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a seguridad electrónica atra-
viesa una transformación que 

va mucho más allá de la evolución de 
los equipos. El cambio más importan-
te no está solamente en lo que cada 
tecnología puede hacer, sino en lo 
que todas pueden lograr cuando 
forman parte de una misma solución. 

Esto modifica la manera de diseñar, 
implementar y administrar la segu-
ridad. También obliga a cambiar el 
punto de partida: antes de elegir una 
cámara, una alarma o un sistema de 
acceso, es necesario comprender qué 
necesita protegerse, qué situaciones 
deben detectarse, qué información se 
necesita obtener y cómo deberá res-
ponder el sistema ante cada evento.

La tecnología amplía las posibilida-
des. El conocimiento permite trans-
formarlas en una solución.

INTEGRAR NO ES SOLO CONECTAR
Un proyecto integral no se trata de 

reunir distintos equipos y hacer que 
funcionen dentro de una misma 
instalación: integrar significa lograr 
que esos componentes compartan 
información, se relacionen y respon-
dan de acuerdo con un objetivo pre-
viamente definido. Así, una alarma 
puede activar la visualización de una 
cámara; un ingreso puede vincularse 
con un registro de video o la detec-
ción de un vehículo puede generar 
una notificación o iniciar una acción.

Una plataforma centralizada puede 
reunir eventos provenientes de dife-
rentes sectores, edificios o sucursales, 
donde la integración transforma una 
suma de dispositivos en un sistema 
capaz de ofrecer una respuesta coor-
dinada. 

Pero para que eso suceda no alcan-

L

Propiedad Protegida, una nueva 
manera de pensar la Seguridad
Del producto al proyecto

La tecnología ofrece cada vez más posibilidades, pero también exige mayor conocimiento. Y frente a 
proyectos integrales, el valor ya no está solamente en elegir productos, sino en saber convertirlos en 
una solución. 

za con que los productos sean com-
patibles. Es necesario diseñar qué 
debe ocurrir, cuándo debe ocurrir y 
quién debe intervenir. También de-
ben considerarse la infraestructura 
disponible, la conectividad, el alma-
cenamiento, los permisos de acceso, 
la capacidad de crecimiento y la ope-
ración cotidiana. 

Por eso, el verdadero valor de un 
proyecto no se mide por la cantidad 
de tecnología instalada. Se mide por 
su capacidad para resolver el proble-
ma correcto. 

DE REGISTRAR IMÁGENES A
GENERAR INFORMACIÓN
Durante mucho tiempo, la videovi-

gilancia tuvo como función principal 
registrar lo ocurrido. La inteligencia 
artificial está ampliando ese papel: 
los sistemas actuales pueden ayu-
dar a identificar, clasificar y relacionar 
eventos dentro de grandes volúme-
nes de información.

Así, diferenciar personas y vehícu-
los, reducir falsas alarmas, localizar 
una situación específica dentro de 
una grabación o verificar visualmente 
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un evento son algunas de las posibi-
lidades que ya están modificando la 
operación de los sistemas de segu-
ridad. 

Cuando estas capacidades se inte-
gran con alarmas, controles de acce-
so, sensores y plataformas de gestión, 
la información deja de permanecer 
aislada. Puede utilizarse para verificar 
un evento, acelerar una respuesta y 
facilitar la toma de decisiones.

La inteligencia artificial no convierte 
automáticamente un equipo en una 
solución inteligente. Su utilidad de-
pende de cómo se configure, con qué 
información se relacione y dentro de 
qué estrategia se aplique. 

La pregunta, entonces, no debería 
ser solamente qué puede detectar la 
tecnología. También debemos pre-
guntarnos qué decisión permitirá 
tomar y qué respuesta producirá 

CADA PROYECTO EMPIEZA CON
LAS PREGUNTAS CORRECTAS
No existen dos organizaciones con 

las mismas necesidades. Una in-
dustria, un edificio corporativo, una 
institución, un comercio o un barrio 
privado pueden compartir tecnolo-
gías, pero no necesariamente riesgos, 
prioridades ni formas de operar.

Por eso, diseñar una solución re-
quiere comprender primero el 
contexto. ¿qué activos deben prote-
gerse?, ¿cuáles son los puntos críti-
cos?, ¿quiénes utilizarán el sistema?, 
¿cómo se verificará una alerta?, ¿es 
necesario integrar una infraestructu-
ra existente?, ¿cuánto puede crecer 
el proyecto?, ¿cómo se administrarán 
los usuarios y la información?, ¿qué 
ocurrirá cuando se produzca un 
evento?

Estas preguntas permiten definir 
una solución antes de definir una lista 
de productos. También ayudan a evi-
tar uno de los errores más frecuentes: 
elegir equipos por sus prestaciones 
individuales sin analizar cómo fun-
cionarán dentro del conjunto. Una 
tecnología puede ser avanzada y, 
sin embargo, resultar inadecuada si 
no responde a la operación real del 
cliente. 

Cuanto más amplias son las posibi-
lidades tecnológicas, mayor impor-
tancia adquiere el criterio con el que 
se seleccionan y aplican. 

EL CONOCIMIENTO COMO PARTE
DE LA INFRAESTRUCTURA
Los proyectos actuales incorporan 

dispositivos conectados, software, 
redes, almacenamiento, automati-
zaciones y distintos niveles de ac-

ceso. Esto hace posible construir 
soluciones más potentes, pero tam-
bién exige atender aspectos como 
la compatibilidad, la actualización 
de los equipos, la protección de la 
información y la ciberseguridad. 

Una solución no termina cuando 
los dispositivos quedan instalados. 
Continúa en su configuración, man-
tenimiento, actualización y adapta-
ción a nuevas necesidades. Por eso, 
el conocimiento técnico no puede 
aparecer únicamente cuando surge 
un inconveniente. Debe estar pre-
sente desde el relevamiento inicial 
hasta la puesta en funcionamiento y 
el acompañamiento posterior.

El soporte deja de ser una respuesta 
ante una falla para convertirse en una 
parte estratégica del proyecto.

Esta transformación también amplía 
el rol de los profesionales del sector. 
El instalador y el integrador no solo 
implementan tecnología: interpretan 
necesidades, evalúan alternativas y 
ayudan a convertirlas en una res-
puesta viable. Para asumir ese lugar 
necesitan información, capacitación 

y un acompañamiento capaz de sos-
tenerlos frente a proyectos cada vez 
más exigentes.

ACOMPAÑAR ES SER PARTE DEL
PROYECTO
En Propiedad Protegida, muchas 

consultas que comienzan alrededor 
de un producto se convierten en con-
versaciones sobre una instalación, 
una dificultad técnica o la mejor ma-
nera de abordar una necesidad.

Ese intercambio forma parte de la 
manera de trabajar de la empresa. 
Escuchar el problema, compartir 
conocimiento, evaluar alternativas 
y ayudar a encontrar una respuesta 
precisa tiene tanto valor como dispo-
ner de la tecnología adecuada.

Hoy, Propiedad Protegida busca 
profundizar y poner en valor esa ca-
pacidad, evolucionando desde una 
relación basada principalmente en la 
provisión de productos hacia un mo-
delo de acompañamiento técnico y 
comercial. 

Para los instaladores e integradores, 
esto significa contar con respaldo 
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para analizar alternativas, seleccionar 
tecnologías compatibles y afrontar 
proyectos de mayor complejidad.

Para las empresas y organizaciones, 
implica encontrar un equipo capaz 
de comprender sus necesidades, dia-
logar con las diferentes partes involu-
cradas y participar en el desarrollo de 
soluciones integrales. Acompañar no 
significa intervenir solamente cuan-
do aparece un problema. Significa 
estar presente en la evaluación, el 
diseño, la implementación y la evo-
lución del proyecto. 

CRECER JUNTO CON
PROFESIONALES Y EMPRESAS
El futuro de la seguridad electrónica 

será más integrado, más conectado y 
también más exigente. La inteligen-
cia artificial continuará ampliando 
las capacidades de análisis; las plata-
formas centralizadas reunirán cada 
vez más información; y diferentes 
tecnologías deberán trabajar dentro 
de ecosistemas comunes.

Pero ninguna de estas posibilidades 
reemplaza la necesidad de compren-
der el proyecto.

Propiedad Protegida se prepara 
para esta evolución fortaleciendo 
cuatro capacidades fundamentales: 
integración, conocimiento, actualiza-
ción permanente y acompañamiento.

Integración para construir sistemas 
en los que cada tecnología cumpla 
una función dentro de una estrate-
gia común. Conocimiento para eva-
luar las posibilidades y los límites de 
cada solución. Actualización para 
responder a un sector que cambia 
constantemente. Y acompañamien-

to para que profesionales y empresas 
encuentren respaldo durante todo el 
proceso.

La evolución de la seguridad elec-
trónica no consiste solamente en in-
corporar productos más avanzados. 
Consiste en elevar la calidad de las 
decisiones que se toman alrededor 
de ellos.

Porque el futuro del sector no esta-
rá definido únicamente por lo que la 
tecnología sea capaz de hacer, sino 
por nuestra capacidad para conver-
tirla en proyectos seguros, eficientes 

y preparados para crecer.
Llevar esta visión a la práctica re-

quiere seguir encontrándonos cara 
a cara. Por eso, el próximo 12 de 
noviembre los esperamos en Expo 
Seguridad Rosario (City Center Ro-
sario). En los stands 35, 36, 37 y 38, 
Ariel Grande y todo el equipo de 
Propiedad Protegida tendrá el agra-
do de recibir a cada cliente y amigo 
para compartir novedades, evaluar 
requerimientos técnicos y continuar 
impulsando el crecimiento de sus 
proyectos. 
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Intelektron

Tres nuevos desarrollos de Intelektron fueron reco-
nocidos por su innovación, funcionalidad, calidad y 
diseño, sumando así un nuevo reconocimiento a su 
trayectoria en el desarrollo de soluciones de seguri-
dad electrónica. El Sello de Buen Diseño Argentino 
es una distinción oficial que reconoce productos de 
la industria nacional que se destacan por incorporar 
estrategias de diseño capaces de mejorar su competi-
tividad, sus procesos productivos y su posicionamiento 
en el mercado. 

En esta edición, los productos reconocidos reflejan 

Empresa nacional premiada con el Sello de 
Buen Diseño Argentino

diferentes aspectos del desarrollo tecnológico que In-
telektron lleva adelante localmente. 
• Fuente de switching de alto rendimiento: desarrollada 

para brindar una solución eficiente y confiable dentro 
de instalaciones de seguridad electrónica. La fuente 
proporciona un voltaje de 13,8V (adecuado para dis-
positivos de 12V) y una potencia de salida de 70W. 
Eficiente, compacta y de peso ligero. 

• Soporte para equipo facial: diseñado para acompañar 
la instalación de equipos de reconocimiento facial. Se 
integra de forma firme sobre Molinetes y Pasarelas 
Motorizadas, priorizando practicidad, adaptación y 
una integración estética con el entorno. 

• Lector biométrico LH-Bio 4000: control de accesos de 
diseño elegante y estilizado, permite integrar biome-
tría y proximidad en un mismo gabinete. 
Estos tres reconocimientos se suman a una trayecto-

ria de productos distinguidos previamente por el Se-
llo de Buen Diseño Argentino, entre ellos la Pasarela 
Motorizada PAS FS-2000, el Molinete Electromecánico 
MOL-1000, la Controladora de Accesos API Serie 4000, 
el lector IN-Prox y el software INWeb. 

TECNOLOGÍA PARA LAS NECESIDADES REALES
Para Intelektron, este reconocimiento representa mu-

cho más que una distinción a productos individuales. 
Es un reconocimiento a una forma de desarrollar tecno-
logía: diseñar, fabricar y mejorar soluciones pensando 
en las necesidades concretas de quienes las utilizan.

Desde hace más de tres décadas, la compañía desa-
rrolla y fabrica en Argentina soluciones para Control de 
Accesos, Presentismo y Visitas, integrando hardware, 
software y servicios. Y con estos tres nuevos galardo-
nes, continúa consolidando una trayectoria en la que 
innovación, producción nacional y diseño forman parte 
de una misma manera de hacer tecnología. 
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Tiene como objetivo formar la nueva red nacional de técnicos en monitoreo vehicular. Así, la empresa 
de un nuevo paso hacia la profesionalización del instalador y la construcción de la comunidad téc-
nica más grande de la región.

Empresas

Nace USS Academia
USS Comunidad da su segundo paso

24 >

n la edición anterior, presenta-
mos la primera etapa del eco-

sistema USS Comunidad: la apertura 
de USS Store, un canal directo con 
precios transparentes y venta de 
equipamiento profesional de tele-
metría, GPS y videoseguridad. Hoy, 
la compañía avanza de manera de-
cisiva hacia la consolidación de este 
proyecto con el lanzamiento oficial 
de USS Academia, una propuesta 
académica estructurada que busca 
profesionalizar el oficio del instalador 
y construir la comunidad técnica más 
grande del país.

LA EDUCACIÓN COMO PILAR DE
UN ECOSISTEMA COLABORATIVO
Para USS, empresa con 30 años de 

trayectoria en la industria de la segu-
ridad electrónica y 24 años en el de-
sarrollo de soluciones de telemetría 
vehicular, la venta de equipamiento 
profesional es solo la mitad del ca-
mino. La expansión del sector exige 
capacidades instaladas en el territo-
rio y, sobre todo, formación técnica 
homogénea y de alta calidad.

Al respecto, Eduardo Kbal, CEO y so-
cio de USS, señala que en el armado 
de USS COMUNIDAD, “la educación 
y la formación técnica es un aspecto 
clave. USS ACADEMIA es un espacio 

de capacitación, un viaje, donde 
tanto una persona con nociones bá-
sicas de electricidad como un técni-
co instalador con experiencia previa 
pueden formarse y ampliar sus co-
nocimientos, desde lo más elemen-
tal hasta especializarse en distintas 
tecnologías. Los cursos son centrales, 
pero para mí la clave no es solamente 
lo que aprendas en una clase, sino lo 
que aprendas de tus pares: colaborar, 
compartir dudas y trabajar con otras 
personas en grupo, en comunidad”.

Desde esa visión, USS Comunidad 
se plantea como una red de valor 
colaborativa, donde la formación, 
el acceso al equipamiento y el in-
tercambio entre técnicos funcionan 
como partes de un mismo circuito.

PROGRAMA PARA PERFILES DE
ALTO VALOR
El mercado argentino cuenta con 

más de 11,4 millones de vehículos 
técnicamente aptos para sumar sis-
temas de telemetría avanzada sobre 
un parque total que supera los 15,7 
millones. Ante esta demanda soste-
nida de instaladores calificados, USS 
Academia responde a dos perfiles 

E
específicos:
1. Técnicos con experiencia previa: 

profesionales del rubro que buscan 
incorporar la instalación de rastrea-
dores GPS, cámaras ADAS (asisten-
cia al conductor) y sensores DMS 
(monitoreo en cabina) para ampliar 
su oferta de servicios, incrementar 
sus márgenes y posicionarse como 
referentes en su zona con equipa-
miento de nivel corporativo.

