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Nota de TapanT

on 32 años de trayectoria en 
el mercado, el Grupo Maretec 

se consolida como uno de los refe-
rentes en la importación y desarrollo 
de marcas líderes en soluciones de 
automatización, control de accesos 
y seguridad electrónica. 

Su crecimiento sostenido responde 
a una visión estratégica centrada en 
la innovación, la calidad y el acom-
pañamiento constante a sus clientes.

A su vez, integra a su portfolio a In-
telbras, líder en soluciones de con-
trol de accesos, seguridad electróni-
ca e incendios, y Uniview, una marca 
en constante crecimiento dentro del 
ecosistema de la videovigilancia.

“Nuestro compromiso es trabajar día 
a día para asegurarnos mantener al-
tos estándares de calidad en nuestros 
productos y servicios, con la mirada 
puesta en la atención y servicio al 
cliente”, dice Rogerio Martos, Presi-
dente de Maretec en Argentina. 

Distribuye sus productos para el 
profesional de la seguridad a través 
de sus sucursales en Brasil, Argenti-
na, y Paraguay. 

En nuestro país, la compañía co-
menzó sus operaciones como SEG 
Argentina en el año 2004, con su 
casa matriz ubicada en la localidad 
de Florida, provincia de Buenos Aires, 
y sucursales propias en las ciudades 
de Córdoba, Temperley y Rosario.

C

32 años de permanencia en el 
mercado
Grupo Maretec

Con una presencia líder en tres países, Grupo Maretec es un referente en seguridad electrónica, 
ofreciendo soluciones innovadoras a través de marcas reconocidas en sistemas contra intrusión, 
automatización, control de accesos y tecnologías orientadas a la seguridad.

DIFERENCIAL
El diferencial de Grupo Maretec 

radica en su capacidad de ofrecer 
soluciones integrales y adaptables, 
con productos que evolucionan e in-
teractúan entre sí en múltiples con-
figuraciones. Esto permite abordar 
proyectos de diversa escala -residen-
ciales, condominios, comerciales e 
industriales- con resultados eficien-
tes y altos estándares de calidad.

Como toda empresa de tecnología, 
gran parte de su éxito está basado 
en el soporte técnico que ofrece y 

la disponibilidad de productos cuyo 
soporte técnico está a cargo de pro-
fesionales venta y capacitación al 
cliente. En cuanto a la disponibilidad 
de productos, como importador di-
recto, la empresa cuenta con un 
importante stock de motores para 
automatismos, lo cual se replica con 
todas sus líneas de productos.

Más allá de su propuesta de calidad 
en sus productos, la compañía se dis-
tingue por un enfoque orientado al 
cliente: no solo provee soluciones, 
sino que potencia cada proyecto de 



Nota de Tapa

< 17

nT
sus clientes. Su propuesta de valor se 
apoya en un sólido servicio postven-
ta, un equipo de asesores comercia-
les que acompaña el desarrollo del 
negocio de forma continua y un área 
técnica especializada que brinda ca-
pacitaciones actualizadas para opti-
mizar cada instalación.

“Somos responsables del compro-
miso asumido con nuestros clientes, 
proveedores y distribuidores de ser 
transparentes, honestos, trazables y 
respetuosos de las políticas pactadas”, 
asegura Martos respecto del pacto 
de la empresa con sus clientes. 

Parte de su estrategia fue, es y será 
siempre la de generar un ambiente 
laboral propicio, a tal punto de nun-

+54 11 7078-2021

info@seg.com.ar

www.seg.com.ar

+54 9 11 2713-4188

@seginternational

company/seg-international/

GRUPO MARETEC - SEG

PRINCIPALES RUBROS

MOTORES PARA PORTONES
• Corredizos
• Pivotantes
• Levadizos
• Cremalleras y herrajes
• Centrales de comando
• Controles remotos
• Repuestos para motores
• Accesorios

CONTROL DE ACCESOS
• Molinetes
• Barreras automáticas
• Porteros
• Controladoras
• Lectores de acceso
• Cerraduras
• Centrales telefónicas
• Accesorios

MOTORES TUBULARES
Y PARALELOS
• Motores paralelos
• Motores tubulares
• Accesorios paralelos
• Accesorios tubulares

PUERTAS AUTOMÁTICAS
• Corredizas
• Pivotantes
• Accesorios

INTRUSIÓN
• Centrales de alarmas
• Sensores
• Electrificadores de cerco
• Accesorios

CONECTIVIDAD
• Baterías
• Cables 
• Accesorios

ca dejar de lado el compañerismo, la 
colaboración y unión entre las dife-
rentes áreas de la empresa.

Dentro de los valores fundamenta-
les que orientan el funcionamiento 
y dirección de la compañía se en-
cuentran la integridad, el respeto, 
enfoque hacia el cliente, compromi-
so y ética en las tareas individuales, 
profesionalismo y, por sobre todas 
las cosas, la cordialidad y el trabajo 
en equipo.

De esta manera, Grupo Maretec re-
afirma su rol como socio estratégico, 
acompañando a sus clientes en la 
evolución del mercado con solucio-
nes confiables, eficientes y orientadas 
a generar resultados concretos.

Florida

Córdoba

Rosario

Temperley
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Más allá de la tecnología, los productos y las innovaciones, cada edición de Expo Seguridad confirma 
que el principal valor de la industria sigue siendo el encuentro entre las personas. Neuquén y Córdoba 
fueron las más recientes paradas de un recorrido federal que continúa fortaleciendo vínculos.

Eventos

Expo Seguridad: una comunidad 
que crece en cada encuentro
La industria de la seguridad en movimiento

20

ay algo que se repite en cada 
edición de Expo Seguridad y 

que ninguna estadística logra reflejar 
por completo. Ocurre en los pasillos, 
en los stands, en las conversaciones 
espontáneas, en los encuentros en-
tre colegas y en esas reuniones que 
comienzan con un saludo y terminan 
convirtiéndose en una nueva opor-
tunidad comercial. Ocurre cuando 
fabricantes, distribuidores, instala-
dores, empresas de monitoreo, in-
tegradores, consultores y usuarios 
vuelven a encontrarse cara a cara.

Las recientes ediciones realizadas 
en Neuquén y Córdoba volvieron a 
confirmar una realidad que se forta-

lece año tras año: la industria sigue 
necesitando espacios de encuentro 
genuinos, cercanos y federales. En 
una época en la que gran parte de 
la actividad comercial parece desa-
rrollarse detrás de una pantalla, Expo 
Seguridad continúa demostrando 
que las relaciones profesionales más 
sólidas siguen naciendo de una con-
versación presencial, de la confianza 
construida en persona y del inter-
cambio directo entre quienes forman 
parte de una misma cadena de valor.

Entre ambas exposiciones partici-
paron 130 empresas expositoras y 
más de 1.600 visitantes profesiona-
les, reflejando el crecimiento soste-

H nido de un encuentro que continúa 
fortaleciendo a toda la cadena de 
valor de la industria de la seguridad.

NEUQUÉN: UNA REGIÓN
CON ENORME POTENCIAL
La llegada de Expo Seguridad a 

Neuquén, realizada el 27 de marzo 
en el Centro de Convenciones Do-
muyo, volvió a poner de manifiesto 
la importancia estratégica que la 
Patagonia ha adquirido dentro del 
mapa nacional de la seguridad. En 
esta primera edición, la exposición 
reunió a 50 empresas expositoras y 
más de 600 visitantes profesionales, 
quienes participaron de una jornada 
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marcada por la innovación, la gene-
ración de contactos comerciales y la 
posibilidad de acercar soluciones a 
un mercado que continúa expan-
diéndose y profesionalizándose.

Los expositores destacaron espe-
cialmente la calidad de los visitan-
tes y el interés demostrado por las 
nuevas tecnologías. Como ocurre en 
cada edición, muchos de los resul-
tados más importantes comienzan 
a materializarse una vez finalizado 
el evento, cuando los contactos ge-
nerados durante la exposición se 
transforman en proyectos concre-
tos, presupuestos, acuerdos comer-
ciales y nuevas oportunidades de 
crecimiento.

La energía que se vivió durante toda 
la jornada confirmó que la región 
patagónica continúa siendo uno de 
los mercados con mayor proyección 
para la industria y que existe una 
demanda creciente por soluciones 
cada vez más integradas, eficientes 
y adaptadas a los nuevos desafíos 
que presenta el sector.

CÓRDOBA:
UNA PLAZA CONSOLIDADA 
PARA LA INDUSTRIA
Si existe una ciudad con una rela-

ción histórica con Expo Seguridad, 
esa es Córdoba. A lo largo de los 
años, la provincia se ha consolidado 
como uno de los principales polos 
de desarrollo para la industria de la 
seguridad en Argentina y, en su quin-
ta edición, realizada el 22 de mayo 
en el Centro de Convenciones del 
Hotel Quorum, volvió a responder 
con una convocatoria que reunió a 
270 representantes de las 80 empre-
sas expositoras y a 1.060 visitantes 
profesionales llegados desde distin-
tos puntos del país, lo que permitió 
reunir a más de 1.330 profesionales 
interactuando e intercambiando ex-
periencias a lo largo de la jornada.

Durante ocho horas, los espacios de 
exposición mantuvieron una inten-
sa actividad. Las demostraciones de 
productos y servicios, las reuniones 
comerciales, los encuentros entre co-
legas y el intercambio permanente 

de experiencias generaron un clima 
que muchos expositores destacaron 
como uno de los aspectos más valio-
sos del evento.

Cabe destacar que Expo Seguridad 
Córdoba fue declarada de interés por 
el Poder Legislativo de la Provincia 
de Córdoba, reconocimiento que 
refleja la importancia que la exposi-
ción ha adquirido para el desarrollo 
de la actividad en la región. Durante 
la inauguración, autoridades provin-
ciales hicieron entrega de una placa 
conmemorativa a los organizadores.

Uno de los momentos más emoti-
vos de la jornada fue precisamente 
el acto de apertura oficial, que contó 
con la participación de la Banda Mili-
tar de Música de la Escuela de Avia-
ción Militar. Sus 30 músicos interpre-
taron el Himno Nacional Argentino y 
diversas marchas patrias, brindando 
un marco solemne y memorable que 

fue recibido con emoción y un pro-
longado aplauso.

La presencia de empresas líderes y 
la participación de visitantes califica-
dos permitieron fortalecer una red 
profesional que continúa creciendo 
edición tras edición. Córdoba volvió 
a demostrar por qué ocupa un lugar 
destacado dentro del calendario de 
Expo Seguridad y por qué cada nue-
va convocatoria genera expectativas 
en toda la comunidad vinculada al 
sector.

MUCHO MÁS QUE UNA
EXPOSICIÓN
Cuando se habla de Expo Seguri-

dad, es habitual pensar en videovi-
gilancia, monitoreo, control de acce-
sos, detección de incendios, rastreo 
satelital, inteligencia artificial y otras 
soluciones tecnológicas. Sin embar-
go, la realidad es que la exposición 

www.exposegneuquen.com.ar
www.exposeg.com.ar
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ha evolucionado hasta convertirse 
en un espacio mucho más amplio, 
donde convergen la seguridad elec-
trónica, la seguridad física, la protec-
ción contra incendios, la gestión de 
riesgos, la prevención, los servicios 
especializados y las nuevas tecno-
logías aplicadas a la protección de 
personas, bienes e infraestructuras.

Quienes participan habitualmente 
saben que la esencia del evento tras-
ciende ampliamente a los productos 
y servicios exhibidos. Expo Seguri-
dad se ha convertido en un espacio 
donde se generan relaciones profe-
sionales duraderas, donde surgen 
nuevas alianzas comerciales y donde 
empresas de distintos tamaños en-
cuentran oportunidades para crecer. 
Es el lugar donde un instalador co-
noce un nuevo proveedor, donde un 
distribuidor descubre nuevas líneas 
de negocio, donde una empresa 
encuentra soluciones innovadoras 
para sus clientes y donde colegas 
que sólo se conocían a través de 
una llamada o una videoconferen-
cia finalmente pueden encontrarse 
personalmente.

Esa capacidad de conectar perso-
nas, integrar distintos segmentos de 
la industria y generar oportunidades 
es, probablemente, uno de los ma-
yores valores que la exposición ha 
construido a lo largo de los años.

UNA COMUNIDAD
QUE SIGUE CRECIENDO
Uno de los aspectos más destaca-

dos, tanto en la primera edición de 
Expo Seguridad Neuquén como en 
la quinta edición de Expo Seguridad 
Córdoba, fue el clima de optimismo 
percibido entre los participantes. A 

pesar de los desafíos que enfrenta 
el mercado, la industria continúa 
demostrando una notable capaci-
dad de adaptación, innovación y 
crecimiento, una realidad que que-
dó reflejada en ambas exposiciones.

Los comentarios recogidos durante 
ambas exposiciones coincidieron en 
varios puntos: la calidad de los visi-
tantes, el nivel de las consultas reali-
zadas, las oportunidades de networ-
king y la importancia de contar con 
espacios donde la industria pueda 
reunirse, intercambiar experiencias 
y generar negocios en distintas re-
giones del país.

Esa valoración, repetida por expo-
sitores, visitantes y referentes del 
sector, constituye uno de los indi-
cadores más claros del aporte que 
Expo Seguridad continúa realizando 
al desarrollo de la actividad.

EXPERIENCIA 360º
Quienes han participado de Expo 

Seguridad saben que una sola jorna-
da difícilmente alcance para resumir 
todo lo que sucede durante cada edi-
ción. Detrás de cada encuentro hay 
meses de planificación, cientos de 
reuniones, demostraciones, entre-
vistas, lanzamientos de productos y 
experiencias que merecen ser com-
partidas.

Por eso, desde Negocios de Seguri-
dad continuamos generando conte-
nido permanente para acercar toda 
esa experiencia a quienes participa-
ron y también a quienes no pudie-
ron asistir. Fotografías, entrevistas, 
videos, transmisiones en vivo, reco-
rridas por los stands, testimonios de 
expositores y cobertura periodística 
especializada forman parte del ma-

terial disponible en nuestras platafor-
mas digitales.

Invitamos a toda la comunidad a 
seguir nuestras publicaciones y acce-
der a la cobertura completa de cada 
exposición a través de:

https://linktr.ee/negociosdeseguridad
Allí podrán encontrar galerías fo-

tográficas, entrevistas exclusivas, 
videos, transmisiones en vivo y todo 
el contenido generado durante cada 
una de las exposiciones que integran 
este recorrido federal.

EL RECORRIDO CONTINÚA
Luego del éxito de las ediciones de 

Neuquén y Córdoba, el calendario 
2026 de Expo Seguridad continuará 
su recorrido por distintas regiones 
del país. La próxima cita será el 12 
de agosto en Salta, seguida por una 
nueva edición en Mendoza durante 
septiembre —con fecha próxima a 
confirmarse— y finalmente Rosario, 
que será la ciudad encargada de ce-
rrar el año durante noviembre.

Cada sede aporta su propia identi-
dad, su mercado y sus particularida-
des, pero todas comparten una mis-
ma convicción: cuando la industria 
se reúne, comparte experiencias y 
fortalece vínculos, se generan opor-
tunidades que benefician a toda la 
comunidad.

