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Schneider Electric S.A.

Sistemas Integrados
de Seguridad

chneider Electric combina la
experiencia de Pelco, líder en sis-
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Schneider Electric es especialista mundial en gestión de la energía, con más

de 25 años de permanencia e inversión en el país. Combina ahora la expe-

riencia de Pelco, líder en video vigilancia, y las plataformas de automatis-

mos TAC, logrando sistemas totalmente integrados.

nes Schneider Electric es la convivencia e
interrelación entre el sistema de seguri-
dad y el resto de los subsistemas presen-
tes en un edificio: control de HVAC, ilu-
minación y monitoreo de energía.

Acerca de Schneider Electric
Schneider Electric es el especialista

mundial en gestión de la energía. Con
más de 25 años de permanencia e in-
versión en el país y unos 750 colabora-
dores, cuenta con la oferta más amplia
en productos, servicios y soluciones
para cada mercado. En su planta de más
de 35.000m², fabrica y exporta al mer-
cado latinoamericano. Posee la cober-
tura más amplia en el mercado eléctri-
co argentino, con 18 agencias y delega-
ciones comerciales, más de 500 puntos
de ventas, 15 fabricantes de tableros
eléctricos homologados, 8 empresas de
servicio de post-venta, 1 centro logísti-
co nacional y un Help-desk propio con
35 ingenieros de soporte.

Nuestra empresa cuenta con la cer-
tificación del IRAM de su Sistema de
Gestión Integrado, de acuerdo con las
normas ISO 9001 (Calidad), ISO 14001
(Medio Ambiente) y OSHAS 18001 (Se-
guridad y Salud Ocupacional).

En nuestra Planta Industrial fabrica-
mos soluciones y productos de media
y baja tensión, cumpliendo con los más
exigentes estándares internacionales
de calidad y eficiencia en los procesos
de manufactura.

Desde la República Argentina, pro-
veemos al mercado interno y destina-
mos a la exportación un 40% de nues-
tra producción.

Desde nuestro Help Desk - Schneider
Electric On Line (0-810 444 7246) brin-
damos atención a todas las necesida-
des de nuestros clientes en el país, ade-
más de soporte técnico regional para
toda Latinoamérica.

El Centro de Formación Técnica de
nuestra empresa ha capacitado a más
de 33.000 profesionales desde hace 20
años, mediante los cursos que se dic-
tan a lo largo de todo el país. ��

S
temas de video vigilancia, con la pla-
taforma de automatismos TAC Andover
Continuum, logrando sistemas altamen-
te integrados que permiten una gestión
total de la seguridad electrónica.

Mediante una interfaz única, Andover
Continuum provee la solución de hard-
ware y software para controlar, monito-
rear y asegurar:
• Control de accesos
• Detección de intrusión
• Video vigilancia
• Integración con sistemas de detec-

ción de incendio
Esta plataforma ha evolucionado ha-

cia la seguridad, incluyendo algunas
funciones especiales como:

• “Área Lockdown”, que permite me-
diante un click, asegurar un sitio o con-
junto de sitios, dejando acceso sólo a
personal privilegiado.

• “Condicional Level-Based Access
Rights”, reduciendo los permisos de ac-
ceso durante un período de alto ries-
go. Esta función permite hasta 255 con-
diciones o “niveles de amenaza”.

Cuando hablamos de sistemas de se-
guridad electrónica, no hay que perder
de vista la seguridad de la información.
La plataforma Andover Continuum tra-
baja a nivel de red con protocolos de
seguridad como SSL, IPsec e IKE.

La utilización de la plataforma Pelco
Digital Sentry, en conjunto con las últimas
novedades en cámaras IP (Spectra IV IP,
Spectra Mini IP, Camclosure IP) y el futuro
cercano de cámaras de alta resolución,
completan el panorama actual para po-
sicionar a Schneider Electric como líder en
Seguridad y Gestión Integral de Edificios.

El valor real agregado de las Solucio-

Schneider Electric, lider mun-

dial en gestión de energía

eléctrica, ha sumado su expe-

riencia y conocimiento a la

trayectoria de Pelco y de TAC

en pos de maximizar el uso

racional de la energía.

Pelco es el líder mundial en el diseño,
desarrollo y fabricación de sistemas y
equipos de video y seguridad para cual-
quier industria. Con una larga y presti-
giosa historia de oferta de productos de
alta calidad y una excepcional atención
al cliente, Pelco se ha convertido en el
proveedor más solicitado de productos
en seguridad industrial.

TAC, como líder mundial en tecnolo-
gías de la información en edificios (Buil-
ding IT), proporciona soluciones de
confort y seguridad a través del control
de los distintos sistemas de los edificios
con soluciones abiertas. Además de la
sensación de bienestar, una de las prin-
cipales ventajas es la OPTIMIZACIÓN DE
LOS CONSUMOS ENERGÉTICOS y el
consecuente AHORRO en los distintos
sistemas del edificio tales como: HVAC,
iluminación, distribución eléctrica. Las
soluciones TAC se basan en sistemas no
propietarios bajo la tecnología Lon
Works®, conocida y utilizada mundial-
mente en todos los sistemas de control
de edificios.
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El 19 de marzo en el Hotel
Sheraton Buenos Aires se
llevará a cabo la quinta edi-
ción de Segurinfo, con el fin
de compartir con la comu-
nidad sus experiencias y los
desafíos que genera el con-
tinuo crecimiento de la ges-
tión de la información, con-
vocando a los especialistas
que día a día contribuyen
con su trabajo a la seguridad
de la información.

Nombramiento en Axis

Designación del Gerente para Sudamérica
Juan Pablo Tavil fue desig-

nado por Axis como su nue-
vo Gerente Regional de Ven-
tas para el sur de Sudaméri-
ca. El novel directivo de la
firma proyecta poner en
marcha un nuevo plan de
ventas de productos de la
marca en nuestro país.

Juan Pablo Tavil fue recien-
temente designado por Axis
como Regional Sales Mana-
ger South America-South. Tras
su paso como Product Mana-
ger Axis de Solution Box, Ta-
vil emprende un nuevo de-
safío y comenta los planes de
distribución de la marca para
el canal argentino.

En cuanto a los planes fu-
turos de la marca, el directi-

vo anticipó que en 2009 lan-
zarán un nuevo plan de ca-
nales en el que la capacita-
ción será una pieza clave. En
la actualidad, Axis cuenta
con tres distribuidores ma-
yoristas en la Argentina:
Anixter, Afina y Solution Box.
"Cada uno de ellos tiene un
segmento de negocio en el
que hacen foco, por lo que se
complementan muy bien",
aseguró Tavil.

Axis es líder mundial en vi-
deo vigilancia IP. Este puesto
lo ha conseguido desde hace
diez años, cuando sus funda-
dores desarrollaron la primer
cámara IP del mercado. “Des-
de entonces, estar a la van-
guardia de la tecnología ofre-
ciendo productos de alta cali-

dad ha sido la meta. Por otro
lado, Axis cuenta con una es-
tructura de canales clara de
tres niveles bien diferenciados,
los cuales se respetan siempre
sin excepciones. Los mismos
son mayorista-integrador/re-
seller/end-user. Otro factor de
diferenciación es la garantía
local de 3 años que damos en
nuestra línea de productos
profesional y alta tecnología”,
explicó Tavil.����������

Quinta edición de Segurinfo
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Los temas que el próximo
Congreso Usuaria desarro-
llará incluyen las siguientes
áreas:

• Comunicaciones unificadas.
• Fraude y privacidad. Estra-

tegias para disminuir los
riesgos.

• Integración de seguridad
en el SDLC.

• Administración de la segu-
ridad de la información.

• Seguridad de la informa-
ción en la administración
pública: iniciativas, normas,
prácticas y soluciones.

• Tecnologías emergentes.

Tellex S.A.

Suma nueva unidad de negocios
Desde hace 20 años Tellex

S.A  viene aplicando diferen-
tes estrategias comerciales
con un mismo objetivo cla-
ro: crecer día a día.

En sus orígenes, la empre-
sa se dedicaba a la venta e
instalación de centrales tele-
fónicas y fue agente oficial de
Movicom en los inicios de la
implementación de la telefo-
nía celular en Argentina. Lue-
go de introducirse y trabajar
el negocio de las telecomu-
nicaciones, y además en el de
la Distribución de Productos

de Seguridad; en 2003 Tellex
fue elegida por Siemens Buil-
ding Technologies para re-
presentar esta marca en for-
ma exclusiva en la república
Argentina. Tellex S.A se trans-
formó, a través del esfuerzo
cotidiano, ofreciendo solu-
ciones integrales de Segu-
ridad de CCTV, Control de
Acceso, Telecomunicaciones,
Intrusión e Incendio.

El 2009 abre a la empresa
nuevos horizontes de nego-
cio, al ser elegida por Die-
bold Argentina para conti-

nuar con el negocio de So-
luciones Bancarias: el martes
13 de enero, Tellex S.A firmó
su designación como Distri-
buidor de las líneas de pro-
ductos y Servicios Diebold
en Argentina.

Desde la fortaleza y segu-

ridad de las cajas fuertes y
bóvedas de seguridad que
inicialmente fabricó Charles
Diebold en 1859 hasta los sis-
temas integrados tecnológi-
cos, software y servicios que
la Compañía presta en la ac-
tualidad, el compromiso de
Diebold siempre ha sido de-
sarrollar soluciones prácticas
para las necesidades de sus
clientes. Y en pos de buscar
un mayor nivel de satisfac-
ción de sus clientes, decidió
entregar la distribución en
Argentina a Tellex S.A.����������

Cóndor Group

En nueva casa
Instalado desde enero

de este año en nuevas ofi-
cinas, Cóndor Group ofre-
ce a sus clientes mayores
comodidades con la cali-
dad y servicios de siempre.

Amplias y modernas ins-
talaciones, ubicadas a solo
tres cuadras de Alto Paler-
mo Shopping, son la nue-
va sede de la empresa de-
dicada a la distribución de
productos Bosch, para to-
das las áreas de seguridad,
y recientemente nombra-
da Representante Exclusi-
vo para Latinoamérica de
la firma italiana Tecnoa-
larm, cuyos productos fue-
ron diseñados por el reco-
nocido Pininfarina.

Nuevos datos: Ubica-
ción: Mansilla 3550, 1ºC; Tel/
Fax: 3535-1075; Celulares
de Ventas: 15-6832-1723/
1728; Horario de atención:
lunes a viernes de 9 a 19 y
sábados de 9.30 a 12.30.����������

Eduardo Garrote, titular de
Cóndor Group
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Más información
Axis Communications
Rua M. Amaral 172 – cj131, CEP 04002-020 – Paraíso, San Pablo – Brasil
Tel.: +55 11 3050-6600 / Fax: +55 11 3050-6601 / www.axis.com

Directora Regional Sudamérica.
Alessandra Faria

Vicepresidente de Axis Communi-
cations. Bodil Sonesson-Gallon

Axis Communications, líder mundial en el segmento de vi-
deo en red, inauguró el 4 de febrero su oficina Sudamericana,
luego de seis meses de estructuración de la subsidiaria, ubica-
da en la Rua Mário Amaral de San Pablo, Brasil, una de las capi-
tales financieras más importantes de nuestro continente.

Al evento fueron invitados distintos medios locales y en
especial los cuatro medios más importantes de la región,
en distintos segmentos: Revista Negocios de Seguridad®
(Argentina), para el sector de la Seguridad Electrónica; Pren-
sario (Argentina), medio líder en el segmento IT, represen-
tada por Patricio Martínez, uno de sus Gerentes; Zona de
Seguridad (Colombia), el boletín electrónico de ALAS, la
Asociación de Seguridad más prestigiosa del sector, repre-
sentada por Lyda Durango, Editora; y Ventas de Seguridad
(Colombia), uno de los medios especializados referentes en
todo Latinoamérica, representado por Ana María Restrepo,
Sub-Editora.

La presentación formal de las oficinas estuvo a cargo de
la Vicepresidente de Axis, Bodil Sones-
son-Gallon, quien ofreció un breve pano-
rama de la empresa -fundada en Suecia en

1984-: “En el área de soluciones de video en
red, Axis Communications alcanzó un au-
mento del 43% en ingresos en el primer se-
mestre de 2008. En 2007, en tanto, el total
de ventas de la empresa fue de aproxima-
damente US$ 247 millones. En Sudamé-
rica, nuestra base de clientes tuvo un cre-
cimiento del 35% en 2008”, detalló.

En cuanto a la participación de Axis
en el mercado del video IP, sin dudas
se ubica como líder en ventas, por so-

bre otras marcas, con el 33,5% del mer-
cado global.

“Sudamérica es uno de los mercados
más promisorios en 2009 en el área de
Monitorización IP y para Axis la apertu-

ra de esta subsidiaria fue un paso fun-
damental para la aproximación a

nuestros clientes y colaborado-
res”, explicó Alessandra Faria,
Directora de la empresa en
Sudamérica. La meta estableci-

Inauguración de la Sede Sudamericana de Axis

da para la región es el crecimiento en ventas, a un índice
del 60% al año, para los próximos cinco años.

Para dar sustento a este crecimiento, la empresa planea
acciones como implementar en Sudamérica el programa
mundial de canales, ampliar el programa para desarrolla-
dores de software Axis Development Partner (colaborado-
res desarrolladores de software de monitorización y vigi-
lancia) e implementar el programa para consultores Axis
Architecture & Engineering (desarrolladores de proyectos de
red). También figura entre los proyectos duplicar el núme-
ro de entrenamientos para integradores y distribuidores y
llevar a cabo en la región más de 20 lanzamientos de nue-
vos productos.

Además de la oficina regional en San Pa-
blo, Axis opera en Sudamérica por medio
de unidades en Buenos Aires, a cargo de
Juan Pablo Tavil, que atiende al Cono Sur
(Argentina, Chile, Perú, Paraguay y Uru-
guay), y en Bogotá, a cargo de Luis Al-
berto Delgado, que atiende a Colom-
bia, Venezuela y Ecuador.

El equipo de Axis cuenta actualmen-
te con 11 colaboradores y se ampliará
aún más este año, para contribuir más
eficazmente con el crecimiento proyec-
tado por la empresa en la región. Uno de
los pasos a seguir es, mediante un estu-
dio del mercado y sus necesida-
des, la apertura de una nueva
unidad en Chile. �����

Agradecimientos
Por su permanente predisposición y atenciones para con los

representantes de los medios invitados.
Marcelo Ponte, Coordinador de Marketing, y Patricia Alves,

Office manager, de Axis Communications en San Pablo.
Luciane Bernardi y Ana Ikeda, Asesoras de Empresas de Capi-

tal Informação, firma encargada de la prensa y difusión de Axis.

Invitada especialmente a Brasil, Revista Negocios
de Seguridad® estuvo presente en la inauguración
de la Sede para Sudamérica de Axis Communicatio-
ns, líder mundial en el desarrollo de video en red. Tras
la apertura formal, directivos de la empresa anfitrio-
na brindaron detalles de la actualidad y los proyec-
tos de la marca para nuestro continente.

Axis Communications

Bodil Sonesson-Gallon y Alessandra
Faria fueron las encargadas de
presentar ante la prensa, que contó con
representantes de medios locales, de
Colombia y Argentina, la Sede de Axis
para Sudamérica, ubicada en San Pablo.

Agasajo en el que estuvieron presentes
ejecutivos de la empresa, integradores

de la marca en Brasil y los medios de
prensa invitados, entre ellos RNDS®.
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Entrevista a Matías Chervín, del Departamento de Ingeniería

Orientada en sus orígenes al desarrollo de proyectos, la empresa

sumó a su oferta de servicios la distribución mayorista de produc-

tos para todos los rubros de seguridad electrónica. Apoyada por

primeras marcas, continúa su crecimiento y planea para este año

la incorporación de nuevas marcas y servicios para sus clientes.

antrónica de Argentina es una
empresa proveedora de equipos,

36

- ¿Qué posición ocupa hoy la empre-
sa en el mercado?

- Pese al corto tiempo que llevamos en
el mercado, supimos lograr una posición
junto a las principales empresas del ru-
bro. En la actualidad, aeropuertos, subtes
y hospitales, entre otros, cuentan con ins-
talaciones llevadas a cabo con nuestros
productos y servicios.

- ¿Comercializan sus productos de
manera directa o a través de diferen-
tes canales?

- En general los comercializamos en for-
ma directa, tanto al público como al gre-
mio. Pero  tenemos una política de valo-
res a través de la cual diferenciamos cla-
ramente al gremio del consumidor final.
Nuestro objetivo no es competir con el
instalador sino apoyarlo para que pueda
ofrecer a sus propios clientes productos
de calidad y un buen servicio. Esta dife-
renciación también está relacionada con
los valores propios de la empresa. Cree-
mos que el profesionalismo, la creativi-
dad, calidad, flexibilidad e integridad son
conceptos que dan valor agregado a cada
proyecto que emprendemos, a cada sis-
tema que instalamos y a cada solución
que proveemos. Son valores que compar-
timos con clientes y proveedores, que for-
jamos en la práctica y que mantenemos
día a día a través de cada uno de nues-
tros actos.

- ¿Cuáles con los principales servicios
que ofrece la empresa?

- Los servicios que ofrecemos a nues-
tros clientes incluyen consultoría, el de-
sarrollo integral de proyectos, proyectos
llave en mano, servicios de mantenimien-
to preventivo, soporte postventa, stock
permanente, envíos y despacho de mer-
cadería, RMA rápidos.

- ¿Cuáles son los métodos de capaci-
tación que ofrecen a sus clientes?

- La capacitación es un tema al que le
damos especial importancia. A través de

cursos y charlas orientadas a tecnologías
específicas, que son los principales méto-
dos que utilizamos, ofrecemos a nuestros
clientes un panorama claro de cada una
de las tecnologías con las que trabajamos.

- ¿Cuál cree que será la evolución del
mercado de la seguridad en general?

- Es un mercado en constante evolu-
ción. Durante el 2008 el monitoreo ur-
bano comenzó a desarrollarse o abrirse
a las pequeñas comunidades y seguirá
haciéndolo y creciendo durante el 2009.
Lo mismo ocurre con la Detección de
Incendio, que consideramos es un mer-
cado con gran potencial y muy poco tra-
bajado, a diferencia de países europeos
o Estados Unidos, donde se le da una
importancia fundamental.

- ¿Qué rubro cree que tendrá mayor
evolución?

- Sin dudas es CCTV el rubro que con-
tinuamente se encuentra evolucionan-
do, se producen constantes mejoras en
las tecnologías existentes y se trabaja en
nuevos desarrollos. Todas estas caracte-
rísticas han marcado este rubro durante
los últimos años

- ¿Cuáles son las perspectivas de la
empresa dentro de ese mercado?

- La idea es continuar creciendo en el
área de instalaciones y lograr un fuerte
posicionamiento como distribuidores al
instalador, respetando en este último
caso la diferencia que existe entre el gre-
mio y el consumidor final.

- ¿Cuáles son las estrategias de la
empresa y qué expectativas tienen
para este año?

- Uno de los proyectos es ampliar nues-
tro catálogo de productos orientado al
instalador, incorporando nuevas impor-
taciones y marcas exclusivas. En cuanto
a nuestras expectativas son las de seguir
creciendo en forma gradual, tal como lo
venimos haciendo hasta ahora. ��

ventas@lantronica.com.ar

L
soluciones, insumos y Servicios de se-
guridad electrónica e informática, de las
principales marcas internacionales. Su
objetivo principal es obtener resultados
significativos y mejoras continuas sus
nuestros clientes, aplicando soluciones
en distintas áreas de sus organizaciones.

Lantrónica cuenta con un equipo de
profesionales y personal técnico alta-
mente capacitado que brindan a sus cli-
entes lo necesario para satisfacer sus
exigencias y llegar al objetivo final: en-
tregar la obra terminada según las pau-
tas establecidas

La empresa abrió sus puertas en
mayo de 2005, en un principio orienta-
da a instalaciones llave en mano, pero
los caminos naturales del mercado los
llevaron a la distribución mayorista de
productos, diferenciando claramente las
carteras de clientes: por un lado, los cli-
entes finales y por el otro los instalado-
res o integradores que tienen a la em-
presa como proveedora.

