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Dexa amplió sus instalaciones, se expandió con dos nuevas sedes y se prepara para los desafíos que le
depara el mercado. Servicio personalizado, primeras marcas, productos en stock y una exclusiva plataforma
de cotización son algunas de las ventajas distintivas de la empresa.

exa Seguridad Electrónica S.R.L.
distribuye, desde 2011, algunas

de las marcas más reconocidas del mer-
cado en el segmento de la seguridad
electrónica, ofreciendo a sus clientes
soporte de posventa personalizado, un
exclusivo canal de compra online y
además, un amplio calendario de ca-
pacitaciones y certificaciones.

La empresa ofrece también una variada
gama de productos enmarcados en los
rubros de intrusión, videovigilancia, con-
trol de accesos, incendio, conectividad,
cables y accesorios. Entre sus principales
marcas, Dexa representa Garnet By
Alonso, Hikvision, DSC, Dahua, Optex,
Alean, Paradox, ZKTeco, Siera, Takex y
Ubiquiti, entre otras, todas identificadas
como referentes en sus rubros.

Dexa es dirigida por Gustavo Favaro
y Daniel Valenti, profesionales con una
trayectoria de más de 25 años de trabajo
con muchas de las empresas más pres-
tigiosas del sector. Además de su casa
central de Munro, cuyas instalaciones
fueron recientemente ampliadas, cuenta
con dos sucursales: una ubicada en la
provincia de Tucumán y otra en la
ciudad de La Plata, capital de la provincia
de Buenos Aires. “El crecimiento logrado
en los últimos años y una posición con-
solidada como empresa en el mercado
de la seguridad fueron sin dudas los
pilares fundamentales para lograr los
resultados que hoy estamos viendo”,
expresó Daniel Valenti acerca del pre-
sente de Dexa. 

Gustavo Favaro, por su parte, detalló
que ese crecimiento “se ve reflejado
también en las dos sucursales de la em-
presa, así como en la ampliación de la
casa central”, que hoy ocupa dos plantas
y supera los 700 m2 de superficie. En
referencia a los dos nuevos puntos de
distribución, Favaro destacó que “man-
tienen las mismas políticas de comer-
cialización que la central, ofreciendo a
sus clientes el mismo soporte y atención
personalizada, además de la permanente
disposición de productos”.

D

Más comodidad con la atención de siempre

LA CASA CENTRAL
Ubicada en Munro, la sede principal

de Dexa cuenta con un edificio de dos
plantas en los que se distribuyen las
distintas instalaciones, tanto del área
comercial como técnica. En la planta
baja se encuentra el acceso tanto al
sector comercial como al de logística:
se trata de un playón de carga y des-
carga, que facilita el ingreso y la entrega
de mercadería, y un amplio depósito.
En ese mismo nivel también se en-
cuentra el sector comercial, que cuenta

con cinco ejecutivos de ventas, el sector
de caja, la administración y un show-
room.

En el primer piso se encuentran ubi-
cadas las oficinas gerenciales, el sector
técnico, la sala de capacitación, que
también cuenta con un showroom, y
una sala de reuniones. Esta planta alberga
también el área de servidores, dotada
de la última tecnología y preparado
para ofrecer soporte a nuevas tecnologías
de conectividad y comunicación en la
empresa, como la telefonía IP.

Nota de tapa
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“La ubicación de la empresa, a metros
de la Panamericana, es un factor im-
portante para nuestro desarrollo, ya
que la proximidad a uno de los corre-
dores viales más importantes de la
provincia contribuye a la comodidad
de nuestros clientes a la hora de venir
a realizar una compra o presenciar una
capacitación”, expresó Daniel Valenti
acerca de la elección de la sede de la
empresa, que continúa optimizando y
mejorando sus espacios.

SUCURSALES
Una de las principales ventajas y for-

talezas de Dexa es su despliegue co-
mercial, a través del cual busca llegar
más lejos y cubrir un territorio cada
vez más amplio para satisfacer las ne-
cesidades de sus clientes y abrir, además,
nuevos mercados. “Como empresa cre-
cimos a un ritmo sostenido, lo cual nos
llevó a adecuarnos a una nueva realidad
y a optimizar nuestros recursos para
poder brindar a nuestros clientes el ser-
vicio que consideramos que merecen.
Esto hace que nos enfoquemos en los
desafíos de este año con la mejora es-
tructural de nuestra sede central y la
consolidación de nuestras sucursales,
donde se mantiene la tendencia de cre-
cimiento”, explicó Gustavo Favaro.

La primera sucursal de Dexa está fun-
cionando desde 2015 en San Miguel
de Tucumán, corazón del noroeste ar-
gentino y protagonista del crecimiento
de la actividad en esa región del país.
“Siguiendo la misma línea de trabajo
que la Casa Central, en Dexa Tucumán
buscamos la evolución de las soluciones
para generar más oportunidades de
negocios para nuestros clientes”, expresó
César Moreno, Gerente de la sucursal.
“Este es el compromiso que asumimos
desde la apertura y comprobamos que
es el esquema que potencia el creci-
miento tanto de nuestra empresa como
de nuestros clientes”, amplió el directivo
tucumano.

Desde 2017 funciona Dexa La Plata,
sucursal que “refleja la misma línea de
trabajo que la casa central: proveerle al
instalador todo lo que necesita para
concretar sus proyectos”, explicó su Ge-
rente, Fernando Iglesia. 

“La ciudad de La Plata es un mercado
que aún tiene mucho potencial y eso
nos da la posibilidad de crecer de manera
sostenida. Hoy, casi dos años después
de la apertura, tenemos una posición
sólida, contamos con el reconocimiento
del mercado local y, gracias al constante
apoyo de la central, podemos ofrecer al
instalador una respuesta rápida y per-
sonalizada”, describió el directivo de la
sucursal platense.

“La intención es seguir sumando pro-
ductos y servicios. Mantenemos un
stock importante de las principales
marcas y tenemos la capacidad de res-
ponder de manera efectiva ante los
pedidos. Apuntamos también a la pro-
fesionalización del instalador, por lo
que organizamos conjuntamente con
Dexa central y las marcas distintas char-
las y capacitaciones, como la que esta-
remos brindando junto a Garnet Tech-
nology en julio en nuestra propia sala
de capacitación”, concluyó el directivo.

PLATAFORMA DE COTIZACIÓN
Dexa cuenta con un sistema de pre-

supuestos y cotización online mediante
el cual todos los clientes suscritos pueden
tener acceso directo a una lista de precios
actualizada. Además, esta plataforma
ofrece información descriptiva y detallada
para el profesional, así como hojas téc-
nicas y flyers de todos los productos.

El primer paso es acceder al sitio
www.dexa.net.ar, en el cual el usuario
deberá registrarse completando una
serie de datos. Una vez registrado y
verificados los datos, podrá ingresar al

sitio eligiendo y marcando los productos
que le interesen, los cuales están dis-
criminados por rubros, subrubros y
marcas. Cada uno de esos productos
tiene su precio y la información sobre
su disponibilidad. También, para el
cálculo final de la cotización, puede
verse el tipo de cambio vigente al mo-
mento de la solicitud.

Una vez obtenida la cotización, el
cliente podrá enviar a un vendedor la
solicitud de compra. “Esta web fue el
fruto de muchos meses de trabajo.
Luego de su presentación, a fines de
2017, continuamos perfeccionándola
y agregándole herramientas que faci-
litan las compras de nuestros clientes”,
explicó Gustavo Favaro.

Daniel Valenti, por su parte, expresó
que, en la actualidad, Dexa está “in-
gresando a una nueva etapa relacionada
con los servicios que ofrecemos. Esta
plataforma, sumada a los puntos de
ventas, nos permite ofrecer a nuestros
clientes el acompañamiento en pro-
yectos más grandes e integrales, abar-
cando así los negocios verticales que
demanda al sector”.
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CERTIFICACIONES
Y CAPACITACIONES
En el mundo de la seguridad electró-

nica es necesario contar con personal
altamente capacitado, dispuesto a dar
respuesta a las exigencias, problemas
y retos que proponen los usuarios fi-
nales, cada vez más informados acerca
de las posibilidades que ofrece la tec-
nología. “En Dexa tenemos muy en
claro que el usuario final es exigente y
que nosotros debemos estas a la altura
de esa exigencia”, afirmó Valenti.

“Es por eso que el ciclo de capacita-
ciones y certificaciones ocupa un lugar
cada vez más importante en nuestro
calendario”, agregó el directivo.

Estas capacitaciones y certificaciones,
tanto técnicas como comerciales, están
a cargo del personal de la empresa,
aunque se pautan fechas conjuntas con
ejecutivos de las marcas a las que re-
presentan. “La organización de charlas
y certificaciones junto a nuestros pro-
veedores son cada vez más frecuentes,
ya que, a través de las mismas, ofrecemos
al instalador aumentar sus conocimientos
y actualizarse en cuanto a equipos, apli-
caciones y metodologías para asumir
nuevos proyecto”, amplió Favaro.

ATENCIÓN AL CLIENTE
Dexa Seguridad Electrónica se destaca

por su diaria atención al cliente, un
importante valor agregado que le per-
mite al profesional diseñar y completar
sus proyectos, y le brinda un apoyo
excepcional a la hora de seleccionar
los productos que necesita. Es preci-
samente esa atención la que hace que
la empresa reciba el reconocimiento
de los profesionales.

Esa atención se amplía con un equipo
de logística propio, conformado por

tres vehículos que realizan repartos en
diferentes zonas de la Ciudad Autónoma
y Gran Buenos Aires. con días asignados
a cada localidad.

“Contamos con entrega de mercadería
todos los días, así como despacho a
nuestros clientes del interior. Esto forma
parte de la cadena de valor que ofre-
cemos desde Dexa para apoyar a nues-
tros clientes y que ellos puedan cumplir
en tiempo y forma con el proyecto
que están llevando adelante”, señalan
desde el departamento comercial de
la empresa.

SOPORTE TÉCNICO
Y ASESORAMIENTO
Es fundamental para Dexa que todos

sus clientes, desde aquel que viene a
proveerse de algún dispositivo hasta
quien requiere de una solución com-
pleta, se sientan respaldados y moti-
vados por el departamento técnico
para afrontar un nuevo reto, ya sea
que se trate de una simple consulta
de un instalador experimentado o un
pedido complejo de quien desea afron-
tar un nuevo proyecto. 

Nuestros clientes confían en nuestra
empresa como proveedores de pro-
ductos. Esa confianza es la que nos
permite acompañarlos también en la
proyección de otros negocios, ofre-
ciéndoles la tecnología necesaria para
concretarlos y el acompañamiento téc-
nico que ellos requieren”, dijo al respecto
Daniel Valenti. 

CASA CENTRAL
Mariano Pelliza 4112
Munro, Pcia. de Buenos Aires
(54 11) 4756-0709 (líneas rotativas)
Horario: L a V de 9 a 18

STAFF

Ventas
Pablo Lanza
Sergio Favaro
Daniel Valenti
Germán Remesar

Departamento técnico
Nicolás Florindo
Gustavo Favaro
Maikol Peña

Administración
Camila Valenti

Expedición
Antonhy Cruz
Gabriel Otalora

SUCURSAL TUCUMÁN
Santiago del Estero 1351
San Miguel de Tucumán
(54 381) 484-5558 / (54 9 11) 5717-4793
Mail: tucuman@dexa.com.ar
Horario: L a V de 9 a 19 – Sáb. De 9 a 13

SUCURSAL LA PLATA
Calle 119 Nro 258
Tolosa, La Plata, Pcia. de Buenos Aires
(54 221) 422-0953 / (54 9 11) 3792-9710
laplata@dexa.com.ar
Horario: L a V de 9 a 18

DEXA
SEGURIDAD ELECTRÓNICA

www.dexa.com.ar
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Noticias

En las instalaciones del Seis Grados Cowork Place se llevó
a cabo la primera certificación 2019 de Alarmas Marshall,
organizada por SegurySistem, distribuidor oficial de la
marca en la zona norte de la Ciudad de Buenos Aires y
destacado por su atención y su constante apoyo al pro-
fesional. La certificación, que duró una jornada, contó
con la participación de 14 instaladores, quienes ahora
están certificados por la fábrica. 
A lo largo de la jornada se brindó un completo conoci-
miento técnico sobre toda la familia de productos de
Alarmas Marshall, la cual incluye los paneles Marshall 3
GSM y Marshall IP Wifi. Se capacitó a los asistentes en la
práctica programación de estos productos, el manejo in-
tuitivo desde el celular y se ofrecieron consejos y reco-
mendaciones para el momento de la instalación. El
porfolio de la empresa incluye, también, sensores Iris Pet
RF, magnéticos Pulsar RF, control Remo Cover, teclado
Key Coder RF, sensor de humo Smoke RF, el nuevo sensor
exterior Iris Pet Out Door RF y el módulo universal WIFI
Intercell IP.
Luego se realizó un examen con modalidad de multiple
choice, en el que cada instalador demostró todo el cono-
cimiento adquirido para obtener el título de instalador
certificado. El grupo presente también recibió como ob-
sequio una chomba o chaleco de Alarmas Marshall, junto
a la insignia de instalador experto, una carpeta de bien-
venida, un tríptico con toda la familia de productos, 60
folletos para entregar a sus propios clientes, una credencial
con su foto y un certificado. Por último, se incluirá a cada
instalador en el sitio web oficial de la marca, sitio en el
que los usuarios finales buscan un instalador certificado
para cubrir sus necesidades en seguridad.
Por su parte, SegurySistem, obsequió una gorra con el
logo de Alarmas Marshall y un multímetro, herramienta
fundamental para el instalador. Alarmas Marshall realizará
a lo largo del año nuevas certificaciones conjuntamente
con sus distribuidores de todo el país.