Después de cientos de kilómetros 
recorridos, miles de visitantes recibi-
dos y decenas de ediciones realiza-
das en todo el país, el mensaje sigue 
siendo el mismo:

Expo Seguridad no es
solamente una exposición.

Es el punto de encuentro de una 
comunidad que sigue creciendo. 

www.linktr.ee/negociosdeseguridad
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Noticias

Asamblea Legislativa

La Cámara Argentina de Seguridad Electrónica (CA-
SEL) llevó a cabo en abril su Asamblea General Ordi-
naria, seguida de la Asamblea General Extraordinaria, 
en su sede social de la Ciudad Autónoma de Buenos 
Aires, con modalidad presencial y participación virtual.

Durante la Asamblea General Ordinaria se trataron los 
puntos establecidos en el orden del día, entre ellos la 
consideración y aprobación de la Memoria, Inventario, 
Balance General, Cuadro de Gastos y Recursos, junto 
con el informe de la Comisión Revisora de Cuentas, co-
rrespondientes al ejercicio económico finalizado el 31 
de diciembre de 2025. Asimismo, se aprobó la gestión 
de la Honorable Comisión Directiva y se llevó adelante 
la renovación parcial de autoridades.

Como resultado del proceso eleccionario, la Comisión 
Directiva quedó conformada de la siguiente manera:

• Presidente: Sebastián Cason (West Fun S.A)
• Vicepresidente 1°: Diego Madeo (Alonso Hnos. Sire-
nas S.A)
• Vicepresidente 2°: Pablo ROdirgo (General Industries 
Argentina S.A)
- Vicepresidente 3°: Margarita Biscotti (ADT Security 
Services S.A.)
• Secretario: Juan Alonso (HID S.A.)
• Prosecretario: Analía Passaro (Verisure Monitoreo de 
Alarmas S.A.)
• Tesorero: Marcelo Sosa (Bio Card Tecnología S.R.L.)
• Vocal Titular 1: Jorge González (/Aplicación Tecno-
lógica S.A.)
• Vocal Titular 2: Esteban Jager (Quality Systems Group 
S.R.L.)
• Vocal Titular 3: Marcelo Hirschhorn (Alarmas S&M S.A.)
• Vocal Suplente 1: Marcelo Freschi (Grupo Sise S.A.)
• Vocal Suplente 2: Carlos Dik (Euroatlántica S.A.)

COMISIÓN REVISORA DE CUENTAS
• Revisor de Cuentas: Matías Favaro (Dharma Solucio-
nes Tecnológicas S.R.L.)
• Revisor Suplente: Gaspar Salord (Monitoreo Mayorista 
S.R.L.)

Posteriormente, se desarrolló la Asamblea General 
Extraordinaria, en la cual se puso a consideración de 
los asociados el proyecto de reforma estatutaria y su 
correspondiente ordenamiento, resultando ambos 
aprobados.

La realización de ambas asambleas reafirma el com-
promiso institucional de CASEL con la transparencia, 
la participación de sus asociados y el fortalecimiento 
continuo del sector de la seguridad electrónica en 
Argentina. 

Nueva Comisión Directiva

Sistema integrado de 
detección y evacuación 
por voz INIM

Los sistemas integrados de detección de incendios y 
evacuación por voz de la linea PREVIDIA ULTRA de la 
marca INIM continúan consolidándose en proyectos de 
gran escala. La tendencia apunta a centralizar en una 
única plataforma funciones que tradicionalmente ope-
raban de manera independiente, mejorando la gestión 
de emergencias y la seguridad de los ocupantes.

Un ejemplo reciente es la implementación realizada 
en el edificio de la Universidad de la Ciudad de Buenos 
Aires (UNICABA), ubicado en el microcentro porteño. El 
proyecto contó con la participación del Ing. Edgardo 
Riveros, Gerente de Proyectos de Getterson Argentina, 
y fue desarrollado sobre la plataforma INIM Previdia 
UltraVox, con aproximadamente 1.500 puntos de de-
tección.

La solución integra detección inteligente de incen-
dios, evacuación por voz (EVAC), megafonía y telefo-
nía para bomberos en una misma arquitectura, con 
la novedad de agregar BMS en el mismo panel y dife-
renciado en un repetidor tactil color de la marca. Ante 
una emergencia, el sistema permite emitir mensajes 
pregrabados o en tiempo real y dirigirlos a sectores 
específicos del edificio, optimizando los procesos de 
evacuación.

Diseñada para instalaciones de gran porte, la plata-
forma ofrece una estructura modular y escalable que 
facilita la interconexión de paneles en red y la admi-
nistración centralizada de eventos. Entre sus caracte-
rísticas se destacan la redundancia de CPU, la super 
visión mediante pantallas táctiles con mapas gráficos 
y la tecnología Hot-Swap, que permite realizar tareas 
de mantenimiento/ampliaciones sin interrumpir el 
funcionamiento.

La solución también incorpora conectividad para 
monitoreo remoto y amplificadores dedicados para 
garantizar la distribución del audio en toda la insta-
lación. El Ing. Edgardo Riveros agrega que además, 
cumple con las certificaciones UL y EN54, principales 
estándares internacionales para sistemas de detección 
y alarma de incendios.

La incorporación de este tipo de tecnologías refleja 
una tendencia creciente en el sector: la convergencia 
de detección, comunicación, evacuación y BMS en pla-
taformas unificadas capaces de brindar respuestas más 
eficientes en entornos de alta exigencia.

En UNICABA
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La empresa continúa apostando por el servicio al cliente como diferencial, estrategia que la posicionó 
entre los principales distribuidores del país. Soporte técnico desde el minuto cero y marcas de prestigio 
completan la ofrecer para el instalador
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Quince años de evolución al 
servicio del profesional
DEXA Seguridad Electrónica 
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n el dinámico mercado de la 
seguridad electrónica, la tra-

yectoria y la solidez son valores que 
no se improvisan. Con quince años 
de experiencia en la distribución ma-
yorista, DEXA Seguridad Electrónica 
se consolida este año como un aliado 
estratégico fundamental para insta-
ladores y centrales de monitoreo en 
toda la Argentina.

Fundada bajo la visión de Daniel 
Valenti y Gustavo Favaro, la empre-
sa mantiene intacto el precepto que 
impulsó su crecimiento: “hacerle la 
vida fácil al cliente”. Esta filosofía se 
traduce en una propuesta integral 
que combina la comercialización 
de marcas de primer nivel, atención 
personalizada y un modelo comer-
cial diseñado a la medida de las ne-
cesidades del gremio.

COMPROMETIDOS CON
LLEGAR AL CLIENTE
Lo que comenzó en 2011 como un 

proyecto emprendedor en Munro, 
hoy es una estructura federal con pre-
sencia física y digital de vanguardia. 

La sucursal en San Miguel de Tu-
cumán es el centro neurálgico de la 
industria de la seguridad para el NOA, 
brindando previsibilidad a clientes 
de Salta, Santiago del Estero, Cata-
marca y Jujuy. Por su parte, la sede en 
La Plata continúa garantizando res-
paldo y stock permanente en su zona 
de influencia y la Costa Atlántica.

Para el resto del país, DEXA des-
pliega una estrategia de cercanía 
mediante una ágil atención y distri-
bución sumando a esto una platafor-
ma digital optimizada. En el AMBA, 
su sistema de logística con entregas 
sin cargo sigue siendo un estándar 

E

de eficiencia muy valorado por el 
mercado local.

SOPORTE TÉCNICO
COMO EJE CENTRAL
Para DEXA, la venta es solo el co-

mienzo: “el instalador tiene el traba- 
jo crítico de tratar con el cliente e 
instalar un sistema de seguridad se-
gún lo que el cliente solicite. Nuestra 
misión es darle el respaldo técnico 
necesario para que cumpla esa tarea 
con total seguridad”, dicen desde la 
gerencia de la empresa. 

El área de asistencia técnica no solo 
resuelve, desde el campo de trabajo,  
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inquietudes inmediatas sino que 
funciona como un centro de capa-
citación constante sobre las últimas 
novedades tecnológicas.

ALIANZAS ESTRATÉGICAS,
MARCAS DE PRIMER NIVEL
La propuesta de DEXA se sustenta 

en un portfolio de marcas líderes que 
confían en su gestión para llegar al 
mercado argentino:
• GARNET: Liderando las ventas de 

distribución nacional por más de 
quince años.

• AJAX: La innovación de esta marca 
mundial, con el respaldo de DEXA

• HIKVISION: DPP Platinum y RMA 
central, con la línea completa de 
soluciones.

• DAHUA: Distribuidor Oficial Gold 
con servicio técnico especializado.

• ALEAN: Representante exclusivo 
en protección perimetral e inno-
vación.

• PARADOX, ZKTECO, DSC y TAKEX: 
Alianzas consolidadas que garanti-
zan stock permanente y actualiza-
ción tecnológica.

VISIÓN 2026
Mirando hacia el futuro, en DEXA 

aseguran que el plan de trabajo se 

enfoca en la mejora continua de pro-
cesos. “Este año nuestra prioridad es 
profundizar la atención al cliente, el 
stock, el servicio óptimo a través de la 
digitalización de servicios y potenciar 

la logística, asegurando que cada área 
de la empresa trabaje con un solo ob-
jetivo: que el instalador y la central de 
monitoreo nos siga eligiendo como su 
socio de confianza”.

https://chat.whatsapp.com/BjbNgObM71i9EktwqCCkS6
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La especialización en proyectos complejos, el éxito en integraciones de alta seguridad, una fuerte 
apuesta por la capacitación técnica y la evolución hacia un showroom interactivo definen el presente 
de la compañía en el mercado argentino. 
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Propiedad Protegida SAS
Del producto a la experiencia de alto impacto
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n un ecosistema de seguridad 
electrónica que demanda una 

transición urgente de la venta de pro-
ductos hacia la entrega de soluciones 
integrales, Propiedad Protegida SAS 
está decidida a liderar este cambio de 
paradigma. Su foco estratégico para 
este período se centra en la arquitec-
tura de proyectos de alta compleji-
dad, respaldada por una trayectoria 
que combina solidez técnica y agili-
dad comercial.

EL VALOR DEL KNOW-HOW
EN PROYECTOS CRÍTICOS
Propiedad Protegida entiende 

que el mercado actual no requiere 
simples proveedores, sino socios es-
tratégicos y que el verdadero valor 
agregado reside en el diseño, el ase-
soramiento preventa y la ingeniería 
de implementación.

Un hito que refleja esta capacidad 
de la empresa es su reciente caso de 
éxito en el Poder Judicial de la provin-
cia de Santa Fe. La implementación 
de scaners de Rayos X  con Inteligen-
cia Artificial y arcos detectores de 
metales  no fue solo una transacción 
de hardware; representó un desafío 
logístico y técnico que exigió un es-
tudio de sitio minucioso y una eje-
cución de precisión. Este proyecto 
reafirma su capacidad para resolver 

verticales de seguridad de máxima 
exigencia.

SHOWROOM 4.0:
UN ESPACIO DE EXPERIENCIA REAL
Para tangibilizar esta evolución, la 

empresa transformó su showroom 
en un centro de experiencia dinámi-
co. Lejos de ser una exhibición está-
tica, es hoy un laboratorio interacti-
vo donde los integradores pueden 
someter la tecnología a pruebas de 
rendimiento en tiempo real. “Que-
remos que nuestro canal vea, toque 
y configure las soluciones antes de 
llevarlas al cliente final, minimizando 
riesgos y maximizando la eficiencia”, 
dicen desde la compañía.

CAPITAL HUMANO,
EL DIFERENCIAL ESTRATÉGICO
En Propiedad Protegida entienden 

que la tecnología es tan potente 
como la mente que la diseña. 

Por ello, la capacitación no es un 
área más, sino que se transforma en 
columna vertebral y, en ese sentido, 

E

Propiedad Protegida cuenta, actual-
mente, con un Embajador oficial de 
Hikvision dentro de su staff.

Este rol trascendental es un puesto 
de consultoría técnica de alto nivel 
dedicado a:
• Definir arquitecturas robustas para

proyectos a gran escala.
• Transferir conocimiento directo a

los gremios a través de capacita-
ciones constantes.

• Anticipar tendencias tecnológicas
globales para adaptarlas al merca-
do local.

COMPROMISO CON
EL CRECIMIENTO DEL SECTOR
En Propiedad Protegida SAS están 

convencidos de que su crecimiento 
es proporcional al éxito de sus clien-
tes. “Nuestra misión es dotar al instala-
dor y a la empresa de integración de las 
herramientas, el respaldo financiero 
(cuenta corriente) y el soporte técnico 
especializado necesarios para elevar el 
estándar de la seguridad electrónica 
en Argentina”, detallan. 
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Con más de 35 años en el mercado, Solytec se posiciona como uno de los distribuidores de referen-
cia en el mercado de la provisión y protección de la energía. Habla Rafael García, Gerente comercial 
de la firma.

Empresas

Unidos por la misma energía 
Solytec, especialistas en equipos UPS y estabilizadores
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olytec es una empresa con vi-
sión de futuro, especialista en 

soluciones integrales de energía se-
gura para equipamientos trifásicos y 
monofásicos en UPS estabilizadores 
electrónicos de tensión. Desde sus 
inicios, en 1990, diseña y desarrolla 
Sistemas de Energía Ininterrumpi-
dos y Estabilizadores Electrónicos 
de Tensión que crearon un estándar 
en el mercado nacional en cuanto a 
confiabilidad, diseño y servicio.

En la actualidad comercializa una 
de las líneas más completas del 
mercado de UPS y estabilizadores 
de tensión del país y cuenta para los 
UPS, con la exclusiva marca LYONN, 
equipos fabricados bajo norma ISO 
9001. Los Estabilizadores Modelo ST, 
en tanto, se fabrican en potencias de 
500 VA hasta los 100 KVA.

Rafael García, Gerente comercial de 
la empresa, habló con RNDS sobre el 
futuro de Solytec, los proyectos y las 
tendencias tecnológicas que domi-
narán el mercado.

- ¿Cuáles son los principales proyec-
tos y objetivos de su empresa para 
este año?

- Este año representa un período 
de gran crecimiento para Solytec 
SRL – UPS LYONN Argentina. No solo 
hemos duplicado nuestro stock per-
manente de equipamiento, amplian-
do en la misma proporción la capaci-

dad de nuestros depósitos, sino que 
también nos encontramos próximos 
a la inauguración de nuestra nueva 
sede central, ubicada en Araoz de La-
madrid 1826. Esta nueva instalación 
triplica el tamaño de nuestra sede 
anterior e incorpora una renovación 
integral de imagen, modernos labo-
ratorios, salas de reuniones y mayo-
res comodidades, con el objetivo de 
brindar una atención personalizada 
de excelencia.

