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Nota de TapanT

itymesh nace en el año 2009 
como el primer comunicador 

para paneles de alarma con tecnolo-
gía mesh de Latinoamérica. Luego, 
en el año 2014, se inicia un proceso 
de transferencia tecnológica con 
Microchip, uno de los fabricantes de 
microprocesadores más importantes 
del mundo, para el desarrollo del pro-
pio módulo mesh: el Dtrans.

En 2017 comienza la fabricación del 
producto en China, ya con módulo 
mesh propio (hasta ese momento uti-
lizaba el módulo Xbee), que incorpo-
ra grandes beneficios comparado al 
módulo anterior: mayor alcance, au-
tomatismo e inteligencia en elección 
de rutas y control total del sistema 
al ser propietario, entre otras funcio-
nes. Un año más tarde, en tanto, en 
2018, Citymesh inicia el proceso de 
regionalización con exportaciones a 
Colombia.

En el año 2019 se crea Deitres Group 
en Estados Unidos realizando una 
ronda de inversión para potenciar 
el desarrollo de la versión panel de 
Citymesh y, además, para poder 
presentar al mercado la modalidad 
Full Service (entrega de equipos en 
comodato).

Deitres Group es la empresa madre 
que tiene bajo su ala a Citymesh, en-
focada en el segmento de la segu-
ridad electrónica; Amiar, medidores 
inteligentes de energía; y Dnet, in-
dustria 4.0.

En 2020 entonces se presenta al 
mercado el comunicador Citymesh II, 
que incluye la versión panel de alar-
ma inalámbrico y la modalidad Full 
Service, mediante la cual se realiza la 
entrega de equipo sin costo asocia-
do a un abono de servicio. Esta pro-

C

puesta resulta muy interesante para 
las empresas para fidelizar clientes y 
no perder abonados en un contexto 
de caída de cobre y 2G/3G y ganar 
clientes nuevos con la instalación de 
un panel de alarma totalmente nove-
doso. Esta propuesta tiene un gran 
éxito y en poco tiempo, más del 60% 
de las ventas de la compañía se reali-
zan en esa modalidad.

Paralelamente, y pandemia de por 
medio, Citymesh se expande a más 
de diez países, entre lo que se encuen-
tran Chile, Uruguay, Perú, Paraguay, 
Bolivia, México, Costa Rica y Panamá.

Citymesh se posiciona como un so-
cio estratégico para las empresas de 
monitoreo, ofreciendo herramientas 
para que puedan ganar clientes en 
un contexto de competencia com-
plicado.

Citymesh, tecnología nacional 
de alcance mundial
Comunicaciones al servicio de las empresas

Citymesh es el primer comunicador universal con tecnología mesh para paneles de alarma de Lati-
noamérica, que en 2020 presentó su nueva versión, que integra funciones de panel de alarma. Es el 
único panel de alarma mesh del mundo.

- ¿Cómo lograron crecer en el pe-
ríodo de pandemia?

- Es importante mencionar una cam-
paña que realizamos en el contexto 
de pandemia y la presentación de Full 
Service (que coincidieron). Consistió 
en entregar equipos sin costo de fe-
brero a septiembre, sin cobrar ni un 
solo abono de servicio durante ese 
tiempo. Esto fue para ayudar a las 
empresas de monitoreo a no perder 
clientes en un momento donde todos 
estaban en su casa, querían dar de 
baja costos y lo primero que bajaban 
era el monitoreo (o la línea telefónica 
y con eso el monitoreo). Durante 2020 
y 2021 logramos potenciar nuestras 
ventas en forma exponencial gracias 
a la escalabilidad lograda por la ron-
da de inversión y la modalidad Full 
Service.
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MÁS CRECIMIENTO
En 2022, Citymesh ingresó a Brasil 

junto con su distribuidor MPE, po-
tenciando aún más el producto en 
un mercado sumamente importante 
y competitivo como el brasilero. Du-
rante 2023 y ya en el inicio de 2024, 
la empresa inició su expansión a Eu-
ropa, particularmente España e Italia.

Citymesh es tecnología de referen-
cia en el mercado y cuenta con diver-
sos modelos de acuerdo a los vínculos 
de conectividad y capacidades (solo 
comunicador o panel con comuni-
cador integrado), adaptándose a las 
nuevas tendencias y necesidades del 
mercado global.

¿Se expandió el uso de las redes 
mesh para sistemas de comunicación 
de eventos de seguridad?

- Es importante mencionar que Ci-
tymesh se vende únicamente a em-
presas que dan servicio de monitoreo 
de alarmas. Es más, Deitres vende sus 
productos solamente a empresas 
de servicios. No llegamos nunca al 
cliente final. De esta manera, lo que 
brindamos es la posibilidad de que 
una empresa prestadora de servicio 
arme su propia red de telemetría 
que puede ser usada para seguridad 
electrónica, distribución de energía, 
medición de temperatura, control de 
semaforización, smart city, etc. 

- Por la velocidad de los cambios, 
la obsolencia tecnológica llega cada 
vez más rápido. ¿Cómo solucionan 
este inconveniente?

- Citymesh es la opción ideal cuando 
el recambio por la caída del cobre y 
las tecnologías 2G y 3G es moneda 
corriente. Desde 2009 venimos de al-
guna manera “evangelizando” para 
que se tome conciencia de que esto 
iba a suceder. Por suerte, la mayoría 
de ellos hoy no sufre estas conse-
cuencias, lo que les permite estar 
concentrados en otros temas, como 
por ejemplo ganar nuevos clientes 
y brindar nuevos servicios sin pre-
ocuparse por no perder lo actual o 
cómo mantenerlos conectados a pe-
sar de las caídas de las tecnologías. 
Nos enorgullece decir que contamos 
con un alto índice de fidelización y  
clientes que nos acompañan desde 
el momento cero, como por ejemplo 
Monitoring Station de La Plata.

- ¿Qué mensaje le daría a quienes 
aún no se deciden por un sistema de 
CityMesh?

- A las empresas de monitoreo que 
aún no utilizan Citymesh les decimos 

que somos la opción que elimina to-
talmente la obsolescencia tecnoló-
gica y evita que en 4 o 5 años estén 
pasando nuevamente por lo mismo 
(ante una eventual caída el 4G). La rea-
lidad es que las tecnologías celulares 
duran cada vez menos y los cambios 
son cada vez más rápidos. Lo que pro-
ponemos es dejar de depender de un 
tercero y armar una red propia  para 
asegurar la comunicación de eventos 
de alarma que es crítico en la activi-
dad. Además, es importante recalcar 
que la tecnología mesh es para todos. 
Cualquier empresa puede adaptar 
sus necesidades al armado de una red 
mesh y nuestro equipo comercial y 
técnico está a disposición para anali-
zar cada caso, asesorar y acompañar. 
Con Citymesh se olvidan de los 
problemas de comunicación y de 
los cambios de tecnología en co-
municación.

- ¿Qué posición ocupa la empresa 
hoy en el mercado nacional y cuál es 
su actualidad en la región?

- Citymesh es líder en el mercado 
nacional. En los últimos cuatro años 
hemos tenido un crecimiento expo-
nencial que nos ha posicionado como 
líderes y referentes. Buscamos revo-
lucionar la industria de monitoreo de 
alarmas para agregar mayor valor a 
la industria. Además, somos líderes 
de mercado en Colombia y contamos 
con un muy buen posicionamiento 
(top 5) en países como Chile, Brasil, 
Uruguay, México.

- ¿Están pensando en nuevas actua-
lizaciones o nuevos productos?

- La innovación es una de nuestras 
características. Citymesh es un pro-
ducto robusto y confiable que ha 
ido evolucionando desde sus inicios. 
Estamos presentando este mes una 
nueva aplicación, con nuevas funcio-
nalidades, entre las que se destacan 
la integración con cámaras, inclusión 
de cámaras como zonas de alarma, 
emergencias geoposicionadas, ma-
yores herramientas y facilidades para 
los técnicos, etc. Además, estamos 
incorporando una nueva familia de 
sensores inalámbricos para ampliar 
la oferta de productos disponibles.

- ¿Hacia dónde apuntan los nuevos 
desarrollos?

- El mayor foco de desarrollo está 
puesto en software, plataforma e IA. 
Este año presentaremos una nueva 
versión de Domo, la plataforma de 
gestión de red mesh, para dar mayor 
simpleza y funcionalidades a nues-

tros clientes. Para el segundo semes-
tre, estaremos presentando a Tiago 
y Maia, nuestro operador y acompa-
ñante virtual, respectivamente.

El operador virtual busca reducir los 
costos de la central de monitoreo y 
aumentar la eficiencia. Gestión inte-
ligente de cortes de energía (diferen-
ciar cortes generales de particulares) y 
gestión automática de falsos disparos 
son algunas de sus funciones.

El acompañamiento virtual tiene 
que ver con generar contacto positi-
vo entre la empresa de monitoreo y el 
cliente. Está claro que el contacto en-
tre empresa de monitoreo y cliente en 
general es nulo o negativo (cuando te 
roban o te llaman por falso disparo). Es 
crítico poder generar contactos posi-
tivos para mejorar la imagen de marca 
y agregar valor al servicio. Además, 
creemos que permitirá a nuestros 
clientes ingresar a nuevos segmentos 
de mercado como las nuevas gene-
raciones, que según estadísticas dis-
ponibles no consumen monitoreo de 
alarmas. El papel de la IA es crucial 
y es muy importante utilizarlo para 
generar mayor valor percibido en el 
monitoreo de alarmas.

- ¿Cuál es su perspectiva de creci-
miento para los próximos años?

Citymesh, desde la ronda de inver-
sión de 2019, es global. Tomamos las 
tendencias y necesidades del con-
sumidor global sin olvidar que nos 
encontramos en economías emer-
gentes y realizando productos que 
se adaptan a este tipo de economías 
sin relegar funcionalidades. Ya nos 
encontramos en todo Latinoamérica, 
estamos ingresando a Europa y tene-
mos proyección de entrar al mercado 
africano y en Oceanía. Tenemos muy 
buenas perspectivas de crecimiento. 
En  Argentina, nos conocen y saben 
de nuestro horizonte. Creemos que, 
potenciando el desarrollo de nuevas 
funcionalidades, muchas de ellas 
apoyadas en IA, nos permitirá cre-
cer exponencialmente. El objetivo 
es, para 2028, contar con 1 millón de 
Citymesh conectados.
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TYSSE, fundadada hace 20 años, asegura amplia experiencia en una gran variedad de industrias de 
la seguridad, con una oferta de productos de marcas reconocidas en todo el mundo. Su éxito puede 
atribuirse a su enfoque en el verdadero servicio al cliente y su satisfacción.

Empresas

Tysse S.A.
Entrevista a Jorge Hutchins, CEO de la empresa

18 >

ysse, instalada en la ciudad de 
La Plata, suma más de 20 años 

de experiencia en el proyecto, provi-
sión, instalación, puesta en marcha 
y mantenimiento de sistemas de al-
ta prestación para la prevención y 
detección de intrusiones e incendio 
en plantas industriales, instituciones 
financieras y bancarias.

“En nuestros inicios, en 1990, fuimos 
un equipo enfocado a la producción 
de un panel de alarma con venta a ins-
taladores conocidos y la instalación 

de sistemas domiciliarios”; dice Jorge 
Hutchins, CEO de Tysse acerca de los 
orígenes de la empresa, que desde 
la Capital bonaerense distribuye sus 
soluciones tanto en la Provincia como 
en gran parte del país.

- ¿Sólo se enfocan en brindar ser-
vicios o también proveen equipos?

- A partir de 2001, TYSSE se constitu-
ye como sociedad anónima. En esos 
años realizamos proyectos y ejecu-
ción de sistemas de alarmas y CCTV 
para empresas y plantas industriales.

Para la prestación de este servicio 
contamos con un Sistema de Gestión 
de Calidad certificado bajo Normas 
ISO 9001-2015. Nuestro foco actual 
se centra en la importación y distri-
bución de equipos de alarma, video, 
control de accesos e incendio en un 
nicho de marcas de reconocida cali-
dad y generando acuerdos de coo-
peración con compañías europeas y 
asiáticas. Desde  el año 2022 repre-
sentamos de forma exclusiva a la fir-
ma SATEL SP, que cuenta con la más 

T

avanzada y probada tecnología en 
sistemas de detección de Intrusión, 
Incendio y automatización de edifi-
cios y casas inteligentes, integrando 
con la reconocida plataforma KNX.

- ¿Cuál es el servicio que más creció 
en los últimos años y cuál es el de 
mayor proyección?