2. Personas sin experiencia en insta-
laciones; aquellos que buscan una 
salida laboral estructurada en un 
sector en crecimiento constante. 
No hace falta haber trabajado an-
tes en el rubro, pero sí contar con 
nociones básicas de electricidad: 
es el punto de partida sobre el que 
se apoya todo el programa. Con la 
capacitación adecuada, la barrera 
de entrada al oficio es accesible y 
ofrece una rápida inserción.

INSTALACIÓN GPS, CURSO
INTRODUCTORIO
El itinerario académico se inicia con 

el programa inicial enfocado en los 
fundamentos de la telemetría vehi-
cular.
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El curso recorre los conceptos cla-
ve de la electricidad del automóvil y 
la lectura de diagramas eléctricos, y 
avanza sobre el conexionado correc-
to de energía, el corte de motor, la 
ubicación estratégica de antenas, la 
configuración de puertos y las prue-
bas de reporte en plataforma. Capítu-
lo aparte tienen las buenas prácticas 
de armado, orientadas a garantizar 
instalaciones duraderas que eviten 
fallas en ruta, que es donde se juega 
la reputación del instalador frente al 
cliente.
- Modalidades y precios: El curso se 

ofrece en dos modalidades, una 
100% online, de $30.000, asincró-
nica y diseñada para realizarse al 
propio ritmo y desde cualquier 
punto del país y modalidad online 
más clase presencial, de $40.000, 
que suma a la totalidad del progra-
ma una jornada de cierre en taller, 
donde el alumno realiza una instala-
ción real junto a un experto de USS. 
A esto se agrega un incentivo de for-
mación poco habitual en el rubro: el 
100% del valor abonado por el cur-
so se recupera como crédito para la 
compra de productos en la tienda 
online USS Store, acompañando 
directamente a quienes se forman 
para que puedan dar sus primeros 
pasos en la instalación.

- Certificación: al finalizar el conte-
nido y aprobar las evaluaciones 

técnicas con un mínimo del 80%, 
el alumno recibe un Certificado de 
Aprobación respaldado por USS.

PERTENECER A LA RED COMO
VALOR AGREGADO A LA
FORMACIÓN
La relación del profesional con la 

compañía continúa después del di-
ploma. Quien completa la formación 
en USS Academia tiene la oportuni-
dad de integrar la Red de Instaladores 
Certificados de USS, y con ella accede 
a un conjunto de ventajas concretas.

La primera es acceder a precios 
mayoristas en equipos de la tienda 
online: con precio técnico en dóla-
res al tipo de cambio oficial mientras 
que la segunda es el intercambio en 
comunidad, a través de espacios de 
contacto directo y colaboración con 
otros técnicos e instaladores del país, 
donde se resuelven en tiempo real 
dudas puntuales de cableado, com-
patibilidad o configuración.

A eso se suma el respaldo de una 
firma líder, con el soporte técnico cor-
porativo de una empresa de 30 años 
de trayectoria que acompaña al ins-
talador cuando enfrenta un proyecto 
de gran escala o alta complejidad. 

Por último, el HUB de información, 
un centro de recursos digitales con 
videos de instalaciones paso a paso 
y notas de interés pensadas para el 
perfeccionamiento técnico constante.

LA COMUNIDAD TÉCNICA MÁS
GRANDE DEL PAÍS COMO OBJETIVO
El modelo atiende dos problemas 

históricos del sector. Acompaña a 
quien quiere ingresar al oficio con 
una formación ordenada, y le da al 
instalador con trayectoria el precio, 
el soporte y la red que hasta ahora 
conseguía por su cuenta o directa-
mente no conseguía.

Con el despliegue de USS Academia, 
el grupo reafirma su compromiso de 
liderar la transformación tecnológi-
ca de la telemetría vehicular en la 
Argentina.

Las inscripciones al curso introduc-
torio y la información técnica detalla-
da están disponibles en https://uss.
com.ar/comunidad/ o vía WhatsApp 
al +54 11 7626 7347. 

Eduardo Kbal

https://chat.whatsapp.com/BjbNgObM71i9EktwqCCkS6
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Cóndor Group inaugura 
showroom

28 

Con un cuarto de siglo de atención al sector, Cóndor Group abre su nuevo espacio comercial en ple-
no centro porteño. Y a sus recientes representaciones, Tecnoalarm y Tecnofire, suma más oferta aca-
démica para sus clientes.

Con capacitación técnica y de ventas

corde con el principio que 
rige en la empresa desde sus 

inicios, “Crecer sin prisa pero sin pau-
sa“, en el año de su 25º aniversario 
inaugura su Centro de Capacitación 
para el profesional de la seguridad y 
un nuevo showroom de ventas en el 
local 470 del primer piso de la Galería 
Jardín, ubicada en Florida 537 de la 
Ciudad autónoma de Buenos Aires

En el mismo se dictarán cursos de 
capacitación técnica y ventas de las 
distintas líneas de productos que la 
empresa distribuye en todo el país, 
entre ellas Bosch, Intelbrass, Eurocer-
cos, Cercos eléctricos Alari y cables 
de Net Quality, además de las repre-
sentaciones de las marcas italianas 
Tecnoalarm y Tecnofire para Uruguay, 
Paraguay, Bolivia, Chile y Perú.

Las capacitaciones son totalmente 
gratuitas y sin obligación de com-
pras. Los interesados solo deben 
inscribirse al correo ventas@condor-
group-srl.com

Como es habitual, la empresa que-
da a disposición de los profesionales 
para colaborar en el armado de pro-
yectos junto a sus proveedores.

CÓNDOR GROUP
“Hace casi 25 años formamos Cón-

dor Group con el objetivo de conso-
lidarnos como distribuidores en el 
mercado de la seguridad electrónica, 
manteniendo la confianza y el respe-
to de nuestros clientes, así como de 
los proveedores que estén alineados 
en el mismo criterio”, dice Eduardo 
Garrote, fundador de la empresa. 
“Cuando nos proponemos una meta, 
elegimos siempre avanzar sin mirar 
atrás”, agrega.

El esfuerzo y labor de cada uno de 
los integrantes del distribuidor lo-
gra día a día superar los objetivos, 
acercándose al ideal de calidad, un 
concepto que incluye seleccionar cui-
dadosamente los proveedores y los 
productos a distribuir, manteniendo 
además un estrecho contacto con los 
clientes, priorizando el profesionalis-
mo y la calidad de cada uno de ellos 
por sobre la cantidad de instaladores 
con los que trabaja.

“El objetivo principal de todas las 
áreas de la empresa es brindar el me-
jor servicio, trabajando codo a codo 

A
con nuestros clientes y proveedores, 
aún en muchos casos compartien-
do negocios con la competencia, ya 
que creemos que se puede compartir 
pese a competir”, señala Garrote.

Cóndor Group fue designada para 
representar y distribuir los produc-
tos de una de las principales firmas 
líderes desde hace 48 años en Italia: 
Tecnoalarm en el sector de intrusión 
y Tecnofire.

Los productos Tecnoalarm y Tec-
nofire se destacan por sus líneas 
modernas y elegantes, con un diseño 
inconfundible que nacen de la cola-
boración con Pininfarina, uno de los 
nombres más prestigiosos de diseño 
internacional. 

Además, son pioneros en tecnolo-
gía de avanzada, como el exclusivo 
sistema RSC (Control remoto de sen-
sibilidad), que permite verificar cada 
componente del sistema instalado en 
forma remota, ya sea desde una PC 
en cualquier lugar o mediante la APP 
desde el celular. 

+54 11 7726-1833

ventas@condorgroup-srl.com

+54 9 11 5420-2063

@condor_group_sistemas

CÓNDOR GROUP
SISTEMAS DE SEGURIDAD

Tel:+541177261833
mailto:ventas@condorgroup-srl.com
api.whatsapp.com/send?phone=541154202063
www.instagram.com/condor_group_sistemas/
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El próximo paso de la energía solar
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La tecnología solar crece a pasos agigantados y ya permite tanto utilizar lo generado como alma-
cenar lo no utilizado como reserva. El sistema puede aplicarse tanto en instalaciones residenciales 
como industriales.

Generación y almacenamiento

l crecimiento de los sistemas 
de energía solar está llevando 

a los instaladores a pensar más allá 
de la generación de energía. El al-
macenamiento permite aprovechar 
la energía producida durante el día, 
disponer de ella cuando cae la ge-
neración y sumar respaldo a insta-
laciones residenciales, comerciales e 
industriales. La energía solar atravie-
sa una etapa en la que instalar pane-
les ya no es necesariamente el final 
del proyecto. La posibilidad de alma-
cenar lo generado y utilizarlo cuando 
realmente se necesita se convierte en 
una parte cada vez más relevante de 
la estrategia energética.

En este escenario, las baterías de 
tecnología LiFePO4 ganan prota-
gonismo por su combinación de 
eficiencia, larga vida útil y bajo man-
tenimiento. Para acompañar esta 
evolución, Starx Security incorpora 
dos soluciones de 51,2 V y 100 Ah, 
con una capacidad nominal de 5,12 
kWh: una batería de pared de Hell-
grün y una alternativa rackeable de 
MK Energy.

DOS FORMATOS
Aunque comparten tecnología y 

capacidad, cada formato responde 
a una necesidad diferente.

La Hellgrün LiFePO4 de pared está 
pensada para proyectos donde se 
busca una solución compacta y de 
fácil integración. Su diseño permite 
incorporar almacenamiento sin ocu-
par un rack, convirtiéndola en una al-
ternativa especialmente interesante 
para instalaciones solares residencia-
les y comerciales.

La MK Energy rackeable, en cambio, 
está diseñada para integrarse en rac-
ks y gabinetes. Este formato facilita la 
organización del cableado, el mante-
nimiento y la posibilidad de ampliar 
la capacidad del sistema. Por sus ca-

racterísticas, resulta especialmente 
adecuada para UPS, telecomunica-
ciones, infraestructura IT, industria y 
proyectos de almacenamiento ener-
gético (ESS).

Ambas soluciones incorporan BMS, 
tecnología LiFePO4 y una garantía de 
10 años. La MK Energy, además, ofre-
ce configuraciones de distintas ten-
siones y capacidades para adaptarse 
a proyectos de diferentes escalas.

EL PROYECTO COMPLETO
Elegir una batería no significa sola-

mente definir cuántos kWh necesita 
almacenar. El dimensionamiento 
debe contemplar el consumo, las 
cargas prioritarias, la autonomía bus-
cada, la generación solar y el inversor 
que gestionará el sistema. Esto resul-
ta especialmente importante cuando 
existen equipos con motores -como 
heladeras, bombas o aires acondicio-
nados- que pueden generar picos de 
consumo superiores a su potencia 
nominal durante el arranque. 

Por eso, batería e inversor deben 
pensarse como parte de una misma 
solución.

El avance del almacenamiento re-
presenta también una oportunidad 

E

para los integradores de energía so-
lar: incorporar baterías permite am-
pliar la propuesta y transformar un 
sistema de generación en una solu-
ción capaz de gestionar y respaldar 
la energía.

Para una vivienda puede significar 
aprovechar mejor la energía solar 
durante la noche. Para una empresa, 
mantener cargas esenciales frente a 
un corte. Y para una infraestructura 
crítica, sumar continuidad a servicios 
que no pueden detenerse. Dos for-
matos. Una misma tecnología. Más 
posibilidades para cada proyecto.

Desde Starx Security acompañamos 
a instaladores e integradores en el 
desarrollo de cada proyecto, desde 
la elección de la solución adecuada 
hasta su cotización e instalación, para 
encontrar la configuración que mejor 
se adapte a las necesidades de cada 
sistema.

Starx Security amplía así su pro-
puesta de soluciones energéticas con 
baterías LiFePO4 Hellgrün de pared 
y MK Energy rackeables, pensadas 
para acompañar la evolución de los 
proyectos solares y las nuevas necesi-
dades de almacenamiento y respaldo 
energético. 
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Nuevas formas de localizar y 
controlar activos con BLE y NFC
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Pequeños dispositivos como herramientas, maquinaria portátil u otros objetos de valor operativo 
pueden ser fundamentales en determinado momento de una operación, por lo cual saber dónde se 
encuentran puede ser fundamental para concluir un proceso.

Más allá del GPS

entro de una operación exis-
ten muchos elementos impor-

tantes que necesitan control, pero 
que no necesariamente pueden ser 
rastreados a través de un dispositivo 
GPS tradicional.

A estos los podemos entender 
como Micro-Activos: herramientas, 
equipos, mercancía, dispositivos e- 
lectrónicos, maquinaria portátil y 
otros objetos de valor operativo que 
forman parte del día a día de una 
empresa, pero cuyo tamaño, costo, 
uso o ubicación hacen poco prácti-
co instalarles un sistema de rastreo 
convencional.

Un Micro-Activo es un elemento de 
uso cotidiano, como por ejemplo un 
taladro utilizado por una cuadrilla, un 
monitor médico dentro de un hos-
pital, un equipo electrónico en una 
oficina o una herramienta de mano 
que cambia constantemente de res-
ponsable y ubicación.

Aunque no recorran largas distan-
cias, como suele suceder con un 
vehículo, saber dónde están esos 
elementos, cuándo fueron vistos 
por última vez o quién interactuó 
con ellos puede ser clave para redu-
cir pérdidas, mejorar procesos y tener 
mayor control de la operación.

Para responder a estas necesidades, 
RedGPS incorpora nuevas soluciones 
basadas en tecnologías NFC y Blue-
tooth Low Energy (BLE), ampliando 
la visibilidad más allá del rastreo ve-
hicular tradicional.

NIVELES DE VISIBILIDAD SEGÚN 
CADA OPERACIÓN

No todos los Micro-Activos necesi-
tan el mismo nivel de seguimiento.

Una herramienta puede requerir 
únicamente comprobar que pasó por 
un punto determinado, mientras que 
un equipo médico podría necesitar 
ser localizado dentro de diferentes 
áreas de una instalación.

Por esta razón, RedGPS plantea di-
ferentes niveles de monitoreo que 
permiten adaptar la tecnología a las 
necesidades reales de cada operación.

NFC: VERIFICACIÓN EN PUNTOS
ESPECÍFICOS
La tecnología NFC (Near Field Com-

munication) permite identificar un 
Micro-Activo mediante etiquetas que 
pueden colocarse prácticamente so-
bre cualquier objeto.

Cuando una persona acerca un dis-
positivo compatible a la etiqueta, se 
genera un registro que permite com-
probar que ese Micro-Activo estuvo 

D

REDGPS
www.redgps.com

físicamente en un punto determina-
do.

