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on más de 20 años de trayec-
toria en el mercado argentino, 

Big Dipper ha tenido un rol clave en 
el desarrollo y posicionamiento de 
grandes marcas del sector en nues-
tro país.

Hace más de dos años, la compañía 
comenzó a trabajar junto a Hikvision 
en un proceso que fue fortaleciéndo-
se progresivamente y que hoy la po-
siciona como uno de los principales 
importadores y distribuidores de la 
marca. Esta decisión no surgió de un 
día para otro ni fue producto de un 
simple cambio de rumbo. Respondió 
a la necesidad de seguir innovando, 
incorporar nuevas tecnologías y, so-
bre todo, escuchar las demandas de 
las personas y empresas que forman 
parte del mercado de la seguridad 
electrónica.

Big Dipper creció de manera soste-
nida a lo largo de los años: lo que se 
inició en un garage, en el año 2000, 
supo tener su primera edificación 
propia y dedicada en 2010 para arri-
bar a 2024 con la apertura de nuevas 
filiales, en ese entonces Mar del Pla
ta y Tucumán, para 
luego cruzar el Río de la Plata y es
tablecerse en el vecin  Uruguay.

DOS EMPRESAS,
EL MISMO OBJETIVO
La alianza entre Big Dipper y Hik-

vision nació con una premisa clara: 
ofrecer una respuesta integral a las 
necesidades del sector.

Esto implica contar con productos 
robustos, confiables y de calidad; 
equipamiento de altas prestaciones 
y rápida implementación; y herra-
mientas que permitan configurar los 
equipos y brindar un servicio ágil, 

C

Big Dipper + Hikvision: la alianza 
perfecta
Una nueva etapa para seguir evolucionando

Junto al fabricante, el distribuidor renueva su oferta de soluciones, con el compromiso de siempre: 
calidad en sus productos y atención al cliente. Un cuarto de siglo en el mercado habla de la fuerza de 
una marca que apuesta al crecimiento y a las nuevas tecnologías.

profesional y eficiente.

Big Dipper cuenta con un embaja-
dor de Hikvision y vendedores certi-
ficados en la marca, lo que jerarquiza 
la relación y permite brindar asesora-
miento especializado.

A esta estructura se suman la in-

corporación de nueva tecnología en 
el laboratorio y la conformación de 
un nuevo equipo de soporte técnico 
especializado, preparado para asistir 
en la configuración, implementación 
y resolución de las necesidades téc-
nicas de cada proyecto.

Además, el acceso al catálogo com-
pleto de Hikvision permite combinar 
distintas líneas de productos y desa-
rrollar soluciones más amplias y per-
sonalizadas para dar respuestas a los 
proyectos más exigentes.

Todo esto refleja la búsqueda cons-
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tante de Big Dipper por innovar, 
incorporar soluciones novedosas y 
disruptivas y seguir creciendo de ma-
nera sostenida junto a sus clientes y 
partners.

¿QUÉ APORTA HIKVISION AL ÉXITO
 DE ESTA ALIANZA?
Hikvision no solo ofrece cámaras. 

Cuenta con más de 30.000 produc-
tos —y continúa creciendo—, lo que 
convierte a la marca en un aliado es-
tratégico para proyectos de seguri-
dad e integración tecnológica.

Su presencia en más de 150 países, 
sus certificaciones internacionales 
en calidad y seguridad y su respaldo 
global permiten desarrollar solucio-
nes que abarcan desde aplicaciones 
residenciales hasta proyectos de in-
fraestructura crítica.

La marca ofrece, además, garantía 
extendida, soporte técnico especiali-
zado y una tasa de fallas inferior al 1 %.

A esto se suman sus programas de 
partners, con beneficios exclusivos, 
descuentos y herramientas de pre-
venta y marketing, además de cen-
tros de entrenamiento y certificación 
para integradores.

Sus soluciones pueden integrarse 
con software de gestión, analítica de 
video y plataformas en la nube, e in-
cluyen herramientas de personaliza-
ción y diseño que permiten adaptar-
las a las necesidades de cada cliente.

Hikvision también ofrece actuali-
zaciones constantes de firmware y 
software, junto con asistencia técnica 
local y remota.

EN RESUMEN: ¿ ué pueden ofrecerte 
Big Dipper y Hikvision?

La alianza combina el conocimiento 
del mercado local, la estructura co-
mercial y técnica de Big Dipper con 
la innovación, el respaldo global y la 
amplitud de soluciones de Hikvision.

+54 11 5278-0022

info@bigdipper.com.ar

www.bigdipper.com.ar

@bigdippertechnology

/BigDipperCCTV

@BigDipper_Sec

@bigdippertechnology

/bigdippersecurity

/bigdippertechnology

BIG DIPPER

Si todavía no exploró todas las so-
luciones Hikvision que tenemos para 
ofrecer, lo invitamos a visitar

 www.bigdipper.com.ar. 
También puede conocer los produc-

tos y todas las novedades de la marca 
en www.hikvision.com 

Big Dipper invita a sus clientes y ami-
gos a visitarlos del 2 al 4 de septiembre 
en Intersec Buenos Aires 2026, en el 
Predio Ferial La Rural, stand 1E-10, 
para conocer toda nuestra oferta de 
soluciones, conversar con nuestro 
equipo y descubrir todo lo que Big 
Dipper y Hikvision pueden aportar a 
sus próximos proyectos. 

www.linktr.ee/bigdipper
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Getterson presenta
su nueva identidad 
visual

Con más de 60 años de trayectoria en el mercado ar-
gentino de la electrónica, Getterson presenta su nueva 
identidad visual, una actualización que acompaña el 
crecimiento de la empresa y los tiempos actuales.

A lo largo de los años, Getterson amplió su portafo-
lio de marcas, fortaleció su presencia en todo el país 
y consolidó una propuesta basada en el respaldo, la 
disponibilidad de productos y el acompañamiento 
permanente a sus clientes respetando los canales de 
distribución.  

Getterson mantiene el mismo compromiso que nos 
ha caracterizado desde 1963: seguir siendo un aliado 
estratégico y referente para el sector. 

Misma solidez. Misma confianza.

Apuesta por el
conocimiento y el
crecimiento

En seguridad electrónica, la calidad de una instalación 
depende tanto de la tecnología como de quienes la 
hacen posible. Con esa premisa, Hellgrün dio un nue-
vo paso en el fortalecimiento de su ecosistema con la 
presentación de Hellgrün Academy, un programa de 
capacitación y certificación que busca validar los co-
nocimientos técnicos de los instaladores que trabajan 
con la marca en todo el país.

La iniciativa nació con el objetivo de ofrecer una ins-
tancia donde los técnicos puedan demostrar, median-
te una evaluación, que cuentan con las competencias 
necesarias para instalar, configurar y dar soporte al 
ecosistema Hellgrün siguiendo las mejores prácticas 
del sector.

Durante la certificación, los participantes profundiza-
ron en temas como la familia de paneles Kümmert, He-
llgrün Connect, Hellgrün Check, sensores, monitoreo, 
funciones avanzadas y resolución de casos prácticos. 
Pero el diferencial estuvo en el enfoque: no se trató de 
aprobar un examen, sino de acompañar a cada insta-
lador en un proceso de aprendizaje que fortaleciera 
su trabajo diario.

Quienes alcanzaron el puntaje necesario obtuvieron 
su certificación oficial, mientras que aquellos que aún 
deben reforzar algunos conceptos serán convocados a 
nuevas capacitaciones antes de volver a evaluarse. La 
decisión refleja una filosofía poco habitual, el objetivo 
no es entregar certificados, sino garantizar que cada 
profesional cuente con el nivel técnico que la marca 
espera representar en el mercado.

Ese compromiso también se refleja en uno de los 
principales diferenciales de Hellgrün. En una industria 
donde cada vez más empresas reemplazan la atención 
personalizada por chatbots e inteligencia artificial, la 
marca continúa apostando por un servicio técnico 
brindado por personas. Detrás de cada consulta hay 
especialistas que conocen el producto y acompañan a 
los instaladores frente a desafíos reales, generando un 
vínculo de confianza difícil de reemplazar.

A eso se suma otro aspecto que define la identidad 
de la compañía, Hellgrün es una marca 100% argen-
tina, desarrollada para responder a las necesidades 
del mercado local y en constante evolución gracias al 
intercambio permanente con distribuidores, técnicos 
e instaladores.

Esa cercanía también dio lugar a una comunidad que 
hoy es uno de los mayores activos de la empresa. Ins-
taladores de distintas regiones comparten experien-
cias, resuelven dudas y colaboran entre sí para seguir 
creciendo profesionalmente. Hellgrün Academy busca 
consolidar ese espacio, transformando la capacitación 
en un proceso continuo y colaborativo.

Lejos de ser un proyecto aislado, la certificación repre-
senta el primer paso de una propuesta de largo plazo. 
La firma ya trabaja en nuevas capacitaciones y futuros 
recorridos de especialización para seguir fortaleciendo 

Hellgrün Academy

los conocimientos de su comunidad y acompañar la evolu-
ción tecnológica del sector, porque cuando una empresa 
invierte en la formación de quienes instalan sus soluciones, 
no solo mejora la calidad de sus productos en el mercado.

También construye una comunidad más preparada, más 
profesional y mejor conectada para afrontar los desafíos 
de una industria en constante transformación. 

https://elearning.hellgrun.com.ar/
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Empresa fundada y especializada en la aplicación de tecnología para perímetros, Control Inteligente 
Perimetral trabaja de cerca con sus clientes, visitando, realizando relevamientos, respondiendo con-
sultas y gestionando soluciones.

Empresas

La visión de CIP en seguridad 
perimetral
Entrevista a Esteban De Feo, Gerente General, y Pablo Bertucelli, Gerente de I+D

26 >

i el perímetro falla, todo lo de-
más llega tarde. Así nació CIP 

hace más de diez años, con una  
convicción simple: en las grandes 
extensiones, como urbanizaciones 
privadas, barrios cerrados, industrias 
y predios logísticos, la seguridad em-
pieza en el perímetro.

“Desde el principio elegimos espe-
cializarnos en lugar de abarcar todos 
los rubros de la seguridad electróni-
ca: ser muy buenos en un problema 
concreto, proteger perímetros com-
plejos en condiciones reales, con 
sistemas que tienen que funcionar 
de noche, con lluvia, con viento y 
con personas operándolos”, explicó 
Esteban de Feo, Gerente general de 
la empresa. “En seguridad perimetral 
el detalle importa: el tipo de terreno, 
la vegetación, la iluminación, los ac-
cesos, los hábitos del lugar y hasta 
la forma en que trabaja el personal 
de seguridad. “Esa mirada de campo, 
sumada a la decisión de especializar-
nos, marcó nuestra cultura: somos 
una empresa de ingeniería y de ser-
vicio, no de catálogo. Hoy, con más 
de 70 barrios protegidos, esa espe-
cialización es nuestra principal carta 
de presentación”, amplió el directivo.

“Nuestro rubro central es la segu-
ridad electrónica perimetral, enten-
dida como un sistema completo: 
detección, verificación, iluminación, 
comunicaciones y monitoreo tra-

bajando en conjunto. Eso incluye 
cercos eléctricos e inteligentes, ba-
rreras infrarrojas, cámaras térmicas, 
video analítico, cámaras IP, domos 
de seguimiento, sistemas de ilumi-
nación perimetral, redes de fibra 
óptica, búnkeres de monitoreo y 
plataformas para visualizar y gestio-
nar eventos en tiempo real”, explicó 
Pablo Bertucelli, Gerente I+D de Con-
trol Perimetral Inteligente.

“No vendemos equipos sueltos –
amplió- sino que diseñamos arqui-
tecturas de protección donde cada 
tecnología cumple un rol dentro de 
un esquema pensado para detectar 
temprano, verificar rápido y respon-
der con eficiencia. Esa mirada inte-
gral nos permite acompañar a un 
barrio, un club de campo o un parque 
industrial en la dimensión más críti-
ca de su seguridad, es decir el borde 
del predio, con información clara y 
útil para quienes tienen que tomar 
decisiones todos los días”.

- ¿Cuáles son sus principales marcas?
(PB) - Trabajamos con marcas líderes 

del mercado de seguridad electró-

S

nica, principalmente en cámaras, vi-
deo, analítica, redes, plataformas de 
gestión y equipamiento aplicado a 
perímetros, pero nuestra relación 
con la tecnología es de selección, 
no de representación.