- Desde nuestro punto de vista, el 
mayor crecimiento en nuestro país 
está focalizado en los Sistemas de 
Seguridad por Video (SSV), donde la 
Inteligencia Artificial está cada vez 
más presente en diversas escalas, 
que aplican desde casas particulares 
hasta complejas redes integradas en 
compañías y la banca, donde se des-
tacan la identificación de personas, 
vehículos y situaciones conductua-
les que permiten prevenir y anticipar 
hechos no deseados. En cuanto a los 
sistemas de alarmas, la evolución 
más importante seguramente está 
sostenida por los avances en la comu-
nicación y la capacidad de integra-
ción a otros sistemas, obteniendo un 
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Empresas

mayor beneficio en la interacción de 
los usuarios finales con sus sistemas. 

- Los clientes requieren de mayor 
capacidad de respuestas por parte 
de los proveedores, ¿Cómo se atien-
de esta exigencia?

- A través de una plataforma ágil y 
conociendo la necesidad de quienes 
prestan servicios se canalizan las so-
licitudes de acuerdo a la prioridad y 
el tipo de soporte requeridos.

- ¿Capacitan a las empresas insta-
ladoras?

- En nuestra sede en La Plata conta-
mos con un espacio de capacitación 
de 100 metros cuadrados, donde los 
técnicos pueden tener contacto con 
los equipos y disipar sus principales 
dudas para después hacer consultas 
a través de diferentes plataformas de 
comunicación de audio y video. Tam-
bién contamos con la posibilidad de 
utilizar los canales de Youtube, de 
la e-Academy de SATEL, donde se 
pueden ver diferentes demos de los 
equipos más populares de la marca. 
Allí, el instalador puede generar un 
usuario para loguearse en el servicio 
de soporte de SATEL teniendo una 
respuesta directa de los especialistas

- ¿Cómo trabajan en la renovación 
de la tecnología por la obsolescencia 
de equipos?

- Respecto de la renovación de 
tecnologías, el mayor desafío es la 
migración a los sistemas de video y 
alarma para que operen dentro de 
una red administrada y para esto 
estamos trabajando con compañías 
de comunicaciones evaluando las 
características de sus redes con el 

objeto de optimizar switches, rou-
ters y softwares de integración. Nos 
encontramos vinculados con el área 
de desarrollo de TGS (Telefónica Glo-
bal Services) GmbH desde donde se 
decide gran parte del hardware que 
la compañía utilizará a nivel mundial 

- El mercado de video es sin dudas 
uno de los que más evolucionó, ¿Cree 
que tienen un techo sus aplicaciones?

- Con la incorporación y la creciente 
presencia de AI, el techo aún se en-
cuentra muy alto, todavía resta un 
mayor desarrollo de hardware que 
haga más accesible estos sistemas al 
público masivo.

- ¿Hasta dónde es posible la integra-
ción de los sistemas que ofrecen y en 
qué mercados se aplica?

- Como dijimos antes, la integración 
es prácticamente ilimitada porque en 
diferentes industrias y utilizando las 
plataformas adecuadas se pueden 
hacer sistemas de control en plantas 
e instalaciones periféricas. Las in-
dustrias de gas, petróleo, molinos y 
comunicaciones, entre otras, pueden 
implementar nuestros diferentes 
módulos o de marcas compatibles 
para tener información detallada en 
distintos nodos de sus redes. 

- ¿En qué tipo de clientes se enfocan?
- Nuestro objetivo es tener una red 

en alianza con distribuidores en las 
zonas más competitivas del país y, 
además, llegar a instaladores profe-
sionales con un estricto esquema de 
precios que no afecte al de nuestros 
partners.

- ¿Cuáles son las principales herra-

mientas que ofrecen?
- Nuestra fortaleza es tener un de-

partamento de desarrollo de pro-
ductos que conocen y ensayan en 
forma permanente los equipos para 
afianzar las respuestas técnicas ade-
cuadas a los clientes y aprovechar al 
el potencial de cada componente.

- ¿Qué perspectiva de crecimiento 
proyectan para este año?

- Nuestro principal objetivo es afian-
zar la relación con nuestros aliados y 
lograr penetrar en áreas del centro y 
norte del país.

- ¿Están pensando en incorporar 
nuevos servicios y tecnologías?

- Siempre estamos en la búsqueda 
de productos que permitan ampliar 
nuestro portfolio y en la medida que 
se logre un equilibrio razonable en 
las operaciones de comercio exterior 
será verdaderamente sorprendente 
lo que el mundo tiene para ofrecer-
nos no solo desde Asia sino también 
desde los países bálticos, Reino Uni-
do, Alemania como ejemplos de ma-
yor innovación. 

Jorge Hutchins
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Especialistas en la integración de soluciones de protección que se ajustan a las necesidades de segu-
ridad, Vigilia diseña sus servicios desde la tecnología, el personal y el conocimiento de cada uno de 
sus clientes.

Empresas

VIGILIA 
Expertos en servicios de seguridad y logística electrónica
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igila cuenta con tres oficinas 
en la República Argentina y 

otra, recientemente inaugurada, en 
Chile. Con presencia en todo el país 
desde sus centros de monitoreo en la 
Ciudad Autónoma de Buenos Aires, 
Junín, provincia de Buenos Aires, y 
Mendoza capital, la empresa llega 
con sus servicios a todo el territorio 
nacional, ampliado su alcance, desde 
este año, al país trasandino, donde 
gracias a su labor en la provincia cu-
yana, logró captar un buen número 
de clientes.
Vigilia es la marca que continúa el ca-
mino iniciado en 2001 con la marca 
Safe Zone, empresa que se enfocó en 
brindar servicios con tecnología de 
vanguardia y gracias a esa filosofía, 
permite a Vigilia contar con el reco-
nocimiento de los usuarios.

“En el cierre de 2023, luego de un 
año de intenso trabajo interno e 
institucional en la formación como 
Socios fundadores de la Cámara 
Argentina de Empresas de Rastreo 
Satelital (CERSAT) , detectamos una 
necesidad colaborativa en el sector 
y apoyándonos en nuestra extensa 
trayectoria en el área monitoreo 
activo AVL, tomamos la iniciativa 
de constituirnos como una opción 
para realizar el monitoreo mayorista 

de nuestros colegas que basan sus 
empresas en el área específica de la 
auto gestión, producto que nosotros 
no ofrecemos y que nos convierte 
en socios de negocios y no en com-
petidores”, explica Lautaro Castro 
Rivera, Presidente de Vigilia, acerca 
del presente de la compañía y su par-
ticipación en la cámara que nuclea a 
las empresas del sector.

En referencia a la tecnología utili-
zada por la empresa, Castro Rivera 
asegura que el departamento de in-
geniería de Viglia “se encuentra en la 
búsqueda constante de elementos y 
software que den a los usuarios las 
mejores herramientas para la gestión 
diaria de sus activos, convirtiendo un 
gasto en una inversión que sin duda 
reducirá sus costos operativos”.

En lo que se refiere  a la relación con 
los clientes, el directivo describe que 
cada cliente “cuenta con un referente 

V

dentro de la empresa, a quién podrá 
acudir durante las 24 horas los sie-
te días de la semana para despejar 
cualquier duda o realizar los cambios 
que precise aplicar sobre el servicio 
contratado”

“Contamos con personal técnico 
propio, brindando a nuestros clien-
tes la doble tranquilidad del profe-
sionalismo en cada instalación y la 
confiabilidad del personal que lo 
atiende día a día”, concluye.

- Más allá de este nuevo servicio, ¿la 
empresa tiene planes de expansión?

- Parte del trabajo interno realizado 
fue además de la recertificación de 
nuestro servicio ante el CESVI, que 
obtuvo la puntuación más alta, el tra-
bajo en todos los procesos internos 
que nos permitan crecer en forma 
ordenada y sin dejar de brindar el 
servicio personalizado que nos ca-
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racteriza. Además, desde enero de 
este años comenzamos a opera en 
Chile bajo nuestra empresa Vigilia 
Chile. Esta apertura fue necesaria 
dada la demanda de nuestros clien-
tes con tráfico internacional que ya 
poseíamos en el país trasandino y 
que nos solicitaban ser una opción 
para su flota local.

- ¿Cuáles son los objetivos para este 
año?

- Entre los objetivos de para este se 
encuentran el crecimiento en forma 
asociativa con estas las dos nuevas 
unidades de negocios, además de 
continuar con el crecimiento de nues-
tros servicios a través de nuestras su-
cursales propias en Buenos Aires, Ju- 
nín y Mendoza donde ya estamos 
operando con total éxito.

- En este proceso interno, ¿desarro-
llaron productos o servicios para sus 
clientes actuales?

- Si claro, con mucho orgullo pode-
mos informar que desde el 15 de ene-
ro hemos presentado la plataforma 
de integración con MaersK, a través 
de la cual nuestros clientes tienen 
la posibilidad de relacionar sus uni-
dades con los números de contene-
dor y, de esta forma, retransmitir a 
MaersK la posición de los mismos, 
requisito que las compañías navieras 
venia solicitando a todo el sector de 
la logística y el transporte.

- Independientemente de Vigilia, 
¿cómo ve el mercado del AVL para 
este año?

- Tengo la seguridad que va a ser 
un año con grandes desafíos por el 
contexto general, pero también el 
convencimiento que debemos co-
mo gremio apoyarnos y comprender 
que la competencia no nos convierte 
en enemigos y que la colaboración 
entre nosotros, manteniendo cada 
uno su especialidad nos permitirá 
crecer como sector, ese fue el espí-
ritu con el que se creó CERSAT y con 
el que estamos convencidos no solo 
la comisión directiva, sino todos los 
socios que la componen.

SERVICIOS
Vigilia ofrece servicios diferencia-

les a sus clientes, siempre aplicados 
a través de productos y sistemas de 
última tecnología. Entre ellos 
• Monitoreo satelital: conocido en el 

mundo como AVL el sistema de mo-
nitoreo satelital es la más potente 
herramienta de seguridad y logís-
tica para objetivos móviles.

El avance tecnológico en el campo 
de las comunicaciones permite a VI-
GILIA brindar a sus clientes el acceso 
a la información en forma on-line de 
todo lo que sucede en sus vehículos 
o en cualquier otro objetivo móvil 
(personas, máquinas, etc.). Esta in-
formación - sumada a los filtros y 
motores de nuestro software- ge-
neran reportes fundamentales en la 
toma de decisiones y en el ámbito 
de la seguridad de activos.

• Monitoreo de domicilios, comercio 
e industria: la seguridad electrónica 
es la principal herramienta para la 
prevención de esas situaciones des-
agradables que queremos evitar. El 
Servicio de Monitoreo de VIGILIA 
se basa en lo más actual de la tec-
nología sumado a la capacitación 
constante de nuestro personal ge-
nerando de esta manera la solución 
adaptada a su necesidad.

• Tótem de vigilancia: los tótems de 
vigilancia permiten una reducción 
del costo de vigilancia física de has-
ta un 70%. Los nodos de comunica-
ción y seguridad de diseño refina-
do de la empresa fueron pensados 
para edificios de un amplio rango 
de categorías. El sistema, de fácil 

instalación y uso aplicado para la 
vigilancia e interacción en tiempo 
real con los guardias conectados las 
24 horas, reemplazaran a los habi-
tuales vigiladores.

• Centro Unificado de Control (C.U.C.): 
la diversidad de servicios, todos en-
focados en la seguridad electróni-
ca, sumada a más de 25 años de ex-
periencia de trayectoria, la permite 
a la empresa brindar a sus clientes 
un centro unificado de control. A 
través del CUC, los usuarios podrán 
tener toda la información logística, 
control del personal de su empresa 
y protección de sus bienes en una 
sola plataforma de gestión.

Lautaro Castro Rivera
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Los cobros por débito bancario directo permiten recaudar cuotas, créditos y servicios de forma simple 
y al operar con todos los bancos, se convirtieron en una herramienta universal de recaudación. Esta 
herramienta es la que ofrece Orión para optimizar la operatoria financiera de las empresas.
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Orión Pagos
Servicios para empresas
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rión Pagos es una plataforma 
autogestionada en la que se 

cargan las operaciones por el monto 
que corresponde para que se cobren 
el día que decida. Pueden enviarse 
varias recaudaciones al mes y no hay 
límite de reintentos. Y al funcionar a 
través del Sistema Bancario Interco-
nectado Nacional vía el BCRA, Orión 
puede operar con todo tipo de cuen-
ta bancaria de todos los bancos de 
Argentina.

- ¿Cómo nació la idea de una em-
presa de servicios enfocada en pa-
gos o transacciones que involucran 
dinero?