Esto puede utilizarse, por ejemplo, 
para:
• Validar inspecciones de herramien-

tas o equipos.
• Registrar entregas y devoluciones.
• Confirmar recorridos de personal en 

puntos establecidos.
• Llevar controles de mantenimiento.
• Crear evidencia digital de procesos 

que anteriormente se registraban 
manualmente.
De esta manera, cada interacción 

puede convertirse en información 
útil para la operación, reduciendo 
registros en papel y mejorando la 
trazabilidad.

DETECCIÓN DE MICRO-ACTIVOS
EN UNA ZONA
Cuando se necesita un nivel mayor 

de automatización, la tecnología 
Bluetooth Low Energy (BLE) permi-
te identificar la presencia de un Mi-
cro-Activo sin necesidad de realizar 

www.redgps.com


< 37

Tecnología

una lectura manual.
Pequeños dispositivos o Tags BLE 

transmiten periódicamente una se-
ñal que puede ser detectada por 
gateways instalados dentro de una 
operación.

Esto permite saber, por ejemplo, 
qué Micro-Activo fue detectado, en 
qué zona se encontraba y cuál fue su 
última detección.

Una empresa puede así identificar 
si determinada herramienta conti-
núa dentro de un almacén, conocer 
en qué área fue visto por última vez 
un equipo o comprobar el movimien-
to de diferentes Micro-Activos entre 
zonas de trabajo.

BLE Y NFC COMPLEMENTAN AL
GPS
Estas tecnologías no buscan susti-

tuir el rastreo GPS.
Mientras un dispositivo GPS permite 

conocer continuamente la ubicación 
de vehículos y otros Activos que se 
desplazan grandes distancias, BLE y 
NFC permiten cubrir escenarios don-
de instalar un dispositivo de rastreo 
tradicional no es viable.

La combinación de estas tecnolo-
gías permite construir una operación 
con diferentes capas de información: 
desde vehículos recorriendo carrete-
ras hasta herramientas moviéndose 
dentro de un almacén.

Así, las empresas pueden elegir la 
tecnología adecuada para cada tipo 
de Activo sin intentar resolver todas 
sus necesidades con una sola herra-
mienta.

Nuevas oportunidades para distri-
buidores de telemática

Para los distribuidores de servicios 
de rastreo, esta nueva línea represen-
ta también la posibilidad de ampliar 
su oferta hacia nuevos mercados y 
casos de uso.

El monitoreo deja de concentrarse 
únicamente en flotas vehiculares 
para incorporar herramientas, equi-
pos, mercancía y otros elementos 
relevantes para la operación de sus 
clientes.

Con la integración de NFC y BLE 
dentro del ecosistema RedGPS, los 
distribuidores pueden desarrollar so-
luciones adaptadas a sectores como 
construcción, logística, salud, seguri-
dad, servicios de campo, educación 
o retail.

Una nueva capa de visibilidad que 
permite responder una pregunta 
cada vez más importante para las 
empresas:

¿Qué más dentro de mi operación 
necesito tener bajo control?
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Agente IA en VoIP: 
¿qué es y cómo funciona?

40 >

Un asistente virtual inteligente integrado a la telefonía por Internet capaz de automatizar tareas, 
abaratar costos y lograr comunicaciones mediante una red móvil. Características y beneficios para 
las pequeñas empresas

El futuro de las comunicaciones

a Voz sobre Protocolo de Inter-
net (VoIP) se hizo popular du-

rante mucho tiempo, en parte gra-
cias a su flexibilidad y ahorro, ya que 
como no depende de líneas telefóni-
cas tradicionales (que quedarán ob-
soletas en poco tiempo), se pueden 
realizar llamadas por internet desde 
cualquier lugar con conexión 4G, 5G 
o WiFi. Solo es necesario un teléfono 
VoIP, un smartphone, un PC, un por-
tátil o una tablet.

Pero en los últimos años, la VoIP se 

ha convertido en algo mucho más 
eficaz. Con la inteligencia artificial 
(IA) integrada, los sistemas telefóni-
cos digitales ya no se limitan a hacer 
y recibir llamadas. Se están convir-
tiendo en plataformas inteligentes 
capaces de analizar conversaciones, 
automatizar tareas cotidianas y pro-
porcionar información útil.

Para las pequeñas empresas, en 
particular, este cambio es especial-
mente importante. La VoIP con IA 
pone al alcance herramientas de co-
municación avanzadas que antes so-
lo estaban al alcance de las grandes 
empresas. Esto permite que los equi-
pos más pequeños trabajen con ma-
yor eficiencia y mejoren la atención 
al cliente, todo ello sin necesidad de 
contratar más personal.

L

Sergio Nigro 
CEO & Founder
+54 9 11 5217-5610
www.nubecall.xyz

¿QUÉ SIGNIFICA REALMENTE
IA EN VOIP?
La IA en VoIP simplemente implica 

el uso de tecnologías de inteligencia 
artificial, como el aprendizaje auto-
mático y el procesamiento del len-
guaje natural, dentro de sistemas te-
lefónicos en la nube. En lugar de solo 
transportar tráfico de voz, estos sis-
temas pueden comprender lo que se 
dice, reconocer el contexto y respon-
der o tomar medidas en función de 
esa información.

Una plataforma VoIP con IA pue-
de transcribir llamadas automáti-
camente, identificar palabras clave, 
analizar la opinión de los usuarios y 
activar flujos de trabajo rutinarios. 
En lugar de ser una infraestructura 
pasiva, el sistema telefónico respal-

api.whatsapp.com/send?phone=541152175610
www.nubecall.xyz
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da activamente la atención al cliente, 
las ventas y las operaciones internas.

Otro punto clave es que esta inte-
ligencia suele estar integrada direc-
tamente en la plataforma VoIP: los 
usuarios no necesitan software adi-
cional, integraciones complejas ni 
hardware especializado para em-
pezar a beneficiarse de las funcio-
nes de IA.

FUNCIONAMIENTO DE LOS
SISTEMAS VOIP CON IA
Detrás de escena, los sistemas VoIP 

impulsados por IA dependen de va-
rios procesos conectados que traba-
jan juntos.
• Procesamiento digital de voz: da-

do que las llamadas VoIP ya son di-
gitales, el audio puede analizarse 
en tiempo real o almacenarse de 
forma segura para su posterior re-
visión. Esta base digital facilita el 
funcionamiento de las herramien-
tas de IA durante las llamadas en di-
recto o una vez finalizadas.

 • Reconocimiento de voz y compren-
sión del lenguaje: la IA convierte las 
conversaciones habladas en texto 
y analiza el lenguaje utilizado. Es-
to significa que el sistema puede 
identificar temas, comprender la 
intención de la persona que llama 
y reconocer frases comunes.

• Aprendizaje automático y recono-
cimiento de patrones: con el tiem-
po, la IA aprende de llamadas ante-
riores. Puede detectar tendencias y 
mejorar el rendimiento automáti-
camente. Por ejemplo, podría iden-
tificar qué rutas de llamada condu-
cen a una resolución de problemas 
más rápida o qué tipos de conver-
saciones de ventas tienen mayor 
probabilidad de conversión.

• Automatización e integración de 
software: muchas plataformas VoIP 
con IA se conectan directamente 
con sistemas CRM , mesas de ayu-
da y herramientas de análisis. Las 
llamadas se pueden registrar auto-
máticamente, generar notas y confi-
gurar tareas de seguimiento sin ne-

cesidad de hacerlo manualmente.
Dado que estas plataformas están 

basadas en la nube, se implementan 
actualizaciones y mejoras continua-
mente. Los usuarios se benefician de 
nuevas funciones y mejoras sin ne-
cesidad de instalar nuevo hardware 
ni gestionar las actualizaciones.

IMPORTANCIA PARA LAS
PEQUEÑAS EMPRESAS
Las pequeñas empresas no sue-

len poder darse el lujo de contar con 
tiempo, personal o dinero extra, por 
lo que cualquier cosa que ahorre es-
fuerzo realmente cuenta.

La VoIP con IA facilita la gestión de 
las llamadas diarias, reduciendo la 
presión de forma discreta. Permite 
dirigir a las personas que llaman a la 
persona adecuada de inmediato, ba-
sándose en lo que dicen o con quién 
han hablado antes, lo que reduce los 
tiempos de espera y facilita la resolu-
ción de problemas.

Las llamadas también se trans-
criben automáticamente, lo que 
permite obtener registros claros y 
fáciles de buscar para fines de capa-
citación, cumplimiento normativo o 
para aclarar malentendidos.

Además, la IA puede detectar cuán-
do una persona que llama parece 
frustrada o urgente y marcar la con-
versación para su atención o segui-
miento.

En lugar de revisar las llamadas ma-
nualmente, los equipos obtienen in-
formación útil sobre problemas co-
munes, preguntas de los clientes 
y qué funciona bien, mientras que 
los asistentes virtuales gestionan 
consultas sencillas o devuelven lla-
madas, lo que reduce los costos y 
permite al personal centrarse en 
conversaciones que realmente re-
quieren un toque humano.

USO PRÁCTICO EN DIFERENTES
 INDUSTRIAS
La VoIP con tecnología de IA ya se 

utiliza en numerosos sectores. Las 
empresas minoristas y de comercio 

electrónico la utilizan para gestionar 
picos de consultas de clientes duran-
te periodos de alta demanda.

Los servicios profesionales se be-
nefician de registros de llamadas 
precisos y notas generadas automá-
ticamente. 

Los equipos de ventas utilizan la in-
formación de las conversaciones pa-
ra comprender mejor el comporta-
miento de los clientes, mientras que 
los equipos remotos e híbridos uti-
lizan análisis para mantener la cohe-
rencia de los estándares de servicio 
en todas las ubicaciones.

En todos estos casos, la tecnología 
está diseñada para apoyar a las per-
sonas, no para reemplazarlas. Mejo-
ra las conversaciones humanas en 
lugar de dominarlas.

ABORDAR LA PRIVACIDAD
Y LA CONFIANZA
La mayoría de las plataformas VoIP 

con IA incluyen sólidas medidas de 
seguridad, como cifrado, estrictos 
controles de acceso y políticas de re-
tención de datos configurables. Mu-
chas también están diseñadas pa-
ra cumplir con normativas como el 
RGPD, lo que las hace adecuadas in-
cluso para sectores regulados.

La transparencia es igual de impor-
tante. Las empresas deben informar 
claramente a quienes llaman cuan-
do se graban o analizan las llamadas, 
lo que contribuye a mantener la con-
fianza y, al mismo tiempo, a benefi-
ciarse de las capacidades de la IA.

EL FUTURO DE LA IA EN VOIP
A medida que la tecnología de IA 

avanza rápidamente, se espera que 
los sistemas VoIP se vuelvan aún más 
proactivos. Las futuras funciones 
podrían incluir coaching en tiem-
po real durante las llamadas de ven-
tas, atención al cliente predictiva y 
una mejor personalización basada 
en el historial y el comportamiento 
del usuario.

Para las pequeñas empresas, esto 
representa una gran oportunidad. 
La IA en VoIP ya no es experimental 
ni se limita a las grandes corporacio-
nes. Se está convirtiendo en una for-
ma práctica y accesible de mejorar 
la comunicación, obtener informa-
ción valiosa y operar con mayor efi-
ciencia.

Para las empresas que luchan por 
sobrevivir, el sistema telefónico ya 
no es solo una necesidad básica. Se 
está convirtiendo en un verdadero 
activo estratégico, y la IA es lo que 
impulsa este cambio.
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Cuatro pilares para transformar
tecnología en cuentas de monitoreo 
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Financiamiento, capacitación, gestión centralizada e identidad propia se integran en una solución 
desarrollada para que las empresas de monitoreo puedan crecer, profesionalizar su operación y for-
talecer el vínculo con sus clientes.

Alarmas Titanium de Garnet Technology

n el negocio del monitoreo pro-
fesional, crecer no significa solo 

incorporar más abonados. También 
implica financiar nuevos equipos, ca-
pacitar técnicos, reducir los tiempos 
de instalación, administrar eficiente-
mente los sistemas desplegados y 
construir una marca que permanezca 
cerca del cliente.

Frente a este desafío, Titanium con-
tinúa presentando una propuesta in-
tegral desarrollada específicamente 
para empresas de monitoreo. Su dife-
rencial no se encuentra únicamente 
en los paneles de alarma, sino en un 
ecosistema que acompaña todo el 
ciclo comercial y operativo: desde la 
adquisición del equipamiento hasta 
la experiencia cotidiana del usuario 
final.

La solución se estructura sobre cua-
tro pilares estratégicos que permiten 
convertir la tecnología en una ver-
dadera herramienta para desarrollar 
cuentas recurrentes y rentables.

ABASTECIMIENTO INTELIGENTE
PARA CRECER SIN 
DESCAPITALIZARSE
Uno de los principales desafíos de 

una empresa de monitoreo es dispo-
ner del equipamiento necesario para 
captar nuevas cuentas sin inmovilizar 
una parte significativa de su capital.

El Plan Leasing Titanium (disponible 
en Argentina) permite acceder a pa-
neles híbridos y tipo hub mediante 
un esquema financiero pensado para 
acompañar el crecimiento progresi-
vo de la cartera. De esta manera, la 
empresa puede mantener disponi-
bilidad de equipos, planificar nuevas 
instalaciones y preservar recursos 
para otras áreas del negocio, con al-
ternativas de adquisición al finalizar 

el contrato.
Más que una herramienta de finan-

ciación, el leasing propone transfor-
mar la compra de tecnología en una 
inversión alineada con la generación 
de nuevos abonos mensuales.

CAPACITACIÓN PARA REDUCIR
ERRORES Y ELEVAR LA CALIDAD
La tecnología alcanza su máximo 

rendimiento cuando se encuentra 
respaldada por personas capacitadas.

La Certificación Titanium es un pro-
grama de formación dirigido a técni-
cos y responsables de las empresas 
de monitoreo. Su objetivo es estan-
darizar procedimientos, profundizar 
el conocimiento sobre los productos 
y mejorar la calidad de las instalacio-
nes.

Un equipo correctamente entrena-
do puede resolver las instalaciones 
con mayor agilidad, realizar diagnós-
ticos más precisos y reducir visitas 
técnicas evitables. Esto se traduce en 
menores costos operativos, una me-
jor experiencia para el cliente y ma-
yor capacidad para escalar el servicio.

Como complemento, la Valija Demo 
Titanium permite presentar la solu-

E

ción, realizar demostraciones y capa-
citar de manera práctica al personal 
técnico y comercial.

UN ECOSISTEMA PARA
CONTROLAR TODA LA OPERACIÓN
Una vez que los equipos se encuen-

tran instalados, comienza una etapa 
decisiva: la administración diaria de 
técnicos, sistemas y usuarios.