- ¿Qué servicios ofrecen al cliente?
- Contamos con una amplia cartera 

de clientes a quienes acompañamos 
a través de distintos servicios: desde 
la venta de equipamiento nuevo, con 
el asesoramiento de nuestro Depar-
tamento de Ingeniería, hasta el ser-
vicio de reparaciones y postventa. 
Este último incluye gestión de ga-
rantías, diagnósticos sin cargo con 
su correspondiente informe técnico 
y cotización para equipos averiados 
o recambio de baterías, sujetos a
aprobación del cliente. Brindamos 
servicio técnico oficial para equi-
pos LYONN, como también servicio 
multimarca. Nuestra mesa de ayuda 
gestiona los contratos de manteni-

S

miento, atendiendo incidencias en 
todo el territorio nacional mediante 
un equipo de técnicos e ingenieros 
especializados. A su vez, contamos 
con laboratorios operativos en Rosa-
rio, Córdoba y Mendoza, lo que nos 
permite ofrecer una cobertura ágil y 
eficiente.

- ¿Cuál es su marca insignia?
- En este año en el que celebramos 

nuestros 35 años de trayectoria, re-
afirmamos nuestro posicionamiento 
como uno de los principales provee-
dores de UPS y estabilizadores a nivel 
nacional. Este crecimiento nos enor-
gullece y nos impulsa a seguir mejo-
rando y proyectando a futuro. Dis-
ponemos de una completa línea de 
UPS LYONN, abarcando todas las po-
tencias, tecnologías y modelos, con 
soluciones de autonomía extendida 
y desarrollos a medida según las ne-
cesidades de cada cliente. Asimismo, 
ofrecemos un amplio portfolio de es-
tabilizadores, brindando soluciones 
integrales frente a las problemáticas 
energéticas que afectan a equipos y 
sistemas cada vez más sensibles en 
el mundo actual.

- Desde su mirada, ¿cuáles son las 
principales tendencias tecnológicas 
y comerciales que marcarán al sector 
de la seguridad?

- Somos conscientes de los avances 
tecnológicos y de la constante evolu-
ción del mercado, lo que posiciona a 
la seguridad eléctrica como un factor 
clave e, incluso, en muchos casos, de 
carácter obligatorio. En este contex-
to, la protección de la energía y la 
continuidad del suministro resultan 
esenciales para garantizar el correcto 
funcionamiento de los sistemas, me-
diante una autonomía adecuada. Es 
por ello que el uso de UPS se vuelve 
fundamental en cada instancia de 
desarrollo.
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Robo de carga en Latinoamérica
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Evitar el robo de mercadería es un desafío complejo para las empresas, que deben estar atentos a 
la gestión de los vehículos y a incidentes como apertura de puertas o desvíos de ruta, que pueden 
terminar afectando a la cadena de suministro. 

Cómo mejorar el control en la operación

l robo de mercancía es una de 
las principales preocupaciones 

en Latinoamérica. No se trata de un 
hecho aislado, sino de una situación 
recurrente que afecta tanto a empre-
sas de transporte como a toda la ca-
dena de suministro.

Las pérdidas económicas son so-
lo una parte del problema. A esto se 
suman el incumplimiento con clien-
tes y un impacto directo en la opera-
ción diaria. Sin embargo, estos even-
tos rara vez ocurren sin previo aviso. 
Antes de que la mercancía se pierda, 
suelen existir señales que indican 
que algo no va como debería.

SEÑALES QUE ANTICIPAN
UN POSIBLE ROBO
Un desvío de ruta, una parada fue-

ra de lo habitual o la apertura de 
puertas en un punto no planeado 
no siempre son situaciones meno-
res. No obstante, este tipo de even-
tos suele ser el primer indicio.

El reto para muchas empresas no es 
únicamente identificar estas seña-
les, sino darles la atención adecua-
da en el momento en que ocurren. 
Cuando estos eventos pasan desa-
percibidos o no se atienden a tiem-
po, el riesgo aumenta considerable-
mente.

CONFIGURACIÓN DE ALERTAS
ENFOCADAS EN LA OPERACIÓN
Una de las formas más efectivas 

de reducir este riesgo es contar con 
una plataforma de rastreo GPS que 
permita configurar alertas alineadas 
con la operación.

En la plataforma de RedGPS es po-
sible establecer notificaciones cuan-

do una unidad se sale de su ruta o 
permanece cierto tiempo fuera de 
una geocerca definida. Este tipo de 
alertas permite detectar desviacio-
nes que no deberían ocurrir.

De igual forma, se pueden gene-
rar alertas ante la apertura de puer-
tas en ubicaciones no autorizadas, lo 
que brinda visibilidad sobre posibles 
manipulaciones de la mercancía fue-
ra de los puntos previstos.

E

PRIORIZACIÓN DE ALERTAS 
RELACIONADAS CON LA
MERCANCÍA
Durante la operación, no todas las 

alertas tienen el mismo nivel de re-
levancia. Por ello, resulta clave iden-
tificar cuáles están directamente re-
lacionadas con la seguridad de la 
carga.

RedGPS permite seleccionar este ti-
po de alertas y darles un seguimien-
to distinto, evitando que se mezclen 
con otras notificaciones operativas, 
ya que es posible recibirlas a tra-
vés de WhatsApp, uno de los cana-
les más utilizados en el día a día, al 
que las personas suelen estar aten-
tas y que está disponible en todo 
momento.

Esto permite que las alertas vincu-
ladas a la mercancía lleguen sin de-
pender de una revisión de la pla-
taforma, facilitando organizar la 
atención del monitoreo y priorizar 
los eventos urgentes.

SEGUIMIENTO DE ALERTAS: 
DE LA DETECCIÓN A LA ACCIÓN
Detectar un evento es una parte 

fundamental de la operación, pero 

REDGPS
www.redgps.com

su valor se completa con el segui-
miento que se le da a cada alerta.

Dentro de la plataforma, cada aler-
ta puede ser gestionada mediante 
un registro que documenta las ac-
ciones realizadas. Por ejemplo, si una 
unidad se desvía de su ruta, el mo-
nitorista puede registrar si logró co-
municarse con el conductor, si hubo 
una justificación para el desvío o si 
no se obtuvo respuesta.

Este control permite tener claridad 
sobre cada situación y evita que los 
eventos queden sin seguimiento. 
Además, facilita revisar lo ocurrido 
posteriormente y tomar decisiones 
con base en información concreta.

MAYOR CONTROL Y
CAPACIDAD DE RESPUESTA
Cuando una operación cuenta con 

alertas bien configuradas, prioriza-
das y con seguimiento, el nivel de 
control cambia significativamente.

La empresa no solo tiene visibili-
dad sobre lo que ocurre en campo, 
sino que puede dar un seguimiento 
más ordenado a cada evento. Esto 
facilita el trabajo del monitoreo dia-
rio, ya que permite entender qué su-
cedió y qué acciones se tomaron.

SEGURIDAD QUE SE CONSTRUYE
EN LA OPERACIÓN DIARIA
Reducir el robo de carga no de-

pende únicamente de reaccionar 
ante un evento, sino de tener pro-
cesos claros para detectar, atender y 
dar seguimiento a cada señal que se 
presenta durante el trayecto.

www.redgps.com
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El confort y la automatización 
redefinen los proyectos inteligentes
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A través de mediciones del aire y el monitoreo de la red de agua, tanto comerciales como domicialiarias, 
pueden mejorarse la productividad, el bienestar de las personas y evitar costos por reparaciones o 
pérdida de productividad.

Ecosistema de seguridad de Ajax

n la industria de la seguridad 
electrónica, la evolución tecno-

lógica amplió el alcance de los siste-
mas más allá de la protección tradi-
cional. 
Hoy, los proyectos más competitivos 
integran soluciones que no solo pre-
vienen incidentes, sino que también 
mejoran la calidad de vida, optimi-
zan recursos y generan nuevas opor-
tunidades de negocio para integra-
dores y empresas del sector.

En este contexto, Ajax Systems im-
pulsa una visión integral del eco-
sistema de seguridad, donde la 
automatización y el confort se con-
vierten en pilares clave. Dos solucio-
nes que ejemplifican esta evolución 
son LifeQuality Jeweller y WaterStop 
Jeweller, dispositivos diseñados pa-
ra anticiparse a riesgos cotidianos y 
aportar valor tangible tanto en en-
tornos residenciales como comer-
ciales.

LIFEQUALITY, DATOS QUE
MEJORAN LA PRODUCTIVIDAD Y
 EL BIENESTAR
La calidad del aire interior es un 

factor crítico, muchas veces subes-
timado. Altos niveles de dióxido de 
carbono (CO2) pueden reducir la 
concentración, afectar la toma de 
decisiones y disminuir significativa-
mente la productividad en espacios 
de trabajo.

LifeQuality Jeweller responde a es-
ta necesidad con un monitoreo inte-
ligente y continuo del entorno. 

Equipado con sensores de tempe-
ratura, humedad y CO2 de alta pre-
cisión, permite entender en tiempo 
real las condiciones ambientales y 
actuar en consecuencia.

Más allá de la medición, el verdade-
ro diferencial está en la automatiza-
ción: el sistema puede activar venti-
lación, calefacción o humidificación 
de forma automática cuando los pa-
rámetros se alejan del nivel de con-
fort definido.

Entre sus principales capacidades 
se destacan:
• Medición precisa de CO2 (400 a 

5.000 ppm), temperatura y hume-
dad en tiempo real.

• Indicadores visuales intuitivos que 
muestran la calidad del aire al ins-
tante.

• Historial y gráficas en la app para 
análisis de largo plazo.

• Escenarios automatizados que op-

E

AJAX SYSTEMS
www.ajax.systems/es/

timizan el ambiente sin interven-
ción manual.

• Integración total dentro del ecosis-
tema Ajax.
El resultado es una solución que no 

solo mejora el confort, sino que im-
pacta directamente en la eficiencia 
operativa de oficinas, comercios y 
espacios industriales.

WaterStop: prevención activa fren-
te a uno de los riesgos más costosos

Las fugas de agua representan uno 
de los incidentes más frecuentes y 
costosos tanto en viviendas como 
en instalaciones comerciales. Frente 
a este desafío, WaterStop Jeweller 
introduce un enfoque proactivo ba-
sado en automatización y respues-
ta inmediata.

Este dispositivo actúa como una 
válvula inteligente capaz de cerrar 
el suministro de agua automática-

www.ajax.systems/es/
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mente en cuestión de segundos an-
te la detección de una fuga.

Su funcionamiento dentro del sis-
tema Ajax permite que, al recibir una 
alerta de un detector de inundación, 
se ejecute un escenario automático 
que detiene el flujo de agua, minimi-
zando daños y evitando interrupcio-
nes mayores.

Entre sus características clave se en-
cuentran:
• Cierre automático del agua en solo 

7 segundos ante una fuga.
• Control remoto desde cualquier lu-

gar mediante la app Ajax.
• Instalación sencilla sin necesidad 

de obras complejas.
• Compatibilidad con tuberías de 

agua fría y caliente.
• Automatización basada en escena-

rios (por alarma, programación o 

armado del sistema).
Además, su diseño robusto y su ca-

pacidad de operar incluso en condi-
ciones de suministro eléctrico ines-
table, lo convierten en una solución 
confiable para proyectos de distinta 
escala, desde residencias hasta ins-
talaciones industriales.

NUEVAS OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS
La incorporación de soluciones co-

mo LifeQuality y WaterStop refleja 
un cambio en la propuesta de valor 
del sector, los sistemas de seguri-
dad ya no se limitan a reaccionar an-
te eventos, sino que previenen, op-
timizan y aportan inteligencia al 
entorno.

Para integradores y empresas de 
seguridad, esto abre la puerta a:

• Nuevas líneas de negocio basadas 
en automatización y confort.

• Proyectos más completos y diferen-
ciados.

• Mayor recurrencia a través de servi-
cios y mantenimiento.

• Valor agregado tangible para el 
cliente final.
Para los profesionales del sector, 

el desafío ya no es solo instalar sis-
temas que reaccionen, sino diseñar 
soluciones capaces de anticiparse a 
los riesgos y aportar valor continuo 
al cliente. Integrar dispositivos co-
mo LifeQuality y WaterStop permi-
te elevar el nivel de cualquier pro-
yecto, optimizar la operación y abrir 
nuevas oportunidades de negocio 
en un mercado que exige cada vez 
más soluciones inteligentes y conec-
tadas.

www.linktr.ee/negociosdeseguridad
www.linktr.ee/negociosdeseguridad
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Cuando el sistema de rastreo instalado en el vehículo no está homologado, la operación no se 
detiene: se terceriza el monitoreo. Un modelo que convierte una obligación regulatoria en una 
ventaja operativa.

Servicios

Vigilia on Demand, socio estratégico 
para flotas que ingresan a CABA
Monitoreo de flotas: cumplimiento normativo
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l ingreso de vehículos comer-
ciales a la Ciudad Autónoma de 

Buenos Aires -camiones de carga, 
unidades de transporte de pasajeros, 
vehículos afectados al transporte de 
sustancias peligrosas y flotas corpo-
rativas en general- exige, cada vez 
con mayor rigor, contar con sistemas 
de monitoreo satelital en condicio-
nes de ser auditados. La normativa 
avanza, los controles se hacen efec-
tivos y las aseguradoras lo incorpo-
ran a sus pólizas. El problema es que 
una porción significativa del parque 
vehicular que circula por la Ciudad 
tiene instalado un dispositivo de 
rastreo que no está homologado o 
cuyo proveedor original ya no brinda 
servicio de monitoreo con los están-
dares requeridos.

E Para el empresario, la situación es 
incómoda: el equipo existe, funcio-
na, fue pagado y está instalado. Sin 
embargo, por no cumplir determina-
dos requisitos formales del gobierno 
de la Ciudad, ese activo no sirve para 
respaldar una operación que debe 
ser auditada. Reemplazar hardware 
en toda la flota no siempre es viable: 
implica parar vehículos, negociar con 
proveedores, absorber nuevos cos-
tos y reescribir contratos vigentes.

TERCERIZAR EL MONITOREO SIN 
REEMPLAZAR EL HARDWARE
Vigilia on Demand propone un 

camino alternativo. En lugar de obli-
gar al cliente a desechar lo que ya 
tiene, actúa como centro de moni-
toreo tercerizado: toma la señal de 

los dispositivos instalados en los 
vehículos -incluso de equipos no 
homologados- y la integra a su pla-
taforma, donde operadores entre-
nados trabajan 24/7 bajo protocolos 
definidos, con trazabilidad comple-
ta, verificación de eventos y respues-
ta escalada ante incidentes.

El resultado es doble. Por un lado, la 
flota pasa a estar bajo una operación 
de monitoreo profesional, auditable 
y con respaldo documental. Por otro, 
el cliente conserva su inversión pre-
via en hardware y evita la disrupción 
logística de cambiar equipos en 
cada unidad. La homologación del 
dispositivo se discute en otra mesa, 
con otros plazos; mientras tanto, la 
operación no se detiene y el riesgo 
está cubierto.
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CÓMO FUNCIONA EL SERVICIO
El modelo es simple y está diseñado 

para integrarse sin fricción a la opera-
ción del cliente:
• Integración de señal: recibimos 

datos de GPS, telemetría y eventos 
desde la plataforma del proveedor 
actual del cliente.

• Central de monitoreo 24/7: ope-
radores entrenados y habilitados 
siguen los vehículos en tiempo real, 
con geocercas, rutas programadas, 
alertas de desvío, detención no pre-
vista, exceso de velocidad y eventos 
de pánico.

• Protocolos a medida: cada cliente 
define su propio árbol de respuesta 
(aviso al conductor, llamada al res-
ponsable operativo, contacto con 
fuerzas de seguridad, activación de 
seguros).

