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BCG propone, a través de Apollo, un nuevo concepto en control de accesos. Por medio de los productos
de la marca, la empresa nacional ofrecerá un modelo de negocios diferente, que potencie los proyectos
de sus clientes y logre una implementación ágil, segura y confiable

esde hace más de dos décadas,
Building Consulting Group

acompaña el crecimiento del mercado
de la seguridad electrónica diferenciada,
manteniendo un gran prestigio no solo
en la atención comercial y soporte pre
y pos venta, sino desde el aporte al
profesional de tecnologías de primeras
marcas para soluciones confiables y
profesionales.

Continuando con esa política, BCG
ofrece nuevamente en Argentina un
producto que brinda las integraciones
y gerenciamiento en control de accesos
tanto para proyectos simples como
para las necesidades más complejas,
donde la seguridad sea un valor nece-
sario para su realización: APOLLO Se-
curity Access Control.

“El acuerdo con BCG no solo tiene el
objetivo de crecer las ventas, sino tam-
bién de unir fuerzas para mejorar la
discusión técnica en la industria de la
seguridad, difundiendo el conocimiento
y las técnicas que terminarán apoyando
mejor al usuario final, que tendrá sus
inversiones y activos mucho mejor pro-
tegidos”, explicó Mauro de Lucca, Vice-
presidente de Desarrollo de negocios
para Latinoamérica de Apollo, acerca
de los alcances del trabajo que se
llevará a cabo junto al distribuidor.

TRAYECTORIA 
Parte de la trayectoria de BCG es man-

tener siempre modelos y marcas de
productos que acompañan a la empresa
desde sus comienzos, haciendo es-
fuerzos para incorporar tecnologías
que se complementen para fortalecer
los sistemas con soluciones confiables
y robustas. Este es el caso de Apollo,
que integra los productos HID, HID
OSDP y cámaras IP BOSCH, entre otras
marcas ya probadas en el mercado.
Esto ofrece a los integradores mayores
y mejores alternativas para poder con-
cretar sus proyectos a un nivel muy
competitivo y de calidad

Apollo no es un nombre nuevo en el

D

Productos confiables para proyectos diferenciales

marcado de soluciones en control de
accesos ni tampoco novedad en pro-
yectos realizados en Argentina, ya que
cuenta con más de 30 años de historia
y trabaja a nivel mundial. Como refe-
rencia: su software puede seleccionar
13 idiomas diferentes, lo cual da una
idea de en cuántos países se está apli-
cando. Para ser más precisos, las solu-
ciones Apollo son utilizadas por más
de 450 integradores en más de 70
países del mundo.

Su planta de producción está ubicada
en California, Estados Unidos, y el 80%

de su producción está destinada a la
exportación.

OFICINAS REGIONALES
Si bien desde 2005 existe una oficina

regional en Latinoamérica, fecha apro-
ximada que se realizaron las primeras
instalaciones en Argentina, en los últi-
mos años BCG inició las conversaciones
formales con Apollo para incorporar
la marca a sus soluciones proponiendo
una idea diferente de comercialización
y una política de VAR’s (Value Added
Reseller). Estos integradores fueron
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convocados por BCG.
Se trata de referentes en distintos

tipos de mercados verticales, especia-
listas en control de accesos y el geren-
ciamiento de sistemas de seguridad,
que requerían una herramienta inte-
gradora, de software potente y hardware
flexible para sus proyectos.

En el proceso previo, se les fue ha-
ciendo conocer los productos Apollo y
a BCG, como socio de negocios, lo-
grando de su parte todo un total com-
promiso con la política de comerciali-
zación y calidad de servicio, viendo
una verdadera oportunidad de creci-
miento en su actividad. 

SINERGIA 
La sinergia entre las marcas que re-

presenta BCG está presente en BOSCH
y HID y es un valor agregado para los
VAR y sus proyectos.

Tecnologías de HID como los lectores
OSDP, las credenciales MOBILE y tarjetas
SEOS, por ejemplo, completan el marco
de controles de accesos de primer nivel.
Por su parte, las cámaras Bosch IP, para
integrarse directamente con Apollo es
otra gran prestación a la solución.

La integración con centrales de Incendio,
completan ese marco de soluciones
probadas, confiables y eficientes.

Este paquete de hardware, periféricos
y software tienen otro potencial, basado
en la poderosa configuración de bases
de datos para interactuar en los sistemas
de gestión a gran escala, lugar donde
son pocos los sistemas que pueden in-
tervenir y APOLLO es uno de ellos.

POLÍTICA DE VENTAS Y STOCK
La política de ventas sobre los sistemas

Apollo es sencilla y clara: se comercializa
por medio de los VAR´s, BCG solo dará
información a clientes, referencias y
detalles que ayuden al negocio y satis-
facción del usuario. Entre esos temas
se incluye una política de marketing y

presentaciones relacionada a productos
y soluciones que ofrece la empresa.

Por otra parte, BCG mantiene un stock
de productos con el fin de ofrecer una
rápida respuesta de los VAR´s, lo cual les
brinda la posibilidad de iniciar rápidamente
una instalación o un mantenimiento.

PRODUCTOS APOLLO
Apollo Security es un producto que

compite entre los sistemas más pode-
rosos del mercado, con el valor agre-
gado de integrar sistemas medianos o
reducidos. Su software, de tres niveles,
optimiza su aplicación según el tipo
de proyecto o necesidad del cliente.

Distintas alternativas de hardware
permiten configuraciones muy flexibles
y la nueva placa ASP es un paso delante
de sus competidores.

ASP un Controlador y Gerenciador
de Cluster en una sola placa, comple-
tando el portfollio de sistemas de
control de accesos alta gama que, in-
corpora un nuevo concepto en este
campo, que controla directamente has-
ta 4 lectores /4 puertas Wiegand, o
hasta 16 lectores OSDP.

Si se configura como gerenciador de
Cluster, permite hasta 32 ASP bajo su
gerenciamiento y como utiliza comu-
nicación asíncrona, elimina la necesidad
de polling.

El producto, asimismo, permite scrip-
ting de placa para programación avan-
zada y a la medida del cliente, junto a
entradas supervisadas y salidas a relé
totalmente configurables para usos
múltiples. su capacidad es de más de
1 millón de tarjetas y más de 100 mil
eventos en la memoria, además de
download de tarjetas y configuraciones
a gran velocidad.

La placa ASP-4 representa el próximo
paso en sistemas inteligentes de control
de acceso, ofreciendo capacidades que
no se encuentran en otros equipos: por
medio de scripting, permite la interacción

directa con datos de memoria pueden
ser implementadas funcionalidades ló-
gicas, con lo que aporta capacidades
sin precedentes de adaptación a distintas
necesidades, sin depender de conexión
a PC para ejecución de tareas. 

Por otra parte, ASP-4 puede ser agru-
pada en conjuntos de 32 unidades para
formar una red de hardware (Cluster)
que se comunica con las aplicaciones y
bases de datos a través de un camino
unificado. Puede utilizarse como plata-
forma de usos múltiples y, a través de
su SDK, permite desarrollos con otros
softwares de control de acceso.

Asimismo, utilizando ASP con el soft-
ware APACS-de Apollo, se abre un nue-
vo perfil de integraciones, funcionali-
dades claves, enrolamientos, mustering,
manejo avanzado de usuarios, gestión
de visitas, Apacs Web Suite y Android.

En particular, el software APAC WEB
es otra virtud del sistema, lo hace muy
flexible, completamente amigable y
simplifica las operaciones de seguridad. 

Permite, entre otras opciones, la cre-
ación de informe de todas las funciones,
que incluyen monitoreo de eventos
en tiempo real, control de los lectores
y de puertas individualmente y Live
Checkpoint, que muestra la información
del usuario a medida que pasa por los
lectores del sistema, además de una
auditoría total en tiempo real. 
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La industria de la Seguridad vive una
rápida evolución, con demandas cada
vez más específicas que responden
a diferentes tipos de situaciones. Se-

guridadExpo Chile 2019, organizada por FISA, se hace
parte de ese cambio y proyecta una versión 5.0, con tres
salones temáticos que permiten abordar eficientemente
tanto la oferta y demanda, como también los contenidos
de actividades paralelas.
Así, se desarrollarán el Salón Seguridad privada y pública;
Fuego y desastres naturales; y Salud industrial y laboral.
El evento, que se realizará entre el 27 y 29 de agosto en
Santiago de Chile, recibirá a proveedores de todo el
mundo con productos, soluciones y tecnologías de última
generación, desarrollándose en paralelo un amplio pro-
grama de actividades, ruedas de negocios demostraciones
y ejercicios prácticos, contando con el apoyo de diversas
entidades públicas, Bomberos, Fuerzas Armadas y de
Orden y Seguridad.
En este contexto, la exhibición será la gran oportunidad
para desarrollar el más amplio networking con proveedores
y expertos del ámbito público-privado del sector, consti-
tuyendo un espacio eficiente para mantenerse actualizado,
conociendo la más diversa oferta de tecnologías y servicios,
como también innovaciones y aplicaciones que pueden
influir en la planificación estratégica y generación de
nuevos negocios.
Entre los proveedores nacionales y filiales locales de com-
pañías extranjeras que ya se sumaron a la exhibición se
encuentran Casmar, Daycro, Kinin, Prosegur, Te Pillé, Mi-
llennium, Famae, ECD Emergencias, Kauffman y Suministra,
entre otros.
En tanto, desde el extranjero entre las empresas que ya
confirmaron su participación Absen, Hikvision y ZKTeco
de China; SafeStart y Animaseg, de Brasil; NFM Group de
Noruega; Alcohol Countermeasure Systems Corp, de Ca-
nadá; y Neural Labs, de España.
ExpoSeguridad Chile está organizada por FISA, parte del
grupo GL Events&Exhibitions, y en sus últimas ediciones
reunió más de 500 expositories y 23.700 visitantes.

Gran evento de la seguridad integral

SeguridadExpo 2019
en Chile

Por Ordenanza 1688/18 del Rec-
torado de Universidad Tecnológica
Nacional, a partir de este año la
“Tecnicatura Superior en Seguridad

Urbana y Portuaria” pasará a denominarse “Tecnicatura
Universitaria en Seguridad Urbana y Portuaria”, carrera
que continúa siendo de nivel nacional y carácter oficial.
Este título otorgado por la UTN es también reconocido
en los países que posean convenios con Argentina en ca-
rreras oficiales.
La Tecnicatura Universitaria en Seguridad Urbana y Portuaria
acredita para desempeñarse como DT en Empresas de
Seguridad Privada en la Ciudad Autónoma de Buenos
Aires y puertos internacionales, además de articular con
la Licenciatura en Tecnología Aplicada a la Seguridad. Ésta
última habilita a la persona como responsable tecnológico
en empresas de Seguridad Electrónica y depósitos fiscales.
Egresados de esta carrera, durante el 2018, fueron convo-
cados por Prefectura Nacional Argentina para cubrir cargos
de Oficiales Principales en el Escalafón Profesional.

Informes:
(54 11): 4867-7590, de 9 a 1 / utn.seguridad@yahoo.com.ar

Foro de Profesionales Latinoamericano

Diplomado profesional

El Foro de Profesionales Latinoamericanos de
Seguridad es una red profesional de Seguridad
en América Latina en la que sus integrantes
comparten noticias, conocimientos, contactos

y experiencia con expertos de toda la región. 
En actividad desde el 1 de agosto de 2000, la red ya
cuenta con más de 42.000 profesionales de habla hispana
de más de 1.500 ciudades de 40 países.
Como todos los años, el Foro tendrá su calendario de ca-
pacitación, con actividades únicas en América Latina,
dictadas por profesores del más alto nivel internacional.
- XX Diplomado Internacional en Alta Dirección de Segu-
ridad: se realizará del 28 al 31 de mayo y consiste en un
programa internacional de actualización estratégica para
quienes dirigen servicios de seguridad pública o privada.
- XII Diplomado Internacional en Dirección de Seguridad
corporativa: del 17 al 20 de septiembre. Se trata de una
valiosa actividad internacional dirigida a funcionarios de
seguridad de grandes empresas de producción y servicios
y funcionarios gubernamentales.
- VI Programa Internacional de Alta dirección de Seguridad:
del 3 al 6 de diciembre. Consiste en un panorama de la
Dirección de seguridad vista desde la administración es-
tratégica de empresas.