- ¿Cuáles son los principales rubros
en los que trabajan?

- Trabajamos todos los rubros rela-
cionados con la Seguridad Electróni-
ca, Control de Accesos y Tiempo y Asis-
tencia, Protección contra intrusos, De-
tección de incendios, CCTV, Monitoreo
Urbano y Sistemas de Sonido. Tam-
bién estamos comenzando a trabajar
líneas de productos exclusivas para el
instalador.

- ¿Cuáles son sus canales de impor-
tación?

- Todos nuestros productos son im-
portados, algunos importados directa-
mente por nosotros, y otros a través de
distribuidores en Argentina. Todos son
de calidad y funcionamiento probado
y tratamos de agregar valor a cada uno
de ellos a través de un servicio de tes-
teo previo y pos venta continuo.

Lantrónica de Argentina
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Entrevista al Ingeniero Ricardo Navarreta

Treinta años de presencia ininterrumpida en el mercado avalan la

experiencia y posición de Detap en nuestro mercado. Abocada a

desarrollos propios y a la constante evolución, proyecta para este

año presentar una renovada línea de productos para control de

accesos con nuevas opciones de conectividad.

etap es una empresa de inge-
niería en desarrollos de pro-
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desarrollados y fabricados por nuestra
empresa, con tecnología propia.

- ¿Qué posición ocupa hoy la em-
presa en el mercado?

- Gracias al constante desarrollo y me-
jora de nuestros productos y tecnolo-
gías hoy podemos competir con éxito
frente a marcas líderes del mercado.

más, deben estar orientados a lograr
una marcada eficiencia en el consumo
y ahorro de recursos energéticos. Tam-
bién deben ofrecer la menor comple-
jidad posible en su instalación.

- ¿Qué rubro cree que tendrá ma-
yor evolución, tanto tecnológica
como comercial?

- Creo que sistemas de incendio, se-
guridad, controles de accesos y contro-
les de diferentes tipos seguirán la evo-
lución y tendencia que muestran has-
ta el momento.

- ¿Cuáles son las perspectivas de
la empresa dentro de ese mercado?

- Sin dudas las mejores debido a que
la empresa posee tecnología de avanza-
da propia. Esto nos permite evolucionar
de acuerdo a las necesidades del mer-
cado y adaptarnos de manera rápida a
los requerimientos de nuestros clientes.

- ¿Cuáles son los planes o estrate-
gias de la empresa para este año?
¿Proyectan presentar nuevos pro-
ductos o servicios?

- Proyectamos lanzar una línea com-
pleta, en la gama alta, en controles de
accesos, alarmas, incendio y controles
ofreciendo una marcada innovación
en dichos rubros. También estamos tra-
bajando en una nueva versión de soft-
ware para la Línea OPTIMA y produc-
tos con conectividad TCP/IP - RS-485.

-¿Qué expectativas tiene para este
2009?

- Esperamos que tanto los instalado-
res como y los usuarios busquen una
relación óptima entre precio, calidad y
garantía. Si bien hay grandes existencias
de productos importados, los importa-
dores pretenderán desprenderse de
ellos en busca de liquidez y deberán
enfrentar la dificultad de la garantía de
los productos vendidos y la incertidum-
bre sobre si ingresarán nuevamente
estos productos al mercado.��

info@detap.com.ar

D
ductos electrónicos y software de apli-
cación con más de 15 años de presen-
cia en el mercado. En la actualidad se
encuentra abocada al desarrollo de lí-
neas propias de sistemas de relojes de
personal, controles de accesos y contro-
ladores para la seguridad y domótica.

Por otro lado, Detap provee solucio-
nes de Ingeniería tanto en Software
como en Hardware.

Sus principales líneas de productos
son PymeSoft (sistemas), a través de la
cual se lleva a cabo el desarrollo de soft-
ware para diferentes aplicaciones;
Proxibit (hardware), marca de todos los
productos con tecnología RFID de
proximidad; Biobit (hardware), marca de
todos los productos con tecnología bio-
métrica y RAN System, marca de contro-
les para la seguridad y la domótica.

Todos los productos de Detap fue-
ron desarrollados pensando en la se-
guridad y control, acorde con las ne-
cesidades del mercado latinoamerica-
no y poniendo énfasis en las siguien-
tes características: productos econó-
micos con garantía extendida, soft-
ware a medida de fácil utilización, fá-
cil instalación, apoyo técnico profesio-
nalizado, actualización permanente,
implementación de nuevas tecnolo-
gías y versatilidad.

- ¿Cuándo nació la empresa?
- Sus orígenes se remontan al año

1979, en el cual inició su actividad en
el desarrollo de productos electróni-
cos para el campo, telefonía, control y
seguridad. Con el transcurso del
tiempo, exactamente hace 13 años,
dicha actividad dio origen a la empre-
sa tal como se la conoce en estos días,
con la forma legal de Detap srl.

- ¿Cuáles son sus principales rubros?
- Ofrecemos productos y servicios

para seguridad, comunicaciones y con-
trol. Todos nuestros productos están

DETAP

"Ante la venta masiva de impor-

tados, en busca de liquidez, los

fabricantes de productos argenti-

nos hoy encuentran una gran

posibilidad de ganar terreno en

el mercado"

- ¿Venden sus productos de manera
directa o a través de diferentes canales?

- Todos nuestros productos son dis-
tribuidos y comercializados a través de
distintos canales.

- ¿Qué servicios ofrece la empresa
y cuáles son los métodos de capaci-
tación que ofrecen a sus clientes?

- Entre nuestros servicios se encuen-
tran los desarrollos especiales, produc-
tos OEM, productos propios y todos con
garantía extendida. En cuanto a la ca-
pacitación de nuestros clientes, la lle-
vamos a cabo a través de distintos cur-
sos personalizados, documentación
detallada, manuales y asesoramiento a
través de nuestra página Web desde la
cual, además, puede descargarse infor-
mación detallada acerca de cada uno
de nuestros productos.

- ¿Cuál cree que será la evolución
del mercado de la seguridad electró-
nica en general?

- La tendencia es ofrecer cada vez
más productos diferenciados, que cum-
plan con la necesidad del cliente y de
la región. Todos estos productos, ade-

Desarrollos Tecnológicos de  Alta Performance
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Entrevista a Carlos Tu, Socio Gerente

Integrante del grupo Cika Electrónica y especializada en electró-

nica modular, Continea tiene como misión facilitar tecnología

electrónica de avanzada de sencilla implementación y múltiples

funcionalidades. Consolidarse en el mercado para luego explorar

nuevos canales son dos de sus metas para este año.

ontinea forma parte del grupo
Cika Electrónica y se especiali-
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áreas. Es decir, ofrecemos el conocimien-
to necesario para el éxito de los proyec-
tos que involucran nuestros productos.
Los principales soportes de la empresa es
la experiencia y comprensión del merca-
do de la electrónica argentina y el aval
de pertenecer al Grupo Cika Electrónica.
Entendemos las dificultades, necesidades
y desafíos del mercado, por eso nos pro-
pusimos brindar soluciones integrales.

módem, liberando de esta forma la
gran cantidad de recursos que la co-
municación Bluetooth requiere

- ¿Entregan productos terminados
o solo los módulos?

- Es muy importante aclarar que solo
vendemos módulos, no producto termi-
nado. Por eso es necesaria una capacita-
ción. Sin embargo, tenemos clientes que
tienen un poco más de conocimientos
en lo que son los sistemas dedicados
pero no están tan fuertes en el área de
conectividad. A ellos los apuntalamos
brindándole un soporte constante. To-
dos nuestros productos están soporta-
dos directamente por la empresa. Son
altamente confiables, damos garantía a
cada uno de ellos y, en caso de ser nece-
sario, recurrimos a fábrica para algún de-
sarrollo o necesidad específica.

- ¿Cuáles son las estrategias futu-
ras de la empresa?

- Intentamos buscar nuevos canales
y clientes, llegar a gente que no está tan
acostumbrada al uso de este tipo de
tecnología. A largo plazo, queremos am-
pliar el mercado. Nuestros productos no
solo son capaces de cubrir necesidades
actuales sino que también tienen una
interesante proyección a futuro, sobre
todo en el área de la conectividad. Tam-
bién para este año nos propusimos ar-
mar un equipo comercial altamente
especializado. Así, quienes hoy nos ocu-
pamos de esa tarea podremos abocar-
nos a otro tipo de funciones, más rela-
cionadas con el desarrollo nuevos cli-
entes y fidelización de los ya existentes.

- ¿Qué posición ocupan hoy y cuá-
les son expectativas en el mercado?

- Somos una empresa muy específica,
con un número quizá reducido de inte-
grantes pero altamente eficaz. Nuestra
meta no es competir con los grandes
distribuidores como Cika sino que apun-
tamos a ser una empresa dedicada, ágil
y capaz de resolver cualquier desafío del
mercado de manera rápida y eficiente. �info

info@continea.com.ar

C
za en Electrónica Modular, facilitando
tecnología electrónica de avanzada
sin las complicaciones tradicionales
que esto conlleva.

La Electrónica Modular brinda solu-
ciones efectivas, innovación y facilidad
de aplicación a través de módulos de
microprocesamiento compuestos por
procesadores y otros componentes ya
montados en placas PCB, que facilitan
el rápido desarrollo e implementación
de sistemas embebidos

- ¿Cuál fue la idea original de
Continea?

- Continea forma parte del grupo
Cika Electrónica, que tiene varias em-
presas a nivel nacional e internacional.
Son grupos de pequeñas y medianas
empresas y es parte de la filosofía de
la central: mantener estructuras chicas
para poder funcionar de manera más
ágil. Continea nació para trabajar con
algunas líneas de productos específi-
cas, que requieren de un trato espe-
cial tanto en su venta como soporte
técnico. La idea original era solo dis-
tribuir productos Digi, Rabbit, Dallas y
KC Wirefree, pero el crecimiento y las
necesidades de ese mercado nos lle-
vó a ocupamos tanto del área comer-
cial, la importación, distribución y so-
porte de cada una de esas marcas.

- ¿Cuál es el concepto de empresa?
- En Continea ayudamos a nuestros

clientes a resolver sus necesidades elec-
trónicas, ahorrándoles tiempo y esfuer-
zo con productos que brindan practici-
dad y alta performance, y otorgándoles
posibilidades de innovación a través de
módulos con conectividad Ethernet.
Somos representantes oficiales de mar-
cas norteamericanas y asiáticas, pione-
ras en este tipo de tecnología, muy con-
solidadas en el mercado y con un alto
prestigio y reputación. Ofrecemos una
amplia gama de productos y contamos
con un staff  de ingenieros de diversas

Continea S.R.L.

"Nuestro equipo está compuesto

por ingenieros de aplicación y

developers competentes en

electrónica, informática y comu-

nicaciones, altamente calificados

para asesorar y capacitar a

nuestros clientes"

- ¿Cuál es el segmento del merca-
do al que apuntan?

- Apuntamos al desarrollador y al fa-
bricante en control de accesos, automa-
tización industrial y juegos. El volumen
y tipo de productos distribuidos pue-
de ser menor que en otras áreas de la
seguridad, pero necesitan de una dedi-
cación permanente. Nuestros produc-
tos, además, por su valor agregado ofre-
cen siempre una posibilidad más a la
hora de implementar una solución.

- ¿Cuáles son sus principales marcas?
- Rabbit es nuestra principal marca,

ahora adquirida por Digi. Gracias a
nuestra labor con Digi, representantes
de la firma Dallas conocieron nuestra
empresa, la dedicación y proyección
que tiene en el mercado y nos otorgó
la representación de la marca en i-
buttons. También distribuimos produc-
tos KC Wirefree, que permiten a cual-
quier procesador con UART acceder al
mundo Bluetooth, ya sea mediante SPP
(Serial Port Profile), es decir, simulando
una conexión serie, o DUN (Dial Up Net-
working), es decir, simulando un
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Entrevista a Marcelo Patiño y Horacio Galeano, Socios fundadores

Con la meta de optimizar el uso de los recursos naturales y el cui-

dado del medio ambiente nació hace dos años Leds Iluminamos.

Su novedosa tecnología para al alumbrado, público o residencial,

permite un sensible ahorro de costos, ofrece múltiples aplicacio-

nes y se asoma como la tecnología lumínica del futuro.

n marzo de 2007 Horacio
Galeano, con profundos conoci-
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ción). Con los proyectores de fabrica-
ción propia, la visión es plena tanto para
el operador de las cámaras como para
el vigilador, un sector o perímetro ilu-
minado es más disuasivo que uno con
sistema infrarrojo.

Como en medicina es mejor prevenir
que curar.

ponentes ópticos son de fabricación
nacional, también la carpintería metá-
lica y herrería usada en nuestros pro-
yectores y artefactos de iluminación.
Los diseños, ideas de uso y aplicacio-
nes son una parte importante de los
desarrollos y estos son legítimamente
realizados en la empresa. Por eso po-
demos entregar un producto que, a
diferencia de los importados, tiene ga-
rantía en el país, contando los usuarios
con la asistencia técnica e información
detallada para un correcto uso de los
mismos. En resumen, es alto el porcen-
taje de recursos humanos y materia-
les requeridos por Leds Iluminamos
dentro mercado local.

- ¿Cuáles con las perspectivas de
crecimiento, tanto en aplicaciones
generales como en seguridad?

- Estamos convencidos de que el futu-
ro es  la iluminación por leds. Creemos
en la especialización de los distintos ru-
bros que hacen al sector y en la optimi-
zación de los recursos, generando  be-
neficios para todos los seres humanos.
Por eso trabajamos para aportar a la cau-
sa de vivir mejor sin comprometer el
medio ambiente.  La seguridad también
ocupa el interés de nuestra empresa,
desde la perspectiva de lograr hábitat
protegidos, logrando productos cada
vez más versátiles, confiables y aplicables
a todo tipo de requerimiento.

- ¿Cuáles son las expectativas
como empresa para este año?

- Las expectativas a corto plazo son
las de afianzarnos definitivamente en
el segmento de la seguridad, tanto pri-
vada como pública. Queremos seguir
creciendo para generar nuevos pues-
tos de trabajo y ofrecer a la industria
afín la posibilidad de proveerlos con
nuestros productos, ayudando al cre-
cimiento del país. Por eso es que de-
bemos agradecer a todas las personas
y empresas que confiaron en nuestro
proyecto, brindándonos su apoyo y
confianza para continuar creciendo. �

leds-iluminamos@leds-iluminamos.com

E
mientos de óptica, y Marcelo Patiño,
con base en electrónica, trabajaban
cada uno por su lado aunque hacien-
do lo mismo: intentando el uso de leds
para iluminar. Ambos estaban ingre-
sando al terreno de la optoelectróni-
ca, cada uno con una parte de seme-
jante desafío. A partir del intercambio
de ideas y experiencias y aunando co-
nocimientos, proyectaron una empre-
sa de vanguardia en iluminación, tan-
to para el sector de la seguridad como
para la iluminación en general.

Otra coincidencia entre ambos, y
uno de los pilares del proyecto de em-
presa, fue la posición tomada en cuan-
to al cuidado y respeto del medio am-
biente, pues consideraron de mayor
importancia el hecho de lograr ilumi-
nar no contaminando. Para ello utili-
zaron energías alternativas a los hidro-
carburos. Allí terminó de concretarse
la idea: formar LEDS ILUMINAMOS.

- ¿Cuáles son las principales apli-
caciones de los leds?

- Las aplicaciones son múltiples, des-
tacándose su uso en iluminación pú-
blica, semáforos, decoración y orna-
mentación, cartelería etc. Creemos
que, en no mucho tiempo, todo lo que
se conoce en iluminación será reem-
plazado por leds.

- ¿Qué relación tienen con el seg-
mento de la seguridad?

- Dado su bajo consumo, los leds son
ideales para acompañar dispositivos
de seguridad como CCTV, permitien-
do integrar la iluminación a los siste-
mas de backup, para continuar la ilu-
minación ante cortes de energía eléc-
trica. Según nuestra experiencia es
mejor iluminar efectivamente con
leds de alto brillo y no con leds infra-
rrojos, debido a que no permiten ver
eficazmente (en un sector o períme-
tro un  vigilador no tiene visión y el
operador solo ve formas sin defini-

Leds Iluminamos

"Hemos hecho un uso indebido de

los recursos naturales y el calenta-

miento global es muestra de esto.

Es prioritario que usemos la

inteligencia, antes que los recursos

que quedan, para iluminarnos. La

tecnología avanza a grandes

pasos, con mucha gente dedicada

a resolver este desafío."

- ¿Cuáles son las principales aplica-
ciones dentro de esta industria?

- Están relacionadas con la creación
de túneles lumínicos acompañando las
cámaras o domos, permitiendo ilumi-
nar eficazmente sectores determinados
sin contaminar lumínicamente, por
ejemplo, casas dentro de un country o
barrio cerrado. También desarrollamos
un sistema de iluminación de emergen-
cia para la vía pública, que otorga ilu-
minación ante cortes de energía eléc-
trica. De esta manera se mejoran sus-
tancialmente las condiciones de segu-
ridad,  permitiendo el desplazamiento
con visión en las calles.

- ¿Qué es importado y qué de in-
dustria nacional en este desarrollo?

- Importamos básicamente el led y los
componentes electrónicos, que no se
fabrican en el país ni en la región. En
cuanto a la industria nacional, las fuen-
tes electrónicas y los dispositivos de au-
tomatización y control están ensambla-
dos en el país. Las plaquetas y los com-
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Entrevista al Gerente comercial de 3i  Corporation

El mercado de la transmisión de eventos de alarma cuenta nueva-

mente con 3i Corporation entre sus jugadores, ahora a través de

una alianza estratégica con SF Technology. Tras la presentación

de la empresa y sus productos en Buenos Aires, dialogamos con

Jose Teofane, Gerente comercial de 3i.

i Corporation fue fundada en
2002 con el objetivo de ofrecer
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y eficiencia. Consideramos a nuestros cli-
entes y colaboradores son nuestras ma-
yores conquistas y es a ellos que dedi-
camos lo mejor de nosotros, buscando
nuevas soluciones para sus problemas
de acuerdo a la necesidad de cada uno,
con innovación, calidad y justo precio.

potencial y un gran desarrollo técnico,
pero todavía no alcanzamos las metas
que nos propusimos aquí. Nuestra meta
es la de ser uno de los líderes en el país,
compitiendo con empresas líderes aquí,
y por ello es que confiamos en SF
Technology como nuestro aliado. Esta-
mos convencidos de su seriedad, tiene
metas muy concretas y trabaja para ir
concretándolas de manera pausada
pero segura, con una interesante oferta
de marcas líderes en sus segmentos. Esa
filosofía es un poco también la nuestra y
confiamos plenamente en esta alianza
para ir, de a poco, ganando terreno.

- ¿Cuál es su metodología de dis-
tribución?

- Trabajamos siempre a través de so-
cios estratégicos o distribuidores. A ellos
buscamos llegar a través de represen-
tantes. Para que las empresas de segu-
ridad tengan la confianza suficiente en
nuestros productos, debe haber una
empresa local que los soporte técnica-
mente. Cada representante, a su vez,
debe estar capacitado para brindar a
sus clientes todo el soporte comercial
y técnico. Para lograr un rédito comer-
cial debe construirse confianza y esta
se logra luego de un buen dominio téc-
nico de los productos, que nosotros fa-
cilitamos a nuestros socios estratégicos.

- ¿Qué lugar ocupa la capacitación
de los clientes o distribuidores?