(EdF) - El compromiso es con el 
resultado del cliente, para cada pro-
yecto elegimos el equipamiento que 
mejor responde al terreno, al riesgo 
y al presupuesto, y lo respaldamos 
con nuestro servicio. No siempre 
gana el equipo más caro ni el más 
nuevo, sino el que mejor se adapta al 
escenario real: hay proyectos donde 
una cámara térmica es clave, otros 
donde el cerco inteligente es el ele-
mento principal, y otros donde la di-
ferencia está en la integración entre 
detección, video, iluminación y mo-
nitoreo. La marca importa; el diseño 
del sistema y quién lo sostiene en el 
tiempo importan más.

- ¿Distribuidores o proyectos pro-
pios?

(EdF) - Somos una empresa de 
proyectos, no una distribuidora en 
el sentido tradicional. Relevamos, 

0800-888-0036

//cipseguridad.com.ar
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diseñamos, implementamos, ope-
ramos y mantenemos. Y cuando el 
mercado no ofrece una solución a 
la medida del problema, la desarro-
llamos nosotros: integración entre 
sistemas, plataformas de gestión y 
monitoreo, herramientas de análi-
sis de eventos, automatización de 
respuestas, reportes operativos y 
aplicaciones específicas para nece-
sidades que no vienen resueltas de 
fábrica. Ese músculo de desarrollo 
propio es una de las decisiones es-
tratégicas más importantes que to-
mamos como empresa, porque mu-
chas veces el valor no está solamente 
en instalar una cámara o un sensor, 
sino en lograr que ese evento llegue 
correctamente al operador, asociado 
al sector correspondiente, con una 
imagen útil, información clara y la 
menor cantidad posible de falsas 
alarmas.

- ¿Qué servicios ofrecen a sus clien-
tes?

(EdF) - Ofrecemos el ciclo completo 
de venta, que incluye relevamiento, 
diseño de la solución, implementa-
ción, puesta en marcha, capacita-
ción, mantenimiento preventivo y 
correctivo, soporte remoto y presen-
cial, auditoría de sistemas existentes 
y asesoramiento sobre nuevas tec-
nologías. Pero si tenemos que resu-
mir nuestro servicio en una frase, es 
que nos hacemos cargo. El cliente no 
compra equipos, compra un períme-
tro funcionando, con un responsable 
con nombre y apellido del otro lado 
del teléfono.

(PB) - Un perímetro no es algo es-
tático, ya que cambia la vegetación, 
la operación del predio, aparecen 
nuevas zonas críticas y también evo-
lucionan las amenazas. Por eso cada 
proyecto se dimensiona y se costea 
con precisión antes de ejecutarse, y 
esa planificación inicial es la base de 
control durante toda la vida del con-

trato. La relación con nuestros clien-
tes se mide en años, no en órdenes 
de compra: crecemos con ellos, adap-
tamos los sistemas cuando cambia 
su operación y respondemos cuando 
nos necesitan. La idea es que el clien-
te no compre solamente tecnología, 
sino una solución que funcione en 
el tiempo.

- ¿Cómo ven el desarrollo del mer-
cado?

(EdF)- Vemos un mercado que está 
madurando, y eso es una buena noti-
cia. El cliente de hoy es más exigente y 
más informado: ya no compra cáma-
ras, compra resultados. Pide menos 
falsas alarmas, mejor información 
y capacidad de respuesta. Esa exi-
gencia favorece a las empresas que 
invertimos en especialización, inge-
niería y servicio, y deja atrás la lógica 
de instalar equipos y desaparecer. En 
perímetros grandes esto es todavía 
más evidente: no alcanza con llenar 
un predio de cámaras o sensores, 
hay que diseñar una arquitectura de 
detección, verificación y respuesta. 
Ahí aparecen el análisis de video, la 
inteligencia artificial, la integración 
con mapas, la priorización de alarmas 
y la conectividad entre subsistemas. 
También vemos una demanda cre-
ciente de integración: las urbaniza-
ciones y las industrias quieren menos 
sistemas aislados y más plataformas 
que unifiquen la operación, y ahí la 
experiencia acumulada en más de 70 
barrios nos da una posición diferen-
cial: conocemos los problemas reales 
porque los resolvemos todos los días.

- ¿Qué impacto tienen las nuevas 
tecnologías en nuestra actividad?

(EdF) - El impacto es muy grande, 
especialmente por la inteligencia 
artificial, el video analítico y el pro-
cesamiento en el borde. Hoy una 
cámara o un dispositivo ya no tiene 
que limitarse a enviar imagen: puede 
analizar movimiento, clasificar obje-
tos, detectar cruces de línea, mero-
deo, intrusión, dirección de avance 
o permanencia en una zona. Esto 
permite pasar de un esquema donde 
todo depende del operador miran-
do pantallas, a un modelo donde el 
sistema ayuda a filtrar información y 
a destacar lo que realmente merece 
atención. Bien aplicada, la IA pue-
de reducir falsas alarmas, mejorar 
la detección temprana y hacer más 
eficiente el monitoreo.

(PB) - Pero la tecnología por sí sola 
no protege nada, no se trata de po-
ner “IA” como etiqueta comercial. 

Hay que configurarla, entrenarla 
cuando corresponde, ajustarla al en-
torno, medir si realmente mejora la 
operación y capacitar a las personas 
que la usan. Nosotros incorporamos 
estas herramientas también puertas 
adentro, en nuestros propios proce-
sos, porque no se puede ofrecer in-
novación sin practicarla.

- ¿Compite el mercado principal-
mente por precio, o la calidad del 
producto y del servicio pesan cada 
vez más?

(EdF) - El precio siempre va a estar en 
la conversación, sobre todo en nues-
tro país. Pero en seguridad perimetral 
la experiencia enseña rápido, un siste-
ma barato mal diseñado es el más caro 
de todos, porque se paga dos veces: 
primero en la compra y después en 
el incidente que no se detectó o en 
las falsas alarmas que desgastan a la 
guardia. Cuando un sistema genera 
falsas alarmas todo el tiempo, cuan-
do no se mantiene, cuando no hay 
soporte o cuando la detección no es 
confiable, el cliente pierde confianza 
en la tecnología, y en seguridad eso 
es un problema serio.

(PB) - Por eso creemos que la calidad 
del producto, el diseño del sistema y 
el servicio posterior tienen cada vez 
más peso. Los clientes con trayec-
toria, los que ya pasaron por malas 
experiencias, deciden cada vez más 
por confiabilidad, respaldo y servicio 
posventa. Nuestra apuesta comer-
cial es a ese cliente: el que compara 
propuestas completas a lo largo de 
la vida del contrato, no solo el precio 
del primer mes.

- ¿Cuáles son las estrategias de CIP 
para seguir creciendo?

(EdF) - Nuestra estrategia se apoya 
en tres pilares. Primero, profundizar 
la especialización, ser la referencia 
en seguridad perimetral de grandes 

Esteban De Feo

Pablo Bertucelli
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extensiones, no una empresa más de 
seguridad electrónica, incorporan-
do nuevas tecnologías y mejorando 
la integración entre detección, veri-
ficación, iluminación, comunicacio-
nes y monitoreo. Segundo, el desa-
rrollo propio, invirtiendo en nuestras 
plataformas y herramientas, porque 
el software es cada vez más el cora-
zón de la solución. Tercero, el equipo, 
con procesos claros, responsables 
definidos y capacitación permanen-
te, porque los sistemas los diseñan 
y los sostienen personas, y porque 
cada predio tiene su lógica y sus pro-
blemas particulares. No creemos en 
soluciones enlatadas para períme-
tros complejos. A eso se suma una 
convicción de gestión, que es crecer 
con orden. Preferimos crecer al ritmo 
que nos permite mantener la calidad 
de servicio antes que prometer lo 
que después no podemos sostener. 
El crecimiento pasa por combinar ex-
periencia de campo, tecnología con-
fiable y capacidad de adaptación.

- ¿Qué expectativas tienen para los 
próximos años?

 (EdF) - Somos optimistas. La seguri-
dad perimetral va a seguir creciendo 
porque las urbanizaciones, grandes 

predios e industrias necesitan siste-
mas más inteligentes, más integra- 
dos y más eficientes, y la Argentina 
tiene un parque enorme de sistemas 
instalados que van a necesitar mo-
dernizarse. 

Los próximos años van a estar mar-
cados por una mayor adopción de 
inteligencia artificial, analítica en el 
borde, integración de plataformas 
y herramientas que ayuden a tomar 
mejores decisiones operativas. Para 
CIP, son años de consolidación y ex-
pansión: más inteligencia aplicada a 

la operación, más integración entre 
subsistemas y más presencia en el 
segmento de grandes predios.

(PB) - El desafío, como siempre, es 
crecer sin perder lo que nos trajo 
hasta acá en más de una década de 
trabajo: la cercanía con el cliente, la 
seriedad técnica y la vocación de 
hacernos cargo. Diseñar sistemas 
confiables, sostenibles y útiles para 
quienes tienen que operar la segu-
ridad todos los días. Esa es, nuestra 
visión: una empresa especializada, 
confiable y en movimiento.

https://chat.whatsapp.com/BjbNgObM71i9EktwqCCkS6
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Hay empresas que venden tecnología. Otras cambian la manera de entender una industria. Keeper 
decidió hacerse una pregunta diferente: ¿y si el verdadero desafío ya no fuera monitorear una alarma, 
sino construir una red inteligente capaz de anticiparse, colaborar y aprender?
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Keeper: del monitoreo lineal al 
ecosistema inteligente
Más de 40 años reinventando el monitoreo
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a pregunta parece simple. La 
respuesta se construyó durante 

más de cuatro décadas. La historia de 
Keeper no comenzó con inteligencia 
artificial ni con aplicaciones móviles: 
comenzó en 1984, en un pequeño ta-
ller de electrónica de Córdoba, don-
de fabricar tecnología era la única 
manera de resolver problemas que el 
mercado todavía no podía resolver. 

Desde entonces, la empresa cambió 
varias veces de negocio, pero nunca 
de propósito: desarrollar soluciones 
que permitan a las empresas de mo-
nitoreo crecer con más autonomía, 
más conocimiento y mayor capaci-
dad de respuesta.

LA DECISIÓN QUE DEFINIÓ
SU IDENTIDAD
En 2005, Keeper tomó una deci-

Al eliminar cualquier competencia 
con sus propios clientes, construyó 
un modelo basado en confianza, es- 
pecialización y desarrollo conjunto 
que sigue vigente más de veinte años 
después: Keeper es una empresa de 

monitoreo mayorista que no com-
pite con sus clientes, sino que es el 
socio tecnológico de las empresas que 
hacen del monitoreo su negocio.

DEL MONITOREO TRADICIONAL
AL ECOSISTEMA INTELIGENTE
Durante décadas, el monitoreo 

respondió a una lógica lineal: una 
alarma enviaba una señal, la central 
la recibía, un operador tomaba una 
decisión. Ese modelo permitió el cre-
cimiento de toda una industria, pero 
la transformación digital cambió las 
reglas del juego. Hoy las empresas 
necesitan integrar información, op-
timizar operaciones, formar equipos, 
automatizar procesos y generar nue-
vas experiencias para sus clientes.

Keeper dejó de pensar en produc-
tos aislados y comenzó a construir 
un ecosistema tecnológico donde 
cada desarrollo resuelve un desafío 

L

específico, pero todos trabajan bajo 
una misma visión.

MARANDÚ: CUANDO LA
SEGURIDAD DEJA DE DEPENDER
DE UNA CENTRAL
Si hubiera que elegir un desarrollo 

capaz de sintetizar la evolución de 
Keeper, probablemente sea Maran-
dú. Definirla como una aplicación 
sería quedarse corto: representa un 
cambio de paradigma. 

Cuando ocurre un evento, la infor-
mación deja de recorrer un único 
camino. Operadores, usuarios, fami-
liares, responsables de una empre-
sa o contactos estratégicos pueden 
participar simultáneamente de la 
gestión de una emergencia. La res-
puesta deja de ser lineal para trans-
formarse en una red de colaboración 
en tiempo real, con impacto directo 
sobre la velocidad de respuesta y el 

+54 9 351 2387132

keepercomercial1@gmail.com

keeper.com.ar

@keepermonitoreomayorista

KEEPER CENTRAL DE
MONITOREO MAYORISTA

www.instagram.com/keepermonitoreomayorista/
api.whatsapp.com/send?phone=5493512387132
mailto:keepercomercial1@gmail.com
www.keeper.com.ar
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valor que percibe el cliente final.

ANDI: IA QUE TRANSFORMA
EXPERIENCIA EN CONOCIMIENTO
Mientras gran parte de la industria 

utiliza inteligencia artificial para au-
tomatizar tareas, Keeper decidió en-
focarla en uno de los activos más va-
liosos del negocio: el conocimiento. 