Organizada por SegurySistem

Certificación en
Alarmas Marshall   

En el marco de las jornadas de capacitación desarrolladas
por BCG, calendario que incluirá fechas durante todo 2019,
se llevó a cabo la correspondiente a las tecnologías de HID.
Allí, se realizó la presentación del equipo de control de
accesos web server ACW2-XN, un producto integrado y
distribuido por BCG con la tecnología de HID para sus
módulos AC y AW2, el cual representa un verdadero avance
en control de accesos para medianas instalaciones.
Se trata de equipos pensados para el mundo de IdC (Internet
de las Cosas), fáciles de integrar, ampliables en segundos,
sencillos de programar y más fáciles aún de controlar, tanto
de manera local como remota. Estos equipos constituyen
una excelente nueva opción en control de accesos, ya que
son sencillos pero seguros y completos para las aplicaciones
de seguridad.
Con una importante convocatoria, los participantes de la
jornada se capacitaron en las tecnologías SEOS y MOBILE
de HID, además de acceder a los próximos productos que
presentará la marca distribuida por BCG.
En esta oportunidad, luego de la presentación realizada
por el Gerente General de BCG, Hernán Fernández, partici-
paron el Gerente de Regional de ventas HID, Juan Alonso, y
Luis Bustamante, Ing. de preventas LAM del fabricante,
quien llevó adelante la certificación y presentación del
sistema de accesos ACW2.
Los participantes del curso y certificación se capacitaron
sobre las tecnologías HID, trabajaron en los equipos, los
programaron y recibieron credenciales Mobile Access en
sus teléfonos para la línea de lectores RP10 de HID. En
resumen, la capacitación tecnológica de primeras marcas y
los obsequios relacionados con la actividad de la seguridad
electrónica fueron el marco general de la presentación.
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El 8 y 9 de abril de este año se llevó a cabo el III Congreso
Internacional de Seguridad Integral “Escenarios de Segu-
ridad Multidimensional en el Entorno Global” en la Cámara
de Comercio de Bogotá, Colombia, por iniciativa de la
Fuerza Aérea Colombiana, su Escuela de Posgrado y su
Jefatura de Seguridad y Defensa, la Universidad Militar
Nueva Granada y la Comunidad Latinoamericana de Con-
sultores y Asesores en Gestión de Riesgos y Seguridad
(COLADCA).
El congreso tuvo como objetivo analizar el concepto de
seguridad multidimensional como componente funda-
mental para diseñar, elaborar e implementar acciones
frente a nuevas amenazas complejas de la región. Así, se
buscó generar una respuesta desde el fortalecimiento
de una red de conocimiento interdisciplinario, que permita
profundizar la investigación y el desarrollo de una seguridad
integral que una al sector público, la empresa privada,
los actores sociales y la academia en general.
En representación de la Cámara Argentina de Profesionales
en Seguridad Integrada (CAPSI), su Secretario Nacional,
Lic. Edgardo Glavinich, expuso la relación y el rol de la
inteligencia estratégica en el marco de la IV Revolución
Industrial.“Nos encontramos ante un desafío desconocido
por nuestra especie. Generaciones anteriores han expe-
rimentado cambios de paradigmas y revoluciones tec-
nológicas, pero nunca nos enfrentamos ante una disrupción
que se caracteriza por la fusión de lo físico, lo digital y
biológico”, destacó Glavinich.
“En este marco, la inteligencia estratégica se torna una
ciencia protagonista, no solo por naturaleza de producción
de conocimiento, sino por las capacidades que encierra
en su dimensión prospectiva. En un escenario disruptivo,
con alto grado de incertidumbre, donde se evidencia
una competencia geopolítica global, una instauración
del conflicto social en toda la región, la evolución de las
formas del crimen organizado y el desarrollo del terrorismo,
administrar lo primero y luchar contra lo segundo solo se
logra con información, con conocimiento, con inteligencia”,
concluyó el directivo de CAPSI.
En el evento participaron, entre otros, el presidente de
COLADCA, Arístides Contreras, quien coordinó el panel
de expertos en amenazas cibernéticas, infraestructuras
tecnológicas, convergencia y nueva era digital en el que
expusieron Jairo Andrés Cáceres, los ingenieros Wilson
Prieto Hernández, Félix Reyes y Nazly Borrero (México). El
Dr. Juan Belikow (Argentina), por su parte, habló sobre el
concepto de seguridad multidimensional en el entorno
global mientras que el Comisario Fabio Murillo Sampaiao,
de Brasil, se refirió al crimen transnacional y la seguridad
ambiental en la Amazonia.

Tercer Congreso internacional de Seguridad
Integral

CAPSI en Colombia

El tour SCE comenzó su gira en Córdoba, ciudad que
marcó el inicio del calendario 2019 de exposiciones y
conferencias. El exitoso evento organizado por Continents
Ideas, del cual ya participaron más de 1.200 profesionales
del sector desde su primera edición, se llevó a cabo el
16 de mayo en el Windsor Hotel & Tower de la capital
mediterránea, superando ampliamente las expectativas
de los organizadores.
En esta nueva edición, además de la presencia de las
principales marcas del sector, como Fiesa, Honeywell,
Tanyx, Hikvision, Western Digital, Seguridad Centro y
Starligh, entre otras; el evento se enriqueció por la
diversidad de los asistentes, quienes provenían tanto del
sector de la seguridad, como de empresas y profesionales
de otras áreas, aunque vinculadas con el rubro. 
La gran convocatoria que tuvo esta edición, que contó
con más de 250 inscriptos, estuvo relacionada en gran
medida con la difusión que realizaron los auspiciantes y
los medios que acompañan al SCE desde ediciones ante-
riores, entre las que se encuentra Revista Negocios de
Seguridad y otras entidades vinculadas a la actividad,
como la Asociación Civil ITS Argentina (Sistemas Inteligentes
de Transporte) y la Cámara Argentina de Profesionales
de Seguridad Integrada (CAPSI).
Como sucedió en años anteriores, el evento también
contó con el apoyo de la Cámara de Empresas de Seguridad
Electrónica del Centro (CESEC), quienes estuvieron, además,
a cargo de la charla de apertura, en la que se repasaron
temas de actualidad del mercado de la seguridad. Luego
tuvo lugar la charla de Honeywell, a cargo de Lucas
Botinelli, que presentó los sistemas P.A.V.A. de la marca
para audio profesional y audioevacuación.
La charla a cargo de Pablo Verdier, de Continents Ideas
sobre el uso de Marketing Digital aplicado a las Pymes
generó gran repercusión, ya que ahondó en uno de los
temas que muchos profesionales quieren profundizar
para implementar en sus empresas.
Tras el almuerzo, continuaron las charlas sobre temas
como “La nueva forma de Gestión y Control Colaborativa”
a cargo de Augusto Makar, de Tanyx; “Soluciones para
Smartcities” a cargo Ramiro Anzuela, de Seguridad Centro;
y la presentación de sistemas de seguridad a cargo Néstor
Gluj, de Fiesa. El día de capacitación culminó con sorteos
de productos, gentileza de las marcas participantes. 
Las próximas escalas del SCE serán la provincia de Neuquén,
el jueves 13 de junio; la ciudad de Rosario, en julio;
Buenos Aires, en agosto; y Mendoza, en septiembre.

Primera etapa del tour tecnológico

SCE en Córdoba
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na novedosa apuesta de mar-
keting para la industria. Así po-

dría calificarse la estrategia denominada
“SeaLabs” diseñada por Seagate, fabri-
cante de dispositivos para almacena-
miento de datos. Este concepto, inusual
para la industria de la seguridad, reúne
de forma simultánea a distintos actores
del mercado que, mediante charlas con
rotación de oyentes, presentan las no-
vedades de la empresa y explican cómo
Seagate puede potenciar y colaborar
con el crecimiento de su negocio.

Luego de una breve presentación so-
bre las novedades de la compañía,
Hernán Franco, Country Manager de
Seagate para Argentina, Uruguay y Pa-
raguay, presentó el porfolio de discos
rígidos internos, SSDs y externos, cada
uno diseñado para un segmento de
mercado diferente: seguridad, drones,
NAS, enterprise y gaming. Luego, los
principales socios de negocios, clientes
y distribuidores mayoristas de Seagate
experimentaron de manera práctica
cada uno de los productos.

Así, en los distintos stands, los asistentes
pudieron aprender sobre el funciona-
miento de cada línea de discos de al-
macenamiento implementada para los
diferentes segmentos del mercado. La
línea de discos para videovigilancia
SkyHawk formó parte de la presentación
de Hikvision y Security One, empresa

U que también mostró sus soluciones en
cámaras y videoportería, en las que
SkyHawk juega un rol fundamental a la
hora de almacenar imágenes que luego
serán utilizadas para resolver alguna
anomalía o ilícito en el lugar grabado.
Los discos IronWolf para sistemas NAS,
en tanto, fueron presentados por eje-
cutivos de la firma QNAP mientras que
Firecuda, soporte para el sector gaming,
estuvo a cargo de las marcas Gigabyte,
Corsair y AMD. Por su parte, los discos
Barracuda y Barracuda SSD se presen-
taron con ensamblados de EXO mientras
que, finalmente, la descripción y uso
de Exos enterprise estuvo a cargo de
SuperMicro.

Además de las líneas tradicionales,
Hernán Franco hizo referencia a la la
llegada de nuevos productos, como los
discos externos de DJI Fly Lacie pensados
para el uso con drones DJI, marca que
Seagate representará en exclusividad. 

EL SEALABS
“Este evento es un formato nuevo ya

que, además de reunir al canal, ofrece-
mos un laboratorio de experiencia para
cada línea de producto, donde todos
los participantes pueden ver en vivo
cómo funciona cada unidad de alma-
cenamiento”, explicó Franco.

El directivo de Seagate también anun-
ció lo que será el próximo año de la

compañía. “El roadmap 2020 comenzará
en junio y vamos a contar para esa
fecha con nuevos productos, por ejem-
plo, más Barracuda PRO, que es la línea
donde sumamos capacidad. Por otro
lado, en lo que se refiere a SSD, además
de lo ya existente en el país, sumaremos
los Barracuda, Firecuda, SSD IronWolf
para NAS y la línea Nitro”, señaló.

Antes de terminar la presentación,
Hernán Franco recordó a los canales
presentes que pueden ser parte del
programa Champions, a través del cual
se premia las ventas de los distribuidores
y resellers. “Se pueden anotar, capacitar
a través de cursos y, a medida que
completan los módulos, se les dan
puntos para cambiar por premios. La
logística de esos premios la hacemos
con una empresa local”, recordó.

“También es importante mencionar
la disponibilidad del servicio de RMA
local, que está instalado desde hace un
año, mediante el cual atendemos todos
los productos, tanto internos como ex-
ternos. Y el sistema de recupero de
datos que cubre todas las líneas, ideal
para el usuario, que en varios productos
viene incluido y en otro se contrata
desde nuestro sitio”, finalizó Franco.

ENTREVISTA
Una vez finalizada la presentación

formal del SeaLabs, su modalidad y la

Con un formato poco usual para la industria de la seguridad, Seagate llevó a cabo la primera presentación
de 2019 para sus productos para almacenamiento de datos. Al cierre de la jornada, hablamos con Hernán
Franco, Country manager de la marca.