- La capacitación es una constante
en todos los mercados y nosotros no
podemos ser ajenos a ello. La idea es
llevar seminarios y charlas al interior
del país. A través de SF Technology
queremos organizar encuentros cada
vez un poco más centrados en la parte
técnica y no solo comercial en las ciu-
dades importantes del país, como Cór-
doba, Mendoza, Rosario, etc. Además,
a través del contacto directo con los
clientes podemos llegar a reunir infor-
mación valiosa que contribuya a me-
jorar nuestros productos, hacerlos más
sencillos para el cliente y cada vez con
mayor número de funcionalidades. �

Jose Teofane

www.3i-corporation.com/contato

3
soluciones innovadoras en el área de
recolección de datos que permitan re-
cabar cualquier tipo de información,
transmitirla y presentarla a través de
Internet. Su trabajo concibe una visión
diferente de la red mundial de com-
putadoras: Internet deja de transfor-
marse en un mero entretenimiento o
una forma de efectuar pagos para ubi-
carse entre los medios más importan-
tes de transmisión de la información,
cualquiera sea su tipo o destino.

- ¿Cuáles son las bases de la em-
presa?

- Inicialmente 3i era una empresa de-
dicada al software, para todo tipo de
aplicaciones y no exclusivamente para
seguridad, y luego comenzamos a de-
sarrollar equipos para comunicación de
alarmas. La idea básica es garantizar la
seguridad de la transmisión de los da-
tos, adecuando los equipos para que
transmitan en formatos digitales. Con-
tamos con una línea de productos to-
talmente innovadores y con un plantel
altamente calificado y experimentado
a fin de atenderlo con la máxima dedi-
cación. Entre nuestras metas está la
constante evolución de nuestros pro-
ductos y colaboradores a través de so-
luciones innovadoras, compuestas por
hardware/software que con el auxilio de
Internet puedan solucionar problemas
y disminuir los costos de procesos en
áreas como telemetría, protección pa-
trimonial o rastreo, entre otras.

- ¿Cree que es un mercado madu-
ro para la adopción masiva de estas
tecnologías?

- Sin dudas las nuevas tecnologías de
comunicación están creciendo rápida-
mente. Sin embargo, hay una enorme
falta de productos que utilicen y sa-
quen un mayor provecho de esa infra-
estructura. Nuestro objetivo es justa-
mente utilizar esa infraestructura para
ofrecer a nuestros clientes soluciones
de la más alta tecnología, simplicidad

"A través de nuestra alianza con

SF Technology tenemos la expec-

tativa de lograr una participación

en el mercado similar a la que

tienen las empresas líderes en el

sector de la transmisión de

eventos de alarmas"

- ¿Cuál es el próximo paso en el
avance de esta tecnología?

- Se está dando una nueva migración
en la transmisión de datos hacia comu-
nicaciones 3G y ya se piensa en la inte-
gración de diferentes equipos, que in-
cluyen paneles e interfases de alarmas,
control de accesos, etc.; con la autono-
mía y capacidad de transmitir sin nece-
sidad de un cable y que permitan múl-
tiples funcionalidades. Existen en la ac-
tualidad equipos que transmiten por
Ethernet cableada, pero no por 3G.
Nuestra empresa está desarrollando
esa tecnología y creemos que en breve
podremos realizar su presentación.

- ¿Qué posición ocupa 3i en su mer-
cado de origen?

- En Brasil no somos tan grandes como
PPA pero en equipos con GPRS lideramos
el mercado brasileño. Tenemos en la ac-
tualidad unas 6 mil unidades distribuidas
en todo nuestro país y hoy distribuimos,
mensualmente, entre 2 mil y 3 mil unida-
des a mercados de todo Latinoamérica,
México, Portugal, España, Alemania y, más
recientemente, Italia y Estados Unidos.

 ¿Qué impresión se lleva del merca-
do argentino?

- Creo que es un mercado con un gran
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Intelektron S.A.
A punto de cumplir dos

décadas de labor y pre-

sencia ininterrumpida en

el mercado, Intelektron

se ha convertido en una

de las marcas y empre-

sas referentes en mate-

ria de tecnología y pro-

fesionalismo.
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1989
Cuatro socios, cada uno

con su trabajo, se juntaban a
la noche y los fines de sema-
na para avanzar, sin presu-
puesto de inversión, con los
primeros intentos de armado
de circuitos electrónicos.

1991
Se funda la empresa en una

oficina de 2 ambientes en Av.
Belgrano al 800, denominada
ITK S.R.L. Su único producto
eran los Protectores de Soft-
ware HARDkey.

1992
Se mudan a una oficina más

grande en Av. Belgrano al 1100.
Crece la cantidad de personal
y se desarrolla una línea de pla-
cas de control y adquisición de
datos y grabadores de memo-
rias EPROM´s.

NTELEKTRON es la materialización del sueño de cuatro com-
pañeros de secundaria, que fueron trabajando en sus tiem-

Recepción
Magalí y Laura son las encarga-
das de dar la bienvenida a
clientes y proveedores. Además,
realizan tareas administrativas
relacionadas con la facturación,
remisión y despacho de
mercadería.

I

��Timeline

pos libres y durante los fines de semana, diseñando productos de
tecnología, a veces como hobbistas, y otras ilusionándose con un
posible fin comercial.

Desde 1989, año en el que el sueño nació, el esfuerzo conjunto de
los cuatro socios y más adelante ya con algunos empleados, comen-
zó a traducirse en crecimiento, tanto en ventas como en calidad y
variedad de productos y servicios, siempre con la premisa de comer-
cializar productos de calidad diseñados por ellos mismos, perfilán-
dose como una empresa integral, orgullosos de ser quienes diseñan,
fabrican y venden tecnología argentina hecha por argentinos.

Como inicio de un proyecto de expansión y profesionalización
empresaria, se decide a mediados del año 2002 comenzar a darle
mayor especialización y focalización a cada uno de los negocios
existentes, junto con una mayor autonomía y jerarquización del
trabajo de los socios,  para pasar de tareas operativas a ocupar un
rol más estratégico de conducción, organización y liderazgo.

Esa decisión se vio traducida en 2003, año en el que se conforman
Sitepro S.A., dedicada a la Protección de Software, y Punto Control
S.A., focalizada en Control de Rondas y Distribución.

Principales Marcas

Además de primeras mar-
cas mundiales como HID,
Intelektron logró posicionar
a nivel nacional y continen-
tal sus propias marcas de
productos. Entre ellas:

• INTELEKTRON: Razón
Social y marca principal de
la Empresa bajo la cual se
engloban todas las líneas
de productos.

• API: Abre Puertas Inteli-
gente, denominación para
los equipos de la línea de
Control de Accesos.

• APIWin: Software para
Control de Accesos en di-
ferentes versiones (mo-
nousuario/multiusuario,
Access/SQL Server).

• REI: Reloj Electrónico In-
teligente, denominación
para los relojes de la línea
de Control de Tiempo y
Asistencia.

• REIWin: Software para
Control de Tiempo y Asisten-
cia en diferentes versiones
(monousuario / multiusuario,
Access / SQL Server).

• VISWin: Software para
Control de Visitas en dife-
rentes versiones (mo-
nousuario/multiusuario,
Access/SQL Server).

1993
Empiezan a ofrecer al mer-

cado los primeros Controles
de Acceso (API), cuando to-
davía no había una gran difu-
sión de este tipo de produc-
tos, generando una tendencia
de innovación.

Continúa en página 56
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1994
Se mudan a Av. de Mayo al

900 con más espacio y se
complementa la línea de Con-
troles de Acceso con los pri-
meros Relojes de Control Ho-
rario (REI).

Estructura
Ubicado en el límite entre los barrios porteños de San Cristóbal y

Constitución, el edificio corporativo de Intelektron es una acabada
muestra de estilo: una construcción señorial de tres pisos, a metros
de Avenida San Juan funcionalmente adaptada a las necesidades
de la empresa sin perjudicar la estructura original del lugar.

“Una de las premisas de la empresa -señala David Walfisch, Geren-
te General de la firma- es respetar al máximo la arquitectura del lu-
gar, conservando en la medida de lo posible su diseño original y pre-
servando los detalles que la hacen única, como los amplios vitrales,
los apliques en los techos, las molduras de las paredes y toda la orna-
mentación de época”.

El ingreso a la empresa es la primera muestra de ello: una impo-
nente escalera da acceso a la recepción, con la Bandera Nacional en
primer plano y donde Magalí y Laura se encargan de dar la bienve-
nida a clientes y proveedores, que son atendidos sin diferencias.

Frente a la recepción se encuentra la sala de reuniones, también
utilizada para cursos y seminarios: amplia, bien iluminada y de mo-
derno mobiliario, cuenta con un proyector y una PC para las dife-
rentes presentaciones.

En el mismo nivel y detrás de la recepción puede verse un am-
plio showroom, donde todos los productos de la empresa se en-
cuentran ensamblados y funcionando, para brindar a los clientes
una rápida muestra de la tecnología y posibilidades que brindan
los desarrollos de la firma.

Un antiguo ascensor de hierro y madera, en perfecto estado de
conservación, es el nexo entre los pisos superiores, donde se en-
cuentran las oficinas gerenciales y comerciales, e inferiores, donde
lleva a cabo su tarea todo el equipo técnico.

Continúa en página 64

1996
Piedras 383 es la nueva

sede de la empresa, sitio don-
de consolidó su crecimiento.
Lanzan al mercado los soft-
ware de Control de Acceso y
Control Horario.

1997
Se incorpora el ofrecimien-

to de servicios de Credencia-
lización para las Tarjetas. Lo-
gra la representación de los
productos HID de proximidad.

Showroom
Una amplia sala de estilo, con
imponentes vitrales, es el
espacio físico del showroom, en
el cual, prolijamente montados,
todos los productos de la firma
se encuentran a la vista y
funcionando.
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1995
Lanzamiento de los primeros

equipos con Tecnología de
Proximidad, hasta ese momen-
to casi desconocidos. Comien-
zan a fortalecer los primeros
distribuidores en el interior del
país.

En el sector de Desarrollo de
Hardware, por ejemplo, trabajan
cuatro ingenieros para actuali-
zar de manera constante los
equipos ya existentes y desarro-
llar nuevos productos para man-
tener a Intelektron posicionado
como el fabricante de mejor ni-
vel tecnológico nacional.

El área de Servicio Técnico, en
tanto, está compuesta por téc-
nicos, ingenieros y una admi-
nistrativa, a través de la cual se
coordinan las instalaciones y re-
querimientos de soporte. En el
laboratorio de la oficina central
se realizan, además, las repara-
ciones de una manera profesio-
nal, con seguimiento por siste-
ma de cada elemento, utilizan-
do los componentes originales
que aseguran una renovación
de la vida útil de los productos.

En el área de Soporte de Soft-
ware, un equipo de operadores
atienden los requerimientos de
ayuda y soporte remoto de los
productos informáticos. Ade-
más, se coordinan las instalacio-
nes, implementaciones y re-
querimientos de soporte en do-
micilio, así como los cursos de
capacitación y actualización so-
bre todos los productos, para la
que cuentan con varios móvi-
les totalmente equipados.

El área de Ventas, ubicada en
los pisos superiores, está inte-
grada por dos divisiones: el Ca-
nal de Venta Corporativa y el
Canal de Atención a Gremio y
Distribuidores. Cada sector
cuenta con ejecutivos de cuen-
ta especializados, administrati-
vos de venta y un asesor técni-
co-comercial para soporte pre-
venta y relevamiento de obras.
Una de sus tareas diarias es la de
contactar al Cliente por vía tele-
fónica, concertando entrevistas
para evaluar puntualmente cada
proyecto.

La oficina del Presidente de
Intelektron, Marcelo Colanero, es

Presidencia
Marcelo Colanero, Presidente de
Intelektron; David Walfisch,
Gerente General y Graciela
Lejárcegui, Gerente Comercial,
en una de las habituales
reuniones diarias, planificando el
futuro y trabajando el día a día.
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1998
Se dividen internamente va-

rias Unidades de Negocios,
entre ellas Protección de Soft-
ware, Control de Acceso,
Tiempo y Asistencia y Control
de Rondas. En 1999 Comien-
zan las primeras exportaciones
y se trabaja con varios distribui-
dores en casi todos los países
de Latinoamérica.

2002
Comienza a operar desde su

edificio propio en Solís 1225.
En 2003 se separan las unida-
des de negocios en empresas
diferentes para lograr cada vez
mayor foco y especialización en
cada negocio. Nacen Sitepro
S.A. (Protección de Software)
y Punto Control S.A. (Control
de Rondas y Distribución).

2004
Intelektron se dedica exclu-

sivamente al diseño, fabrica-
ción y comercialización de sis-
temas de Control de Acceso,
Tiempo y Asistencia y Control
de Visitas; se amplía la oferta
de productos y comienza la
fabricación de Molinetes.

Ubicación
Situada en el límite entre los barrios de San Cristóbal y Cons-

titución, los accesos a Intelektron (Solís 1225) son por vías
rápidas, tanto desde Capital como desde Provincia. A unos
30 metros de las oficinas, los clientes podrán encontrar un
amplio estacionamiento (debajo de la autopista 25 de Mayo)

Cómo llegar
• Subte: Línea "E", estación Entre Ríos
• Colectivos: 4 - 6 - 12 - 23 - 33 - 37 - 50 - 53 - 84 - 95 - 96

- 102 - 111 - 126 - 129 - 150 - 151 - 168 - 168 (R90)
• En auto: Bajando por Av. San Juan hacia el centro, después

de Av. Entre Ríos la próxima es Solís. Doblar a la derecha
media cuadra.

• Por autopista: Desde La Plata o desde el Centro: Bajar
directamente en la salida Entre Ríos, que desemboca direc-
tamente en calle Solís. Desde Ezeiza: Bajar en la salida En-
tre Ríos (siguiente a Jujuy y anterior a 9 de Julio) y doblar a la
izquierda hasta la Av. San Juan. Girar a la derecha por ésta
hasta cruzar Av. Entre Ríos. La próxima es calle Solís.

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4305-5600
• Página web: www.intelektron.com
• Mail: ventas@intelektron.com

2008
Lanzan al mercado la nueva

línea de Molinetes de Vidrio,
que no se fabricaban en el país
y preparan el lanzamiento de
una nueva linea de productos
de Control de Accesos con
grandes funcionalidades para
el 2009.

64

el punto de reunión constante
de todo el personal y cumple,
habitualmente, la función de
una sala de reuniones diarias rá-
pidas, donde empleados y ge-
rentes se acercan para aportar
información, buscar solución a
los requerimientos que se plan-
tean y proponer mejoras para
diferentes aspectos de la em-
presa y sus productos.

La filosofía de Intelektron
como empresa se basa en una
comunicación constante, tanto
hacia adentro como hacia fue-
ra.  “Rescatamos por sobre todas
las cosas los valores de la em-
presa y de las personas que tra-
bajan en ella. El contacto diario
entre quienes hacen el día a día
de Intelektron y quienes la diri-
gimos contribuye enormemen-
te a la imagen que tiene la mar-
ca en el mercado, tanto nacio-
nal e internacional. El trabajo en
equipo que logramos entre to-
dos se traduce siempre en mejo-
res productos y servicios para
nuestros clientes, que desde
siempre acompañaron nuestro
crecimiento”, explica Colanero.

Exportaciones
Posicionada como una de las

líderes en productos para Con-
trol de Accesos y Presentismo
del mercado local, Intelektron
comenzó su expansión interna-
cional a mediados de 2000,
cuando cerró un contrato de re-
presentación con una empresa
de las más representativas del
sector en México, lo cual le per-
mitió abrir el camino a sus pro-
ductos al altamente competiti-
vo mercado latino de América
del Norte, con gran aceptación,
y se expandió en todos los pai-
ses de Latinoamérica. También
están incursionando en España
y otros paises del mundo.

Desarrollo de Hardware
Cuatro ingenieros trabajan para
actualizar los equipos existentes
y desarrollar nuevos productos
con el propósito de mantener a
Intelektron posicionado como el
fabricante de mejor nivel
tecnológico nacional.

Soporte de Software
Un equipo de operadores
atienden los requerimientos de
ayuda y soporte remoto de los
Sistemas.

Servicio Técnico
Técnicos, ingenieros y una
administrativa coordinan los
pedidos de instalación y
requerimientos de soporte.

rnds®

.com.ar
www.

Objetivos
El principal objetivo de la empresa es, históricamente, ofrecer so-

luciones tecnológicamente avanzadas y específicas a través de cada
una de las unidades de negocios que la integran, poniendo énfasis
tanto en la calidad de los productos y servicios como en la gente
que la compone, con la meta de satisfacer las necesidades del cliente
de una forma seria y responsable,  que permita lograr relaciones
exitosas y perdurables en el tiempo.

En otro plano, la empresa apunta a incrementar continuamente
su participación en los segmentos de mercados que compite, pre-
sentando una imagen de marca fuerte, fabricando sus propios pro-
ductos, representando a otros y consolidando una importante red
de distribuidores y agentes de ventas en Argentina, el Mercosur,
Latinoamérica y el resto del Mundo.

Viene de página 60
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Identificación por Radiofrecuencia

R

68

Presumiblemente desarrollada

por los ingleses en épocas de la

Segunda Guerra Mundial, la tec-

nología de identificación por on-

das de radio rápidamente fue ga-

nando terreno en el plano civil.

Aunque costosa y de difícil imple-

mentación en sus inicios, hoy apa-

rece como una alternativa válida

para usos tan disímiles como el

control de stock o inventario, has-

ta la identificación de bienes cos-

tosos, como yates o joyas.

FID son las siglas de Radio Fre-
quency Identification y bajo esta

sigla se encuentran multitud de dispo-
sitivos, aptos en infinidad de aplicacio-
nes. Como su nombre lo señala, la téc-
nica de RFID es utilizada para identifi-
car, a distancia y por medio del empleo
de ondas de radio, a un determinado
elemento.

Un sistema RFID consta de al menos
un sistema identificador (lector o rea-
der/interrogator) y uno o varios dispo-
sitivos activos o pasivos a ser identifi-
cados (transponder o TAG), que inter-
cambian entre sí información en for-
ma uni o bidireccional mediante un
proceso en el que el lector consulta
permanentemente por la presencia de
un TAG, y en el caso de que haya algu-
no en su rango de lectura éste respon-
de en forma activa o pasiva.

La multitud de dispositivos y aplica-
ciones de la tecnología RFID está di-
rectamente relacionada  con las posi-
bles distintas características del méto-
do de identificación:

1- La distancia a la que puede ser
realizada

Un objeto puede necesitar ser iden-
tificado a larga distancia (como sucede
con los transponders de los aviones en
proximidad de un aeropuerto), a algu-
nos metros (como el pase electrónico
para los puestos de peaje de una auto-
pista), a algunas decenas de centíme-
tros (como puede suceder tanto en un
control de accesos como en un sistema
de dosificación automática de comida
o remedios a un vacuno), o sólo a algu-
nos pocos centímetros (como el caso de
una tarjeta de paso en un sistema de
transporte, o en un suministrador robo-
tizado de medicamentos).

2- El tipo y origen de la energía em-
pleada por el elemento identificado

a- Energía propia (self powered): En un
sistema de lectura a larga distancia,
tanto el lector como el TAG son acti-
vos y deben transmitir suficiente ener-
gía de RF como para poder ser identi-
ficados por la contraparte. Esto obliga
a que los TAG tengan una fuente de
energía propia (fuente de alimenta-
ción o batería).

b- Energía externa (energy harves-

ting): En el caso de un sistema de lec-
tura a corta distancia, en cambio, un
TAG activo puede absorber parte de la
energía electromagnética que le llega
del lector, rectificarla, almacenarla y
emplear dicha energía para responder.

c- Pasivos: En el caso de los TAG de
tipo pasivo solo absorben energía de
RF en una determinada frecuencia sin
generar ningún tipo de respuesta, por
lo que no es posible diferenciar entre
sí a distintos TAG, sino sólo detectar si
hay un TAG en las cercanías del lector
(es el caso de los TAG empleados para
evitar el robo de ropas, libros o produc-
tos costosos en un sistema EAS o Anti-
hurtos). Este tipo de TAG no entra den-
tro del alcance de este artículo.