Más información: forodeseguridad100@gmail.com /
http://www.forodeseguridad.com
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Tres eventos en una misma sede

Refriaméricas, Tecnoedificios y
Cumbre Gerencial ALAS

Los principales actores de las industrias de la seguridad,
del Facility Management y del HVAC/R se reunirán los días
26 y 27 de junio en Miami, Estados Unidos, para compartir
conocimientos, hacer negocios y actualizarse en las últimas
tecnologías y tendencias.
En primer lugar, se llevará a cabo el congreso para los
líderes y gerentes de seguridad de las Américas. La Cumbre
ALAS, principal evento de la Asociación Latinoamericana
de Seguridad, que llega a su novena edición.
En esta versión, contará con más de 2.500 m2 de área de
exhibición, más de 10 conferencistas internacionales, se
llevará a cabo la quinta entrega de los Premios ALAS a la
Seguridad en América Latina y se encontrarán más de 300
líderes de seguridad de la región en un mismo lugar.
Además, contará con la actividad “Alegría, la Fiesta Latina”.
La Cumbre Gerencial ALAS ha sido durante 8 años el espacio
de networking, actualización y profesionalización del sector
de la seguridad. Ahora, con la alianza entre ALAS y Latin
Press para su organización, los asistentes podrán percibir el
crecimiento del evento. “Es un buen negocio para todos.
Ambas partes construyen sobre sus fortalezas. Queremos
dar un mejor valor tanto a los asistentes como a los exposi-
tores", expresó al respecto el CEO de ALAS; Alberto Álvarez
Además, llegan por primera vez en su historia Refriaméricas
y Tecnoedificios a Miami: entre el 26 y 27 de junio habrá
más de 3.500 m2 para la exhibición de estos dos congresos
y feria comercial que en su 16º y 10º edición, respectivamente,
vendrán con novedades.
Refriaméricas ofrecerá dos días de programación académica,
visitas técnicas y una feria con las compañías de mayor re-
conocimiento en el mercado.
"Estoy muy contento porque Refriaméricas finalmente llega
a Miami, el mejor lugar para reunir a diferentes países de la
región en un solo lugar. Además, Miami tiene un poco de las
cosas que a nosotros como Asociación nos gustaría mostrarle
a los contratistas, fabricantes y distribuidores en América
Latina", mencionó el Director Ejecutivo de Guitze Messina,
director ejecutivo de la Asociación Internacional de Distri-
buidores de Calefacción, Aire Acondicionado y Refrigeración

(HARDI) México, asociación aliada de Refriaméricas.
Tecnoedificios también ofrecerá a sus asistentes una expe-
riencia insuperable, ya que el congreso internacional que
brinda herramientas para una mejor operación y adminis-
tración de todo tipo de edificaciones, así como espacios de
aproximación a las tecnologías que hacen posible mejor la
calidad de vida de los usuarios, y la eficiencia de los edificios
tendrá su espacio de exhibición y dos días de congreso
académico en el Miami Airport Convention Center.
Más de 25 conferencistas y 10 años de experiencia y creci-
miento destacan a Tecnoedificios como un evento único
en su tipo, el cual reúne en un mismo lugar al liderazgo la-
tinoamericano de Facility Management.
“Cada asistente desde su perspectiva de usuario final, fa-
bricante, distribuidor o integrador nos enriquece con su
presencia”, describió Sandra Camacho, Project manager de
la exposición. 
Tecnoedificios, además, celebrará la 3ra edición del Concurso
Facility Manager del Año, que busca destacar la labor de
los facility managers de las Américas.

Más información: www.refriamericas.com/es 
www.tecnoedificios.com/es 
www.cumbrealas.com/es
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uilding Consulting Group cuenta
con más de 20 años de expe-

riencia en el mercado y su portafolio
incluye algunas de las marcas más re-
conocidas del segmento de la seguri-
dad. Esta larga tradición y su nivel de
honestidad, además de conocer que
su alta gerencia provino del mercado
de integración de sistemas, lo que sig-
nifica que las personas que dirigen
BCG no son solo mayoristas en el
sentido de que son comerciantes, sino
profesionales que conocen bien las
necesidades y los problemas de los in-
tegradores de sistemas de seguridad,
fueron las principales razones de Apollo
para llegar a un acuerdo de colaboración
con la compañía.

Esa colaboración ya se puso en marcha
y se tradujo en un evento de capacita-
ción y certificación profunda para un
número limitado de integradores de
sistemas, profesionales cuidadosamente
seleccionados por BCG.

Fue necesario limitar el número de
asistentes porque el plan no es trabajar
integradores en cantidad, sino en cali-
dad y así construir relaciones a largo
plazo, fortalecidas por la pronta res-
puesta y el mejor soporte, basadas en
el honestidad y ganancias. En esta oca-
sión, 18 los asistentes de las empresas
seleccionadas, que sin duda cubrirán
a todo el territorio argentino con ser-
vicios de muy buena calidad.

Apollo apunta a construir relaciones
fuertes y de largo plazo por encima de

B las ganancias. Esa es la razón por la
que no cierran acuerdos de distribución
sin un análisis estratégico previo

LA CAPACITACIÓN EN BCG
La capacitación y certificación en pro-

ductos Apollo se llevó a cabo en las
nuevas oficinas de BCG, ubicadas en la
calle Franco 3425 de Villa Devoto, ciudad
de Buenos Aires y estuvieron a cargo
del Ing. Carlos Craveiro, de Apollo.

Craveiro viajó especialmente hasta Ar-
gentina para dar la instrucción sobre
las tecnologías Apollo, concretando un
programa de certificación local de cinco
días en los que se trabajó sobre temas
técnicos, análisis de productos, compe-
tencias, redes y software. Carlos comento
el nivel de los VAR seleccionados.

A lo largo de cada una de las jornadas
se fueron presentando los temas ne-
tamente técnicos, diferenciando las
posibilidades que ofrecen los productos
Apollo por sobre lo de su competencia.
Asimismo, se ofrecieron distintas al-
ternativas de instalación en las que
estos productos pueden ofrecer una
solución efectiva y superior a la oferta
actual del mercado.

Todos los asistentes tuvieron acceso
a los productos de Apollo, así como
también a material específico sobre su
instalación y programación, con la placa
ASP-4 como producto destacado.

Por otro lado, se trabajó también en
las estrategias comerciales, en las que
BCG, como representante de la marca,

marcará las pautas.
El trabajo conjunto resultó amplia-

mente satisfactorio para todas las partes
y resta comenzar a definir proyectos.

EL TRABAJO CON LOS VAR´S 
Los VAR son empresas integradoras

de primer nivel, elegidas por BCG y
Apollo para desarrollar este nuevo con-
cepto de negocios aplicado al mercado
de control de accesos. Todas las em-
presas seleccionadas ofrecen perfiles
específicos para distintos mercados
verticales y se capacitaron y certificaron
en BCG en los productos Apollo para
lograr mantener un alto estándar en la
implementación de la solución.

En cuanto a la metodología de trabajo,
explicada en la selección previa y re-
forzada a lo largo de la capacitación,
los VAR trabajarán con BCG y viceversa
como socios de negocios, logrando las
soluciones a nivel local, De ser necesario,
se estableció también la metodología
para recibir soporte regional.

Las políticas discutidas en las jornadas
de capacitación muestran el alto com-
promiso de estas empresas en el mer-
cado y con el producto. Por ese motivo
la cantidad de integradores fue calcu-
lada y limitada en una estrategia de
negocios aprobada por Apollo. 

De igual manera, a lo largo de la se-
mana, fueron establecidos los servicios
a clientes actuales de la marca y pro-
yectos en los que podrían aplicar en
países vecinos. 

BCG relanzó en Argentina los productos para control de accesos de Apollo con una semana de capacitación
y certificación en sus tecnologías. El trabajo se llevó a cabo ante empresas seleccionas, de amplia experiencia
en la integración y enfocadas en segmentos verticales específicos.

Trabajo conjunto entre la marca y los integradores 

Eventos

Capacitación Apollo en BCG
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n el renovado showroom de
DRAMS Technology se llevó a ca-

bo, el 19 de febrero pasado, el lanza-
miento oficial de Digicon como parte
de las soluciones que ofrece el distri-
buidor al mercado.

La presentación se inició con una breve
reseña de DRAMS Technology, a cargo
de Andrés Schapira, director de la firma;
así como de su cartera de productos y
soluciones para luego dar paso a la pre-
sentación institucional de Digicon, a
cargo de Cauê Dias, Soporte de ventas
para Latinoamérica del fabricante.

Finalizada la reseña de ambas em-
presas, el representante de Digicon dio
comienzo a la jornada ofreciendo un
panorama de las nuevas tecnologías
que ofrece la compañía y el cambio
de paradigma en control de accesos a
través de la exclusiva tecnología dFlow.

“Digicon está iniciando su recorrido
en Argentina, para lo que contamos
con la ayuda de un distribuidor califi-
cado como DRAMS Technology. Es por
ello que decidimos en conjunto iniciar
este camino presentando al instalador
la línea de productos y tecnologías
que ofrece nuestra fábrica”, expresó
Cauê Dias, Soporte de ventas para La-
tinoamérica de la compañía.

“La idea fue presentar toda nuestra
línea de productos a través de una
serie de herramientas que le faciliten
al profesional la comprensión de la
tecnología que ofrecemos y, en con-
secuencia, la manera de tratarla co-

E mercialmente con sus propios clientes”,
amplió el directivo.

Las soluciones de Digicon, según des-
cribió Dias a lo largo de la capacitación,
incluyen productos capaces de satisfacer
los requisitos más básicos hasta pasa-
relas ópticas con tecnología de van-
guardia para grandes proyectos.

“Presentar una solución como dFlow
conlleva un cambio de paradigma en
lo que tradicionalmente se conoce co-
mo control de accesos, ya que los pro-
ductos que integran la línea Go están
basados en el principio de funciona-
miento denominado ‘normal abierto’,
contrariamente a cómo funcionan el
resto de los dispositivos para control
de accesos del mercado”, amplió

DFLOW
El nuevo sistema de pasarelas con

flujo continuo y puertas normalmente
abiertas de Digicon dFlow es FREE
FLOW, una nueva experiencia para los
que lo utilizan.

Las puertas de las pasarelas están nor-
malmente abiertas; bloqueos tradicio-
nales tienen sus barreras normalmente
cerradas. Es esta inversión de paradigma
que diferencia un bloqueo FREE FLOW
de los demás sistemas disponibles. 

La tecnología de imagen, desarrollada
por Digicon, es equivalente a una can-
tidad prácticamente ilimitada de sen-
sores IR tradicionales, siendo capaz de
detectar con precisión superior uno o
más usuarios moviéndose simultáne-

amente en cualquier dirección dentro
del área de paso. Esta precisión permite
que las puertas queden normalmente
abiertas para usuarios autorizados y
cierren solamente para usuarios no au-
torizados, lo que brinda una experiencia
agradable y segura, más allá del ahorro
de energía.

El algoritmo permite que las puertas
cierren en una velocidad proporcional
a la velocidad y al posicionamiento de
uno o más usuarios no autorizados en
el área de pasaje. Una vez impedidos
de entrar, las puertas abren nuevamente
en la medida que los usuarios no au-
torizados se alejen de ellas.

dFlow se puede configurar para acceso
unidireccional, bidireccional y con cual-
quier anchura de carril, desde los tra-
dicionales de 500mm hasta los de
900mm para personas con necesidades
especiales. 