- La idea surgió antes de la masi-
vidad de los servicios de pago con 
un mecanismo de pagos SMS, para 
hacerlo posible para todo tipo de 
dispositivos. De esa primera idea y 
durante cinco años se fue delineando 
el servicio, con un fuerte trabajo en 
ingeniería fiscal, legal y de software, 
porque teníamos el objetivo de po-
der llegar a los costos de los medios 
de pago internacionales que tienen 
un costo del 2%, pero además del 
costo, queríamos ofrecer un servicio 
con un enfoque diferente.

- ¿Cuáles fueron las principales ne-
cesidades que detectaron?

- Durante el proceso de desarrollo 
encontramos una necesidad impor-
tante en los pagos recurrentes, que 

no está cubierta con solvencia por 
ningún servicio todavía. Los pagos 
recurrentes, típicamente de servi-
cios, cuotas sociales o membresías, 
tienen cierta morosidad porque los 
clientes o asociados se olvidan de 
pagar o los desincentiva tener que 
ocuparse del pago todos los meses 
incluso tratándose de un par de clic-
ks. Nos enfocamos en una solución 
en que no se requiera una acción por 
parte del pagador, lo que baja la mo-
rosidad y simplifica la administración 
de las cobranzas.

- ¿Qué requisito debe cumplir una 
empresa para asociarse o utilizar sus 
servicios?

- Para el alta del servicio se pide com-
pletar una solicitud de alta, la CUIT y 
los datos del firmante, similar a otros 
medios de pago, pero con la ventaja 
adicional que también podemos dar 
servicio a empresas unipersonales y 
profesionales que operan fiscalmen-
te como personas humanas, con lo 
que ponemos al alcance de todos el 
acceso al Sistema Nacional de Pagos.

- La intermediación bancaria y las 

O

plataformas de pago están expues-
tas al robo de datos y hasta a la su-
plantación de identidad corporativa 
para concretar estafas. ¿Qué medi-
das de protección le ofrecen el cliente 
para garantizar la seguridad de sus 
transacciones?

- Nuestro medio de pago opera ex-
clusivamente con el sistema bancario, 
dónde no es posible el anonimato. 
Cuando uno de nuestros clientes or-
dena un pago, se identifica de manera 
unívoca en todo el proceso al banco 
del pagador, que ejecuta el pago en la 
cuenta bancaria y cuya consolidación 
surge de la Cámara Compensadora 
Electrónica, que es la que se encarga 
de las operaciones de clearing inter-
bancario en todos los bancos del país. 
El dinero que es resultado de las sumas 
de los pagos queda disponible para 
nuestros clientes en una cuenta co-
rriente asegurada con blockchain, ha-
ciendo las transacciones inalterables.

- ¿Es una plataforma de desarrollo 
propio?

- La plataforma en la que operan 
nuestros clientes es un desarrollo ín-
tegramente propio, que funciona en 
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nuestros propios servidores en un 
datacenter nacional con seguridad 
física, sin servicios tercerizados. El 
acceso web al “home payment” tie-
ne la misma seguridad electrónica (o 
algo mayor) que los bancos y en el 
servicio define diferentes niveles de 
acceso para que por ejemplo gente 
de la administración pueda trabajar, 
pero no mover fondos, que siempre 
son enviados a cuentas bancarias, te-
niendo una trazabilidad end-to-end.

Desde el punto de vista de los u- 
suarios, es decir, los pagadores, las 
transacciones quedan individualiza-
dasperfectamente en los movimien-
tos bancarios y tienen además un 
sistema de autoconsulta que, ante 
una duda, les permite identificar a la 
entidad ordenante de los pagos. El 
sistema bancario prevé además que 
un usuario pueda desconocer un 
pago durante 30 días desde la fecha 
de cobro, que es un tiempo suficiente 
pero inferior a los pagos con tarjeta 
en los que se tienen 30 días desde 
recibido el resumen para realizar un 
reclamo.

- ¿Cómo miden el impacto de su 
servicio en el cliente?

- Varía mucho según cada organi-
zación, pero lo más relevante es la 
baja de la morosidad, la facilidad 
para ordenar una cantidad arbitra-
ria de pagos, la simplificación ad-
ministrativa para imputar los pagos 
ya sea descargando información del 
“home payment” o conectando su 
propio software de administración 
a nuestra API para integrarse con su 
operatoria existente. Podemos re-
caudar de todos los bancos del país 
y de todo tipo de cuentas bancarias, 
lo que nos convierte en un medio de 
pago realmente universal.

Otro punto a destacar es que el pago 
se ordena a una cuenta bancaria (no 
a una tarjeta de débito o crédito), lo 
que permite usarlo para cobrar tanto 
a personas humanas como a perso-
nas jurídicas sobre cualquier tipo de 
cuenta, incluso Cuenta DNI del Banco 
de la Provincia de Buenos Aires.

- ¿Hay límites en la cantidad de pa-
gos que puede realizar el cliente? 
¿Están tarifadas las transacciones o 
es un porcentual del monto a pagar?

- No hay límites en la cantidad de 
pagos que los clientes pueden orde-
nar, ni en los días de pago que orde-
na. Es habitual que nuestros clientes 
tengan segmentado los servicios por 
fecha de alta en que por ejemplo tie-
nen vencimiento los días 10, los 20 y 

a fin de mes y al poder enviar cobros 
arbitrarios en días arbitrarios, optimi-
zan los tiempos de cobro y perfecta-
mente podrían repetir transacciones 
en caso de que alguna no se cobre 
por falta de fondos en la cuenta del 
pagador o porque acordaron con el 
cliente pagos parciales.

El servicio no tiene costos de alta ni 
costos fijos. El único costo es del 2,2% 
por cada transacción exitosa y un cos-
to mínimo fijo de unos pocos pesos 
por las posibles transacciones fallidas, 
para que sea más económico volver 
a intentar un cobro que el costo de 
una persona que tengan que llamar 
al cliente final para reacordar un pago.

- ¿Hay una suscripción mensual?
- No, ni costo de alta, ni un mínimo 

de transacciones mensuales. Somos 
un medio de pago más a sumar como 
herramienta y basta que 1 cliente de-
cida pagar por esta vía para que sea 
conveniente usarlo.

- El uso de moneda extranjera estu-
vo limitado hasta hace poco tiempo. 
Con la apertura cambiaria, ¿pueden 
pensar en expandir sus servicios?

- Desde el inicio tenemos la posibili-
dad de cobro a cuentas bancarias en 
moneda extranjera, ya que el sistema 
de clearing bancario soporta todas 
las monedas en que puedan tener-
se cuentas bancarias. En general los 
pagadores usan exclusivamente sus 
cuentas bancarias en pesos para los 
pagos, reservando las de moneda ex-
tranjera para ahorro u operaciones de 
compra que lo ameriten, pero dado 
que el monto a pagar por cada co-
bro lo determinan nuestros clientes, 
podrían ordenar también pagos en 
pesos que sean equivalentes a una 
cantidad de dólares, lo que es una 

práctica habitual.
Nuestro servicio, a diferencia de los 

que operan con empresas mayoristas 
como Visa o FiServ, requiere un des-
pliegue legal nacional para interac-
tuar con el Sistema Nacional de Pagos. 
Tenemos también planes de expan-
sión a otros países, pero requiere que 
tengamos una empresa radicada en 
cada jurisdicción nacional para ope-
rar. Los sistemas bancario nacionales 
tienen jurisdicción solo dentro de las 
fronteras de cada país.

- ¿El futuro de las transacciones será 
online o seguirá coexistiendo con los 
lugares físicos de pago?

- Entendemos que seguirán coexis-
tiendo, pero no nos afecta ni a no-
sotros ni a nuestros clientes porque 
con Orión Pagos, los pagadores no 
están nunca online: solo acuerdan 
una única vez con su proveedor pa-
gar vía Débito Directo Bancario, dan 
los datos de la cuenta bancaria que 
quieren usar para pagar y desde ahí 
en más es nuestro cliente el que le 
ordena los pagos. El servicio que 
antes era posible sólo para grandes 
empresas, como las aseguradoras o 
las obras sociales, ahora lo ponemos 
al alcance de todos.

Es la gran ventaja de los “pagos pull” 
a diferencia de los habituales “pagos 
push”: la empresa ordena los pagos 
a sus clientes para una fecha y 48hs 
hábiles bancarias después recibe el 
resultado de la recaudación. Aun así 
y dicho todo esto, usar el servicio es 
una experiencia comercial difícil de 
transmitir: saber por adelantado qué 
día exacto se contará con cierta can-
tidad de dinero, es algo que ningún 
otro medio de pago ofrece… es una 
sensación de tranquilidad y de segu-
ridad muy personal.

Leonardo Tadei Daniel Mazzucco
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Desde 1963 y gracias a su labor ininterrumpida en el mercado, Getterson Argentina se transformó en 
uno de los referentes en la importación, representación y distribución de productos destinados a la 
seguridad electrónica en todos sus segmentos
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Getterson Argentina, 
compromiso con la excelencia
Seis décadas de historia
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on más de seis décadas de 
historia, Getterson Argentina 

consolidó su posición como un actor 
clave en la industria de la seguridad 
electrónica. Desde su fundación en 
1963 e inicialmente reconocida como 
el principal fabricante de tubos de ra-
yos catódicos de Argentina, la empre-
sa evolucionó para convertirse en un 
referente al representar y colaborar 
con algunas de las marcas interna-
cionales más destacadas en el área 
de seguridad.

Desde su infraestructura de 10 mil 
metros cuadrados en su local cer-
cano al Abasto porteño, Getterson 
se enorgullece de su asociación con 
marcas líderes del mercado. Este por-
tafolio diversificado, con una gran 
cartera de marcas, refleja su compro-
miso constante con la innovación y 
la excelencia en cada aspecto de sus 
operaciones.

Entre sus principales marcas, Ge-
tterson cuenta con DSC, Johnson 
Controls, Dahua, Imou, Takex, Kan-
tech, Atlas Sound, Wi-Tek, INIM, HID, 
AJAX, Dumont, ZKTeco, Aleph, Sea-
gate, Elmes Electronic, Garrett, Op-
tex, Reguvolt, Anviz, System Sensor

COMPROMISO Y
VALORES EMPRESARIALES
Getterson Argentina va más allá de 

la distribución mayorista de produc-
tos: su finalidad de superar expectati-
vas se traduce en acciones concretas, 
aportando valores humanos y ética 
sólida en cada paso. La empresa, ade-
más de la búsqueda de liderazgo en 
términos de negocios en el mercado 
de la seguridad, suma la responsa-
bilidad de acompañar a sus clientes 
para consolidar proyectos de valor y 
casos de éxito.

“Getterson Argentina cuenta con 
valor agregado para la selección de 
los productos que va a representar, 
investigando y testeando cada uno 
de ellos con los especialistas, técni-
cos e ingenieros, que forman para de 
plantel permanente”, explica el Jefe 
comercial de la empresa, Eduardo 
Lacerra, acerca de la metodología 
de selección de tecnologías.

C

Por su parte, Waletr Chaio, Presiden-
te de Getterson describe que, para 
mantener competitividad, sostienen 
“el compromiso que asumimos, su-
mando la colaboración permanen-
te y cumplimiento de los intereses 
comunes con las marcas asociadas, 
como se ha demostrado en las últi-
mas seis décadas, en las que man-
tuvimos stock permanente de cada 
una de nuestras líneas de productos”.

ALIANZAS ESTRATÉGICAS
Getterson no solo ha sido testigo de 

la evolución de la industria, sino que 
se transformó en impulsor activo de 
ella. Su compromiso con la excelen-
cia, la innovación y la representación 
de marcas de renombre la posiciona 
como un referente en la escena em-
presarial argentina, forjando un le-
gado que va más allá de sus raíces, 
abrazando el cambio y liderando el 
camino hacia el futuro. 
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Con más de 14 años en la distribución de productos, la empresa amplió su oferta y abarca hoy todo 
el espectro de soluciones para el profesional de la seguridad electrónica, distribuyendo desde Santa 
Fe hacia otras provincias argentinas. Como complemento, ofrece  servicios de monitoreo mayorista.