• Reportería auditable: informes por 
viaje, por unidad y por período, 
con registro de eventos verificados. 
Material listo para presentar ante la 
autoridad de aplicación, la asegura-
dora o el comitente.

• Denuncia electrónica el e911 y 
reenvio de datos a la Policia: Ante 
un siniestro detectado Vigilia dará 
inicio al protocolo exigido por la 
Ciudad de Buenos Aires.

POR QUÉ ES IMPORTANTE
PARA EL NEGOCIO
La tercerización del monitoreo no es 

solo una respuesta defensiva al avan-
ce normativo. Bien implementada, se 
convierte en una ventaja competitiva 
concreta. Un transportista que puede 
acreditar monitoreo profesional ante 
su cliente final -supermercado, petro-
lera, laboratorio, operador logístico- 
tiene argumentos sólidos para soste-
ner precio frente a competidores que 
solo ofrecen “tenemos GPS”. Lo mis-
mo vale para servicios de transporte 
de pasajeros corporativos, donde la 
trazabilidad es parte del estándar de 
calidad esperado.

A eso se suman tres beneficios medi-
bles: menor siniestralidad declarada, 
mejora en la renegociación de póli-
zas de seguros (muchas asegurado-
ras bonifican flotas con monitoreo 
verificable) y reducción del riesgo 
reputacional ante un incidente. Un 
siniestro con respaldo documental 
se resuelve; un siniestro sin respaldo 
escala.

QUÉ SIGNIFICA SER
SOCIO ESTRATÉGICO
Vigilia on Demand no se posiciona 

como un proveedor de commodity. 
el término “socio estratégico” implica 

tres compromisos concretos con el 
cliente:

•  Acompañamiento en la transi-
ción: asistimos al cliente en el releva-
miento de su flota actual, en el diag-
nóstico del hardware instalado y en 
la definición del plan de convergen-
cia hacia un parque completamente 
homologado, cuando corresponda.

• Flexibilidad contractual: el servi-
cio puede ser mensual para todo el 
Mercosur o de facturación diaria por 
cada unidad que ingresa a la Ciudad, 
ya que se diseña el SLA en función de 
la operación real del cliente.

• Relación directa con quien decide: 
el cliente tiene acceso a referentes 
operativos y comerciales que cono-
cen su caso. No hay mesa de ayuda 
genérica ni ticketera impersonal.

Para una empresa de transporte, lo 
que está en juego no es solamente 
cumplir con una exigencia formal. 
Está en juego la continuidad opera-
tiva, la relación con los clientes fina-
les y la valuación del propio negocio. 
Una flota con monitoreo profesional 
documentado vale más que la mis-
ma flota sin esa cobertura, tanto para 
vender un servicio como para ven-
der la empresa.

CONCLUSIÓN
El endurecimiento de los controles 

en CABA no es una coyuntura, es una 
tendencia consolidada que seguirá 
profundizándose. Frente a ese esce-
nario, las empresas de transporte y 
las flotas corporativas enfrentan una 
disyuntiva práctica: invertir de gol-
pe en el reemplazo de su proveedor 
actual o encontrar una solución que 
les permita capitalizar lo que ya tie-
nen instalado.

Vigilia on Demand ofrece exacta-
mente ese puente: convertir un dis-
positivo de seguridad no homologa-
do en una operación de monitoreo 
profesional, verificable y auditable 
que ofrezca garantías de trazabilidad . 

El cliente gana tiempo, conserva 
su inversión y cumple con el están-
dar que el mercado exige. Nosotros 
aportamos la central, los operadores, 
los protocolos y la experiencia.

La seguridad de una flota no depen-
de solo del equipo que lleva a bordo. 
Depende de quién está del otro lado 
del sistema, observando en tiempo 
real, listo para actuar. 

Ese lugar es el nuestro, siempre con-
fiando en el crecimiento colaborati-
vo del sector. 



www.digifort.com
www.digifort.com.br/site_digifort_es/leitura-de-placas.php
www.digifort.com.br/site_digifort_es/analise-forense.php
www.digifort.com.br/site_digifort_es/reconhecimento-facial.php
www.digifort.com.br/site_digifort_es/analise-avancada-de-video.php
mailto:operaciones@digifort.com
www.digifort.com
www.facebook.com/digifortlatam
www.twitter.com/digifortlatam
www.youtube.com/channel/UCP72QgwlcBZUp0YP4v83sjg
www.instagram.com/digifortlatam/
www.linkedin.com/company/digifortlatam/


www.facebook.com/DialerSeguridad-116867821678151/
www.twitter.com/Dialerseguridad
www.youtube.com/user/DialerMedios
www.instagram.com/dialermedios/
api.whatsapp.com/send?phone=541150961329
api.whatsapp.com/send?phone=5491155683532
www.dialer.com.ar
https://goo.gl/maps/yDKGD26dHEESzgqY6
tel:+541149323838
www.dialer.com.ar/catalogo
www.dialer.com.ar


Mientras el mundo celebra el crecimiento récord de la industria de semiconductores, impulsada por 
la IA, la concentración de la demanda y el contexto geopolítico, esta nueva crisis ya empieza a 
impactar en precios, disponibilidad y planificación tecnológica a nivel global.

Opinión

La crisis de chips
La nueva fragilidad invisible
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urante la pandemia, la crisis 
de semiconductores tenía una 

cara visible. Era tangible, casi obvia: 
fábricas detenidas, cadenas logís-
ticas colapsadas, industrias enteras 
frenadas por la falta de componentes 
que, hasta ese momento, parecía me-
nor. La imagen de autos incompletos 
esperando un chip se volvió símbolo 
de una época. El problema era evi-
dente, faltaban semiconductores.

El fuerte incremento en la demanda 
de dispositivos electrónicos desbor-
dó la capacidad de producción y des-
encadenó una crisis global. Pero hoy 
emerge un fenómeno distinto, más 
silencioso, que comienza a reflejarse 

en el aumento de costos a lo largo de 
toda la cadena. 

Muchos creímos que superado ese 
cuello de botella, el mercado encon-
traría un nuevo equilibrio. Que la in-
dustria aprendería, que diversificaría 
riesgos y que la experiencia reciente 
dejaría una cadena de suministro 
más resiliente. Se crearon nuevas fá-
bricas, se invirtió muchísimo dinero 
en reacomodar la industria de los 
semiconductores, pero lo que está 
ocurriendo en 2026 cuenta una his-
toria distinta.

Antes de seguir, me gustaría ex-
plicar qué es un semiconductor: en 
esencia, es el material que permite 
controlar el flujo de electricidad y que 
da vida a los chips que hacen funcio-
nar prácticamente toda la tecnología 
que usamos a diario, desde un celular 
hasta un sistema de seguridad. Es, en 
otras palabras, el cerebro invisible de 
la electrónica moderna.

EVOLUCIÓN DE UNA CRISIS
No estamos frente a una nueva crisis 

igual a la anterior. Estamos frente a 
su evolución.

Un análisis reciente advierte que 
la crisis de chips ha regresado, pero 
con otra lógica. Ya no se trata de una 
escasez generalizada, sino de un fe-
nómeno mucho más difícil de de-
tectar, una tensión profunda en seg-
mentos específicos, impulsada por 
una transformación tecnológica sin 
precedentes. Los números, a primera 
vista, parecen contradecir cualquier 
diagnóstico negativo. La industria 
global de semiconductores crece a 
tasas récord y se proyecta hacia un 
mercado cercano al billón de dólares. 
La memoria, especialmente, muestra 
incrementos impulsados por la inte-
ligencia artificial.

Todo indica que la máquina está 
funcionando. Y, sin embargo, algo 
no termina de encajar, porque este 

mailto:diego.madeo@garnet.com.ar
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crecimiento no es homogéneo. Es se-
lectivo. Es concentrado. Y, sobre todo, 
es profundamente desigual.

La irrupción de la inteligencia arti-
ficial está reconfigurando la asigna-
ción de recursos a nivel global. Los 
sistemas de IA no solo demandan po-
tencia de cálculo; requieren volúme-
nes masivos de memoria de alta velo-
cidad y una infraestructura capaz de 
mover datos a una escala inédita. En 
ese contexto, la capacidad producti-
va comenzó a orientarse hacia donde 
está el mayor valor económico.

Es un fenómeno silencioso, pero de-
terminante. La inteligencia artificial 
funciona, en términos industriales, 
como una verdadera aspiradora de 
capacidad. Absorbe silicio, absorbe 
memoria, absorbe recursos de fabri-
cación. Y lo hace a una velocidad que 
la oferta global no logra acompañar.

El resultado no es una escasez total, 
sino algo más complejo, un mercado 
que sigue creciendo, pero que em-
pieza a desbalancearse.

A diferencia de lo ocurrido entre 
2020 y 2023, hoy no faltan todos los 
chips por igual. Faltan, o se encare-
cen, aquellos que están en el centro 
de la nueva economía digital. La 
memoria, por ejemplo, vuelve a ser 
un punto crítico, con proyecciones 
de aumentos significativos en seg-
mentos vinculados a servidores y al-
macenamiento. Esa presión, lejos de 
quedar confinada al mundo de los 
data centers, comienza a trasladarse 
a toda la cadena tecnológica.

Porque cuando sube la memoria, 
sube el costo del almacenamiento. 
Cuando sube el almacenamiento, 
sube el costo de la nube. Y cuando 
la nube se encarece, el impacto se 
derrama sobre múltiples industrias, 
incluso aquellas que no participan 
directamente del desarrollo de in-
teligencia artificial. ¿Quién hoy no 
almacena información en la nube? 
¿O quién no gestiona su sistema de 
facturación sobre plataformas digi-
tales conectadas?

EL VERDADERO DESAFÍO
La industria de la seguridad electró-

nica enfrenta un desafío particular
La industria de los semiconducto-

res no está en crisis en términos de 
demanda. Está en crisis en términos 
de equilibrio. El crecimiento está con-
centrado en pocos segmentos, y esa 
concentración redefine prioridades. 
De hecho, ya hay estimaciones que 
indican que una porción mínima de 
la producción, vinculada a chips de 
inteligencia artificial, concentra una 

parte desproporcionada de los ingre-
sos globales del sector.

A esta dinámica se suma un factor 
que nunca dejó de estar presente, 
la geopolítica. Los semiconductores 
dejaron de ser simplemente un insu-
mo tecnológico para convertirse en 
un recurso estratégico. Las restriccio-
nes comerciales, las tensiones entre 
potencias y la concentración produc-
tiva en determinadas regiones del 
mundo agregan una capa adicional 
de incertidumbre. Hoy, el acceso a la 
tecnología no depende únicamente 
de la capacidad industrial, sino tam-
bién de decisiones políticas y alianzas 
internacionales.

DESAFÍO PARTICULAR PARA LA IN-
DUSTRIA DE LA SEGURIDAD

No porque vaya a desaparecer el 
acceso a componentes, sino porque 
cambia la forma en que ese acceso 
se construye. Los plazos dejan de ser 
previsibles, los costos comienzan a 
moverse con mayor frecuencia y la 
prioridad de producción se desplaza 
hacia sectores con mayor capacidad 
de inversión y volumen. Las grandes 
compañías chinas de fabricación de 
productos ya han aumentado sus 

precios dos veces en el año y se pre-
vee que siga incrementando.

Ya no se trata de reaccionar ante la 
falta de productos, como ocurrió du-
rante la pandemia. Se trata de antici-
par un escenario donde la disponibi-
lidad existe, pero no necesariamente 
en las condiciones esperadas.

Ese es, quizás, el mayor aprendizaje 
de esta nueva etapa. La fragilidad no 
desapareció. Simplemente cambió 
de forma.

Hoy no vivimos en un sistema colap-
sado, sino en un sistema que funcio-
na… pero bajo tensión. Un sistema 
donde la demanda crece más rápido 
que la capacidad de adaptación, don-
de la innovación redefine las reglas 
y donde el acceso a la tecnología 
se vuelve, cada vez más, una cues-
tión estratégica. Y en ese escenario, 
donde el “cerebro” de la economía 
moderna entra en una fase de des-
equilibrio, el impacto ya no es inme-
diato ni evidente. Hace un tiempo 
escribí que éramos “simplemente 
vulnerables frente a la tecnología”. 
Hoy lo sigo sosteniendo, pero con 
una diferencia. Antes la vulnerabili-
dad venía por la escasez. Hoy viene 
por la complejidad. 

Opinión
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Los cambios tecnológicos en la industria de la seguridad, principalmente en el mercado de intrusión 
y sistemas contra incendios, se enfocan en las necesidades del usuario, a quien con nuevas soluciones 
y ecosistemas se le resuelven nuevas dinámicas
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Al final, el usuario tenía razón
Dejar de vender equipos para resolver necesidades
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urante años, muchas empre-
sas creyeron tener la razón: 

BlackBerry pensó que los teclados 
físicos eran indispensables, Block-
buster creyó que nadie iba a dejar de 
alquilar películas en tiendas, Nokia 
creyó que el hardware era más im-
portante que la experiencia y todas 
tenían algo en común: pensaron des-
de el producto y no desde el usuario.

El mercado cambió y el usuario cam-
bió. Las empresas no desaparecen 
porque cambia el mercado, desa- 
parecen porque no cambian con él.

EL USUARIO NO QUIERE 
PRODUCTOS, QUIERE SOLUCIONES
Antes la seguridad era una cámara, 

una alarma o un sensor y en la actua-
lidad, el usuario espera: integración, 
automatización, prevención. Ya no 
alcanza con vender dispositivos ais-
lados. Ahora se espera un ecosistema

El negocio dejó de ser vender equi-
pos; ahora es resolver necesidades. 
Ese es el cambio de paradigma.

EL USUARIO NO QUERÍA MÁS
TECNOLOGÍA, QUERÍA MÁS
SIMPLEZA
Durante años creímos que ofrecer 

más tecnología era suficiente; más 
equipos, más cables, más instalación, 
más complejidad... Pero el usuario no 
quería complejidad, quería facilidad.

Antes instalar seguridad significaba 
romper paredes, pasar cables, de-
pender del técnico y, muchas veces, 
incomodar al cliente.

Hoy el usuario quiere controlar todo 
desde el celular, resolver rápido, en-
tender lo que usa…

Tener la mejor tecnología es útil; 

entender al usuario es vital. No ven-
demos sensores, vendemos tranqui-
lidad simple.

EL USUARIO QUERÍA LIBERTAD Y 
POR ESO GANÓ LO INALÁMBRICO
Durante años pensamos que el 

cable era sinónimo de seguridad, 
aunque el usuario valoró otra cosa: 
la libertad. Libertad para instalar rá-
pido, mover dispositivos, controlar 
desde cualquier lugar. 

Antes instalar podía tomar días. Hoy, 
en horas el sistema está funcionando.

Qué es más caro en 2026, ¿el cable 
o el aire?”

Muchos siguen comparando el pre-
cio de un sensor cableado con el de 
uno inalámbrico. Pero en la Argenti-
na actual el cobre, los ductos y, sobre 
todo, la hora hombre de un técnico 
calificado, son los insumos que más 
subieron. Con inalámbrico, el costo 
total de instalación baja un 40%. Eso 
es margen de ganancia directo para 
el instalador. 