Titanium integra diferentes plata-
formas que simplifican y centralizan 
esta gestión.

Garnet Admin funciona como el 
centro de comando de la empresa 
de monitoreo. Desde una plataforma 
web es posible administrar cuentas e 
instaladores, establecer permisos y 
horarios laborales, supervisar siste-
mas y utilizar herramientas de con-
trol como el bloqueo o desbloqueo 
remoto de paneles.

Para la programación y el diagnós-
tico técnico, el ecosistema incorpora 
dos soluciones complementarias. 
AC4 permite a los operadores rea-
lizar conexiones locales o remotas, 
programar equipos y efectuar diag-
nósticos sin necesidad de abrir puer-
tos ni configurar dominios. Garnet 
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Programmer, por su parte, brinda a 
los instaladores una herramienta 
móvil para configurar y revisar siste-
mas directamente desde el lugar de 
instalación.

Esta combinación ayuda a disminuir 
tiempos de puesta en marcha, opti-
mizar la asistencia técnica y reducir 
desplazamientos innecesarios.

LA EMPRESA EN EL CENTRO DE LA
EXPERIENCIA
El último eslabón del servicio es 

también uno de los más importantes: 
la relación cotidiana con el usuario.

Alarm Home Pro puede personali-
zarse con la identidad visual, los co-
lores y los elementos gráficos de cada 
central de monitoreo. Así, la empresa 
puede ofrecer una aplicación alinea-
da con su propia marca y mantener 
una presencia permanente en el te-
léfono de sus clientes.

La tecnología Titanium actúa como 
soporte de la experiencia, mientras 
que la empresa de monitoreo conser-

va el protagonismo frente al usuario 
final. Esto permite fortalecer el reco-
nocimiento de marca, aumentar la 
percepción de valor y construir rela-
ciones de mayor permanencia.

Además, los eventos que requieren 
intervención profesional son envia-
dos a la central de monitoreo, favo-
reciendo la aplicación de protocolos 
centralizados, trazables y gestiona-
dos por operadores capacitados.

TECNOLOGÍA DISEÑADA PARA
PROTEGER EL NEGOCIO DEL
MONITOREO
La línea Titanium incluye paneles 

híbridos y soluciones tipo hub, alter-
nativas cableadas e inalámbricas y 
diferentes vías de comunicación con 
la central. Su tecnología inalámbrica 
bidireccional, el control automático 
de potencia y los protocolos antico-
lisión permiten desarrollar instalacio-
nes confiables y eficientes.

A estas prestaciones se suman la 
programación remota, las actualiza-

ciones de firmware, las comunicacio-
nes redundantes y la posibilidad de 
incorporar automatizaciones y servi-
cios adicionales. Esto permite aten-
der desde instalaciones pequeñas 
hasta proyectos de mayor compleji-
dad con una misma lógica operativa.

Pero el mayor diferencial de Tita-
nium está en la integración de todas 
sus herramientas. Equipamiento, 
leasing, certificación, plataformas de 
administración, programación remo-
ta, aplicación personalizada, soporte 
local y herramientas comerciales for-
man parte de una única propuesta.

Porque una empresa de monitoreo 
no necesita solamente un panel de 
alarma. Necesita una solución que le 
permita instalar mejor, administrar 
con mayor eficiencia, proteger su 
cartera y crear nuevas oportunidades 
de crecimiento.

Titanium fue desarrollado para eso: 
transformar cada instalación en una 
relación de largo plazo y cada nueva 
cuenta en un negocio sostenible. 
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La verdadera disrupción de la Inteligencia Artificial en el monitoreo trasciende la detección de even-
tos: se enfoca en la visibilidad integral del estado de los sistemas, la automatización operativa y la 
capacidad de anticiparse a fallas antes de que afecten la continuidad del servicio.

Opinión Profesional

Más cámaras no significan más 
seguridad
¿Por qué el monitoreo que no incorpora Inteligencia Artificial ya es obsoleto?
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Alan W. Costa 
Director de Operaciones Socio 
Apoderado SESYTEL Solutions

a simple instalación de disposi-
tivos pasivos sin analítica con-

textual no brinda seguridad real, sino 
una acumulación de datos ciegos. En 
la era de los VSS, la viabilidad técnica 
y comercial del gremio exige dar el 
salto definitivo hacia el procesamien-
to inteligente de eventos, respaldado 
por el análisis de riesgo, el estándar 
normativo IRAM y alianzas mayoris-
tas estratégicas.

Durante décadas, nuestra industria 
operó bajo la falsa premisa de que 
la sumatoria indiscriminada de dis-
positivos y la mirada rutinaria de un 
operador frente a una cuadrícula de 
monitores garantizaban prevención.

La realidad operativa y la experien-
cia en el terreno demostraron hace 
tiempo que la atención humana 
decae drásticamente a los pocos mi-
nutos de observación continua. En 
el escenario actual, donde el viejo 
concepto de “CCTV” quedó defini-
tivamente superado para dar paso 
a los Sistemas de Video Vigilancia 
(VSS) hiperconectados y de alta re-
solución, el cuello de botella ya no 
radica en registrar imágenes, sino en 
la capacidad real de interpretarlas en 
tiempo real. 

EL ANÁLISIS DE RIESGO COMO
PUNTO DE PARTIDA
Ningún despliegue tecnológico es 

eficiente si no nace de una evalua-
ción metodológica en el terreno. La 
seguridad profesional no consiste en 
presupuestar equipamiento de catá-

logo de forma estándar, sino en eje-
cutar un análisis de riesgo profundo 
sobre cada objetivo. 

Es imperativo relevar el entorno, 
comprender las dinámicas de circula-
ción, detectar las vulnerabilidades es-
tructurales en los accesos y ponderar 
los vectores críticos de intrusión. Solo 
a partir de ese diagnóstico pericial es 
posible diseñar e implementar el sis-
tema que verdaderamente mitigue 
las amenazas reales del inmueble, 
estableciendo procedimientos de 
respuesta coherentes que minimicen 
de forma efectiva las posibilidades de 
una intrusión. 

DE LA GRABACIÓN PASIVA A LA
DETECCIÓN CONTEXTUAL
El mercado actual, especialmente 

el segmento corporativo y de con-
sorcios, ya no busca simplemente ir 
a revisar una grabación después de 
que el hecho ocurrió. Por el contra-
rio, exige de manera categórica que 
el sistema alerte durante el desarrollo 
del suceso o antes de que este escale.

Un Centro Receptor de Alarmas 
(CRA) moderno no puede depender 

del azar ni sobrecargar al operador 
para advertir anomalías críticas. Es 
fundamental que las plataformas de 
gestión incorporen modelos de Inte-
ligencia Artificial capaces de proce-
sar flujos masivos de video y datos 
técnicos de forma ininterrumpida, 
detectando patrones que escapan a 
la vista humana: 
• Conductas sospechosas y coacción 

encubierta: detección de anoma-
lías en ingresos peatonales, como 
personas que acceden en actitudes 
forzadas (abrazos simulados o proxi-
midad indebida para franquear un 
acceso bajo amenaza).

• Violencia e incidentes perimetrales: 
identificación temprana de riñas, 
agresiones físicas o disturbios en 
las inmediaciones de los objetivos 
supervisados. 

• Emergencias de salud: reconoci-
miento instantáneo de desvane-
cimientos o personas caídas en 
palieres, accesos o áreas comunes.

- Vulnerabilidades en accesos: noti-
ficación automatizada ante porto-
nes vehiculares trabados o puertas 
de ingreso abiertas por encima del 
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tiempo parametrizado. 
• Obstrucción y permanencia no 

autorizada: detección de personas 
pernoctando u obstaculizando los 
ingresos principales de edificios co-
merciales o residenciales.
Pretender que un operador detecte 

estas situaciones escaneando cáma-
ras de forma activa las 24 horas es in-
viable. Por este motivo, los agentes y 
modelos de IA deben operar como 
filtros analíticos en microsegundos, 
procesando el entorno para pre-
sentarle al operador únicamente el 
evento clasificado y prioritario. De 
esta forma, el recurso humano deja 
de desgastarse en la observación ru-
tinaria para concentrarse en su valor 
irremplazable: el criterio, la toma de 
decisiones críticas y la aplicación de 
protocolos ante una alarma fehacien-
temente confirmada.

EL PODER DEL DATO
La verdadera disrupción de la Inteli-

gencia Artificial en un CRA trasciende 
la detección de eventos críticos, ya 
que radica en la visibilidad integral 
del estado de los sistemas y en la au-
tomatización operativa.

Un centro receptor que cuenta con 
estas tecnologías permite generar 
reportes e informes en tiempo real 
sobre la salud técnica de cada abo-
nado. Esto permite que tanto las em-
presas minoristas como los técnicos 
independientes que tercerizan sus 
servicios en un esquema mayorista 
trabajen bajo un modelo estricto de 
mejora continua: 
• Anticipación a reclamos: identifi-

cación proactiva de equipos con 
microcortes, pérdidas de paquetes 
o caídas de enlace antes de que el 
usuario final lo advierta o quede 
desprotegido. 

• Estadísticas operativas de hardware: 
análisis comparativo de métricas de 
rendimiento para determinar qué 
marcas o modelos presentan ma-
yor tasa de fallas, optimizando las 
decisiones de compra e instalación.

• Automatizaciones y pruebas re-
motas: ejecución programada y 
automática de rutinas de testeo en 
zonas específicas, corroborando la 
operatividad técnica sin vulnerabi-
lizar los accesos ni comprometer la 
cobertura de los objetivos.
El instalador deja de operar como 

un “bombero” que atiende urgencias 
los fines de semana para convertirse 
en un proveedor de mantenimiento 
predictivo y preventivo, elevando 
drásticamente el valor percibido por 
su cliente.

EL RESPALDO NORMATIVO IRAM
La tecnología más avanzada es in-

útil si carece de un marco metodoló-
gico estandarizado. Desde 1990, en 
SESYTEL Solutions participamos ac-
tivamente en los subcomités de nor-
malización del Instituto Argentino de 
Normalización y Certificación (IRAM) 
convencidos de que las normas técni-
cas marcan la diferencia entre la im-
provisación y la ingeniería aplicada. 

Las Tecnologías Electrónicas Aplica-
das a la Seguridad (TEAS) demandan 
consistencia técnica en toda la cade-
na de valor: 
• IRAM 4174 (Partes 1, 2 y 3): exigencias 

de redundancia edilicia, operativa, 
energética y de software de gestión 
para Centros Receptores de Alarmas 
(CRA) de alta disponibilidad. 

• IRAM 4177: criterios de diseño para 
la confirmación fehaciente de alar-
mas (secuencial, en video o audio). 

• IRAM 4179: gestión metodológica 
indispensable para reducir drásti-
camente las alarmas no deseadas, 
evitando el despacho infundado a 
las fuerzas de seguridad pública y 
cuidando la reputación comercial 
del gremio.
La solidez de un esquema de pro-

tección está dictada por su eslabón 
más débil. La inteligencia artificial 
desprovista de respaldo normativo 
es solo pirotecnia tecnológica. 

DOS CAMINOS PARA LA
EVOLUCIÓN
Frente a este nuevo escenario, las 

respuestas técnicas deben adaptarse 
a la realidad operativa de cada colega 
del sector:
1. Para instaladores y empresas sin 

centro de monitoreo propio: a 
través de nuestro Monitoreo Ma-
yorista en marca blanca, acceden 
de forma inmediata a toda esta 
infraestructura, protocolos y so-
luciones llave en mano como el 
Tótem de Seguridad Monitoreado 
y el servicio M-iA (Monitoreo por 
Inteligencia Artificial). Esto les per-
mite brindar servicios de altísima 
ingeniería a sus clientes finales bajo 
su propia identidad, sin asumir in-
versiones de capital inaccesibles en 
servidores ni guardias 24/7. 

2. Para empresas consolidadas con 
CRA propio: aquellas firmas que 
ya cuentan con su propia estación 
y cartera consolidada a menudo 
encuentran un freno técnico o de 
recursos al momento de investigar, 
programar e integrar herramien-
tas de IA en sus plataformas. Para 
ellas, abrimos un canal de alianza 

tecnológica, consultoría y forma-
ción continua, que abarca desde 
el codesarrollo e integración de 
agentes de automatización hasta 
la capacitación in-company de sus 
operadores y directores técnicos 
en análisis de riesgos, criterios de 
confirmación y buenas prácticas 
bajo normas IRAM.

Dentro de este marco de desarrollo, 
hoy existen modelos de visión com-
putacional e IA orientados al cuidado 
del propio puesto operativo, capaces 
de identificar signos prematuros de 
fatiga o somnolencia en el personal 
de guardia. Ante la detección de un 
evento, el sistema emite un aviso lo-
cal para alertar al operador y envía 
notificaciones automáticas e instan-
táneas vía mensajería a supervisores 
y mandos medios. El propósito no es 
punitivo ni persecutorio, ya que la 
observación pasiva de pantallas pro-
duce agotamiento fisiológico real, y 
esta herramienta permite intervenir 
a tiempo, cuidar la salud del equipo, 
prevenir huecos de vulnerabilidad 
y asegurar la continuidad operativa 
del servicio. La tecnología aplicada 
a la seguridad está limitada única-
mente por la capacidad de diseñar 
soluciones inteligentes para resolver 
problemas cotidianos. 

CONCLUSIÓN
La seguridad electrónica ya no se 

mide por la cantidad de dispositi-
vos, sean cámaras o detectores, ins-
talados en un objetivo, sino por la 
capacidad de transformar datos en 
prevención real y servicio tangible.

Ese concepto tradicional migró de-
finitivamente hacia las Tecnologías 
Electrónicas Aplicadas a la Seguridad 
(TEAS), abriendo un abanico de so-
luciones de alta capacidad técnica 
que antes resultaban inviables para 
estructuras operativas indepen-
dientes. Hoy, cualquier empresa de 
seguridad o técnico que cuente con 
un aliado estratégico dispone de un 
potencial operativo de primer nivel 
para competir de igual a igual contra 
las corporaciones más grandes, tanto 
locales como internacionales. 

Esta sinergia nos posiciona a todos 
en un estándar elevado para salir a 
competir por excelencia y calidad de 
servicio, dejando definitivamente la 
guerra destructiva de precios en el 
pasado. En SESYTEL Solutions cree-
mos firmemente en esa alianza entre 
pares: la tecnología, la infraestructura 
y el método están a disposición para 
liderar juntos la transformación del 
sector. 
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La seguridad de la cadena de suministros no debe limitarse a la vigilancia física, sino que debe estar 
alineado a estándares internacionales de previsibilidad y operatividad. La importancia de las nor-
mativas.