Empresas

Propiedad Protegida, 
innovación y compromiso
Servicios para la seguridad electrónica
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n el competitivo mundo de la 
seguridad electrónica, Propie-

dad Protegida SAS se destaca como 
un referente de excelencia y van-
guardia. Con la misión enfocada en 
proporcionar soluciones integrales y 
vanguardistas y como visión ser re-
conocidos como el socio confiable y 
experto en seguridad electrónica, la 
empresa se consolidó como un refe-
rente del sector.
“Nuestra oferta de soluciones es 
amplia y adaptada a los desafíos 
contemporáneos. Desde sistemas 
de videovigilancia de alta definición 
hasta control de acceso biométrico, 
Propiedad Protegida SAS se distin-
gue por proporcionar tecnologías de 
última generación para fortalecer la 
protección física y patrimonial”, dice 
Ariel Grande, directivo de la empresa.
“Nos especializamos en la imple-
mentación de sistemas de grabación 
para vehículos, dotados de inteligen-
cia artificial, capaces de detectar mal 
manejo, el uso del celular al conducir, 
y otros comportamientos riesgosos 
como la somnolencia”, amplía.
Lo que diferencia a Propiedad Pro-

tegida en el mercado son sus so-
luciones avanzadas y la búsqueda 
constante de innovación, para lo 
cual se capacitan de forma continua, 
con el objetivo de mantenerse a la 
vanguardia de las últimas tendencias 
y desarrollos en seguridad electró-
nica, garantizando que sus clientes 
se beneficien de las soluciones más 
avanzadas.
“Con casos de éxito que respaldan 
nuestra capacidad para adaptarnos 
a diversos entornos, Propiedad Pro-
tegida implementó con éxito siste-
mas de vigilancia móvil que van más 
allá de la grabación convencional. 
Nuestra tecnología no solo garantiza 
la seguridad, sino que también de-
tecta comportamientos específicos, 
marcando un hito en la industria”, 

E

describe Ariel Grande.
Frente a la evolución constante de 
las amenazas en seguridad electró-
nica y física, Propiedad Protegida 
SAS adopta un enfoque proactivo., 
ofreciendo las mejores opciones 
basadas en productos actuales e in-
tegraciones y colaboraciones para 
cubrir cualquier necesidad que el 
proyecto requiera.
En resumen, Propiedad Protegida 
SAS se erige como un líder compro-
metido con la excelencia, la inno-
vación y la adaptabilidad. “Nuestra 
trayectoria de éxito y nuestra dedi-
cación a enfrentar los desafíos emer-
gentes reflejan nuestra promesa de 
brindar soluciones de seguridad 
electrónica que van más allá de las 
expectativas”, concluye Grande. 

+54 9 341 666-0000

ventas@propiedadprotegida.com.ar
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Digitaliza las operaciones de los 
guardias de seguridad

44 >

Surgen nuevas alternativas para hacer más eficiente el control de rondas y la tarea de los guardias en 
general. Además de mejorar la eficacia de operativa, las nuevas herramientas tecnológicas contribu-
yen a elevar los estándares de seguridad del lugar y el prestigio de la empresa prestadora del servicio.

Optimización de tareas

na preocupación constante 
de las empresas de seguridad 

es contar con la certeza de que sus 
guardias realizan las actividades que 
deberían en el tiempo y forma espe-
cificados. Y es que las labores de los 
guardias de seguridad, como el res-
guardo de instalaciones o la realiza-
ción de inspecciones y rondines, son 
tareas críticas que deben realizarse 
con el máximo cuidado. 

La tecnología, en la actualidad, 
permite una visibilidad completa de 
esas actividades, como qué hacen, 
en dónde están, cuál es su ruta, los 
eventos y alertas que generaron, los 
formularios contestados e inspec-
ciones realizadas, entre otras, todo 
desde un ecosistema centralizado 
que permita la reacción inmediata y 
ayude en la toma de decisiones. 

 
La seguridad privada requiere ga-

rantizar la prestación de servicios efi-
cientes, de calidad y que brinden la 
protección que los clientes buscan. 
La evolución de la tecnología tras-
cendió la comunicación y se infiltró 
en industrias que buscan optimizar 
procesos. En el mundo de la seguri-
dad, surgieron así soluciones de ras-
treo y gestión que no solo facilitan 
el trabajo de los guardias, sino que 
también mejoran la eficiencia y la se-
guridad en general.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
DE LA GESTIÓN DE GUARDIAS
En los últimos años fuimos testigos 

de una revolución en la gestión de 
guardias y personal de seguridad. 
Las antiguas libretas de registro a lá-
piz y papel y los métodos manuales 
fueron dejando paso a soluciones 
más inteligentes y efectivas. El surgi-
miento de las soluciones de rastreo, 
así como el desarrollo de aplicacio-
nes enfocadas a la seguridad y ges-
tión, marcaron un hito en la forma en 
que los guardias llevan a cabo sus la-
bores diarias. Adicionalmente, estas 
nuevas tecnologías ofrecen una vi-
sibilidad y seguimiento de todas las 
actividades realizadas por el perso-
nal de seguridad. 

¿CÓMO SE DIGITALIZARON LAS
 OPERACIONES DE SEGURIDAD? 

• Ubicación en tiempo real: la tecno-
logía de rastreo permite a los su-
pervisores conocer la ubicación 
exacta de los guardias, garantizan-
do una cobertura completa y una 

U

respuesta rápida ante cualquier in-
cidente. Si esto se logra median-
te smartphones y sin la necesidad 
de adquirir hardware adicional, se 
trata de un valor agregado para las 
empresas de seguridad que ade-
más de reducir costos, les permi-
te hacer uso de funciones avanza-
das como las que te compartimos 
a continuación.

• Bitácoras y registro de actividades: 
las soluciones tecnológicas enca-
minadas al registro de actividades 
eliminan la necesidad de llevar re-
gistros manuales, proporcionando 
informes detallados de las activi-
dades de cada guardia. Esto pue-
de lograrse mediante formularios 
que quedan almacenados en la nu-
be para su posterior consulta.

• Establecimiento de puntos de con-
trol: estas soluciones permiten la 
creación de puntos de control para 
asegurar que los guardias cumplan 

RedGps
www.redgps.com

www.redgps.com
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con sus rondines y verifiquen áreas 
críticas según lo programado. Esto 
puede realizarse mediante el esca-
neo de códigos QR para verificar los 
puntos de control que deben cum-
plir los guardias. Pueden estable-
cerse requisitos para este escaneo 
(por ejemplo, que sólo sea en cier-
ta hora y fecha) para evitar malas 
prácticas.

• Comunicación instantánea: estas 
tecnologías facilitan la comunica-
ción instantánea entre superviso-
res y guardias, permitiendo tener 
una respuesta rápida y coordina-
da ante situaciones de emergencia. 
Además, el recibir una notificación 
cuando un rondín está por comen-
zar y contar con el itinerario que de-
ben realizar, facilita las labores de vi-
gilancia.
Además de todas estas característi-

cas ofrecidas por las aplicaciones de 
rastreo y gestión de guardias, exis-
ten otras soluciones encaminadas a 
aumentar la productividad del per-
sonal de seguridad. Entre ellas:
• Plataforma para medir estados pro-

ductivos que mida el tiempo que 
los guardias realizaron diversas ac-

tividades (realizando rondines, ha-
ciendo inspecciones, monitorean-
do cámaras, etc.).

• Plataforma para analizar el rendi-
miento de los guardias que centra-
lice y grafique la información del 
personal para hacer análisis y com-
paraciones (distancias recorridas, 
formularios contestados, reportes 
enviados, incidencias reportadas, 
alertas, entre muchas más).

UTILIZA UN ECOSISTEMA PARA LA
 GESTIÓN DE LA SEGURIDAD
Todas estas tecnologías se comple-

mentan con otras más tradicionales 
pero muy utilizadas. Por mencionar 

un par de ellas, un Centro de monito-
reo que centralice las alertas y even-
tos que surjan durante el día a día, 
además de una Solución de video 
wall para realizar seguimiento múl-
tiple y simultáneo a Activos o per-
sonal. Con todas estas herramientas 
de tu lado, no habrá situaciones sin 
atender o sin una respuesta rápida.  

Las aplicaciones de rastreo y ges-
tión sin dudas transformaron la ma-
nera en la que los guardias y perso-
nal de seguridad llevan a cabo sus 
funciones. Estas herramientas no 
solo mejoran la eficacia operativa, 
sino que también elevan los están-
dares de seguridad en entornos que 
requieren una vigilancia que reduz-
ca al mínimo las vulnerabilidades. 
Adoptar estas tecnologías no solo es 
una opción inteligente, sino una ne-
cesidad para las empresas que bus-
can un enfoque más proactivo y efi-
ciente en la seguridad.

El Ecosistema IoT de RedGPS ofre-
ce todas estas soluciones y muchas 
más a las empresas de rastreo GPS y 
seguridad. Acompañamos a las em-
presas y atendemos todas sus nece-
sidades con soluciones especializa-
das. ¿Es una empresa de seguridad 
que busca todos estos beneficios en 
una solución centralizada y con gran 
capacidad de integración? Nosotros 
brindamos la capacidad de contro-
lar y monitorear digitalmente proce-
sos de sus guardias y personal de se-
guridad.

Para ello, los interesados pueden 
solicitar una Demo y comprobar el 
potencial de las soluciones de Red-
GPS.  

www.segurplusseguridad.com.ar
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El VMS diseñado por la empresa de San Pablo es uno de los más utilizados en nuestro país. La 
robustez del sistema y sus múltiples funciones lo ubican entre los más elegidos por municipios de 
todo el país.

Casos de éxito

Digifort, la plataforma de 
gestión de video más requerida
Videovigilancia urbana
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C on más de quinientos munici-
pios en la Argentina utilizando 

el software para la gestión y monito-
reo de las cámaras de seguridad en la 
vía pública, Digifort se convirtió en la 
plataforma de gestión de video pro-
fesional (VMS) N°1 en video vigilancia 
urbana.

Digifort supo conquistar el mercado 
de seguridad ciudadana brindando 
una plataforma capaz de integrarse 
con el 99% de las cámaras existen-
tes en el mercado, lo que permite 
a sus clientes reutilizar las cámaras 
instaladas, sin importar su marca y/o 
modelo, además de poder sumar 

cámaras nuevas de cualquier fabri-
cante, teniendo la tranquilidad que 
van a ser compatibles con el sistema. 
Esta es una ventaja adicional, ya que 
el usuario cuenta con una plataforma 
estable, robusta, fácil de usar y con 
soporte propio de la marca 100% 
gratuito de por vida.

“En la actualidad las ciudades bus-
can soluciones robustas, capaces de 
integrar cámaras y otros dispositivos 
adquiridos en distintas etapas o ges-
tiones, donde no siempre se utiliza 
una única marca. A esto debemos 
sumar que pueden lograr una ges-
tión y uso fácil para los operadores. 

Eso es lo que brinda Digifort desde el 
momento en que se instala”, indicó 
el gerente regional de Digifort para 
Conosur & Perú, Juan Pablo Moraes.

“Existen más de 500 ciudades en 
la República Argentina que utilizan 
Digifort como plataforma de gestión 
de videovigilancia. Tenemos como 
clientes a algunas de las ciudades 
más grandes y pobladas del país, que 
cuentan con más de 5.000 cámaras 
instaladas así como ciudades o pue-
blos pequeños con 10 o 12 cámaras, 
a los que desde Digifort damos so-
porte y atención personalizada. Eso 
nos permite lograr una cercanía con 

Juan Pablo Moraes
Gerente regional de Digifort
para Conosur & Perú
jpmoraes@digifort.com

Digifort, la plataforma de gestión de video más utilizada en 

videovigilancia urbana por los municipios

https://www.youtube.com/watch?v=SMBf15LEuJs

mailto:jpmoraes@digifort.com
https://www.youtube.com/watch?v=SMBf15LEuJs
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el cliente que otros competidores no 
poseen y nos lleva a entender las ne-
cesidades de las ciudades para con- 
tinuar sumando funcionalidades que 
permitan asistir en la mejora de la se- 
guridad pública”, dijo el directivo.

INSTALACIÓN EN
TRES DE FEBRERO
El Centro de Monitoreo Urbano de 

la Municipalidad de Tres de Febrero 
cuenta con más de 2.000 cámaras en 
funcionamiento, integraciones con 
botones de pánico y lectura de ma-
trículas.

Entre las funciones que más utili-
zan los municipios son los Object 
Links, que permiten la creación de 
iconos semitransparentes, los cuales 
el operador puede clickear de mane-
ra de pasar a la próxima cámara por 
ejemplo en la próxima esquina. Esta 
herramienta es de vital importancia 
en el seguimiento de personas y/o 
vehículos por las calles de una ciu-
dad, lo cual permite realizar esa tarea 
eficazmente para evitar que alguna 
persona o vehículo pueda darse a 
la fuga fácilmente. Esta función, los 
operadores la tienen disponible tan-
to en la visualización en vivo como 
en la búsqueda de grabaciones, lo 
que les permite el ahorro de cientos 
de minutos al momento de realizar 
búsquedas o realizar un seguimiento 
en las tareas diarias.