MÁS PRODUCTOS
Entre los molinetes fabricados por

Digicon se encuentra la línea CatraxGo,
que sigue el diseño de dGate y dFlow.

Destacado por el uso de mecanismo
motorizado, los molinetes presentan
giro sin impacto, brindando un paso
suave, cómodo y silencioso. Vienen
provistos con dispositivos antipánico
estándar y rearme automático del brazo
(Uno y Duo). Todos los equipos de esta
serie cumplen con los requerimientos
de seguridad del mercado global de
control de acceso. 

En las instalaciones de DRAMS Technology se llevó a cabo la capacitación ofrecida por el fabricante de
productos y sistemas para control de accesos Digicon, compañía que además de mostrar toda su línea
de productos, presentó en exclusiva sus pasarelas ópticas con tecnología dFlow

Presentación de la línea para control de accesos y la exclusiva tecnología dFlow

Eventos

Capacitación Digicon en DRAMS



www.innblue.com.ar
mailto:innblue.com.ar
www.innblue.com.ar


www.simicro.com
www.simicro.com
www.facebook.com/simicroar/
www.instagram.com/simicroar
www.youtube.com/channel/UCK69vyUKYloRGy2-BhVMgBA




urante los primeros dos meses
de 2019, Digifort implementó

el nuevo sistema de Control Inteligente
de Tránsito y movilidad urbana para la
Ciudad de Córdoba Capital.

El sistema está compuesto por más
de 50 cámaras fijas y domos PTZ de
alta definición, equipos de la marca Hik-
vision, distribuidos en las principales
arterias y avenidas de la ciudad, inter-
conectados por una red de fibra óptica”,
explicó Juan Pablo Moraes, Product Ma-
nager de Digifort para Argentina, Para-
guay y Uruguay sobre el proyecto.

“A través de este sistema logramos
que el municipio de Córdoba pueda
tener visibilidad y un análisis inteligente
sobre el tránsito y los vehículos que
recorren a diario la ciudad”, concluyó
el directivo de la firma brasilera.

EL SOFTWARE
Utilizando Digifort Enterprise y su

módulo de Análisis Inteligente de Video,
Apache Solutions, el integrador certi-
ficado que llevó a cabo este proyecto,
logró brindarle a la ciudad de Córdoba
una poderosa herramienta capaz de
detectar, entre otras, situaciones con-
gestionamiento de tránsito, vehículos
a velocidades superiores a las permiti-
das, vehículos circulando por carriles
prohibidos y/o no permitidos por de-
terminados horarios.
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Una implementación de Digifort en Córdoba Capital

Casos de éxito

Control inteligente de tránsito

La problemática del control de tránsito en las grandes ciudades es uno de los principales ítems a resolver
por los gobiernos locales. Para lograrlo, la capital cordobesa implementó un sistema de cámaras
gestionadas a través de un único software de monitoreo, plataforma provista por Digifort.

Esto se logra gracias al sistema de Vi-
deo Analítico de Digifort, el cual permite
detectar cada objeto que se encuentra
en movimiento dentro de una imagen,
identificar el mismo en base a su ta-
maño y velocidad y seguir la trayectoria
del mismo dentro de la imagen.

Asimismo, el sistema permite la ge-
neración de eventos estadísticos y aler-
tas en caso de que los objetos cumplan
cierto patrón de movimiento pre con-
figurado, como por ejemplo el ingreso
a una zona no permitida, la detención
prolongada en un sector determinado,
el exceso de velocidad o cruce de línea,
entre otros; donde el sistema almacena
cada dato junto a qué tipo de objeto
generó dicho evento.

Adicionalmente, el sistema permite
que el municipio comience a generar
datos estadísticos sobre el tránsito de
la ciudad, con lo cual se puede predecir
el movimiento de los ciudadanos y,
de esta manera, poder sincronizar de
forma inteligente los semáforos para
mejorar la movilidad urbana.

Moraes, además, destacó que este
tipo de proyectos, “demuestran cada
día más la versatilidad del sistema Digi-
fort, donde las aplicaciones van más
allá de un sistema común de video vi-
gilancia, pudiendo convertir un sistema
de video en un sistema inteligente con
posibilidades prácticamente ilimitadas”.

El directivo de Digifort remarcó también

que la aplicación de sistemas de control
de tránsito inteligente “es un nicho que
tiene una demanda creciente y en el
cual nuestra compañía puede brindar
una solución completa para el control
de ciudades, rutas y autopistas”.

DIGIFORT
Con sede en São Caetano do Sul, San

Pablo, Brasil, y diversas filiales y oficinas
por todo el mundo, Digifort está pre-
sente en más de 120 países y su sistema
está traducido a más de 18 idiomas.
La empresa tiene una sólida reputación
y alcance a nivel global, gracias a una
solución que prioriza la excelencia y el
soporte de las necesidades actuales
de los softwares de seguridad. Digifort
se presenta con productos que abarcan
todas las necesidades de vigilancia e
inteligencia de monitoreo de video,
desde sistemas locales hasta grandes
instalaciones múltiples, administradas
por una central única de vigilancia.

En Argentina, Digifort cuenta con ofi-
cinas comerciales desde donde también
se atienden los mercados de Uruguay
y Paraguay y se brinda de manera local
soporte pre y posventa a toda la cadena
de clientes.

Para probar el sistema Digifort y su
módulo de Video Analítica de forma
totalmente gratuita, los interesados
pueden descargar una versión demo
desde la web de la compañía. 
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ntelektron implementó con éxito el
proyecto para uno de los holdings

más importantes de Argentina, el Grupo
Petersen, conformado por las empresas:
Petersen, Thiele y Cruz; Banco Santa
Fe; Nuevo Banco de Entre Ríos; Banco
San Juan; Banco Santa Cruz; Xumek;
Mantenimientos y Servicios y Estacio-
namientos Buenos Aires.

En su locación de Cerrito 740, se instaló
una solución integrada de control de
accesos, control de ingreso por pasarelas
motorizadas y control de visitas, en la
que se instalaron cinco pasarelas mo-
torizadas para el ingreso al edificio y
más de 130 puertas controladas. Com-
plementando el sistema, se sumó control
de tiempo y asistencia, mediante el
cual cada sucursal de los cuatro bancos
cuenta con un reloj de presentismo,
contabilizando más de 250 equipos.

EL DESAFÍO
El cliente requería un sistema integral

de control de accesos que contemplara
el ingreso y egreso de las personas y el
control de flujo de las mismas dentro
del edificio, tanto de los empleados
como de los visitantes, a través del con-
trol vertical (ascensores).

En cuanto al control de accesos, solicitó
un sistema integral como el instalado
en Cerrito 740, que provee la seguridad
a cada persona en más de un sentido
ya que, por un lado, se protege a los in-
dividuos de la intrusión de terceros que
pudieran afectarlos y, por otro, permite
obtener información sobre qué personas
se encuentran en una determinada

área controlada del inmueble.
La planificación de esta solución in-

tegrada fue producto de la interacción
de muchas personas: personal técnico
y comercial del integrador, Greenwor-
king; la Gerencia de IT, personal técnico
y el área de Arquitectura por parte del
Grupo Petersen; personal técnico del
proveedor de los Sistemas de ascensores
Schindler; y personal técnico y comercial
del fabricante de la solución, Intelektron.
Se utilizó la metodología “Roll Out”,
avanzando por etapas y modularmente
con las diferentes soluciones.

Como las pasarelas fueron desarro-
lladas a pedido del cliente, lo cual de-
mandó casi un año de desarrollo, tem-
poralmente se instalaron molinetes, los
cuales fueron reemplazados luego por
las pasarelas motorizadas, diseñadas
conservando el tamaño y formato de
anclaje al piso, minimizando así el
trabajo de campo necesario para encarar
la etapa final del proyecto.

TECNOLOGÍA UTILIZADA
Los equipos utilizados en la instalación

del proyecto son de desarrollo propio

de Intelektron, tanto el hardware como
el software. Entre estos componentes,
podemos detectar los Controles de Ac-
ceso API-4000 (placas base y expan-
siones) y los Lectores de Proximidad
125 KHz IN-Prox, que se utilizaron para
el control de acceso en las oficinas.

En el hall de ingreso, se colocaron las
Pasarelas Motorizadas PAS FS-2000 y
las Puertas Automáticas de Vidrio para
Personas con Movilidad Reducida, junto
a una gran cantidad de elementos com-
plementarios, como el buzón para visitas
integrado en el mismo cuerpo de la
pasarela, con el cual una visita, al retirarse,
simplemente deposita su credencial
en el buzón, se le libera el paso, se re-
cupera la credencial y se le da automá-
ticamente de baja del Sistema de Visitas,
en total sincronización con el Sistema
de Control de Accesos.

Fue de suma importancia lograr inte-
grar a las pasarelas con una solución
de Schindler, mediante la cual, a través
de sus Ports, la gente marca, se le
habilita el paso y se le informa en el
momento a qué ascensor debe dirigirse
para llegar a su piso.
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INTELEKTRON S.A.
www.intelektron.com

Productos y solución a medida de Intelektron

Casos de éxito

Control de accesos total en
instalaciones del Grupo Petersen

El fabricante nacional, junto a la empresa integradora Greenworking, llevaron a cabo un proyecto integral
de control de accesos, visitas y asistencia en instalaciones del holding Petersen. El proyecto requirió de varias
etapas y requirió una solución a medida, que incluyó hardware de terceros.
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Como los Ports de Schindler poseen
tecnología de proximidad Mifare, se
proveyeron credenciales de doble tec-
nología (Prox HID 125KHz + Mifare 13.56
MHz), para simplificar así la cantidad
de credenciales necesarias para circular
por el edificio.

Los relojes para Control de Tiempo y
Asistencia REI IN-2, son los mismos que
se utilizaron en proyectos muy recono-
cidos como el del Ministerio de Moder-
nización Nacional, la Honorable Cámara
de Diputados de la Nación y otras or-
ganizaciones públicas y privadas.

DISTRIBUCIÓN Y
TIPO DE EQUIPOS INSTALADOS
En el acceso principal del edificio se

instalaron las nuevas Pasarelas Motori-
zadas PAS FS-2000, un desarrollo inno-
vador de fabricación propia, que com-
bina el diseño y la ingeniería de una
forma que maximiza la estética y com-
bina con el perfil de modernidad que
se buscó para este edificio.

Estas pasarelas cuentan con sensores
de aproximación y procesamiento a
alta velocidad, que permiten el paso
de las personas habilitadas, mientras
que los indicadores lumínicos RGB, to-
talmente configurables para presentar
una imagen acorde a los colores insti-
tucionales, ayudan a guiar al usuario.

LAS PAS FS-2000 están construidas en
acero inoxidable AISI 304 de 1,5 mm
de espesor para el cuerpo y vidrio tem-
plado para las puertas batientes, que
ejercen el rol de traba física. El mecanismo
de acople, basado en un embrague
magnético, permite que la puerta no
ejerza presión sobre el motor en caso
de que sea forzada o se presente un
obstáculo, prolongando su vida útil, y

minimizando la necesidad de ajustes y
mantenimiento. Las pasarelas integran
en su cuerpo los Ports de la empresa
Schindler que, al leer la tarjeta de acceso,
asignan e informan al usuario el ascensor
que lo llevará a su destino.

Esta combinación brinda una gran si-
nergia entre el control de accesos, el
flujo de personas y el transporte vertical,
brindando a este edificio características
de suma modernidad y eficiencia.