Así nació Andi, desarrollada a par-
tir de la experiencia acumulada por  
Keeper durante más de cuatro dé-
cadas para asistir a operadores, téc-
nicos e instaladores en tiempo real. 
Responde consultas, explica proce-
dimientos, acompaña procesos de 
aprendizaje y acelera la resolución de 
problemas cotidianos: la experiencia 
deja de depender exclusivamente 
de las personas que más saben y se 
convierte en conocimiento disponi-
ble para toda la organización.

TECNOLOGÍA CON VISIÓN
DE NEGOCIO
Marandú y Andi representan la 

nueva generación de desarrollos de 
Keeper, pero forman parte de una 
estrategia que comenzó antes. 

Con Tahachi, la compañía se antici-
pó al mercado al acercar la interac-
ción entre usuarios y centrales de 
monitoreo a los dispositivos móvi- 
les, cuando el sector todavía no ha- 
bía adoptado ese camino. 

Con Jeiko, llevó esa lógica al trabajo 

de campo, mejorando la productivi-
dad de técnicos e instaladores me-
diante procedimientos inteligentes, 
información centralizada y ruteo op-
timizado.

UNA FORMA DE PENSAR
LA SEGURIDAD
Después de más de cuarenta años, 

Keeper ya no puede definirse única-
mente por la tecnología que desa-
rrolla. Su verdadero diferencial es la 
capacidad de anticiparse a las necesi-
dades de la industria: fabricó cuando 
el mercado necesitaba fabricantes, 
distribuyó cuando integrar era más 
importante que producir, creó un 
modelo mayorista cuando el sector 
necesitaba especialización y desa-
rrolló software propio al comprender 
que la independencia tecnológica 
era estratégica. 

Hoy impulsa un modelo de seguri-
dad colaborativa cuando el monito-
reo tradicional comienza a mostrar 
sus límites, porque la innovación solo 
tiene valor cuando resuelve proble-
mas reales.

MENDOZA 2025:
UN PUNTO DE INFLEXIÓN
Dentro de ese recorrido, la partici-

pación de Keeper en Mendoza 2025 
se consolidó como un hito trascen-
dental: fue el momento en que la 
compañía dio un salto claro en su 

visibilidad pública, mostrando ante 
toda la industria el alcance real de 
su ecosistema tecnológico. La com-
pañía dio un salto claro en su visibi-
lidad pública, mostrando a toda la 
industria el alcance real de su eco-
sistema tecnológico, que ya incluye 
soluciones para distintos perfiles de 
usuario: personas, empresas y per-
sonal de seguridad. 

A partir de Mendoza, Keeper no 
se detuvo: continuó su recorrido 
por otras provincias, con presenta-
ciones en Córdoba, Buenos Aires y 
Neuquén, que confirmaron con una 
gran aceptación que el modelo tenía 
eco en todo el país.

EL PRÓXIMO CAPÍTULO DE LA
SEGURIDAD ELECTRÓNICA
La industria atraviesa uno de los 

momentos de mayor transforma-
ción de su historia. 

La inteligencia artificial, la auto-
matización y la colaboración están 
redefiniendo la manera de proteger 
personas, organizaciones e infraes-
tructura crítica. En ese escenario, 
Keeper eligió no limitarse a incor-
porar nuevas tecnologías: eligió re-
pensar el modelo.

Porque el futuro no estará definido 
por quién procese más señales, sino 
por quién sea capaz de conectar per-
sonas, conocimiento e inteligencia 
en un mismo ecosistema. 

www.linktr.ee/negociosdeseguridad
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Con 30 años en la industria de la seguridad electrónica, la empresa abre USS Store, un canal propio de 
venta de equipos profesionales que arranca con GPS, cámaras ADAS y DMS, y prepara un programa 
de capacitación para instaladores en todo el país.
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USS presenta su tienda online
Equipamiento de seguridad y una red nacional de técnicos certificados
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uando USS se adentró en el 
mercado de gestión de flotas, 

la lectura de fondo no era nueva: los 
mismos sistemas que durante déca-
das sirvieron para proteger residen-
cias y empresas podían convertirse 
en herramientas de gestión operati-
va. “Antes, un GPS daba una posición 
y algunos datos. Hoy, la tecnología 
aplicada a vehículos permite tener 
información detallada sobre conduc-
tas de manejo, planificación del man-
tenimiento y optimización de rutas. 
El potencial de este mercado es enor-
me y USS quiere estar en el centro de 
ese desarrollo”, explica Eduardo Kbal, 
gerente general y socio de USS. Esa 
convicción llevó a la empresa a dar un 
paso concreto: la apertura de USS Sto-
re, su canal propio de equipos para 
el monitoreo vehicular, disponible en 
tiendagps.uss.com.ar.

Los datos del sector acompañan esa 
apuesta. Según un informe elabora-
do por DREINET para la Cámara de 
Empresas de Rastreo Satelital (CER-
SAT), en la Argentina hay más de 11,4 
millones de vehículos técnicamente 
viables para incorporar telemetría 
avanzada, sobre un parque total que 
supera los 15,7 millones. Es un uni-
verso enorme de activos, y ahí está 
el sentido de esta apuesta.

USS tiene 30 años en la industria 
de la seguridad electrónica, 24 en el 

OFERTA EN USS STORE
El catálogo de USS Store concentra 

las soluciones que demanda la indus-
tria del monitoreo vehicular: rastrea-
dores GPS para flotas y vehículos en 
general, sensores BLE para el control 
de temperatura y activos, cámaras 
ADAS para la detección de eventos en 
la ruta (fatiga, distracción, adelanta-
mientos) y cámaras DMS para el mo-
nitoreo del estado del conductor en 
cabina. Con descuentos escalonados 
por volumen, la consulta y la compra 
se resuelven por WhatsApp, sin for-
mularios ni intermediarios.

El canal apunta a un perfil de com-
prador específico: técnicos instalado-
res que necesitan un proveedor con 
precios transparentes y stock dispo-
nible, integradores que buscan un 
único punto de compra, empresas de 
transporte o logística que adquieren 
equipamiento de forma directa, y co-
mercios de seguridad electrónica o 
repuestos para vehículos que buscan 
ampliar su oferta. Para quien cotiza 
proyectos a diario, ver el precio pu-
blicado sin esperar que alguien con-
firme una lista elimina una fricción 
concreta del proceso comercial.

C

Además del canal de venta, USS está 
construyendo un ecosistema en tor-
no a la instalación de soluciones de 
monitoreo vehicular, y la segunda 
fase de esa apuesta tiene nombre: 
USS Comunidad.

PROGRAMA DE CAPACITACIÓN
El programa de capacitación de la 

empresa está diseñado para dos per-
files: técnicos con experiencia que 
quieran incorporar la instalación de 
GPS, cámaras ADAS y DMS a sus servi-
cios y consolidarse como referentes, 
con acceso a equipamiento a precio 
preferencial; y personas sin forma-
ción técnica que busquen una salida 
laboral estructurada en un sector que 
crece: la demanda de instaladores ca-
lificados en monitoreo vehicular es 
sostenida y la barrera de entrada, con 
la formación adecuada, es accesible.

La formación no termina en el certi-
ficado: quien complete el programa 
puede integrarse a la red de instala-
dores certificados de USS, con acceso 
preferencial al catálogo, precios es-
peciales para miembros y acompa-
ñamiento técnico para sus proyectos.

La lógica del modelo es la de un 
proveedor que también forma a quie-
nes van a instalar sus productos. El 
técnico capacitado con USS conoce 
el equipamiento desde adentro, tie-
ne un canal de compra directo y un 
respaldo técnico real. USS, a su vez, 
amplía su presencia en el territorio 
sin necesidad de abrir sucursales, con 
instaladores que actúan como punto 
de contacto con el mercado local en 
cada zona del país.

La presentación comercial comen-
zará en CABA y Gran Buenos Aires, 
donde se concentra la mayor parte 
de la demanda, con proyección al in-
terior del país a medida que la red de 
técnicos certificados se consolide. El 
catálogo ya  activo en

 tiendagps.uss.com.ar 
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La empresa relanza su espacio comercial en Rosario, transformándolo en un centro de experiencia en 
vivo único en la región, diseñado para que el gremio impulse sus negocios de gran envergadura. Dos 
empresas referentes del mercado al servicio del profesional.

Empresas

Propiedad Protegida y Hikvision
Innovación y respaldo estratégico para el canal de proyectos
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on 17 años de sólida trayecto-
ria en la distribución mayorista 

de seguridad electrónica, Propiedad 
Protegida SAS ha marcado un nuevo 
hito institucional con la reinaugura-
ción total de su espacio comercial 
en Rosario. Bajo la dirección de Ariel 
Grande, la firma no solo renovó sus 
instalaciones, sino que redefinió su 
rumbo estratégico en alianza clave 
con Hikvision: convertirse en el so-
cio definitivo del instalador para el 
desarrollo de proyectos de cualquier 
magnitud. 

UN ESPACIO VIVO
JUNTO A HIKVISION
La principal novedad de este relan-

zamiento es la creación de un sec-
tor tecnológico totalmente inédito, 
enfocado en mostrar soluciones 
integrales de Hikvision en funciona-
miento real. Lejos de ser una exhi-
bición estática, el nuevo showroom 
está pensado como una herramien-
ta de venta directa para el gremio. 
Los técnicos e integradores pueden 
traer al local a sus propios clientes 
finales para mostrarles, en vivo y 
directo, cómo operan las diferentes 
verticales de seguridad antes de im-
plementarlas. 

El espacio cuenta con maquetas y 
sistemas montados a escala real con 

la última tecnología de la marca, 
abarcando: 
• Soluciones para edificios y barrios

cerrados: sistemas avanzados de 
video portería IP combinados con 
control de acceso centralizado. 

• Seguridad perimetral y alta tecno-
logía: demostraciones de cámaras 
térmicas y barreras de protección 
de perímetros de gran alcance. 

• Analíticas inteligentes y control ve-
hicular: cámaras de lectura de pa-
tentes (LPR) operando en tiempo 
real, arcos detectores de metales y 
control de accesos de alta seguridad. 

EL NUEVO RUMBO
Acompañar al gremio en el merca-

do de proyectos s una de las premisas 
de la empresa a partir del rediseño de 
su espacio comercial. 

Esta transformación institucional 
responde al claro norte que se ha fi-
jado Propiedad Protegida SAS para 

C

el futuro: especializarse fuertemen-
te en el segmento de proyectos a 
gran escala corporativa, residencial 
y gubernamental de la mano de un 
gigante global como Hikvision. 

El mensaje para el sector es claro: el 
camino de la empresa es crecer junto 
al instalador. 

Con esta reinauguración, la em-
presa celebra sus 17 años consoli-
dándose como un verdadero centro 
de soluciones avanzadas, donde la 
tecnología de punta, el respaldo de 
marcas líderes y la experiencia del 
cliente se unen para elevar el están-
dar de la seguridad electrónica en 
toda la región.
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El reto de la gestión de 
incidentes de seguridad 
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Una solución para quienes brindan servicio de rastreo GPS necesitan profesionalizar procesos y 
activos dentro de un mismo flujo de trabajo mediante una plataforma colaborativa que mantenga 
la operación organizada y con seguimiento continuo.

Plataforma OnFlow de RedGPS

uando una empresa imple-
menta soluciones de monito-

reo, suele enfocarse en la detección 
de riesgos y la prevención de inci-
dentes. Sin embargo, existe un de-
safío que con frecuencia recibe me-
nos atención: gestionar de manera 
eficiente todo lo que ocurre después 
de que se genera un evento relacio-
nado con la seguridad.

Una colisión vehicular, un botón de 
pánico u otro evento pueden ser de-
tectados por la plataforma de mo-
nitoreo, pero el problema aparece 
cuando la información debe con-
vertirse en acciones concretas y te-
ner revisiones. En muchos casos, la 
operación depende de múltiples ca-
nales como llamadas, correos o men-
sajería, lo que genera falta de traza-
bilidad, retrasos y pérdida de control 
en  el seguimiento de cada incidente. 

CUANDO UNA ALERTA
GENERA UNA TAREA
Para superar este desafío, RedGPS 

creó OnFlow, Una plataforma que 
transforma las alertas generadas 
por activos en un proceso operativo 
completo, integrando asignación de 
tareas, flujos de aprobación, formu-
larios y documentación de eviden-
cias en un solo lugar.

Por ejemplo, cuando una unidad 
registra una colisión, la plataforma 
puede crear automáticamente una 
tarea denominada “Seguimiento de 
proceso de colisión” para iniciar el 
protocolo correspondiente.