En cuanto a los “Object links”, es una 
función agregada por Digifort que 
permite la navegación entre cámaras 
de una forma rápida y sencilla.

Otra función muy buscada por las 
ciudades es la posibilidad de tener un 
mapa con la ubicación y el estado de 
las cámaras y otros dispositivos, para 
que los operadores puedan visuali-
zar rápidamente la ubicación de cada 
una de ellas cámaras sector o esquina 
de la ciudad y así para poder ver en 
tiempo real que está sucediendo en 

un punto determinado de la ciudad.
Digifort también permite que ante 

un evento, como el accionamiento 
de un botón de pánico, analíticas o 
lecturas de matrículas, entre otras op-
ciones, el mapa se posicione automá-
ticamente en el sector de interés para 
que el operador pueda rápidamente 
ver las cámaras alrededor del evento.

MÁS FUNCIONES
Como funciones extra, el VMS de 

Digifort permite que las ciudades 
pueden sumar módulos adiciona-
les a sus sistemas, como el sistema 
de lectura de matrículas o patentes, 
que puede ser utilizado con cualquier 
cámara existente siempre y cuando 
cumpla con los requisitos de imagen 
recomendados y mediante los cuales 
pueden generar alertas ante vehícu-
los dentro de una lista determinada.

“Nuestro sistema de LPR es uno de 
los más eficaces del mercado, permi-
tiendo lecturas efectivas en bajas y 
altas velocidades. El software genera 
eventos ante la lectura de una matrí-
cula que se encuentre dentro de una 
lista de vehículos, sin cantidad lími-
te de carga. Adicionalmente, el VMS 
permite la integración con bases de 
datos policiales o del DNRPA”, destacó 
Moraes.

“Como módulo adicional a la lectu-
ra de matrículas, Digifort cuenta con 
el módulo LPR Signage, que permite 
la muestra de las patentes leídas por 
la plataforma Digifort en cualquier 
pantalla LED, una herramienta que se 
viene utilizando en múltiples munici-
pios del país y una gran ayuda como 
factor disuasivo y que muestra a los 
vecinos el control vehicular existen-
te”, amplió.

“Actualmente estamos recibiendo 
una gran cantidad de consultas por 
parte de ciudades para la implemen-
tación de sistemas de reconocimien-
to facial, una herramienta muy eficaz 

en la búsqueda de sospechosos, ya 
que no solamente permite la inte-
gración con bases de datos policia-
les o del Renaper, sino que también 
permite generar una base de datos 
propia dentro del sistema para la bús-
queda de sospechosos, sin descuidar 
la privacidad de las personas”, dijo 
Moraes acerca de esta herramienta 
de Digifort que permite la captura e 
identificación únicamente de las per-
sonas dentro de una lista de búsque-
da, sin almacenar datos sensibles de 
los ciudadanos.

ANÁLISIS FORENSE
Otro de los módulos demandados 

es el de Análisis Forense, que permi-
te la revisión de horas de video en 
cuestión de minutos, pudiendo apli-
car filtros de búsqueda como tipo de 
objetos, donde se puede diferenciar 
personas y distintos tipos de vehícu-
los, dirección de circulación, color y 
vestimenta, entre otros.

Digifort es una de las plataformas 
más versátiles del mercado, con una 
de las mejores relación costo-benefi-
cio existentes, permitiendo también 
la integración de múltiples sistemas 
y dispositivos. “Tenemos una gran 
cantidad de clientes que han imple-
mentado integración no solamente 
con cámaras sino por ejemplo con 
botones antipánico para paradas 
seguras, sistemas de Smart Cities e 
IoT, sistemas de alarmas vecinales, 
sistemas de semáforos inteligentes, 
entre otros, esta versatilidad es otro 
de los grandes motivos que llevaron 
a Digifort a ser la plataforma más uti-
lizada para seguridad ciudadana en 
la Argentina”, concluyó Juan Pablo 
Moraes.

La municipalidad de Avellaneda 
cuenta con múltiples centros de mo-
nitoreo descentralizados implemen-
tados con la plataforma Digifort. 

Centro de Monitoreo Urbano de la Municipalidad de Tres de Febre-

ro, con más de 2.000 cámaras en funcionamiento, integraciones 

con botones de pánico y lectura de matrículas.

Sistema de Reconocimiento Facial de Digifort (Powered by SAFR®) 

implementado en la Municipalidad de Villarino, Provincia de Bue-

nos Aires.
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La vulnerabilidad de un sistema informático puede estar determinada por varios factores, pero 
siempre basados en el conocimiento que el atacante tenga del mismo. Ampliamos un poco más el 
espectro y analizamos la vulnerabilidad de la seguridad en diferentes entornos.

Ciberseguridad

Análisis de riesgos de seguridad
El principio de incertidumbre de Heisenberg
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l principio de incertidumbre de 
Heisenberg es uno de los pilares 

fundamentales de la física cuántica, 
que rige el comportamiento de las 
partículas subatómicas, como los e- 
lectrones, los protones o los fotones. 
Establece que existe una relación in-
versa entre la precisión con la que se 
puede medir la posición y el momen-
to de una partícula, de tal forma que, si 
se conoce con exactitud uno de estos 
parámetros, el otro se vuelve comple-
tamente indeterminado. Esto signifi-
ca que hay un límite insuperable en 
la capacidad de conocer y predecir el 
estado futuro de un sistema cuántico, 
lo que introduce una incertidumbre 
o indeterminación en el nivel más 
fundamental de la realidad.

Tiene una gran relevancia para 
los análisis de riesgos de seguridad, 
que son procesos sistemáticos que 
buscan identificar, evaluar y mitigar 
los posibles eventos adversos que 
podrían comprometer la integridad, 
disponibilidad o confidencialidad de 
un sistema o sus componentes. Estos 
eventos pueden estar sujetos a fac-
tores aleatorios, desconocidos o im-
predecibles que escapan al control o 
al conocimiento del analista, lo que 
implica que no se puede tener una 
certeza absoluta sobre el estado ac-
tual o futuro de un sistema complejo, 
sino solo una probabilidad basada en 
la información disponible.

Algunos ejemplos de cómo se apli-
ca el principio de incertidumbre de 
Heisenberg a los análisis de riesgos 
de seguridad son los siguientes:
• La vulnerabilidad de un sistema in-

formático puede estar determinada 
por el nivel de conocimiento que 

tenga un atacante sobre su arquitec-
tura, configuración o código fuente. 
Estos elementos pueden contener 
información sensible o crítica para 
el funcionamiento del sistema, por lo 
que se intenta protegerlos median-
te técnicas de ocultación, cifrado 
u ofuscación. Sin embargo, cuanto 
más se intenta ocultar esta informa-
ción, más se reduce la capacidad de 
detectar y corregir posibles errores o 
fallos en el sistema, lo que aumenta 
el riesgo de que se produzca un mal 
funcionamiento o una intrusión.

• La fiabilidad de un sistema cripto-
gráfico puede estar determinada 
por el nivel de dificultad que tenga 
un atacante para romper el algorit-
mo o la clave utilizados para cifrar o 
descifrar los datos. Estos elementos 
pueden garantizar la seguridad y la 
privacidad de la información trans-
mitida o almacenada, por lo que se 
intenta aumentar su complejidad 
y su longitud. Pero, cuanto más se 
intenta aumentar esta dificultad, 
más se incrementa el tiempo y los 
recursos necesarios para realizar las 
operaciones criptográficas, lo que 
puede afectar al rendimiento o a la 
usabilidad del sistema.

• La seguridad de un sistema nuclear 
depende de la capacidad de regu-
lar las reacciones en cadena que se 
producen en el reactor. Estas reac-
ciones liberan una enorme cantidad 
de energía y calor, que deben ser 
controlados mediante sistemas de 
moderación, refrigeración y segu-
ridad. Lo que implican un aumento 
de la complejidad y el riesgo del 
sistema nuclear, ya que estos siste-
mas pueden fallar o ser insuficien-
tes para evitar una situación crítica.. 
Estos eventos pueden causar graves 
daños al medio ambiente y a la salud 
humana, por lo que se requiere un 
alto nivel de precaución y vigilancia 
en el diseño y la operación de los 
sistemas nucleares.

E

• La estabilidad de un sistema finan-
ciero puede estar determinada por 
el nivel de regulación que se tenga 
sobre las actividades económi-
cas que se realizan en el mercado 
que pueden generar beneficios y 
oportunidades para los agentes 
económicos, por lo que se intenta 
regularlas mediante normas, leyes e 
instituciones. Sin embargo, cuanto 
más se intenta regular estas activi-
dades, más se reduce la eficiencia y 
la innovación del mercado, lo que 
puede provocar distorsiones, inefi-
ciencias o crisis económicas.

• La protección de un sistema eco-
lógico puede estar determinada 
por el nivel de intervención que se 
tenga sobre los procesos naturales 
que ocurren. Estos pueden mante-
ner el equilibrio y la diversidad del 
ecosistema, por lo que se intenta 
intervenir en ellos mediante accio-
nes de conservación, restauración o 
gestión. Pero, cuanto más se intenta 
intervenir, más se altera el equilibrio 
y la diversidad del ecosistema, lo que 
puede generar impactos negativos .

CONCLUSIÓN
El principio de incertidumbre de Hei- 

senberg puede ofrecer una perspecti-
va valiosa para los análisis de riesgos 
de seguridad, al reconocer que la me-
dición y la predicción de los fenóme-
nos complejos implican inevitable-
mente una pérdida de información y 
una introducción de incertidumbre.

Al aplicar este principio a los escena-
rios de seguridad, se puede mejorar 
la capacidad de anticipar y respon-
der a las amenazas emergentes, así 
como de evaluar las consecuencias 
potenciales de las acciones preven-
tivas o reactivas. El principio de incer-
tidumbre no implica una renuncia a 
la búsqueda de conocimiento, sino 
una invitación a adoptar una actitud 
más humilde y reflexiva ante la com-
plejidad del mundo.   

Alfredo Yuncoza
Presidente del Hispanic
Advisory Board. IFPO
ayuncoza@gmail.com

ayuncoza@gmail.com
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BIG DIPPER
+54 11 5278-0022
ventas@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar

Control de accesos ASI7213K-W de Dahua

Dahua, marca distribuida por Big 
Dipper, presenta al mercado el equi-
po de control de acceso ASI7213K-W, 
diseñado para uso en parques, co-
munidades, centros de negocios 
y fábricas. Es un equipo ideal para 
lugares como edificios de oficinas, 
edificios gubernamentales, escue-
las y estadios, destacándose por su 
velocidad de reconocimiento.

El ASI7213K-W puede funcionar tan-
to como un equipo autónomo, gra-
cias a su webservice embebido, o co-
nectado a un software centralizado 
para facilitar la gestión de usuarios, 
horarios, permisos de acceso, entre 
otros. 

CARACTERISTICAS
• Pantalla táctil de 7”.
• Capacidad para 50,000 usuarios, 

50,000 rostros, 50,000 contraseñas, 
100,000 tarjetas y 300,000 registros.

• Múltiples métodos de verificación 
incluyendo rostro, tarjetas y códi-
gos QR.

• Capacidad de reconocer hasta 6 
rostros en simultáneo.

• Certificación IP65
• Soporta módulos externos: AS-

F7K-F (huellas), ASF7K-Q (códigos 
QR) y ASF7K-FQ (huellas + QR)

• Admite de visualización del código 
de salud y mensaje de voz

• Admite alarma de anomalía y men-
sajes de voz

• Advertencia de falta o bloqueo de 
mascarilla

• Rango de medición de temperatura 
de 30°C~ 45°C

•  Plataforma de gestión DSS-EX-
PRESS

• Instalación interior
Una característica para destacar 

de este equipo es la posibilidad de 
conectarle módulos externos que 
permitirán agregar métodos de re-
conocimiento adicionales al recono-
cimiento facial ya incorporado en el 
equipo, permitiendo personalizar 
cada acceso de una empresa, dis-
criminando por nivel de seguridad 
requerido en cada caso puntual.

Big Dipper dispone de un amplio 
departamento de asesoramiento y 
posventa, mediante el cual apoya a 
sus clientes en la resolución de sus 
proyectos y brinda soporte técnico 
integral desde el inicio mismo de su 
ejecución.

FPS
53 +54 11 2106-7783
ventas@fpssa.com.ar
www.fpssa.com.ar

Detector lineal de calor Protectowire

El detector lineal de calor Protec-
towire es un cable patentado que 
detecta el calor en cualquier punto 
de su extensión. El cable del sensor 
está compuesto por dos conductores 
de acero aislados de manera indepen-
diente y un polímero sensible al calor.