Un punto clave del proyecto fue la
confiabilidad de la solución, que a través
de sucesivas mejoras logró una elec-
trónica confiable y resistente inclusive
a una alimentación deficiente, además
que el firmware (software interno del
equipo), su administración y métodos
de descarga evitan la pérdida de datos,
algo que sería sumamente grave en
cualquier organización y que, lamenta-
blemente, todavía se detecta en equipos
que no refuerzan a este proceso clave. 

Respecto del software, se implementó
la suite integrada INWin, que consta
principalmente de tres grandes módulos:
REIWin, para tiempo y asistencia; APIWin,
para control de accesos; y VISWin, para
control de visitas. 

RESOLUCIÓN DEL PROYECTO
Este proyecto requirió no sólo la inte-

gración de gran cantidad de dispositivos
y software, sino que también presentó
el desafío de la adaptación de equipos
no desarrollados por Intelektron, como
los Ports de Schindler, con excelentes
resultados.

El Cliente final expresó gran satisfacción,
no sólo por la funcionalidad sino también
por la robustez y estabilidad de los sis-
temas implementados. Incluso la inter-
acción con otros proveedores generó
lazos de confianza que permitieron a
Intelektron desarrollar nuevas soluciones
en conjunto en otros clientes.

Como dato de importancia acerca de
la eficacia del sistema instalado, Gonzalo
Rivas, miembro del equipo de Seguridad
Electrónica, Gerencia Corporativa de TI
& PAI, informó que, en el 2018, las ne-
cesidades de reparación de equipos
de asistencia en las sucursales fueron
menor al 2% y en cuanto a los controles
de acceso, no existió ninguna falla re-
portada de elementos físicos, ya que
los requerimientos técnicos sólo se re-
firieron a cuestiones de configuración
de firewalls o equipos. 
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a ciudad de Gualeguay, en la pro-
vincia de Entre Ríos, hasta abril

de 2017 contaba con cuatro o cinco
domos instalados, obra realizada por
el Ministerio de Seguridad nacional du-
rante la gestión de gobierno de Cristina
Kirchner. Recorriendo el lugar, Marcelo
Gura encontró con instalaciones obso-
letas, “con enlaces inalámbricos que no
funcionaban y servidores dedicados,
instalados en la planta alta de la Terminal
de ómnibus local, que no podían con-
figurarse, debido a que quienes ope-
raban el sistema durante la gestión an-
terior, modificaron las claves negando
el acceso a los sistemas”.

“Visité Gualeguay en abril de 2017,
en mi condición de asesor técnico de
la Subsecretaría de Logística Federal
del Ministerio de Seguridad de la Na-
ción”, explicó el profesional.

Ese mes, había ocurrido en el lugar
un hecho que conmocionó a la opinión
pública nacional: el femicidio de Micaela
García.

“Luego de reuniones con el Intendente
de Gualeguay, Federico Bogdan; la Se-
cretaria de Gobierno, Dra. Dora Bogdan;
el titular de la Secretaría de Prevención
de Adicciones y Convivencia Ciudadana
(SEPACC), Dr. Horacio Conrado y otros
funcionarios municipales, decidimos
en conjunto los pasos a seguir:  EN pri-
mer lugar y de la forma más rápida
posible, había que desbloquear los ser-
vidores y tratar de poner en marcha la
mayor cantidad de equipos mientras
que luego, era necesario relevar y con-
figurar un nuevo sistema de videovi-

gilancia, más moderno y acorde a las
necesidades de la localidad”, detalló
Gura acerca de los desafíos del trabajo.

“El Intendente Bogdan quería tener
poder ver imágenes de los distintos
accesos a la ciudad y puntos claves
dentro de la misma, incluida la zona
céntrica y de acceso a establecimientos
de salud y educativos”, concluyó.

INICIO DEL PROYECTO
Para resolver los distintos puntos don-

de se instalarían las cámaras fijas y los
domos, el profesional junto a los fun-
cionarios Municipales relevaron los dis-
tintos espacios de la ciudad y se fijaron
inicialmente los puntos clave. Esta pla-
nificación fue aprobada por el ejecutivo
Municipal y por los funcionarios de la
SEPACC.

Ya con la aprobación, del proyecto, la
parte instaladora se reunió con el Jefe
Policial para que ofreciera su opinión
y determine si era necesario llevar a
cabo cambios en las ubicaciones pla-
nificadas. La rigurosidad del análisis
realizado contó con la aprobación de
las autoridades policiales, que no pre-

sentó objeciones a la planificación rea-
lizada. Participaron también del plano
preliminar de ubicación de las cámaras
autoridades de la fiscalía local.

El director de la SEPACC, Pedro Daroz,
acompañó a los profesionales durante
todo el relevamiento y reuniones con
las distintas partes, siendo un enlace
importante con el Municipio para ob-
tener resultados.

Gracias al esfuerzo del Ejecutivo Mu-
nicipal, pudo sumarse al proyecto básico
de videovigilancia un sistema de lectura
y reconocimiento de patentes para los
ingresos a la ciudad.

TRANSMISIÓN DE DATOS
Finalizada la etapa de ubicación de

cámaras y el centro de monitoreo, que
quedó emplazado en la Terminal de
Ómnibus, había que elegir el medio de
transporte de la información: un sistema
inalámbrico o por fibra óptica.

“Mi recomendación fue la instalación
de una red de fibra óptica, que permita
el crecimiento futuro de la red no solo
para el uso en videovigilancia: esta red
permitiría la transacción de datos entre
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MARCELO GURA
Asesor Técnico en
Seguridad Electrónica
marcelogura@gmail.com

Iniciativa conjunta entre el Municipio y empresas locales

Casos de éxito

Sistema de videovigilancia en
Gualeguay, Entre Ríos

Ante la obsolescencia del sistema de vigilancia en la localidad entrerriana, el Ejecutivo local decidió una
completa renovación de cámaras y centro de monitoreo, que fue planificado por Marcelo Gura en calidad
de asesor y la empresa Mirich como proveedora de equipos Dahua
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Casos de éxito

oficinas municipales descentralizadas
y otras instituciones”, graficó Gura sobre
la elección del método de transmisión
de imágenes.

En la actividad pública, la decisión
para los funcionarios es compleja no
por un tema tecnológico sino político-
económico. Desde el punto de vista
técnico, la fibra es la mejor opción,
aunque mucho más onerosa que la
solución inalámbrica y los vecinos, a
veces, pueden no interpretan los be-
neficios del sistema. El vecino, en defi-
nitiva, ve sólo una determinada cantidad
de cámaras.

Finalmente, el gobierno municipal
aceptó la propuesta de instalar fibra
óptica, que transformaba este proyecto
en la mejor opción posible y se planeó
el sistema permitiendo instalar la mayor
cantidad de cámaras y a la mayor lon-
gitud de fibra posible con el presupuesto
asignado.

Con la decisión de la ubicación de cá-
maras, del sistema de lectura de patente,
del medio de transmisión de datos y
ubicación del centro de monitoreo se
elaboró el pliego de la licitación.

PROVEEDOR Y EQUIPOS
Una vez establecidos los requisitos y

de la manera más efectiva que estos
procesos permiten, se abrió la licitación,
de la que resultó adjudicataria la em-
presa Mirich Seguridad Electrónica, ubi-
cada en la ciudad de Gualeguaychú.

Esta empresa implementó lo planifi-
cado con cámaras y NVR IP de la marca
Dahua, sistema de lectura de patentes
de la desarrolladora española Neural
Labs y, lo más importante para este
proyecto, se dispuso de personal que
capacitó a los empleados de electro-
mecánica de la Municipalidad de Gua-
leguay con los conocimientos necesarios
para realizar el tendido de la fibra óptica.
Esta modalidad de trabajo permitió
ahorrar costos en su implementación
y con el conocimiento adquirido, la ex-
pansión de la red hacia otros puntos
de interés.

DISTRIBUCIÓN DE CÁMARAS
El proyecto finalizado quedó confor-

mado por una red de fibra óptica que
interconecta 70 cámaras, entre fijas y
domos), y el sistema de lectura de pa-
tentes en las rutas de ingreso. 

Cabe destacar que, a través de un tra-
bajo implementado por el propio mu-
nicipio, una vez finalizado este proyecto
de videovigilancia continuaron con la
extensión de fibra hacia centros de
salud e instituciones educativas. Este
trabajo permitió que ARSAT les brinde,
a través de la red de fibra, el servicio de

internet en forma gratuita a todos estos
puntos, transformando la red de vide-
ovigilancia en una verdadera red de
servicios.

Una vez finalizada la implementación
de la obra, el intendente Federico Bog-
dan cedió el Centro de Monitoreo a la
Policía de la Provincia de Entre Ríos
para que esta se encargue de su mo-
nitoreo. El Centro de Monitoreo se
transformó así en una central 911 con
call center, despacho, comunicaciones
y videovigilancia, siendo el sistema
provincial de video más moderno, con
transporte de datos por fibra óptica y
lectura de patente con una tasa de fia-
bilidad del 99,8%.

A principios de 2019, se implementó
el Centro de Videovigilancia en el cor-
sódromo, también con equipos de la
marca Dahua y provistos por Mirich
Seguridad Electrónica, todo monito-
reado por de personal de la policía de
Entre Ríos, brindando así seguridad a
casi 20 mil personas que asisten al
evento cada sábado.

TESTIMONIOS
Una vez en marcha el sistema, uno

de los que se refirió a los beneficios
que éste brinda fue el Secretario de
SEPACC, Dr. Horacio Conrado: “es inva-
luable el aporte a la prevención del
delito, tanto es así que los hechos de-
lictivos se han disminuido considera-
blemente en la zona monitoreada y se
han desplazado hacia la zona de chacras
y quintas, por lo que se está trabajando
en un nuevo proyecto de ampliación
que incluya en una primera etapa los
ingresos y egresos de estas zonas”

“Las imágenes obtenidas son indicios
importantes para direccionar las in-
vestigaciones de hechos delictivos, es-
tablecer autores, modus operandi, apre-
hensión de personas y secuestros de

elementos de importancia para las
causas penales judiciales”, explicó acerca
de los alcances de la obra en el sistema
Judicial de la provincia.

“La Justicia penal incorpora como
pruebas de cargo válidas las imágenes
obtenidas, no habiéndose detectado
oposición alguna de las defensas hasta
el momento, lo que evidencia la con-
fiabilidad, legitimidad y legalidad del
sistema”, concluyó la respecto.

Acerca de la utilidad de este sistema
de videovigilancia, Conrado explicó
que, en los últimos meses, “pudo ini-
ciarse una investigación, identificar
personas, imputar los hechos, secuestrar
vehículos y parte del botín, en un
hecho de relevancia ocurrido en pleno
centro de la ciudad. Se produjo un
robo - en banda - con utilización de
vehículos, medios electrónicos y un
trabajo de inteligencia previo”.

“El indicio que orientó a los investiga-
dores surgió de las imágenes obtenidas
en la franja horaria en que se habría co-
metido el hecho, identificándose un
vehículo con su respectivo dominio y a
partir de ese momento, se realizaron
operativos y detenciones en la ciudad
de Gualeguay y jurisdicciones ajenas
como la provincia de Buenos Aires; la
Ciudad de Buenos Aires, la provincia de
Córdoba y zonas de frontera en el mo-
mento que intentaban salir del país, se-
cuestrándose parte del dinero sustraído
- sumas millonarias en pesos, dólares y
euros -, como así también documenta-
ción”, graficó el funcionario.

A partir del uso del sistema de video-
vigilancia y sus imágenes, “pudimos
poner a todas estas personas, de na-
cionalidades argentina y extranjera, a
disposición de la Justicia, junto con
elementos probatorios y útiles para el
proceso penal en curso”, concluyó el
Secretario Conrado. 
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utomatizar y controlar el pesaje
de camiones con la mínima in-

tervención humana en el Ingenio San
Juan, ubicado en la ciudad de San Mi-
guel de Tucumán, así como el control
en los depósitos de azúcar de esa em-
presa fue parte del desafío que, como
integrador debió sortear el Ing. Fer-
nando Robles y la empresa Dexa, su-
cursal Tucumán como proveedora.