Management

Blindaje de la cadena de  
suministro petrolera
Prevención de fuga de activos, sabotaje y fraude en contratistas.
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a cadena de suministro petrole-
ra constituye un sistema crítico 

cuya continuidad depende de una 
extensa red de contratistas, provee-
dores, transportistas, operadores 
logísticos y empresas de servicios 
especializados. Esta red representa 
simultáneamente la principal fortale-
za operativa por su capacidad técni-
ca, cobertura territorial y flexibilidad 

y una de las mayores superficies de 
riesgo para la organización. Las fugas 
de activos, el robo de combustible, la 
adulteración de volúmenes, el fraude 
documental y el sabotaje pueden ori-
ginarse tanto en amenazas externas 
como en complicidades internas, 
deficiencias de control o conflictos 
de interés.

Por ello, la seguridad de la cadena 
no debe limitarse a vigilancia física. 
Requiere un modelo integral de go-
bernanza, debida diligencia, trazabi-
lidad, control antifraude y resiliencia 
operacional, alineado con estánda-
res internacionales como ISO 28000, 
ISO 37001 y las recomendaciones de 
debida diligencia de la Organización 

L

para la Cooperación y el Desarrollo 
Económicos (OCDE).

RIESGO ESTRATÉGICO DE
CONTRATISTAS Y PROVEEDORES
El riesgo de terceros se incrementa 

cuando existen subcontrataciones 
opacas, estructuras societarias com-
plejas, insuficiente verificación de 
beneficiarios finales, dependencia de 
intermediarios, debilidad financiera o 
ausencia de controles sobre el perso-
nal. En el sector hidrocarburos, estas 
vulnerabilidades pueden traducirse 
en desvío de combustible, manipu-
lación de medidores, sustitución de 
productos, extracción no autorizada, 
falsificación de guías de despacho y 

Alfredo Yuncoza
Presidente Smart Management C. A.
Presidente Consejo Consultivo 
Latino IFPO
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coordinación con redes delictivas.
La gestión debe comenzar con 

una clasificación de riesgo basada 
en criterios objetivos: criticidad del 
servicio, acceso a instalaciones o 
información, ubicación geográfica, 
contacto con autoridades, manejo 
de efectivo, historial de sanciones, es-
tructura de propiedad y nivel de sub-
contratación. La OCDE recomienda 
que la debida diligencia sea propor-
cional al riesgo y permita identificar, 
prevenir, mitigar y explicar los impac-
tos adversos asociados con las opera-
ciones y relaciones comerciales. 

DEBIDA DILIGENCIA Y
CONTRATACIÓN SEGURA
La debida diligencia debe aplicarse 

antes de contratar, durante la ejecu-
ción contractual y al finalizar la rela-
ción comercial. El proceso debería 
incluir:
• Verificación legal, financiera y repu-

tacional del proveedor y sus benefi-
ciarios finales.

• Consulta de listas de sanciones, an-
tecedentes judiciales, conflictos de 
interés y noticias adversas.

• Validación de licencias, certificacio-
nes, seguros, capacidades técnicas 
y referencias independientes.

• Evaluación de controles de seguri-
dad, continuidad, ciberseguridad, 
ética y protección ambiental.

• Identificación y aprobación formal 
de subcontratistas.

• Inclusión de cláusulas de auditoría, 
derecho de inspección, protección 
de información, denuncia, suspen-
sión y terminación por incumpli-
miento.
ISO 37001:2025 establece un marco 

para prevenir, detectar y responder 
al soborno mediante políticas, eva-
luación de riesgos, debida diligencia 
sobre socios comerciales, controles 
financieros y comerciales, capaci-
tación, mecanismos de denuncia e 
investigación. Su aplicación resulta 
especialmente pertinente en adqui-
siciones, permisos, contratación de 
transporte, inspecciones, pagos ex-
traordinarios y gestión aduanera. 

TRAZABILIDAD Y
CONTROL OPERATIVO
La trazabilidad debe permitir re-

construir, de manera íntegra y verifi-
cable, el recorrido del hidrocarburo, 
del activo o del servicio desde su ori-
gen hasta el destino final. Para ello se 
requiere integrar órdenes de compra, 
documentos de transporte, lecturas 
de volumen, sellos, GPS, registros de 
acceso, bitácoras, facturas y eviden-

cias de recepción en una plataforma 
con controles de integridad y segre-
gación de funciones.

En el transporte, los controles prio-
ritarios incluyen rutas autorizadas, 
geocercas, alertas por desvíos, pa-
radas no programadas, aperturas de 
válvulas, pérdida de señal y variacio-
nes anómalas entre volumen cargado 
y descargado. La conciliación inde-
pendiente entre inventarios físicos, 
mediciones electrónicas y registros 
contables permite detectar mermas 
atípicas y patrones de sustracción. La 
analítica de datos puede identificar 
proveedores con reiteradas desvia-
ciones, facturación fraccionada, so-
brecostos, cambios frecuentes de 
cuentas bancarias o concentración 
inusual de adjudicaciones.

ISO 28000:2022 establece los re-
quisitos necesarios para desarrollar, 
implementar, mantener y mejorar un 
sistema de gestión de seguridad apli-
cable a organizaciones de cualquier 
tamaño y sector, abarcando aspectos 
vinculados a la cadena de suministro. 
Este estándar posibilita la integración 
de procesos de evaluación de ame-
nazas, controles proporcionados, 
así como la preparación, respuesta 
y recuperación ante incidentes de 
seguridad. 

PREVENCIÓN DEL SABOTAJE
Y RESPUESTA
La prevención del sabotaje exige 

combinar seguridad física, confiabi-
lidad del personal y protección de 
sistemas industriales. Deben estable-
cerse controles de acceso basados en 
necesidad, doble autorización para 
operaciones críticas, vigilancia de 
zonas sensibles, mantenimiento se-
guro, gestión de cambios y monito-
reo de señales anómalas. Asimismo, 
la organización debe proteger los 
sistemas de control industrial frente 
a accesos no autorizados y separar 

adecuadamente las redes operativas 
de las corporativas.

La respuesta debe contemplar pro-
tocolos para aislamiento de instala-
ciones, preservación de evidencias, 
comunicación de crisis, continuidad 
operacional, coordinación con auto-
ridades y recuperación segura. Cada 
incidente debe someterse a análisis 
de causa raíz, con acciones correcti-
vas verificables y seguimiento por la 
alta dirección.

CONCLUSIÓN
El blindaje de la cadena petrolera 

depende menos de controles ais-
lados que de un sistema integrado 
de confianza verificable. La debida 
diligencia basada en riesgo reduce 
la posibilidad de contratar actores 
no confiables; la trazabilidad limita 
las oportunidades de desvío y frau-
de; y la aplicación de ISO 28000 e 
ISO 37001 fortalece la gobernanza, 
la transparencia y la capacidad de 
respuesta. En consecuencia, los con-
tratistas deben ser gestionados no 
solo como proveedores de servicios, 
sino como componentes críticos del 
sistema de seguridad nacional, cor-
porativa y operacional. 
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Nueva línea de cámaras térmicas bi-espectrales
Cygnus Electronics presentó su nueva línea de cámaras térmicas bi-espec-

trales, una solución que integra imagen térmica y óptica para detectar incen-
dios, intrusiones y anomalías de temperatura con mayor precisión. Durante el 
webinar, Leandro Neuss, Product Manager del área de Video de Big Dipper, 
explicó las diferencias entre los tres modelos disponibles, con lentes térmicas 
de 10, 25 y 35 mm, resolución óptica de 4 MP y sensor térmico de 400 × 300. 
Según la versión, permiten detectar personas a distancias de hasta 100, 250 
o 350 metros, y vehículos hasta 300, 750 o 1000 metros. Entre sus funciones 
se destacan el monitoreo y la comparación de temperaturas por zonas, la 
detección de humo y fuego con doble validación, y las reglas de protección 
perimetral sobre ambos canales. También incorporan iluminación y audio 
disuasivo, micrófono, entradas y salidas de alarma y alimentación PoE. A tra-
vés de demostraciones en vivo se mostró su configuración y desempeño en 
distintos escenarios. Por su versatilidad, resultan especialmente adecuadas 
para industrias, centros logísticos, municipios, perímetros e infraestructuras 
críticas.

SCAN ME 

Cargadores EV: 
instalación, seguridad y ecosistema de carga

Cygnus Electronics presentó su nueva línea de cargadores para vehículos 
eléctricos y repasó los aspectos clave para elegir, instalar y utilizar cada equipo 
de forma segura. El webinar explicó por qué el conector Tipo 2 es el estándar 
predominante en la Argentina y detalló las alternativas disponibles: carga-
dores de pared de 7 kW monofásicos y 11 kW trifásicos con cable integrado, 
una versión trifásica de 22 kW con toma Tipo 2 y opciones portátiles para 
distintos escenarios de uso. Los modelos de pared permiten ajustar la co-
rriente, programar el inicio de la carga, autenticar usuarios mediante NFC 
y consultar desde su pantalla la tensión, corriente, potencia, temperatura y 
estado de la puesta a tierra. Algunas versiones también ofrecen conexión 
Wi-Fi y gestión mediante la aplicación Tuya. Además, se abordaron las pro-
tecciones eléctricas, el dimensionamiento del cableado y la importancia de 
una instalación realizada por personal idóneo. Con demostraciones y un caso 
práctico de carga, la capacitación brindó criterios concretos para ofrecer so-
luciones residenciales, comerciales y corporativas acordes con cada vehículo 
y disponibilidad eléctrica. 

SCAN ME 

Kit IP Direct: videovigilancia IP simple y lista para instalar
Cygnus Electronics presentó el Kit IP Direct, una solución desarrollada para 

que los instaladores puedan resolver un sistema completo de videovigilancia 
IP de manera rápida, sencilla y rentable. Durante el webinar, Leandro Neuss, 
Product Manager del área de Video de Big Dipper, realizó el unboxing, la co-
nexión y la puesta en marcha en vivo. El kit incluye un NVR de cuatro canales 
con puertos PoE, cuatro cámaras IP de 2 MP con detección de figura humana, 
disco rígido de 1 TB, fuente, mouse, cable de red para vincular el grabador 
al módem, fichas y un rollo de 100 metros de cable UTP categoría 5e, 100 
% cobre y apto para interior y exterior. Gracias a la tecnología PoE, datos y 
alimentación circulan por el mismo cable, mientras que la función plug&play 
permite que el grabador reconozca automáticamente las cámaras incluidas. 
También se explicaron la colocación de conectores, las distancias de cableado, 
la configuración de alertas y el acceso mediante la aplicación. La propuesta 
combina todos los componentes necesarios en un único paquete y reduce 
tiempos de instalación sin resignar funciones de seguridad profesional. 

SCAN ME 
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El proceso desde la recepción de un evento en una central hasta el reporte desde el lugar de alarma 
puede simplificarse a través del desarrollo de Ajax Systems, que proporciona una herramienta que 
sustituye los pasos manuales y los sincroniza en una única plataforma de trabajo.

Aplicaciones

App de gestión de incidencias 
para acuda Ajax Response
Disponible para sistemas Android

60

Todas las alarmas comienzan de 
la misma manera: un operador 

de la empresa de alarmas recibe un 
aviso, se pone en contacto con una 
patrulla de intervención, explica lo 
que ha ocurrido, facilita la dirección, 
proporciona instrucciones de acceso 
y espera a recibir información actua-
lizada desde el terreno. Estas con-
versaciones suelen prolongarse más 
de lo que deberían, lo que retrasa la 
respuesta incluso antes de que el ve-
hículo empiece a moverse.

La app Ajax Response sustituye es-
tos pasos manuales por un único flujo 
de trabajo sincronizado e integrado 
con Ajax PRO Desktop. La app ges-
tiona los despachos, los detalles de 
la incidencia, las actualizaciones de 
estado y los informes, sin necesidad 
de contactar con el operador.

DE LA ALARMA AL INFORME DE LA
INCIDENCIA, SIN RODEOS
La respuesta comienza en Ajax 

PRO Desktop. Tan pronto como una 
alarma llega a la central receptora, el 
operador puede ver todas las patru-
llas de intervención y su estado de 
disponibilidad actual. Esto facilita la 
selección del equipo adecuado sin 
necesidad de llamar a los vigilantes 
para comprobar quién está listo para 
recibir el despacho. También se pue-
den asignar anticipadamente equi-
pos principales y de respaldo para 
cada instalación, lo que acelera aún 
más la gestión de incidencias.

En cuanto el operador de la CRA 
asigna la incidencia al equipo de 
acuda, el despacho llega como una 
notificación push crítica a Ajax Res-
ponse. Los vigilantes no necesitan 
responder a una llamada telefónica ni 
cambiar entre apps de comunicación 

para aceptar el despacho y actuar.
Una vez aceptado el despacho, el 

equipo de acuda tiene todo lo ne-
cesario para dirigirse al lugar. La app 
proporciona la dirección y las coorde-
nadas de la instalación, y con un solo 
toque se abre la app de navegación 
preferida con el destino ya fijado. 
De camino, el equipo puede revisar 
el perfil completo de la instalación, 
incluyendo los detalles del salto de 
alarma, los datos de acceso, notas, 
fotos y planos de planta.

Mientras el equipo de acuda ges-
tiona la incidencia, el operador de 
la CRA ve el estado actual en tiempo 
real, sin necesidad de contactar con 
ellos ni de actualizarlo manualmente. 
Cada cambio de estado se sincroniza 
automáticamente y queda registrado 
en el historial de la incidencia.

Tras inspeccionar la instalación y 
resolver el problema, el acuda solo 
necesita unos pocos toques para 
cumplimentar el informe de la inci-
dencia. Simplemente selecciona un 
resultado predefinido o introduce 
un motivo personalizado en la app. 
El informe se guarda al instante y se 
sincroniza con Ajax PRO Desktop.

En situaciones excepcionales don-
de se requiera una coordinación ma-
nual, los operadores pueden registrar 
un despacho en Ajax PRO Desktop, 
incluso si este se comunicó por telé-
fono, mensajería u otro canal. Esto 
garantiza que cada incidencia quede 
registrada de forma precisa y total-
mente documentada.

CONTROL DE ACCESO DE NIVEL
EMPRESARIAL
Ajax Response tiene a la seguridad 

como pilar fundamental. Cada dispo-
sitivo de acuda se vincula a la empre-
sa mediante un código único y si uno 
se pierde, lo roban o se reasigna, su 
acceso puede revocarse al instante 
mediante Ajax PRO Desktop, garan-
tizando que solo los equipos de inter-
vención autorizados puedan acceder 
a información confidencial.