Presentación de productos Seagate

Eventos

Experiencia SeaLabs 2019
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descripción de los productos, hablamos
con Hernán Franco acerca de las ventajas
del porfolio de Seagate y del servicio
diferencial que ofrece la compañía a
sus clientes.

- ¿Cuál fue la principal mejora en los
discos de almacenamiento?

- SkyHawk cuenta con una carga de
trabajo superior al de otros dispositivos
de almacenamiento, de hasta 550 Tb
por año; Por otra parte, incorpora tec-
nología ImagePerfect, que posibilita co-
rrección de error o de pérdida de cuadros
en la grabación. La línea de discos
también está garantizada bajo Rescue,
un sistema de recupero de datos, y
cuenta con los dispositivos de mayor
capacidad del mercado, con unidades
de hasta 14 Tb.

- ¿Cuál fue la principal propuesta de
Seagate en este aspecto?

- La propuesta de Seagate es ofrecer
un producto muy robusto, con un sis-
tema de garantía local y de recupero
de datos, que para un segmento del
mercado como el de la videovigilancia
es un valor agregado sumamente im-
portante. Rescue es aplicable a toda la
línea de productos de Seagate; en al-
gunos casos es con costo, pero todos
los productos pueden contar con esta
cobertura.

- El crecimiento de los sistemas de vi-
deovigilancia, ¿impulsó también la ne-
cesidad de nuevas opciones de res-
guardo de datos?

- Sí. De hecho, Seagate en Argentina
también tuvo un crecimiento muy alto
en toda su línea de productos Exos, los
cuales están preparados para funcionar
en sistemas de seguridad robustos, en
forma de SAS.

- La capacidad de los discos fue en
aumento, ¿se requirió de un trabajo
especial para lograrlo? ¿Cuáles fueron
los principales desafíos?

- La marca sigue invirtiendo en estos
segmentos de mercado y desarrollo

de tecnología, lo cual hoy nos posiciona
como líderes en lo que respecta a ca-
pacidad de almacenamiento, alcan-
zando los 14 Tb en la línea SkyHawk.

- ¿Cómo se diseñó el programa de
recuperación de datos?

- Rescue es un sistema y servicio que
Seagate tiene en forma global y, como
destacamos siempre, es muy valorado
por el usuario, ya que cuenta con la
seguridad de poder recuperar sus datos
ante cualquier inconveniente que tenga
el sistema. 

Si bien la tasa de fallo en las unidades
es muy baja, contar con esa seguridad
de respuesta ante una situación crítica
es un valor agregado que ofrece la
marca.

- ¿Qué resultado están obteniendo
con este programa?

- Hoy tenemos un crecimiento soste-
nido en la contratación de este servicio,
que viene incluido con la compra de
algunos de nuestros productos. De to-
das formas, Rescue es un servicio al
que puede acceder cualquier usuario
de cualquiera de nuestros productos,
ya que está pensado para todas las se-
ries de discos. Por ejemplo, quien utilice

un disco para almacenar documentos
de trabajo o fotos familiares, podrá
contratarlo sin inconvenientes, inde-
pendientemente del producto adqui-
rido y de que no haya solicitado el ser-
vicio con la compra.

- ¿Qué diferencia un disco de uso
profesional de uno de uso hogareño?

- Al comparar un disco SkyHawk con
uno de la serie Barracuda debemos
aclarar que el primero es un producto
diseñado para que esté operativo las
24 horas del día y ofrece o soporta
una carga de trabajo de hasta 550 Tb
por año. Por otro lado, un Barracuda
puede lograr hasta 55 Tb en ese mismo
pe- ríodo. Además, SkyHawk ya tiene
incluida tecnología como Image perfect
y un managment Skyhawk Health.

- Desde el punto de vista del mercado,
¿cuál es el crecimiento proyectado por
la empresa?

- La marca tiene un crecimiento sos-
tenido Q a Q, alcanzando en Q119
hasta un 45% de share mientras que
en lo que respecta a seguridad llega al
50%. Esto se debe a las grandes ventajas
técnicas y de servicio que tienen nues-
tros productos SkyHawk. 
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on casi diez mil personas acredi-
tadas como visitantes, cerró la

segunda edición de Smart City Buenos
Aires, el evento más importante a nivel
global para ciudades inteligentes. Este
evento fue organizado en conjunto por
Fira Barcelona Internacional y el Minis-
terio de Educación e Innovación de la
Ciudad de Buenos Aires y se realizó en
el Centro de Convenciones de la Ciudad
de Buenos Aires.

Durante el miércoles 24 y el jueves 25
de abril, más de 200 destacados oradores,
representantes de gobiernos, municipios
e instituciones tanto nacionales como
internacionales, intercambiaron expe-
riencias y opiniones en torno a seis te-
máticas que convergen en la creación y
formación de ciudades inteligentes: mo-
vilidad, sustentabilidad, inclusión, trans-
formación, aprendizaje y seguridad. 

“Estamos muy satisfechos con esta se-
gunda edición de Smart City Expo Bue-
nos Aires. Con todo el apoyo de la
Ciudad Autónoma de la Ciudad de Bue-
nos Aires hemos visto incrementados
los visitantes y expositores, así como el

C interés general en todo lo relativo al
desarrollo del mundo de las ciudades
inteligentes", expresó el CEO de Fira Bar-
celona International, Ricard Zapatero.

Con el lema “Desarrollando talento,
creamos futuro”, el evento reunió a de
más de 100 empresas, instituciones, pa-
íses, ciudades y organismos, entre ellos
el Banco Mundial, las Naciones Unidas,
la Unión Europea, la Agencia Valona
para la Exportación y las Inversiones Ex-
tranjeras (Bélgica), GSMA, ITBA, Nissan,
Nec, Smart City TNG, Aeroterra, Oracle,
Enel X, Microsoft,  Red Link, Huawei, Te-
lecom Fibertel, Claro, Kapsch, Metrovías,
Trans SystemNET, Fiware, Sonda, Boldt,
Andreani, Multiled, Intelektron, Genesys,
Red Hat, Cliba, Banco Ciudad, Dirwa/Blue-
Prism, Vault Consulting, Vía Technologies,
Vertiv, Genmap, Koppen Group, Zebra
Technologies, Softguard, IT NET, Dinalight,
Pudo, Axis, We Work, Avaya, Awto, Esta-
ciona.com y Airbus.

APERTURA
El miércoles, aproximadamente a las

11 de la mañana, el Jefe de Gobierno

de la Ciudad de Buenos Aires, Horacio
Rodríguez Larreta, acompañado de Ri-
card Zapatero, de Fira Barcelona, y la
ministra de Educación e Innovación
porteña, Soledad Acuña, cortaron la
cinta inaugural de la muestra y dieron
comienzo oficial a Smart City Expo
Buenos Aires 2019.

Rodríguez Larreta habló en el acto
de apertura en el Centro de Conven-
ciones, ubicado frente a la Facultad de
Derecho de la UBA, para dar comienzo
al evento. Agradeció a los expositores
por ofrecer sus conocimientos y pidió
a los vecinos de Buenos Aires que apor-
ten sus ideas para consolidar la ciudad
en el ámbito internacional como una
mega urbe inteligente. También agra-
deció a los invitados de otros países
que se interesaron por la exposición
que forma parte del Smart City Expo
World Congress, el mayor evento global
en la temática.

Federico Benegas, de la Secretaría de
Coordinación General del Ministerio
de Justicia y Seguridad del gobierno
porteño, área a cargo del vicejefe Diego

Empresas líderes del mercado y representantes de ciudades de todo el mundo compartieron en Smart City
sus perspectivas sobre el futuro de las nuevas soluciones tecnológicas para ciudades sustentables. Durante
dos días, 9.300 personas pasaron por el evento.

Evento internacional en el Centro de Convenciones porteño

Eventos

Segunda edición de Expo Smart
City Buenos Aires 
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Santilli, expresó a Negocios de Seguridad
que la presencia del gobierno en la
expo está relacionada con la mejora
integral de la seguridad en la Ciudad.
“Este proceso, que se inició con el tras-
paso de la Policía al ámbito porteño y
continuó con la incorporación de tec-
nología para ayudar a confeccionar lo
que denominamos ‘el mapa del delito’,
se ve reflejado en la distribución pre-
ventiva que se hace de los efectivos.
Hoy la Ciudad cuenta con cámaras de
última generación dispuestas en dife-
rentes corredores y monitoreadas desde
dos centros de avanzada, uno de los
cuales incluye el monitoreo de imágenes
de las estaciones de subterráneo”, des-
cribió el funcionario.

LOS NÚMEROS DE LA EXPO
Smart City Expo Buenos Aires contó

con 10.000 metros cuadrados de ex-
posición, de los cuales 3.500 estuvieron
dedicados a los espacios para congresos
y actividades mientras que 2.500 m2

fueron ocupados por los distintos stands.
Participaron del evento 110 instituciones
y medios de comunicación.

La muestra contó con 23 sponsors,
45 expositores, 220 oradores nacionales
e internacionales y 2.500 representantes
de ciudades y gobiernos. Se realizaron
a lo largo de las dos jornadas 120 talleres
y encuentros de negocios.

LA PALABRA DE LOS ORADORES
Pilar Conesa, curadora de Smart City

Expo World Congress, aseguró que
eventos como el de Buenos Aires son
“muy importantes” ya que buscan “in-
corporar innovación y tecnología, pla-
nificar la ciudad y generar una movilidad
sostenible para mejorar las ciudades
de Argentina”. 

“El verdadero cambio no se obtiene a
través de la conducta, se obtiene de
las creencias. El cambio no es cuestión
de tiempo, el tiempo es su enemigo. El
amigo del cambio es el coraje. Cues-
tionar la conducta de las personas que
tienden a echarle la culpa a la cultura

cuando las gestiones de un país o una
organización no funcionan es la esencia
del cambio”, afirmó Javier Bajer, reco-
nocido arquitecto cultural durante su
charla en el eje temático “Ciudad del
Aprendizaje”.

Por su parte, Sandra Särav, Directora
de Asuntos Internacionales de Estonia,
habló sobre la modernización de las
ciudades en la era de la transformación
digital y relató que en su país se plan-
tearon el objetivo de servir a sus ciu-
dadanos de la mejor manera. Una de
ellas fue digitalizar el 99% de sus ser-
vicios. Ella plantea que “Internet debe
ser un derecho social del que todos
deberían beneficiarse”. Por último y en
ese mismo panel, Raúl Martínez, Vice-
presidente y CEO de ARSAT, explicó
que la empresa busca ser facilitadora
de ciudades y municipios.

La última sesión plenaria de la jornada
se tituló “¿Cómo avanzar hacia ciudades
más seguras mediante el uso de la tec-
nología?”. Contó con la presencia de
destacados ponentes, como Jason Whit-
tet, Director Asociado de 100 Resilient
Cities, quien especificó que lo importante
es “crear una oportunidad para ver el
proceso y encontrar formas específicas
de aplicar la tecnología para ayudar a
hacer una cultura más segura”. La sesión
giró en torno a la aplicación de la tec-
nología para aumentar la seguridad de
las personas en las instituciones.

Al hablar de ciudades inteligentes
–durante la jornada del jueves– es in-
evitable que surja la palabra “resiliencia”.
Una Smart City se caracteriza por ser
vulnerable ante ciertos episodios, pero
a la vez por su capacidad de superarlos
gracias a los avances en torno a la
gestión urbana. Adriana Campelo, Jefa
del Departamento de Resiliencia de la
Prefectura Municipal de Salvador, Bahía
(Brasil), afirmó que “tenemos dos grandes
problemas: por un lado la desigualdad
social y, por el otro, el cambio climático”.
Planteó el uso de la tecnología a largo
plazo para restaurar el planeta y solventar
estos inconvenientes, con el objetivo
de estar preparados para responder de
la mejor manera posible a la población
con servicios más robustos.