A partir de ahí, pueden registrar da-
tos del incidente, adjuntar evidencia 
fotográfica, incorporar información 
de aseguradoras y completar formu-
larios diseñados para estandarizar la 
atención del caso. 

INFORMACIÓN OPERATIVA Y 
TELEMÁTICA EN UN MISMO LUGAR
Uno de los principales retos duran-

te la atención de incidentes es reunir 
toda la información necesaria para la 
toma de decisiones.

Al estar integrada con los datos del 
activo, es posible vincular informa-
ción relevante como la ubicación re-
gistrada, la hora exacta del incidente 
y otros datos disponibles. Esto per-
mite que los responsables tengan 
mayor contexto sin necesidad de ha-
cer registros manuales.

Además, los flujos de trabajo pue-
den incorporar aprobadores. En el 
caso de una colisión, se podría incluir 
una lista de talleres para reparación y 
enviarla para su aprobación antes de 
continuar con el proceso. 

DEL MONITOREO A LA GESTIÓN
DE LA OPERACIÓN
La seguridad moderna requiere de-

tección y exige capacidad para ges-
tionar procesos administrativos con 
colaboradores y activos.

Por ello, cada vez más organizacio-
nes buscan herramientas que co-
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necten la información generada por 
los activos con los procesos operati-
vos de la empresa. La combinación 
de monitoreo, datos telemáticos y 
gestión de tareas dentro de un mis-
mo ecosistema permite responder 
con mayor rapidez, mantener con-
trol sobre cada caso y reducir la car-
ga administrativa asociada a la aten-
ción de incidentes.

Porque en seguridad, es tan impor-
tante saber que algo ocurrió como 
contar con un proceso claro para ac-
tuar y resolver.

Un incidente no termina cuando se 
genera la alerta. sino cuando existe 
un registro completo de decisiones, 
evidencias y responsables en cada 
etapa del proceso.

Sin esa trazabilidad, la atención del 
evento queda incompleta desde el 
punto de vista operativo.

Con OnFlow de RedGPS, la segu-
ridad y la eficiencia operativa final-
mente hablan el mismo idioma. Al 
unificar la telemetría con la gestión 
de tareas, los flujos de aprobación y 
el respaldo de evidencias, su organi-
zación deja atrás el caos operativo 
para tomar el control absoluto de ca-
da incidente, de principio a fin y pro-
fesionaliza la operación. Porque la 
verdadera seguridad no se detiene 
al detectar un problema, sino cuan-
do este se resuelve con total traza-
bilidad.

www.redgps.com
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En la fábrica de alfajores Fantoche se instaló un sistema de detección por aspiración INIM FA-100, 
provisto por Getterson Argentina. La supervisión y puesta en marcha estuvo a cargo de OASI SRL, 
responsable del mantenimiento de la protección contra incendios de la planta.

Casos de éxito

Detección temprana de incendios
en fábrica de alfajores
FA100 de INIM con análisis inteligente de partículas
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El FA100 de INIM es un detector 
de humo por aspiración de do-

ble canal diseñado para aplicaciones 
donde la detección temprana y la con-
fiabilidad son fundamentales. Gracias 
a su tecnología de doble luz (infrarroja 
y azul) y a su sistema de análisis inte-
ligente de partículas, ofrece una alta 
sensibilidad y reduce significativa-
mente las falsas alarmas provocadas 
por polvo, niebla u otros agentes pre-
sentes en ambientes complejos.

Cada uno de sus dos canales inde-
pendientes puede configurarse se-
gún las necesidades de la instalación 
y cubrir tendidos de hasta 100 metros, 
lo que permite adaptarse a distintos 
tipos de proyectos.

Otro de sus diferenciales es su in-
tegración con el ecosistema INIM. El 
FA100 puede conectarse a paneles 
direccionables mediante lazo o tra-
bajar con sistemas convencionales, 
además de permitir la supervisión 
remota a través de Inim Cloud. Des-
de la aplicación Inim Fire es posible 

monitorear el estado del equipo en 
tiempo real, ajustar parámetros ope-
rativos y acceder al historial de fun-
cionamiento, simplificando tanto la 
puesta en marcha como las tareas de 
mantenimiento.

CASO DE ÉXITO EN
FANTOCHE ALFAJORES
Uno de los proyectos más represen-

tativos de Getterson Argentina con 
la marca INIM fue la implementación 
del FA100 en un depósito de emba-
lajes de Fantoche Alfajores, ubicado 
junto al sector de molienda de azú-
car. Allí, los detectores de humo con-
vencionales y las barreras infrarrojas 
habían sido desafectados debido a 
la gran cantidad de falsas alarmas 
ocasionadas por el polvo de azúcar 
en suspensión.

Ante este escenario, la empresa 
OASI Ingeniería, responsable del 
mantenimiento de los sistemas de 
incendio de la planta, trabajó junto a 
Getterson Argentina y el Ing. Edgardo 

Riveros para desarrollar una solución 
basada en el detector por aspiración 
FA100 de INIM.

El sistema se complementó con un 
prefiltro de polvo reutilizable instala-
do antes del equipo, optimizando las 
tareas de mantenimiento. Además, el 
diseño del tendido de aspiración se 
realizó con mangueras ignífugas y 
curvas de radio amplio, evitando la 
acumulación de polvo y mejorando 
el flujo de aire hacia el detector.

El resultado fue una solución estable 
y confiable, con dos ramales de aspi-
ración de 50 metros cada uno, capaz 
de operar eficientemente en un am-
biente altamente contaminado por 
partículas sin generar falsas alarmas.

La tecnología de análisis de partícu-
las del FA100 permite diferenciar el 
humo producido por una combus-
tión real de otras partículas presentes 
en el ambiente, brindando una de-
tección precisa incluso en aplicacio-
nes donde los sistemas tradicionales 
presentan limitaciones. 
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Una cámara de seguridad no solo debe tener óptimas prestaciones sino que, para que cumpla cabal-
mente con su función, tiene que estar ubicada en la zona donde garantiza su máximo rendimiento. 
Claves para su ubicación, tanto exterior como interior.

Data técnica

Dónde colocar las cámaras para 
una máxima protección
La mirada de los profesionales
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na de las mejores formas de 
proteger su hogar es invertir 

en un sistema de videovigilancia. Sin 
embargo, no basta con tener cáma-
ras de alta calidad; la ubicación de las 
cámaras es lo que determina su efica-
cia. Aunque conocer la ubicación óp-
tima es fundamental para planificar 
su estrategia de seguridad, llevarla 
a cabo requiere conocimientos téc-
nicos. Esta guía le ayudará a identi-
ficar las zonas clave de su hogar que 
necesitan vigilancia, para que sepa 
exactamente qué pedir cuando los 
profesionales se encarguen de insta-
lar sus cámaras de seguridad.

POR QUÉ ES IMPORTANTE UNA
INSTALACIÓN PROFESIONAL
Puede resultar tentador ver el mon-

taje de cámaras como un simple 
proyecto de fin de semana, especial-
mente con el auge de los dispositivos 
de «pegar y listo». Sin embargo, para 
que un sistema de seguridad sea ro-
busto, una instalación adecuada es 
mucho más compleja que clavar 
unos cuantos tornillos en la pared.

Los instaladores profesionales cal-
culan el trazado de los cables para 
evitar que se corten, garantizar una 
alimentación eléctrica y unas cone-
xiones de datos estables, y tener en 
cuenta factores ambientales como el 
reflejo del sol o la lluvia, que pueden 
cegar la lente. Y lo más importante: 
se aseguran de que las cámaras sean 
a prueba de manipulaciones. Una 
cámara a la que se pueda acceder 
fácilmente y que un intruso pueda 

tapar es inútil.

COLOCACIÓN EN EXTERIORES
El objetivo principal de las cámaras 

exteriores es la disuasión y el control 
del perímetro. Lo que se busca es 
detectar cualquier problema antes 
de que llegue a la puerta de su casa. 
Estos son los lugares clave donde 
la ubicación de las cámaras es más 
importante:

1. La puerta principal
Las estadísticas muestran que un 

número sorprendente de ladrones 
entran por la puerta principal. Una 
cámara aquí le permite controlar a 
los visitantes, supervisar las entregas 
de paquetes y captar los rostros de 
cualquiera que intente entrar.

Recomendación: monte la cámara 
lo suficientemente alta como para 
que esté fuera del alcance (para evi-
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tar manipulaciones), pero inclinada 
hacia abajo para captar claramente 
los rostros, en lugar de la parte su-
perior de las cabezas.

2. Entradas y garajes
Las entradas suelen ser el primer 

punto de acceso. Una cámara en este 
lugar protege sus vehículos y le avisa 
si alguien se acerca por el camino. 
Los garajes también son objetivos 
habituales de robos de herramientas 
y equipamiento.

Recomendación: asegúrese de que 
la cámara cubre toda la anchura de la 
calzada. Si su garaje es independien-
te, considere la posibilidad de insta-
lar una cámara que cubra también la 
puerta lateral.

3. Puertas traseras y laterales
Los ladrones prefieren estos puntos 

de acceso porque suelen estar apar-
tados y son menos visibles para los 
vecinos. Si tiene una puerta correde-
ra de cristal o una entrada al sótano, 
se trata de zonas de alto riesgo que 
requieren una cobertura específica.

4. Zonas de privacidad y vecinos
A veces es físicamente imposible 

colocar una cámara de manera que 
solo grabe su propiedad. Si el campo 
de visión de su cámara capta sin que-
rer el jardín o las ventanas de su ve-
cino, puede utilizar las funciones de 
«enmascaramiento de privacidad» 
del software. Esto le permite oscu-

recer áreas específicas del encuadre, 
lo que garantiza que respete la pri-
vacidad de sus vecinos sin dejar de 
proteger su propio perímetro.

COLOCACIÓN EN INTERIORES
Las cámaras de interior tienen una 

función diferente: verificar las alar-
mas y vigilar la seguridad de las per-
sonas (y las mascotas) que se encuen-
tran dentro. Mientras que las cámaras 
de exterior refuerzan la protección 
exterior de su hogar, las de interior 
son sus ojos y oídos en el interior.

1. Pasillos principales y escaleras
Piense en ellos como las arterias 

centrales de su hogar. Es casi impo-
sible desplazarse de una parte de la 
casa a otra sin pasar por el pasillo 
principal o subir las escaleras. Una 
sola cámara en este lugar puede su-
pervisar eficazmente la actividad en 
toda la casa.

2. Zonas comunes (salón/cocina)
Se trata de zonas muy transitadas 

donde las familias pasan la mayor 
parte del tiempo. Colocar una cáma-
ra aquí le ayuda a vigilar a los niños, 
las mascotas o los familiares mayores.

NOTA SOBRE LA PRIVACIDAD
Debe tener cuidado con el lugar 

donde coloca las cámaras. Nunca 
las instale en zonas privadas, como 
baños o dormitorios (a menos que 
se trate de una habitación infantil). 

El objetivo es la seguridad, no vigilar 
los momentos privados de su familia.

ÁNGULOS ÓPTIMOS:
DOS ESCENARIOS COMUNES
Saber dónde colocar las cámaras de 

seguridad es la mitad de la batalla; sa-
ber cómo orientarlas es la otra mitad. 
Aquí tiene dos escenarios que le ayu-
darán a visualizar el mejor enfoque.

Escenario A (exterior): el porche 
delantero. Evite orientar la cáma-
ra directamente hacia la calle. Esto 
suele provocar falsas alarmas por el 
paso de coches y peatones. En su lu-
gar, la cámara debe orientarse hacia 
abajo y hacia dentro, en dirección a 
los límites de su propiedad. De este 
modo, la detección de movimiento 
se centra en las personas que real-
mente entran en su propiedad y se 
obtiene un mejor ángulo para el re-
conocimiento facial.

Escenario B (interior): la vista desde 
la esquina. Al colocar una cámara en 
una habitación, evite colocarla en el 
centro de una pared lisa. Esto limi-
ta su campo de visión a lo que hay 
directamente delante de usted. En 
su lugar, coloque la cámara en una 
esquina de la habitación. Este punto 
estratégico suele ofrecer un campo 
de visión de entre 90 y 110 grados, 
lo que permite que una sola cámara 
cubra toda la habitación sin puntos 
ciegos detrás de ella.