EMPIECE EN CUESTIÓN DE
MINUTOS
Ajax Response está disponible para 

Android en Google Play y vincular el 
dispositivo con la cuenta de empresa 
e iniciar sesión para empezar a recibir 
despachos es cuestión de minutos. 
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Wi-Tek para integrar videovigilancia y transmisión de datos

En determinados proyectos de se-
guridad electrónica, establecer co-
nectividad entre dispositivos alejados 
de la infraestructura de red puede 
ser un desafío. Campos, estableci-
mientos rurales, depósitos, parques 
industriales, obras y grandes espacios 
abiertos requieren alternativas que 
permitan transmitir información de 
manera confiable sin depender de 
extensos tendidos de cable.

La línea de soluciones CPE de Wi-Tek 
permite establecer enlaces de acuer-
do con la distancia y las característi-
cas de cada instalación.

El WI-CPE110-KIT permite imple-
mentar enlaces para CCTV de hasta 
1 km, con tecnología de 2,4 GHz, PoE 
y protección IP65 para instalaciones 
exteriores.

Para distancias mayores, el WI-
CPE111-KIT V2 alcanza hasta 2 km 
y permite configuraciones punto a 
punto y punto a multipunto. Para 
proyectos de mayor extensión, el 
WI-CPE511H-KIT ofrece hasta 3 km, 
mientras que el WI-CPE515H-KIT per-
mite enlaces de hasta 8 km.

CONECTIVIDAD 4G PARA
INSTALACIONES REMOTAS
Cuando tampoco existe una co-

nexión de Internet convencional, el 
WI-LTE113-O ofrece una alternativa 
mediante 4G LTE, incorporando an-
tena de alta ganancia de 19 dBi, PoE 
y protección IP65. 

El equipo permite generar conec-
tividad en ubicaciones remotas y 
transmitir imágenes de sistemas de 
videovigilancia hacia una sala de mo-
nitoreo, una opción especialmente 
útil para instalaciones rurales, obras 
y predios alejados.

La variedad de soluciones Wi-Tek 
permite seleccionar la alternativa 
adecuada según la distancia, el en-
torno y los requerimientos de cada 
instalación.

Desde Getterson, ponemos estas 
tecnologías a disposición de integra-
dores y proyectos SMB, ofreciendo 
herramientas para extender la conec-
tividad y llevar sistemas de seguridad 
a entornos donde las soluciones tra-
dicionales presentan mayores dificul-
tades de implementación. 

GETTERSON ARGENTINA
+54 11 3220-7600
ventas@getterson.com.ar
www.getterson.com.ar

INIM amplía su propuesta en sis-
temas de detección y protección 
contra incendios con Previdia Micro, 
una central convencional inteligente, 
compacta y escalable.

Combina facilidad de instalación, 
conectividad y posibilidades de in-
tegración con otros paneles de la fa-
milia INIM, ya sean convencionales o 
inteligentes.

En proyectos de pequeña y me-
diana escala, contar con una central 
que permita resolver las necesidades 
actuales y, al mismo tiempo, acom-
pañar futuros requerimientos es un 
aspecto cada vez más valorado por 
instaladores e integradores.

La central dispone de cuatro zonas 
de detección ampliables mediante 
módulos adicionales hasta 20. Ade-
más, puede integrarse a la red HOR-
NET+, facilitando la incorporación de 
otras centrales de la familia INIM para 
proyectos que requieren una arqui-
tectura de mayor escala. Para poder 
ser claro en la zonificación del edifi-
cio, la pantalla táctil color mostrará 

el software gráfico, para poder dis-
tinguir rápidamente los lugares que 
la zona incorpora.

La conectividad es otro de sus pun-
tos destacados. Previdia Micro ya vie-
ne con un puerto Ethernet incluido 
en el mother y permite trabajar con 
la APP celular INIM Fire (cloud gratui-
to) para monitoreo y gestión remota. 
También cuenta con posibilidades 
de integración mediante protocolos 
como SIA-IP y MODBUS para centra-
les de monitoreo de empresas de 
seguridad.

Otro diferencial está relacionado 
con la operación del sistema. La cen-
tral incorpora una pantalla táctil color 
de 4,3 pulgadas, que facilita las tareas 
de configuración y gestión.

Con esta propuesta, INIM continúa 
desarrollando soluciones orienta-
das a simplificar la implementación 
de sistemas de seguridad contra in-
cendios, ofreciendo una plataforma 
que puede adaptarse a diferentes 
dimensiones y requerimientos de 
instalación. 
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Dahua SD8A840-HNF-PA

Potencia, precisión e inteligencia en 
una PTZ WizMind de 8MP con zoom 
óptico 40x.

La SD8A840-HNF-PA forma parte de 
la serie WizMind de Dahua y está di-
señada para aplicaciones profesiona-
les que requieren vigilancia de largo 
alcance, alta definición e inteligencia 
artificial.

El dispositivo incorpora un sensor 
1/1.8” CMOS de 8MP con resolu-
ción 4K y tecnología Starlight, que 
ofrece imágenes de alta calidad en 
condiciones de baja iluminación. Su 
sistema infrarrojo alcanza hasta 500 
metros, mientras que el lente de 5,6–

223 mm ofrece zoom óptico 40x y un 
alcance DORI de hasta 4.400 metros 
para detección.

Entre sus funciones inteligentes se 
destacan Perimeter Protection, Video 
Metadata y Auto Tracking, permitien-
do detectar y clasificar objetivos, ex-
traer atributos y realizar seguimiento 
automático. Además, cuenta con 
WDR 140 dB, Smart H.265+, movi-
miento Pan 360°, protección IP67 e 
IK10 y operación entre -40 °C y +70 °C.

Una solución PTZ de alto rendimien-
to para perímetros críticos, grandes 
infraestructuras y aplicaciones de 
videovigilancia de largo alcance. 
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AcuSeek + K/VPro + ColorVu 3.0

Hikvision incorpora inteligencia ar-
tificial a la búsqueda de video para 
facilitar una tarea cotidiana en siste-
mas de videovigilancia: encontrar rá-
pidamente una persona, un vehículo 
o un evento específico entre grandes 
volúmenes de grabaciones.

ACUSEEK
AcuSeek es una tecnología de bús-

queda inteligente basada en un mo-
delo de IA de gran escala. Relaciona 
descripciones de texto con la infor-
mación visual del video y permite 
localizar objetivos.

En Hik-Connect, la búsqueda tam-
bién puede realizarse por voz y cuen-
ta con soporte multilingüe, incluido 
español.
• Búsqueda por lenguaje natural: el 

usuario describe lo que busca en 
lugar de revisar manualmente cada 
grabación.

• Acceso rápido a resultados: la solu-
ción está diseñada para reducir de 
forma considerable el tiempo nece-
sario para localizar un objetivo.

• Búsqueda flexible: puede trabajar 
con descripciones como caracterís-
ticas de una persona, un vehículo o 
situaciones relacionadas.

• Integración con AcuSearch: una vez 
localizado el objetivo, AcuSearch 
permite continuar la investigación 
y seguir su recorrido.

K/VPRO
Los NVR K/VPro funcionan como el 

núcleo de procesamiento de la solu-

ción. La familia incorpora AcuSeek 
y AcuSearch en todos los canales 
compatibles y está disponible en 
configuraciones de 8, 16 y 32 cana-
les, con diferentes capacidades de 
almacenamiento. El material técnico 
señala una capacidad de modelado 
de hasta 50.000 objetivos por día en 
K/VPro, con búsquedas sobre hasta 
3 días de grabación y un máximo de 
100 resultados por consulta.

COLORVU 3.0
La búsqueda inteligente necesita 

partir de imágenes útiles. Por eso, la 
propuesta se complementa con cá-
maras ColorVu 3.0 Serie 1, diseñadas 
para mejorar el rendimiento en esce-
narios de baja iluminación y ofrecer 
imágenes más claras, con mayor de-
talle y mejor reproducción de color.
• Más brillo en baja iluminación: los 

modelos 1xx7G3 alcanzan una ilu-
minación mínima de 0,0005 lux a 
F1.0.

• Reducción del desenfoque de movi-
miento: ayuda a conservar más de-
talle cuando hay personas u objetos 
en movimiento.

• WDR optimizado por IA: busca man-
tener detalle tanto en zonas claras 
como oscuras de una misma escena.

• Corrección de color 3D LUT: apunta 
a ofrecer colores más vivos y fieles 
en escenas nocturnas.

• HikAI-ISP: procesamiento propio 
orientado a reducir ruido, mejorar 
nitidez y optimizar la imagen en 
condiciones complejas. 
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El trato que das es el negocio 
que tienes

70 >

La relación con el cliente no termina cuando se concreta una venta. El modo en que una empresa 
escucha, responde, acompaña y resuelve puede determinar si ese cliente vuelve, recomienda y se 
convierte en parte del crecimiento del negocio.

La experiencia del cliente como ventaja competitiva

E

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

n esta edición, por razones de 
espacio, presentamos un resu-

men del Capítulo 10 del libro “Nego-
cios Tecnológicos”, de Matías Guasco, 
dedicado a la importancia del trato 
y la experiencia del cliente. Quienes 
quieran profundizar en el tema y ac-
ceder al capítulo completo pueden 
adquirir el libro. 

“La experiencia no es un detalle. Es 
una ventaja que difícilmente pueda 
copiar la competencia.”

Una empresa puede tener una ex-

celente oferta, un producto com-
petitivo, procesos eficientes y una 
propuesta comercial bien estructu-
rada. Pero si el cliente no se siente es-
cuchado, cuidado o tenido en cuenta, 
todo lo demás puede perder valor.

La diferencia no está solamente en 
lo que una empresa vende, sino en 
cómo hace sentir al cliente durante 
cada interacción. Es allí donde se 
construye una relación que puede 
terminar convirtiéndose en fideliza-
ción, recomendación y nuevas opor-
tunidades de negocio.

RELACIONES QUE GENERAN
RECOMENDACIONES
Crecer no consiste únicamente en 

conseguir nuevos clientes. También 
significa lograr que quienes ya com-
praron quieran volver y, sobre todo, 

que estén dispuestos a recomendar 
la empresa.

Una recomendación genuina tiene 
un valor enorme porque surge de una 
experiencia positiva. El cliente deja de 
ser alguien que compró y se transfor-
ma en un canal de crecimiento.

Guasco plantea que fidelizar no 
debe considerarse un beneficio adi-
cional, sino una parte central del ne-
gocio. El costo de perder un cliente 
muchas veces no aparece inmediata-
mente en los números, se manifiesta 
después, cuando esa persona deja de 
comprar, deja de recomendar, elige a 
otro proveedor, y lo que es peor, re-
comienda a otros no hacer negocios 
con nosotros.

Por eso, el verdadero negocio no 
está solamente en vender una vez, 
sino en ser recordado y lograr que el 
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cliente deje de ver a la empresa como 
un proveedor más para considerarla 
parte de su propio camino.

Y esa relación se pone realmente a 
prueba cuando aparece un problema.

EL SOPORTE TAMBIÉN VENDE
Todo es sencillo cuando la venta 

acaba de concretarse. El verdadero 
diferencial aparece cuando el cliente 
tiene una duda, necesita ayuda, re-
clama o enfrenta un inconveniente.

No se pierde a un cliente solamente 
porque algo salió mal. Muchas veces 
se lo pierde porque, cuando necesitó 
ayuda, sintió que estaba solo.

Por eso, el soporte no debe en-
tenderse únicamente como un área 
destinada a resolver problemas. Cada 
contacto es también una oportuni-
dad para reforzar, o deteriorar, la 
relación.

La rapidez es importante, pero no 
alcanza. También cuentan el tono, la 
empatía, el seguimiento y el contex-
to. La percepción del cliente se cons-
truye en cada mensaje, cada llamada 
y cada respuesta.

Cuando el soporte forma parte de 
una cultura orientada realmente al 
cliente, deja de ser un simple centro 
de costos y se transforma en una he-
rramienta de fidelización.

UNA CULTURA CENTRADA EN
EL CLIENTE
Decir que “el cliente está primero” 

es sencillo. Vivirlo como cultura es 
algo muy diferente.

Ser customer obsessed, explica el 
autor, no significa aceptar todo lo 
que pide el cliente ni regalar el nego-

cio para mantenerlo satisfecho. Signi-
fica comprender profundamente sus 
necesidades y tener la capacidad de 
decirle incluso aquello que quizá no 
quiere escuchar.

A veces, la mejor manera de ganar 
confianza es reconocer que una de-
terminada solución no es la adecua-
da y ayudar al cliente a encontrar otra 
alternativa.

Eso puede significar perder una ven-
ta en el corto plazo, pero ganar algo 
mucho más importante: confianza.

La verdadera orientación al cliente 
implica no cortar la comunicación 
después de la venta, mantenerse 
presente aun cuando todo funciona 
correctamente y demostrar que el 
vínculo no terminó cuando se firmó 
el contrato.

Y esa responsabilidad no correspon-
de solamente al área comercial o al 
soporte. Desde la recepción hasta la 
dirección, pasando por administra-
ción, operaciones, diseño o desarro-
llo, cada integrante de la empresa 
participa de la experiencia que recibe 
el cliente.

La pregunta que debería hacerse 
cada persona es simple: “¿Estoy ha-
ciendo algo que mejora la vida del 
cliente o solamente estoy cumplien-
do una tarea?”

LA EXPERIENCIA COMO VENTAJA
INVISIBLE
El precio puede cambiar. El produc-

to puede ser mejorado. La tecnolo-
gía puede ser reemplazada. Pero la 
experiencia que una empresa cons-
truye alrededor de su cliente puede 
convertirse en una ventaja difícil de 

imitar.
La experiencia no se limita a una in-

terfaz, un sitio web o una presenta-
ción. Se construye en cada momento 
de contacto: cuando el cliente con-
sulta, cuando recibe una respuesta, 
cuando llega a una empresa, cuando 
se resuelve un problema y también 
cuando todo funciona bien.

No se trata de hacer grandes inver-
siones. Se trata de diseñar intencio-
nalmente esos momentos para que 
el cliente quiera repetirlos. Por eso, 
una buena pregunta para cualquier 
empresa es: ¿qué siente el cliente en 
cada momento clave de su relación 
con nosotros?

No solamente qué recibe. Qué siente.
Porque, en definitiva, el cliente pue-

de olvidar muchos detalles de una 
operación, pero difícilmente olvide 
cómo fue tratado.

Y allí está el concepto central de 
este capítulo: el trato que una empre-
sa brinda no es un aspecto secunda-
rio del negocio, es parte del negocio 
mismo.

Escalar no significa solamente con-
seguir más clientes. También significa 
lograr que la experiencia que reciben 
pueda mantenerse y crecer sin per-
der aquello que la hace especial.

Porque cuando una organización 
logra que el cliente se sienta respal-
dado, comprendido y acompañado, 
deja de participar en la desgastante 
guerra de precios del mercado y pasa 
a jugar en la única categoría donde 
la competencia es irrelevante: aque-
lla donde el trato y la experiencia se 
convierten en tu verdadera ventaja 
invisible. 