Entre los requisitos solicitados por la
empresa se encontraban:
• Que el pesaje de los vehículos sea

automatizado, es decir que el operador
no ingrese manualmente el peso leído
y que el sistema sea operado en modo
remoto.

• Que en el momento del pesaje se al-
macene en la base de datos de registro
captura en fotos de la posición del
vehiculo en balanza. 

• Que el operador remoto monitoree el
playón de carga e ingreso a balanza.

PLANEAMIENTO
Según detalló el profesional, “se pla-

nificó el desarrollo de un software sin
partes de terceros, para el ingreso de
datos administrativos y la captura de
datos desde el puerto RS-232 ubicado
en el cabezal electrónico de la balanza
y para la visualización de las imágenes
utilizar cámaras IP de 2 megapíxeles”.

Para la observación de esas imágenes
por parte del operador remoto, se ins-
taló un XVR en el lugar con cuatro cá-
maras FullHD analógicas a las que se
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Sistema implementado en un ingenio azucarero de Tucumán

Casos de éxito

Automatización de pesaje

En un ingenio azucarero tucumano se planteó la necesidad de automatizar el pesaje de los vehículos
entrantes, con la mínima intervención de empleados. El Ing. Fernando Robles como consultor y Dexa
Tucumán como proveedor de equipos Dahua le dieron forma a la obra. 

sumaron 3 cámaras IP. 
Para la comunicación se necesitaría

conectividad IP local inalámbrica, por
lo que se diseñó una red inalámbrica
en 5 Ghz.

TECNOLOGÍA Y
EQUIPOS INSTALADOS
Para llevar a cabo el proyector, se

utilizó un comunicador serial RS-232
sobre PC con sistema operativo Win-
dows 7, corriendo sobre un software
desarrollado con Visual Foxpro.

Entre el hardware utilizado se en-
cuentran 3 cámaras Dahua de 2 me-
gapíxeles, 4 cámaras HD-CVI 1080p
también de Dahua; un XVR Cygnus de
8 canales, 3 antenas Ubiquiti Nanos-
tation M5 de 5 Ghz y un switch Tenda
de 4 bocas.

RESOLUCIÓN DEL PROYECTO
Para lograr el control de las acciones

de logística, ingreso y egreso de vehí-
culos al ingenio, se desarrolló un soft-
ware completo bajo la plataforma Win-
dows y con Visual Fox Pro 8.0, utilizando
el protocolo de comunicación serie y
la documentación provista por el fa-
bricante de la báscula. 

Para la captura de las cámaras IP, en
tanto, se desarrolló un módulo OCX
propio valiéndose de la documentación
provista por Dahua en su web inter-
nacional mientras que para el control

remoto local se utilizó el software
Tightvnc. 

El sistema se instaló en dos PCs co-
nectadas a la red administrativa: una
que captura en la recepción del predio,
donde el personal de seguridad da el
alta de la operación e ingresa los datos
administrativos provistos por la docu-
mentación que presenta el camionero. 

Luego, por vía telefónica y/o radial,
el personal de recepción comunica la
operación al personal administrativo,
el cual autoriza al vehículo a posicionarse
sobre la balanza. 

Esta operación es monitoreada por
el operador remoto por medio del
software Smartpss de Dahua, el cual
una vez posicionado el vehículo sobre
la balanza, utiliza el software Tightvnc
de la PC, conectado físicamente con la
báscula por puerto serie RS-232. Allí
se pesa al vehículo pulsando sobre el
botón “Tomar peso”. 

El software toma el peso únicamente
si el vehículo se encuentra en reposo
absoluto sobre la balanza. Al pesarlo, el
software toma de las cámaras IP las
fotos del vehículo sobre la balanza y las
almacena en la base de datos adminis-
trativa sin intervención del operador. 

Finalizado el circuito, el operador re-
moto, vía radio, libera el vehículo del
pesaje y la operación se repite con el
siguiente, hasta ser relevada toda la
carga ingresante. 
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El incremento de los delitos urbanos conlleva la necesidad primaria, por medio de la tecnología, de
proteger los hogares. Detectar una intrusión de la manera más temprana posible incrementó el uso
de sistemas de protección perimetral, cada vez más confiables y de mejor tecnología.

niciada hace más de 35 años como
una empresa instaladora de seguri-

dad electrónica en Rio de Janeiro, SEG
International cuenta hoy con sucursales
en Brasil, Argentina, Uruguay, México,
Estados Unidos y Angola.

SEG, marca que compone la fábrica
de automatizadores de portones Garen,
comenzó como SEG Argentina, en 2004,
con sede en la localidad de Florida,
provincia de Buenos Aires, y cuenta
con sucursales propias en Córdoba
capital, la ciudad bonaerense de Tem-
perley y Rosario, Santa Fe.

Según destacaron sus directivos, “2018
fue un año promisorio para el mercado
de seguridad en la Argentina, debido,
principalmente, al incremento de los
índices de violencia y la inminente ne-
cesidad de defensa de la población”,
complementada con el avance tecno-
lógico que trajo aparejado un gran nú-
mero de novedades para el sector. Y
para atender las necesidades del usuario
en ese sentido, las empresas expan-
dieron sus tecnologías y servicios. SEG
International, por ejemplo, sumó a su
catálogo productos esenciales para
esta transformación.

Cambiar la cultura de “safety” del país
es un desafío tentador y el concepto
de “lujo” abre el camino a la agenda de
seguridad como pauta indispensable
en la rutina de un hogar o empresa.

Según los últimos relevamientos, el
30% de los hogares localizados en los
40 centros urbanos más importantes

I

Más oferta en protección perimetral

del país han sufrido algún tipo de delito
a lo largo de 2018. Los vecinos se
reúnen para instalar alarmas vecinales
y crear grupos informativos, mientras
sus hogares son vigilados  por sistemas
integrados de monitoreo.

Esos factores han traído a Buenos
Aires en 2018 a Intersec, el mayor
centro de negocios de seguridad inte-
gral de Sudamérica. Junto a la feria,
muchos negocios y oportunidades fue-
ron consolidados para que 2019 pudiera
convertirse en un año positivo para
las empresas capaces de ofrecer al
mercado las mejores soluciones. Entre
ellas, la protección perimetral.

OBJETIVOS
Con el objetivo de persuadir y evitar

que la situación culmine en un delito,
muchas personas han optado por la
seguridad perimetral como este método
de detección y previsión de delitos.

Cuando se habla de protección peri-
metral se hable de sensores cada vez
más sofisticados, análisis estratégico y
un arduo trabajo de instalación para
reducir los intentos de intrusión.

Para ofrecer en Argentina lo más
avanzado en sistemas de seguridad fí-
sica, SEG llevó a cabo un trabajo mi-
nucioso de estudio de mercado y cer-
tificaciones. Además, seleccionó las
mejores marcas de centrales y desarrolló

una línea exclusiva de accesorios para
cercos eléctricos.

A través de la importación directa, in-
trodujo al país a la marca JFL, empresa
líder en el mercado brasileiro de segu-
ridad electrónica, con productos de alta
tecnología y calidad. Para complementar
la oferta, su catálogo ofrece la marca
Certrec, de origen y desarrollo nacional,
además de trabajar en la finalización
de su propio electrificador de cercos. 

La inversión de SEG International en
el rubro de protección perimetral se
enfoca en potenciar su marca y preparar
a los mejores profesionales, realizando
capacitaciones en la que además de
aprender y optimizar sus conocimientos,
el instalador tiene la oportunidad de
estar en contacto directo con otros
productos de las líneas trabajadas por
la empresa y realizar una evaluación
para probar su certificación en la ma-
teria, bajo los mejores estándares de
seguridad y demanda del mercado.

Estos son apenas algunos de los tra-
bajos realizados por SEG en los días
transcurridos desde el inicio de 2019.
Para el futuro, los proyectos de la em-
presa buscarán consolidar los diferentes
nichos de actuación de SEG en un
único conglomerado de soluciones,
donde el cliente tenga acceso a toda
la información del producto, capacita-
ción estratégica y garantía. 

Empresas

Nueva unidad de negocios SEG
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Digicon, especialista en control de accesos, desembarca en Argentina a través de su alianza con DRAMS
Technology. Hablamos con un directivo del fabricante, quien ofreció un panorama de la empresa y dio
detalles acerca de la novedosa tecnología dFlow aplicada a sus productos.

l Grupo Digicon está formado por
empresas que unen los conceptos

de reto tecnológico e innovación. Con
una estructura financiera sólida y ver-
ticalización industrial, Digicon y Perto,
las dos empresas del grupo, poseen
tecnología propia en las áreas de me-
cánica, electrónica y sistemas. Son pro-
ductos desarrollados para facilitarle la
vida al cliente, con soluciones que ga-
rantizan más seguridad y precisión a
los procesos.

Bajo la marca Digicon opera en los
segmentos de controladores de acceso
(molinetes y pasarela ópticas), contro-
ladores de tráfico, sistemas de control
de estacionamiento y sistemas elec-
trónicos de venta de pasajes para el
transporte urbano mientras que Perto,
la otra empresa integrante del grupo,

E

Entrevista a Cauê Dias, Soporte de Ventas Digicon para Latinoamérica

“dFlow cambia el paradigma en
control de accesos”

Protagonistas

está enfocada en soluciones para el
sector financiero y cadenas de retail
con soluciones para automatización,
software y servicios.

“Otra área de Digicon es la de com-
ponentes para el sector aeroespacial,
a través del diseño de piezas y ele-
mentos utilizados por las principales
compañías del mundo, como Boeing”;
añadió Cauê Dias, Soporte de Ventas
Digicon para Latinoamérica, quien
vistió Argentina para ofrecer una ca-
pacitación en DRAMS Technology, dis-
tribuidor de la marca en Argentina.

“Si bien estamos presentes en gran
parte de Latinoamérica, Digicon es una
marca nueva en Argentina, a la que
estamos empezando a dar a conocer
este año, mostrando todas las solucio-
nes que ofrece para las diferentes ne-

cesidades de control de accesos”; ex-
plicó Dias.

- ¿Qué segmentos del control de ac-
cesos abarca?

En lo que a Digicon se refiere, marca
que distribuirá DRMAS en Argentina,
sus productos abarcan desde soluciones
para gimnasios, por ejemplo, que son
aplicaciones económicas, donde se re-
quieren pocos equipos y de funciona-
miento más básico hasta fábricas, ofi-
cinas comerciales y complejos para los
que tenemos equipos especialmente
desarrollados. También tenemos una
solución para estadios, que ya fue pro-
bada con resultados muy satisfactorios
en Brasil. Hoy no vemos un límite
donde las soluciones que ofrecemos
puedan ser aplicadas.



www.dramstechnology.com.ar
mailto:ventas@dramstechnology.com.ar
www.dramstechnology.com.ar


< 74

Protagonistas

¿Qué tipo de tecnología ofrecen?
- Básicamente dividimos nuestras

líneas de productos en dos grandes
segmentos: el electromecánico y un
nuevo concepto en control de accesos
al que denominamos dFlow. En la línea
de productos electromecánica juega
un papel fundamental la robustez de
los productos. Por eso diseñamos un
producto que trabaja de manera con-
traria al del resto de las marcas: nuestro
mecanismo de giro está trabajando
“normalmente abierto”, por lo que no
hay consumo de energía ni desgaste
de piezas mecánicas. Recién cuando
alguna persona intenta pasar sin cre-
dencial válida o autenticación se pone
en funcionamiento el brazo del molli-
nete, activando el sistema que consume
energía.