El mercado argentino cambió. El co-
bre sube, los viáticos suben y el tiem-
po de los técnicos es el recurso más 
caro de una empresa. Si su negocio 
depende de cuántos metros de ca-
ble puede pasar por día, tiene un 
techo muy bajo. La pregunta no es 

si el sistema inalámbrico funciona -ya 
sabemos que es estándar mundial-, 
sino ¿cuánto dinero está dejando de 
ganar la empresa por seguir atada a 
un cable?”

No fue solo un cambio tecnológi-
co, fue un cambio de control, porque 
ahora el usuario siente que el sistema 
es suyo.

Cierren los ojos un segundo y vi-
sualicen esta escena: lunes, son las 
tres de la tarde y están subidos a una 
escalera a cuatro metros de altura. 
Hace calor. El pasacables se acaba de 
trabar en una cañería vieja y el cliente, 
desde abajo, les pregunta por tercera 
vez si falta mucho porque tiene que 
salir.

Ustedes lo saben: tienen las manos 
negras de hollín, los dedos marcados 
por pelar cables y todavía no encen-
dieron la central. En ese momento, no 
son expertos en seguridad sino re-
henes de una infraestructura que no 
perdona. Están vendiendo su fuerza 
física, su espalda y sus horas de vida 
por unos metros de cobre.

Pero mientras ustedes están ahí a- 
rriba, el mundo afuera cambió. En 
2026 el tiempo ya no es dinero, es 
supervivencia. En Argentina el costo 
de mover una camioneta, de pagar un 
seguro y de mantener a un técnico en 
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la calle subió más rápido que cual-
quier presupuesto.

Seguir instalando sistemas cablea-
dos por costumbre es como intentar 
navegar usando un mapa de papel 
en la era del GPS. No es que el cable 
sea malo; es que el cable es un techo 
que no los deja crecer.

Imaginen entrar a esa misma casa, 
pero esta vez sin taladro pesado. 
Sacan un sensor de la caja, abren 
su celular, escanean un código QR 
y (“beep”), el sistema ya sabe quién 
es, dónde está y qué tiene que hacer. 
Mientras en el sistema viejo seguís 
pelando cables y buscando la resis-
tencia de fin de línea, acá (‘beep’) ya 
terminaste. 

Pasamos de la instalación de fuerza 
a la configuración inteligente. Bien-
venidos a la era donde la herramien-
ta principal no es un taladro sino un 
smartphone.

Entre un rollo de cable de 100 me-
tros y un sensor inalámbrico, ¿cuál 
prefieren cargar en la camioneta? El 
mercado habló claro: lo inalámbrico 
dejó de ser novedad para convertirse 
en estándar.

EL USUARIO YA NO QUIERE
PROTEGER COSAS,
QUIERE PROTEGER VIDAS
Antes la seguridad protegía bienes. 

Hoy protege personas contra incen-

dios, fugas de gas, sobrecalenta-
mientos. Todo cambió, ya no habla-
mos de equipamientos, hablamos 
de prevención, tranquilidad, cuida-
do. La seguridad dejó de ser reacción 
y pasó a ser prevención.

Cuando protegemos vidas, nuestro 
trabajo vale mucho más.

EL CAMBIO NO ES EL PROBLEMA, 
ES LA OPORTUNIDAD
Muchas empresas vieron el cambio 

como una amenaza, pero el cambio 
no viene a destruir el negocio, viene 
a ampliarlo. Más soluciones. Más ser-
vicios. Más valor.

Lo único constante es el cambio y 
ahí está la oportunidad.

Si entendemos lo que el usuario ne-

cesita y entendemos que eso evolu-
ciona permanentemente, entonces 
podemos crecer junto a él.

 
AL FINAL,
EL USUARIO TENÍA RAZÓN
Tenía razón cuando pidió más sim-

pleza, cuando eligió libertad, cuando 
dejó de buscar productos para bus-
car soluciones y cuando empezó a 
exigir prevención y no solo reacción.

Nuestro desafío hoy no es resistir 
ese cambio. Nuestro desafío es acom-
pañarlo.

Porque quien escucha al usuario no 
solo vende más, construye el futuro 
del negocio.

Al final, el usuario tenía razón. Siem-
pre tiene razón.

www.linktr.ee/negociosdeseguridad
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n seguridad electrónica hay 
una tensión constante entre 

lo que se detecta y lo que realmen-
te importa. Durante años, el desa-
fío no fue solo captar eventos, sino 
sostener sistemas que funcionen de 
manera estable, continua y confiable 
en contextos reales. Porque en este 
rubro, la diferencia no está en sumar 
tecnología, sino en lograr que cada 
componente responda cuando tiene 
que hacerlo.

En esa línea, las últimas mejoras en 
el ecosistema Hellgrün apuntan pri-
mero a lo esencial: la base del siste-
ma. El panel Kummert, como el aliado 
más importante de los sistemas de 
seguridad, incorpora una evolución 
clave en su comunicador WiFi. Ya no 
depende de una única red, sino que 
puede gestionar hasta tres conexio-
nes configuradas y alternar automá-
ticamente según disponibilidad y 
calidad de señal. Esto permite soste-
ner la conectividad sin intervención 
manual, incluso ante caídas de red, 
y recuperar la conexión preferida 
cuando vuelve a estar disponible.

A su vez, desde Hellgrün Connect es 
posible visualizar el entorno de redes 
del panel en tiempo real, facilitan-
do configuraciones más precisas y 
diagnósticos remotos sin necesidad 
de visitas técnicas. Incluso en instala-
ciones ya operativas, la transición es 
transparente: el sistema migra auto-
máticamente la configuración exis-
tente. En términos concretos, esto se 
traduce en continuidad de servicio, 
menor dependencia operativa y ma-
yor previsibilidad.

Sobre esa misma lógica de respues-
ta inmediata, se apoya otro de los ele-
mentos que la compañía incorpora 
al mercado, el botón SOS. Pensado 
para situaciones críticas, su simplici-
dad elimina cualquier tipo de fricción 
en el uso. No hay menús ni pasos in-
termedios, la acción es directa. Su 
alcance amplio y su construcción 
robusta lo preparan para entornos 
exigentes, donde lo importante no 

E

es la cantidad de funciones, sino la 
capacidad de actuar sin demoras.

EL ROL DEL SOFTWARE
Pero la seguridad real no se basa 

solo en los componentes sino tam-
bién en un sistema que ordena y 
crea eficiencia. Ahí es donde entra 
Hellgrün Check, más que una apli-
cación, funciona como un punto de 
articulación entre usuario, operador 
y sistema. Centraliza la gestión de 
múltiples alarmas, define accesos 
según perfiles y transforma la co-
municación en un proceso directo, 
visible y en tiempo real.

En ese entorno, los eventos dejan 
de ser notificaciones aisladas para 
convertirse en instancias de interac-
ción concreta. Si ocurre una alerta, 
se trabaja sobre esa alerta. Si el usua-
rio la visualiza, el sistema lo registra. 
Esto reduce tiempos, elimina supo-
siciones y mejora la capacidad de 
respuesta.

Sin embargo, incluso con una ope-
ración profesional persiste un pro-
blema estructural en donde los siste-
mas tradicionales detectan, pero no 
interpretan. Sensores de movimien-
to, apertura o infrarrojos cumplen su 
función, pero no aportan contexto. 
En interiores pueden ser confiables 
bajo ciertas condiciones; en exte-
riores, la incertidumbre aumenta. Y 
ahí es donde aparece el verdadero 

desafío del monitoreo moderno: 
validar si un evento representa una 
amenaza real.

DEL DATO AL CRITERIO:
EL PRÓXIMO PASO
El futuro de la seguridad, entonces, 

no pasa por reemplazar estos dispo-
sitivos, sino por complementarlos 
con más información. En ese camino, 
Hellgrün avanza hacia una integra-
ción más profunda entre hardware 
y software, donde la clave ya no es 
sólo recibir alertas, sino entenderlas.

El próximo paso del sistema apun-
ta justamente a incorporar cámaras 
con analítica e inteligencia artificial 
dentro del mismo ecosistema. La ló-
gica es clara, si un evento se dispara, 
debería poder contrastarse con evi-
dencia que nos de tranquilidad en 
casos de falsas alarmas o que acom-
pañe en caso de peligros reales.

Esto implica trabajar con zonas vir-
tuales, líneas de cruce y reglas confi-
gurables que permiten filtrar qué es 
relevante y qué no. Cuando ocurre 
una alerta, el sistema dará informa-
ción visual suficiente para interpretar 
el contexto en segundos.

No se trata de reemplazar la de-
cisión humana, sino de mejorarla. 
Porque en seguridad electrónica, 
el verdadero diferencial ya no está 
en detectar más, sino en entender 
mejor.

www.hellgrun.com.ar
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Supresión de incendios en baterías de litio

El crecimiento acelerado de los 
sistemas de almacenamiento de e- 
nergía, impulsado por la electrifica-
ción industrial, trae consigo un ries-
go que el sector ya no puede tratar 
como secundario: los incendios en 
baterías de ion-litio.

A diferencia de los incendios con-
vencionales, estos eventos impli-
can combustión en fase gaseosa, 
propagación celda a celda y re igni-
ción retardada tras el fuga térmica. 
Se trata de escenarios que ocurren 
en espacios cerrados, con acceso 
restringido y fuentes de energía 
persistentes, donde los sistemas de 
supresión tradicionales como rocia-
dores o agentes gaseosos a presión, 
presentan limitaciones concretas.

Los generadores de aerosol con-
densado DSPA, fabricados en Holan-
da bajo estándares europeos, están 
diseñados específicamente para 
este tipo de riesgo. Su mecanismo de 
acción interrumpe la reacción quí-
mica en cadena de la combustión y 
mantiene una atmósfera supresora 

estable durante al menos 30 minu-
tos post-descarga, reduciendo sig-
nificativamente el riesgo de re-igni-
ción mientras el equipo permanece 
energizado.

Desde el punto de vista de la insta-
lación, su arquitectura sin presión no 
requiere cilindros, tuberías ni salas 
dedicadas. Los generadores se mon-
tan directamente dentro del recinto 
a proteger, entre ellos contenedores 
BESS, armarios de conversión o gón-
dolas de aerogeneradores, y se inte-
gran con cualquier FACP certificado 
mediante detectores de humo, calor 
u otras tecnologías estándar. Esto los 
hace válidos tanto para obra nueva 
como para proyectos de moderniza-
ción sin necesidad de modificacio-
nes estructurales.

Con una vida útil de 15 años sin 
recargas ni controles de presión, el 
costo de mantenimiento es mínimo 
frente a otras tecnologías. Cuentan 
con certificaciones EN 15276-1, ISO 
15779 y UL 2775, y están homolo-
gados para zonas ATEX. 

DEITRES
+54 223 495-2500
hi@deitres.com
www.citimesh.deitres.com

CityMesh MAX, primer panel con IA para monitoreo de alarmas

El sector de la seguridad electró-
nica vivió un hito fundamental con 
el lanzamiento oficial de CityMesh 
MAX: a poco más de un mes de su lle-
gada al mercado, el impacto ha sido 
excelente, superando las expectati-
vas tanto en adopción tecnológica 
como en respuesta operativa por 
parte de las empresas de monitoreo.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL
APLICADA
La llegada de Maia no fue solo una 

evolución de hardware; fue el de-
but de las primeras funciones de 
nuestra asistente de servicio basada 
en Inteligencia Artificial. Maia llegó 
para transformar la interacción con 
el usuario final, permitiendo que las 
centrales deleguen tareas de soporte 
y consulta en una IA capaz de apren-
der y resolver de forma inmediata.

Junto a Kairon (nuestro operador 
virtual de alarmas), Maia completa 
un ecosistema de “Monitoreo Asisti-
do” que ya permite a las empresas 

reducir su carga administrativa y 
enfocarse en la seguridad real.

Un impacto que se traduce en efi-
ciencia. La recepción por parte de 
la comunidad de seguridad ha sido 
contundente. Las empresas de mo-
nitoreo que ya utilizan CityMesh 
MAX disfrutan de un ecosistema de 
alto alcance y excelente estabilidad. 
Además de asegurar la comunica-
ción de sus clientes armando redes 
mesh (el equipo reporta también 
por 4G y WIFI), los usuarios destacan 
la capacidad de ofrecer un servicio 
diferenciado y moderno, alejándose 
de los modelos de monitoreo tradi-
cionales y estancados.

El futuro es hoy Con CityMesh MAX, 
la Inteligencia Artificial dejó de ser 
una tendencia futura para conver-
tirse en una herramienta de renta-
bilidad diaria. Desde el pasado 11 
de marzo, el monitoreo profesional 
tiene un nuevo estándar: más inte-
ligente, más humano y, sobre todo, 
más eficiente.
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Sensor anticolisión BCT-AX3

El radar de onda milimétrica BCT-
AX3 puede detectar vehículos y per-
sonas al pasar debajo de una barrera 
con una detección precisa y una fácil 
instalación, lo que puede reempla-
zar el detector de bucle inductivo 
tradicional para vehículos terrestres. 
El radar anticaída de la barrera, asi-
mismo, puede controlar con preci-
sión la subida y bajada de la barrera 
mediante el trabajo cooperativo con 
el controlador de la barrera mientras 
se detecta el vehículo.

El sensor está diseñado para evi-
tar colisiones; se instala en la caja 
de la barrera de estacionamiento 
reduciendo costos y tiempo de ins-
talación, detectando el área situada 
debajo del brazo de la barrera, lo que 
garantiza que, si se detecta a per-

sonas o vehículos dentro del área 
de detección, el brazo de la barrera 
no se cerrará, evitando así daños a 
personas o vehículos.

Se ha demostrado que es mucho 
más preciso y conveniente que el 
detector de bucle tradicional y los 
sensores IR que fallan ante incle-
mencias del clima o suciedad. 

Gracias al diseño mejorado que 
integra una app disponible en An-
droid o IOS y través de bluetooth, 
este producto puede distinguir 
con precisión el paso de personas 
y automóviles para evitar daños al 
automóvil, lesiones a personas o 
condiciones de no caída.

Dada su construcción y tecnología 
el radar BCT-AX3 puede funcionar 
bajo cualquier condición climática.
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Alarma HUB PC-1000

Garnet Technology lleva al PC-1000 
a un nuevo nivel, integrando una ar-
quitectura de radiofrecuencia opti-
mizada que se traduce en más alcan-
ce efectivo y mayor estabilidad de 
enlace en instalaciones reales. Con 
Wi-Fi + 4G/3G/2G embebido, 32 
zonas inalámbricas programables 
desde app y vinculación por QR, alta 
capacidad de usuarios y actualiza-
ción automática por nube (FOTA), el 
PC-1000 se consolida como una pla-
taforma lista para hogares, comer-
cios y operaciones de monitoreo.

El PC-1000 incorpora actualizacio-
nes internas en su arquitectura de 
RF (radiofrecuencia) orientadas a 
mejorar la distancia operativa y la 
robustez de comunicación con pe-
riféricos, especialmente en escena-
rios desafiantes: viviendas grandes, 
muros densos, locales con interfe-
rencias o instalaciones con múlti-
ples obstáculos.