Se trata de un sensor digital de tem-
peratura fijo, por lo que es capaz de 
iniciar una alarma una vez que se al-
canza la temperatura de activación. 
Cuando se alcanza esa temperatura, 
el aislamiento de polímero sensible 
al calor cede, lo que permite que los 
conductores internos entren en con-
tacto y activen una señal de alarma. 
Esta acción se da en el primer punto 
caliente en cualquier punto de la ex-
tensión del detector. No es necesario 
que se caliente una longitud especí-
fica para que se active la alarma, ni 
se debe calibrar el sistema para com-
pensar los cambios en la temperatura 
ambiente instalada.

El detector lineal de calor tiene la 
ventaja de tener cobertura de línea 

con sensibilidad de puntos.

CARACTERÍSTICAS
• Cobertura en línea y sensibilidad 

continua.
• Siete de temperatura de la alarma.
• Capacidad para resistir a condiciones 

ambientales severas.
• Aprobado para áreas peligrosas.
• Fácil de instalar, probar y acoplar.
• Compatible con otros dispositivos 

de activación en el mismo circuito.

 El detector lineal de calor es ideal 
para los peligros industriales de alto 
riesgo, así como para muchos tipos 
de aplicaciones comerciales. Además, 
ofrece ventajas únicas sobre otros 
tipos de detectores, especialmente 
cuando la instalación es difícil o las 
condiciones ambientales son severas.

Cumple con los estándares de segu-
ridad intrínseca y está aprobado por 
Factory Mutual (FM) para Clase I, II o 
III, div. 1, y los grupos de las áreas peli-
grosas A, B, C, D, E, F y G aplicables.
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CYGNUS ELECTRONICS
//cygnus.la

Nueva línea de Switches industriales

Integrante de la nueva línea Cygnus 
de switches industrial, el modelo CY-
S5508-BT-DC  es un switch Industrial 
de 8 puertos y 2 puertos SFP con 
administración en capa 2. Todos los 
puertos RJ-45 de enlace descendente 
admiten PoE hasta 45 W de potencia 
por puerto.se puede configurar por 
software para que entregue hasta 90 
W de para el puerto 1, deshabilite PoE 
para el puerto 2 y entregue hasta 45 
W para los puertos 3 a 8.

El switch admite funciones POE 
Watchdog, que pueden detectar y 
reiniciar la cámara automáticamente 
si deja de funcionar. Es compatible 
con la tecnología Q-PoE (Quick PoE), 
que permite el suministro de ener-
gía PoE inmediatamente después del 
inicio del conmutador sin esperar el 
control del software del sistema del 
conmutador. Es compatible con la 

tecnología P-PoE (Perpetual PoE), 
que permite el suministro de ener-
gía PoE sin interrupción cuando el 
conmutador se reinicia y restaura la 
red rápidamente.

Admite fuente redundante de vol-
taje 12 a 57 VCC y está diseñado para 
aplicaciones de alta disponibilidad. 
(no incluidas)

Cumple con el estándar IEEE 802.3 
af/at/bt.

CARACTERÍSTICAS DESTACADAS
• Protección contra descarga de con-

tacto de 6 kV y de aire de 8 kV
• Protección ESD
• Diseño de carcasa metálica sin ven-

tilador
• Instalación en riel DIN/montaje en 

pared/escritorio
• DMS (Dashboard management sys-

tem)

HELLGRÜN
+54 9 11 2617-3712
ventas@hellgrun.com.ar
www.hellgrun.com.ar

Personalización de la app Hellgrün Check

En Hellgrün el principal objetivo es 
brindar productos innovadores, fun-
cionales y de calidad. En ese sentido, 
la empresa escucha a los usuarios y 
clientes que forman parte de la comu-
nidad Hellgrün, para estar atentos a 
sus solicitudes y requerimientos.  

Así, partir del intercambio de expe-
riencias en el Club Hellgrün, el foro 
donde los usuarios se encuentran 
con los desarrolladores y técnicos, 
la empresa decidió implementar en 
la App full en tiempo real, Hellgrün 
Check que permite personalizar los 
colores de la interfaz e incluir dentro 
de la App el logo de la empresa o em-
prendimiento 

Hellgrün Check es una herramien-
ta innovadora que ofrece una amplia 
gama de funciones para el automoni-
toreo y el monitoreo. Incluye funcio-
nes avanzadas, lo que permite a los 
usuarios clientes gestionar sus pane-
les y personalizarlos de acuerdo a sus 
necesidades.

La aplicación ofrece un sistema de 
administración de usuarios altamen-
te personalizable y roles definibles, 
brindando un control preciso so-
bre niveles de acceso. Esto significa 
que pueden controlar los usuarios y 
asignar diferentes permisos y roles a 
cada uno, así como personalizar los 
nombres de las zonas y crear reglas 

de aviso de falta de activación y/o 
desactivación. Además, los clientes 
pueden ver en tiempo real el estado 
de su panel y las zonas, incluso si el 
panel está desarmado.

Por otro lado, cuenta con un sólido 
método de gestión de eventos que 
involucra a los usuarios a través de no-
tificaciones, seguimiento de usuarios 
informados y la función de mensajes 
en tiempo real.

Las estaciones de monitoreo pue-
den aprovechar toda la información 
relevante que se envía mediante el 
protocolo SIA-DC09 de modo tal de 
registrar adecuadamente e integrar 
con otros sistemas y procesos inter-
nos.

HELLGRÜN CONECT
Hellgrün Connect es una poderosa 

e innovadora plataforma que permite 
gestionar y monitorear las alarmas de 
una manera sencilla, rápida y segura, 
con la posibilidad de observar los pa-
rámetros y el estado de las alarmas 
de manera remota y en tiempo real. 
De diseño simple y amigable, inclu-
so los usuarios con poca experiencia 
con este tipo de plataformas pueden 
navegar y aprovechar sus capacida-
des con facilidad, ya que el sistema 
fue diseñado pensando en la simpli-
cidad sin sacrificar la eficacia. 
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Terminal autónoma de reconocimiento facial Uface 5 PRO

Uni-Ubi sigue presentando nove-
dades en el mercado argentino con 
productos de alta calidad y perfor-
mance a precios muy competitivos. 
En este caso, llega el modelo Uface 
5 Pro en sus tres versiones, que se 
adaptan a los más exigentes reque-
rimientos. 

Todos los modelos tienen como 
principal método de identificación 
el reconocimiento facial, muy veloz, 
seguro y efectivo. 

La serie Uface 5 Pro es un terminal 
todo en uno de reconocimiento fa-
cial basado en inteligencia artificial-
que presenta alta confiabilidad y alto 
rendimiento, aplicable para brindar 
una tasa de reconocimiento de alta 
velocidad con una precisión inigua-
lable.

Son equipos que cuentan con pro-
tección IP65 pudiendo ser utiliza-

dos tanto para control de asistencia, 
control de producción y control de 
accesos, el cual se integra con otros 
sistemas a través de las diferentes 
interfaces, TCP/IP, RS232, entradas 
y salidas auxiliares y Wiegand con-
figurable.

UFACE 5 SERIES
• Uface5 Pro es un equipo solo de re-

conocimiento facial de hasta 10.000 
rostros.

• Uface5 Pro FP adiciona un lector de 
fuella digital (apto para intemperie)

• Uface5 Pro QR, incluye un lector QR 
especial que permite utilizar una 
plataforma externa para la identi-
ficación de los usuarios o visitantes.
Uni-Ubi ofrece, además, software 

de administración y las SDK gratis 
para integración con cualquier de-
sarrollo de terceros.

SEG
83 +54 11 7078-2021
info@seg.com.ar
www.seg.com.ar

Nuevas centrales NS Connects

SEG International incorpora al mer-
cado una innovadora tecnología en 
sus centrales electrónicas, las nuevas 
centrales Connects, que ahora vie-
nen con entrada de red preparada 
para el uso del SETUP. Además de 
poder transformar los motores en 
WiFi, también brindara en la función 
instalador una sencilla y rápida pro-
gramación por la APP de SEG.

Compactas y robustas, estas centra-
les también cuentan con relé auxilia y 
jumper selectores de funciones.

PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS
• Ajuste da rampa
• Ajuste de freno
• Ajuste da fuerza del motor
• Función reversión
• Compatible con el SEG Setup
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En el entorno empresarial actual, el departamento comercial se convirtió en una parte relevante den-
tro de las empresas dedicadas a la seguridad y el monitoreo de alarmas. Hoy, el responsable comercial 
debe trabajar de manera colaborativa con otros departamentos para lograr un progreso conjunto.

Marketing

Nuevos roles del 
Departamento comercial
Su función en las empresas de seguridad electrónica
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n el vertiginoso entorno empre-
sarial actual, el departamento 

comercial dejó de funcionar como 
una entidad aislada y se convirtió en 
una parte integral y relevante dentro 
de las empresas dedicadas a la segu-
ridad y el monitoreo de alarmas. Ya 
no basta con depender únicamente 
de la estructura jerárquica; ahora, el 
responsable comercial debe estable-
cer conexiones sólidas y colaborati-
vas con otros departamentos para 
lograr un progreso conjunto.

Ya era tarde, se habían ido todos de 
la empresa, quedaba yo solo tratan-
do de organizar las reuniones con 
posibles clientes para los próximos 
días. Recuerdo que estaba en mi 
oficina, en silencio, pero admito que 
son los momentos de más reflexión, 
solo se escuchaban algunos ruidos 
de la calle y el tecleo constante de 
mi computadora. Mi mente estaba 
agotada, pero mi determinación era 
más fuerte que nunca, ya pasaron 
15 años, pero siento que la historia 
se repite y seguirá repitiéndose por 
siempre en muchas empresas.

En los últimos meses, la empresa 
de seguridad electrónica en la que 
yo trabajaba se había enfrentado a 
desafíos inesperados en el mercado. 
La competencia se había intensifica-
do y nuestros clientes habituales se 
mostraban más exigentes que nun-
ca. Sentía la presión y la responsabi-
lidad de revitalizar el departamento 

comercial y encontrar nuevas opor-
tunidades de negocio.

Mientras revisaba mi lista de con-
tactos, recordé una conversación 
con un antiguo cliente que había 
expresado interés en nuestras solu-
ciones especiales de monitoreo de 
alarmas. Era una oportunidad de un 
gran volumen de negocio, pero ne-
cesitaba asegurar una reunión para 
presentar propuestas que se diferen-
ciaban del resto, apunté a destacar 
la propuesta de valor no solo de la 
solución sino también de la empresa 
y el respaldo que podíamos brindar.

Al día siguiente me sumergí en el 
trabajo, enviando correos electróni-
cos persuasivos y realizando llama-
das telefónicas de último minuto. 
Pero, a medida que avanzaba el día, 
la desesperanza comenzaba a nu-
blar mis pensamientos. ¿Cómo iba 
a lograrlo? ¿Cómo podría convencer 
a esos posibles clientes para que se 
reunieran con nosotros y considera-
ran nuestra oferta en medio de un 
mercado tan competitivo?

Justo cuando estaba a punto de 
rendirme, un recuerdo me vino a la 

E

cabeza, una técnica que había leí-
do en un artículo sobre marketing: 
ponerme en los zapatos del cliente 
y comprender sus necesidades rea-
les. Decidí tomar un enfoque más 
empático.

En lugar de simplemente ofrecer 
nuestros servicios, decidí investigar 
a fondo a cada posible cliente. Inves-
tigué sobre su empresa, sus desafíos 
actuales y sus objetivos a largo plazo. 
Quería asegurarme de que nuestras 
estrategias de marketing hablaran 
directamente a sus necesidades y 
los cautivaran.

Armado con esta nueva perspecti-
va, reescribí mis correos electrónicos 
y adapté mi discurso para ofrecer so-
luciones personalizadas. En lugar de 
hablar de características técnicas, me 
centré en los beneficios específicos 
que podríamos ofrecer a cada cliente 
en particular.

 
Sabía que no podría lograr los obje-

tivos solo, y comencé a intercambiar 
ideas con los distintos departamen-
tos de la empresa, fueron muchas se-
manas de trabajo, pero los resultados 

Lic. Diego Madeo
Director Ejecutivo
Garnet Technology
https://linktr.ee/diegomadeo

https://linktr.ee/diegomadeo
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comenzaron a aparecer. Los clientes 
apreciaron el enfoque personalizado 
y se mostraron interesados en explo-
rar nuestras soluciones.