- ¿Qué ventajas ofrece esta nueva tec-
nología?

- Como el dispositivo está “descan-
sando” el 95% del tiempo y solo blo-
queando en el 5% restante, el ahorro
en consumo es muy alto y el desgaste
de las piezas mecánicas muy bajo. Por
otra parte, Digicon ofrece la línea Go,
con un equipo muy novedoso y de
vanguardia como el dFlow, un equipo
que utiliza el mismo concepto de “nor-
malmente abierto” para las puertas, la
traba física que impide el paso. Se trata
de una pasarela óptica como las que
existen en el mercado, pero, en lugar
de estar con las puertas cerradas y
abrirlas cada vez que se autoriza el
paso, lo que conlleva un gran desgaste
mecánico y consumo de energía, fun-
ciona de manera contraria: solo se cierra
cuando se produce un intento de acceso
no autorizado.

- ¿En qué basa su funcionamiento?
- Este funcionamiento es posible gra-

cias a la tecnología de detección que
utiliza el sistema. A diferencia de otros,
no utiliza sensores infrarrojos, sino que
a través de una cámara con tecnología
que llamamos “finger on the fly”, se
genera una imagen 3D del carril, con
lo cual el nivel de detección de usuarios
y monitoreo del movimiento en esa
área es mucho más sofisticado que los
usados tradicionalmente. Esta tecnología
puede, asimismo, bloquear el paso a
quienes, sin autorización, intenten salir
o acceder a un lugar en sentido contrario. 

- ¿Cuánto hace que trabajan en este
sistema?

Digicon presentó esta tecnología en
2016, aunque el primer proyecto había
sido vendido en 2015, para el aeropuerto
de Río de Janeiro, donde tenemos más
de 20 carriles instalados desde entonces.

Este sistema estuvo operando de ma-
nera óptima durante los Juegos Olím-
picos en Brasil, cuando la terminal ae-
roportuaria tuvo picos de usuarios de
hasta 40 mil personas por día. Ya tene-
mos un parque de equipos instalados
en 10 países, totalizando 150 pasarelas
en funcionamiento

- ¿La integración de este nuevo con-
cepto ofrece alguna complejidad para
el instalador?

- Una cosa es integrar el sistema de
control de accesos compuesto por el
software, panel y las lectoras y otra
cuestión es la instalación física. Para la
integración hay dos caminos: uno por
contacto seco, tal como puede hacerse
con cualquier molinete o pasarela del
mercado y otro un poco más complejo,
por medio de una interfaz midware,
que se comunica el sistema cloud de
nuestros productos. Para ello hay in-
tegrar el software del cliente con el
midware, para que pueda comunicarse
con nuestro sistema. Es una integración
más sofisticada. En cuanto a la instala-
ción física, es totalmente similar a la
que debe realizarse para cualquier tipo
de molinete o pasarela del mercado
con una salvedad: la instalación de la
cámara, ya que el sensor debe instalarse
encima del carril por el cual accederá
la persona, una característica diferente
a lo estándar.

MODELO DE NEGOCIOS
“En Brasil somos nuestros propios

distribuidores, por lo que vendemos
directamente a cadenas de retail o dis-
tintos integradores y en algunos casos
muy puntuales, cuando se trata de
grandes volúmenes o proyectos hay
venta directa al cliente, como por ejem-
plo Petrobras”, explicó Cauê Dias acerca
del modelo de negocios de Digicon.

“Fuera de Brasil nunca vendemos al

cliente final, siempre trabajamos con
un integrador o distribuidor, depen-
diendo del mercado. Estamos conven-
cidos de que cada país es un mercado
diferente, con sus costumbres y meto-
dologías de negocio, por lo cual siempre
evaluamos cuál es la fórmula con la
que podría adecuarse nuestra empresa
a ese mercado para tener éxito”, amplió
el directivo de la empresa.

- ¿A qué se debe esta estrategia?
- Algunos países tienen fabricantes

locales de pasarelas y molinetes mien-
tras que otros deben adquirirlos fuera
de su mercado. En cada uno de ellos
hay que plantear diferentes estrategias.
También hay países en los que el uso
de estos dispositivos no está muy di-
fundido, por lo cual el trabajo también
es diferente. No creemos que una po-
lítica global sea aplicable y por eso en
cada mercado al que ingresamos plan-
teamos una estrategia diferente. Fuera
de nuestra planta en Brasil y en la India,
fundada hace dos años y que cuenta
con personal propio, en el resto de los
países el trabajo de venta y soporte
siempre se realiza a través de terceros.

- ¿Qué los motivó a buscar mercado
en Argentina?

Argentina es una potencia regional,
por lo que siempre es un mercado
atractivo. ¿Por qué recién este año co-
menzamos a trabajar aquí? Sencilla-
mente porque encontramos el socio
ideal para hacerlo. La alianza que for-
mamos con DRAMS es un proyecto a
largo plazo en el que Digicon ofrece
tecnología y el distribuidor su conoci-
miento del mercado y quien va a
brindar el servicio. Ya habíamos querido
ingresar al mercado argentino hace
unos años, a través de nuestro canal
de ventas de Estados Unidos, pero no
funcionó. 
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ada vez que somos contactados
por un cliente con el fin de realizar

una oferta para un sistema de seguridad,
debemos decidir si queremos nuestro
negocio sea diferente o caiga bajo la
misma oferta de commodities que pueda
plantear nuestra competencia.

Lo primero que debemos ofrecerle al
cliente, al ser contactados, es lo que
llamamos “venta consultiva”, que con-
siste reunirse con quien requiere la so-
lución y entender su problemática
(pain), qué es lo que lo está afectando.

No es lo mismo que realizar un rele-
vamiento, ya que en la venta consultiva
debemos poder entender qué actividad
realiza el cliente, qué es lo que está
afectando esa actividad y qué podemos
hacer, como profesionales, para solu-
cionar o reducir ese problema.

En este punto ya no solo ofreceremos
un sistema para su seguridad, sino que
debemos pensar en un sistema que le
permita también al cliente reducir sus
riesgos y costos operativos.

Cuando pensamos en un sistema de
control de acceso, muchos entienden
que el cliente solo quiere un método
para controlar el tránsito de personas.
Pero, ¿acaso no sabemos también que,
en la actualidad, estos sistemas ofrecen
muchísimas más capacidades de las
que utilizan la mayoría de los clientes?

Por ejemplo, concentrémonos en al-
gunas funcionalidades que podemos re-
alizar a través de un sistema de acceso:
• Visita: como bien sabemos, en cada

empresa el tránsito de visitas es un
problema. Se trata de personas ex-
ternas a la organización que ingresan

Matías Guasco
ISS Manager en G4S
matias.guasco@gmail.com

La diferencia entre una implementación exitosa y la satisfacción del cliente está atada al servicio que el
instalador o integrador ofrezca. Así, será más exitoso aquel que escuche y resuelva las necesidades del
usuario que aquel que se limita a una oferta de productos.

Conceptos de venta consultiva y las posibilidades tecnológicas

Cómo implementar un control de
accesos eficiente

In situ

y egresan a toda hora y solicitar su
identificación, poder saber si esa per-
sona se retiró o aún sigue en el edificio
y, lo más importante, tener un reporte
de quien ingresó y quien egresó de
las instalaciones, es todo un desafío
en el día a día.
En este caso, la oferta de un sistema

de visita integrado al control de accesos
brindaría al cliente información deta-
llada al momento que el mismo la re-
quiera. Lo más importante de todo es
que el hecho de poseer un sistema de
visitas eficiente, permite reducir puestos
de recepcionistas, ya que ahora los
mismos empleados pueden autorizar
mediante el sistema a su visitante in-
cluso días antes de que éste se presente
y hasta enviarle vía mail la invitación,
logrando así que se reduzca el tiempo
de espera en la recepción y que la per-
sona encargada de la recepción no
pierda tiempo tomando datos en papel
o completando una planilla de Excel .
• Integración con RRHH: el nacimiento

de una persona en una empresa co-

mienza por el departamento de Re-
cursos Humanos, aunque pasará algún
tiempo para que un empleado que
recién ingresa pase de estar en una
planilla a figurar en el sistema de con-
trol de acceso y poseer una tarjeta.
Seguramente, RRHH debe enviar un

mail autorizando a las personas de se-
guridad a crear al usuario o enviar una
planilla en papel. ¿Qué pasaría si pu-
diéramos integrar el sistema de RRHH
a nuestro sistema de acceso, con el fin
de que cada vez que a un usuario se le
dé el alta, éste también sea dado de
alta automáticamente en el sistema de
control de accesos? En este caso, además
de ahorrarle insumos al cliente, estaría-
mos ahorrándole costos operativos, re-
presentado por el tiempo de sus em-
pleados en hacer estas altas. Además,
se reduciría el costo o el riesgo de
pérdidas por bajas tardías, es decir em-
pleados que renunciaron o fueron des-
pedidos, pero no se les dio de baja.

Esto supone un enorme riesgo en la
operación del cliente, el cual se elimina

C
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In situ

en un 100% debido a que cuando
RRHH le da de baja en su sistema, nues-
tro sistema de acceso automáticamente
le revoca el ingreso. 
• Alarmas: tener la posibilidad de integrar

alarmas y eventos a nuestro sistema
de control de acceso supone para el
cliente un enorme ahorro en su ope-
ración y eleva su seguridad. La mayoría
de las veces que en un centro de con-
trol se le pregunta al personal qué
debe hacer ante una alarma o una
emergencia, quienes lo integran no
están del todo seguros.
¿Qué pasaría si pudiéramos decirle al

sistema qué acción tomar ante deter-
minada alarma? Por ejemplo, ante una
alarma de incendio desbloquear todas
las puertas o ante una alarma de robo
en una determinada área, bloquear las
puertas, entre otras opciones.

En todos los casos mencionados no
se está hablando de tecnologías que
en la actualidad no existan, sean difíciles
de conseguir o tengan un costo eco-
nómico extremadamente alto. Todo lo
mencionado en los puntos anteriores
son tecnologías que, actualmente son
soportadas por la mayoría de los siste-
mas de control de accesos, tanto autó-
nomos como centralizados.

Como siempre menciono, los clientes
en la actualidad ya no desean comprar
equipamiento. De ser así, ingresarían a
internet y lo harían online. Los clientes
buscan socios estratégicos con quienes
puedan realizar un plan a corto y largo
plazo, alguien que los asesore en qué
sistema es el más beneficioso para su
empresa y cuál los va a ayudar de ma-
nera más eficiente para resolver sus
problemáticas y ahorrar costos.

¿A qué me refiero con esto?: hoy los

clientes quieren invertir en servicio, ha-
ciendo caso al asesoramiento de su socio
estratégico en sistemas de seguridad.

SISTEMAS DE
CONTROL DE ACCESOS
¿Qué sistemas de controles de acceso

encontramos hoy en el mercado? Ac-
tualmente podemos encontrar dos tipos: 
• Autónomos: son aquellos que ya po-

seen el controlador integrado a la
misma lectora. Son más económicos,
ya que su software permite realizar
las funciones de control de acceso
en forma gratuita y solo requieren
de licencia si queremos realizar fun-
ciones específicas o integraciones.

• Centralizados: en este caso, refieren
a aquellos que se interconectan a
través de placas distribuidas a lo largo
de la instalación. Son más caros en
cuanto a instalación y requieren de
un software pago, abonándose una
licencia por lectora instalada, pero al
mismo tiempo son los más indicados
para instalaciones grandes e integra-

ciones a gran escala debido a sus
múltiples opciones y funciones.