A diferencia de otras propuestas 
del segmento “hogar” de uso princi-
palmente automonitoreado, el PC-
1000 está diseñado como un hub 
profesional: bidireccional, super-
visado, con diagnóstico y pruebas 
en tiempo real, y con herramientas 
concretas para instalación, servicio 
y postventa. 

CARACTERÍSTICAS
• Tecnología RF bidireccional y su-

pervisada, con enfoque en confia-
bilidad de enlace. 

• Hasta 220 usuarios en app y buffer 
de eventos para auditoría y traza-
bilidad. 

• Test de dispositivos en tiempo real 
(test de paseo) para validar cober-
tura en obra. 

• FOTA: actualización automática de 
firmware vía nube, manteniendo 
el sistema al día sin intervención 
compleja. 

• Batería Li-ion integrada para con-
tinuidad ante cortes. 

DESTACADOS TÉCNICOS
• RF 433.92/434 MHz, comunicación 

bidireccional y supervisada. 
• Wi-Fi + 4G/3G/2G embebido, mi-

cro-SIM. 
• 32 zonas, 64 controles/botones, 

PGMs inalámbricas para automa-
tización del hogar, compatibilidad 
con periféricos de la plataforma. 

• Sirena interna y soporte de sirenas 
inalámbricas. 

• Vinculación de dispositivos por QR.
• Test de paseo en tiempo real.
• Diagnóstico inmediato de nivel de 

señal.
• Programación remota vía app.
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La movilidad eléctrica dejó de ser una
promesa para convertirse en una reali-
dad. El parque automotor nacional in-
corpora de manera sostenida vehículos
eléctricos e híbridos enchufables, gene-
rando una demanda creciente de infra-
estructura de carga que el mercado local
aún no puede satisfacer. Para Cygnus
Electronics, este escenario representa
una oportunidad natural de expansión.
La misma red de distribuidores, integra-
dores y clientes del rubro de la seguri-
dad electrónica se encuentra hoy ante la
necesidad de incorporar soluciones de
carga confiables, con respaldo técnico
local y estándares de calidad comproba-
dos. Con desarrollo e ingeniería propios,
Cygnus está en condiciones de ofrecer
exactamente eso.

CARGADORES EV:
ESTÁNDAR Y TECNOLOGÍA
Los cargadores para vehículos eléctricos
-conocidos técnicamente como EVSE-
son dispositivos que suministran ener-
gía de forma controlada y segura a la ba-
tería del vehículo. Existen distintos
niveles de carga según la potencia en-
tregada: desde la carga lenta domiciliaria
hasta la carga rápida en corriente conti-
nua para uso público en sitios con infra-
estructura eléctrica adecuada. Argentina
comparte con Europa el estándar CCS2
(Sistema de Carga Combinado Tipo 2),
actualmente el más adoptado a nivel
mundial y el dominante en nuestro país.
Su principal ventaja es que integra en un
único conector la compatibilidad con
carga lenta y rápida, cubriendo así la

gran mayoría de los vehículos eléctricos
disponibles en el mercado local. Cygnus
desarrolló toda su línea bajo este están-
dar, garantizando compatibilidad y vi-
gencia tecnológica.

LÍNEA DE PRODUCTOS CYGNUS EV
La línea de cargadores Cygnus trabaja en
corriente alterna con conector Tipo 2,
orientada al uso privado en entornos re-
sidenciales y corporativos. Cuentan con
certificación de Seguridad Eléctrica TUV
y UL. Se presentan dos modelos portáti-
les: uno monofásico de hasta 2,2 kW con
enchufe doméstico de 10A, pensado
para quienes buscan una solución de en-
trada sin necesidad de instalación adi-
cional, y un segundo modelo trifásico de
hasta 11 kW con adaptadores intercam-

Nueva línea de Cargadores
para vehículos eléctricos

Con oportunidad de expandir el mercado y seguir consolidándose como una de las empresas referentes
del sector, Cygnus Electronics presenta su línea de cargadores para vehículos eléctricos, un segmento

automotor que comienza a desarrollarse de manera sostenida en el país.



biables compatibles con los distintos to-
macorrientes de potencia del mercado,
modelos CY-EV1-1P10A y CY-EV1-3P16A
respectivamente.
Para instalación fija, la línea de montaje
en pared -Wall Box- ofrece versiones mo-
nofásicas de hasta 7 kW (CY-EV2-7KW) y
trifásicas de 11 y 22 kW (CY-EV2-11KW;
CY-EV2-22KW), los dos primeros con
cable de carga incluido; el último con
socket tipo 2 cubriendo desde el garaje
de casa hasta el uso corporativo de alta
demanda, también permiten gestionar la
carga desde la App “Tuya”.
La oferta se completa con una línea de
cables de carga monofásicos y trifásicos
en distintas potencias y longitudes, abar-
cando ampliamente la diversidad de ne-
cesidades del mercado nacional.

SOBRE CYGNUS ELECTRONICS
Con más de 20 años de trayectoria en el
mercado nacional de la seguridad elec-
trónica, Cygnus Electronics se consolidó
como una empresa líder en el sector. Su
historia no es solo la de una compañía
que creció, sino la de una organización
que supo anticiparse al futuro: hace más
de cinco años incorporó un sistema de
energía solar On-Grid en su sede central,
construyó su edificio con ventanas im-
portadas de Alemania con bloqueo de
rayos UV para reducir el consumo de co-
rriente eléctrica en verano y tomó la de-
cisión de convertir íntegramente su flota
de reparto a utilitarios 100% eléctricos.
Cada una de estas acciones refleja una
visión clara: eficiencia, auto sustentabili-
dad y consumo responsable de los re-
cursos. Es esa misma visión la que hoy la
lleva a dar un nuevo paso, esta vez hacia
la infraestructura de carga para vehícu-
los eléctricos.

Casa Central: Luis M. Campos y Acc. Oeste Colectora Sur Gral Rodriguez - Bs. As.
(54 11)5277-4441 / 5278-0022 -  info@cygnus.la 

mailto:info@cygnus.la
www.cygnus.la
https://maps.app.goo.gl/nYSgPSFXLEXKCQ9v6
www.bigdipper.com.ar
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El modelo CARato propone una tercera vía: cobrar precios altos y ser 
percibido como la opción más conveniente. Una estrategia que ya están 
aplicando los mejores proveedores de la industria.

NegociAcción

¿Vender caro o barato?
El dilema que puede hundir (o salvar) a su empresa de seguridad
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En el negocio de la segu-
ridad, el precio suele ser un 
campo de batalla permanen-

te. Alarmas, monitoreo, vigilancia, 
ciberseguridad: tarde o temprano, 
muchos proveedores terminan re-
curriendo a descuentos para cerrar 
operaciones.

El resultado es conocido: márgenes 
que se achican, clientes poco fieles y 
una competencia centrada exclusi-
vamente en quién cobra menos.

Pero existe una tercera vía. Una que 
no obliga a elegir entre rentabilidad 
y volumen. Se llama CARato: vender 
caro y resultar barato.

CARato implica vender a un precio 
superior al promedio de los compe-
tidores que apuntan al mismo seg-
mento, y aun así ser percibido como 
una opción conveniente. 

Esta percepción se logra cuando el 

cliente comprende, desde el primer 
momento, los beneficios futuros de 
la propuesta.

EL DILEMA QUE ENFRENTA
TODA EMPRESA DE SEGURIDAD
Imaginemos dos empresas de 

monitoreo de alarmas. La primera 
compite agresivamente en precio: 
abonos mensuales bajos, sin costo 
de instalación, descuentos por refe-
ridos. Tiene muchos clientes, pero 
también alta rotación y márgenes 
mínimos. La segunda cobra un 30% 
más que el promedio del mercado, 
tiene menos clientes, pero una tasa 
de renovación altísima y rentabili-
dad sólida.

¿Cuál de las dos está mejor posicio-
nada para el largo plazo? 

La respuesta parece obvia. Sin em- 
bargo, la mayoría de las empresas 
del sector sigue eligiendo el camino 
del precio bajo. ¿Por qué? Porque es 
el más fácil de justificar, aunque no el 
más inteligente.

La trampa del precio bajo es seduc-
tora: genera la sensación de estar 

N
ganando clientes y siendo competi-
tivo. Pero, en realidad, lo que ocurre 
es una lenta erosión de la propuesta 
de valor.

Y cuando todos bajan precios, na- 
die gana.

¿QUÉ ES EL MODELO CARATO?
CARato es un concepto que descri-

be algo que los mejores proveedo-
res ya practican: vender a un precio 
superior al promedio del mercado 
y, aun así, ser percibidos como la 
opción más conveniente.

No se trata de inflar precios ni de 
exagerar beneficios. Se trata de 
lograr que el cliente entienda qué 
está comprando realmente: no un 

Ariel Baños
Economista - Fundador de 
Fijaciondeprecios.com

n

Aspecto Caro Barato CARato

Margen unitario Alto Bajo Alto

Nivel de ventas Bajo Alto Intermedio

Riesgo guerra de precios Bajo Alto Bajo

Enfoque comercial Corto plazo / transaccional Corto plazo / transaccional Largo plazo / Relacional

Percepción del cliente “El precio asusta” “Es barato, pero desconfío” “¡Vale lo que cuesta!”



< 71

NegociAcción

dispositivo ni un abono, sino tranqui-
lidad, protección patrimonial, reduc-
ción de riesgos y continuidad opera-
tiva.

CARato  (adj.): “Dicho de algo que se 
percibe inicialmente como de precio 
alto, pero que, al conocer su verdadero 
valor, resulta ser barato o más conve-
niente de lo imaginado”.

La frase que resume esta filosofía es 
simple: “lo caro sale barato”.

LAS TRES ESTRATEGIAS DE 
PRECIO: UNA COMPARACIÓN
 ¿Dónde quiere posicionarse su em-
presa? En la tabla se resumen las 
diferencias entre las tres opciones 
disponibles:

La estrategia CARato no es un pun-
to intermedio entre caro y barato: es 
una categoría propia, donde precio 
alto y percepción de conveniencia 
conviven gracias a una comunica-
ción de valor efectiva.

CARATO EN ACCIÓN: EJEMPLOS
 DEL SECTOR SEGURIDAD
Ejemplo 1: El sistema de monitoreo 

que “cuesta demasiado”
Un integrador de seguridad elec-

trónica ofrece sistemas de CCTV 
con análisis de video inteligente. Su 
precio de instalación es tres veces 
superior al de soluciones básicas. 
Muchos prospectos lo descartan al 
ver el presupuesto.

El problema no es el precio, sino 
cómo se presenta la propuesta. 
Cuando el integrador comenzó a 
cuantificar el costo de un robo no 
detectado, la pérdida promedio por 
incidente, el costo del tiempo impro-

ductivo posterior y el impacto en el 
seguro, el panorama cambió por 
completo. 

El cliente dejó de comparar el pre-
cio del sistema contra cero, y empe-
zó a compararlo contra el costo real 
de no tenerlo.

Resultado: tasa de cierre más alta, 
sin bajar el precio. Ese integrador 
vende CARato.

Ejemplo 2: La empresa de vigilancia 
privada

Una empresa de seguridad priva-
da cobra un 35% más que las alter-
nativas del mercado. Su argumento 
no es “somos mejores”, sino algo 
más concreto: tiempo de respuesta 
garantizado por contrato, capacita-
ción certificada de su personal, his-
torial documentado de incidentes y 
resoluciones, y cobertura de respon-
sabilidad civil ampliada.

Cuando un cliente evalúa contratar 
vigilancia barata y luego enfrenta un 
incidente —robo, accidente, con-
flicto con un empleado del provee-
dor— los costos legales, materiales 
y de imagen pueden ser devastado-
res. La empresa que vende CARato 
lo sabe, lo comunica y lo garantiza 
por escrito.

Sus clientes no sienten que pagan 
más. Sienten que invierten bien. Esa 
empresa vende CARato.

¿CÓMO EMPEZAR
A VENDER CARATO?
La transición hacia una estrate-

gia CARato no requiere cambiar el 
producto ni subir precios de golpe. 
Requiere cambiar la conversación 
con el cliente.

 Aquí, tres pasos fundamentales:
1. Seleccione a sus clientes: No todos 

los clientes son rentables. Los que
compran solo por precio nunca
valorarán su propuesta. Enfoque
sus esfuerzos en quienes sí com-
prenden el valor.

2. Identifique los beneficios de su
propuesta: ¿Qué riesgos evita su 
solución? ¿Qué costos reduce? 
¿Qué problemas previene? Cuan-
tifíquelos con datos reales.

3. Comunique valor, no característi-
cas: Al cliente no le importa la reso-
lución de las cámaras ni la marca
del panel de alarma. Le importa
qué problema resuelve y qué tran-
quilidad le brinda.

PARA PROFUNDIZAR
EN ESTAS IDEAS
Los conceptos desarrollados en 

este artículo forman parte de CARa-
to: Venda caro y resulte barato. 

Una guía práctica para empresas, 
gerentes comerciales y emprende-
dores que quieren mejorar su renta-
bilidad sin depender de descuentos.

Disponible en Mercado Libre para 
Argentina y en Amazon a nivel inter-
nacional.

SOBRE EL AUTOR
Ariel Baños es especialista en es- tra-

tegia de precios y fundador de Fija-
ciondeprecios.com. 

Asesora a empresas en América Lati-
na en pricing, rentabilidad y propuesta 
de valor. Es conferencista internacio-
nal y autor de múltiples publicaciones 
sobre cómo vender mejor sin compe-
tir por precio. 
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Negocios Tecnológicos

Negocia para crecer, no para perder
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Negociar no es salvar una venta, es blindar la rentabilidad, la autoridad y la proyección futura. Lo que 
se entrega sin estrategia hoy, mañana costará crecimiento. Cuando cerrar ventas no es sinónimo de 
crecimiento.

Acuerdos que potencien

“

Matías Guasco 
autor de “Negocios tecnológicos” 
+ 54 9 11 5763-5224 
libronegociostecnologicos@gmail.com

Negociar no es cerrar acuerdos, es 
construir futuro”. 

En el mundo de la tecnología, mu-
chos profesionales negocian como si 
el objetivo fuera simplemente salir 
“hechos”. Y lo más preocupante es 
que creen que lo están logrando. 
Pero si el resultado de una nego-
ciación es un cliente confundido, 
un margen reducido o una solución 
desvalorizada, no es un acuerdo, es 
una pérdida silenciosa que, tarde o 
temprano, pasa factura.

Negociar no es una instancia aislada 
del proceso comercial, es el momen-
to donde se consolida o se destruye 
todo lo construido; es el punto de 
quiebre donde se define cómo será 
percibida la propuesta, cuánto poder 
se conservará y qué tan rentable será 
el negocio en los próximos meses y 
años. Y, sin embargo, sigue siendo la 
parte menos entrenada en la mayoría 

de las áreas comerciales del sector 
tecnológico.

Muchos siguen entrando a una ne-
gociación con mentalidad de “salvar 
la venta” cuando en realidad debe-
rían hacerlo con mentalidad de “ha-
cer crecer el negocio”. Lo urgente no 
es aprender a ceder menos, lo urgen-
te es dejar de negociar como si la meta 
fuera evitar que el trato se caiga. Esa 
lógica defensiva conduce a decisio-
nes tibias, ofertas desbalanceadas y 
relaciones comerciales que comien-
zan desalineadas desde el inicio.