A medida que las reuniones avan-
zaban, me di cuenta de que, si bien 
la estructura corporativa era impor-
tante, no era suficiente. La empresa 
de seguridad electrónica progresó 
al enfocarse en la integración con 
otros departamentos, la agilidad 
para adaptarse a los cambios, la em-
patía con los clientes, el desarrollo de 
estrategias de equipo, la innovación 
permanente y el análisis de situación 
y manejo de datos.

La capacidad de asimilar y adaptar-
se a los cambios es fundamental para 
el éxito en este sector. El mercado de 
seguridad electrónica es altamente 
dinámico, y cada modificación o 
tendencia puede representar tanto 
una oportunidad como una amena-
za para las empresas. Por lo tanto, es 
crucial que el departamento comer-
cial tenga la agilidad necesaria para 
interpretar y reaccionar rápidamente 
ante los cambios del entorno, con el 
fin de capitalizar las oportunidades 
de negocio que se presenten y evitar 
perder terreno ante la competencia.

Un aspecto clave para el Responsa-
ble Comercial es cultivar la empatía 
con los clientes. Para comprender 
verdaderamente sus necesidades y 
expectativas, el responsable debe 
aprender a ponerse en sus zapatos 
y adoptar su perspectiva. Solo al lo-
grar este nivel de empatía, el equipo 
comercial podrá diseñar estrategias 
de marketing efectivas que resuenen 
con los clientes y los cautiven.

Asimismo, el desarrollo de estrate-
gias de equipo es esencial. Aunque 
un departamento comercial puede 
contar con los mejores profesionales 
del sector, sin un enfoque estratégi-
co y criterios de acción claros, será 
difícil lograr resultados significativos. 
En el mundo empresarial contempo-
ráneo, donde los procesos ya no son 
lineales y las empresas están más 
integradas que nunca, el trabajo en 
equipo se convierte en un factor de-
terminante para marcar la diferencia 
y alcanzar el éxito.

La innovación permanente también 
desempeña un papel fundamental 
en el departamento comercial de las 
empresas de seguridad y monitoreo 
de alarmas. El plan de ventas de una 
empresa debe ser una guía, pero el 
director comercial debe ser capaz de 
elaborar estrategias de marketing in-
novadoras que potencien la marca 
en el mercado en el que opera, así lo 

hacemos contantemente en Garnet 
Technology. La capacidad de adap-
tación, la creatividad y la búsqueda 
constante de nuevas ideas son clave 
para mantenerse a la vanguardia y 
superar a la competencia en un en-
torno en constante evolución.

En el contexto actual de negocios, 
caracterizado por la rapidez de los 
cambios y condiciones comerciales, 
es fundamental que el director co-
mercial analice cuidadosamente las 
situaciones y maneje eficazmente los 
datos relevantes. No todos los datos 
que circulan son importantes, por 
lo que la clave radica en saber selec-
cionar y valorar la información que 
realmente aporta utilidad a la labor 
comercial. El dominio de los datos y 
su correcto análisis permitirán tomar 
decisiones informadas y estratégi-
cas, impulsando así el crecimiento y 
el éxito de la empresa. Y aquí debo 
decir que más del 60% de las pymes 
con las cuales me toca relacionarme 
no poseen un CRM, sin esta herra-
mienta, es posible que las empresas 
no estén aprovechando al máximo 
los datos disponibles para compren-
der a sus clientes, personalizar las 
estrategias de marketing y mejorar 
la calidad de las interacciones co-

merciales. El no tener un CRM pue-
de ocasionar perder oportunidades 
de negocio, no segmentar correcta-
mente a los clientes, carecer de una 
visión integral de la relación con ellos 
y tener dificultades para mantener la 
fidelidad de los existentes.

Volviendo al punto que nos intro-
dujo en este artículo, el responsa-
ble comercial desempeña un papel 
fundamental al establecer conexio-
nes sólidas y colaborativas con otros 
departamentos. La integración con 
áreas como tecnología, servicio al 
cliente, soporte técnico y marketing 
se ha vuelto imprescindible para 
aprovechar al máximo las oportu-
nidades del mercado y superar a la 
competencia. La empatía con los 
clientes se ha convertido en una 
prioridad. El responsable comercial 
debe ponerse en los zapatos de los 
clientes, comprender sus necesida-
des reales y desarrollar estrategias 
de marketing que les hablen directa-
mente. Aquellas empresas que com-
prendan y apliquen estos principios 
estarán preparadas para enfrentar 
los desafíos y aprovechar las opor-
tunidades que brinda el mercado 
de seguridad electrónica que puedo 
asegurar… son muchas. 
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Las empresas ya no se conforman con los canales tradicionales para promocionar sus productos, 
poco efectivos ya para posicionar marcas, y es por eso que están en constante búsqueda de nuevas 
estrategias de marketing. Entre ellos, el “marketing viral” o “de boca en boca”.
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La evangelización de los clientes
El nuevo marketing
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n el futuro, el éxito de las marcas 
se logrará cuando los consumi-

dores se conviertan en “evangeliza-
dores” que difundan en sus comuni-
dades los beneficios de un producto. 
Esta tendencia global es conocida 
como “marketing viral” o “de boca 
en boca”. 

Las herramientas de marketing tra-
dicionales ya no son tan efectivas 
como antes, cuando no existía tanta 
cantidad y variedad de marcas. Ac-
tualmente, si analizamos la literatura 
de las grandes escuelas, su interpre-
tación nos da a entender que el mar-
keting tradicional no funciona más 
y, en general, las marcas están en la 
búsqueda del nuevo marketing. 

Estamos inmersos en un marketing 
que tiene como objetivo que el con-
sumidor cambie de marca. Pero en 
algunos sectores, como en el caso de 
la seguridad electrónica, existen mar-
cas con pocas diferencias entre sí (o, 
al menos, diferencias que el público 
no percibe), por lo cual es necesario 
adaptar la estrategia. Para alcanzar 
este objetivo es necesario recurrir a 
la desestabilización emocional del 
consumidor mediante propuestas 
generadas a partir de necesidades 
concretas y sustentadas por un ser-
vicio de posventa de excelencia. Así, 
buscamos transformar la concepción 
que el cliente tiene de la marca en 
ideas contagiosas, para que sean los 
mismos clientes los que lleven ade-
lante el marketing.

Cuando recomendamos a un ami-
go un determinado software que 
utilizamos, seguramente después él 
va a intentar por sus propios medios 
interiorizarse en sus bondades. Eso es 
el marketing alternativo: aprovechar 
a los clientes como medio de comu-
nicación.

Para hacer que este “contagio” 
funcione y que nuestros clientes se 
conviertan en predicadores, la clave 
es mirar hacia adentro, entendiendo 
esto como la autocrítica que una em-
presa debe hacer sobre el grado de 
satisfacción de las personas que día 
a día llevan adelante la organización 
y, que en parte, son responsables del 
servicio de posventa. 

La etapa inicial de la estrategia de 
evangelización consiste en darle al 
cliente una causa (un porqué para 
comprar un determinado producto); 
luego hay que hacer palanca (ofrecer 
el mejor servicio posventa) para que 
el cliente comience con su trabajo de 
contagio. Finalmente, necesitamos 
brindarles información para que reco-
nozcan cómo se superaron las expec-

E

tativas que tenían del producto. Esos 
argumentos serán los que utilizarán 
en sus recomendaciones boca a boca. 

LA PRESENTACIÓN COMERCIAL
Todas las etapas de la evangeliza-

ción requieren brindar información 
al cliente; una excelente manera de 
hacer esto, al tiempo que se captan 
nuevos interesados en nuestros pro-
ductos, es la presentación comercial.

El objetivo de las presentaciones 
es persuadir al cliente y/o prospec-
to para que compre el producto o 
contrate el servicio. Todo ámbito de 
convocatoria es propicio para comu-
nicar nuestros productos, servicios 
y proyectos. Congresos, ferias, de-
sayunos corporativos, exposiciones 
y reuniones organizadas con estos 
fines son solo algunos de los medios 
para reunirnos con clientes y pros-
pectos comerciales. Debemos des-
pertar interés y expresar las ventajas 
competitivas de nuestros productos 
y servicios. Hay que potenciar nues-
tras cualidades y comunicarlas de una 
manera clara, concisa y visual.

Lic./CPN Diego L. Cacciolato
dcacciolato@yahoo.com.ar
      + 54 9 2235021114

Lic. Augusto D. Berard
a.berard@pampamarketing.com 
      + 54 9 1144753824
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Las presentaciones pueden reali-
zarse en diferentes soportes; los más 
usados son las diapositivas (slides) 
de Power Point o Prezi proyectadas 
a través de PC, teléfonos móviles o 
tabletas.

Todo esto debe mantener concor-
dancia y coherencia con los catálo-
gos y los sitios web corporativos, que 
son las otras maneras en las que una 
empresa se da a conocer. Una buena 
presentación debe contener los da-
tos más importantes de la empresa: 
su visión, su misión y su calidad orga-
nizacional. Si la presentación refleja 
todo lo que la empresa es y ofrece, 
empatizará con los clientes potencia-
les y alcanzará sus metas.

Cuando se hace una presentación, 
el objetivo principal es vender el pro-
ducto y la empresa que lo fabrica. Por 
lo tanto, en las presentaciones hay 
dos partes: la comercial (de la que 
hemos hablado hasta aquí), enfoca-
da en la venta del producto, y la cor-
porativa, que vende las cualidades de 
la empresa. La presentación corpora-
tiva se desarrolla dentro de las em-
presas, muestra sus estrategias y sus 
procesos operativos y está basada en 
la cultura organizacional. La misión 
de una presentación corporativa es 

potenciar las cualidades comercia-
les; debe informar al cliente sobre su 
manera de trabajar, los trabajadores 
que tiene y los valores que representa 
la empresa en cuestión. En definiti-
va, para organizar una presentación 
debemos tener en cuenta al público 
o audiencia, el contexto en el que se 
realiza y el contenido.

RECOMENDACIONES PARA UNA
 PRESENTACIÓN EXITOSA

• Empatía con el cliente. Antes de 
hacer aburridas introducciones o 
exhaustivos informes sobre el esta-
do del mercado, preguntémonos: 
¿qué relación guarda esto con las 
necesidades y los intereses de mi 
cliente?, ¿me ayuda a hacerle ver que 
está ante una oportunidad que no 
debe dejar escapar? Si la respuesta 
a estas preguntas es “no”, debemos 
eliminar estas secciones de la pre-
sentación.

• Presentar beneficios. Siguiendo la 
lógica del punto anterior, al cliente le 
interesa conectarse con las ventajas 
de nuestro producto o servicio. Si 
bien es importante comunicar con 
qué materiales y tecnologías está 
fabricado el producto, mucho más 
importante es que sepa qué proble-

ma le resuelve. También es vital de-
mostrar si puede sustituir o superar 
los productos de la competencia.

• Menos, es más. En una presentación 
comercial, ¡más vale ser breve! Cada 
diapositiva se aprovecha al máximo. 
La información complementaria se 
enviará en catálogos y documentos 
digitales cuando se haya firmado el 
pedido.

• Enfoque visual. Sobrecargar las dia-
positivas con datos, números y por-
centajes no ayuda a que el cliente se 
forme una idea clara. ¡No pretenda 
que su público las recuerde! Utilice, 
sobre todo, información visual: grá-
ficos e imágenes.

• Contar un cuento. Nos encantan las 
historias; esto es algo que no cam-
bia, ya sea mediante la tradición oral, 
el cine, la televisión o incluso las pre-
sentaciones comerciales.
El storytelling (arte de contar una 
historia) lo impregna todo; por eso 
se convirtió en una de las técnicas 
preferidas del marketing. Algunos 
estudios indican que con una his-
toria los usuarios retienen un 26% 
más la información. 

Continúa en el libro MANUAL DE NE-
GOCIOS.

Management
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Convenios, homenajes y
capacitación en CASEL

FIRMA DE CONVENIO CON EL ISSP 

Las Autoridades de CASEL y del Instituto Superior de 

-

La capacitación está dirigida a todo el personal técnico 
e instalador de Seguridad Privada, instaladores de alar-

-
sas de seguridad e instalación de seguridad electrónica, 

- El presidente de Casel, Sebastián Casón, 
y el Director del ISSP, Gabriel Unrein

CURSOS DE CAPACITACIÓN GRATUITOS

-

INSCRIPCION PARA EL CURSO INSTALADOR

-

-
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Caselseguridad

CAMARA DE COMERCIO ARGENTINO ALEMANA

El 27 de noviembre, en el salón de reuniones del Ins-
tituto Argentino de Seguridad, el presidente de CASEL, 
Sebastián Casón, junto a Marcelo Colanero, socio de la 
Cámara, realizaron una presentación de la institución 
ante la Cámara de Comercio Argentino Alemana y em-
presarios de esa nacionalidad, con quienes se ha esta-

el sector.