CONCLUSIÓN
Una seguridad eficaz es una cues-

tión de estrategia, no solo de hard-
ware. Al planificar sus zonas y seguir 
las mejores prácticas para la coloca-
ción de cámaras de seguridad, se 
asegurará de que su sistema propor-
cione una protección real en lugar 
de una falsa sensación de seguridad. 
Sin embargo, la planificación es solo 
el primer paso. Para asegurarse de 
que sus cámaras tienen la potencia, la 
conectividad y los ángulos de visión 
adecuados, confíe siempre la insta-
lación a profesionales certificados. 
Un sistema correctamente instalado 
marca la diferencia entre capturar 
una imagen borrosa y detener a un 
delincuente.
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Durante años, en Argentina se instaló una falsa discusión: si producir tecnología tiene sentido en un 
mundo globalizado donde casi todo parece venir de afuera. La respuesta, cada vez más evidente, es 
sí, y no por romanticismo industrial, sino por estrategia.

Opinión

Cuando importar no alcanza 
para construir futuro
La apertura de importaciones ya preocupa a la industria nacional
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oy ningún país del mundo 
fabrica tecnología completa-

mente aislado. Todos dependen, en 
mayor o menor medida, de cadenas 
globales de suministro, especialmen-
te en componentes críticos como 
semiconductores, microprocesado-
res y circuitos integrados. Argentina 
no es la excepción. Pero una cosa es 
importar componentes para desarro-
llar valor local, y otra muy distinta es 
resignarse a importar conocimiento, 
soporte, ingeniería y empleo. Un país 

deja de desarrollar tecnología propia, 
deja también de construir capacidad 
de respuesta.

Es importante entender algo, fabri-
car electrónica en Argentina no sig-
nifica inventar una industria paralela. 
Significa producir bajo la misma lógi-
ca con la que opera el mundo. 

Las empresas nacionales utilizan 
líneas automatizadas de montaje e- 
lectrónico, equipamiento industrial 
de precisión y componentes impor-
tados provenientes de Asia, Europa 
o Estados Unidos, exactamente igual 
que gran parte de la industria global, 
porque la materia prima electrónica 
—semiconductores, microcontrola-
dores, memorias o chips de comuni-
cación— no se fabrica en Argentina 
ni en casi ningún país de Latinoamé-

rica. El verdadero diferencial aparece 
después: quién diseña, quién integra, 
quién programa, quién brinda sopor-
te y quién construye conocimiento 
local. Ese valor agregado es el que 
transforma componentes globales 
en tecnología nacional.

EL DEBATE EMPIEZA DONDE 
TERMINA LA PROTECCIÓN
INDUSTRIAL
Y en un momento donde la aper-

tura indiscriminada de importacio-
nes está golpeando con fuerza a la 
industria nacional, este debate vuel-
ve a tomar una enorme relevancia. 
Los números empiezan a encender 
señales de alarma. Más del 60% de 
las empresas del sector electrónico 
y electromecánico redujo su nivel de 
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actividad en el primer trimestre de 
2026, mientras que casi una de cada 
tres compañías debió recortar perso-
nal. Paralelamente, la industria viene 
atravesando una caída sostenida en 
utilización de capacidad instalada y 
pérdida de competitividad frente a 
productos importados terminados.

No estamos hablando únicamente 
de fábricas o líneas de producción. 
Lo que está en juego es mucho más 
profundo: son puestos de trabajo 
calificados, técnicos e ingenieros que 
dejan de encontrar espacios para de-
sarrollarse, conocimientos que tarda-
ron años en construirse y cadenas de 
valor enteras que comienzan a debili-
tarse. Cuando una industria tecnoló-
gica local pierde terreno, no sólo cae 
la producción; también se resiente la 
capacitación, se frena la innovación y 
se diluye una experiencia acumulada 
que resulta clave para el crecimiento 
del país.

Además, detrás de cada producto 
desarrollado en Argentina existe un 
ecosistema mucho más amplio de lo 
que suele percibirse a simple vista. 
Hay horas de ingeniería, desarrollo 
de software, diseño electrónico, pro-
gramación de firmware, integración 
entre sistemas, soporte posventa, 
logística especializada y capacita-
ción constante para instaladores y 
profesionales. También hay algo fun-
damental: capacidad de reacción. La 
posibilidad de adaptar rápidamente 
una solución, corregir una falla, incor-
porar mejoras o responder a una ne-
cesidad puntual del mercado con una 
velocidad y cercanía que difícilmente 
pueda igualar un producto importa-
do pensado para otra realidad. Ahí 
es donde la industria nacional deja 
de ser simplemente producción y 
pasa a convertirse en conocimiento 
aplicado, empleo de calidad y valor 
estratégico para el país.

LA TECNOLOGÍA DESARROLLADA
EN ARGENTINA ENTIENDE A LA
ARGENTINA
La tecnología desarrollada en Ar-

gentina tiene una ventaja difícil de 
replicar desde afuera, nace enten-
diendo el contexto en el que va a 
operar. Conoce nuestras variaciones 
eléctricas, las particularidades de la 
infraestructura de telecomunicacio-
nes, el marco normativo local, y tam-
bién la realidad económica de miles 
de hogares, comercios e industrias 
que necesitan soluciones eficientes, 
confiables y acordes a sus posibilida-
des. Esa cercanía con el mercado real 
genera algo estratégico: resiliencia.

Porque en un mundo cada vez más 
interconectado —pero también 
más vulnerable a crisis logísticas, 
tensiones comerciales y faltantes 
globales— contar con una industria 
tecnológica local significa tener ca-
pacidad de reacción. Significa poder 
rediseñar un producto frente a la es-
casez de un componente, actualizar 
prestaciones ante nuevas necesida-
des, corregir rápidamente una falla 
o responder con agilidad a cambios 
del mercado sin quedar atado a deci-
siones tomadas a miles de kilómetros 
de distancia. Esa flexibilidad, muchas 
veces invisible, es la que sostiene la 
continuidad operativa y le da fortale-
za al entramado productivo nacional.

En sectores estratégicos como la 
seguridad electrónica, donde pro-
teger hogares, industrias, comer-
cios e infraestructura crítica forma 
parte del funcionamiento cotidiano 
del país, desarrollar tecnología local 
deja de ser simplemente una decisión 
empresarial para convertirse en una 
apuesta de largo plazo vinculada a la 
autonomía, al conocimiento y a la ca-
pacidad de innovación. Porque la ver-
dadera independencia tecnológica 

no pasa por fabricar absolutamente 
todo dentro de las fronteras; pasa por 
conservar algo mucho más valioso, 
la capacidad de diseñar, desarrollar, 
adaptar y crear soluciones propias. 
Y esa capacidad, que lleva décadas 
construir, hoy más que nunca nece-
sita ser defendida.

Confiar en la industria local no es 
un acto emocional. Es una decisión 
inteligente. Una apuesta al empleo, 
al conocimiento y a la resiliencia pro-
ductiva del país. Porque un país que 
sólo importa tecnología, consume 
presente. Un país que desarrolla tec-
nología, construye futuro. 

Opinión
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La IA mantiene aún hoy algunas incógnitas. Por ejemplo, para que sirve realmente. Los algoritmos, en 
cambio, son fórmulas conocidas, estables y predecibles. ¿Es uno mejor que la otra? No: simplemente 
son aplicables en diferentes ámbitos y circunstancias. 
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ada tanto, en la industria de la 
informática aparecen herra-

mientas disruptivas que lo cambian 
todo, que son un antes y un después: 
los editores de texto, las hojas de cál-
culo, las computadoras personales, el 
correo electrónico, la web, WhatsA-
pp. A veces aparecen modas, tenden-
cias y todo un hype sobre lo nuevo, 
como los asistentes digitales perso-
nales, los blogs, MySpace, Facebook, 
el Zune, la blockchain, el Metaverso o 
la Inteligencia Artificial.

Las de esta segunda categoría tie-
nen un inconveniente: no es posible 

saber en principio cuáles servirán o 
a veces para qué servirán, porque 
pocos vieron venir que Facebook 
se convertiría en una plataforma de 
compra-venta como en su momento 
fueron los sitios de anuncios y que Ins-
tagram se usaría como Tinder y como 
vidriera comercial a la vez. Tampoco 
nadie anticipó que con el poder co-
mercial de Microsoft, el Zune fuera un 
fracaso de ventas o que los blogs sean 
recordados solo como una moda de 
los ‘90.

La Inteligencia Artificial, o mejor 
dicho la Inteligencia Artificial Gene-
rativa a la que me refiero, como toda 
herramienta es mejor para algunos 
usos que para otros, pero está to-
davía rodeada de la excitación que 
generan los grandes actores que la 
impulsan, la promesa de los millones 
de dólares que la tecnología generará 

y la vaga idea general de lo que es, 
porque cuando preguntamos si sa-
ben qué es la “Inteligencia Artificial”, 
casi todos responden que sí con én-
fasis, pero si preguntamos qué es la 
“Inteligencia” solo hay unas pocas y 
tímidas respuestas, lo que hace sos-
pechar que el primer “sí” puede no 
estar detenidamente pensado y sea 
más una respuesta a la moda actual.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL
GENERATIVA
La Inteligencia Artificial Generativa 

usando Grandes Modelos de Len-
guaje (LLM) es una excelente herra- 
mienta conversacional, que verda-
deramente permite hacer soporte 
de primer nivel, atender consultas 
simples sobre servicios y productos, 
dar datos útiles y, pasar a un humano 
si la conversación llega a un punto 
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muerto, siempre y cuando su uso se 
diseñe de manera adecuada y no se 
transforme en una variante sofistica-
da de los menúes telefónicos.

Hay también una idea de optimiza-
ción de recursos si se usa Inteligen-
cia Artificial, pero pocas mediciones 
confiables sobre si esto es cierto o no. 
Pedirle la redacción de un informe, 
de un acuerdo o de una propuesta 
da resultados que parecen maravillo-
sos, pero al leerlos en detalle se suelen 
encontrar serios fallos haciendo la re-
visión indispensable y este workslop 
puede ser igual o más costoso que 
redactarlo por un humano desde 
cero. Es, sin dudas, un indicio que las 
IA pueden fallar escandalosamente 
en tareas muy sencillas, como contar 
hasta 1000 o responder si hay que ir 
en auto o caminando a lavar el auto.

Otro aspecto interesante de este a- 
baratamiento de recursos es la ex-
tranjerización del trabajo, porque si 
se reemplaza mano de obra local por 
un servicio que se paga en otro país y 
en otra moneda, algo que pasa en casi 
todo el mundo porque actualmente 
ofrecen servicios de IA empresas 
de solo 2 países, se está cambiando 
trabajo y pago local por trabajo de 
personas en otro país que mantienen 
la infraestructura de la IA y se le da 
ingresos y divisas a una empresa que 
no tributa localmente, ni aunque su 
data center estuviera en territorio na-
cional usando energía local. 

Después de todo ninguna empresa 
proveedores de IA es rentable actual-
mente y existen gracias a constantes 
inyecciones de capital de sus inver-
sores.

EL ALGORITMO
En el otro lado de esta cuestión está 

el Algoritmo, el proceso determinista 
que hace funcionar a casi todos los 
sistemas de hardware y de software 
actuales desde que se crearon las 
bases de la computación allá por la 
década de 1930, en paralelo por Alan 
Turing y Alonzo Church y cuya mate-
rialización y masividad se dio con la 
aparición del transistor.

La ventaja de los Algoritmos es que 
siempre hacen lo mismo: dan el mis-
mo resultado de la misma manera 
y esto es deseable y necesario en 
procesos industriales, en gestión de 
suministros y logística y sobre todo en 
manejo de dinero y cuentas corrien-
tes. Cuándo consultamos un saldo 
queremos obtener un resultado que 
se calcula de una única manera y si no 
hay movimientos nuevos, queremos 
que la consulta devuelva exactamen-
te el mismo resultado todas las veces 
y no aproximaciones o valores da
dos según se infiera de una vasta 
cantidad de texto en internet.

Los Algoritmos tienen, además, la 
ventaja de que es relativamente fácil 
saber cuándo funcionan mal para no 
tomar sus resultados cómo válidos. 
Si imaginamos que el software son 
un montón de conexiones, como son 
conexiones la instalación eléctrica de 
una casa, nos damos cuenta de que 
algo anda mal si al prender la luz del 
comedor se enciende en el dormi-
torio o se apaga la del baño. Saber 
que un resultado es incorrecto es una 
información importante.

¿Esto significa que los Algoritmos 
son mejores que la Inteligencia Arti-

ficial? No, lo que quiere decir es que 
ambas cosas tienen diferentes ámbi-
tos de aplicación. Sabemos bastante 
bien para qué usar los Algoritmos y 
sabemos sus limitaciones para los ti-
pos de problemas computables que 
resuelven o para aproximaciones de 
problemas no computables bien de-
finidos. 