El gran error es pensar que negociar 
bien es sinónimo de cerrar rápido o 
de hacer concesiones que “dejen 
conforme” al otro. Pero negociar bien 
es algo muy distinto: es llegar a un 
acuerdo que potencie, no que limite. 
Que abra puertas, no que las cierre. 
Que construya credibilidad, rentabi-
lidad y posibilidades de expansión. 
Si no logra eso, es una derrota ma-
quillada.

¿Y cómo se logra negociar con vi-
sión de crecimiento? Empezando 
por entender una verdad incómo-
da: todo lo que no se definió antes 
de sentarse a negociar, se negocia 
en contra.

Si no se definió con claridad el valor 
de la solución, si no se dejó en claro 
qué hace diferente a la propuesta, 
si no se establecieron límites desde 
el inicio, la negociación se convierte 
en una cancha inclinada hacia el lado 
del cliente. Y eso es terreno fértil para 
pedidos especiales, descuentos for-
zados y condiciones que luego serán 
una trampa operativa o comercial.

En lugar de pensar la negociación 
como una etapa final, debería verse 
como el reflejo de todo el proceso 
previo. Si el cliente llega al momento 
de decidir sin entender la urgencia 
del problema, el valor de la solución 
y el diferencial frente a otras opcio-
nes, entonces se entrará a negociar 
sin poder. Y quien negocia sin poder, 
termina cediendo más de lo que pue-
de sostener.

Por eso, en el libro se propone un 
enfoque práctico para evitar que la 
negociación se convierta en un cam-
po de pérdidas estratégicas. Se llama 
“El marco de los 3 activos” y define lo 
que nunca se debe entregar sin una 
lógica clara: el margen, la autoridad 
y la escalabilidad.

El margen  de gananciano es solo 
una cuestión de precio, es la energía 
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que mantiene vivo al negocio. Es lo 
que permite reinvertir, sostener cali-
dad, pagar buenos sueldos, mejorar 
procesos, capacitar equipos. Cada 
descuento sin una razón estratégica 
es una bomba de tiempo que explota 
en forma de desgaste, sobrecarga o 
estancamiento.

La autoridad es más invisible, pero 
igual de poderosa. Si se pierde res-
peto durante la negociación, se en-
tra en una relación desequilibrada. 
El cliente comienza a tratar al pro-
veedor como un ejecutor, no como 
un socio estratégico. Y eso termina 
costando más esfuerzo, más recla-
mos y más dependencia emocional 
del contrato.

La escalabilidad es lo que hace via-
ble el negocio a largo plazo. Si lo que 
se cierra es una excepción que no se 
puede replicar con otros clientes, lo 
que se construyó no es una solución, 
sino una trampa. Y el tiempo inverti-
do ahí no va a servir como base para 
crecer, sino como advertencia para 
no repetir.

Negociar para crecer significa cui-
dar estos tres activos como si fueran 
no negociables. ¿Eso implica que 
nunca se puede ceder? Por supues-
to que no. Pero sí implica que cada 
concesión debe tener un propósito 
estratégico. Si se concede algo, debe 
ser a cambio de un beneficio real: un 
caso de éxito público, una entrada a 
otro segmento, una relación de lar-
go plazo o una ventaja competitiva 
concreta.

No se debe ceder por miedo a per-
der, se debe ceder cuando se tiene 
claro lo que se gana a cambio.

Otra habilidad clave es saber usar 
el silencio. Muchos profesionales 
del sector se incomodan cuando el 
cliente no responde o lanza una ob-
jeción en una reunión. Y entonces, 
llenan ese silencio con explicaciones 
innecesarias o incluso con concesio-
nes que nadie pidió. Pero el silencio 
no siempre es sinónimo de rechazo. 
Muchas veces es procesamiento, o 
incluso estrategia. Y quien lidera la 
negociación no necesariamente es 
quien más habla, sino quien más 
claridad tiene sobre lo que no está 
dispuesto a entregar.

Ahora bien, no confundamos esto 
con inacción. Dejar pasar semanas 
sin contacto, sin seguimiento, sin di-
rección, no es manejar el silencio, es 
abandonar el proceso. Hay que saber 

cuándo un silencio es una táctica que 
se puede aprovechar  y cuándo es un 
estancamiento que debe reactivarse 
con liderazgo.

Si se hizo bien el trabajo previo, si la 
propuesta fue clara, si se comunicó 
con firmeza el valor, entonces llega-
rá el momento de negociar con una 
ventaja invisible pero poderosa: el 
respeto del cliente.

Porque cuando el cliente respeta la 
propuesta, la preparación y la forma 
en que se manejó el proceso, la nego-
ciación no es un campo de batalla. Es 
una instancia de ajuste. Se convierte 
en una alianza. Y las alianzas reales no 
se construyen desde el miedo a per-
der, sino desde la claridad de lo que 
uno vale y de lo que está dispuesto, 
o no, a entregar.

Negocios Tecnológicos
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WorkOn está pensado para reunir la oferta con la demanda de mano de obra especializada del sector.
En otra actividad, en Neuquén, se realizó una nueva edición de Nexo CASEL mientras que en la

Ciudad de Buenos Aires, volvieron las jornadas de CASEL al día.

La Cámara Argentina de Seguridad Electrónica presen-

electrónica.
El encuentro contó con la presencia de entidades como 
la Cámara Argentina de Empresas de Seguridad e In-

-

la Cámara de Empresas de Seguridad de Buenos Aires 

-

herramienta que busca dar respuesta a uno de los prin-
cipales desafíos de la industria: la incorporación de per-

-

-

-

industria de la seguridad electrónica.

del rubro.
Las empresas asociadas a las Cámaras del Sector con-

-
to en la contratación.

del empleo formal en la industria de la seguridad electró-

https://casel.org.ar/workon-casel/

-

encuentro que reunió a representantes de cámaras em-

La apertura contó con la participación del secretario 
-

NEXO CASEL VACA MUERTA
formaron parte del encuentro dirigentes de la Cámara 

-

-

“Tinder” laboral

www.casel.org.ar/workon-casel/
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CÁMARA ARGENTINA
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Con la participación de socios, la Cámara llevó a cabo 
un nuevo encuentro de CASEL al Día, titulado “Actua-

-

Argentina, donde los especialistas Norberto Sosa y 
Diego Stella compartieron un completo análisis sobre 
el contexto macroeconómico argentino, el escenario 

disponibles para las empresas del sector.
Durante la jornada se generó un espacio de intercambio 
enriquecedor, permitiendo a los asistentes profundizar 

toma de decisiones en el actual contexto económico.
Desde CASEL agradecemos a IEB Argentina por la hos-
pitalidad brindada y por su valioso aporte, que contribu-
ye al fortalecimiento y profesionalización de nuestras 
empresas asociadas.
En otra jornada, también el ciclo CASEL abordó la te-
mática “Código QR: Normativa e Implementación”, con 
el objetivo de brindar información clave al sector sobre 
la aplicación de la normativa vigente en materia de Se-
guridad Eléctrica. La jornada contó con la participación 
de empresas fabricantes, importadoras y comercializa-
doras, que se sumaron para conocer en detalle los al-
cances de la resolución que establece la incorporación 
obligatoria del Código QR en productos alcanzados por 
la normativa.
Durante el encuentro se analizaron los principales as-
pectos técnicos y regulatorios vinculados a la imple-
mentación del Código QR, así como las herramientas 
disponibles para facilitar el proceso de adecuación por 
parte de fabricantes, importadores y comercializadores.

CASEL AL DÍA
Ignacio Boudjikanian, de la Dirección Nacional de Re-
glamentos Técnicos, presentó los lineamientos centra-
les de la resolución, su alcance y los criterios de apli-
cación previstos. Por su parte, Bruno Doeyo, Gerente 

-
-

de productos y la generación del Código QR obligato-
rio, brindando precisiones técnicas y recomendaciones 
para su implementación.

-

Asimismo, los representantes de la Agencia de Desa-
rrollo Económico del Neuquén, Luis Allende y Verónica 
Retamal, expusieron sobre programas y normativas 
provinciales orientadas al desarrollo productivo y al 
acompañamiento de las empresas en la provincia.
En este marco, se destacó también la iniciativa de la 
Cadena de Valor Neuquina impulsada por ADENEU, 
orientada a fortalecer el desarrollo de los proveedores 
locales dentro de la cadena de valor de la industria hi-

drocarburífera y minera de la provincia del Neuquén.
El encuentro concluyó con un espacio de networking que 
permitió el intercambio entre empresarios, cámaras y 
representantes institucionales, generando nuevas opor-
tunidades de articulación y fortalecimiento del sector. 
Asimismo, la ronda de negocios boutique facilitó el con-
tacto directo entre los participantes, promoviendo víncu-

comerciales. Este tipo de iniciativas refuerza el compro-
miso de CASEL con el desarrollo federal del sector y la 
generación de espacios que impulsen el crecimiento y la 
integración de las empresas en todo el país.
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Actividad institucional

Agenda federal y proyección sectorial
Durante el último bimestre, la Cámara desplegó una agenda centrada en la

participación institucional, el fortalecimiento del diálogo público–privado

y la proyección del sector en espacios estratégicos.

FINANCIAMIENTO PYME:
HERRAMIENTAS CONCRETAS PARA
EL DESARROLLO EMPRESARIAL
Uno de los hitos más recientes para 

CEMARA fue la realización de un webi-
nar junto a FinanCAME, orientado a 
acercar a las empresas del sector alter-
nativas concretas de financiamiento.

La actividad, realizada el 28 de abril 
en modalidad virtual, contó con la par-
ticipación de más de 25 empresas y 
tuvo como eje central brindar acceso 
a líneas de crédito, programas de asis-
tencia y herramientas de apoyo para 
PyMEs.  

Durante el encuentro se abordaron 
temas como opciones de financia-
miento productivo, líneas vigentes 
de organismos como BNA, BICE y CFI; 
herramientas de incubación y acom-
pañamiento empresarial y estrategias 
para mejorar el acceso al crédito

La iniciativa se enmarca en una línea 
de trabajo clara de la Cámara: acercar 
soluciones prácticas que impacten 
directamente en la competitividad y 
sostenibilidad de las empresas aso-
ciadas.

 
AGENDA FEDERAL
En el plano territorial, CEMARA par-

ticipó de una reunión estratégica con 
autoridades de seguridad de la provin-
cia de Neuquén, junto a otras cámaras 
del sector.

Este tipo de encuentros permiten 
fortalecer el vínculo con organismos 
regulatorios provinciales, acompañar 
procesos de modernización del sector, 
promover estándares homogéneos en 
distintas jurisdicciones y posicionar 
al monitoreo de alarmas dentro de la 

agenda pública.
La reunión se dio en un contexto de 

creciente desarrollo del ecosistema 
de seguridad en la región patagónica, 
donde la articulación público–privada 
resulta clave para consolidar marcos 
operativos eficientes y actualizados.

 
PRESENCIA EN EXPO SEGURIDAD
NEUQUÉN 2026
En el marco de su estrategia de fede-

ralización y cercanía con las empre-
sas del interior, CEMARA confirmó y 
promovió su participación en Expo 
Seguridad Neuquén 2026, uno de los 
encuentros más relevantes del sector 
a nivel regional.

La presencia institucional en este ti- 
po de eventos responde a múltiples 
objetivos, entre ellos fortalecer víncu-
los con actores locales, acompañar el 
desarrollo de mercados regionales, 
promover estándares profesionales en 
todo el país y posicionar a la Cámara 
como referente técnico del sector.

Este tipo de iniciativas consolidan 
una mirada federal de la actividad, cla-
ve para el crecimiento equilibrado de 
la industria.

 
PARTICIPACIÓN EN LA NUEVA LEY 
DE SEGURIDAD PRIVADA DE
SANTA FE
Uno de los ejes centrales del período 

www.cemara.org.ar
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fue la participación de CEMARA en la 
segunda mesa de trabajo por la nue-
va Ley de Seguridad Privada de la pro-
vincia de Santa Fe.

Este espacio reúne a actores públi-
cos y privados con el objetivo de cons-
truir un marco normativo actualizado, 
que contemple nuevas tecnologías 
aplicadas a la seguridad, regulación 
del monitoreo electrónico, estándares 
de calidad en la prestación de servi-
cios y herramientas efectivas de fisca-
lización.

La participación activa de la Cáma-
ra refuerza su rol como interlocutor 
técnico en procesos regulatorios, 
aportando experiencia sectorial para 
el diseño de normativas modernas y 
aplicables.

 
ARTICULACIÓN PÚBLICO–PRIVADA
EN CABA
CEMARA también formó parte de 

la primera reunión de la Mesa Públi-
co-Privada de Seguridad en la Ciudad 
de Buenos Aires, un ámbito orientado 
a fortalecer la coordinación entre el 
sector empresarial y las autoridades 
regulatorias.

Este tipo de espacios permiten ca- 
nalizar problemáticas operativas del 
sector, generar instancias de diálo-
go directo con el Estado, trabajar en 
soluciones conjuntas y mejorar la im- 
plementación de normativas vigentes.

La participación en esta mesa reafir-
ma el compromiso de la Cámara con 
una agenda de trabajo colaborativa y 
orientada a resultados concretos.

 
CONTINUIDAD ESTRATÉGICA:
INSTITUCIONALIDAD Y
REPRESENTACIÓN SECTORIAL
Las acciones desarrolladas durante 

los últimos 60 días reflejan una línea 
de continuidad en la estrategia de 
CEMARA, basada en tres pilares:

• Incidencia institucional, partici-
pando activamente en procesos regu-
latorios clave

• Presencia territorial, acompañan-
do el desarrollo del sector en distintas 
regiones del país

• Articulación sectorial, promovien-
do espacios de diálogo y construcción 
colectiva

Este enfoque permite a la Cámara sos-
tener un rol protagónico en un contexto 
de transformación, donde la seguridad 
electrónica demanda marcos regulato-
rios dinámicos y una creciente profesio-
nalización.

PROYECCIÓN
De cara a los próximos meses, CEMA-

RA continuará profundizando su partici-

pación en ámbitos técnicos, institucio-
nales y comerciales, con el objetivo de 
consolidar una industria más integra-
da, moderna y competitiva.

El trabajo reciente confirma una ten-
dencia clara: el fortalecimiento del sector 
depende, en gran medida, de la capaci-
dad de sus instituciones para represen-
tar, articular y anticipar los desafíos de 
una actividad en constante evolución.
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En el marco de la reciente sanción de la Ley de 
Seguridad Privada de Santa Fe, se llevó a cabo la 
primera mesa de trabajo institucional destinada 
a dar inicio a su proceso de reglamentación. Este 
encuentro representa un paso clave para el sec-
tor, luego de diversas instancias previas de análisis 
técnico y articulación entre actores involucrados.
La jornada contó con la participación de represen-
tantes de cámaras del sector de la seguridad elec-
trónica y el monitoreo, junto a autoridades del Mi-
nisterio de Seguridad de la Provincia, consolidando 
un espacio de diálogo público privado orientado a 

PRESENTE EN LA MESA DE TRABAJO POR LA SEGURIDAD PRIVADA

Durante febrero y marzo de 2026, CERSAT conso-
lidó su rol como referente del sector de la seguri-
dad electrónica y el rastreo satelital en Argentina, 
impulsando iniciativas orientadas a la profesionali-
zación, la innovación tecnológica y la articulación 
público-privada.