3- El tipo de información de iden-
tificación

Algunos TAG solo poseen internamen-
te un número único, programado en fá-
brica e inmodificable. Otros, en cambio,
poseen memoria no volátil interna que
puede ser modificada cuando se lo de-
sea o puede ser escrita y luego marcada
como inmodificable (locked). Entre
aquellos que poseen memoria interna
modificable, los TAG también se dife-
rencian según el tamaño de esa me-
moria, que puede variar desde algunas
decenas de bits hasta cientos de kilo-
bits en los self powered.

Continúa en página 72
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4- La funcionalidad
Un TAG puede ser usado solo para

tareas de identificación, para almace-
nar datos o incluso pueden ser capa-
ces de realizar tareas programables
como captura de datos (registro de
temperaturas, por ejemplo). Un ejem-
plo de TAG de alta complejidad es el
previsto por el gobierno de USA para
el futuro uso en los pasaportes, que
incluirá hasta un microprocesador.

5- La seguridad del método de
identificación

Mientras que algunos TAG pueden
ser leídos por cualquier lector, otros re-
quieren que el lector use códigos de
acceso (passwords), otros implemen-
tan un mecanismo de "desafío-respues-
ta" (challenge-response) y los más se-
guros emplean mecanismos de encrip-
tado sumamente complejos (como
AES-128, por ejemplo).

6- Las técnicas de lectura
En casos en que pueda haber más de

un TAG en el rango de un lector, el lec-
tor y el TAG pueden contar o no con
mecanismos anti-colisión.

7- Dimensiones físicas y caracte-
rísticas electromagnéticas

Dado que el proceso de identifica-
ción involucra un enlace de radiofre-
cuencia, el tamaño de las antenas del
lector y del TAG, la frecuencia de RF
usada (desde algo más de 100kHz has-
ta cerca de 1GHz), la potencia de RF, el
método de modulación y el compo-
nente de la señal de RF más significa-
tivo (campo electromagnético, campo
magnético o campo eléctrico) definen
no sólo la máxima distancia del enlace
sino también la máxima velocidad de
intercambio de información.

8- Métodos de montaje
Un TAG puede ser adherido como eti-

queta en un libro o un DVD, atornillado
a un contenedor, insertado dentro de
una llave o un pallet e incluso inyecta-
do o ingerido, como en el caso de los
TAG empleados para monitoreo de va-
cunos o identificación de mascotas.

Usos y evolución
El uso de RFID no es nuevo y tanto

TAGs como lectores existen en el mer-
cado desde hace varios años, aunque
su elevado costo ha limitado hasta el
momento su expansión.

El mayor cambio se ha dado en es-
tos últimos años con la generación de
normas que garantizan la compatibili-
dad entre productos de distinto ori-
gen, mejorando las posibilidades de Continúa en página 76

aplicación y bajando costos, y la exi-
gencia de ciertas empresas como Wal-
Mart, Tesco y el Departamento de De-
fensa de USA para agregar TAGs en to-
dos los bienes que reciben.

Si bien los pasos iniciales requieren
la identificación de productos a nivel de
cajas o pallets, el objetivo final es la iden-
tificación individual de los productos. Al
respecto, existe la norma EPC2, que es
una "versión electrónica" basada en RFID
del tradicional código de barras UPC
empleado en productos de consumo.

Frecuencias típicas de operación
de transponders

LF: 125k..134Hz: Usadas en los pri-
meros transponders, permiten una ma-
yor distancia de lectura (alrededor de
1 metro). Por el tipo de antena reque-
rida (de mayor inductancia, con varias
decenas de espiras) son un poco más
caros, pero al usar baja frecuencia de
RF poseen características que los ha-
cen más indicados para ciertas aplica-
ciones (biológicas, por ejemplo) y me-
nos afectados por la proximidad de
materiales metálicos. Además, al poder
usarse ferrites para condensar las lí-
neas de campo magnético, permiten
fabricar transponders miniaturizados
(como el transponder de vidrio de la
imagen de la derecha, de solo 23mm
de longitud).

HF: 13.56MHz: El uso de una mayor
frecuencia permiten bajar costos (las
antenas son más simples pero no es
tan fácil miniaturizarlas) y transferir
más datos en forma más veloz. Ade-

más, estos TAG tienen capacidad de
anticolisión, lo que permite al lector
identificar a muchos de ellos presen-
tes simultáneamente en el área de lec-
tura, en pocos milisegundos. En con-
trapartida, la proximidad de materia-
les dieléctricos o metálicos puede al-
terar la frecuencia de resonancia de la
antena y por ende su sensibilidad.

Por ello, los inlays (como se ve en la
foto, realizados en forma de circuito
impreso flexible) vienen calibrados de
modo distinto si serán incorporados en
una etiqueta de papel, o si serán lami-
nados dentro de una tarjeta de PVC.

ISM 2,45MHz: Los transponders en
esta frecuencia operan fundamental-
mente detectando el campo eléctrico
del interrogator, y su antena suele ser
tipo "patch" balanceada.

Aplicaciones
Los siguientes son solo algunos

ejemplos de aplicaciones para siste-
mas de TAG activos que operan absor-
biendo energía externa:

Control de bienes
• En oficinas o laboratorios: seguimien-

Los orígenes
Se cree que el primer dispositivo conocido, similar a RFID, pudo haber sido

una herramienta de espionaje inventada por Léon Theremin para el gobierno
soviético en 1945. Sin embargo, el dispositivo de Theremin era un dispositivo
de escucha secreto pasivo, no una etiqueta de identificación. Según otras fuen-
tes, la tecnología usada en RFID habría existido desde comienzos de los años
1920, desarrollada y utilizada extensivamente por los británicos en la Segun-
da Guerra Mundial para identificar los aeroplanos como amigos o enemigos.

Otro trabajo temprano que trata el RFID es el artículo de 1948 titulado "Comu-
nicación por medio de la energía reflejada". En él su autor, Harry Stockman, predi-
jo que "... el trabajo considerable de investigación y de desarrollo tiene que ser reali-
zado antes de que los problemas básicos restantes en la comunicación de la ener-
gía reflejada se solucionen, y antes de que el campo de aplicaciones útiles se explo-
re". Hicieron falta treinta años de avances en multitud de campos diversos antes
de que RFID se convirtiera en una realidad.
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Beneficios y ventajas
La tecnología RFID aplicada a la seguridad en el mercado de retail ofrece,

entre otros, los siguientes beneficios
• Proveedor de identificación y localización de artículos en la cadena de sumi-

nistro más inmediato, automático y preciso de cualquier compañía, en cual-
quier sector y en cualquier parte del mundo.

• Lecturas más rápidas y más precisas eliminando la necesidad de tener una
línea de visión directa.

• Mejora el flujo de caja y la reducción potencial de los gastos generales.
• Reducción de roturas de stock.
• Capacidad de informar al personal o a los encargados de cuando se deben

reponer las estanterías o cuándo un artículo se ha colocado en el sitio equi-
vocado.

• Disminución de la pérdida desconocida.
• Ayuda a conocer exactamente qué elementos han sido sustraídos y, si es ne-

cesario, dónde localizarlos.
• Integrándolo con múltiples tecnologías -video, sistemas de localización, etc.-

con lectores de RFID en estanterías ayudan a prevenir el robo en tienda.
• Mejor utilización de los activos.
• Seguimiento de sus activos reutilizables (empaquetamientos, embalajes, ca-

rretillas) de una forma más precisa.
• Prevención contra la falsificación (esto es primordial para la administración y

las industrias farmacéuticas).
• Retirada del mercado de productos concretos.
• Reducción de costos y en el daño a la marca (averías o pérdida de ventas).
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to de bienes e inventario
• En depósitos: seguimiento de con-

tenedores y pallets en una cadena de
suministros, control de ingreso y
egreso de mercaderías.

• En bibliotecas: control de ingreso y
egreso de libros, localización e inven-
tario inmediato.

• Protección antirrobo de bienes de
alto valor: aplicación para bibliote-
cas, pinacotecas, joyerías.

• En droguerías o farmacias: control de
ingreso, egreso, y certificación de va-
lidez de los medicamentos.
Control de productos durante dis-

tintas etapas en un proceso de ma-
nufactura
• Almacenamiento local de los proce-

sos o características.
• Facilidad de realizar inventarios in-

mediatos
Aplicaciones médicas

• En hospitales: identificación segura

de pacientes y del personal, registro
inmediato de recién nacidos, control
seguro del suministro de la medici-
na adecuada al paciente indicado.

• En laboratorios clínicos: seguimien-
to e identificación de muestras bio-
lógicas tomadas para análisis.

• Para control y conteo post-operato-
rio de material quirúrgico.
Control de animales

• Inventario y control de pedigree.
• Seguimiento sanitario: es el caso de las

caravanas electrónicas en los vacunos,
que identifican al animal desde su na-
cimiento hasta su faena, y que permi-
ten la trazabilidad del producto.

• Control automatizado e individual de
la alimentación y medicación: por
ejemplo, para el control eficiente de
cada animal en aquellos alimenta-
dos en corral.
Control de acceso

• Entrada y salida de edificios, detención
selectiva de un ascensor en los pisos
autorizados, registro del movimiento
de personas en sitios que requieren
seguridad, control de personal.

• Habilitación de entrada y salida de
vehículos: de utilidad en playas de
estacionamiento o barrios cerrados.

• Control de paso y uso de medios de
elevación en pistas de ski, o del ac-
ceso a juegos en un parque de en-
tretenimientos.
Pago de ticket en sistemas de

transporte

• Permite evitar el uso de monedas, y
proporciona mejor seguridad frente
a la falsificación que una simple tar-
jeta magnética. Al poder ser recarga-
do, el costo del TAG puede amorti-
zarse en mucho más tiempo
Seguridad

• Documentos personales (en USA se
incluirán TAGs en los pasaportes y
demás documentos)

• Identificación de equipajes en aero-
puertos (Las Vegas, USA, ya cuenta
con este sistema)

• Tarjetas de crédito
• Mantenimiento de maquinarias
• Verificación de origen y manteni-

miento de productos riesgosos (ga-
rrafas de gas o tanques de GNC, por
ejemplo).
 Otras aplicaciones

• Monitoreo de productos costosos
(por ejemplo, TAGs inyectados en los
neumáticos de vehículos de trans-
porte, para evitar recambios fraudu-
lentos)

• Control de animales en un zoológico

• Control de eventos deportivos: se
han usado TAG enhebrados en tobi-
lleras para el control de paso de los
deportistas en maratones.

• Lavanderías: de uso en hoteles u hos-
pitales, por ejemplo, toleran las tem-
peraturas de lavado y ser sumergi-
dos en líquidos, y pueden ser usados
para identificar las prendas de distin-
tos huéspedes o pacientes.

•  Para identificación inequívoca de
bienes costosos (en Alemania se usa
para identificar yates)
El listado expuesto es tan solo una

muestra de la variedad de aplicaciones
de RFID y deja abierta a la imaginación
innumerables otras aplicaciones.

Desafíos y dificultades en el uso de
RFID

La aplicación de sistemas de RFID
involucra cambios operativos impor-
tantes, muchas decisiones y muchos
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Componentes de un sistema
Etiqueta RFID
Está compuesta por una antena, un transductor radio y

un chip que contiene la información de identificación que
se desea transmitir. Este chip posee una memoria interna
con una capacidad variable entre una decena y millares de
bytes. Hay memorias de sólo lectura y de lectura y escritura.

Lector RFID
Está compuesto por una antena, un transceptor y un decodificador. Estos

lectores envían periódicamente una señal para verificar la presencia de eti-
quetas en su área de cobertura. Cuando detecta la presencia de una etiqueta
extrae la información contenida en el chip y la transmite al subsistema de pro-
cesamiento de datos.

Subsistema de procesamiento de datos

Procesa, almacena y permite la con-
sulta y visualización de la información.
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actores y cada punto debe ser cuida-
dosamente evaluado y planificado si se
desea que el proyecto tenga éxito.

Antes de aplicar un sistema de estas
características, es necesario definir al-
gunos puntos importantes:

Definir los roles de:
• Usuario final
• Integrador de sistemas
• Desarrollador de aplicaciones
• Proveedor de infraestructura
• Proveedor de partes

Definir la política de aplicación de
RFID: Qué tipo de información se desea
identificar, almacenar, compartir y como
garantizar la coherencia de esa informa-
ción, así como su utilidad dentro de to-
das las instancias de la compañía.

Documentar las razones de adop-
ción de esta tecnología: La implemen-
tación de RFID es trascendente y debe
estar justificada técnica y comercial-
mente. Puede ser una imposición exter-
na (a un proveedor de WalMart, por
ejemplo) o ser adoptada porque provee
beneficios económicos u operativos di-
rectos (menores costos operativos) e
indirectos (mejor y más eficiente rela-
ción con un proveedor o cliente)

Desarrollar el modelo de imple-
mentación:
• Seleccionar al proveedor de TAGs
• Evaluar la personalización necesaria

de los TAGs para la aplicación
• Definir los lectores a emplear y se-

leccionar al proveedor de lectores
•  Evaluar las características especiales

requeridas del lector para la aplicación
•  Definir el hardware extra a incorporar
• Definir el software de aplicación
• Definir planes de contingencia
• Planear la logística de los servicios

accesorios a desarrollar (recarga de
tarjetas de transporte)
Definir la estrategia de incorpora-

ción de la tecnología: La incorpora-
ción de RFID implica un cambio ope-
rativo que puede ser muy importante
y a través del cual es posible encontrar
escollos iniciales, sean estos por erro-
res o desconocimiento. Es importante
realizar simulacros y experiencias pilo-
to antes de un gran cambio.

Clarificar y normalizar los mecanis-
mos de relación con los otros actores:
Difundir los resultados y beneficios ob-
tenidos para optimizar la aplicación.

En cuanto a las dificultades de inser-
ción de esta tecnología, pueden en-
contrarse desde causas técnicas o bu-
rocráticas hasta políticas.

Ciertas aplicaciones, como la identi-

ficación de ganado, control de cilindros
de GNC o garrafas, identificación de
recién nacidos o un sistema unificado
de pago de tiket de transporte en una
ciudad, más allá de sus obvios benefi-
cios, requieren el establecimiento de
un marco regulatorio establecido por
el Estado, que pueden llegar a generar
resistencias de uso por parte de los
usuarios finales.

Un beneficio que aporta, por ejem-
plo, es el control impositivo mucho
más estricto de los usuarios por parte
de la administración en los sistemas de
pago de tikets o en las caravanas de
vacunos, por citar dos ejemplos. �

El siguiente informe fue elaborado con
la colaboración del departamento de In-
geniería de Elko-Arrow de Argentina.

Tipos de etiquetas
Hay 3 tipos básicos de etiquetas a considerar:

• Etiquetas pasivas: No tienen una fuente de alimentación propia, por lo que
utilizan como fuente de alimentación la corriente eléctrica inducida en la
antena por la señal de escaneo del lector RFID. Son los dispositivos de este
tipo de menor costo.

• Etiquetas semi-pasivas: Incorporan una pequeña batería que permite que el
circuito integrado esté constantemente alimentado. Esto le da la posibilidad
de tener mejores tiempos de respuesta.

• Etiquetas activas: Tienen una fuente de energía propia, lo que permite mayo-
res rangos de lectura y mayor espacio de memoria. También tienen la posibi-
lidad de recibir y almacenar información.

Rangos de frecuencia
Hay 4 tipos diferentes de sistemas

RFID de acuerdo al rango de frecuen-
cia en el que operan:
• Frecuencia baja: 125 a 134.2 KHz.
• Frecuencia alta: 13.56 MHz
• UHF: 868 a 956 MHz.
• Microondas: 2.4 GHz. Esta es la varian-

te que se puede implementar para
aprovechar como lectores los access
point IEEE 802.11b/g.
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Detección de humo por video
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Desarrollada a fines de la dé-

cada del ’90, la detección de

humo por video es la más no-

vedosa tecnología en preven-

ción de incendios. Utilizando

componentes de un sistema de

CCTV convencional más una

central específica, el sistema

puede de complementar la vi-

deovigilancia a la vez que brin-

da una eficaz protección con-

tra incendios.

Continúa en página 88

a detección de incendios automá-
tica por cámara de video es laL

tecnología más reciente usada para
identificar la presencia de humo o fue-
go en áreas que antes se consideraban
poco prácticas para los sistemas más
difundidos en la detección de humo.
Estos métodos tradicionales requieren
que los indicios de fuego, como el humo,
el calor o las llamas, lleguen hasta el
dispositivo mientras que a través de la
video detección, puede verse el fuego
en su origen. La capacidad para detec-
tar incendios de estos sistemas es in-
dependiente de las condiciones ambien-
tales o de la arquitectura del lugar, que
muchas veces suelen limitar a los mé-
todos tradicionales de detección.

Los detectores y sensores de incen-
dio están diseñados para captar una o
más emisiones o de las etapas incipien-
tes del fuego, casi siempre humo, se-
guidas por calor y, en la última etapa,
llamas. En las aplicaciones industria-
les o comerciales más típicas, estos
principios funcionan muy bien. Sin
embargo, los métodos de detección
tradicionales no pueden proporcionar
protección adecuada en estructuras de
características particulares e instalacio-
nes especializadas como plantas de
procesamiento, túneles, hangares para
aviones, instalaciones de transporte

masivo, estructuras históricas o áreas
de acceso difícil o inseguras para la
detección por puntos.

Dependiendo del uso del edificio, es
decir de los tipos de operaciones y pro-
cesos que se llevan a cabo en él, es
posible que el diseño con métodos de
detección tradicionales no conduzca a
la detección de humo. Algunas carac-
terísticas, como es el caso de áreas
abiertas amplias (atrios y techos altos),
pueden disminuir enormemente la efi-
cacia de los detectores de humo de
punto o por haz de luz y de los detecto-
res térmicos. Ahí es cuando la detec-
ción de humo por video supera todos
esos entornos sin comprometer el tiem-
po de respuesta de alarma. Se puede
detectar humo y/o fuego en cualquier
área visible para una cámara de video
estándar, aún a través de puertas o ven-
tanas de vidrio.

Factores que afectan a los méto-
dos tradicionales de detección
Tradicionalmente los detectores o

sensores automáticos de humo funcio-
nan cuando las partículas de humo o
los indicios de fuego llegan al disposi-
tivo antes de que se pueda iniciar el
proceso de toma de decisiones de alar-
ma / no alarma en el panel de control.
Este proceso puede verse afectado por
uno o más factores, que detallamos a
continuación:

1- Distancia de la fuente de fuego
al detector: Los detectores de humo y
calor normalmente se ubican en el lu-
gar hacia donde viaja el humo/calor,
generalmente en el techo. La distancia
desde el detector hasta cualquier área
del piso es, por lo general, la distancia
máxima permitida conforme a los códi-
gos de incendio nacional o locales. Es-
tos códigos se calculan a partir del tiem-
po de retraso aceptable que se requie-
re para que el humo llegue al detector
desde cualquier punto. Una vez que el
humo llega al punto de detección, tiene
que acumular la densidad suficiente re-
querida para activar al detector. Aún
cuando se usen sistemas de aspiración
para atraer el aire muestreado hasta el
detector, el humo tiene que alcanzar un
punto determinado de muestreo, que
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como son los atrios de los centros co-
merciales o edificios de gran altura.

4- Difusión: Conforme el humo se ele-
va, tiende a desviarse hacia los lados y
hacia arriba, por tanto su concentración
es menor. Los sensores de humo están
diseñados para entrar en alarma cuando
los niveles de humo alcanzan cierto por-
centaje de obscuración, medida que
depende de la concentración de humo
en el sitio del detector. Cuanto mayor sea
la difusión del humo, mayor será el tiem-
po requerido para que los niveles de
concentración alcancen el umbral de ac-
tivación de alarma del detector.