Negocios Tecnológicos
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Sergio Desivo Carbano, integrante de CEMARA, presenta la segunda edición de una obra orientada 
a profesionales que se desempeñan en centros de monitoreo. Los avances tecnológicos de la última 
década y los aspectos humanos de la actividad.

Biblioteca

Monitoreo integral en la era 
digital
Capacitación y profesionalización del monitoreo
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ergio Desivo Carbano, integran-
te del Comité de Capacitación 

de CEMARA, presenta la segunda 
edición de una obra orientada a ope-
radores, supervisores y responsables 
de centros de monitoreo. El libro in-
corpora los avances tecnológicos 
de la última década y profundiza en 
aspectos operativos, legales y huma-
nos de una actividad cada vez más 
estratégica.

La evolución tecnológica transfor-
mó profundamente la actividad de 
monitoreo de alarmas. Pero, al mismo 
tiempo, hizo más evidente que detrás 
de cada sistema existe una persona 
que debe interpretar información, 
tomar decisiones y actuar frente a 
situaciones que pueden involucrar 
la seguridad y la integridad de otras 
personas.

Sobre esa premisa se construye Mo-
nitoreo integral en la era digital, de 
Desivo Carbano, integrante de CEMA-
RA. Se trata de la segunda edición de 
una obra cuya primera publicación 
se realizó diez años atrás y que ahora 
incorpora los cambios que atravesó la 
industria durante ese período.

CONTENIDO
El libro propone una mirada integral 

sobre el trabajo en los centros de mo-
nitoreo, combinando conocimientos 
técnicos y operativos con aspectos 
vinculados a la comunicación, la aten-
ción al cliente, la gestión y la toma de 
decisiones. 

Sistemas de alarma, video vigilan-
cia, geolocalización, transporte y lo-
gística forman parte de un contenido 
que busca acompañar la formación 
de operadores, supervisores y jefes 
de estación.

Entre las incorporaciones de esta 
nueva edición aparecen tecnologías 
y conceptos que hace una década co-
menzaban a proyectarse y que hoy 
forman parte de la realidad cotidiana 
del sector: inteligencia artificial apli-
cada a la seguridad, automatización 
de alertas, conectividad satelital, aná-
lisis predictivo y gestión de entornos 
híbridos.

Sin embargo, la tecnología no ocu-
pa el lugar central de la propuesta. 
El autor plantea que la profesionali-
zación requiere también desarrollar 
criterios para interpretar la informa-
ción y responder adecuadamente 
ante cada situación. 

En ese sentido, el factor huma-
no aparece como un componente 
esencial: empatía, comunicación, 

S responsabilidad y capacidad para 
decidir forman parte de las compe-
tencias necesarias para el operador 
contemporáneo.

Otro de los ejes destacados es la tra-
zabilidad. En una operación de mo-
nitoreo, cada alerta, comunicación 
y procedimiento genera un registro 
que puede resultar fundamental para 
reconstruir lo sucedido. 

La segunda edición incorpora, pre-
cisamente, un capítulo dedicado a la 
prueba pericial en seguridad ciuda-
dana, abordando el valor que pue-
den adquirir las decisiones y registros 
operativos dentro de un proceso ju-
dicial.

Esta perspectiva amplía el concep-
to tradicional de monitoreo. Ya no se 
trata solamente de recibir una señal 
y activar un protocolo, sino de com-
prender que cada intervención forma 
parte de una cadena de responsabi-
lidades que debe ser documentada, 
auditable y susceptible de análisis.

Los objetivos de la publicación 
apuntan, además, a establecer están-
dares de operación y respuesta, in-
corporar buenas prácticas y criterios 
normativos, brindar herramientas 
para auditorías y checklists e impul-
sar una cultura de mejora continua.

En definitiva, “Monitoreo integral 
en la era digital” propone acompa-
ñar la transformación de la actividad 
desde una perspectiva que combina 
tecnología, procedimientos y perso-
nas. Una invitación a revisar prácticas, 
actualizar conocimientos y asumir 
que, en una industria donde cada 
vez existen más herramientas dispo-
nibles, la diferencia también está en 
la capacidad profesional de quienes 
deben utilizarlas. 
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Análisis regional sobre el futuro
de la telemática y la video-movilidad

La Cámara estuvo presente en la feria realizada en Bogotá, donde presentó un análisis detallado
del mercado telemático y su potencial para crecer en la región.

En el marco de la participación institucional de CASEL 
en ESS+ 2026, realizada en Bogotá, Colombia, Sebas-
tián Cason, presidente de la Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica, presentó ante empresarios y pro-
fesionales del sector el documento “La Oportunidad de 
la Telemática y la Video-Movilidad en América Latina”.
La presentación formó parte de las actividades desa-
rrolladas durante uno de los principales encuentros de 
la industria de la seguridad de América Latina y permitió 
compartir una mirada regional sobre las oportunidades 
que presentan el rastreo, la telemetría y las nuevas tec-
nologías aplicadas a la seguridad vehicular.
El documento constituye una publicación institucional 
conjunta de CASEL y la Asociación Latinoamericana de 
Seguridad (ALAS), con elaboración, investigación y aná-
lisis de DREINET, y estudia el mercado latinoamericano 
a partir de un modelo armonizado que permite identi-

mayores oportunidades de generación de valor y cuá-
les son las principales fuerzas que están impulsando la 
adopción de estas tecnologías.

Mercado con potencial de crecimiento

vehículos de cuatro ruedas potencialmente telemati-

universo, la penetración telemática actual alcanza ape-

El estudio también permite comprender que América 
Latina no constituye un mercado homogéneo. Brasil, 

de mayor dimensión, mientras que las características 
-

cas particulares de cada país determinan oportunida-
des diferentes para las empresas proveedoras de tec-
nología.

-
des motores de demanda que están transformando el 
mercado regional: la necesidad de soluciones frente al 
robo de cargas, la migración tecnológica derivada del 

-
-

cularmente mediante tecnologías ADAS y DMS.

Cómo generar nuevas oportunidades
La presentación estuvo orientada a las empresas del 
sector. El documento no busca limitarse a describir el 
mercado, sino ofrecer una hoja de ruta comercial para 

oportunidades según volumen, margen, previsibilidad y 
potencial de crecimiento.
La participación de CASEL en ESS+ y la presentación de 
este trabajo forman parte de la estrategia de la Cámara 
de fortalecer su presencia internacional, generar víncu-
los con instituciones de la región y producir información 
que permita a las empresas comprender los cambios 

-
gocios.

-
dizando una agenda orientada a representar al sector 
argentino de la seguridad electrónica, ampliar su vincu-
lación regional y aportar herramientas concretas para 
el desarrollo y la profesionalización de sus empresas.

En ESS+ Colombia
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En el marco de Intersec Buenos Aires 2026, la Cámara 

donde estuvieron presentes representantes de las enti-
dades organizadoras, autoridades nacionales y referen-
tes de la industria de la seguridad.
La ceremonia contó con las intervenciones de Daniel 
Ferrer, presidente de la Cámara Argentina de Seguridad 
(CAS); Fernando Gorbarán, CEO de Messe Frankfurt 
Argentina; y Sebastián Cason, presidente de la Cámara 
Argentina de Seguridad Electrónica (CASEL).

-
cial: la Cámara celebra durante 2026 sus 25 años de tra-
yectoria, en una edición de Intersec que vuelve a reunir 
a toda la cadena de valor de la seguridad y que cuenta 

más de 12.000 metros cuadrados.

Como parte de la ceremonia se realizó el tradicional 
corte de cinta, que marcó formalmente la apertura de 
esta nueva edición de Intersec Buenos Aires.
Participaron Fernando Gorbarán, CEO de Messe Frank-
furt Argentina; Sebastián Cason, presidente de CASEL; 
Daniel Ferrer, presidente de CAS; Christian Bauab, Sub-
secretario de la Pequeña y Mediana Empresa de la Na-
ción; y Fernando Blanco Muiño, Subsecretario de Defen-
sa del Consumidor y Lealtad Comercial.
La presencia conjunta de representantes del sector em-
presario, las entidades organizadoras y autoridades na-

generar ámbitos de articulación entre el sector público 
y privado para acompañar el desarrollo y la profesiona-
lización de la industria.
También estuvieron presentes Sergio Lamas y Marcelo 
Freire, Secretario General y Secretario de Hacienda de 
la Federación de Comercio e Industria de la Ciudad de 
Buenos Aires.

Una industria que se encuentra
Durante su intervención, Sebastián Cason puso en va-
lor el crecimiento y la transformación que atravesó la 
seguridad electrónica durante estos años, así como los 
nuevos desafíos que enfrenta una actividad marcada 
por la evolución permanente de la tecnología.

CASEL EN INTERSEC BUENOS AIRES 2026
que tiene Intersec como ámbito de encuentro para el 

-
ra tecnológica, es el lugar donde nuestra industria se 
encuentra”, dijo. Cason señaló además que durante las 
tres jornadas conviven en La Rural fabricantes, distribui-
dores, integradores, instaladores, profesionales, cáma-
ras empresarias, instituciones, representantes del sec-
tor público y especialistas, en un espacio que combina 
nuevas tecnologías con capacitación, debate, intercam-

Reconocimiento especial por los 25 años de CASEL
-

furt Argentina hizo entrega a CASEL de una placa con-
memorativa por el 25° aniversario de la Cámara, en 
reconocimiento a su trayectoria y al camino recorrido 
junto a la industria de la seguridad electrónica.

-
cimiento a Messe Frankfurt Argentina por esta distin-
ción, recibida con enorme satisfacción en un año tan 
importante para nuestra institución.
El aniversario de CASEL fue también una oportunidad 

A lo largo de estas dos décadas y media, la seguridad 
electrónica atravesó profundas transformaciones: evo-
lucionaron las tecnologías, las empresas, las necesida-
des de los usuarios y la propia concepción de la segu-
ridad. Este escenario plantea el desafío de continuar 
avanzando hacia una industria cada vez más profesio-
nal, integrada y capaz de ofrecer soluciones que combi-
nen tecnología y servicios.
Desde esa perspectiva, CASEL entiende que el desarro-
llo del sector requiere no solamente incorporar nuevas 
tecnologías, sino también formar recursos humanos, 
generar conocimiento, promover estándares de calidad, 
fortalecer el diálogo con el Estado y construir una re-
presentación empresaria acorde con la dimensión que 
alcanzó la actividad.
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Asamblea general

CEMARA renovó autoridades y ratificó su 
compromiso con la unidad institucional

La Cámara realizó el 7 de agosto su primera reunión con la nueva Comisión Directiva.

Presencia federal y visita a asociados de distintas provincias

como parte de la agenda. Encuesta 2026

El viernes 31 de julio se celebró la Asamblea 
General Ordinaria de la Cámara de Empre-
sas de Monitoreo de Alarmas de la Repú-
blica Argentina (CEMARA), bajo modalidad 
mixta (presencial y a distancia) a través de 
la plataforma Asamblear. Con la participa-
ción de más de 50 empresas asociadas de 
distintas provincias del país, se trató de la 
Asamblea con mayor participación de la 
historia de la institución, desarrollada ade-
más con el respaldo del primer Reglamento 
Electoral de CEMARA y de una Comisión 
Electoral independiente.
Durante el encuentro se aprobaron la 
Memoria, el Balance General y el Estado de 
Resultados correspondientes al ejercicio 
2025, y se llevó a cabo la elección parcial 
de autoridades conforme a las disposicio-
nes del Estatuto Social vigente.
La Lista “Unidad”, con más del 60% de los 
votos habilitados, resultó electa quedando 
ratificado Armando Raúl Marinozzi al frente 
de la Presidencia de la Cámara para un nue-
vo período.
La nueva Comisión Directiva de la entidad, 
entonces, quedó conformada de la siguien-
te manera; Presidente, Armando Marinozzi, 

de Armando Raúl Marinozzi; Vicepresi-
dente 1º, Víctor Bravo, de Sistemas Inte-
grales de Seguridad; Vicepresidente 2º, 
Sergio Desivo Carbano, de Nexsat; Vice-
presidente 3º, Rodolfo Loto, de Fullsafe; 
Secretario, Gabriel Ruanoba, de Sistemas 
de Protección y Seguridad; Prosecretario, 
Pablo Lanfredi, de Central Alerta; Tesorero, 
Sebastián Turchi, de Monitoring Station; 
Protesorero, Hugo Gutiérrez, de Alarmas 
y Soluciones; Vocales titulares, Lucas de 
Pasquale (Monitoreo sin Abono), Wal-
ter Dotti (Dotti y Marengo) y María Belén 
Albiero (Albiero Sistemas de Seguridad); 
Vocales suplentes, Alejandro Garegnani 
(Distribuidora Santa Cruz), Fernando Ordo-
qui (SP Seguridad Privada) y Carlos Pereira 
Rodrigues (Carlos P. Rodrigues);  Revisor 
de cuentas Titular, Carlos Prestipino, de 
Red de Seguridad SAS; Rvisor de cuentas 
Suplente, Víctor Marengo, de Centro Mayo-
rista de Monitoreo.
CEMARA agradece especialmente a quie-
nes integraron la Comisión Directiva salien-
te y dejan sus funciones por el tiempo y el 
compromiso dedicados a la Cámara duran-
te el período 2024-2026, agradecimiento 

que se extiende a la totalidad de los inte-
grantes de la gestión que culmina, cuyo tra-
bajo permitió reorganizar la administración 
de la Cámara, poner en marcha un sistema 
de gestión moderno, ampliar los vínculos 
institucionales y llevar adelante el proceso 
electoral más transparente y participativo 
de la historia de CEMARA.
La Cámara valora asimismo el compromiso 
demostrado por quienes impulsaron la pro-
puesta de la Lista “Todos somos CEMARA”, 
participación que enriqueció el debate ins-
titucional y es, en sí misma, una muestra de 
la vitalidad democrática de nuestra Cámara.
“Quiero agradecer profundamente la 
confianza renovada por los asociados, y 
también a quienes acompañaron otras 
propuestas: esa participación fortalece 
a nuestra Cámara. Como suelo decir, las 
instituciones no se transforman con discur-
sos, sino con trabajo constante: un ladrillo 
sobre otro, una decisión sobre otra, un 
compromiso cumplido detrás de otro. Ese 
es el camino que vamos a seguir recorrien-
do, todos juntos, por la CEMARA que nues-
tro sector merece”, expreso el presidente 
reelecto, Armando Marinozzi.
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Después de un mes de relevamiento, cerra-
mos la encuesta de asociados con una par-
ticipación muy significativa: 44 empresas 
asociadas de todo el país respondieron, 
representando cerca de uno de cada cuatro 
asociados de la Cámara. Participaron socios 
de Buenos Aires, CABA, Santa Fe, Córdoba, 
Salta, Santa Cruz y Tucumán, de todos los 
tamaños de empresa y con distintos años 
de trayectoria en el sector.
De acuerdo a los resultados, casi 9 de cada 
10 asociados que respondieron dijeron 
estar dispuestos a participar de futuros 
grupos de trabajo temáticos, y más de 8 
de cada 10 quieren sumarse a mesas de 
consulta y espacios de intercambio con la 
Comisión Directiva. Es una señal muy fuer-
te de que nuestra comunidad quiere invo-
lucrarse activamente en construir el futuro 
del sector.
La mirada de nuestros asociados sobre el 