Lo que no sabemos todavía, es cuál 
es el límite del ámbito de aplicación 
de la Inteligencia Artificial Generati-
va, ni el costo real de sus soluciones 
contando lo que cuesta el servicio 
más lo que cuesta verificar que la 
respuesta sea correcta más lo que 
cuesta que el servicio funcione para 
el proveedor, ni sabemos si ese costo 
total es mayor o menor que hacer una 
tarea dada de otra manera.

Mientras tanto, estemos atentos pa-
ra discernir cuánto es moda y cuánto 
una solución mejor, aprendamos a 
usar nuevas herramientas y veamos 
para qué sirven y para qué no, calcu-
lemos costos para ver en qué nos con-
viene usar los recursos disponibles y 
verifiquemos los resultados obteni-
dos y las respuestas dadas, para evitar 
la versión digital del adivino de feria 
que se lleva nuestro dinero a cambio 
de falsas promesas con alguna ver-
dad obvia entre ellas.

Después de todo, hay algo que no 
cambia: saber en qué depositar nues-
tra confianza y en qué no es una de 
las tareas más humanas, pero tam-
bién de las más difíciles y tomarse 
un rato para pensar y conversar con 
otros suele ser la diferencia entre las 
buenas decisiones y las grandes de-
cisiones.

Opinión
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Control de acceso facial y video portero ZKTeco VEX-B24A PRO 

La seguridad en edificios residen-
ciales hoy busca soluciones robus-
tas, económicas e integradas. El 
sistema para edificios ZKTeco VEX- 
B24A PRO unifica el control de ac-
cesos y la video portería en un solo 
equipo: un avanzado control de 
accesos con varios métodos de va-
lidación de residentes (facial, tags o 
códigos PIN) y un sistema de video 
portero sin monitores.

La gran ventaja del videoportero 
sin monitores es que evita realizar 
tendido de cables e instalación de 
pantallas costosas en cada departa-
mento. El video portero se atiende 
directamente desde el celular de 
cada propietario a través de una 
aplicación móvil, permitiendo a los 
vecinos recibir llamadas, ver quién 
está en la puerta y abrir en tiempo 
real estén donde estén. 

Al mismo tiempo, los residentes 
ingresan de forma ágil y segura 

mediante reconocimiento facial o 
por los otros métodos de acceso 
que elijan.

Para las empresas instaladoras, 
centralizar el acceso a residentes 
y el video portero en un único dis-
positivo se traduce en instalaciones 
mucho más rápidas y competitivas, 
permitiendo cerrar proyectos resi-
denciales integrales.

El VEX-B24A PRO “es un éxito de 
ventas porque resuelve el control de 
acceso residencial y la video porte-
ría del edificio sin generar cuotas 
fijas de mantenimiento de softwa-
re”, dice Diego Noguera, Gerente de 
producto de Getterson. 

“Al combinar reconocimiento fa-
cial, por tags o códigos PIN con una 
instalación sin monitores y licencias 
de la APP de pago único (perpetuas), 
le damos al integrador el argumen-
to perfecto para convertir los presu-
puestos en ventas”, amplía.

DIGIFORT
 +54 11 5031-0492

operaciones@digifort.com

www.digifort.com

Digifort presenta la nueva versión 7.4.2 de su plataforma VMS

Digifort anunció la disponibilidad 
de la versión 7.4.2 de su plataforma 
de gestión de video (VMS), una ac-
tualización que estará disponible 
sin costo para todos los clientes que 
cuenten con licencias de la versión 7.

La nueva versión incorpora impor-
tantes mejoras en materia de ciber-
seguridad, reforzando la protección 
de la plataforma frente a los desafíos 
actuales en entornos de videovigilan-
cia. Amplía significativamente la inte-
roperabilidad del sistema mediante 
la incorporación de cientos de nue-
vas integraciones con cámaras de 
video, intercomunicadores, bocinas 
IP y una amplia gama de dispositivos 
utilizados en proyectos de seguridad 
electrónica.

Digifort suma a su software un nue-
vo motor de reconocimiento facial, 
entre las principales novedades, y un 
nuevo motor de analítica de video, 
desarrollados para ofrecer mayor 
precisión, rendimiento y capacidad 
de procesamiento en aplicaciones 
de seguridad e inteligencia operati-
va. Estas funcionalidades amplían las 
posibilidades de implementación de 
soluciones avanzadas para sectores 

como infraestructura crítica, indus-
tria, comercio, logística y ciudades 
inteligentes.

ANÁLISIS BASADO EN IA
Digifort mejoró su motor de análisis 

de video de IA de aprendizaje profun-
do (Deep Learning) para incluir bús-
queda y procesamiento de metada-
tos. El análisis es de última generación 
y está optimizado para ejecutarse en 
GPU de unidades de procesamiento 
de gráficos NVidia que utilizan tec-
nología de procesamiento CUDA. El 
análisis se puede utilizar para identi-
ficar objetos y contenido de color en 
tiempo real, como un intruso con una 
chaqueta azul que se muestra en la si-
guiente imagen con un perfil de color.

Con esta actualización, Digifort con- 
tinúa fortaleciendo su propuesta tec-
nológica, consolidando la evolución 
de una de las plataformas VMS con 
mayor presencia en el mercado lati-
noamericano y ofreciendo a los in-
tegradores y usuarios finales nuevas 
herramientas para responder a las 
crecientes demandas de seguridad, 
automatización y análisis inteligente 
de video.
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Barrera Flap ASGY1XXA-X de Dahua

Solución de control de acceso inte-
ligente, diseñado para gestionar el 
flujo de personas de forma rápida 
y segura.

CARACTERÍSTICAS
• Gabinete de acero inoxidable 304 

de alta resistencia.
• Motor DC sin escobillas.
• Más de 3 millones de ciclos (MCBF).
• 4 pares de sensores infrarrojos con 

funciones antiatrapamiento y an-
ticolado.

• Brazos de acrílico con un ancho de 
paso de 600 mm.

• Apertura automática de los brazos 
ante un corte de energía.

• Bloqueo automático finalizado el 
tiempo de acceso autorizado.

• Alarmas sonoras y luminosas con 
volumen ajustable.

• 3 niveles de seguridad y 9 modos 
de paso configurables.

• Soporte para doble autenticación y 
registro de entrada y salida.

• Conteo de personas con envío de 
información a la plataforma de 
gestión.

• Detección y alarma ante intentos de 
intrusión, acceso en sentido con-
trario, permanencia indebida, paso 
no autorizado, apertura anómala y 
salto de barrera.

Ideal para proyectos que requieren 
un control de acceso eficiente, se-
guro y totalmente integrado con los 
sistemas de gestión Dahua.

HIKVISION ARGENTINA
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FlexVu: cuando una sola cámara puede ver mucho más

En videovigilancia, no siempre la 
solución es instalar más cámaras.

Muchas veces, el verdadero desafío 
es conseguir una visión más comple-
ta del escenario sin multiplicar equi-
pos, puntos de instalación y costos.

Con esa idea nace FlexVu de Hikvi-
sion, una familia de cámaras desa-
rrollada alrededor de configuracio-
nes de lentes poco convencionales, 
capaces de ampliar la cobertura y 
adaptarse a escenarios que una cá-
mara tradicional difícilmente puede 
resolver por sí sola.

La familia incluye diferentes forma-
tos según la necesidad. Los modelos 
PT permiten modificar remotamen-
te el ángulo de visión, mientras que 
las versiones Mini Dome con doble 
lente combinan una imagen pano-
rámica permanente con un segun-
do módulo móvil. De esta manera, 
es posible observar en detalle un 
punto específico sin perder nunca 
la visión general de la escena.

FlexVu también incorpora cámaras 
Bullet y Turret con doble lente pa-
norámico de 180°, ideales para cu-
brir espacios amplios con un único 
dispositivo. Un ejemplo sencillo es 
el frente completo de una vivienda 
con 1 sola cámara, ocupando 1 solo 
cable y 1 solo canal en el grabador, 
pero el mismo concepto puede 

aplicarse a un comercio, una ofici-
na, un local de retail o una pequeña 
industria, tanto en interiores como 
en exteriores.

Según el modelo, la familia suma 
tecnologías como ColorVu, para ob-
tener imágenes a color incluso en 
condiciones de muy baja ilumina-
ción inteligente, audio bidireccional 
y disuasión activa mediante luz y so-
nido. Los equipos cuentan además 
con protección para instalaciones 
exteriores y alimentación PoE, sim-
plificando el despliegue.

Dentro de Serie 2, incorpora pres-
taciones adicionales para escena-
rios más exigentes, como analíticas 
avanzadas y WDR de 120 dB, que per-
mite conservar detalles aun frente 
a contraluces complejos. También 
existen alternativas inalámbricas de 
la familia EasyLink, pensadas para 
conectarse con soluciones de gra-
bación sin necesidad de cableado de 
datos, además de almacenamiento 
local mediante tarjeta de memoria 
como respaldo de las grabaciones.

El concepto detrás de FlexVu es 
simple: obtener más información de 
cada punto de instalación. Más co-
bertura, mayor contexto y nuevas 
posibilidades para resolver proyec-
tos de videovigilancia de manera 
eficiente y a un costo accesible.
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Negocios Tecnológicos

Del tiempo al sistema: 
el salto que lo cambia todo

74 >

Vender servicios es una excelente forma de monetizar tu conocimiento en seguridad y tecnología, 
pero si no diseñas un sistema, lo que estás construyendo no es un negocio: es una cárcel con un jefe 
muy exigente. 

De empleado a cuentapropista

I

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

magina que un día dejas tu trabajo 
corporativo y dices: “Ahora sí, em-

piezo por mi cuenta”. Suena libera-
dor, ¿no? Tienes la experiencia, tienes 
los contactos y sabes perfectamente 
cómo resolver problemas críticos en 
el mercado de la seguridad electróni-
ca, la ciberseguridad o la integración 
tecnológica. 

Así que comienzas, ofreces consul-
toría, soporte, implementaciones a 
medida, asesoría y mentoría. Y em-

piezas a generar tus primeros e inte-
resantes ingresos como profesional 
independiente. Al principio, todo 
marcha sobre ruedas. Los primeros 
clientes llegan, el boca en boca fun-
ciona de maravillas y, por un tiempo, 
saboreas la tan ansiada libertad. 

Hasta que un día te frena una ver-
dad incómoda: si tú no estás en la 
trinchera, no pasa nada. Sin ti no hay 
entregas, sin ti no hay facturación y 
sin ti no hay negocio. Te despiertas 
dándote cuenta de que tu negocio 
es, en realidad, un trabajo donde el 
jefe eres tú mismo, y del cual no te 
puedes pedir ni un solo día de va-
caciones. 

¿Te suena familiar? ¿Te pasó alguna 
vez sentir que, si tú frenas, todo el 
motor de tu empresa se frena? 

LA TRAMPA DEL AUTOEMPLEO
No me malinterpretes. Trabajar 

bajo un modelo de servicios es un 
excelente punto de partida. Te per-
mite monetizar tu conocimiento de 
inmediato, ofrecer valor real y rápido 
al mercado, y validar ideas sin necesi-
dad de grandes inversiones. Funcio-
na especialmente bien si tienes una 
habilidad crítica que otros valoran 
(como la ciberseguridad, la automa-
tización, la integración de sistemas 
complejos o el soporte constante) y 
quieres emprender sin crear un pro-
ducto físico. Te da flujo de caja desde 
el primer día, sin esperar años y sin 
depender de inversores. 

Pero no te voy a mentir: este modelo 
tiene una trampa silenciosa. Lo que 
hoy te da libertad para arrancar, ma-
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ñana puede convertirse en tu nueva 
cárcel. 

El error más común cuando trabajas 
en el sector tecnológico es simple: 
vender tu tiempo en lugar de ven-
der un modelo de negocio. Muchos 
comienzan facturando por horas, se-
siones de soporte o entregas perso-
nalizadas. Y sin darse cuenta, replican 
exactamente el mismo esquema que 
tenían como empleados, pero sin los 
beneficios de la relación de depen-
dencia. 

Si tú tienes que vender, entregar, re-
solver, configurar y responder cada 
correo técnico, entonces no tienes 
un negocio. Tienes autoempleo con 
factura. Y ojo, no tiene nada de malo 
si sabes que es solo una fase de va-
lidación temporal. El problema real 
aparece cuando esta trinchera ope-
rativa se vuelve permanente. 

EL MAPA PARA TRANSFORMAR
EL NEGOCIO
¿Quieres transformar esa realidad 

y construir un negocio tecnológico 
real que no dependa de tu presen-
cia física constante? Como explico 
en mi libro Negocios Tecnológicos, el 
mapa consta de cuatro pasos funda-
mentales que debemos estructurar 
con rigor estratégico: 
1. Paquetiza tu experiencia: que el 

cliente compre una solución con-
creta, con fases, tiempos y resul-
tados predecibles, no tu tiempo 
por hora. 