La movilidad constituye uno de los
pilares clave en el camino de la creación
de una ciudad inteligente. Durante la
expo, se generó un debate muy inte-
resante en función de dos elementos
disruptivos. Por un lado, la aparición
de nuevos modos y sistemas de trans-
porte y, por el otro, el ascenso de
nuevos comportamientos sociales sobre
cómo moverse en la ciudad. En repre-
sentación de la empresa Kapsch, Juan
Carlos Monte dio datos exactos sobre
la poca sustentabilidad del transporte
de hoy en día al afirmar que “actual-
mente tenemos un 28% de emisiones
de CO2 únicamente en transporte”.  
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a Asociación Latinoamericana de
Seguridad estuvo presente en el

Cono Sur a través de sus Encuentros
Tecnológicos, realizados el 14 de mayo
en Montevideo, Uruguay, y el 16 en
Buenos Aires, Argentina. El evento rea-
lizado en CABA, donde cerca de más
de 90 asistentes participaron de una
jornada de charlas y exposición de pro-
ductos, contó con las siguientes confe-
rencias tecnológicas:
•  “La Gestión de Riesgos en un mundo

digital”, por Walter Aguilar, Experto en
procesos de seguridad y diseño de
proyectos de alta seguridad.

•  “Solución de Detección Inalámbrica
Swift de Honeywell”, exposición a cargo
de Lucas Bottinelli, Ejecutivo de cuentas
de Fire Systems en Honeywell Building
Products.

L •  “Migración a IP rápida, simple y rentable”,
por Antonio Pérez, Director de ventas
para Latinoamérica y El Caribe en NVT
Phybridge.

•  “UBER Monitoreo: ¿Estás listo para so-
brevivir al cambio?”, a cargo de Daniel
Banda, CEO de Softguard.

•  “Liderando en entornos organizacionales
cambiantes: Implicancias en la Dirección
de las organizaciones en contextos de in-
certidumbre”,a cargo de Melina Castellano,
Lic. en Relaciones Laborales y Coach
Profesional certificada por la IAC.

• “Control de Accesos por medio de Smart
Phones”, a cargo de Juan Alonso, Di-
rector de ventas regional del Cono
Sur para Physical Access Control Global
Business Unit, de HID Global.

•  “Soluciones de seguridad integradas”,
por Alejandro Aguinaga, Director de

ventas regional del sur de Latinoamérica
para Tyco Security Solutions.

•  “Soluciones de CCTV como sistemas di-
suasivos”, por Alberto Muñoz, Ingeniero
de aplicaciones en Hanwha Techwin.

CHARLAS Y EXPO
A lo largo de la jornada, que se inició

con las charlas de los disertantes, pu-
dieron verse expuestas algunas de las
soluciones que los fabricantes ofrecen
al mercado. Las conferencias se exten-
dieron hasta poco después del mediodía,
momento en que los presentes com-
partieron un almuerzo en el restaurant
del Hotel Cyan de las Américas porteño,
donde se llevó a cabo el encuentro.

Las actividades continuaron por la
tarde y consistieron en presentaciones
más específicas por parte de los fabri-

ALAS volvió a Buenos Aires con su tradicional Encuentro Tecnológico, evento que tuvo también su fecha
previa en Uruguay. Ambos eventos contaron con amplia participación de los profesionales del sector. 
La Asociación se enfoca en la Cumbre Gerencial, reanudando los encuentros en julio.

Presentes en Argentina y Uruguay

Eventos

Encuentros Tecnológicos ALAS
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cantes, destinadas a un número más
reducido de participantes que rotaban
de stand a medida que avanzaba la
jornada.

Finalizada la rueda, los asistentes par-
ticiparon del sorteo de productos y ele-
mentos de merchandising ofrecidos
por los auspiciantes.

ENCUENTRO TECNOLÓGICO
EN URUGUAY
El regreso de la Asociación Latinoa-

mericana de Seguridad a Uruguay ge-
neró una gran expectativa, la cual se
vio reflejada en un crecimiento del 50%
en asistencia con respecto al año pasado.
En total, cerca de 70 profesionales par-
ticiparon de la jornada.

Esta convocatoria estuvo, además, res-
paldada por las marcas BCDVideo, HID
Global, Hanwha Techwin, Softguard,
Scati, Tyco Security Solutions, NVT
Phybridge y Honeywell, quienes a lo
largo de la jornada expusieron sus tec-
nologías y novedades. En el encuentro
de Uruguay también estuvieron pre-
sentes importantes usuarios finales, entre
ellos funcionarios del Ministerio del In-
terior, el Banco de la República y la Di-
rección General de Casino del Uruguay.

Por último, vale la pena mencionar
que, finalizado el encuentro de este
año, casi 30 personas y empresas se
mostraron interesadas en afiliarse a
ALAS y empezar a disfrutar de los be-
neficios de la Asociación.

Luego del Encuentro Tecnológico rea-
lizado en Buenos Aires, ALAS hará una

pequeña pausa para enfocarse en la
Cumbre Gerencial, que se realizará el
26 y 27 de junio en la ciudad de Miami,
Estados Unidos. La próxima cita de los
Encuentros Tecnológicos será el 24 de
julio en Monterrey, México; mientras que
el 8 de agosto será el turno de Santo Do-
mingo, República Dominicana. 
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i la lluvia frenó la excelente con-
vocatoria: más de 110 instala-

dores, integradores y profesionales del
gremio estuvieron presentes en un
evento que superó ampliamente las
expectativas de los organizadores y
que tuvo como corolario la satisfacción
de los asistentes por el nivel de apren-
dizaje alcanzado.

El 25 de abril, desde las 9 de la mañana,
en el salón del Hotel Ariston de Rosario,
los participantes comenzaron a visitar
los stands de las marcas que conforman
el tour tecnológico. Entre ellas se en-
contraban Alarmas Marshall, que mostró
el funcionamiento de su panel inalám-
brico Wifi Marshall IP; Big Dipper, que
presentó toda su línea de cámaras pro-
fesionales Cygnus y Dahua así como
sus novedades en sistemas de video-
portería; y SEG International, que ofreció
a los asistentes toda su línea de portones
automáticos, además de presentar las
soluciones en seguridad perimetral de
JFL y los sistemas de control de accesos
de Control ID. También forma parte de
la gira la empresa Nanocomm, que
ofrece al instalador una serie de pro-
ductos para comunicación de eventos
de alarma sobre red mesh, solución que
presentó junto con los comunicadores

N Nanomesh, que ofrecen ventajas im-
portantes en este aspecto.

Lo más atractivo de este tipo de even-
tos para los asistentes es, sin dudas, el
momento de las conferencias. La pri-
mera de ellas estuvo a cargo de Ale-
jandro Luna, Gerente comercial de Alar-
mas Marshall, quien brindó una charla
comercial a lo largo de la cual les mostró
a los instaladores diferentes herramien-
tas que tienen a su alcance para po-
tenciar las ventas. También se mostraron
algunas oportunidades comerciales
que muchas veces los instaladores no
logran aprovechar con el objetivo de
que los asistentes aborden su tarea
como verdaderos integradores de se-
guridad. A lo largo de la charla se tra-
bajaron temas como redes sociales,
cómo promocionarse en ellas, qué
mostrar y cómo armar una publicación
atractiva. Asimismo, se abordaron di-
versos temas como la página web, el
manejo profesional de Whatsapp como
medio de comunicación, técnicas de
ventas, programas de referidos y sus
ventajas, cómo presupuestar correc-
tamente y, finalmente, cómo empezar
a hablar de soluciones y beneficios. 

Esta charla, así como la de todos los
expositores, se destacó por la gran par-

ticipación de los presentes: hubo un
importante intercambio de experiencias,
opiniones y consultas sobre cómo
lograr diferentes objetivos. Es por eso
que todos los asistentes recibieron por
mail, luego, una guía comercial con
los temas trabajados, además de un
tutorial sobre cómo crear una página
web, cómo realizar publicidad en redes
sociales y links para descargar material
comercial de las empresas participantes
que los integradores pueden utilizar
en sus publicaciones.

Alejandro Luna, Gerente Comercial
de Alarmas Marshall señaló que “esta-
mos convencidos de que es funda-
mental ofrecer herramientas comer-
ciales al instalador, pero más importante
es explicarles cómo se usan y cómo
vender cada uno de los productos de
las empresas que formamos parte de
este ciclo de capacitación y que se
transformó en el eje de este evento”.

El tour Instaladores Expertos en Se-
guridad cuenta con el apoyo de Revista
Negocios de Seguridad y de partners
tecnológicos como LatinCloud, pla-
taforma de creación de sitios web a
muy bajo costo, y Cika Electrónica,
proveedor integral de componentes
electrónicos.  

En la ciudad de Rosario se llevó a cabo la segunda jornada del tour que tiene como premisa formar
y capacitar a los profesionales del sector, tanto en el aspecto técnico como en el comercial, ofreciendo
herramientas específicas para potenciar el negocio.

El tour hizo parada en Rosario

Eventos

Instalador Experto en Seguridad
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Con instalaciones renovadas y mayor stock de productos, Hurín ofrece tecnología de última generación para
el sector, acompañada de soporte técnico acorde. Como novedad, la empresa prepara su departamento de
marketing para que ofrezca más servicios a sus clientes.

ntegrada por profesionales de amplia
trayectoria en el sector de la seguridad

electrónica, Hurín S.R.L. es una empresa
joven con espíritu emprendedor, de-
dicada a proveer soluciones para el
sector. Los conocimientos adquiridos
a lo largo de los años por quienes inte-
gran la empresa son la pieza funda-
mental para el desarrollo de Hurín, que
tiene como principal fortaleza el cono-
cimiento del mercado y sus necesidades.
De esta manera, son capaces de ofrecer
una amplia disponibilidad de productos
con la adecuada atención pre y posventa
para el profesional.

“Para lograr el posicionamiento de la
empresa contamos con un importante
aporte humano de parte de todo nuestro
equipo de trabajo, y nos enfocamos
principalmente en brindar un destacado
servicio a nuestros clientes de todo el
país”, explica Martín Gambino, uno de
los fundadores de Hurín. “Nuestro com-
promiso es empatizar con los clientes
para poder así entender sus necesidades
y desarrollar en conjunto los proyectos
que deban concretar, desde el diseño
hasta la implementación, ofreciendo
además un soporte de calidad sostenido
en el tiempo”, amplió el directivo.

Ubicada en el barrio de Flores, Hurín
amplió sus instalaciones: ahora, ofrece
a sus clientes un moderno y amplio

I

Nuevas oficinas comerciales y más servicios

espacio. Además, ha ampliado áreas
claves de la empresa, como el depar-
tamento de ventas y el sector de de-
pósito: “Con la intención de seguir me-
jorando y profesionalizándonos, hace
un tiempo tomamos la decisión de ex-
pandir nuestra área física para aumentar
el confort de nuestros empleados y
brindar nuevas posibilidades a nuestros
clientes. Decidimos que era el momento
de apostar a la actividad y a nuestra
propia capacidad para generar nuevos
negocios, por lo que nos establecimos
en un lugar más amplio”, describió
Gambino.

NUEVAS INSTALACIONES
Ubicada en el mismo edificio pero

dos pisos más arriba, la sede de Hurín
cuenta ahora con 650 m2 de espacio
que se divide en un área comercial, el
área administrativa, un sector destinado
a comercio exterior, el departamento
técnico, el sector de depósito y logística
–que ocupa 300 m2–, la sala de capa-
citación y, una novedad para el sector,
un área creativa.

“Nos mudamos dentro del mismo
edificio, pero a otro piso, pasando así
de un lugar de 170 m2 a uno nuevo de

más de 650 m2. Esto nos permite ofrecer
a nuestros clientes un lugar más có-
modo, en el que puedan encontrar
todo lo necesario para concretar sus
proyectos”, amplió el directivo.

Acerca de los cursos y capacitaciones
que ofrece la empresa, explicaron que
la sala de capacitaciones ya fue inau-
gurada: “allí hicimos una jornada de
certificación en sistemas de detección
de incendios Secutron; otra certificación
junto a Garnet Technology; y una ca-
pacitación en productos para video-
portería de Dahua”.

Los cursos y capacitaciones seguirán
a lo largo de 2019, calendario que será
dado a conocer a través de los distintos
canales de comunicación que posee
la empresa. “La inclusión de una sala
para cursos y capacitaciones responde
plenamente a nuestro principio como
empresa, que es capacitarnos cons-
tantemente”, expresaron desde Hurín.

EL ÁREA CREATIVA
Sin dudas una novedad para el sector,

“el área creativa nació como una ne-
cesidad y luego se transformó en un
servicio a nuestros clientes”, explican
desde Hurín. “Estamos constantemente

Empresas

Hurín Seguridad Electrónica

HURIN S.R.L.