5- Movimiento del aire: Cualquier
movimiento de aire alejará el humo de la
fuente del fuego. Esto no es problema si
se puede predecir la ruta exacta que
seguirán los movimientos del aire. En los
centros de cómputos, cuartos de con-
trol y áreas limpias por lo general se co-
noce bien dicho movimiento y los detec-
tores se pueden ubicar frente a las reji-
llas de ventilación. Sin embargo, habrá
necesidad de colocar detección adicio-
nal en los techos cuando el flujo de aire
se detenga (cuando el aire acondiciona-
do se apaga) y el humo de nuevo siga su
trayectoria vertical hacia el techo. Si las
áreas protegidas están en exteriores o
en un ambiente como un hangar, con
grandes puertas siempre abiertas, enton-
ces no hay flujo de aire predecible. Continúa en página 140

normalmente estará en la misma posi-
ción que en los detectores estándar.

2- Estratificación: El humo asciende
porque está más caliente que el aire que
lo rodea y, al viajar a través del aire más
frío, con el tiempo también se enfría. El
humo deja de subir una vez que alcan-
za la misma temperatura que el aire
ambiental. A este proceso se lo cono-
ce como estratificación. Si los detecto-
res se encuentran sobre el nivel de es-
tratificación, no detectarán ningún tipo
de humo sino hasta que se haya gene-
rado la cantidad suficiente de calor des-
de la fuente de fuego como para elevar
aún más el nivel de estratificación. A esto
se debe que las normas internaciona-
les limiten la altura de los techos para
ciertos tipos de detectores de humo. La
altura puede ser tan baja como veinte
pies para algunos tipos de detectores
térmicos de punto, veinticinco pies para
los detectores de humo de punto o trein-
ta pies para los detectores de humo de
haz de luz.

3- Barreras térmicas: El calor se ele-
va y por lo tanto el aire más caliente se
encuentra en el punto más alto de la ha-
bitación. Esto crea una barrera de aire
caliente en donde el humo solo puede
penetrar cuando su temperatura supera
a la del aire de la barrera. Esto es muy
evidente en áreas con techos de cristal

Principios de operación
La video detección de humos, desa-

rrollada por primera vez a finales de la
década del ’90, se basa en un sofisti-
cado análisis por computadora de las
imágenes de video observadas en una
cámara estándar de CCTV, que funcio-
na en este caso como un sensor. Al usar
una tecnología avanzada en el proce-
samiento de imágenes y gran cantidad
de algoritmos de detección (y los fenó-
menos conocidos de falsas alarmas),
este método puede identificar automá-
ticamente las diversas características de
los patrones de humo y las llamas. La
industria de la detección de incendios
tiene una gran cantidad de fenómenos
conocidos de humo y llamas, como es
la frecuencia de centelleo, y todos es-
tos factores se integran al sistema para
proporcionar una decisión precisa so-
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bre si hay o no presencia de humo y/o
llamas. El sistema de detección por vi-
deo es tan preciso en su análisis que
puede diferenciar entre humo y vapor.

El sistema VSD ejecuta algoritmos
muy complejos para procesar la infor-
mación del video proveniente de hasta
8 cámaras simultáneamente. En condi-
ciones normales, funcionando con ocho
cámaras, el sistema logra una velocidad
por cuadro de 5Hz por canal.

La detección por video detecta rápi-
damente el humo y las llamas al analizar
pequeñas áreas de cambio dentro de
la imagen en la etapa e digitalización y
solo pasa estos cambios  en los píxeles
hacia el procesador principal para reali-
zar filtros adicionales.

La información del video se pasa a tra-
vés de una serie de filtros que buscan
características particulares asociadas
con el comportamiento del humo y las
llamas. Además, se realiza un análisis de
las relaciones entre las características fil-
tradas para determinar si se cumplen con
todas las condiciones requeridas para
que el sistema prediga con precisión la
presencia de humo y/o llamas.

El hardware del video está diseñado
para permitirla digitalización simultánea
en tiempo real de ocho imágenes, lo que
significa que el sistema no hace una
transmisión múltiplexada de las imáge-
nes y por tanto no se pierde ni retrasa
la información. Todas las imágenes de
la condición de alarma se registran en
una bitácora de tiempo, se estampan
con la fecha y se almacenan en la me-
moria del sistema.

El instalador del sistema tiene la ca-
pacidad de variar la cantidad de la se-
ñal de humo y el tiempo que debe durar
la presencia del mismo antes de que se
emita la condición de alarma, con el
objeto de dar cabida a las situaciones
donde hay humo presente en un segun-
do plano. El instalador también puede
dividir la imagen de video en zonas y
programar que el sistema entre en alar-
ma solo cuando hay humo y/o llamas
en dos o más zonas.

Para un mejor desempeño, las imá-
genes de dos cámaras se pueden aso-
ciar para que el humo y/o llama de una
imagen se traten como pre alarma y el
humo y/o llama de la segunda imagen
desencadene la alarma completa.

Para compensar las áreas donde las
imágenes pudieran causar problemas
como es el caso de superficies reflec-
tantes o procesos donde se produce
humo, el instalador o el usuario del siste-
ma tienen la capacidad de eliminar u
ocultar partes de la imagen para realizar
una detección individual, píxel por píxel.

Beneficios
• Investigación rápida y rechazo de

falsas alarmas: La capacidad de VSD
para ubicar con exactitud la fuente del
fuego en un monitor de cámara permi-
te al operador o el personal de seguri-
dad ver el área afectada y evaluar la
severidad de la situación, sin tardanza.
Esto se puede hacer en cada una de
las etapas para que el operador pueda
ver la imagen de la cámara cuando se
dispare localmente un estrobo o un re-
sonador y entonces emprenda las ac-
ciones pertinentes. La evacuación del
edificio se puede retrasar para que el
operador, antes de sonar la alarma,
pueda comprobar y en su caso, recha-
zar las falsas activaciones.

• Detección no afectada por la al-
tura del techo: La VSD es especial-
mente eficaz en áreas con techos al-
tos como atrios, salas de conciertos,
estaciones de ferrocarril, etc. Solo se
requiere que las cámaras de video de-
tección se monten de manera que cap-
ten las imágenes por encima del área
de riesgo y estos lugares generalmen-
te permiten facilidad de mantenimien-
to, de montaje inicial de cámaras y de
puesta en servicio.

• Zonificación no restringida: De
manera similar a los sistemas conven-
cionales de detección de incendio, la
VSD utiliza zonas de detección para
ubicar y confirmar el fuego. La VSD tie-
ne la capacidad de mover libremente
las zonas sin necesidad de volver a

Viene de página 88 La detección de humo por video
utiliza cámaras estándar de CCTV
(blanco y negro, color, infrarrojas,
nuevas o usadas) enlazadas con
un sistema de procesamiento au-
tocontenido que puede reconocer
cantidades pequeñas de humo y
llamas dentro de la imagen y aler-
tar al operador del sistema tanto
en el procesador como en distin-
tas salidas remotas.

Conclusiones
Los sistemas de detección de humo por video detectan humo y fuego

en la fuente y no se ven afectados por los elementos ambientales o ar-
quitectónicos de la estructura, sistemas de ventilación  o grandes áreas
abiertas. Estos sistemas pueden detectar humo y/o fuego en cualquier
área visible para una cámara de video estándar, incluso a través del cris-
tal, asegurando con esto una respuesta rápida antes los primeros indi-
cios de fuego en áreas anteriormente consideradas como poco prácti-
cas o imposibles de proteger.  �

cablear las cámaras. Las zonas de VSD
son manejadas por software y se pue-
den colocar en cualquier lugar dentro
de la imagen o el área de detección.
Por ejemplo, si una de las áreas moni-
toreadas contiene un elemento que
constituye un riesgo de incendio, como
un bote de basura o un equipo telefó-
nico, entonces la zona de detección se
puede colocar directamente sobre el
peligro del alto riesgo. Si el equipo
después se reubica, entonces la zona
se puede mover fácilmente para que
siga al equipo hasta su nueva posición.
Un operador puede hacer esto rápida
y fácilmente a través de la Terminal
Operativa del Sistema VSD.

La VSD utilizará las cámaras instala-
das para los monitores de seguridad
como parte del sistema. Compartir las
funciones de la cámara es una manera
excelente de ofrecer al dueño de las ins-
talaciones el valor más alto posible. Este
servicio no requiere cableado adicional
en campo ni afecta la función principal
de las cámaras instaladas como detec-
tores tempranos de humo. Las cáma-
ras originalmente instaladas para VSD
también pueden usarse para vigilancia
de seguridad, monitoreo de elementos
y detección de no-movimiento.

Arquitectura del sistema
El sistema de detección por video

consiste en una computadora industrial
de alto grado, mouse, teclado y moni-
tor VGA. Las grabadoras de video pa-
tentadas de alto desempeño están alo-
jadas dentro de la computadora. El
monitor VGA muestra en la pantalla las
imágenes de video digitalizadas de cual-
quiera de las ocho cámaras en el modo
de detección, así como todos los gráfi-
cos de control y definidos, la informa-
ción sobre la disposición de las zonas,
la información de pre-alarma y alarma
total, la identificación de la zona y la cá-
mara en alarma. La bitácora de la alar-
ma del sistema se puede descargar en
un CD opcional o en una unidad zip.

Fuente: Notifier
Gentileza: Detcon
e-mail: info@detcon.com.ar
Tel.: (011) 4823-1221
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Bio-IDENT TA®

Lector Biométrico de Huellas Digitales Autónomo

Características generales
• Fácil de instalar.
• Configuración y parametrización de lectores.
• Configuración de la instalación física.
• Función de sincronizado de datos de personas por

acceso/s
• Permite distintos niveles de administradores y

operadores del Sistema.
• Funciones de red para la actualización de lectores.
• Proceso de alta de personas con huella digital a uno o

más lectores en forma simultánea
• Listado de personas.
• Listado de ficha de datos personales, con foto de

cada usuario. (Admite cualquier web cam)
• Listado de personas enroladas por acceso.
• Listado de la instalación física de los accesos.
• Genera reportes de LOG, A/B/M de movimientos

(Aplicaciones del sistema).

El Bio-IDENT TA®, es el único, por su capacidad y prestaciones, en Lectores Biométricos
Autónomos. Utiliza reconocimiento 1:N e identifica personas, eliminando la necesidad de
teclados, PIN o tarjetas ¨One Touch Ident¨

Se ofrece en dos mode-
los para 1900 y 4000 hue-
llas respectivamente.

Capacidad de almacena-
je de 8000 eventos en  me-
moria autónoma.

Conectividad TCP-IP ó
RS-485.

Software de Gestión Bio-
ADMIN TA con Generador
de Reportes WEB.

Bajo Precio y Excelente
Performance, con mante-
nimiento CERO

Aplicación Integrable
como Solución de Control
de Accesos y Asistencia
para:

• Oficinas,
• Escuelas,
• Countries,
• Hospitales,
• Industrias, etc.

Para mayor información:
Tekhnosur S.A.

Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López

Tel.: (54 11) 4791-3200
comercial@tekhnosur.com

www.tekhnosur.com
Fabricado en Argentina

por AdBioTek®

Distribuidor Oficial
TekhnoSur S.A.
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Cómo suscribirse al grupo
A continuación hemos preparado un

pequeño tutorial para explicar cómo
suscribirse a este grupo.

La dirección web del grupo es la si-
guiente: http://groups.google.com.ar/
group/negociosdeseguridad/

También puede acceder directamen-
te desde el botón "Foro", ubicado en el
menú superior de la página web de Ne-
gocios de Seguridad www.rnds.com.ar

Usted podrá unirse al grupo con
cualquier cuenta de correo electró-
nico que ya disponga (por ejemplo:
acmel@hotmail.com), no siendo nece-
sario tener cuenta de Gmail para ingre-
sar al mismo.

Si posee cuenta de Gmail, inicie se-
sión y solicite unirse al grupo directa-
mente.

Si no posee cuenta de Gmail, para
poder ingresar al grupo debe seguir
dos procedimientos muy sencillos:

• Primero: Registre en Google una
cuenta de correo que ya posea. Por
ejemplo acmel@hotmail.com

• Segundo: Solicite unirse al grupo.

A continuación explicaremos los
procedimientos para ingresar al grupo
si usted no posee cuenta de Gmail:

Si usted no posee cuenta de Gmail
Usted está Aquí: Luego de hacer

click en el botón (Foro) que se en-
cuentra en el menú superior de la pá-
gina web de la revista Negocios de Se-
guridad www.rnds.com.ar o escribir la
dirección del grupo en la barra de di-
recciones de nuestro explorador

http://groups.google.com.ar/group/
negociosdeseguridad/, se ingresa a la
página principal del Foro.

Primer paso: En el cuadro de diálo-
go que se encuentra a la derecha de la
pantalla haga click en "Solicitar la par-
ticipación en el grupo"

Luego aparecerá una nueva pantalla,
con el siguiente mensaje en la parte su-
perior: Te damos la bienvenida a grupos
de google. Más abajo y en recuadro, el
siguiente texto: "Para finalizar la acción
anterior debes registrarte en Google"

Segundo Paso: Registrar una cuen-
ta de la que ya disponga en Google

(puede ser @yahoo, @hotmail, @suem-
presa) haciendo click en Crear una
cuenta ahora, como lo muestra la si-
guiente figura:

Completar el siguiente formulario
con la dirección de correo que desea
registrar en Google y una contraseña
de ocho (8) caracteres. No es necesario
que sea igual a la contraseña original
asociada a la cuenta. Esta contraseña
solo servirá para ingresar al grupo de
Google. Completar los datos restantes
y hacer click en el botón "Acepto crear
mi cuenta"

Tercer Paso: Luego de hacer click en
"Acepto. Crear mi cuenta", aparecerá la
siguiente pantalla:

Continúa en página 120
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La misma informa que, para verificar
la dirección de correo electrónico re-
gistrada, Google ha enviado un men-
saje a la casilla de de correo correspon-
diente, con un link en el que debe ha-
cer click para activarla.
(La siguiente imagen es una muestra del mensaje

recibido en nuestro servidor de correo (por ejem-

plo: Microsoft Outlook)

Luego de hacer click en el link del
correo electrónico, verá en el explora-
dor el siguiente mensaje: "Dirección de
correo electrónico verificada"

Ahora ya está listo para solicitar la
participacion en el Grupo!!!

Cuarto Paso: Para ser incorporados
al grupo debe completar algunos de-
talles importantes. Por ejemplo: ¿Cómo
desea leer los mensajes en este grupo?
(Aconsejamos la opción "Correo elec-
trónico", recibe los mensajes al instan-
te que se exponen), el Alias que usará
y demás. Para poder ser admitidos es
muy importante colocar todos sus da-
tos de contacto.

Completados estos datos hacer click
en "Solicitar participación en este gru-
po" y esperar la Confirmación del Ad-
ministrador para incorporarse al Gru-
po. La misma llegará por mail a su
cuenta, como lo muestra la imagen:

Quinto paso: Ingresar al Foro me-
diante el siguiente vínculo web http://

groups.google.com.ar/group/nego-
ciosdeseguridad/  e iniciar sesión en el
vínculo ¨Acceder¨ que se encuentra en
la parte superior derecha de la página

Complete su dirección de Correo y
Contraseña, haga click en ¨Acceder¨,
y Listo!

¿Qué es un perfil de Grupos de Google?
Un perfil de Grupos de Google es

una forma de personalizar su experien-
cia. Al crear un perfil podrá compartir
tu foto, ubicación, dirección de correo
electrónico, sitio web personal etc, con
otros miembros de Grupos de Google.
Al enviar un mensaje al foro, otros
usuarios podrán visualizar su perfil y
obtener más información sobre usted,
así como consultar la lista de sus men-
sajes recientes.

Como completar su perfil de par-
ticipante

Luego de suscribirnos al foro y ser
aceptados por su administrador, debe-
remos completar nuestro Perfil de Par-
ticipante.

La creación y edición de un perfil en
Grupos de Google es una tarea senci-
lla. Para ello, sigua estos pasos:

Primero: En la página principal del
programa, hacer click en la parte supe-
rior derecha, en el vínculo "Perfil"

Segundo: Haz click en el vínculo
"editar", que se encuentra a la derecha
de la sección "Mi perfil".

Tercero: Completar los siguientes datos:

* Imagen: (podremos agregar una ima-
gen que nos identifique)

* Nombre: (indispensable)
* Ubicación: (indispensable)
  Titulo: (a su criterio)
  Sector: (a su criterio)
* Sitio web o blog: (indispensable)
  Cita: (No es necesario llenarlo)
* Información personal: (indispensable)

En Información personal colocamos
los siguientes datos:

• Empresa: (indispensable)
• Cargo: (indispensable)
• Dirección: (indispensable)
• Código Postal, Localidad: (indispen-

sable)
• Tel./Fax: (indispensable)

Cuando finalice de detallar la infor-
mación, hacer clic en el botón "Guar-
dar", quedando su perfil de la siguien-
te manera:

Cuantos más participantes seamos
en el Foro, más provechoso será el
mismo. Los esperamos!
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Este capítulo, el cuarto de la

serie, está referido a la confi-

guración de equipos a redes

IP. Punto por punto, con grá-

ficos explicativos, se detallan

cuáles y como deben ser las

conexiones y como acceder a

una DVR de modo remoto.

Dirigido a técnicos, instalado-

res y estudiantes, este mate-

rial está pensado como una

introducción al CCTV, brin-

dando detalles y explicacio-

nes técnicas que seguro serán

de utilidad.

4.1. Sistemas digitales de video
El sistema de vigilancia IP permite

transmitir imágenes y almacenarlas en
un servidor remoto a través de la red.
Sin embargo, cuando el ancho de ban-
da de la red es limitado, conviene al-
macenar localmente las imágenes en
una DVR. Esta solución permite que las
fuentes de vídeo analógicas se convier-
tan y almacenen como grabaciones
digitales. A estas se puede acceder en
cualquier momento desde una PC a
través de la red.

Para la visualización y reproducción
por Internet es aconsejable contar con
Banda Ancha y una dirección IP otor-
gada por el prestador del servicio.

La resolución de las cámaras analó-

Introducción
1. Capítulo I

Componentes de un sistema
de CCTV.
Descripción.

2. Capítulo II
Diseño de un sistema de
CCTV. Factores a tener en
cuenta. Selección de
componentes.

3. Capítulo 3 (Primera parte)
Migración de un sistema
analógico a uno digital.

3. Capítulo 3 (Segunda parte)
Prestaciones de los siste-
mas DVR

4. Capítulo IV
Configuración de equipos
con conexión a redes IP.

4.1. Sistemas digitales de video
4.2. Redes IP
4.3. Conexión simple a Internet

4.3.1. Acceso remoto
4.3.2. Acceso remoto con dirección IP

variable
4.5. Conexión compartida a

Internet
4.6. Acceso a la DVR desde Internet

5. Capítulo V
Rosolución de problemas
en instalaciones de CCTV.

gicas se mide por el número de líneas
horizontales de TV (TV lines o TVL),
mientras que la resolución de las cá-
maras digitales se mide por el número
de píxeles del CCD.

Cámaras digitales

384x288 píxeles

512x382 píxeles

640x480 píxeles

768x492 píxeles

768x576 píxeles

1280x960 píxeles

Cámaras analógicas

330 TVLines

380 TVLines

420 TVLines

470 TVLines

770 TVLines

800 TVLines

Resoluciones comparativas
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4.2. Redes IP
IP es el protocolo de comunicaciones de mayor difusión

en la actualidad. Es el protocolo en el que se basa Internet,
el correo electrónico, etc. y el de casi todas las nuevas redes
que se instalan. En cualquier oficina moderna, las compu-
tadoras de la empresa se hallan conectadas a través de una
red Ethernet, formando una red de área local LAN. Esto fun-
ciona bien tanto en pequeñas instalaciones como en las
más grandes y está soportado por una creciente variedad
de equipamiento de alto rendimiento y bajo costo.

