica”, señalaron los participantes.  
El mapa del proyecto incluye nue-

ve títulos, con sus correspondientes  
capítulos y artículos que reflejan, ade-
más de las disposiciones generales y 
autoridades de aplicación, temáticas 
relacionadas con los prestadores de 
servicios de seguridad electrónica, sus 
deberes y el registro único. Trata tam-
bién generalidades de los sistemas de 
detección de intrusión, detección de 
incendios, control de accesos, cercos 
eléctricos, videovigilancia, monitoreo 
remoto de sistemas fijos y móviles y 
sistemas integrales. Incluye variables 
estratégicas del negocio como los aran-
celes, las inversiones, los incentivos y 
los regímenes sancionatorios.
Conformes con lo logrado, se dará paso 
a la segunda etapa, en la que ambas 

cámaras compartirán con sus propios 
socios el proyecto para que mediante 
interacciones, ideas e incluso dife-
rencias, se genere un aporte sobre el 
trabajo que permita lograr el consen-
so real de aquellos que colaboren con 
sus conocimientos y necesidades en 
la actividad. Así, los socios de ambas 
cámaras podrán aportar su visión so-
bre el texto del proyecto hasta el día 
14 de mayo de 2021. Llegada dicha 
fecha, ambas cámaras realizarán en 
conjunto una nueva revisión del docu-
mento para llegar al proyecto definiti-
vo y luego comenzar con la siguiente 
etapa, de exposición pública, en bus-
ca de alcanzar la aceptación de las 
respectivas autoridades.
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