(54 11) 4583-6653

ventas@hurin.com.ar

www.hurin.com.ar

/Hurinseguridadelectronica

/hurinseguridad

+54 9 11 5704-6763
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pensando en nuevos contenidos y ma-
terial de marketing para ofrecer nuestros
productos al mercado de manera atrac-
tiva. Esto incluye desde un flyer para el
envío de mails hasta las invitaciones a
los cursos y capacitaciones que hacemos
en la propia empresa”, amplió Martín
Gambino.

El área creativa, sin embargo, creció
de manera exponencial y hoy es un
servicio más. “Hoy, el instalador que
está pendiente de un proyecto, pen-
sando en las mejores opciones para
sus clientes y buscando la manera de
implementar con éxito un sistema, mu-
chas veces pierde de vista que su propio
trabajo puede ser una poderosa herra-
mienta de marketing”, explican los in-
tegrantes del área. “Es por eso que co-
menzamos a ofrecer a nuestros clientes
nuestros conocimientos y nuestra ex-
periencia para que ellos puedan genera
sus propias herramientas comerciales.
Es un servicio que abarca desde el
diseño de folletería hasta banners o
soporte para mailing y está totalmente
adaptado a las necesidades del cliente”,
explicó Gastón Castillo.

Al incorporar un departamento de
diseño propio, Hurín propone una ma-
nera ágil y efectiva de comunicar las
novedades a sus clientes utilizando los
diferentes canales que hoy ofrece la
tecnología. “Una de las novedades en
comunicación es nuestro propio canal
de YouTube, donde publicamos varios
tutoriales sobre los productos más im-
portantes que ofrecemos. Este canal
incorpora nuevas opciones día a día y
refuerza también nuestro soporte téc-
nico constante, tanto en pre como en
posventa”, detalló Martín Gambino.

PRODUCTOS
Hurín posee alianzas estratégicas con

proveedores líderes del mercado, tanto
nacionales como internacionales, que
le permite ofrecer soluciones integrales
de primera línea a los mejores precios
del mercado. “Para concentrarnos en
la distribución e integración de todas
las líneas de productos que ofrecemos,
ampliamos nuestro staff de ventas, así
como también nuestro propio depar-
tamento técnico, desde el cual damos
soporte de todas las marcas que distri-
buimos”, explicó Gambino.

“Para ampliar nuestra capacidad de
stock y lograr una logística más aceitada
disponemos de un amplio depósito. A
partir de estas dos mejoras, hemos au-
mentado nuestra capacidad de res-
puesta ante la entrega de un proyecto”,
detalló por su parte Castillo.

“Estamos convencidos de que aún
tenemos mucho por aprender. Es una

realidad que nuestro mercado se hace
cada vez más competitivo, y que los
pedidos de nuestros clientes tienden
a ser cada vez más complejos, por lo
que debemos estar a la altura de las
últimas tecnologías y novedades que
orecen nuestros proveedores. Solo así
podremos cubrir con éxito todos los
segmentos que abarca la seguridad
electrónica”, concluyó el directivo.

Como distribuidora de productos y
sistemas de seguridad electrónica,
Hurín trabaja con los principales pro-
veedores del mercado y abarca todos
los segmentos de la actividad. Aún así,
la empresa va un paso más allá e in-
corporará la línea de herramientas Ford
Tools, a la que se sumarán en el futuro
nuevas marcas.

“La idea de poder ofrecerle a nuestros
clientes siempre algo más y creemos
que incorporar herramientas de trabajo
a nuestro porfolio de productos es un
paso en ese sentido. Tenemos como
premisa ofrecer soluciones al sector y
creemos que este rubro que comen-
zamos a distribuir es afín a la actividad,
por lo que estamos convencidos de
que será bien recibido por nuestros
clientes”, explicó Gambino acerca de
la incorporación de esta nueva línea
de productos.

HERRAMIENTAS FINANCIERAS
Además de la tradicional cadena de

pagos, Hurín propone a sus clientes
distintas modalidades de comerciali-
zación dirigidas a mejorar tanto la co-
modidad como la economía de sus

clientes. “Para nuestra empresa un clien-
te es un socio de negocios. Ellos se
acercan a nuestra empresa con un pro-
yecto y nosotros los apoyamos con
nuestro conocimiento y estructura para
poder convertirlos en obras realizadas.
Ese es el compromiso asumido”, explicó
Martín Gambino.

Sin embargo, para concretar ese ne-
gocio y que este se traduzca en ga-
nancias para ambas partes, las herra-
mientas financieras son fundamentales:
“Para facilitar el pago de productos a
nuestros clientes incorporamos a nues-
tro sistema de ventas el pago financiado
con tarjetas de crédito a través de ca-
nales como Mercado Pago y otras fa-
cilidades. Además, ofrecemos una nueva
herramienta comercial: el carrito de
compras en nuestra página web”, detalló
el directivo.

“Al ingresar a la plataforma online, el
profesional podrá ahorrar tiempo en
hacer su pedido, además de obtener
beneficios adicionales por el uso de
esta herramienta”, concluyó.

Estas facilidades se incorporan al ser-
vicio que ofrece habitualmente Hurín
a sus clientes. “Se trata de ofrecer al
sector el mayor número de herramien-
tas posibles, que redunden en su cre-
cimiento”, dijo por su parte Castillo.

“Como empresa creemos en la efec-
tividad de la sociedad entre el proveedor
y el cliente. Cuanto más herramientas
y canales de desarrollo común haya
entre ambas, más sólido será el creci-
miento de ambas partes”, finalizó Gastón
Castillo. 

Gastón Castillo

Martín Gambino
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1. INTRODUCCIÓN
En esta primera parte vamos a con-

centrarnos en las redes informáticas,
ya que se trata de un aspecto crucial
en el mundo de la seguridad electrónica.
Gracias al avance de la tecnología,
desde hace varios años, todos los dis-
positivos –especialmente las cámaras
de videovigilancia– se comunican a
través de la red.

Además, ya son muchas las consultas
recibidas de instaladores que quieren
introducirse en el campo de redes y
vimos, asimismo, a muchos profesio-
nales rechazar una instalación por tener
que contratar a una persona, lo cual
implica elevar la cotización por no po-
seer los conocimientos básicos sobre
el tema.

2. ¿QUÉ ES UNA RED INFORMÁTICA?
Para empezar, primero debemos pre-

guntarnos y entender qué es una red
informática. Dentro de las definiciones
que suelen darse sobre ellas, creemos
que la que más se ajusta es “un conjunto
de dispositivos conectados entre sí que
intercambian información y comparten

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

Ofrecemos en esta serie de notas los conceptos básicos sobre una red IP, la descripción de los componentes
físicos utilizados para conformarla y la definición de algunos términos que, si bien son conocidos, a veces
no se conocen sus significados con precisión.

Descripción y consejos prácticos – 1º parte

Redes informáticas:
cómo configurar un sistema IP

Data técnica
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2. ¿Qué es una red informática?
3. La clasificación de las redes
3.1. La red LAN
3.2. La red WAN

4. Los cables de red
4.1.   El armado del cable

5. La placa de red (NIC)
6. El switch
7. El router

8. La dirección IP
9. La máscara de red
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12. DNS 
13. DDNS
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17. PING
18. TRACERT

ÍNDICE GENERAL DE LA OBRA

recursos”. Esta interconexión se lleva a
cabo a través de un medio que puede
ser guiado (por medio de un cable
Ethernet) o no guiado (conexión WiFi).

3. LA CLASIFICACIÓN DE LAS REDES
Llegados a este punto, es necesario

comprender que existen varias clasifi-
caciones para las redes; en este caso,
vamos a enfocarnos dos de los tipos
más conocidos y utilizados: las redes
LAN y las redes WAN.

3.1. LA RED LAN
El término LAN, Local Area Network

por su término en inglés o, traducido,
Red de Área Local, hace referencia a

una red cuyo alcance se limita a un es-
pacio físico reducido, como una casa,
un departamento o, a lo sumo, a un
edificio. Estas redes también son co-
nocidas como Redes Privadas. 

3.2. LA RED WAN
El término WAN, Wide Area Network

(Red de Área Amplia), permite establecer
comunicaciones para espacios más
grandes, ofreciendo el servicio a ciudades,
provincias, un país entero e incluso, a
continentes, lo cual las hace de vital
importancia para las comunicaciones
actuales. Un ejemplo claro de una WAN
es Internet, mediante la cual varias redes
LAN se conectan entre sí. 


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4. LOS CABLES DE RED
Antes de llevar a cabo un cableado

de red, es de vital importancia entender
con qué categoría de cable debemos
trabajar. Cuando se trata de un sistema
que utilizará cámaras analógicas, no
existe diferencia entre trabajar con un
cable UTP CAT 5 o CAT 6, ya que solo
se está transmitiendo una señal de
video a través de ellos. En cambio,
cuando se trata de una instalación que
involucra cámaras IP, el cable transmitirá
datos mediante el protocolo de red
TCP/IP, lo cual hará que la diferencia
entre utilizar un cable UTP CAT 5 o
uno CAT 6 sea sustancial. Esta diferencia
está radicada en la velocidad de trans-
misión de datos que puede ofrecer
cada uno: mientras que el cable CAT 5
puede transmitir a velocidades de hasta
100 Mbps, un cable CAT 6 puede llegar
a entregar hasta 1.000 Mbps.

Pero entonces, ¿qué cable debo utilizar
en mi instalación? Dependiendo de la
cantidad de cámaras instaladas se pue-
de llegar a utilizar un cable UTP CAT 5,
aunque la recomendación es utilizar
siempre uno superior, como el de CAT 6,
ya que en la actualidad todos los NVR
y PC ya soportan velocidades de 1000
Mbps. De esta manera, además, nos
aseguramos que el sistema permita la
escalabilidad y el crecimiento: si en el
futuro es necesario agregar dispositivos
a un sistema ya instalado, hacer el cam-
bio de un cableado inadecuado suele
no ser posible.�

4.1. EL ARMADO DEL CABLE
Uno de los problemas más comunes

para la conexión de la red es el armado
del cable. Sin embargo, es tan solo una
cuestión de práctica. Actualmente, en
el universo de las redes, existen dos
normas para el armado de los cables
de red; sin embargo, hoy en día no
hay diferencias entre una y la otra. �

Hace unos años, un cable debía ar-
marse de manera lineal si se conectaban
dos dispositivos iguales, por ejemplo,
dos PC; o en forma cruzada si se co-
nectaban dos dispositivos distintos,
como una PC con un router. La razón
por la cual hoy la forma del armado
del cable no tiene importancia es que
las placas de red poseen la opción lla-
mada “AUTO MDI/MDIX”, tecnología
mediante la cual reconocen por sí mis-
mas si el cable debe ser cruzado o
lineal. En caso de que el cable no esté
correctamente armado para el tipo de
conexión del que se trata, este sistema
lo invierte automáticamente.

5. LA PLACA DE RED (NIC)
Es el primer elemento necesario para

iniciar una red, y el más básico. Ofrece
el vínculo necesario entre el dispositivo
y la red, convirtiendo el paquete de
datos en un formato que una red Ether-
net puede aceptar y leer. Cada NIC in-
dividual, en cualquier lugar del mundo,
lleva un nombre único codificado de-
nominado “dirección de control de ac-
ceso al medio” o “MAC Address”. �

La MAC Address es una dirección
física irrepetible en el mundo ya que
cada dispositivo de red posee una pro-
pia. Un ejemplo de la dirección de una
placa podría ser 1C:8D:67:97:6D:2B.
Esto significa que no existen en el mer-
cado dos placas de red que compartan
la misma MAC Address. En el ejemplo
dado, los primeros 6 valores del MAC
address (1C:8D:67) son asignados al
fabricante de la placa por el Instituto
de Ingenieros Eléctricos y Electrónicos
(IEEE), en un rango de variables que
van de X hasta Y. Luego, ese fabricante
es el que asigna los últimos 6 valores a
sus productos (97:6D:2B en el ejemplo
dado). De esta forma, tanto fabricantes
como usuarios se aseguran que ninguna
placa salga con una MAC Address re-
petida.

6. ELSWITCH
El switch es un puente multipuerto

que interpreta las direcciones MAC y

genera una tabla con aquellas que
están conectadas a cada uno de los
puertos. �

Es posible conectar dos o más switches
entre sí y que cada uno aprenda del
otro sus respectivas tablas MAC. Sin
embargo, siempre es recomendable
iniciar los puentes ordenadamente
para evitar problemas de conectividad.
Esto quiere decir que, si tenemos que
conectar un switch con otro, lo más
adecuado es conectarlos entre sí pri-
mero para luego conectar los disposi-
tivos a cada puerto.