Uno de los ejes centrales del período fue la par-
ticipación activa de CERSAT en distintos espacios 
de diálogo con organismos públicos, orientados a 
la actualización y fortalecimiento del marco re-
gulatorio, entre ellos la primera mesa de trabajo 
para la reglamentación de la Ley de Seguridad 
Privada. En este espacio, CERSAT presentó aportes 
concretos vinculados a procedimientos operativos, 
protocolos de despacho y estándares de control, 
reafirmando su compromiso con una regulación 
profesional y eficiente.
Asimismo, participó en la mesa de trabajo convo-
cada por la Subsecretaría de Registro y Seguridad 

Privada, donde se abordaron temas estratégicos 
como la implementación de un nuevo sistema de 
registración, la integración con el sistema 911 y la 
posible actualización del Decreto Reglamentario 
1897/02. 
En la Ciudad Autónoma de Buenos Aires, en tanto, 
estuvo presente en la reunión mensual del Ministe-
rio de Seguridad y en la Provincia de Buenos Aires, 
participó de la segunda mesa de trabajo para el 
desarrollo de un nuevo decreto reglamentario, con 
el objetivo de avanzar hacia un modelo de regula-
ción moderno, que fortalezca la integración entre 
el monitoreo privado y el sistema de emergencias.

A través de su participación en mesas de trabajo 
institucionales, el desarrollo de estándares técnicos 
y la difusión de soluciones innovadoras, la Cámara 
continúa promoviendo un ecosistema más integra-
do, eficiente y alineado con los desafíos actuales 
del sector.

la construcción de una normativa sólida y aplicable. 
En representación de CERSAT participó Guillermo 
Estrella, de Seguimiento Global SRL.
Durante el encuentro, se presentaron distintos apor-
tes técnicos por parte del sector, destacándose el 
compromiso con el fortalecimiento de los meca-
nismos de control y la mejora operativa, así como 
observaciones orientadas a garantizar una regla-
mentación viable y eficaz. Asimismo, se propuso la 
implementación de un protocolo operativo previo al 
despacho de móviles de comando, como herramien-
ta clave para optimizar la respuesta ante eventos.

ARTICULACIÓN INSTITUCIONAL Y DESARROLLO NORMATIVO

maito:info@cersat.com.ar
www.cersat.ar


La Cámara participó de Expo Seguridad Neuquén 
2026, evento que reunió a más de 50 empresas, 
especialistas y actores estratégicos de toda la re-
gión patagónica, consolidándose como uno de los 
encuentros más relevantes para el sector de la se-
guridad electrónica.
En este contexto, CERSAT reafirmó su rol como en-
tidad referente a nivel nacional, impulsando el de-
sarrollo, la innovación y la profesionalización del 
sector. La exposición se constituyó como un espa-
cio clave para el intercambio de conocimientos, la 
actualización técnica y la generación de nuevas 
oportunidades de negocio, en un entorno dinámico 
orientado al fortalecimiento del ecosistema de la 
seguridad.
Como parte de su agenda institucional en la pro-
vincia, CERSAT mantuvo una serie de reuniones es-
tratégicas con autoridades del Gobierno de Neu-
quén y representantes de distintas cámaras del 
sector, entre ellas CASEL, CEMARA y CEMERA. Estos 
encuentros permitieron avanzar en el análisis de 
los principales desafíos de la industria, así como en 
la identificación de oportunidades para su creci-
miento y consolidación.
Durante una audiencia con funcionarios provincia-
les, se presentó una plataforma digital destinada a 
optimizar los procesos de habilitación de empresas 
y personal de seguridad privada. Esta herramienta 
apunta a modernizar la gestión, mejorar los están-
dares de control y fortalecer la transparencia, en 
línea con las demandas actuales del sector.
Asimismo, la entidad participó en una reunión con el 
Ministro de Infraestructura de la Provincia de Neu-

PRESENCIA FEDERAL Y DESARROLLO DEL ECOSISTEMA

@cersat_argentina            /cersat_argentina

quén, en la que se abordaron líneas de trabajo vin-
culadas a la incorporación de tecnologías de segu-
ridad electrónica en proyectos de infraestructura y 
planificación territorial. En este marco, se destacó 
la importancia de la articulación entre el sector pú-
blico y privado para el desarrollo de políticas que 
promuevan entornos más seguros y eficientes.
La agenda de actividades incluyó también la orga-
nización de la Ronda de Negocios realizada el 26 
de marzo, un espacio estratégico orientado a for-
talecer la vinculación entre empresas, instituciones 
y actores locales. Esta iniciativa permitió fomentar 
el intercambio, generar nuevas oportunidades co-
merciales y consolidar alianzas que contribuyen al 
crecimiento del sector en la región.
La participación de CERSAT en Expo Seguridad 
Neuquén 2026 y en las actividades instituciona-
les desarrolladas en la provincia refleja una visión 
federal, enfocada en la integración, la innovación 
tecnológica y el fortalecimiento de la seguridad 
electrónica en todo el país.

CERSAT impulsó la difusión de herramientas innova-
doras como Wapi Firma, una solución de firma di-
gital a través de WhatsApp que permite gestionar 
documentación con validez legal de forma ágil, 
segura y accesible.
Un avance significativo en la digitalización de pro-
cesos, permitiendo reducir tiempos operativos, mini-
mizar errores administrativos y mejorar la experien-
cia del usuario. Su implementación facilita la gestión 
de contratos, altas de servicio y documentación le-
gal, integrando validación de identidad, biometría 
y trazabilidad digital.
En el marco del convenio con CERSAT, los socios 
pueden acceder a beneficios exclusivos, promo-
viendo así la adopción de soluciones que optimi-

TRANSFORMACIÓN DIGITAL Y NUEVAS SOLUCIONES

cen la operatoria y acompañen la transformación 
digital del sector.

www.instagram.com/cersat_argentina/
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Reflexiones sobre escenarios de crisis en los Centros Receptores de Alarmas a la luz de las normas 
IRAM. Cómo evitar la pérdida de información cuando las comunicaciones, por factores externos, 
comienzan a degradarse. 

Opinión Profesional

Cuando la operación entra en 
contingencia
Los sistemas no son infalibles y ponen a prueba el servicio
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n los Centros Receptores de 
Alarmas (CRA), la continuidad 

operativa suele pensarse desde la 
infraestructura, la redundancia y la 
disponibilidad interna. Sin embargo, 
cuando la operación entra en contin-
gencia, la experiencia muestra que 
el verdadero límite no siempre está 
dentro del sistema, sino en las redes 
que lo vinculan con el exterior.

Hay situaciones en las que la opera-
ción deja de ser la habitual.

No se trata ni de un pico de señales 
ni de una falla puntual, sino de un mo-
mento en el que, de golpe, las con-
diciones normales dejan de existir.

Un corte masivo de energía, acom-
pañado por una tormenta intensa, 
puede transformar en minutos un 
entorno controlado en un escenario 
completamente distinto.

No es una elucubración. Esto ha 
ocurrido de manera verificable en 
nuestro país. El apagón generaliza-
do del domingo 16 de junio de 2019, 
Día del Padre, afectó a gran parte de 
la Argentina y países limítrofes, de-
jando en evidencia el impacto que 
pueden tener estos eventos cuando 
afectan simultáneamente múltiples 
infraestructuras.

Situaciones como esa no solo pu-
sieron a prueba la operación de los 
CRA, sino que también permitieron 
incorporar estas experiencias en el 
desarrollo normativo, particular-
mente en aspectos vinculados a la 
gestión operativa contemplados en 
la IRAM 4174-2.

Desde el punto de vista del riesgo, 
estos escenarios muestran que no 
es un único evento el que genera el 
problema, sino la superposición de 
factores que, al coincidir, superan la 
capacidad de respuesta del sistema.

Corte de energía, degradación de las 
comunicaciones o aumento abrupto 
de la demanda operativa, cada uno 
deestos eventos  puede ser gestiona-
ble por separado. El problema apare-
ce cuando coinciden.

Ahí es donde el sistema muestra 
sus límites: ¿qué pasa cuando el CRA 
sigue funcionando, pero empieza a 
perder la información que recibe?

Para quienes no están familiarizados 
con el término, un Centro Receptor de 
Alarmas es el lugar donde se reciben 
y gestionan señales provenientes de 
sistemas instalados en inmuebles.

Esa capacidad depende de algo que 
el CRA no controla completamente: 
la conectividad.

El centro de recepción puede soste-
ner su operación interna con energía 
y sistemas funcionando, pero si las re-
des de telecomunicaciones fallan la 
información deja de llegar. Primero 
de forma intermitente, después de 
manera parcial y en algunos casos, 
directamente deja de llegar. En ese 
escenario, el CRA no se apaga, pero 
empieza a perder visibilidad, no por 
una falla interna, sino por la depen-
dencia de infraestructuras externas.

Esto obliga a hacer una distinción 
que no siempre está presente: la con-
tinuidad operativa no es lo mismo 
que la continuidad del servicio.

Un CRA puede seguir funcionando 
desde el punto de vista técnico, pero 
perder su capacidad efectiva de mo-
nitoreo cuando la señal se interrum-
pe o no llega.

Las normas IRAM 4174-1, 4174-2 y 

4174-3 establecen condiciones claras 
en materia de disponibilidad, organi-
zación y continuidad. Sin embargo, 
en situaciones de crisis, la principal 
vulnerabilidad no siempre está den-
tro del centro de monitoreo, sino en 
aquello que lo conecta con el exterior.

No se trata de una falla de las nor-
mas, sino de un límite propio del 
sistema.

Por eso, el concepto de contingen-
cia no debería entenderse como algo 
excepcional, sino como una condi-
ción posible de la operación.

En esos escenarios, la operación 
cambia: se trabaja con menos infor-
mación, mayor incertidumbre y bajo 
presión. Esto también impacta en la 
expectativa del usuario, que asume 
que el sistema siempre va a funcio-
nar y que tendrá respuesta ante cual-
quier evento.

En condiciones normales, esa ex-
pectativa es razonable, pero en si-
tuaciones de crisis entra en tensión 
con la realidad.

La prestación de servicios de mo-
nitoreo no constituye una garantía 
de resultado, sino una obligación 
de medios, orientada a la detección, 
verificación y notificación de eventos 
dentro de las condiciones operativas 
disponibles.

En otros términos, no se trata de 
garantizar que nada ocurra, sino de 
disponer los medios técnicos y ope-
rativos para detectar un evento y 
actuar dentro de los límites posibles 
del sistema.

Asumir esto no debilita el servicio 
sino que lo hace más honesto, por-
que permite entender que la seguri-
dad no es absoluta y que incluso los 
sistemas más robustos pueden verse 
afectados cuando el entorno deja de 
acompañar.
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Lanzamiento de ARENTI en Argentina
Big Dipper presentó oficialmente Arenti en Argentina, una marca enfo-

cada en videovigilancia y soluciones Smart Life para el hogar. Durante la 
capacitación, Leandro Neuss explicó las principales ventajas del ecosistema, 
destacando su diseño orientado al usuario final, la calidad de construcción 
y la integración con asistentes como Alexa y Google Assistant. Uno de los 
diferenciales más importantes es el almacenamiento gratuito en la nube por 
siete días, que permite resguardar clips de eventos detectados sin necesidad 
de contratar una suscripción. Esta función, combinada con detección inte-
ligente de personas, Wi-Fi 6, compatibilidad ONVIF y resoluciones de hasta 
4 MP, posiciona a Arenti como una alternativa práctica para instalaciones 
residenciales.

Se repasaron cámaras de interior y exterior, incluyendo modelos compac-
tos, equipos PTZ, visión nocturna full color y la cámara autónoma Go2T, 
alimentada por batería y panel solar. También se presentaron monitores de 
bebé y dispositivos inteligentes para mascotas. La propuesta se completa 
con la distribución exclusiva de Big Dipper en el país, ofreciendo al canal 
instalador una línea versátil, escalable y con respaldo comercial para desa-
rrollar nuevos proyectos en seguridad y domótica.

SCAN ME 

CYGNUS IP DIRECT: Video IP profesional
Big Dipper presentó Cygnus IP Direct, una solución pensada para llevar 

el video IP profesional al costo de un sistema analógico tradicional. Du-
rante la capacitación se explicó cómo esta propuesta simplifica las insta-
laciones de videovigilancia, reduciendo componentes, tiempos de trabajo 
y puntos de falla. A diferencia de los sistemas analógicos, que requieren 
baluns, fuentes y mayor cableado, IP Direct utiliza tecnología PoE, trans-
mitiendo energía y datos por un único cable UTP conectado directamen-
te al NVR. Esto permite una instalación más ordenada y segura, con tira-
das de hasta 100 metros por cámara y sin pérdida de calidad de imagen. 
El sistema se destaca por su funcionamiento Plug and Play: el grabador detec-
ta e inicializa las cámaras automáticamente, sin configuraciones complejas. 
Las cámaras incorporan conectores RJ45 con sellado hermético, mejorando 
la protección frente a la intemperie y reduciendo la necesidad de cajas es-
tancas. Además, la línea ofrece modelos de 2MP, visión infrarroja, luz blanca 
para imagen a color y micrófono integrado en los equipos identificados con 
la letra “A”. La propuesta se completa con detección inteligente de figura hu-
mana, compatibilidad con analíticas avanzadas y gestión remota mediante 
Cygnus Mobile Viewer y Star4Live. 

SCAN ME 

Soluciones para espacios aéreos y protección anti-drones
Big Dipper presentó las soluciones Cygnus para espacios aéreos y protec-

ción anti-drones, una línea orientada a la detección, seguimiento y neutraliza-
ción de drones no autorizados en entornos sensibles. Durante la capacitación, 
Franco Davicino explicó cómo el crecimiento del uso de drones comerciales 
y recreativos plantea nuevos desafíos para infraestructuras críticas, predios 
corporativos, eventos y organismos de seguridad. Uno de los puntos centrales 
fue la diferencia entre detectar e inhibir: mientras la detección identifica seña-
les de radiofrecuencia sin interferirlas, la inhibición implica una acción activa 
sobre las comunicaciones del dron y está sujeta a regulaciones específicas. 
Durante el encuentro se presentaron distintas soluciones del ecosistema, 
como el detector portátil M2, capaz de identificar la ubicación del dron, el 
operador y el modelo; el detector fijo F10, diseñado para protección peri-
metral; y el equipo M5, que combina detección e inhibición en un formato 
transportable. También se destacó el software de gestión centralizada, que 
permite unificar equipos, definir zonas de alerta y registrar historiales de 
vuelo. La propuesta posiciona a Cygnus como una solución escalable para 
proyectos de seguridad aérea de alta exigencia. 

SCAN ME 

www.youtube.com/watch?v=b8pVcWEMFe8
www.youtube.com/watch?v=ZhEoHzapR5I
www.youtube.com/watch?v=dulOOSzKgLU
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