Continúa en página 132

Las redes Ethernet utilizan cables de par trenzado UTP,
cuya longitud de cable máxima está en torno a los 100
metros. Si es necesario conectarse a distancias superiores
existen diferentes dispositivos que lo hacen posible, como
la fibra óptica o las redes inalámbricas.

4.3. Conexión simple a Internet
La conexión de banda ancha a Internet se vincula me-

diante un cable módem o un módem ADSL. Los servicios
de transmisión ADSL son cada día más populares y están
disponibles en la mayoría de las compañías telefónicas. La
velocidad difiere entre el envío y la recepción de datos. La
velocidad de bajada (recepción) puede ser, por ejemplo, de
1 Mbit/seg., mientras que la de subida (envío) generalmen-
te está fijada en 128 kbits/seg.

4.3.1. Acceso remoto
El proveedor de Internet, además de instalar la conexión

ADSL y el módem, puede proveer una dirección IP fija para
acceder a las imágenes de las cámaras. Otra opción es trabajar
con una IP dinámica ingresando a un sitio gratuito que brinde
el servicio DDNS. En este caso es importante realizar pruebas
preliminares para comprobar la fiabilidad de la conexión.

4.3.2. Acceso remoto con dirección IP variable
Existen en Internet servidores DDNS (Dinamic Domain

Name Service) que vinculan un nombre determinado con
la dirección IP variable. Cuando el ISP (proveedor de servi-
cio de Internet) reasigna la dirección IP, se actualiza auto-
máticamente en el servidor DDNS.

Para acceder a un sitio remoto a través de esta modali-
dad debe seguir los siguientes pasos:

2- Instalar el aplicativo cliente en la DVR y configurar nom-
bre y periodicidad de la actualización.

4.5. Conexión compartida a Internet
Para que varios usuarios compartan el acceso a Internet es

necesario intercalar un “router”. El router dispone de un puerto
WAN, con la IP asignada por el proveedor de Internet, y uno o
más puertos LAN (donde se conectará la DVR y el resto de las
estaciones de trabajo). Cada PC tendrá su propia dirección IP
(las DVR salen de fábrica con la dirección 192.168.0.199).

1- Registrarse en un sitio de DDNS (www.no-ip.com) y dar
de alta un nombre (hostname) seguido de un dominio
(mi_empresa.sytes.net).

4.6. Acceso a la DVR desde Internet
Para que los usuarios externos puedan acceder a la DVR

en conexiones compartidas a Internet con dirección IP diná-
mica, es preciso asignar también el nombre en DDNS.

Puede utilizarse un servidor gratuito con su respectivo pro-
grama cliente instalado en la DVR o configurarse directamen-
te en el router (depende del modelo de router).
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Por otra parte, es necesario configurar en el router el “en-
rutamiento” de puertos. Esta función puede encontrarse con
diferentes denominaciones según el modelo de router. “Vir-
tual server” y “Port Forwarding” es como más comúnmente
se denomina a esta prestación.

La DVR abre básicamente tres puertos para transmitir vi-
deo, estos son “80”,“8080” y “8081”.

Estos tres puertos deben ser derivados a la dirección IP
interna de la DVR, de forma tal que un usuario externo, cuan-
do solicite el acceso, estos puertos le sean “transparentes”.

Además de estos tres puertos, la DVR utiliza otros tantos
para la comunicación del audio doble vía, transmisión de
eventos de alarma, back-up automático y actualización de
software.

A los efectos de que el puerto “80” no entre en conflicto
con el puerto de administración remota del propio “router”,
hay que tener la precaución de deshabilitar dicha función
o cambiarle el puerto que “mira” hacia fuera.

Acceso a la DVR vía Navegador web

Acceso a la DVR vía Software cliente

Próximo Capítulo: Rosolución de problemas en ins-
talaciones de CCTV.
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Pensada como una ayuda

indispensable para el instala-

dor, en esta sección se

describen los componentes y

conexiones de los distintos

paneles del mercado. En esta

oportunidad, una guía para

la instalación del Panel Tecno

8000 comandado por voz,

fabricado por Tecnoalarma.

Indice

1. Características generales
2. Especificaciones

2.1. Códigos de usuario
2.2. Opciones de armado
2.3. Memoria EEPROM
2.4. Entradas de Zonas
2.5. Salidas programables PGM
2.6. Supervisión del sistema
2.7. Comunicador digital
2.8. Teclado remoto

3. Bornes de conexión del
panel de alarmas

3.1. Conexión de alimentación
auxiliar

3.2. Conexión de alimentación de

1. Características generales
• 8 Zonas Cableadas: 6 en Panel y 2 en Teclado Remoto.
• 3 Teclas independientes de Fuego, Médico y Pánico.
• 5 Códigos de Usuario con sus 5 Códigos de Antiasalto.
• 1 Código Maestro y 1 Código de Instalador.
• 10 Tipos de Zona con exclusión y Chime.
• 3 Salidas Programables PGM: 2 en Panel y 1 en Teclado

con diferentes opciones.
• 3 Números Telefónicos.

220VCA
3.3. Conexión de batería

4. Bornes de conexión del
Teclado remoto

4.1. Conexión de Teclados
4.2. Conexión de las Zonas del

Teclado
4.3. Conexión de los Sensores de

Fuego
4.4. Conexión de las salidas pro

gramables PGM1 Y PGM2
4.5. Conexión de la salida progra

mable PGM3 del teclado
4.6. Conexión de la red telefónica

5. Interfase telefónica

• Admite hasta 3 Teclados.
• Discado por PULSOS o DTMF.
• 3 Tipos de Armado.
• Supervisado dinámico de Batería.
• Supervisado de Sirena Exterior y Línea Telefónica
• Memoria EEPROM.
• Control telefónico a distancia.
• Programación Local mediante los teclados.
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2. Especificaciones
2.1. Códigos de usuario

1 Código Maestro, 5 Códigos de Usuario, 5 Códi-
gos de Amenaza, 1 Código de Instalador.

2.2. Opciones de armado
• Armado rápido sin Códigos.
• Salida rápida con el sistema armado sin necesi-

dad de desarmar y volver a armar.
• Armado presente con demora de entrada y ar-

mado presente sin demora de entrada con ex-
clusión automática de zonas interiores cuando
no sale de la propiedad.

• Avisos audibles durante el tiempo de Entrada y
Salida.

• Armado/Desarmado por Zona llave para control
remoto inalámbrico (Armado Total o Parcial)

• Aviso audible por Sirena para el armado, Desar-
mado y Memoria de Alarma cuando se arma y
desarma en forma inalámbrica (Beeps de Sirenas.

2.3. Memoria EEPROM
• No pierde la programación o el estado del siste-

ma ante la falta completa de alimentación de
220 VCA o Batería.

• Verificación de su contenido en cualquier mo-
mento (lectura de direcciones).

• El sistema guarda el estado en que se encontra-
ba la central.

2.4. Entradas de Zonas
• La central consta de 8 zonas, 6 en el panel y 2 en

el Teclado.
• Respuesta de la zona cableada: 300 mseg. La

zona 5 puede programarse con un tiempo de
respuesta de 10 mseg. a 1.2 seg.

• Aptas para detectores de humo del tipo 4 hilos.
• Tipos de Zonas: Nula, Demorada, Perimetral, In-

terior, Seguidora, 24 Hs., Incendio, Asalto, Médi-
co, Activación/Desactivación y Desarme Parcial.

• Acción de alarma de cada zona como Invisible,
Silenciosa, Continua o Pulsante, con y sin buzzer
de Teclado zona por zona.

• Habilitación de exclusión zona por zona, con
auto inclusión una vez desarmado el sistema.

• Programación de Tiempos de Entrada, Salida, Si-
renas, Rearme, Falta de 220v, Falla de comunica-
ción, Bloqueo de zonas y Reportes

2.5. Salidas programables PGM
• 3 Salidas programables (2 en el Panel y 1 en el

Teclado), de estado sólido, conectándose a masa
al activarse.

• 9 tipos de opciones programables.

2.6. Supervisión del sistema
La Central TECNO 8000 monitorea continuamen-
te un número de posibles condiciones de Falla:

• Falta de alimentación de 220 VCA.
• Batería Baja, también medida en forma dinámica.
• Falla de Salida Audible, es decir, cuando la puer-

Viene de página 136 ta de entrada queda abierta en el proceso de
ARMADO.

• Transmisión periódica de prueba (REPORTE PE-
RIODICO).

• Falla o avería en las zonas.
• Prueba manual del Sistema.
• Supervisado de los 400 Hz. de línea telefónica

(Tono de invitación a discar).
• Falla en la línea telefónica, nos indica que no te-

nemos tensión en la línea (menor a 3V).
• Falla en la Sirena Exterior, nos indica que la línea

de sirena está cortada.

2.7. Comunicador digital
• 3 Números telefónicos con una longitud total

de 20 dígitos c/u con programación de Prefijo y
tiempo de pausa.

• Discado por pulsos o DTMF.
• Ruteo de Fallas y Reportes Periódico.
• Bloqueo de las líneas internas mientras se en-

vían los reportes.
• Reportes de Prueba periódicos y manuales.

2.8. Teclado remoto
• 12 Teclas para introducción de Códigos y coman-

dos.
• 3 Teclas Especiales.
• 3 indicadores de estado: Falla, Listo y Armado.
• 8 indicadores de zonas: indica zona abierta, ce-

rrada, memoria de zona disparada, zonas exclui-
das, tipo de falla del sistema, contenido de las
direcciones de la EEPROM.

• Número máximo de Teclados: 3

IMPORTANTE: Toma a Tierra
Para tener la máxima inmunidad contra
alteraciones que puedan perturbar el co-
rrecto funcionamiento del Panel, es nece-
sario conectar el terminal TIERRA a una
Jabalina de descarga a tierra o en su de-
fecto puede utilizarse el polo central de un
toma corriente de tres terminales o bien
una canilla o caño de agua fría. Debería ser
idealmente un punto común entre las lí-
neas eléctricas, telefónicas y de seguridad.

3. Bornes de conexión del panel de alarmas
• Borne 1 / TIERRA: Es imprescindible conectar a tierra

este borne.
• Bornes 2-3 / LINEA-LINEA: Entrada de Línea Telefó-

nica procedente de la calle.
• Bornes 4-5 / TEL-TEL: Salida de Línea Telefónica a los

teléfonos de la propiedad.
• Bornes 6-7 / ZON1 y COM: Zona 1: Todos los sensores a

conectarse allí pueden ser del tipo Normal Cerrado (NC)
o Normal Abierta (NA), para que produzcan un circuito
abierto o cerrado, ante alguna condición de detección.

• Bornes 7-8 / COM y ZON2: Zona 2: Todos los sensores a
conectarse allí pueden ser del tipo Normal Cerrado (NC)
o Normal Abierta (NA) para que produzcan un circuito
abierto o cerrado ante alguna condición de detección.

• Bornes 9-10 / ZON3 y COM: Zona 3: Todos los senso-
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res a conectarse allí pueden ser del tipo Normal Ce-
rrado (NC) o Normal Abierta (NA) para que produz-
can un circuito abierto o cierren el circuito ante algu-
na condición de detección.

• Bornes 10-11 / COM y ZON4: Zona 4: Todos los sen-
sores a conectarse allí pueden ser del tipo Normal Ce-
rrado (NC) o Normal Abierta (NA) para que produz-
can un circuito abierto o cerrado ante alguna condi-
ción de detección. El borne 10 (Negativo) es común a
ambas zonas.

• Bornes 12-13 / ZON5 y COM: Zona 5: Todos los sen-
sores a conectarse allí pueden ser del tipo Normal Ce-
rrado (NC) o Normal Abierta (NA) para que produz-
can un circuito abierto o cerrado ante alguna condi-
ción de detección.

• Bornes 13-14 / COM y ZON6: Zona 6 : Todos los sen-
sores a conectarse allí pueden ser del tipo Normal Ce-
rrado (NC) o Normal Abierta (NA) para que produz-
can un circuito abierto o cerrado ante alguna condi-
ción de detección. El borne 13 (Negativo) es común a
ambas zonas.

NOTA: En caso de colocar varios sensores en una
misma zona, deben ser conectados en SERIE (si
son del tipo NC) o PARALELO (si son del tipo NA).

• Borne 15 / PGM1: Salida transistorizada por NEGATI-
VO (-), 50 mA. máximo.

• Borne 16 / PGM2: Salida transistorizada por NEGATI-
VO (-), 50 mA. máximo.

• Borne 17 / PAN: Zona de alerta permanente. Borne
de lógica Normal Abierta (NA), está diseñada para pro-
ducir el disparo de la/s sirena/s en caso de ser puen-
teada con un Negativo (-) por pulsadores o teclas con
retención, independientemente del estado del Panel.

• Bornes 18-19-20- 21 / TXD, RXD, (-) y (+): Salida ex-
clusiva para conexión de Teclados Remotos.

- Bornes 18 (TXD) y 19 (RXD): Comunicación digital en-
tre Teclado/s y Panel. El diálogo se hace por medio de
una señal pulsante y codificada. Es decir que en estos
bornes no hay ni una tierra ni un positivo permanen-
te que indiquen estado alguno.

- Borne 20 (-) Negativo y Borne 21 (+) Positivo: Salida
constante de 12 VCC para alimentación exclusiva de
Teclados Remotos protegida por FUSIBLE RESETEABLE
de 500mA (El mismo que protege los bornes 22-23)

NOTA: En caso de conectarse más de un Teclado
Remoto al Panel, deberán conectarse en paralelo.

• Bornes 22-23 / (+) y (-): Salida polarizada para alimen-
tación de detectores electrónicos, receptor inalámbri-
co, avisador telefónico, etc. Da una alimentación cons-
tante de 12 Voltios de Corriente Continua. Se encuen-
tra protegida por un FUSIBLE RESETEABLE de 500mA.

• Bornes 24-25 / SEXT y (-): Salida de Sirena 1. Da ali-
mentación a la/s sirena/s exteriores que se encuen-
tra/n conectada/s a estos bornes al producirse el dis-
paro del sistema. Se encuentra protegida por un FU-
SIBLE COMUN de 5 A.
Borne 24: (SEXT) Positivo
Borne 25: (-) Negativo

• Bornes 25-26 / (-) y SINT: Salida de Sirena 2. Da ali-
mentación a la/s sirena/s interiores que se encuen-
tra/n conectada/s a estos bornes al producirse el dis-
paro del sistema. Se encuentra protegida por un FU-
SIBLE RESETEABLE de 2A.
Borne 25: (-) Negativo
Borne 26: (SINT) Positivo

3.1. Conexión de alimentación auxiliar
Los Terminales 20 (-) y 21 (+) proveen alimenta-
ción constante a los sensores de movimiento,
detectores de humo, módulos y otros dispositi-
vos que requieran 12 VCC.
La carga total de corriente deberá ser calculada
sumando todos los aparatos conectados entre los
terminales 20 (-) y 21 (+) más todos los aparatos
o elementos conectados entre el borne 21 (+) y
las salidas programables PGM1, PGM2 y PGM3.

3.2. Conexión de alimentación de 220VCA
Conecte la bornera ubicada en el lateral dere-
cho inferior del gabinete utilizando un cable bi-
polar de 1 mm. de sección a un toma corriente
próximo sin interruptor. Recuerde que el sumi-
nistro de alimentación de 220VCA debe ser cons-
tante, ya que se encarga exclusiva y únicamente
de la carga de la batería.

3.3. Conexión de batería
Por medio del conector proveniente del Panel,
debemos conectar el cable ROJO en el borne
Positivo (+) de la batería y el cable NEGRO en el
borne Negativo (-) de la misma.
La batería es la encargada de alimentar el siste-
ma, en ausencia de la tensión de 220 VCA y de
alimentar las sirenas durante el disparo de alar-
ma. Protegida contra inversión de polaridad por
fusible de 5A.

NOTA: Antes de conectar la batería y los
220 VCA, se recomienda chequear minu-
ciosamente los cables y sus conexiones,
especialmente todos los componentes que
necesiten alimentación de 12 VCC proce-
dente del Panel.

4. Bornes de conexión del Teclado remoto
• Bornes 1-2 / TXD - RXD: Entrada y salida de datos

para el Panel.
• Borne 3 / PGM: Salida transistorizada por NEGATIVO

(-), 50 mA. máximo.
• Borne 4 / Z2: Zona 8: Todos los sensores a conectarse allí

deben ser del tipo Normal Cerrado (NC) para que produz-
can un circuito abierto ante alguna condición de detec-
ción. Esta zona es indicada en el Teclado como Zona 8.

• Borne 5 / Z1: Zona 7: Todos los sensores a conectarse allí
deben ser del tipo Normal Cerrado (NC) para que produz-
can un circuito abierto ante alguna condición de detec-
ción. Esta zona es indicada en el Teclado como Zona 7.

• Borne 6 (-) Negativo y Borne 7 (+) Positivo: Entrada
de alimentación de 12 VCC.

Continúa en página 148
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4.1 Conexión de Teclados
Los Teclados Remotos se conectan al Panel me-
diante 4 bornes exclusivos para ello: Bornes 18
(TXD), 19 (RXD), 20 (-) y 21 (+). Es posible conec-
tar hasta 3 Teclados en paralelo, pero no todos
con un mismo cable.
La resistencia máxima del cableado es de 100
omhs. Cada Teclado consume 20 mA.

4.2. Conexión de las Zonas del Teclado
Estas zonas salen por default como NULAS, es
decir que no serán mostradas en el Teclado, per-
maneciendo los leds de Zona 7 y Zona 8 apaga-
dos. Para conectar dichas zonas debemos utili-
zar el borne (-) como común de zona de ambas.
En caso de agregar un segundo Teclado en el
sistema y si estas dos zonas están siendo utiliza-
das en el primer Teclado, no podremos darle uso
a las del segundo Teclado. Si podremos utilizar
una zona del primer Teclado y la otra zona del
segundo Teclado.

IMPORTANTE: Es imprescindible cerrar a masa
(-) las dos zonas del segundo Teclado si éstas
están siendo utilizadas por el primero.

4.3. Conexión de los Sensores de Fuego
Cualquiera de las 8 Zonas puede ser programada
como FUEGO (Ver Dirección [01], Tipos de Zona).
Los detectores de humo deben ser de 4 hilos con
contactos NA y con retención. Conecte el Positi-
vo (+) del Sensor al terminal 22 (+) del Panel y el
Negativo a la salida PGM2 (Terminal 16 ). Luego,
los 2 terminales de alarma conéctelos a una zona
de Fuego programada como NA. (Ver Dirección
[02], Tipos de Lazo para cada Zona).
Los cables de alimentación de Positivo (+) y PGM2
(-) deben ser supervisados colocando la bobina de
un relé entre ambos después del último sensor de
humo. Los contactos NA de este relé (al recibir ener-
gía se cierran) deben ser conectados en SERIE con
el lazo de la Alarma, para que en caso de producirse
una falta de alimentación en los detectores, una se-
ñal sea enviada.
Programe la salida PGM2 como Reset de Sensores
de Humo (Ver Dirección [07], Salidas Programables).
De esta forma la salida PGM2 estará siempre a masa
(-) dando alimentación a los sensores.
Cuando un sensor se dispare, oprima [*] [7] [Código
Maestro] [3] haciendo que la salida PGM2 se abra,
interrumpiendo durante 10 segundos la alimenta-
ción de los sensores (Reset del Estado de Alarma).

4.4. Conexión de las salidas programables
         PGM1 Y PGM2

Normalmente los terminales 15 y 16 de las sali-
das PGM están en estado de alta impedancia
(circuito abierto), pero al ser activadas se corto-
circuitan a masa (-). Hay una lista de 9 opciones
programables para estas salidas (Ver dirección
[07], Salidas Programables).

4.5. Conexión de la salida programable PGM3
del teclado

El terminal PGM del Teclado está en estado de
alta impedancia (circuito abierto), pero al ser
activadas se cortocircuitan a masa (-). Hay una
lista de 6 opciones programables para esta sali-
da ( Ver dirección [07], Salidas Programables).