7. EL ROUTER
Un router es un dispositivo de red

que se encarga de llevar el tráfico de
datos por la ruta adecuada. Gracias a
sus características, el router puede de-
cidir cuál es el mejor camino para el
envío de datos. �

Una de las principales características
del router es que permite la conexión
a una red WAN; esto significa que este
es el dispositivo que se utiliza para ac-
ceder a Internet. El router también per-
mite la interconexión de varias tecno-
logías, ya que admite conexión tanto
por medio de un cable Ethernet como
a través de una conexión WiFi (inalám-
brica).

Para que un equipo se identifique en
la red y pueda navegar por internet,
debe tener previamente programados
los siguientes ítems:
• Dirección IP.
• Máscara de red.
• Puerta de enlace.
• DNS primario.
• DNS alternativo.

En otro punto de esta Data Técnica
nos referiremos a qué es un DNS y
cuál es su función. �

�

�

�

�
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l vínculo entre una instalación y la
estación de monitoreo fue un

tema muy presente en el Foro Negocios
de Seguridad, en el que los profesionales
del sector debaten a diario acerca de
las mejores opciones para llevar a cabo
una instalación exitosa. La consulta de
uno de los participantes del Foro, el
ingeniero Horacio López de Murillas,
fue el disparador de un análisis por-
menorizado sobre las vías de comuni-
cación entre un panel de alarmas y la
estación de monitoreo. Esta consulta
inicial de Murillas se preguntaba por
el módulo más conveniente para instalar
en una central DSC que reporta por
línea telefónica analógica y a la que se
quiere agregar una línea IP; además,
se pedía considerar los costos y la efec-
tividad, ya que se trata de una instala-
ción que contará con 150 paneles de
alarma.

Si bien varios colegas dieron sus con-
sejos, destacamos lo expuesto por Juan
Carlos Carballido, Técnico en electrónica
y Técnico superior en Seguridad urbana
y portuaria: “Sin suponer que digo
nada nuevo, me gustaría hacer una
reflexión y algún comentario sobre el
tema. La comunicación telefónica tiene
la ventaja de que ya está incorporada
a los paneles y no implica ninguna in-
versión adicional para su utilización. Si
bien es recomendable tener la máxima
cantidad posible de vías de comuni-
caciòn alternativa, para garantizar el
vínculo del panel con el servicio de
monitoreo, dada la confiabilidad de la
línea telefónica, agregar un solo canal
de comunicación adicional en general
resulta suficiente para la mayoría de
las aplicaciones”, describió acerca de
la problemática a resolver.

“Desde hace tiempo, el canal de co-
municación alternativo –y único en al-

gunos casos– es el GPRS con la línea
telefónica como respaldo y, pese a que
el canal de comunicación celular co-
menzó a tener muchos problemas de
enlace, ya sea por congestión, baja
señal o escaso mantenimiento por
parte de las prestadoras, al tener la
línea telefónica como respaldo el vínculo
se mantiene a un nivel aceptable en
muchos casos”, amplió.

“El problema de la digitalización de
las líneas de telefonía terrestres nos
planta frente a un desafío que, creo,
estamos minimizando: salvo que el
nivel de seguridad exigido por nuestro
cliente sea muy bajo, actualmente cues-
ta concebir un sistema con una sola
vía de comunicación, aunque nos cons-
ta que aún hay muchos clientes en
este estado. Por ende, el problema

planteado, desde mi modesto punto
de vista, no se soluciona tan solo agre-
gando un módulo de comunicación
universal que sirva para todos los clien-
tes, sino que es necesario realizar un
análisis de riesgos y luego, sí, determinar
el nivel de seguridad que debe tener
el sistema de cada cliente. Una vez
que se cuenta con esta información,
hay que definir la mejor forma de re-
solver el problema para cada cliente
en particular” explicó el profesional.

GENERALIDADES DE LOS
CANALES DE COMUNICACIÓN
En su respuesta, Carballido analizó

también los canales de comunicación
utilizados, y señaló algunas de sus ven-
tajas y desventajas, las cuales transcri-
bimos a continuación.
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Como es habitual, el Foro Negocios de Seguridad es un canal habitual para las consultas entre
profesionales del sector, quienes recurren a la experiencia de sus colegas para resolver problemas
o aprender sobre el uso de algunas tecnologías.

El vínculo entre los clientes y las estaciones de monitoreo

Foro

Alternativas en
métodos de comunicación

E
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• Línea telefónica terrestre: la principal
desventaja de la línea terrestre es su
vulnerabilidad al corte del cable. A
excepción de esto, el canal es bastante
confiable y no se ve afectado por los
cortes de luz ni por las condiciones
atmosféricas, excepto situaciones pun-
tuales y extraordinarias.

• GPRS: si bien permite enviar señales
de “keep alive” con una frecuencia
muy superior a la que se puede enviar
el “test periódico” por la línea telefónica
sin afectar al usuario, cada vez es más
habitual que se produzca una falla
de comunicación por falta de man-
tenimiento, baja señal u otros motivos.
Este canal de comunicación, sin em-
bargo, tiene a su favor que no se ve
afectado por cortes de suministro
eléctrico, salvo que sean cortes ex-
tremadamente extensos.

• IP (cableado o WiFi): si bien hay zonas
en donde hay cortes de Internet, en
general la comunicación por este me-
dio tiene menos cortes o fallas que el
GPRS (aunque siempre depende de
la zona donde esté situado nuestro
cliente). El gran problema de esta vía
de comunicación son los cortes de
luz: si el corte es local, puede solucio-
narse mediante una UPS o, eventual-
mente, un generador. Sin embargo,
como esto encarece la instalación, es
necesario evaluar el nivel de seguridad
requerido para saber si vale la pena o
no. El problema más grave es que,
aunque se cuente con una UPS, si el
corte es muy extenso lo más probable
es que “se caiga” el canal de internet.
Es más, en algunos casos, aún sin
corte de suministro eléctrico en la lo-
cación del cliente, un corte en la zona
donde está ubicado el proveedor o
en el camino entre el proveedor y el

cliente puede provocar la falla del
canal IP.

• Radial: por un lado, es menos vulne-
rable a ser hackeado que el canal
GPRS y, dependiendo de cómo se
instalen las repetidoras, puede ser
menos vulnerable a las fallas de su-
ministro eléctrico. La gran contra es
el costo de implementación, espe-
cialmente en zonas con baja concen-
tración de clientes. Este inconveniente,
sin embargo, puede salvarse com-
partiendo repetidores con otros co-
legas, disminuyendo así el costo de
armado de la red y aumentando el
rango de cobertura.

• Red Mesh: en realidad, simplificando
la idea, termina siendo una especie
de sistema radial que funciona en
conjunto con un sistema GPRS y/o IP.
La posibilidad de que el cliente pueda
lograr una comunicación efectiva con
el servicio de monitoreo dependerá
de las rutas alternativas y redundancias
a las que este pueda acceder.

CONCLUSIONES
Según expresó Juan Carlos Carballido

en su post, “no se puede afirmar que

un canal de comunicación sea mejor
que el otro”, sino que la solución debe
armarse a la medida y necesidad del
cliente. Por ejemplo, si el nivel de se-
guridad definido para el cliente es bajo,
“alcanzaría con un solo canal de co-
municación y podríamos instalar cual-
quiera de ellos, sabiendo que el GPRS
tiene un costo de mantenimiento de
chip, que no están ni en el canal IP ni el
radial, pero que la cobertura del GPRS
seguramente llegará a más clientes
que el radial sin necesidad de invertir
en infraestructura. Si bien el canal IP
también tiene un nivel de cobertura
igual o mayor que el GPRS, el servicio
será muy dependiente de los cortes
de suministro eléctrico”, concluyó el
especialista.

En resumen, con un panel DSC (o de
cualquier otro fabricante), pueden uti-
lizarse varias marcas y modelos de
equipos, además de una gran diversidad
de canales de comunicación. Esto, sin
embargo, no se puede generalizar para
todos los clientes, ya que las zonas en
donde se encuentran pueden marcar
la conveniencia de utilizar un tipo de
canal de comunicación u otro. “Si en la
zona hay muchos cortes de luz, la co-
municación por IP parecería no ser la
adecuada. Pero si, por el contrario, el
canal GPRS sufre cortes o hay baja
señal, quizás los canales IP y/o radial
sean los más indicados”, describe Car-
ballido en su respuesta. Por otro lado,
si se trata de una solución que requiere
“un nivel de seguridad medio o alto,
una sola vía de comunicación no al-
canzará, y deberán instalarse al menos
dos canales de comunicación para mi-
nimizar la posibilidad de que el cliente
pierda el vínculo con el servicio de mo-
nitoreo”, señaló. 
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Obtener ganancias a partir de ventajas competitivas es unos de los grandes desafíos a los que se enfrentan
las empresas. Encontrar esa cualidad que las distingue de la competencia y explotarla al máximo es, sin
dudas, una de las claves para lograr el éxito en los negocios.

n las semanas anteriores a escribir
estas líneas, tuve el agrado de com-

partir con clientes una reunión en la
que discutimos temas relacionados con
el marketing. En ese encuentro, debati-
mos acerca de las ventajas competitivas,
no solo de los productos Garnet que
están impulsando, sino también de la
empresa como figura de posicionamiento
dentro del esquema comercial. Al finalizar
la reunión, entendí que no todas las em-
presas explotan al máximo su comuni-
cación ya que no logran exponer con
claridad qué es lo que las diferencia del
resto.

Solemos hablar de estos temas a diario
pero, realmente, ¿cómo desarrollamos
estrategias a partir de los diferenciales
reales que vemos en nuestro negocio?
¿Nos tomamos el trabajo para descubrir
cuáles son? ¿Sabemos comunicar?  

Como mencioné anteriormente, las
ventajas competitivas no solo se ponen
de manifiesto en los productos que
vendemos, sino también en la empresa,
tanto por los valores que representa
como por su infraestructura y las per-
sonas que la componen. Por lo tanto,

Lic. Diego Madeo
Gerente comercial &
MKT Latinoamérica en
Garnet Technology

la ventaja competitiva puede ser defi-
nida como una fuente de crecimiento
rentable que los competidores no pue-
den replicar en forma inmediata sin
pagar un costo muy alto. 

Una de las maneras de lograr ventas
competitivas es realizar un análisis FODA.
Esta matriz de cuatro cuadrantes nos
permite identificar la situación de la
empresa teniendo en cuenta sus ca-
racterísticas internas (es decir, las debi-
lidades y las fortalezas); y, por otro lado,
su situación externa (las amenazas y las
oportunidades). Una vez que tengamos
identificada esta matriz, podremos apro-
vechar las fortalezas de la organización
y las oportunidades; de aquí surgirán
ventajas competitivas.

Otra alternativa es identificar cuáles
son las competencias básicas de la em-
presa. Para averiguarlo, debemos indagar
qué tarea realizamos mejor que cualquier
otra empresa que compita con la nuestra.
Así, las actividades que nos diferencian
de nuestros competidores se convierten
en claves para desarrollar este aspecto.

Por último, también podemos analizar
el desarrollo de un plan de gestión es-
tratégica y utilizarlo para mejorar la po-
sición de nuestra empresa en la industria.
Esto, en realidad, no es otra cosa que
definir la misión de la empresa y alinear
las actividades en pos de cumplirla.

Michael Porter, el famoso y reconocido
profesor en materia de competitividad

y estrategia empresarial, define tres sim-
ples pasos para conseguir ventajas com-
petitivas sostenibles.

1. Ser líder en costos: reducir costos
en la cadena de valor es fundamental
para tener precios acordes al mercado.
Debemos analizar constantemente cada
sector de la empresa y así detectar aque-
llos puntos en los que podremos trabajar
para reducir costos.

2. Diferenciarse del resto: si logramos
ofrecer servicios o productos que sean
percibidos por el cliente de manera di-
ferente, tendremos más clientes dis-
puestos a pagar por ellos. Este es un
punto clave.

3. Enfocarse: como siempre, termina-
mos hablando de la segmentación de
clientes, una de las claves del marketing.
Enfocarse no es otra cosa que concen-
trarse en determinados segmentos de
público bien definidos para trabajar ex-
clusivamente sobre ellos.