2. Estandariza lo repetible: si hay un 
proceso de diagnóstico, configu-
ración técnica o capacitación que 
haces una y otra vez, ármalo como 

un proceso estandarizado, escribe 
el paso a paso o grábalo. 

3. Delega lo operativo: no todo lo que 
hace tu negocio requiere de tu ca-
beza brillante. Si la configuración 
básica la puede hacer un técnico 
junior entrenado con tu método, 
sácala de tu agenda. 

4. Automatiza lo que puedas: el con-
tacto inicial, el cobro de abonos re-
currentes, el seguimiento de pro-
yectos y todo lo que te saque de la 
trinchera operativa, suma. 

No sé si te diste cuenta de la magni-
tud de lo que te acabo de decir, pero 
este es un dato que vale oro. Te acabo 
de definir cuál es tu verdadero traba-
jo como líder o dueño del negocio en 
este modelo. 

Tu trabajo real es estar afuera, a- 
briendo puertas, cazando nuevas 
cuentas, salvando oportunidades es- 
tratégicas y diseñando el sistema. Tu 
trabajo no es apagar incendios ope-
rativos que tu propio método debe-
ría resolver solo. 

Mira a los grandes referentes del 
mercado de servicios. Las grandes 
consultoras tecnológicas como Ac-
centure o prestigiosos estudios de 

diseño como IDEO no venden horas 
de sus socios. Venden procesos pro-
bados, reputación de marca, equipos 
entrenados y resultados tangibles. 
Esa es la gran diferencia entre ser un 
integrador o consultor independien-
te que corre exhausto todo el día, y 
construir una marca de servicios con 
peso y estructura propia. 

DEL TIEMPO AL SISTEMA: LA DECI-
SIÓN ES TUYA

Vender servicios en nuestra indus-
tria no es el problema; el problema 
es quedarse atrapado en un modelo 
que dependa al 100% de tu energía 
diaria. Lo paradójico de esta tram-
pa es que cuanto mejor te va y más 
clientes cierras, más te atas y menos 
libre eres. Cada nuevo abono, cada 
llamada de soporte y cada imple-
mentación pasa a depender de tu 
disponibilidad horaria. Y tu tiempo, 
lógicamente, tiene un límite físico 
insalvable. 

Para dar el salto real, la pregunta 
clave que debes hacerte hoy no es 
cuántos clientes más puedes atender 
tú solo esta semana. La pregunta es-
tratégica que va a marcar tu futuro es: 

¿Quieres seguir intercambiando tu 
tiempo por dinero, o prefieres usar tu 
tiempo hoy para diseñar un sistema 
que facture incluso cuando decidas 
irte de vacaciones? 

Ese es el momento exacto en el que 
decides dejar de ser el negocio para 
empezar a construir uno. Es el salto 
mental que te permite multiplicar 
tu impacto con estructura, escala-
bilidad y, por sobre todas las cosas, 
libertad real.

Negocios Tecnológicos
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Acuerdo con el 
Instituto Universitario de Seguridad

Iniciativas técnicas y académicas forman parte de la cooperación entre la Cámara y el IUSE, que incorpora

un convenio de cooperación con el Instituto Universita-
rio de Seguridad (IUSE), orientado a fortalecer la vincu-
lación institucional y promover acciones conjuntas en 
materia de formación, capacitación e investigación.
El acuerdo fue suscripto por el presidente de CASEL, 
Sebastián Enrique Casón, y el Vicerrector del IUSE, Dr. 
Gabriel Esteban Unrein, quien recibió a las autoridades 
de la Cámara en el marco de un encuentro institucional.
Este convenio establece un marco de colaboración para 
el desarrollo de iniciativas académicas y técnicas en 
áreas de interés común, con el objetivo de contribuir a la 
profesionalización del sector y al fortalecimiento de las 
capacidades de los recursos humanos vinculados a la 
seguridad electrónica.

los socios de CASEL, quienes podrán acceder a una bo-
-

maturas dictadas por el IUSE, abonando únicamente la 
matrícula correspondiente, conforme a las condiciones 
establecidas.
Asimismo, ambas instituciones trabajarán de manera 
articulada en el desarrollo de una agenda institucional 
conjunta, que incluirá acciones de formación, intercam-
bio y generación de conocimiento, con especial proyec-

A través de este tipo de iniciativas, CASEL continúa impul-
sando espacios de articulación con el ámbito académico, 
promoviendo el desarrollo sostenible y la jerarquización 
del sector de la seguridad electrónica en la Argentina.

El pasado 13 de mayo se llevó a cabo la tercera mesa 
de trabajo entre representantes de la seguridad pública 
y privada, en el marco del tratamiento e implementación 
de la nueva Ley de Seguridad Privada de la Provincia de 
Santa Fe. El encuentro se desarrolló en la sede Rosario 
del Ministerio de Seguridad provincial y dio continuidad 
al trabajo conjunto iniciado meses atrás.. Participaron 
representantes de CEMARA, CASEL, CASES, CERSAT y 
CAESI. En representación de CASEL asistieron Mariana 
Gilli y Marisol Díaz.
Por parte del Ministerio de Seguridad estuvieron presen-
tes Karina Chumpitaz, Subsecretaria de Articulación y 

MESA DE TRABAJO SEGURIDAD PÚBLICA Y PRIVADA
Enlace con el Sector Privado; Pablo Polito, Director Pro-
vincial de Atención de Emergencias 911; Ramiro Galas-
si, Director Provincial de Estadística Criminal; y Alfredo 
Lorenzatto, Coordinador 911 Centro Norte de la Provin-
cia de Santa Fe.
Durante la jornada se informó que la reglamentación de 

se desarrollará de manera progresiva y podrá adecuar-
se en función de las necesidades que surjan durante su 
implementación. Además, las autoridades señalaron 
que, si bien el área de Legales no permite una participa-
ción conjunta directa en la redacción normativa, serán 

Programa de cooperación
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Se realizó en Córdoba Capital el Encuentro Empresario: 
CASEL Conecta, organizado en el marco de las activida-
des previas a Expo Seguridad Córdoba 2026, reuniendo 
a empresas, profesionales y referentes del sector de la 
seguridad electrónica y la protección de activos.
La iniciativa fue organizada por la Cámara Argentina de 
Seguridad Electrónica junto a la Cámara de Empresas 
de Seguridad Electrónica del Centro (CESEC), la Cámara 
de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República 
Argentina (CEMARA), la Cámara Argentina de Protec-
ción Contra Incendios (CEMERA) y la Cámara de Empre-
sas de Rastreo Satelital de Argentina (CERSAT), con el 
objetivo de generar un espacio de intercambio, actuali-
zación profesional y fortalecimiento institucional entre 
los distintos actores del sector.
La apertura del encuentro contó con la participación 
del Viceintendente de la Ciudad de Córdoba a cargo del 
Ejecutivo Municipal, Dr. Javier Pretto, quien brindó las 
palabras de bienvenida y destacó la importancia de pro-
mover espacios de articulación entre el sector público y 
privado. Además, estuvieron presentes el Secretario de 
Gestión Territorial de la Provincia de Córdoba, Agustín 
González; el Director de Prestadores de Seguridad Pri-
vada, Franco Fajardo; demás funcionarios provinciales 
y municipales; presidentes de las distintas cámaras, em-
presarios y asociados del sector.
Durante la jornada se desarrollaron distintas instancias 
de networking y actualización profesional a través de 
tres bloques temáticos.
El primer bloque estuvo a cargo de Alejandro Kontos, 
Director Ejecutivo de CASEL, quien expuso sobre el ‘Ré-

CONECTA CÓRDOBA
gimen de Incentivo para Medianas Inversiones (RIMI) 

-

el desarrollo de inversiones productivas.
En el segundo bloque, el Sr. Walter Grijalvo, Project Ma-
nager NFPA LATAM y Director/Fundador de Fire Safety 
Report, presentó una exposición vinculada a los pro-
cesos de desarrollo y actualización de normas NFPA, 
programas de capacitación y tendencias en protección 

El tercer bloque estuvo a cargo del Dr. Ignacio Cocca, 
Director General de Seguridad Privada y Custodia de 
Bienes del GCBA, quien desarrolló la exposición “Rastreo 

-

de integración tecnológica y experiencias de coopera-
ción público-privada.
Por último, se llevó adelante un panel integrado por el Dr. 
Ignacio Cocca, Sebastián Cason, Presidente de CASEL, y 
Lautaro Castro, Presidente de CERSAT, donde continua-
ron conversando sobre la integración público-privada y 
los desafíos actuales del sector de la seguridad electró-
nica y el rastreo satelital. Además, se abrió un espacio 
de intercambio con todos los presentes a través de pre-
guntas y respuestas.

-
tworking entre los asistentes, fortaleciendo vínculos 
entre empresas, instituciones y referentes del sector, y 
promoviendo el intercambio de experiencias y nuevas 
oportunidades en un contexto de constante evolución 
tecnológica y normativa.

consideradas las propuestas y observaciones presenta-
das por las cámaras en las reuniones previas.
Entre los principales temas abordados, se destacó el 

-
-

calización y mejorar los tiempos de arribo de los móviles.
También se informó que el Ministerio trabajará junto a 
las cámaras en un comunicado de concientización diri-
gido a la comunidad, con el objetivo de promover el uso 
responsable de los sistemas de alarmas y contribuir a la 

Otro de los puntos tratados fue la necesidad de for-

los distintos distritos de la provincia, especialmente en 

realizadas desde estaciones de monitoreo ubicadas 
fuera de la jurisdicción correspondiente.

envío de estadísticas semanales a los presidentes de 
-

Finalmente, los participantes destacaron el saludo del 
gobernador de la provincia, Maximiliano Pullaro, quien 
agradeció la predisposición y el compromiso del sector 
privado para trabajar de manera conjunta en la mejora de 
la seguridad y la optimización de los recursos operativos.
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Reunión institucional

Acuerdos con la Subsecretaría de la 
Pequeña y Mediana Empresa de la Nación

CEMARA se reunió a lo largo de junio con diferentes actores de la vida pública,

con los cuales llegó a acuerdos de colaboración mutua. La Cámara recibió

felicitaciones por sus 30 años de vida.

El presidente de CEMARA, Armando Mari-
nozzi, mantuvo una reunión de trabajo con 
el Subsecretario de la Pequeña y Mediana 
Empresa del Ministerio de Economía de la 
Nación, Lic. Christian Bauab. Durante el 
encuentro se analizaron distintos aspectos 
vinculados a la actualidad del sector, las 
necesidades que enfrentan las pymes en 
todo el país y las posibles acciones de arti-
culación entre nuestra entidad y la máxima 
autoridad nacional en materia pyme.
La conversación se estructuró sobre tres 
ejes principales:
• Avanzar en el desarrollo de un mapa fede-
ral y estadísticas específicas sobre la acti-
vidad de la seguridad privada en general 
y del monitoreo de alarmas en particular, 
generando información confiable que con-
tribuya al diseño de políticas públicas y al 
fortalecimiento del sector.
• Explorar la posibilidad de que CEMARA 
pueda constituirse como Centro de Atención 
PyME (CAP), mediante la firma de un con-
venio de colaboración que permita acercar 
soluciones ágiles, medibles y accesibles a 
las PYMES de todo el país a través de entida-
des representativas como la nuestra.

• Promover la participación conjunta en 
actividades destinadas al ecosistema pyme 
nacional, facilitando tanto la presencia de 
CEMARA en iniciativas impulsadas por la 
Subsecretaría como la participación de sus 
autoridades en los encuentros y acciones 
que desarrolla nuestro sector.
Antes de finalizar la reunión, Marinozzi agra-
deció al subsecretario Bauab, en nombre 
de toda la Comisión Directiva de la Cámara, 
por el tiempo y la predisposición brindados, 

extendiéndole además una invitación para 
participar de futuras actividades vinculadas 
a la seguridad privada y a la construcción de 
una agenda verdaderamente federal.
Por su parte, el subsecretario hizo llegar 
sus felicitaciones a la Comisión Directiva 
por los 30 años de trayectoria de la enti-
dad y manifestó su voluntad de continuar 
trabajando junto a CEMARA en iniciativas 
de interés común para el desarrollo de las 
pymes argentinas.