4.6. Conexión de la red telefónica
Desconecte todos los teléfonos internos ya ins-
talados de la línea telefónica entrante. Conecte
esta línea entrante proveniente de la calle a los
terminales 2 y 3 del Panel. Luego vuelva a co-
nectar los teléfonos internos, pero ahora a los
terminales 4 y 5 del panel.
De esta manera, cuando el sistema quiera comu-
nicarse con la estación de monitoreo desconec-
tará los teléfonos internos adueñándose de la
línea telefónica.

IMPORTANTE: Conecte el terminal 1 a Tie-
rra para proteger los circuitos ante descar-
gas eléctricas, rayos, inducciones, etc.

5. Interfase telefónica
La interfase telefónica es simple de comandar. Al lla-
mar al teléfono de línea propio con el modo Doble
Llamado (llamar y escuchar 1 ring, cortar y volver a
discar a los 8 segundos) la central atiende y emite el
mensaje “Bienvenido, ingrese código”. Discar el código
numérico de 4 dígitos. El equipo informa: “Menú de
Opciones: Presione *1 para Informes, *2 para Cambio
estado de central, *3 para manejo de periférico o *4 para
manejo de Sirena”. Finalizadas las opciones, está listo
para recibir cualquiera de los comandos.

• Pulsando *1: El equipo dirá “Alarma activada, sin sonori-
zar, sin memoria de alarma” (el sistema permanece acti-
vado, las sirenas no están sonando y no se produjo nin-
gún disparo anterior al momento del llamado).

• Pulsando *2: El equipo informa de “Alarma Activada”
(estado en que se encuentra el sistema). Repitiendo
el comando el equipo dirá “Alarma desactivada”, cam-
biando el estado del sistema.

• Pulsando *3: El equipo dirá “Periférico desactivado” (es-
tado en que se encuentra la salida PGM1), Repitiendo
el comando el equipo dirá “Periférico activado”, pone a
masa la salida PGM1, pudiendo comandar el periféri-
co elegido por el usuario.

• Pulsando *4: El equipo dirá “Sirena desactivada” (es-
tado en que se encuentran las salidas de sirenas). Re-
pitiendo el comando el equipo informará de “Sirena
activada”, conectando las dos salidas de sirenas.
En caso de disparo del sistema, el equipo se comuni-
ca a los tres teléfonos programados y alerta “Atención,
alarma detectada en la propiedad con teléfono (núme-
ro de teléfono del usuario) con Alarma en zona (zonas
con alarma)” o puede reportar “Atención, alarma de-
tectada en la propiedad con teléfono (número de telé-
fono del usuario) Falta de 220 volts”, reportando la falta
de suministro eléctrico en la propiedad, por lo cual la
batería está sin carga y si el suministro no se restituye,
la propiedad quedará sin protección.

Para mayor información acerca de las opciones programables y cómo programar el panel, usted puede
descargar el Manual completo en www.rnds.com.ar o en www.tecnoalarma.com.ar
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La empresa SoftGuard Technologies anunció el lanzamiento de un nuevo módulo, que
se suma a los 12 ya disponibles, en la suite del Software Integral de Monitoreo de Alar-
mas con mayor crecimiento del mercado hispanoamericano.

Lanzamiento de SoftGuard Technologies

Nuevo Módulo para Acceso Web Cliente Corporativo

Para mayor información:
(54 11) 4136.3000

info@softdemonitoreo.com
www.softdemonitoreo.com

gado o Gerente de una com-
pañía que necesite de una
supervisión remota y en si-
multáneo con el accionar de
la empresa de seguridad.

Mediante este Módulo, di-
cho cliente corporativo acce-
de vía web para obtener in-
formación gráfica y a modo
de listados del estado de sus
sucursales, con indicación
para cada una de ellas (alar-
ma activada/alarma desacti-
vada), eventos recibidos (his-
tóricos), además de contar
con un vínculo de comunica-
ción directo a través de un
panel de mensajería.

La información en panta-

lla se actualiza instantánea-
mente, pues está vinculada
directamente con la base de
datos del SQL Server mon-
tada en la estación central,
evitando de esta forma
cualquier demora en la
notificación externa.

Su mayor potencial
reside en el impacto vi-
sual para reconoci-
miento de situaciones
con una perspectiva
global.

SoftGuard Technologies
presenta un nuevo módulo
para su Suite de Software
Integral de Monitoreo: se
trata del módulo para Acce-
so Web a Clientes Corpora-
tivos, especialmente diseña-
do para brindar a los clientes
corporativos el control y au-
ditoria de sus cuentas.

Entendemos por cliente
corporativo a aquel que, por
su actividad o necesidad, re-
quiere del control en línea
del estado de sus cuentas o
paneles de alarma. Como
ejemplo puede citarse al Jefe
de Seguridad de una cadena
de sucursales o bien el encar-
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Más información:
Juan Pablo Tavil

Regional Sales Manager
South America – South

(54 11) 5368 0569
juanpablo.tavil@axis.com

www.axis.com
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(54 11) 15-6846-1671
info@iwix.com.ar
www.iwix.com.ar

Iwix, empresa que diseña, produce y comercializa equipos electrónicos para la seguridad y el
confort de profesionales, empresas y el hogar, lanzó al mercado un sencillo sistema de cacheo,
evitando de esta forma mermas de mercadería, mediante el control al azar de los accesos.

Nuevo producto de Iwix Argentina

Sistema de cacheo

Los tres nuevos modelos de
Axis, M1011, M1011-W y M1031-W,
proporcionan una calidad de vi-
deo excelente a 30 imágenes por
segundo, soportando resolución
VGA. Los modelos M1011-W y AXIS
M1031-W pueden conectarse a
una interfaz inalámbrica IEEE
802.11g mediante una antena in-
tegrada.

La M1031-W, además, incorpora
un sensor de infrarrojos pasivo (PIR)
que permite detectar movimiento
incluso en la oscuridad y un LED

blanco que permite iluminar el es-
cenario automáticamente en caso
de producirse un evento o simple-
mente cuando el usuario lo solicite.
Otras características destacables son
el soporte de audio bidireccional,
habilitado gracias a la integración en
la cámara de un micrófono y un al-
tavoz permitiendo escuchar lo que
esta sucediendo en la zona donde
se encuentre instalada o comunicar-
se directamente con los individuos
a través de clips de audio cargados
o grabados.

Todas las cámaras de la serie
M10 ofrecen transmisión de video
configurables individualmente y
una alta resolución, designada por
el usuario entre H.264, Motion
JPEG y MPEG-4 Parte 2, a una velo-
cidad de fotogramas completa.

La gama de cámaras Axis M10 es
compatible con la base de aplica-
ciones de software de gestión más
extensa del sector gracias al pro-
grama de socios desarrolladores
de aplicaciones y el software Axis
Camera Station.

Axis Communications presentó su nueva gama de cámaras de red AXIS M10, una genera-
ción de cámaras pequeñas e inteligentes, ideales para aplicaciones de seguridad situadas en
pequeños comercios, hoteles o residencias.

Serie M10 de Axis

Nueva gama de cámaras de red

IWIX Argentina lanzó al mercado
un sencillo y económico sistema
que permite seleccionar en forma
aleatoria a la persona a la cual se le
realizará el cacheo. La interco-
nexión de los elementos que com-
ponen al sistema es realmente sen-
cilla y su utilización es tan fácil
como presionar un botón.

Con este sistema es posible rea-
lizar el cacheo en forma aleatoria u
obligatoriamente, a través de un
pulsador de TEST.

Al egresar o ingresar el personal

del área a controlar deberá oprimir
un pulsador y en forma aleatoria
según el porcentual configurado
en la central, determinará quién
será sujeto a revisación.

El sistema está compuesto por
los siguientes elementos:
• La unidad de control
• El pulsador de cacheo
• El pulsador de test o cacheo obli-

gatorio
• El semáforo de indicación de ca-

cheo

La unidad de control, posee las
siguientes características:
• Alimentación de 220 Vca
• Totalmente microcontrolada con

electrónica de última generación
• Selección de porcentaje de ca-

cheo (alto o bajo)
• Salida de contacto seco de relé

(común, NA y NC), lo cual permi-
te conectar cualquier dispositivo
de indicación

• Entradas protegidas contra so-
bretensión
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Normativa europea sobre alarmas de seguridad

EN50131 es una normativa europea
que legisla en materia de diseño e ins-
talación de los sistemas de alarmas de
seguridad y antirrobo (I&HAS).

EN50131-1 es su documento princi-

pal y ofrece, además de la normativa
general, las principales características
de los equipos.

La normativa EN50131 incluye tam-
bién normas relativas a los componen-

tes, lo que supone una mayor especifi-
cación de los distintos elementos que
componen un sistema de alarmas.

El contenido completo de la norma-
tiva es el siguiente:

Actualmente solo se puede utilizar
prEN50131-1: 2004, un nuevo borrador
de las normas generales EN50131-6 y
DD CLC/TS50131-7, lo que supone la
existencia de lagunas en la normativa.

Para solucionar este problema, el ins-
tituto de normalización británico
(British Standards Institute) elaboró el
documento PD6662, en el cual se es-
tablecen específicamente todos los

requisitos necesarios de un sistema de
seguridad ya sea cableado, vía radio y
cubriendo todos los Grados de Segu-
ridad, para todo tipo de sistema.

Significado en términos reales
Al cumplir la normativa, los usuarios

percibirán ciertos cambios en la apa-
riencia y el funcionamiento de los sis-
temas de alarma, algunos cambios en

la señalización, los detectores y las si-
renas en los ámbitos de alta seguridad
además de fuentes de alimentación y
baterías de mayor capacidad así como

una obligación por parte del instala-
dor de documentar todos los aspectos
de un estudio antes de proceder con
la instalación del sistema.

Desde hace algún tiempo, la Unión Europea estableció que todas las normativas aprobadas por la Unión,

como la Norma EN50131, gozan de supremacía sobre el resto de las existentes en el ámbito nacional de cada

país que la componen. La normativa EN50131 presenta distintos grados de seguridad en la instalación de los

sistemas de alarmas para adaptarse del mejor modo posible a los diferentes tipos de instalación.

Descripción general de los requisitos principales
A continuación se ofrece una breve lista de términos y abreviaturas (junto con su definición) utilizados en las nue-

vas normativas.

Término

Alerta

ATS
CIE

Indicación

Notificación
Restablecer

WD

Descripción

Indicación proporcionada por el sistema que alerta al usuario de la existencia de información
importante que debe mostrarse

Sistema de transmisión de alarma; sistema de señalización empleado por el panel de alarma
Equipamiento de control e indicación: panel de control, teclados, expansores

Sonidos específicos o visualizaciones en la pantalla del teclado que informan al usuario del estado
del sistema

Aviso de sirenas o señalizadores para indicar la existencia de una condición de alarma
Procedimiento del sistema para restablecer el estado normal tras la activación de una alarma

Dispositivo de aviso: zumbadores, sirenas, etc., que emite una alarma o alerta

Normativa

50131-1

50131-2

50131-3

50131-4

50131-5

50131-6

50131-7

Aspecto

Normativa general

Normativa sobre dispositivos de detección

Normativa sobre paneles de control y periféricos

Normativa sobre dispositivos de aviso, sirenas,
detectores de sonido, etc.

Normativa sobre interconexiones, cableado, enlaces
inalámbricos, etc.

Normativa sobre fuentes de alimentación

Directrices de aplicación, principalmente para
instaladores

Estado

Borrador 2004

Publicado como borrador para ser revisado

Borrador publicado

Sin publicar

Sin publicar

Publicado pero en proceso de revisión

Borrador publicado en calidad de
especificación técnica
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Grados de seguridad
Las instalaciones EN50131 deben

cumplir uno de los cuatro Grados de Se-
guridad establecidos en la normativa, en
función del grado de riesgo del área pro-
tegida. A continuación, se detallan los
cuatro grados de seguridad tal y como
se han especificado en el Reino Unido,
uno de los países donde esta norma ya
es de cumplimiento obligatorio:
• Grado 1 (Riesgo bajo): No tiene mu-

chas probabilidades de ser calificación
habitual en el Reino Unido, ya que cu-
bre únicamente sistemas compuestos
por sirenas y de instalación personal.

• Grado 2 (Riesgo medio): Es el pri-
mer grado de riesgo reconocido por
las compañías aseguradoras. Segu-
ramente cubrirá la mayor parte de
las instalaciones domésticas y de

bajo valor comercial. Se considera un
mínimo para los sistemas conecta-
dos a las centrales de policía.

• Grado 3 (Riesgo medio-alto): Este
grado cubre la mayoría de las instala-
ciones comerciales e industriales, así
como las domésticas de gran valor.

• Grado 4 (Riesgo alto): Los requisi-
tos de este grado son extremada-
mente especializados, por lo cual
este grado es aplicable solo en ám-
bitos e instalaciones muy específicas
El instalador debe garantizar la insta-

lación de un sistema de grado adecua-
do, lo que debe realizarse por medio de
una evaluación adecuada de la misma,
lo cual puede realizarse consultando la
norma TS50131-7, que ofrece informa-
ción detallada sobre los requisitos de

evaluación de instalaciones. Si existe
alguna duda relacionada con el grado
necesario, se recomienda solicitar ayu-
da a las aseguradoras de los clientes.

Una vez que se haya determinado el
grado de seguridad, deberán seleccio-
narse los productos adecuados para
cumplir con lo especificado en el mismo.

Uno de los requisitos de EN50131 con-
siste en señalar el grado de seguridad de
todos los componentes. De forma para-
lela, todos los componentes del sistema
deben cumplir con el grado de segu-
ridad del sistema. Es decir que el grado
de un sistema corresponde al grado del
componente de menor grado, pudién-
dose utilizar un componente con un gra-
do mayor que el del sistema, sin afectar
el grado global de éste.

Niveles de acceso
EN50131 divide el acceso del usuario

al sistema en cuatro niveles distintos.
Esta división es bastante sencilla. Sin

embargo, cabe tener en cuenta que un
instalador de nivel 3, no podrá acceder
al sistema hasta que haya sido autori-
zado por un usuario de nivel 2.

Clase medioambiental
Existen cuatro clases que determi-

nan la idoneidad de los componentes
en distintos entornos. Sin embargo,
sólo dos poseen una relevancia nota-
ble: las Clases II y IV.
• Clase II: General interior: Esta clase

cubre los detectores, teclados y pane-

les de control, entre otros dispositivos.
Especifica que dichos componentes
deberán funcionar en un entorno en
el que se pueden registrar cambios
de temperatura de -10 a +40ºC

• Clase IV: General exterior: Esta clase
cubre las sirenas y demás compo-

nentes instalados en exteriores y ex-
puestos a las inclemencias del
tiempo.
La normativa establece que todos

los componentes deberán estar mar-
cados con la clase medioambiental a
la que correspondan.

Equipamiento de señalización
La normativa EN50131 especifica

claramente el funcionamiento y los
requisitos necesarios de los elementos
de señalización empleados para cada
grado de seguridad en tanto los dis-
tintos niveles de funcionamiento están
especificados por los sistemas de alar-
ma utilizados. Las diferencias en los
requisitos son, en su mayoría, de natu-
raleza técnica y por ello las cubre el
fabricante. Sin embargo, se especifican
también aspectos como la frecuencia
de señalización, supervisión de la ruta
de la alarma, el tiempo de transmisión
y la codificación de los datos.

Existen tres niveles de ATS importan-

tes (ver cuadro).
Lo más importante reside en saber

que en los sistemas de Grado 3 y su-
periores es necesario instalar equipa-

mientos de señalización que integren
encriptación de datos. Los comunica-
dores digitales actuales no suelen
cumplir este requisito.

Ruta de back-up
Para la señalización de back-up es ne-

cesaria una ruta de transmisión total-
mente independiente. Por ejemplo, línea

telefónica para señalización normal y
GSM vía radio como back-up. No se trata
de un requisito explícito de las normati-

vas EN50131, sin embargo es muy pro-
bable que lo soliciten las aseguradoras
para todas las instalaciones de Grado 3.

Nivel de ATS

2

3

4

Significado

Empleado en Sistemas de Grado 2 y prácticamente
equivalente a los comunicadores digitales actuales

Utilizado como sistema de back-up en los Sistemas de
Grado 3; cuenta con la mayoría de los requisitos ATS 4

aunque con suppervisiones menos rigurosas.

Empleado en Sistemas de Grado 3 y prácticamente
equivalente a la señalización encriptada o a los productos

de señalización supervisados por un tercero

Nivel
1
2
3
4

Significado
Sistema en modo de espera, visible a cualquiera

Sistema accesible por usuarios normales
Sistema accesible por instaladores
Sistema accesible por el fabricante
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Normativa europea EN50131

Interfaz de usuario
En general será la misma. Sin embar-

go, a continuación se enumeran algu-
nas de las diferencias más notables.
• El instalador no goza de acceso has-

ta que lo autorice un usuario.
• Los usuarios tienen capacidad para

sobrescribir algunas de las condicio-
nes que no permiten el armado del
sistema. En el momento de armado,
el usuario puede omitir durante un
período específico los fallos y tampers
del sistema (en Sistemas de Grado 2).

• Los Sistemas de Grado 3 necesitan un
código de usuario de cinco dígitos.

• Los usuarios pueden modificar su
propio código de usuario.

Indicadores
Los usuarios con nivel de acceso uno

no pueden visualizar los indicadores so-
bre el estado del sistema. En estado de
desarmado, si se produce un tamper, fa-

llo u otro evento se mostraría en el te-
clado de inmediato pero no se mostrará
al usuario hasta que no introduzca su
código. Sin embargo, para avisar al usua-

rio existe una nueva “condición de aler-
ta”: consiste en un pitido y en mostrar el
mensaje “Alerta: Introducir código” para
que el usuario se dirija al teclado.

Señalización
El tipo de señales transmitidas a la

Central Receptora de Alarmas es más
amplio. Por ejemplo, cuando se produ-
ce un tamper o una condición de fallo,

ya sea en estado de armado o de des-
armado, esto se debe transmitir a la
Central Receptora de Alarmas. Por ello
se necesitan más canales de comuni-

cación y deben tender a formatos de
comunicación como SIA o Contact ID,
que transmiten una amplia y específi-
ca información del sistema.

Fuentes de alimentación
Uno de los mayores cambios físicos se

relaciona con las fuentes de alimentación.
El sistema debe estar preparado para

funcionar durante más tiempo con la
batería, además de recargarla de acuer-
do con una escala de tiempo fijada, in-

Detectores
En los Sistemas de Grado 2, los detec-

tores actuales son adecuados ya que
cumplen con las marcas EN pertinentes.

Los sistemas de Grado 3 piden un re-
quisito de funcionamiento antienmasca-
ramiento en los detectores de movi-

miento, lo que se
traduce en que
todo detector de
movimiento cla-
sificado como
Grado 3 debe dis-
poner de esta
protección. Ade-

dependientemente del resto de requi-
sitos de alimentación del sistema. La
normativa EN50131-1 requiere los si-
guientes tiempos (ver cuadro).

En comparación con las instalaciones
habituales se observan dos diferencias:

1- Es necesario utilizar baterías de ma-
yor capacidad.

2- Las fuentes de alimentación deben
ser más potentes para un tamaño
determinado del sistema.
El valor de la fuente de alimentación

se calcula de la siguiente manera: la ca-
pacidad necesaria es la que permite su-
ministrar alimentación de modo con-
tinuo y dispone de la suficiente reser-
va para cargar una batería vacía y ali-
mentar el panel de control principal.

Mantenimiento
Como hasta la actualidad, los Siste-

mas de Grado 2 y de Grado 3 necesi-
tan ser inspeccionadas dos veces al
año. Sin embargo, la normativa permi-
te que una de esas dos visitas anuales

Memoria
La normativa EN50131-1 especifica la

capacidad de memoria y los tipos de
eventos registrados. Por lo general, la
mayoría de sistemas registran más infor-

mación de la necesaria según la norma-
tiva EN50131-1.