¿Conclusión?:  una de las claves para
conseguir rentabilidad sostenible es
manejar el negocio de tal manera que
podamos obtener ventajas competitivas.
Si no trabajamos sobre estas ventajas e
intentamos, en cambio, crecer en el
largo plazo utilizando los precios como
única variable en la comercialización
del producto o servicio que estamos
ofreciendo, estamos planteando una
estrategia que puede terminar siendo
dañina para la empresa. 

Diferenciarse de la competencia

Marketing

Cómo potenciar las ventajas
competitivas

E
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Tienda de seguridad

Control de accesos basado en web ACW2-XN de HID
ACW2-XN es la solución para control de

accesos de HID Global que presenta BCG.
Se trata de una solución autónoma para
instalaciones medianas o pequeñas que
requieran de la confiabilidad de un hard-
ware de nivel empresarial a un precio
muy competitivo. El sistema ACW2-XN
es un producto que cumple con solvencia
los difíciles desafíos de seguridad a los
que nos enfrentamos en la actualidad,
con los beneficios de una gestión y mo-
vilidad de última generación. 

La solución provista por HID brinda ac-
ceso a dos puertas y a 1000 usuarios, pu-
diéndose ampliar hasta ocho puertas con
sus módulos de ampliación AW2. Incluye
una caja de control precableada con soft-
ware incorporado, lo cual no solo hace
que el sistema sea fácil de instalar, sino
que también permite una rápida confi-
guración para ponerlo en funcionamiento
en cuestión de minutos.

Al tratarse de un equipo completamente
basado en la web, no requiere una PC
dedicada ni un servidor profesional y
puede ser controlado hasta desde un
dispositivo móvil. Soporta también tec-
nologías de administración de identidades
seguras SEOS®.

Instalando ACW2-XN, los propietarios
pueden recuperar el control de sus insta-
laciones. Entre las funciones que ofrece
el sistema se encuentran restringir la en-
trada a un edificio, oficina, almacén o
área de alta seguridad a determinados
empleados, durante ciertas horas esti-
puladas, lo cual permite una supervisión
constante durante los siete días de la se-
mana. Adicionalmente, incorporando tec-
nologías SEOS se mitiga el riesgo de cre-
denciales copiadas.

La adopción de las nuevas tecnologías
basadas en la web permite controlar cual-
quier lugar en cualquier momento; ver
los informes y conceder o revocar el
acceso con tan solo un clic de un botón a
través del portal en línea intuitivo. Asi-
mismo, pueden realizarse cambios rápida
y fácilmente en la situación laboral de un
empleado, activando o desactivando
datos de aquellas personas que se incor-
poran o dan de baja para implementar
de inmediato todos los derechos de
acceso que se conceden o revocan. Los
botones de acceso rápido permiten la
apertura inmediata o la liberación de
todas las puertas en caso de una situación
de emergencia. 

B.C.G. GROUP
info@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar

Tablero de Control Integral (TCI)
El Tablero de Control Integral (TCI) es

un módulo web que permite controlar
todo lo que sucede en la estación de
monitoreo; también facilita analizar es-
tadísticas, obtener reportes y ver en
forma global y gráfica cómo evoluciona
la situación de eventos, las cuentas y el
trabajo de los operadores.

Desarrollado con tecnología HTML5
Responsive, TCI se adapta a cualquier
tipo de pantalla, desde navegadores
de computadoras de escritorio hasta
tablets o smartphones, permitiendo
siempre ver de forma clara y precisa la
información relevante para la toma de
decisiones.

El tablero se divide en los siguientes
Grupos de análisis:
• Tiempo real: se puede ver “en vivo” el

funcionamiento de la central de mo-
nitoreo a través de las distintas variables
críticas y optar por analizar en detalle
alguna de ellas.

• Eventos: permite controlar el total de
eventos pendientes, procesados y en
espera, al igual que su prioridad y su
detalle.

• Operadores: permite analizar el de-
sempeño de los operadores que han

realizado tratamientos de eventos en
un período estipulado, con distintos
niveles de detalle gráfico y estadísti-
co.

• Cuentas: posibilita realizar análisis y
sacar conclusiones relacionadas con
la cantidad y distribución de cuentas
fijas (hogares y comerciales), cuentas
móviles (AVL-GPS) y cuentas App
Bykom (Hogar Seguro) y App Bykom
(Vehículo/Flota segura). Se diferencian
en cada caso las activas, pendientes
de alta, de baja y las eliminadas.

• Cartografía: análisis a través de mapas
de calor y distintas variantes carto-
gráficas.

Otras herramientas que Bykom pone
a disposición de los profesionales son
la App de Servicio Técnico, que ofrece
interacción en tiempo real entre la cen-
tral de monitoreo y el técnico sin nece-
sidad de una comunicación telefónica.
También entre sus nuevos productos
se encuentra el módulo para Control
de flota, un herramienta profesional di-
señada para empresas de transporte,
reparto de mercaderías, logística y dis-
tribución.  
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Nuevos equipamientos de videovigilancia Uniview
Uniview, reconocida marca global de

tecnología para CCTV, llega a la Argen-
tina a través de InnBlue y pone a dis-
posición del profesional toda su familia
de equipos y soluciones para videovi-
gilancia.

Los productos Uniview son desarrolla-
dos, fabricados y testeados en un ciclo
completo, el cual incluye pruebas rigu-
rosas de calidad y funcionamiento; una
vez superadas estas pruebas, están listos
para ser ofrecidos en el mercado. Debido
a este proceso, el usuario no encontrará
fallas de hardware o firmware al mo-
mento de instalar y usar un equipo.
Como sello de calidad, además, cada
equipo tiene 3 años de garantía.

La marca cuenta actualmente con todos
los productos necesarios para la imple-
mentación de una solución de videovi-
gilancia centrada alrededor de la tecno-
logía IP. 

Las cámaras IP de última generación
cuentan con protocolo H.265+ para aho-
rrar espacio de almacenaje y se ofrecen
en versiones que van desde 2 megapí-
xeles hasta 4K (de 8 y 12 Mpx), con fun-
ciones starlight, WDR, lentes fijos y mo-
torizados, micrófonos incorporados y

ejecución en formato bullet, domo, domo
PTZ, panorámica, entre otras.

Por otra parte, la serie de NVR incluye
modelos que van desde versiones con
4 canales hasta los más profesionales,
de 128, con administración de funciones
inteligentes, entre las que se encuentran
identificación de rostros y conteo de
personas. A través de un poderoso VMS,
completa la administración y permite
centralizar todos los equipos en caso de
instalaciones grandes y distribuidas.

PRODUCTOS DESTACADOS
• IPC252ERA-X22DUG:

Cámara IP de 2 megapíxeles / @60 fps;
con lente zoom de 22X (6,5 - 145 mm)y
función WDR 120DB. Soporta compre-
sión H.265+ para ahorro de almacena-
miento en disco y ofrece hasta 200 m
de alcance IR. 

• VMS-B800:
Se trada de un servidor 1+1/N+M para
hasta 10.000 canales IP y 1.000 clientes
online. Es compatible con el estándar
ONVIF y administra IPC, NVR, decodifi-
cadores, teclados, controles de alarma
y controles de accesos. 

INNBLUE S.A.
www.innblue.com.ar

Bretes configurables para control de flujo de personas
La línea de bretes configurables de

Punto Control permite combinar varios
tipos de pedestales y barrales horizon-
tales de longitud a medida para formar
desde bretes simples hasta verdaderos
caminos, capaces de adaptarse a cual-
quier proyecto. Fabricados íntegramente
de acero inoxidable, se adaptan casi a
cualquier esquema de control de flujo
de personas.

Cada brete se conforma de dos o más
pedestales y dos o más barrales hori-
zontales de diferentes longitudes, cor-
tados a medida según las necesidades
del proyecto. Existen varios modelos
de pedestales los cuales, combinados,
permiten armar desde un brete simple
hasta recorridos complejos con cambios
de orientación, cruces y derivaciones
para controlar el flujo de personas.

Los barrales horizontales, utilizados
para unir los pedestales que conforman
los bretes, direccionando o bloqueando
posibles zonas de paso, se comercialzan
por metro y se cortan a pedido. Sin
embargo, también es posible adquirir
medidas estándar o algo sobredimen-
sionadas para cortarlos luego a la me-
dida exacta directamente en obra, lo

que asegura que las longitudes siempre
se adapten al recorrido deseado.

Los bretes de Punto Control son aptos
para distintos tipos de aplicaciones,
entre las que se encuentran edificios u
oficinas de atención al público, el sector
bancario, comercios o terminales de
transporte público, entre otras.

MODELOS
Los pedestales se ofrecen en modelos

de una boca, de dos bocas, de dos
bocas en “L”, tres bocas en “T” o cuatro
bocas; todos de un metro de altura y
58 mm de diámetro, confeccionados
en acero inoxidable 304L.

En cuanto a los barrales, tienen un diá-
metro de 42,3 mm. Los finales, continua-
ciones, esquinas o cruces de brete se realizan
con bridas circulares de 145 mm de diá-
metro.

CARACTERÍSTICAS CONSTRUCTIVAS
• Acero inoxidable pulido
• Ángulo a pedido
• Longitud configurable
• Alta calidad
• Robustez y durabilidad
• Excelente terminación 

PUNTO CONTROL S.A.
www.puntocontrol.com.ar

http://www.puntocontrol.com.ar/pedestales-para-lectores-bretes-y-barandas-de-acero-inoxidable/
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Jornada anual para vendedores de Garnet

Los días 4 y 11 de abril se llevaron a cabo las jornadas de intercambio y 
capacitación de Garnet Technology, un evento que contó con más de 70 
asistentes de todo el país.

Durante más de 6 horas, el canal de distribución de Garnet Technology 
participó de un encuentro en el que se debatió e impulsó la política co-
mercial, se trataron temas de marketing y fundamentalmente se aborda-
ron los proyectos comerciales para este año, tales como la participación 
en eventos, la tienda digital y la importancia de crear propuestas de valor 
centradas en distintos aspectos.
El Lic. Diego Madeo, Gerente comercial y de marketing, estuvo a cargo 
de la disertación junto a Ezequiel Saracino, responsable de preventa; 
plantearon la importancia de seguir trabajando sobre nuevos nichos de 
mercado, de defender la calidad y del soporte posventa que ofrece Gar-
net como fabricante de tecnología.
Además, Garnet Technology presentará este año nuevos productos, 
continuando así con su crecimiento basado en el profesionalismo y en 
un porfolio de vanguardia.

Garnet Technology tiene como prioridad el constante entrenamiento de 
sus clientes directos e indirectos, quienes son la pieza fundamental para 

la fábrica lanza al mercado en forma constante.

un encuentro único entre instaladores e ingenieros de fábrica. La posibi-
lidad de asistir durante un día completo a la capacitación brinda la po-
sibilidad de un aprendizaje apoyado por la plataforma Garnet Academy, 

-
das. Tanto la programación como el conocimiento en profundidad de los 
productos ofrecidos es parte de lo que el técnico recibe.

-

Junio: 

Julio:
• Jueves 4: 

http://www.alonsoalarmas.com/Noticias
http://www.alonsoalarmas.com/Noticias/Jornada-anual-para-vendedores-de-Garnet
http://www.alonsoalarmas.com/Noticias/CERTIFICACION-DE-PRODUCTOS-GARNET-AHORA-CON-UNA-AGENDA-QUE-RECORRE-TODO-EL-PAIS.
http://www.alonsoalarmas.com/Noticias/CERTIFICACION-DE-PRODUCTOS-GARNET-AHORA-CON-UNA-AGENDA-QUE-RECORRE-TODO-EL-PAIS.
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ransitamos un momento en el que la
digitalización se estableció con éxito

y logró una importancia central para cual-
quier actividad, ya que produjo un gran
cambio en las comunicaciones y transmi-
siones de información y datos. Esto trajo
aparejado el salto generacional de la tele-
fonía, que, con sus nuevos formatos y pres-
taciones totalmente digitales, vinculadas
con los protocolos de Internet, abre las
puertas a nuevos productos que incorpo-
ren estas novedades tecnológicas y a la
compatibilidad abierta entre diferentes sis-
temas. En consecuencia, podemos obtener
soluciones integradas que cubren total-
mente los requerimientos y necesidades
actuales para la comunicación y la seguri-
dad de las viviendas. Debido a esto, se la
considera una inversión que, en un futuro
próximo, añadirá mejoras y funcionalidades
de forma rápida y simple.