MENCIÓN ESPECIAL

En ocasión del cierre de año, CASEL rindió homenaje a 
un integrante muy importante para la Institución y la in-
dustria de la seguridad electrónica toda, el Ing. Enrique 
Greenberg.
Celebramos sus 22 años de trabajo, dedicación, perse-
verancia y servicio ejemplar de nuestro ahora expresi-
dente, cuya visión y liderazgo fueron una guía hacia el 
éxito de la Cámara en los logros alcanzados. Su legado 
perdurará como testimonio de su incansable compro-
miso y pasión por el progreso de CASEL y la industria.

EVENTOS

Durante los últimos meses de 2023, CASEL acompañó 
a sus socios en la Expo Seguridad Mar del Plata, don-
de las principales empresas del sector presentaron sus 
tecnologías. Se trata de un evento exclusivo para em-
presarios, usuarios y profesionales del área de seguri-
dad electrónica con el objetivo de dar a conocer los pro-
ductos y servicios destacados del mercado y mantente 
al tanto de las últimas tendencias en seguridad.
También estuvo presente en el evento Alas Talks Coun-
tries, un evento destacado sobre seguridad en barrios 
cerrados donde se resaltó la importancia del abordaje 
legal y pericial en casos delictivos en barrios, que contó 
con la presencia de expertos en la materia
CASEL también acompañó a Mese Frankfurt en la ce-
lebración de sus 20 años, evento en el que estuvieron 
presentes los cuatro presidentes que CASEL desde su 
fundación, Sebastián Casón, Marcelo Colanero, Eduar-
do Capelo y Enrique Greenberg.

Autoridades de CASEL ante 
empresarios alemanes

CASEL reconoce la trayectoria y labor del 
Ing. Enrique Greenberg

Autoridades de CASEL ante 
empresarios alemanes

CASEL AL DÍA

CASEL al día es un espacio para que los socios puedan 
analizar juntos la actualidad, horizontes y problemáticas 
de las empresas en el nuevo contexto económico. No 
pretende revelar verdades ni ofrecer soluciones mági-
cas sino servir como espacio de encuentro para debatir 
problemáticas comunes e intercambiar ideas.
Durante diciembre de 2023, se realizó un encuentro ex-
clusivo para socios CASEL, para presentar el nuevo es-
pacio y analizar la situación económica del momento. 
Para otros encuentros, la entidad contó con la asesoría 
de la Lic. Carmen Carballeiro, sobre la normativa cam-
biaria – COMEX y del Dr. Raúl Castro, Licenciado en Se-
guridad, sobre los cambios en los contratos laborales 
de acuerdo con el DNU 70/2023 del nuevo gobierno.
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Primer mes del nuevo Consejo Directivo

Acuerdos, legalización y federalización
El nuevo Consejo Directivo de CEMARA analizó el primer mes de gestión, que finalizó

con acuerdos entre instituciones afines, se arribó a acuerdos paritarios y se amplió

la participación de empresas instaladas en distintas provincias argentinas.

Cumplido un mes desde que se reno-
vó el Consejo Directivo de la entidad, 
lo que trajo aparejados nuevos aires, 
acuerdos y reuniones trascendentes, 
que queremos destacar a continuación: 

• El 20 de diciembre de 2023, con 
la coordinación del Lic. Sergio Desivo 
Carbano, la Comisión de Capacitación 
de CEMARA firmó un acuerdo con el 
Instituto Superior de Seguridad Públi-
ca (ISSP), con el objetivo de desarro-
llar y dictar el curso de “Operador de 
Monitoreo de Alarmas”, en el ámbito 

Desivo Carbano y Ruanoba, de CEMARA, junto al Director del ISSP, Gabriel Unrein

de seguridad privada que fuera apro-
bado por el ISSP. Está destinado a per-
sonas que se encuentren habilitadas 
para desempeñar tareas en empresas 
que prestan este tipo de servicio. En 
la reunión también participó el Lic. 
Gabriel Ruanoba, vicepresidente 2do de 
CEMARA.

• Encabezado por el Lic. Walter Cos-
ta, desde la Comisión Técnica, CEMARA 
participó de la reunión de Comité de 
Electrotécnica de Normalización Eléc-

trica (CENE) del IRAM, buscando la pro-
fesionalización de nuestra actividad en 
el marco de las normas necesarias.

“Nuestra Institución tiene un cons-
tante interés por perseverar en esta 
tarea ininterrumpida de tantos años, 
basada en la investigación de los dis-
tintos aspectos de las tecnologías a- 
plicadas a la seguridad y su necesaria 
regulación técnica propendiendo a ob- 
jetivar en la Norma, las mejores prácti-
cas profesionales”, sostuvo Costa tras 
la reunión.
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A la reunión, además de los represen-
tantes de CEMARA, asistieron las auto-
ridades del IRAM y los representantes 
ante el Instituto de Normalización pro-
venientes de distintas Entidades, entre 
ellas funcionarios de la Secretaría de 
Comercio de la Nación; del INTI, de 
CADDIEL y de CAIRAA, entre otras.

Durante la reunión, cada uno de los 
coordinadores expuso la labor reali-
zada en cada uno de los subcomités y 
las expectativas de normalización para 
2024 mientras que los representantes 
de las Cámaras e Institutod, expusi-
mos el interés de las entidades a las 
que representamos sobre las nuevas 
normas a discutir.

• La Comisión de Relaciones Jurídi-
cas e Institucionales coordinada por 
el Ing. Walter Dotti, en conjunto con el 
Ing. Alberto Zabala, Vicepresidente 1ro 
y junto a los seis gremios que nuclean 
la actividad, llevaron a cabo diversas 
negociaciones paritarias para estable-
cer los salarios desde el primer mes de 
2024.

• Otro punto para destacar desde la 
presidencia de CEMARA, mediante la 
federalización de la entidad, es que se 
ha logrado volver a tener participación 
en el interior. El presidente Armando 
Marinozzi mantuvo reuniones con la 
Central 911 de la ciudad de Rosario, 
donde también participaron empresas 
de la zona. 

En esta primera oportunidad, se rea-
lizaron visitas personalizadas a dos 
de los socios de la Cámara en ésta 
ciudad, Demarchi y Full Control, para 
conocer su realidad y necesidades.

A pesar de que queda mucho traba-
jo por hacer en este aspecto, que en el 
primer mes de mandato se logre pre-

Rosario. El presidente de CEMARA, Armando Marinozzi,
junto al Director de Demarchi Seguridad Electrónica, Rubén Demarchi

Full Control. En su recorrida por 
Rosario, Marinozzi también dialogó 
con Ezequiel Cinalli, de Full Control

sencia en el interior es un dato que augu-
ra un futuro positivo.

• Una de las tareas más arduas que 
la entidad considera tener por delan-
te como Cámara, es regularizar a las 
empresas que están fuera de la ley. 

Para conseguir este objetivo se tomó la 
decisión de acompañar personalmente 
a cada empresa a las entrevistas con las 
autoridades correspondientes, a fin de 
finalizar las habilitaciones pendientes. 
Un gran desafío por delante por ello se 
reestructuró el equipo de colaboradores 
de CEMARA, enfocándose en optimizar 
los recursos acorde al nuevo escenario 
económico.  

“Desde que asumimos como nuevo 
Consejo Directivo, nuestro propósito, 
interés y compromiso es seguir trabajan-
do y esforzándonos para que CEMARA se 
afiance y crezca en todo el país”.

El Lic. Walter Costa coordinador de la comisión técnica con 
integrantes de la comisión eléctrica del IRAM Central 911 de la ciudad de Rosario
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Desde agosto de 2023, una comisión designada por  CERSAT 
sostuvo reuniones con los principales proveedores de software 
de la industria para la creación de nuevo protocolo de co-
municaciones que aborde la totalidad de las necesidades en 
cuanto a la retransmisión de datos solicitada a los centros de 
operaciones. Con mucho esfuerzo se llegó a una conclusión y 
nuestros socios especializados en el área de IT finalizaron con 
la puesta en marcha del protocolo CERSAT.
Esta nueva funcionalidad permitirá una retransmisión de datos 
entre empresas y clientes, no solo con mayor celeridad, sino 
también con toda la información logística y de seguridad que 
los protocolos anteriores no contemplaban.
CERSAT se encuentra acompañando el proceso de implemen-
tación en cada una de las plataformas, tanto de sus asociados 
como de los gerenciadores de riesgo del sector.

PUESTA EN MARCHA

Según el análisis acerca de lo relevado en la encuesta dirigi-
da a los socios, presentamos la metodología de cálculo que 
se aplica para la actualización del costo de los servicios en el 
nuevo escenario económico del país:
• Diferenciación por sistema comercial: se tomó para el si-
guiente análisis una diferenciación entre los servicios brindados 
con equipamiento en comodato y con equipamiento en venta.
• Diferenciación por tipo de servicios: aparecen separadas las
empresas que brindan servicios de seguridad de las que pres-
tan un servicio plenamente logístico, ya que los incrementos sa-
lariales difieren en forma considerable.
• Modelo de comunicación celular: este dato se ha tenido en
cuenta dado la facturación en moneda extranjera de los chips 
multi operador.
• Cobro de adicionales: como última variable se toma en con-
sideración si el abono por servicios incluye el mantenimiento 
activo de las unidades con costo o si el mismo, así como los 
materiales se encuentran incluidos en la tarifa mensual.

ANÁLISIS DE COSTOS

PRESIDENTE
Alejandro Perez Scianca

Maxtracker

SECRETARIO
Lautaro Castro

Vigilia

TESORERO
Guillermo Estrella

Seguimiento Global
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Ezequiel Welcomme

GPS Fácil

VOCAL SUPLENTE
Cesar Guerrero
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REVISOR DE CUENTAS
Fabián Puerta

Control Sat
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Juan Martín Cha

Praxsys

COMISIÓN DIRECTIVA
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El 24 de noviembre en el salón Héctor Gaudio del Sheraton 
Mar del Plata Hotel, se llevó a cabo EXPOSEGURIDAD MAR 
DEL PLATA, evento que convoca a las principales empresas 
del sector. Participaron en esta edición, 40 empresas del 
rubro, con stands, presentando sus servicios y productos.
CERSAT estuvo presente con un stand. Sin dudas una gran 
opor-tunidad para conversar y fomentar la importancia de 
trabajar en red y en comunidad para fortalecer lazos y así 
visualizar los beneficios y el potencial de unir fuerzas. 

CERSAT EN LA
EXPO SEGURIDAD

En el programa de radio “Sala de situación”, que se emite en 
Radio Con Vos AM 1420 con la conducción de Sebastián 
Do-menech, entrevistaron al presidente de la Cámara, 
Alejandro Pérez Scianca, quien aseguró que, en la actualidad, 
“la proble-mática coyuntural es la falta de equipamiento. 
Usamos GPS, la mayoría importados y algunos nacionales. 
pero con partes que vienen del exterior y no se consiguen. 
Pero es coyuntural, los mayores problemas tienen que ver 
con poder vincularnos con proveedores más grandes que son 
empresas de telecomunica-ciones”.
“Ahora se viene un cambio grande que es el uso de 5G. Las 
tecnologías 2G y 3G quedarán obsoletas y eso implica una 
renovación en el equipamiento, la relación con los seguros que 
la estamos canalizando con Cesvi y también están las geren-
ciadoras de riesgo, que controlan la carga de las empresas de 
logística y son una parte importante con la que tenemos que 
tener relación”, dijo Pérez Scianca respecto de la problemáti-
ca del sector.
“La Cámara está buscando posicionarse como un interlocutor 
frente a ellos para poder tener más fuerza porque individual-
mente somos todas empresas chiquitas”, concluyó el directivo.

Para escuchar la entrevista completa:
https://www.youtube.com/watch?v=4Ny_CRV-PGM

CERSAT es la Cámara de Empresas de Rastreo Satelital de Argentina, una entidad sin fines de lucro fundada 
el 21 de julio de 2023, conformada por diversas empresas referentes del mercado.
La Cámara cuenta con socios fundadores y asociados referentes de empresas de todo el país. Esto permite 
contar con una visión amplia abordando las diferentes problemáticas que se presentan en el mercado, in-
cluyendo las limitaciones en el sector de comunicación y las demandas específicas de los diversos tipos de 
usuarios de rastreo satelital en todo el territorio nacional.

CERSAT EN LOS MEDIOS
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