Encuesta 2026

sector. Les pedimos que identifiquen los prin-
cipales desafíos que atraviesa hoy la industria 
del monitoreo y la seguridad electrónica. Los 
más mencionados fueron la competencia infor-
mal, las regulaciones provinciales dispersas, la 
incorporación de nuevas tecnologías e inteli-
gencia artificial, y la rentabilidad del negocio. 
Estos resultados confirman que CEMARA está 
trabajando sobre los temas que realmente le 
importan al sector.
Consultados sobre en qué debería enfocarse 
la Cámara, los asociados eligieron en primer 
lugar la defensa institucional del sector y la 
incidencia regulatoria, seguidas por la genera-
ción de negocios entre socios, la capacitación 
y la difusión pública de la actividad. Es exacta-
mente la agenda que la Comisión Directiva va 
a profundizar en el próximo período.
A partir de los resultados, CEMARA se compro-
mete a:
• Fortalecer la comunicación institucional, con 

informes periódicos sobre la gestión y las 
novedades del sector.
• Impulsar una agenda de generación de 
negocios entre asociados: rondas de nego-
cios, convenios comerciales, indicadores 
económicos del sector y compras conjuntas 
de servicios.
• Reforzar la presencia federal, acercándonos 
más a los asociados del interior del país.
• Convocar formalmente a los grupos de tra-
bajo temáticos, abiertos a todos los socios 
interesados en aportar su experiencia.
• Ampliar la oferta de capacitación y evaluar 
nuevos beneficios, como certificaciones profe-
sionales y asesoramiento legal especializado.
Esta encuesta es apenas el primer paso de un 
proceso que vamos a sostener en el tiempo. 
Muy pronto vamos a convocar a los primeros 
grupos de trabajo y mesas de consulta con 
asociados. Gracias a todos los que ya levan-
taron la mano para participar.

En el marco de su presencia en Expo Segu-
ridad Salta, autoridades de CEMARA se 
reunieron con empresas asociadas, para 
conocer de primera mano las particulari-
dades de la actividad en la región. Como 
parte de esta agenda, se visitaron las 
empresas GIOVA Seguridad y ALBIERO Sis-
temas de Seguridad, donde se generaron 
espacios de intercambio para escuchar las 
necesidades, inquietudes y desafíos que 
enfrentan las empresas del sector en la 
provincia.
Durante ambos encuentros, se abordaron 
temas que impactan directamente en el 
desarrollo de la actividad, como legislación 
y regulación del sector, controles en la Pro-
vincia de Salta, competencia desleal e incor-
poración y evolución de nuevas tecnologías.
Las reuniones permitieron recoger inquie-
tudes y sumar una mirada directa sobre las 
condiciones en las que trabajan las empre-
sas de monitoreo y seguridad electrónica 
en Salta.
La Cámara continuará promoviendo este 
tipo de encuentros en distintos puntos 
del país, fortaleciendo una representación 
federal construida a partir del diálogo y la 
participación de sus asociados.

Visita a empresas asociadas en Salta
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Desde julio a septiembre, la Cámara de Empre-
sas de Rastreo Satelital Argentina consolidó una 
agenda marcada por la participación institucio-
nal, la capacitación, el intercambio sectorial y el 
acompañamiento a sus empresas asociadas. Una 
agenda que refleja, al mismo tiempo, los profun-
dos procesos de transformación tecnológica que 
atraviesan al rastreo satelital, la logística y la se-
guridad electrónica.
Con presencia en espacios académicos, encuen-
tros empresariales, exposiciones, actividades de 
capacitación y ámbitos de vinculación institu-
cional, CERSAT continúa impulsando una visión 
de industria basada en la profesionalización, la 
cooperación y la incorporación estratégica de 
nuevas tecnologías.

CAPACITACIÓN Y ARTICULACIÓN

CERSAT participó del Encuentro Académico y Cul-
tural organizado por la Asociación de Egresados 
del William J. Perry Center – Capítulo Argentina, 
realizado en El Ateneo Grand Splendid de la Ciu-
dad Autónoma de Buenos Aires, participación que 
reafirma la importancia del diálogo y el intercam-
bio de conocimientos entre instituciones, profesio-
nales y referentes comprometidos con el desarro-
llo de la seguridad y la cooperación regional.
En paralelo, tuvo lugar una nueva Mesa Interem-
presarial sobre Piratería de Camiones, correspon-
diente a la III Reunión 2026. El encuentro permitió 
profundizar el trabajo colaborativo entre empre-
sas, organismos públicos y fuerzas de seguridad 
frente a uno de los principales desafíos de la lo-
gística nacional.
La agenda incluyó el análisis de la situación y de 
los hechos recientes, la actualidad y perspectivas 
de la piratería del asfalto, proyectos estratégicos 
para 2026 y el intercambio de novedades y ex-
periencias entre los participantes.
Uno de los puntos destacados fue el avance en 
una nueva herramienta destinada al registro in-
mediato de incidentes y la generación de estadís-
ticas, con el objetivo de optimizar las capacida-
des de prevención y respuesta.

ENCUENTRO INSTITUCIONAL

En el marco del convenio de colaboración con CA-
SEL, se concretó la filmación del módulo “Objetivos 
Móviles y Rastreo Satelital.
Desde CERSAT destacamos la importancia de par-
ticipar de esta iniciativa de capacitación y de pro-
mover el intercambio de conocimientos como una 
herramienta fundamental para profesionalizar el 
sector y favorecer la incorporación de mejores prác-
ticas en materia de tecnologías de rastreo satelital.

OBJETIVOS MÓVILES Y RASTREO SATELITAL

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


La Cámara acompañó Expo Seguridad Salta 2026 
como Institución de Apoyo del encuentro de refe-
rencia para la industria de la seguridad en el norte 
argentino. La jornada reunió a más de 40 empresas 
que presentaron productos, soluciones e innovacio-
nes destinadas a profesionales del sector, generan-
do oportunidades para descubrir nuevas tecnolo-
gías, establecer vínculos comerciales y conocer las 
tendencias que marcarán el futuro de la industria.
La presencia institucional también se extendió al 
ámbito gubernamental. En el marco de las activida-
des desarrolladas, el presidente de CERSAT, Lautaro 
Castro, participó de una audiencia junto a Sebas-
tián Cason, presidente de CASEL, y Gustavo Falcati, 
presidente de CEMERA, con el ministro de Produc-
ción de la Provincia de Salta, José Ignacio Lupión.
Durante el encuentro se intercambiaron perspec-
tivas sobre la situación actual y las oportunidades 
de crecimiento de la seguridad electrónica, ade-
más de poner en valor la necesidad de continuar 
generando espacios de diálogo entre las entidades 
representativas del sector y los organismos públicos.
Desde CERSAT, este tipo de encuentros constituye 
una oportunidad para acercar las necesidades, 
experiencias y desafíos de las empresas de rastreo 
satelital y seguridad electrónica a los distintos ac-
tores vinculados con la actividad.
“Voces de la Seguridad”: conocimiento como he-
rramienta estratégica

EXPO SEGURIDAD SALTA

@cersat_argentina            /cersat_argentina

En el marco de Expo Seguridad Salta 2026 tam-
bién se desarrolló “Voces de la Seguridad”, una 
iniciativa impulsada conjuntamente por CASEL, CE-
MARA, CEMERA y CERSAT.
La propuesta reunió a especialistas y referentes 
nacionales para compartir experiencias, tenden-
cias y herramientas destinadas a afrontar los de-
safíos que atraviesa actualmente la industria.
El programa contempló las conferencias “Compe-
tir en el infierno”, “Cuando una alarma salva vidas”, 
“Seguridad Inteligente” y “Los accidentes no exis-
ten”, todas a cargo de destacados profesionales
La iniciativa representa una apuesta conjunta de 
las principales cámaras del sector para generar 
conocimiento, promover el networking y analizar la 
innovación, la tecnología y los nuevos desafíos que 
están transformando la seguridad.

Entre el 11 y el 13 de agosto, CERSAT acompañó a sus 
asociados en la 16.ª edición de Expo Logisti-k 2026, 
realizada en La Rural de Buenos Aires. El encuentro 
reunió a empresas y profesionales vinculados con la 
logística, el transporte, la tecnología, la automatiza-
ción y la gestión de la cadena de abastecimiento.
Durante la jornada, la Cámara estuvo representa-
da por su presidente, Lautaro Castro, y su secreta-
rio, Alejandro Pérez Scianca, quienes recorrieron la 
exposición, visitaron a los socios expositores y par-
ticiparon de espacios de networking e intercambio 
con referentes del sector.
Otro de los espacios relevantes de la agenda fue 
la Reunión Trimestral de Socios, concebida como 
una instancia de participación, información e in-
tercambio.
El encuentro, realizado el 27 de agosto, permitió 
abordar diferentes aspectos de la actividad insti-
tucional.

CERSAT JUNTO A SUS SOCIOS EN EXPO LOGISTI-K 2026

Entre ellos se incluyeron el Informe de Gestión Ins-
titucional, con los avances, acciones y principales 
resultados del período; la presentación de “Voz del 
Sector”, con los resultados de la encuesta realizada 
a empresas socias; el análisis de desafíos y priori-
dades; y la agenda próxima de capacitaciones, 
webinars, actividades y encuentros institucionales.
La participación activa de los asociados constitu-
ye, para CERSAT, un elemento indispensable para 
continuar fortaleciendo una Cámara representa-
tiva de las necesidades y desafíos de la industria.

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

Edición 2026

Concluyó una nueva edición de Intersec Buenos Aires, 
organizada por CASEL, CAS y Messe Frankfurt Argen-
tina. Durante tres jornadas, La Rural fue escenario del 
encuentro entre empresas, profesionales y referentes 
de la industria de la seguridad integral.

La exposición ofreció una agenda que combinó pre-
sentaciones, conferencias, capacitación, networking 
y espacios de vinculación comercial, orientados a la 
actualización profesional y al intercambio entre los 
distintos actores del sector.

Entre las actividades se destacó la presentación del 
Estudio de Mercado de la Seguridad Electrónica 2026, 
realizado por CASEL junto con la Facultad de Ciencias 
Económicas de la Universidad de Buenos Aires (UBA). 
El encuentro incluyó un panel de expertos y empresa-
rios que analizaron los principales puntos del informe 
y algunos de los desafíos que atraviesa actualmente 
la industria.

También se realizó una nueva edición de Nexo CASEL, 
espacio para vincular empresas proveedoras de tecno-
logía aplicada a la seguridad, potenciales compradores, 
usuarios finales y referentes de distintos sectores pro-
ductivos. A esto se sumaron el Encuentro de Mujeres 
en Seguridad Electrónica y el programa Futuros Profe-
sionales, que convocó a más de 180 estudiantes.

Por su parte, la Cámara Argentina de Seguridad (CAS) 
desarrolló actividades vinculadas con la prevención y 
la seguridad laboral, a través de conferencias a cargo 
de técnicos, profesionales y empresarios.

En la última jornada finalizó el VIII Congreso Nacional 
de Ergonomía y Factores Humanos, organizado por la 
Asociación de Ergonomía Argentina (AEA) bajo el lema 
“Ergonomía que transforma: experiencias y desafíos en 
contextos reales”.

La programación se completó con las IV Jornadas 
Nacionales de Higiene Ocupacional y Ambiental, or-
ganizadas por la Asociación de Higienistas de la Re-
pública Argentina (AHRA); más de 30 conferencias de 
expositores; y la Ronda Internacional de Negocios, con 
compradores de Bolivia, Colombia y Uruguay y 38 em-
presas expositoras inscriptas.

Así, Intersec Buenos Aires 2026 cerró una nueva edi-
ción con una propuesta que combinó exhibición de 
tecnología, formación, intercambio y generación de 
vínculos comerciales. 

Intersec Buenos Aires

Encuentro Tecnológico

El Golden Center de Parque Norte fue escenario de 
una nueva edición del Encuentro Tecnológico ALAS 
Buenos Aires, una jornada que reunió a referentes de 
la industria de la seguridad, fabricantes e integradores 
para analizar las tendencias que transforman de mane-
ra constante al sector.

Así, el miércoles 19 de agosto, Buenos Aires volvió a 
ser punto de encuentro para la industria de la seguri-
dad con conferencias, paneles, exhibición de solucio-
nes y networking.

La apertura estuvo a cargo de Matías Favaro, presiden-
te del Comité Nacional ALAS Argentina. El programa 
abordó desafíos y oportunidades de la industria.

Uno de los primeros ejes fue la seguridad integrada y 
nuevos modelos de colaboración. Bajo el título “Segu-
ridad integrada 2030: ¿competencia o alianza estraté-
gica?”, Juan Alonso, de HID; Sebastián Cruzado, CEO de 
Green Armor; y Diego González, de Danaide, analizaron 
la evolución del mercado y las alianzas estratégicas.

La inteligencia artificial ocupó otro espacio central. 
Diego Madeo, director ejecutivo de Garnet; Daniel Ban-
da, CEO de SoftGuard; y Sebastián Cason, presidente de 
CASEL, compartieron sus perspectivas sobre el impacto 
de estas tecnologías y los cambios que plantean para 
las empresas.

Luego del almuerzo, el encuentro puso el foco en la 
evolución de los centros de operaciones y la conver-
gencia entre inteligencia y comunicaciones. Moisés 
Díaz, de Verkada; Sergio Mendes, de Zenitel; y Luis Qui-
jada, de Alcea, analizaron cómo las nuevas herramien-
tas modifican la gestión de los eventos de seguridad.

El último bloque estuvo dedicado a la innovación, 
la transformación del negocio y los desafíos globales, 
con Juan Marcos Romero, de Dahua, y Francis Fang, 
de Hikvision.

El networking ocupó un lugar central. La muestra 
comercial y los espacios de intercambio permitieron 
conocer nuevas soluciones, compartir experiencias y 
generar vínculos.

El Encuentro Tecnológico ALAS volvió a poner de 
manifiesto que la evolución de la seguridad no pasa 
únicamente por incorporar nuevas tecnologías, sino 
también por integrarlas, generar conocimiento y cons-
truir nuevas formas de colaboración entre los diferentes 
actores de la industria. 

ALAS Buenos Aires 2026
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