PORTERÍA IP
En este caso, se presenta el lanzamiento de
la Solución “Video Portería Multivivienda
IP/SIP” con funciones agregadas de control
de accesos por reconocimiento facial. Este
producto cuenta con el último algoritmo de
lectura, con 32 puntos de reconocimiento,
lo cual permite a sus propietarios y perso-
nal autorizado un ingreso realmente ágil y
seguro.
Este sistema se completa con las unidades
interiores dentro de cada departamento, las
cuales permiten controlar quién llega a la
vivienda, confirmando de manera verbal y
visual la identidad de quien llama, como si
fuera en persona, dando absoluta seguri-
dad y tranquilidad.

ESCENARIOS DE APLICACIÓN
• Dispositivo para ingreso a edificios, hote-
les, apartamentos, barrios cerrados u ofici-
nas privadas, como también aplicaciones
unifamiliares y hogareñas, con la función de

Es la hora de elegir soluciones de red

T

Sin dudas, las nuevas tecnologías están ofreciendo grandes ventajas de conectividad.
Una de las más importantes es la de integrar tres soluciones: videovigilancia, control de accesos y

audio de calidad superior en un único sistema excepcional.

+54 11 4481-9475
ventas@bigdipper.com.ar

www.bigdipper.com.ar

control de accesos.
• Funcionamiento bajo IP-PBX en el sitio (o
alojada) y modo P2P. 
• Compatibilidad y fácil integración con
PBX basadas en SIP estándar.
• Entrada de sitio remoto por Internet.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
• Control de accesos por reconocimiento
facial, tarjeta ID, código o lector adicional
de huella.
• Comunicación bidireccional de audio y
video (IP/SIP).
• Accionamientos remotos de los interrup-
tores (cerraduras/barreras).
• Monitoreo en tiempo real, cámara per-
manentemente operativa con un ángulo
de visión de 120º.
• App celular para funciones de automo-
nitoreo, audio, video y apertura remota
de accesos.

• Acceso a cámaras IP ONVIF y DVRs de la
misma red (RTSP).
• ANDROID / SIP / PoE / ONVIF / WIEGAND /
IP65.

Big Dipper enfoca esta solución a desarro-
lladores o constructores para que incluyan
estos sistemas de seguridad integrada
desde el proyecto inicial. Así, teniendo en
cuenta la estructura y la arquitectura nece-
saria de base, se ofrece una solución com-
pleta de alto rendimiento y robusta, que
además brinda estética y categoría al di-
seño final.

www.bigdipper.com.ar
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IV Encuentro con asociados 

Con la presencia del presidente de la Cámara de Empresas de Mo-
nitoreo de Alarmas (CEMARA), el Ing. Walter Dotti; su vicepresidente,
el Ing. Alberto Zabala; y demás directivos, se llevó a cabo una jor-
nada con los asociados para conversar, debatir e informarse sobre
las diversas actividades y novedades.

En primer lugar, con respecto a las habilitaciones en la Ciudad Au-
tónoma de Buenos Aires, se hizo hincapié sobre la importancia de
la gestión de habilitación, dando a conocer las sanciones previs-
tas y notificaciones que se están enviando desde el Ministerio de
Seguridad a los abonados porteños. 

Con respecto a los Directores Técnicos en empresas de monito-
reo, se recordó que, según la Ley 5.688, no pueden tener más de
tres empresas a cargo bajo su gestión como tal. Asimismo, se co-
municó que CEMARA deberá contar, desde junio, con un asesora-
miento profesional contratado para facilitar las inquietudes y ges-
tiones de los asociados en CABA. 

Otros temas tratados se relacionaron con el compromiso de re-
ducir los despachos policiales, estadísticas y resultados, fundado
en el protocolo para solicitar estos despachos, 911 (Plan Piloto), Re-
glamentación Ley 5688 – Anexo I, Requerimientos proyectados pa-
ra operadores – TOKEN. Se brindaron los primeros resultados es-
tadísticos sobre los despachos policiales, los cuales dieron una re-
ducción de alrededor del 30% tanto en las empresas solicitantes
como en el Centro del 911.

En cuanto a las habilitaciones en la provincia de Buenos Aires, ca-
si 50 empresas socias habían iniciado el trámite y durante los pró-
ximos meses las 16 restantes esperan regularizar su situación gra-
cias al seguimiento de un gestor y el apoyo de las autoridades de
CEMARA.

CAMPUS CEMARA EDUCATIVA PARA ANDROID
Para quienes realizan cursos en la plataforma web de CEMARA,

a través de la app, las empresas podrán conectarse al Campus des-
de su móvil. Como requisito, se debe contar con un dispositivo que
cuente con Android 4.4 o superior.

¿Qué se puede hacer con la app?
- Mantenerse conectado al Campus CEMARA y guardar datos de

usuario y de sesión.
- Recibir notificaciones importantes directamente en el dispositivo.
- Trabajar con contenidos, cursar e interactuar con los usuarios de

sus aulas, entre otras funciones.

¿Cómo comenzar?
- Descargar la aplicación “Educativa Mobile” desde el Play Store de

Android.
- Una vez instalada, abrir la aplicación e ingresar usuario + contra-

seña + URL de su Campus (ejemplo de URL: https://campus.ce-
mara.org.ar/)

- Una vez ingresado, en la esquina superior derecha verá un ícono
de tres puntos que sirve para activar o desactivar las notificaciones.

- Pueden utilizarse todas las herramientas de la versión web, ex-
cepto la administración.

Esta nueva opción de acceso desde un equipo con Android da li-
bertad, comodidad y flexibilidad al usuario ya que no depende de
escritorios o del traslado de otros dispositivos. Así, se facilita el ac-
ceso a las capacitaciones en cualquier momento y desde cual-
quier lugar.

El jueves 2 de mayo se llevó a cabo, en la sala celeste del Hotel COMRA, el IV Encuentro con Asociados CEMARA,
basado en un temario con cuestiones actuales relacionadas con la actividad.
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a Feria Internacional de Seguridad
de Bogotá E+S+S es una platafor-

ma de negocios latinoamericana posi-
cionada como un centro de conver-
gencia influyente en cuanto a inversión,
renovación y adquisición de tecnologías
de seguridad. Debido a esto, se ha con-
vertido en un escenario ideal para la
proyección de marcas y comercialización
de productos de alta calidad. 

En un mercado emergente como el
de Colombia, la Feria Internacional de
Seguridad de Bogotá E+S+S constituye
una oportunidad ideal para exhibir
tecnologías de vanguardia y aumentar
las oportunidades de negocio.

Dentro de la feria se desarrollan cuatro
grandes sectores que, en convergencia,
conforman una oferta de seguridad
integral aplicable a todos los sectores
de la economía de un país.

Estos sectores son EFICIENCIA - So-
porte y automatización; SECURITY -
Prevención, detección, reacción; SAFETY
- Protección de las personas: seguridad
y salud en el trabajo; y FIRE - Control y
prevención de incendios.

LA FERIA
La Feria Internacional de Seguridad

de Bogotá E+S+S es el resultado de
una permanente innovación, de una
visión integradora del sector, de los
valores agregados que se suman en
cada edición y de la participación de

L las empresas líderes globales de la in-
dustria, que ofrecen soluciones inte-
grales para todos los sectores de la
economía.

La propuesta para este 2019 tendrá
nuevos salones especializados: Vigilancia
y seguridad privada, Centros de control
y monitoreo y Rastreo satelital, salones
que acompañarán a los ya tradicionales
de Seguridad electrónica, Cibersegu-
ridad, Cableado estructural, Comuni-
caciones, Tecnologías contra incendio
y Salud y seguridad en el trabajo.

Para conmemorar sus 25 años, la feria
quiere entregarle mucho más al sector:
quiere ir más allá de las soluciones e
incorporar lo estratégico, abriendo un
espacio a la reflexión y al análisis, es-
cuchando voces que aporten nuevas
miradas.

Según lo diagramado por la organi-
zación, llegó la hora de escuchar y
mirar las tendencias globales y generar
otras nuevas; de valorar el talento hu-
mano que mueve el sector en el mundo
entero. Para esto, se preparó un gran
evento académico que complemente
la exhibición de tecnologías, una pla-

taforma para construir futuro para la
Seguridad: es la hora de darle un nuevo
PLUS+ al sector.

PLUS+
El Foro de Pensamiento Estratégico

de la Seguridad (Plus+) es un evento
académico que plantea un espacio de
reflexión y análisis sobre las proble-
máticas de la seguridad corporativa. 

El foro tendrá la participación de es-
pecialistas nacionales e internacionales,
y su contenido está dirigido a líderes y
garantes de la seguridad de todos los
campos.

Uno de los paneles más relevantes
será, sin dudas, “Seguridad urbana: En-
torno Social y Corporativo. Tokio Modelo
a seguir”, que tendrá como invitado a
Yun Yamasaki, experto japonés en Ries-
gos y Seguridad Urbana. También par-
ticiparán el Mayor General William Sa-
lamanca, Director de Seguridad Ciu-
dadana; el Dr. Rafael Padilla, experto
en nuevas tecnologías; el Dr. Mario
Góngora, experto en inteligencia arti-
ficial y la Dra. Sonia Andrade, CPP ex-
perta en riesgos y estrategias.  

El predio Corferias de Bogotá será el escenario de la edición número 25 de E+S+S, una feria de seguridad
que crece cada año. Además de varios paneles destacados y un marco académico de calidad, este reco-
nocido evento contará, como siempre, con lo último en tecnología. 

Del 2 al 5 de julio en Bogotá, Colombia

Agenda

Feria Internacional de Seguridad
E+S+S
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a novena edición de la Cumbre
Gerencial ALAS, que se realizará

el 26 y 27 de junio en Miami, está al
día con las necesidades de los profe-
sionales y las empresas de la industria
de la seguridad. Estamos viviendo en
transición entre lo real y lo virtual, lo
que hace que, en la actualidad, a los
habitantes de las ciudades latinoame-
ricanas no solo les afecte la inseguridad
en las calles, sino también la ciberde-
lincuencia, la cual tiene un impacto
directo en la seguridad de las personas,
las instituciones y las empresas.

El programa de conferencias de la
cumbre se encuentra dividido en tres
grandes bloques temáticos: Manage-
ment y liderazgo por un lado, ciberse-
guridad y seguridad electrónica por
otro, y, por último, habrá un eje enfo-
cado en seguridad física. El bloque de
management y liderazgo ofrecerá di-
ferentes experiencias con expertos in-

L ternacionales, paneles de discusión y
talleres.

MANAGEMENT Y LIDERAZGO
El primer día del congreso estará pre-

sente Ely Magendzo, quien llega desde
Chile para exponer la conferencia ma-
gistral: “Cómo potenciar a mi gente, el
propósito como motor de la eficiencia”,
en la cual se abordarán técnicas de
management aplicadas a las personas
de un equipo.

Dentro de este marco también se or-
ganizó el panel “Protegiendo mi ne-
gocio: la voz de los usuarios”, en el que
participarán Kael Malo, IBM Regional
Security Manager, y César Avendaño,
Director de Protección de Recursos del
Grupo Éxito.

En el panel “Facility management,
retos y oportunidades en seguridad”,
moderado por Alberto Álvarez, CEO
de ALAS, participarán Juan Daniel

García, jefe de Infraestructura y Ope-
raciones en Ágora Bogotá, Centro de
Convenciones; y Carlos Saavedra, Ge-
rente General de ACEIS S.A. y Facility
Manager 2018.

Este año, como es habitual, se ofre-
cerán jornadas de talleres, entre ellos
“El negocio recurrente y por suscripción
es el presente y el futuro. ¿Estás listo
para él?”, a cargo de Daniel Banda, CEO
de la compañía Softguard y miembro
de la Junta directiva de ALAS.

Para cerrar este bloque de liderazgo,
el segundo día se ofrecerá la conferencia
“¿Vendes seguridad? Aprende a medir
el retorno de tu inversión”, dirigida por
Julio César González, Consultor Espe-
cialista en Seguridad, quien expondrá
por qué la sostenibilidad del negocio
depende de la efectividad en la inversión
del presupuesto asignado. También se
brindarán los conceptos clave para me-
dirlo. 

Especial Management y liderazgo

Agenda

Cumbre Gerencial ALAS 2019
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No es un grupo. Le enviaremos periódicamente un enlace para leer online la revista. Agenden en su móvil el número como
NEGOCIOS DE SEGURIDAD, para poder ver nuestros ESTADOS. En los mismos, diariamente le mostramos los productos y
servicios ofrecidos por las empresas más prestigiosas del sector, como así también Invitación a eventos, cursos y seminarios.
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