¿QUÉ SISTEMA LE VOY A OFRECER 
AL CLIENTE?
Sencillamente, el que resulte el más

apropiado luego de realizada la venta
consultiva, con lo cual ya debemos sa-
ber qué cantidad de lectoras es nece-
sario instalar, si se necesitan integra-
ciones, si el cliente va a necesitar crecer
en cantidad de lectoras a futuro, si
tiene pensado agregar un sistema de
parking y si posee otras locaciones
que luego querrá unificar bajo el mismo
sistema y controlar todo de un mismo
sitio, entre otras variables.

Todas las anteriores preguntas se con-
testan conociendo al cliente, cono-
ciendo sus problemáticas y conociendo
sus expectativas.

En notas posteriores, hablaremos téc-
nicamente de los distintos sistemas
de control de acceso, cómo instalarlos
y mantenerlos, tanto de manera pre-
ventiva como correctiva. 
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sí como la inteligencia artificial
(IA) evoluciona en el universo del

Internet de las Cosas (IdC) y las apps se
extienden, actualmente el mayor desafío
planteado es el reconocimiento del
usuario para ejecutar sus preferencias,
como si de un fiel y atento mayordomo
y guardaespaldas se tratara.

Esta adicción que las sociedades ac-
tuales están sufriendo, la móvil-depen-
dencia, es cada vez más profunda y se
arraiga rápidamente creando falsas ex-
pectativas, las que pueden resultar
muy peligrosas. La creencia de que un
dispositivo móvil (ya sea un smartphone,
reloj o tablet) puede brindarnos “se-

guridad” es grave si se confía ciega-
mente en ello.

Es importante tener el dispositivo
móvil permanentemente bloqueado,
protegido y encriptado, porque de per-
derlo o ser robado, los delincuentes
podrían tener amplia ventaja y, además,
el usuario mismo queda “desvalido” sin
su acceso durante ese período.

Actualmente podemos acceder con
el dispositivo móvil a las videocámaras,
abrir puertas, desactivar alarmas, abrir
la cochera, encender el auto, activar la
domótica y operar en un home banking,
además de los recientes DNI digital,
registro de conducir, seguro automotor,
billetera virtual, archivos y documentos
personales con información sensible
e importante.

Por si fuera poco, el móvil tiene al-
macenados los datos de contacto de
familiares, amigos y clientes.

Confiar y depender demasiado del

dispositivo móvil puede ser un pro-
blema de seguridad personal impor-
tante, ya que es el método predilecto
de la mayoría de las personas para
interactuar con la IdC e incluso se utiliza
como botón antipánico, para pedir
ayuda y ser geolocalizado a través de
su GPS, pero es demasiado frágil, debe
ser recargado constantemente y es
uno de los objetivos preferidos por la-
drones y asaltantes, junto con el dinero
y las joyas.

CONCEPTO DE SEGURIDAD
La idea de que estos dispositivos mó-

viles puedan proveernos “seguridad”
es irreal, ya que la seguridad física debe
protegerse con elementos físicos que
impidan o compliquen mucho el asalto,
robo o secuestro y no con vigilancia
virtual, haciendo solamente llamadas
y avisos ruidosos, ya que sería como
protegerse de un león hambriento gol-
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Claudio Javaloyas
SEdeAP Argentina
sedeap@yahoo.com.ar

Los riesgos de la móvil-dependencia actual

Consultoría técnica

La (in)seguridad en la palma de
la mano

Centralizar funciones e información en un dispositivo móvil puede ser de gran comodidad, aunque
no siempre esto se traduce en seguridad. Robo del dispositivo y sus datos almacenados son un riesgo
permanente para el usuario, riesgo muchas veces desconocido o no valorado.
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peando una olla para espantarlo.
El dispositivo móvil es útil, sin embargo,

como complemento de una seguridad
integral, para conseguir alguna ayuda
adicional como de la policía o bomberos,
y para el confort diario.

Debe uno mantener siempre una copia
global de su dispositivo móvil en un
formato seguro: sus datos, contactos,
apps, fotos y videos deben estar dispo-
nibles por si se pierde, lo roban o se
arruina y debemos adquirir otro nuevo,
preparándolo para nuestro uso. Asimis-
mo, debemos asegurarnos que el anterior
dispositivo móvil no pueda ser usado
en nuestra contra con autobloqueo,
contraseñas y swipes complejos, además
de la posibilidad del borrado y anulación
remota si es robado.

EL CAMINO DE LA IDC
Sin dudas Internet de las Cosas seguirá

evolucionando muy unida a la inteli-
gencia artificial, logrando potenciarse
al permitir mayor interacción con el
usuario, de manera más natural e in-
tuitiva con la interface de voz, que
parece ser la más aceptada y actual-
mente de mayor desarrollo.

Las comisiones de seguridad de Europa
y Norteamérica están proponiendo un
estándar para que los fabricantes de
dispositivos móviles e IdC provean de
mayor eficiencia y seguridad en los
datos y comunicaciones máquina a
máquina (machine to machine o m2m,
según su denominación en inglés) y
protección adicional para los datos y
configuraciones de los usuarios, para
que no sean pirateados ni copiados
por otros dispositivos ni puedan co-
nectarse simultáneamente, evitando

“clones y gemelos” que puedan vulnerar
la seguridad de la vida digital de los
usuarios.

Hace unos meses, una marca líder de
vehículos se vio comprometida en su
app de comandos para control de sus
productos, ya que la tecnología de
proximidad utilizada podía ser canali-
zada en tiempo real por un dispositivo
móvil próximo al usuario víctima y en-
viarla a otro móvil próximo al vehículo,
que actuaba como si estuviera en pre-
sencia del real dueño.

Esta operatoria permitía al grupo de
ladrones abrir y arrancar el auto, sustraer
partes o introducirse alguien dentro y
secuestrar al usuario a su regreso. Ade-
más, podía copiar los demás códigos
de seguridad, de la cochera y otros ac-
cesos automatizados o domotizados
con lo que los ladrones luego podían
robar en los domicilios de las víctimas,
ingresando por las rejas y portones sin
problemas.

También con este método accedían
al GPS del vehículo y del dispositivo
móvil, obteniendo recorridos y geopo-
sicionamientos anteriores y posteriores
al clonado, ya que el GPS podía ser in-

terrogado con la app de VTrack y seguirlo
o esperarlo en una emboscada.

Algo similar sucedió con los Smart
TV  de una marca líder, en los cuales
los delincuentes podían conectarse a
su red WiFi, habilitar la cámara de vi-
deochat, y ver todo su historial de
videos y películas en las redes así como
la agenda, los recordatorios y hasta re-
visar algunas redes sociales de la víctima.
De este modo luego podían intentar
chantajes y aprietes a cambio de no
divulgar los videos y datos obtenidos.

Tener la TV, la heladera y el auto co-
nectado online no siempre es una bue-
na idea. Mucho menos si no se tienen
en claro sus peligros y beneficios. Más
si además llevamos en el bolsillo o en
la palma de la mano la llave y control
remoto de todo y puede ser tomado
por ladrones, no sólo por su valor como
reventa sino por el mundo digital de
información y datos personales allí acu-
mulados. 

Más información de los módulos y sus es-
pecificaciones en:
www.sedeap.com.ar
Derechos Reservados - Prop. Intelectual 2015©
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n seguridad electrónica muchas
personas ven la “electrónica” pero

pocas la “seguridad”. No vendemos ni
alarmas ni cámaras ni monitoreo ni vi-
gilancia, sino SEGURIDAD. Pero, ¿qué
es la seguridad?

Para entender lo referente a las razones
del éxito para la prestación de servicios
de “seguridad”, se puede dividir para
su consideración y análisis a la seguridad
como la suma de dos aspectos perfec-
tamente diferenciados.

De acuerdo a las características de las
necesidades y a los destinatarios del
servicio, aplicará una más que la otra y,
en distintos extremos, se ubican la se-
guridad cuantitativa y la emocional:

SEGURIDAD CUANTITATIVA
Es la que se tiene y se puede medir.

La controla el lado izquierdo del cerebro,
el lado racional, calculador y organizativo
y está definida en los distintos métodos
clásicos utilizados para medir el riesgo.

El ejemplo clásico de análisis de riesgo
cuantitativo es el método de Mosler,
cuyo aspecto más relevante es que se
pueden definir magnitudes y unidades.

Existen valores tangibles como el mon-
to de la pérdida, la probabilidad de
ocurrencia de un evento y la magnitud
del impacto.

Esta seguridad aplica cuando lo que
está en juego se puede expresar en ki-
logramos, metros, segundos, vatios,
porcentajes, oro, dinero y o cualquier
tipo de activo (todos medibles) y aplica
fundamentalmente en las teorías ex-
presadas en el POA (Manual de pro-
tección de activos de ASIS).

El componente más valorado para
determinar el éxito de los proyectos es
el ROI (retorno de la inversión), que
considera a los recursos destinados a

Ing. Modesto Miguez CPP
modesto@monitoreo.com

Entre la seguridad “que se mide” y la “que se siente” hay una sustancial diferencia. Mientras que la
primera es palpable a través de los equipos y sistemas, la segunda depende de la confianza en el asesor.
¿Cómo se logra transmitir esa confianza en el cliente?

Diferencias entre la seguridad cuantitativa y seguridad emocional

¿Cómo se percibe la seguridad?
Opinión

la seguridad como una inversión y no
como un gasto.

Se mide cuanto se invierte para lograr
tener “seguridad” y cuanto se ahorra
en pérdidas al bajar el riesgo como
probabilidad de ocurrencia de los dis-
tintos factores causantes de los eventos
de pérdida.

La relación entre el ahorro en pérdidas
y la inversión para lograr reducir el riesgo
es lo que define al ROI y ésta será pro-
porcional al éxito del proyecto.

Definimos como éxito realizar la in-
versión, obtener los resultados previstos
en el desarrollo de un plan de seguridad
sostenido en el tiempo en el que se
aplicaron procedimientos preestable-
cidos como el mantenimiento periódico
con los ajustes y actualizaciones que
las nuevas necesidades que la seguridad
demanden.

Como ejemplo podemos citar la ins-
talación de un sistema de protección
contra incendios.

Los ejemplos donde predomina la
seguridad cuantitativa ocurren cuando,
para una empresa, quien decide si el
sistema se hace o no es el gerente de
finanzas, a quien solo le interesan los
números, buscará comprobar que,
aceptando la propuesta, los números
cerrarán mejor que no haciéndolo.

Las claves son la documentación, las
especificaciones, los aportes de infor-
mación demostrable, las normativas,
los procedimientos y la trazabilidad que
demuestre la veracidad de los datos.

SEGURIDAD EMOCIONAL
Es la que se siente, no se puede medir

y está controlada por el hemisferio de-
recho del cerebro, donde predominan,
la pasión y lo creativo.

Aquí los métodos y técnicas aplicadas
para la seguridad cuantitativa solo
sirven para reforzar imagen.

La palabra clave que define el nivel
de sensación de seguridad es confianza.
Por lo tanto, todo lo que refuerza la
confianza suma y lo que no, resta.

La sensación de seguridad no se pue-

de medir, no aplican los efectos de suma
cero y los factores negativos restan más
de lo que suman los positivos.

A modo de ejemplo se puede decir
que una mentira no queda compensada
diciendo una verdad.

Los documentos de acuerdo a normas
y los procedimientos solo refuerzan la
sensación, pero los contratos tácitos co-
mo “la palabra” resultan más valiosos.

Una actitud profesional responsable,
sumada al esfuerzo y la dedicación
para hacer sistemas eficientes, es lo
que más aporta a una relación de largo
plazo, para ser dignos merecedores de
la confianza depositada.

Lo anterior refuerza la idea de que el
"activo" más valioso es la confianza
sostenida a lo largo del tiempo y aplica
especialmente cuando lo que se pro-
tegen son personas.

“La tranquilidad de los seres queridos”,
es un valor imposible de medir con las
metodologías cuantitativas para análisis
de riesgo.