El presidente de CEMARA, Armando Mari-
nozzi, visitó la sede del Instituto Argentino 
de Normalización y Certificación (IRAM), 
donde se reunió con Nicolás Siso, Gerente 
Comercial de Sistemas de Gestión y Agroa-
limentos; Fernando Kahn, Gerente de Rela-
ciones Institucionales y Membresías; y Juan 
Rey, Gerente de Certificación de Servicios y 
Bienes de Consumo de la institución norma-
tiva.

Durante la reunión se acordó consolidar 
una mesa de trabajo permanente entre 
CEMARA e IRAM, integrada por especialis-
tas de ambas instituciones, con el objetivo 
de abordar de manera periódica las cues-
tiones vinculadas a las normas vigentes 
que impactan en la actividad, promover 
su actualización y analizar el desarrollo de 
nuevas herramientas y servicios de valor 
para los asociados.

Asimismo, y en línea con el espíritu federal 
que caracteriza a nuestra entidad, IRAM 
extendió una invitación a todos los asocia-
dos de CEMARA para participar de las dis-
tintas jornadas, encuentros y actividades 
que desarrolla en las diferentes provincias 
del país. Antes de finalizar el encuentro, las 
autoridades de IRAM reconocieron el tra-
bajo que la Cámara realiza desde hace 30 
años en defensa de empresas del sector.

La Cámara fortalece su agenda de trabajo con el IRAM

www.cemara.org.ar
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En la sede de FECOBA, el presidente de la 
Fabián Xavier Castillo, recibió al titular de la 
Cámara, Ärmando Marinozzi, en una exten-
sa conversación sobre el rol del gremialismo 
empresario en la Ciudad de Buenos Aires y 
la importancia de la articulación entre las 
entidades representativas y los distintos 
niveles del Estado.
En su carácter de vicepresidente de la Con-
federación Argentina de la Mediana Empre-
sa (CAME), Castillo también compartió su 
visión sobre la realidad que atraviesan hoy 
las pequeñas y medianas empresas del país 
y los desafíos que plantea el actual contexto 
económico.
Durante la reunión, FECOBA invitó a CEMA-
RA a participar activamente de las distintas 
iniciativas y espacios de trabajo que impul-
sa la entidad, acercando a nuestros asocia-
dos herramientas, servicios y oportunida-
des de vinculación.
Entre ellas, se destacaron las Mesas de 
Trabajo Sectorial, ámbitos periódicos de 
intercambio entre cámaras de diferentes 
actividades para identificar problemáticas 
comunes, generar propuestas y compartir 
experiencias.
También se presentaron otros proyectos 
institucionales en desarrollo, como el tra-

CEMARA profundiza vínculos institucionales con FECOBA y CAME

bajo conjunto entre FECOBA, el Gobierno de la 
Ciudad de Buenos Aires y la Cámara Argentina 
de la Industria Ferial (CAIFE) para promover un 
polo ferial pyme en la zona sur de la Ciudad.
Asimismo, se comentaron las articulaciones 
que FECOBA mantiene con diversos organis-
mos nacionales, entre ellas el acuerdo con 
ANSES que permite brindar atención en su 
sede, y el trabajo conjunto con el Ministerio de 
Capital Humano para fortalecer la formación 
en oficios a través del Centro de Formación 
Laboral de CABA, iniciativa en la que CEMARA 

fue invitada a colaborar.
Al finalizar el encuentro, Castillo hizo llegar, a 
través de Marinozzi sus felicitaciones a toda 
la Comisión Directiva de CEMARA por la ges-
tión que viene desarrollando y por el próximo 
30° aniversario de la entidad, renovando el 
compromiso de mantener un diálogo fluido y 
una agenda de trabajo conjunta.
Este tipo de articulaciones refuerzan el posi-
cionamiento institucional de CEMARA dentro 
del entramado empresario nacional y amplían 
las oportunidades para sus asociados.

En el marco del trabajo conjunto entre el 
Ministerio de Seguridad de Santa Fe y las 
cámaras que representan al sector de la 
seguridad privada, se llevó a cabo la cuar-
ta mesa de trabajo para dar continuidad 
al proceso de implementación de la nueva 
Ley de Seguridad Privada de la Provincia de 
Santa Fe y evaluar los avances alcanzados.
Participaron representantes de CEMARA, 
CASEL, CASES, CAESI, CRESE y CERSAT y 
por el Ministerio de Seguridad santafe-
cino el Ministro de Justicia y Seguridad, 
Dr. Pablo Cococcioni; la Subsecretaria de 
Articulación y Enlace con el Sector Privado, 
Karina Chumpitaz; el Secretario de Análisis 
y Gestión de la Información, Esteban Fran-
co Santantino; el Director Provincial de 
Atención de Emergencias 911, Pablo Polito; 
el Director Provincial de Estadística Crimi-
nal, Ramiro Galassi; y la Subsecretaria de 

Cuarta Mesa de Trabajo Ley de Seguridad Privada

Legal y Técnica Ministerio de Justicia y Seguri-
dad provincial, Blanca Diakaki 
Durante el encuentro se compartieron esta-
dísticas comparativas desde enero de 2025, 
las cuales reflejan una marcada disminución 
en la cantidad de despachos solicitados por 
empresas de alarmas. Como consecuencia, 
se evidenció una mejora significativa en los 
tiempos de respuesta del Comando, cum-
pliéndose así uno de los principales objetivos 
planteados por el Ministerio para optimizar 
la atención de las emergencias y fortalecer la 
seguridad de los ciudadanos.
Respecto de la reglamentación de la nueva 
Ley de Seguridad Privada, se informó que 
el proceso continuará desarrollándose de 
manera gradual. En una primera etapa, se 
avanzará únicamente con la reglamentación 
correspondiente al Registro de Prestadores 
del Servicio de Monitoreo, cuya finalidad 

será censar e identificar a las empresas que 
desarrollan la actividad.
El Ministerio manifestó que este registro per-
mitirá conocer la totalidad de los prestadores 
y detectar aquellos que no se encuentren ali-
neados con el objetivo común de reducir los 
despachos originados por falsas alarmas.
Por su parte, los representantes de las cáma-
ras reiteraron la importancia de incorporar 
dentro de la reglamentación el protocolo de 
verificación de eventos previo al despacho 
del 911, considerándolo una herramienta fun-
damental para consolidar resultados.
Asimismo, quedó planteada la necesidad 
de continuar analizando la problemática 
que presentan las empresas que ofrecen 
rastreo satelital cuando las estaciones de 
monitoreo se encuentran ubicadas fuera de 
la provincia, apuntando a mecanismos que 
permitan contactar a la central del 911.
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Uno de los pilares de la gestión fue la formación 
continua de empresas y profesionales. En abril, 
CERSAT reactivó su Ciclo de Charlas Legales jun-
to al Estudio Jurídico Amuchástegui & Candia con 
una primera jornada dedicada al análisis de la 
Reforma Laboral 2026 y sus implicancias para las 
empresas vinculadas a la seguridad electrónica y 
el rastreo satelital.
La propuesta tuvo continuidad el 11 de junio con un 
segundo encuentro que profundizó aspectos cla-
ve del nuevo marco normativo, como el Fondo de 
Asistencia Laboral (FAL), las nuevas modalidades 
de contratación y el régimen de enfermedad in-
culpable, brindando herramientas concretas para 
facilitar la adaptación de las organizaciones.
El compromiso con la profesionalización también 
se reflejó el 18 de junio en la realización de la 
capacitación “Presentación Operativa para la 
Habilitación de Empresas de Rastreo Satelital”, a 
cargo de la Lic. Jesica Ariza, donde se abordaron 
los requisitos establecidos por la Ley 5688, los pro-
cedimientos administrativos para la habilitación 
de empresas y el rol del Responsable Técnico.

CAPACITACIÓN PARA UN SECTOR EN PERMANENTE EVOLUCIÓN

La generación y difusión de conocimiento continúa 
siendo otro de los ejes centrales de la Cámara.
Durante este período se anunció el regreso del Ciclo 
de Webinars Técnicos CERSAT 2026, una propuesta 
que permitirá a las empresas asociadas presentar 
desarrollos tecnológicos, soluciones innovadoras, 
casos de éxito y experiencias operativas, generan-
do un espacio permanente de actualización.
En paralelo, CERSAT puso a disposición de sus aso-

ciados dos informes estratégicos elaborados por 
empresas del sector. El primero, desarrollado por 
DREINET, analiza las tendencias que marcarán el 
futuro de la telemática y la video-movilidad inte-
ligente en Argentina. El segundo, elaborado por 
CYBERMAPA, profundiza sobre la aplicación de la 
inteligencia artificial al monitoreo predictivo de 
objetivos móviles, aportando una visión innovadora 
sobre la evolución de la industria.

A esta agenda se sumó un paso institucional de es-
pecial relevancia: la firma, el 12 de junio, del con-
venio con el Instituto Superior de Seguridad Públi-
ca (ISSP) para el desarrollo del Curso de Técnicas 
de Instalación de Objetivos Móviles en el Ámbito 
de la Seguridad Privada, iniciativa que contribuirá 
a formar nuevos perfiles técnicos especializados y 
elevar los estándares de calidad de la actividad.

INNOVACIÓN Y CONOCIMIENTO PARA ANTICIPAR LOS DESAFÍOS

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


Además de impulsar la capacitación, CERSAT con-
tinuó fortaleciendo su rol como entidad represen-
tativa de la industria. Para ello, el 23 de abril últi-
mo se realizó una nueva Reunión Abierta de Socios, 
espacio donde la Comisión Directiva presentó los 
avances de gestión, compartió los principales pro-
yectos institucionales y analizó junto a las empresas 
asociadas los desafíos actuales del sector.
Uno de los principales frentes de trabajo con-
tinúa siendo la implementación de la nueva Ley 
de Seguridad Privada de la provincia de Santa 
Fe. En ese marco, representantes de la Cámara 
participaron el 13 de mayo de una nueva Mesa 
de Coordinación Intercámaras convocada por 
el Ministerio de Seguridad provincial, donde se 
trabajó sobre protocolos de verificación para el 
sistema 911, procesos de geolocalización, coordi-
nación entre centrales de monitoreo y organismos 
de respuesta, además de acciones destinadas a 

REPRESENTACIÓN INSTITUCIONAL Y CONSTRUCCIÓN DE POLÍTICAS PARA EL SECTOR 

@cersat_argentina            /cersat_argentina

optimizar el uso de los recursos públicos.
La agenda tuvo continuidad durante los primeros 
días de julio con la participación de CERSAT en la 
cuarta Mesa de Trabajo para la implementación 
de la normativa, junto a las principales cámaras 
representativas de la seguridad electrónica del 
país, consolidando un espacio permanente de 
diálogo entre el sector privado y el Estado.

La presencia institucional en los principales espa-
cios de encuentro de la industria también formó 
parte de la estrategia desarrollada durante este 
período.
CERSAT participó de Expo Seguridad Córdoba 
2026, uno de los eventos más importantes del país 
para la seguridad electrónica, donde acompañó 
las principales tendencias tecnológicas y mantuvo 
encuentros con empresas, fabricantes, integrado-
res y organismos públicos.
En ese mismo marco, representantes de la Cámara 
participaron del Encuentro Empresario Córdoba 
2026 y realizaron una visita institucional a Warrior, 
empresa asociada a CERSAT, fortaleciendo el vín-
culo con sus socios y promoviendo el intercambio 
de experiencias y buenas prácticas.
Asimismo, la Cámara confirmó su participación 

PRESENCIA FEDERAL Y FORTALECIMIENTO DE VÍNCULOS

como Auspiciante Institucional de Intersec Buenos 
Aires 2026, reafirmando su compromiso con el prin-
cipal encuentro latinoamericano dedicado a la se-
guridad integral y las tecnologías aplicadas. Del 
2 al 4 de septiembre de 2026, en La Rural, Predio 
Ferial de Buenos Aires.
Más información en: www.intersec.com.ar

La agenda desarrollada durante estos meses re-
fleja una gestión orientada a generar valor para 
toda la industria. Capacitación permanente, re-
presentación institucional, articulación con orga-
nismos públicos, fortalecimiento del vínculo con las 
empresas e impulso a la innovación forman parte 
de una estrategia que busca consolidar un sector 
cada vez más profesional y preparado para los 

desafíos del futuro.
Con esta visión, CERSAT continúa afianzándose 
como la entidad referente del rastreo satelital y la 
seguridad electrónica en Argentina, promoviendo 
el desarrollo de estándares, impulsando espacios 
de cooperación y generando oportunidades para 
que empresas y profesionales crezcan en un mer-
cado en constante evolución.

UNA CÁMARA QUE ACOMPAÑA LA EVOLUCIÓN DEL SECTOR

www.instagram.com/cersat_argentina/
www.linkedin.com/company/cersat-argentina/
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