Las claves de éxito son todos los fac-
tores que refuerzan la confianza, aunque
no la propia de la amistad o el paren-
tesco, sino a la que se define como la
esperanza firme que una persona tiene
en que algo funcione de una determi-
nada forma o en que actúe como ésta
espera.

CONFIANZA
Para lograr la confianza del cliente

será fundamental:
• La inmediatez en la respuesta (aunque

solo sea un llamado o señal que acuse
recibo de un mensaje).

• El respeto: escuchar al cliente, esfor-
zarse por entender lo que necesita.

•Cumplir con las promesas: puntualidad
y responsabilidad.

• La imagen: desde la presencia a la
calificación en redes sociales.

• La recomendación (preferiblemente
desinteresada).

• La buena fama: posicionamiento, re-
conocimiento y prestigio.

• La pertenencia a una marca. 

E



www.tautecnologia.com
mailto:info@tautecnologia.com
www.tautecnologia.com


www.bykom.com.ar
mailtoinfo@bykom.com.ar


www.calamp.com
www.calamp.com
mailto:info@interwavegroup.com


94

Tienda de seguridad

Sistemas de detección temprana de incendios Kidde FX
Kidde Fire Systems, uno de los referentes

mundiales en protección contra incen-
dios, presenta sus nuevas líneas de sis-
temas para detección inteligente de in-
cendios: la línea FX-64 para pequeñas
instalaciones, de hasta 64 puntos, y FX-
1000 para instalaciones medianas.

Con detección inteligente, direcciona-
miento rotativo, mapeo automático de
dispositivos, conectividad ethernet op-
cional y una línea completa de configu-
ración fácil, tarjetas y módulos opcionales,
estos sistemas ofrecen una versatilidad
que beneficia a los propietarios de edi-
ficios e instaladores por igual.

Los sistemas de detección de incendio
de la serie FX, en sus dos versiones, ofre-
cen procesamiento inteligente avanzado
y configuración sencilla.

KIDDE FX-1000
• Puede expandirse hasta 4 lazos (op-

cionales).
• 1 lazo para 125 detectores direccionables

(de humo, térmico o dual) y 125 mó-
dulos direccionables (estaciones ma-
nuales, módulo monitor sencillo, doble,
de relevo o aislador).

• Un lazo sencillo adicional FX-SLC1, que
añade un segundo lazo al panel y per-

mite agregar otros 125 detectores y
125 módulos.

• Lazo doble adicional FX-SLC2, que
añade dos lazos al panel y permite
agregar 250 detectores y 250 módulos
y cuatro lazos clase B para NAC´S.

• Detección de falla a tierra por módulo.
• Puede usar el cableado existente para

la mayoría de las aplicaciones de rea-
condicionamiento.

• El comando de alarma activada ma-
nualmente activa la alarma.

KIDDE FX-64
• Lazo de hasta 64 dispositivos direccio-

nables
• Dos lazos clase B para NAC´S
• Corriente total 3.75A, 2.5A máx. por

circuito NAC a 120/230 VAC 60HZ

CARACTERÍSTICAS COMUNES
• Paneles certificados UL.
• Soportan cableado clase A y clase B.
• Direccionamiento rotativo, fácil de con-

figurar.
• Puertos Ethernet y Serial para progra-

mación del sistema y obtención de re-
portes (opcionales).

• Hasta 8 anunciadores remotos.
• Sensibilidad de periféricos ajustable. 

ELCA SEGURIDAD
ELECTRÓNICA
www.elcasrl.com.ar

XVR Cygnus
Los XVR Cygnus ofrecen gran versati-

lidad ya que funcionan íntegramente
como grabadores HD-CVI, AHD, IP y
analógicos sin restricción de canales. 

Cygnus XVR otorga una alta capacidad
de integración en el mercado, de manera
tal de poder añadir las prestaciones
más avanzadas de CCTV a un sistema
de vigilancia existente, pudiendo in-
corporar cámaras analógicas, AHD, HD-
CVI o IP con soporte multimarca y sis-
tema Plug&Play, lo cual le otorga valor
agregado a los sistemas e instalaciones
preexistentes.

Algunas de sus características son las
siguientes:
• Tecnología AHD: hasta ahora los equi-

pos tríbridos no eran compatibles con
otros estándares del mercado. Los
XVRs son compatibles con AHD y HD-
CVI, los analógicos en HD más popu-
lares del mercado. Esto permite mayor
flexibilidad y adaptabilidad para poder
integrarse con instalaciones preexis-
tentes.

• De DVR a NVR en un clic: esta familia
de productos permite seleccionar li-

bremente si los canales de grabación
serán analógicos (PAL, HD-CVI, AHD) o
IP. De esta manera se pueden ir reem-
plazando o migrando de tecnología
las cámaras existentes; solo con hacer
un clic en el XVR se puede elegir el
tipo de cámara a utilizar.

• Más resolución: soportan grabaciones
de hasta 5 megapíxeles en todos los
canales IP.

• Mayor capacidad de almacenamiento:
con los grabadores Cygnus se puede
aprovechar la alta resolución sin limi-
tarse por el espacio de almacenamien-
to, ya que soportan H.264+, una mejora
del estándar de compresión H.264. 

• Las nuevas líneas de XVR incorporan  el
estándar H.265, y discos de hasta 8 Tb. 

• Soporta ONVIF Versión 2.4.1 para com-
patibilidad IP.

• Posicionamiento 3D inteligente para
domos PTZ Dahua

• Soporta cámaras IP multimarca: Dahua,
Arecont Vision, AXIS, Bosch, Brickcom,
Canon, Dynacolor, Honeywell, Pana-
sonic, Pelco, Samsung, Sony y Vivotek,
entre otras. 

DEXA SEGURIDAD
+54 11 4756-0709
www.dexa.com.ar
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Garnet Technology inicia el 2019 sumando oportunidades para aquellos instaladores independientes
y empresas dispuestas a comprender los nuevos hábitos de consumo de los clientes y aprovechar al
máximo los beneficios que ofrece el universo de productos de la compañía

n nuevo ciclo que se inicia, en un
año de muchas promesas y cam-

bios para todos, significa más desafíos.
Durante las primeras semanas del año,
en general, las empresas comienzan a
plantear y debatir los objetivos que la
llevará a posicionarse estratégicamente. 

En Garnet Technology imaginamos la
cabeza de muchos revolucionada y des-
bordada de consejos sobre cómo dar
vuelta la página y avanzar en un año
complejo. Desde la compañía armamos
una lista que contiene algunos consejos
de cómo llevar adelante ideas comerciales
aplicadas a los productos Garnet y si la
decisión es aplicarlas a sus planes, podrá
comenzar a generar impacto en su au-
diencia en el momento correcto.

UN PLAN DE ACCIÓN PARA CADA 
PÚBLICO
Este tema es de suma relevancia. Al-

gunas preguntas básicas que podremos
plantearnos para desarrollar este punto
serán: ¿todos mis clientes son iguales o
tienen las mismas características?, ¿po-
seen las mismas necesidades?

Generalmente, tendemos a movernos
con una única estrategia para diferentes
públicos y aquí es donde cometemos
errores. Una buena acción podría ser mo-
vernos desde el marketing genérico que
no tenga en cuenta distintos segmentos
hacia un marketing que sí los tenga. 

Actualmente hay empresas que hablan
de la micro segmentación o la persona-
lización a escala, lo que implicará más
trabajo de análisis con mayor efectividad.
La única manera de llevar adelante esta
acción es con la gestión de datos.

GARNET TECHNOLOGY

Las herramientas digitales existentes
nos permiten realizar estas operaciones
para luego diseñar mensajes a medida
y poder, así, personalizar cada anuncio
en función de las necesidades y el con-
texto que atraviesa cada audiencia.

Si miramos el portafolio de productos
Garnet, obtendremos varios públicos,
incluso el mismo producto podría estar
comunicado para diferentes categorías
de clientes.

Aquí proponemos utilizar la imagina-
ción para encontrar parámetros de seg-
mentación que nos permitan dividir
nuestro universo de clientes en varios
segmentos y así diseñar estrategias que
funcionen de manera más efectiva.

ESTRATEGIA DE MARKETING
TRADICIONAL VS. DIGITAL
Creemos que este uno de los grandes

dilemas para muchas empresas en estos
últimos cinco años. En ese período, los
medios digitales comenzaron tomando
relevancia con la conectividad masiva, lo
que llevó masificación de las redes sociales
y las tiendas de ventas on-line. Tenemos,
entonces, una forma diferente de enfocar
nuestras acciones de marketing.

Nos encontramos en un periodo de
aprendizaje constante, porque este cam-

bio evoluciona de manera vertiginosa.
Muchas veces nos encontramos con
clientes que plantean las dudas sobre
cómo seguir adelante con su estrategia
de marketing basada en lo digital y es
muy importante, en esta etapa, aceptar
la ayuda profesional de empresas que
nos acompañen en el proceso de con-
sultoría y aprender cómo llegar a los
clientes en este nuevo mundo.

Actualmente, se hace presente la pro-
ducción de contenidos de calidad como
elemento central como un componente
del negocio.

¿Marketing tradicional o digital?: ni
uno ni otro. La combinación de ambos
es importante pero siempre apoyado
por expertos en el tema. La coexistencia
entre ambos mundos es importante
pero siempre con una estrategia que
permita complementaros. 

CAPACITACIÓN POR SOBRE TODAS
LAS COSAS
Para vender hay que saber lo que real-

mente ofrecemos. Las alarmas ofrecen
un sinfín de combinaciones que, me-
diante la programación y la conexión
de distintos periféricos, brindan solu-
ciones a cada necesidad.

Cuanto más conozcamos el producto,

Cuatro consejos sobre comercialización de productos y servicios

Marketing

Cómo generar cambios en los
procesos de ventas

U
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Marketing

más y mejores chances tendremos de
responder en el momento preciso frente
a una necesidad que nos plantean. 

En ese sentido, Garnet ofrece una
nueva forma de aprender mediante la
capacitación en línea: Garnet Academy,
un centro de producción digital montado
sobre video que genera material de ca-
pacitación de manera constante. Asimismo,
el equipo de técnicos e ingenieros, sumado
a toda la información en línea que se
produce contantemente, es una fuente
inagotable de aprendizaje.

No debemos dudar en invertir en ca-
pacitación. En el mundo en el que vivi-
mos la tecnología tiene recambios muy
vertiginosos que nos obliga a destinar
parte del tiempo laboral en aprender y
superarnos cada día. ¡Los mejores puestos
son para los más capacitados!

SER CREATIVO O MORIR EN
EL INTENTO
Para cerrar, destacamos una de las vir-

tudes más importante que tiene el ser
humano: la creatividad, esa magia que
en cuestiones de segundos se convierte
en situaciones que nos pueden llegar a
sorprender a nosotros mismos.

Somos creativos en todos los aspectos
de la vida, solo que cuando se trata de
negocios la creatividad toma cierta res-
ponsabilidad y las ideas adquieren un
nivel de seriedad mucho mayor. 

Los consumidores están cambiando
más rápido que los procesos de nuestras
empresas, por lo tanto, la creatividad
debe ser parte de la cultura y debemos
impartirla a todos de nuestros pares. 

Escuchar, adaptar ideas, debatir en
equipo, no temer al ridículo y estar

atento a situaciones son algunos de
los consejos que podemos tomar para
desarrollar ideas que nos diferencien
de la competencia. 

CONCLUSIONES
En Garnet Technology creemos que

es importante tomar estas líneas como
algo más dentro de un mundo lleno de
posibilidades y entender que nosotros
somos los responsables de mover las
piezas para construir lo que queremos
lograr. Esa premisa debe ser parte del
trabajo diario.

Animarse a buscar asesoramiento es
una excelente idea para desarrollar el
mercado de manera más profunda a
través de las ventajas competitivas que
presentan los productos que las em-
presas comercializan. 
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