Todos aquellos eventos que no son
obligatorios se clasificarán como tales y

no está permitido que un evento no obli-
gatorio suprima un evento obligatorio.

sea remota.
Además, los paneles se pueden pro-

gramar durante la visita de un instala-
dor para marcar automáticamente la
fecha de mantenimiento remoto y en-

viar automáticamente los datos de
mantenimiento remoto, sin interven-
ción del usuario. Este proceso puede
suponer a los instaladores un gran
ahorro de tiempo y de recursos. �

más, el panel de control deberá detectar
y actuar según la señal antimáscara.

Hay una resistencia de 12k ajustado en
la salida de relé de antienmascarmiento
del detector que permitirá incluir la fun-
cionalidad antienmascarmiento en el mis-
mo par de cables que los de la alarma
existente y de las funciones de tamper, eli-
minando la necesidad de separar las zo-
nas antienmascaramiento. La forma de ca-
bleado se muestra en el gráfico.

Grado del Sistema

2

3

Tiempo de autonomía

12 horas

24 horas

Tiempo de recarga del 80%

72 horas

24 horas

���
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Desarrollo de una Pyme

En épocas complejas, las organizaciones deben enfocarse en acciones que les permitan
asegurar su continuidad. Para ello deberán procurar gestionar su arma más valiosa:

las personas que la conforman.

No caben dudas de que estamos en
un mundo distinto del vivido hasta hace
uno años. Consecuentemente se han
producido significativos cambios en to-
dos los órdenes. Nos encontramos en la
era de los servicios, la tecnología y las
telecomunicaciones; en el mundo don-
de la preocupación principal de los go-
biernos comienza a ser los alimentos.
Nos encontramos con que los verdade-
ros profetas se extinguieron hace más de
2000 años y que el título de economista
no es la forma moderna de llamar a quie-
nes hasta hace meses veían el futuro de
una nación.

Es un tiempo complejo, de agitación,
en el que las cartas se están barajando
de nuevo y en el que las organizaciones
deberán poner foco en las acciones que
le permitan asegurar su continuidad.
Para ganar la mano, fundamentalmente,
deberán procurar gestionar su arma más
valiosa: las personas que la conforman.

La clave para lograrlo estará dada por
la predisposición de los empresarios tra-
dicionalistas a asumir la realidad, quie-
nes, aunque exitosos con su intuición en
el pasado, deben percibir que el futuro
es distinto y que, de persistir en la mis-
ma línea sin introducir las innovaciones
que la nueva época impone, la empresa
estará ante un futuro incierto, con ries-
go de desaparición.

Cambio de paradigma
Gestionar una empresa en momento

de crisis como los actuales implica cam-
biar los paradigmas, que hasta ahora die-
ron resultados, para pensar en nuevas
alternativas, funcionales al contexto y cir-
cunstancias.

Basta con mirar el pasado para darnos
cuenta que otras generaciones vivieron
conmociones similares. La historia mu-
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estra que en los últimos doscientos trein-
ta años ha habido una revolución tec-
nológica aproximadamente cada medio
siglo. Y ni hablar de las conmociones fi-
nancieras aquí y en el mundo.

Las revoluciones de este tipo son re-
currentes y su análisis no sólo es posible
sino necesario, en la medida en que nos
ayuda a comprender el proceso actual,
el devenir del desarrollo financiero y tec-
nológico así como la imbricación de éste
con los procesos sociales.

Si estas revoluciones fueran simple-
mente un conjunto de nuevos mercados
o tecnologías, no tendrían el inmenso
impacto transformador que se observa
históricamente. Con cada revolución se
produce un cambio de paradigma capaz
de transformar y renovar todo el apara-
to productivo existente.

Este impacto puede verse claramen-
te, por ejemplo, si nos detenemos a ver
como de la era de la caza pasamos a la
de la agricultura y de esta a la industrial,
para pasar luego a la del conocimiento.

En este sentido, cada revolución tuvo
un doble poder transformador: por un
lado, la implementación de nuevas he-
rramientas y tecnologías que permitie-
ron la creación de nuevos productos que
posibilitaron nuevas economías, merca-
dos, industrias y empresas.

Por el otro, la aparición de un nuevo
modelo organizativo cuya aplicación
permitió revitalizar y renovar las estrate-
gias y estructuras creadas. De la vida nó-
mada a la sedentaria, de la utilización de
las manos a las de las máquinas y de és-
tas a las ideas y conocimientos.

En conjunto, este doble impacto trans-
formador ofreció y ofrece la posibilidad
de un salto cuántico en productividad y
calidad.

En la secuencia de la transformación,
el cambio de paradigma sigue una se-
cuencia que va de una transformación
tecnológica, pasando por una transfor-
mación organizativa hasta llegar en de-
finitiva a una transformación en lo estra-

Romina Balayn
BB Become Business
romina@bb-becomebusiness.com.ar

Gestión de recursos en tiempos difíciles

Continúa en página 176

tégico y la moda se va volviendo norma
con el correr del tiempo.

De este modo el nuevo paradigma se
va articulando en la práctica diaria de
cada organización

Los paradigmas cambian.
Las estrategias también
El ejemplo es claro: hoy cuando una

persona se para a mirar la góndola bus-
ca aquel producto que le garantice me-
jor relación “costo-beneficio”.  Aun así, hay
marcas que intentan paliar la recesión en
las ventas con estrategias que en ciertos
momentos de una demanda en creci-
miento funcionaban.

Cuando una empresa o negocio no
innova y se mantiene firme en una de-
terminada política comercial, incurre en
costos de oportunidad. No aplica o eva-
lúa otros caminos que pueden llevar a
una mayor o menor ganancia.

Lamentablemente en Argentina exis-
ten demasiados casos de este tipo, los
que podríamos analizar bajo el “síndro-
me del estatismo”, cuyos síntomas se ma-
nifiestan cuando la gente no considera,
siquiera, alternativas. Mantener el status
quo es caer en la rutina de la inercia. La
operatoria comercial ocurre porque al-
guien, en algún momento, la creó así y
funciona maquinalmente, generando de
esa manera el atrofiamiento de los mús-
culos decisorios, que es lo peor que pue-
de pasar, ya que cuando se alteran las
condiciones de mercado (crisis en la eco-
nomía, cambios de gustos de la gente,
nuevas tecnologías aplicadas por la com-
petencia), los empresarios no están ca-
pacitados para reaccionar porque lo que
reinaba era la inercia.

Cuando se utiliza un buen esquema
decisorio las oportunidades tienden a
generarse por sí solas (la inercia de la efi-
ciencia). Lamentablemente no todos ra-
zonan del mismo modo y muchas veces
se toman decisiones sin pensar, simple-
mente porque asumiendo que si todos
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Desarrollo de una Pyme

“en un determinado rubro”  han hecho lo
mismo, es porque está bien y es una ver-
dad indiscutible.

Gestionar una empresa en momento
de crisis como los actuales implica cam-
biar los paradigmas que hasta ahora die-
ron resultados para pensar en nuevas
alternativas que sean funcionales al con-
texto y circunstancias.

Cuando la crisis llega, los recortes
aumentan

La eficiencia actúa en el ámbito inter-
no de la empresa, donde se puede tra-
bajar para reducir gastos. En un entorno
en crisis, además de saber como se está
internamente, es necesario conocer lo
que está pasando “afuera” de la empre-
sa, para ajustar sus estrategias y accio-
nes de manera que pueda aprovechar
las oportunidades o neutralizar las ame-
nazas que se presenten.

Centrarse en la eficiencia puede con-
ducir a “bajar costos a toda costa”. Basta
con recorrer todo el proceso de la em-
presa y determinar dónde debe realizar-
se el "recorte".

Trabajar por la eficacia, en cambio, es
más difícil: hay que pensar en lo que su-
cede afuera, en cómo generar valor para
los clientes y, con esto, para la propia em-
presa, qué tendencias pueden avizorar-
se, qué está haciendo la competencia y,
como si fuera poco, producir más con
menos.

En estos entornos de cambios bruscos,
la eficacia no es el mejor refugio para

pasar las épocas duras. En un entorno
turbulento no alcanza con que una em-
presa sea eficaz. Pero tampoco alcanza
con que sea eficiente.

El Ancho de Espadas
En este contexto, ya estamos en con-

diciones de descender un nivel más en
nuestro análisis… hablamos de inercia,
de decisiones y de cambio.  Pero faltó un
factor clave en nuestra exposición, que
es justamente el causante de cada uno
de estos estadios… y son las personas
que forman la organización, las que tie-
nen voz y voto y las que ni siquiera parti-
cipan de las decisiones estratégicas de
la compañía.

En la actualidad aparecen muchos ar-
tículos que están contando al mercado
que están haciendo muchas empresas
en materia de crisis. Mucho de ellos ha-
blan de cómo las organizaciones están

Viene de página 172 tomando medidas para abaratar o bajar
sus costos operativos, como se congela-
ron los proyectos planificados hasta nue-
vo aviso, como se concientizan las per-
sonas sobre el reciclado de papel o como
las reuniones sin medialunas también
pueden realizarse.

Pero, si bien todas estas medidas ayu-
dan y son favorables, hay un costo del
cual la mayoría no habla y es el de la fal-
ta de sinergia de las personas que con-
forman la organización.

Literalmente, la sinergia es "trabajar
juntos", a través de ella se consiguen ven-
tajas en el trabajo asociado por accionar
de común acuerdo. Es la suma de ener-
gías individuales que se multiplica pro-
gresivamente, reflejándose sobre la to-
talidad del grupo. La valoración de las
diferencias es la esencia de la sinergia. De
ahí que todo proceso sinérgico produz-
ca resultados cualitativamente superio-
res a la suma de actuaciones aisladas e
individuales.

La sinergia surge cuando los elemen-
tos que componen el sistema están bien
integrados entre sí. A esto llamaremos
sinergia positiva.

Una organización con líderes autori-
tarios, despóticos, autorreferentes y con
miembros apáticos sólo produce siner-
gia negativa, porque tiende a la desinte-
gración de sus miembros obteniendo
como resultado departamentos estan-
cos, desintegrados, que seguramente
recaerán en reprocesos y problemas de
comunicación entre partes.

Actualmente, cuando hablamos de

recursos humanos, capital humano, ac-
tivos intelectuales o talentos, la idea en
común es que las personas marcan la
diferencia en el funcionamiento de una
empresa. El personal de una organiza-
ción ha dejado de ser uno de los facto-
res de producción para transformarse en
una ventaja competitiva.

Cada uno de los integrantes, sin impor-
tar su ubicación en la jerarquía, contri-
buye al éxito o fracaso de la empresa.
Cuando cada uno de ellos tiene un com-
promiso con los resultados, la empresa
tiene un futuro promisorio mientras que
la indiferencia de sus integrantes proba-
blemente se convierta en su fracaso.

En los últimos años las personas han
sido fundamentales para la creación de
ventajas competitivas como por ejem-
plo en las empresas de software, donde
el éxito depende del conocimiento, ha-
bilidades y capacidades que posee cada
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empleado.
Ahora bien, ¿La gestión de los recursos

humanos en las pequeñas y medianas
empresas son una ventaja competitiva?

Pensando en las Pymes nos pregun-
tamos:

¿Hay gestión de los recursos humanos?
¿Existe una planificación y reflexión

acerca de la importancia estratégica que
tienen las personas, la inversión en for-
mación y desarrollo?

¿Cuál es el grado de incidencia que tie-
ne el conflicto generacional o de forma-
ción de los individuos que integran la
empresa?

¿Saben las Pymes que necesitan sus
estructuras y las personas que la com-
ponen?

¿Cuáles son sus necesidades de forma-
ción?

¿Aprecian el valor agregado de la ges-
tión de los recursos humanos como par-
te del alineamiento estratégico del ne-
gocio?

Conclusiones
Las organizaciones llegan a ser exito-

sas cuando dan mayor valor y ponen
énfasis en las personas con las que tra-
bajan; en este sentido es necesario cam-
biar la forma de dirigir, el modo de pre-
pararlos y formarlos para afrontar exito-
samente los nuevos desafíos. Sobrevivi-
rán solamente aquellas empresas con
visión, planeamiento y renovación cons-
tante. En tales condiciones los colabora-
dores son y serán nuestros principales
socios estratégicos del negocio, como
principal fuente de inspiración y estra-
tegia de crecimiento, convirtiéndose
entonces en la principal fortaleza de las
organizaciones.

Por lo tanto, una organización no pue-
de aumentar su productividad, pero, sí
puede hacerlo su recurso humano. El
personal es el capital más importante de
una organización si pensamos que los
sistemas se vuelven anticuados, los edi-
ficios se deterioran, las maquinarias se
oxidan, pero las personas pueden crecer,
desarrollarse y volverse más efectivas si
tienen al frente un líder que aprecia el
valor de ellas. El crecimiento potencial de
una organización está directamente re-
lacionado con el potencial de su perso-
nal o capital humano. Creemos firme-
mente que las empresas tienen hoy por
delante una gran oportunidad: pueden
convertirse en una crónica de una muer-
te anunciada o elegir su propia aventu-
ra. No pueden cambiar su génesis pero
si evitar su apocalipsis.��

Para la elaboración de este artículo, agra-
decemos la colaboración del Lic. Fernando
Barros, del Staff de consultores de BB.

Las organizaciones llegan a ser exitosas cuando dan mayor valor y ponen
énfasis en las personas con las que trabajan. Deben prepararlas y formar-

los para afrontar exitosamente los nuevos desafíos del entorno global.
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Existen distintos tipos y enfoques en las ventas. De la misma manera, pueden diferenciarse diferentes
metodologías para llevarlas a cabo. Diferenciar la venta consultiva de la compulsiva puede ser un punto

de partida beneficioso para obtener mejores resultados y lograr la fidelización de un cliente.

Otra metodología de venta
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Esfera de influencia
Los asesores/vendedores a veces

ocasionan déficit a las empresas por
perder oportunidades. Siempre deben
generar negocios. La calle está llena de
compradores, solo hay que hacer una
intensa búsqueda de ellos. Hay una in-
mensa cantidad de oportunidades de
generar negocios.

El asesor/vendedor tiene que tener
un carácter proactivo, salir a buscar el
negocio, salir al mercado en búsque-
da de oportunidades.

A veces no se tiene una estructura
adecuada para salir a vender.

Es óptimo tener vendedores a comi-
sión, pero ésta debe ser buena, porque
si lo pierde le va a costar conseguir
otro. Y deberá invertir nuevamente en
capacitarlo.

Tener un carácter proactivo signifi-
ca hacerse conocido ante los demás.

La esfera de influencia se compone
de gente que usted de un modo u otro
conoce, le puede brindar oportunida-
des de negocios y, a su vez, lo puede
recomendar a otros.

Usted no debería tener miles de tarje-
tas ordenadas alfabéticamente durmien-
do en un prolijo tarjetero o escritorio.
Esas tarjetas debieran ser trabajadas.

En la esfera de influencia usted se va
a encontrar con gente del club, el pe-
luquero, amigos, amigos de los amigos,
parientes, comerciantes, profesionales
como el odontólogo, la gente del ban-
co donde opera -desde el personal de
seguridad, el cajero, los ejecutivos de
cuenta, gente conocida de éstos, su
abogado, escribano o médico de cabe-
cera- y una variada gama de gente que
lo conoce aunque sea parcialmente.

Los mejores promotores son aque-
lla gente que a usted ya lo conoce.

Este libro, con 284 páginas, cuyo autor es el ing. Modesto Miguez, está diseñado
para ayudar a formar profesionalmente a los asesores en sistemas de
seguridad con el único objetivo de capacitar a las personas para
contribuir a que desarrollen una actitud profesional de la venta.
Pedidos al: (011) 4630-9090  o por mail a: modesto@monitoreo.com.ar

Continúa en página 184

Ing. Modesto Miguez
Central de Monitoreo® S.A.
modesto@monitoreo.com.ar

Si usted necesita un médico no va a
recurrir a Internet sino a un conocido
que se lo recomienda.

Para instalar un sistema de segu-
ridad, la gente no va a preguntar en
Internet sino que va a recurrir a un co-
nocido al que le hayan instalado uno
para que se lo recomiende.

Ahora pregúntese:
• ¿Cuánta gente de toda esa gente co-

noce la tarea que usted realiza?
• ¿Cuánta gente conoce su trabajo

porque usted le habló de ello?
• ¿A cuánta gente le entregó su tarje-

ta de presentación?
• ¿A cuánta de esa gente le entregó

un folleto o carpeta de su actividad?
• ¿Promociona verdaderamente su tra-

bajo?
Por una peluquería pasa la vida de

mucha gente y sería importante que
usted allí dejara varias tarjetas. Enton-
ces, si alguien tiene necesidad de un
sistema de seguridad va a acudir a esa
tarjeta. Debe entender, por otra parte,
que esto no es lo mismo que decirle
que todas esas tarjetas van a ser ven-
tas concretas.

Anécdota: En el libro Guinnes figura
el récord mundial en ventas: el Sr. Joel
Girard, que en un año vendió 1470 ve-
hículos en forma personalizada. No
hizo ventas masivas a pocos clientes
sino que las hizo una por una. Realizó
un culto sobre la proximidad con un
cliente.

Girard entregaba 25.000 tarjetas
mensuales. Era tan loco que iba a un
estadio y arrojaba 200 tarjetas al aire,
ya que decía que si de esas, 5 personas
lo llamaban, una le compraba seguro
y con eso recuperaba con creces el cos-
to invertido.

No queremos decir con esto que us-
ted se vaya a un estadio de fútbol a
arrojar tarjetas pero sí que usted de-
bería tener 100 tarjetas en su maletín
mensualmente para repartir en cada
oportunidad que se le presente. No

solo debe tomarse nota de las tarjetas
que uno deja, también visitar clientes
es importante.

Se trata de mantener “vivos” a sus cli-
entes le hayan comprado o no. Lláme-
los, visítelos, salúdelos. Usted puede
decir “no tengo tiempo para esto”.

Un saludo lleva solo tres segundos,
una pregunta son solo tres segundos.

Usted no debe imprimir 100 tarjetas
sino mil, ya que le abarata los costos.

Las tarjetas no deben quedar dormi-
das en un cajón para que luego ese te-
léfono o mail no exista más.
• ¿Cuántas tarjetas lleva usted encima?
• ¿Cuántas tarjetas entrega usted por

mes?
Usted debería entregar un mínimo

de 100 tarjetas mensuales, enviar un
mínimo de 100 mail, un mínimo de 100
tarjetas de saludos navideños.

Se necesita organización, es cierto.
Recuerde que una venta empieza

después de que le vendió un produc-
to o servicio a alguien, no antes.

Use la tecnología para avivar el fuego
del interés en esos potenciales clientes.

Los clientes nunca son fieles por sí
solos. Sí o sí hay que fidelizarlos a lo
largo del tiempo.

La mejor forma de trabajar es por día,
tomar contacto con un mínimo de 10
personas, ya sea vía mail, telefónica o
personalmente.

En un mes debe contactar como mí-
nimo 20 clientes. Esto requiere de
constancia, dedicación, perseverancia.
Usted debe hacerse conocido.

Venta compulsiva vs.
Venta consultiva
La venta consultiva es poner una fe-

cha para acordar la entrega del pro-
ducto o servicio. La compulsiva es ven-
der imponiéndole al cliente un pro-
ducto o servicio que acepta para sa-
cárselo de encima.

En la venta compulsiva el momento
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de mayor tensión se produce en el
momento del cierre del negocio, como
consecuencia de no haber detectado
las reales necesidades del cliente y ha-
ber efectuado el correcto ofrecimien-
to del producto o servicio que permi-
ta su satisfacción.

La venta consultiva, en tanto, consis-
te en que el asesor se focalice en la bús-
queda de información para brindar el
servicio que responda a las genuinas
necesidades del cliente, donde se ate-
núa el peso de las objeciones y se lle-
ga al cierre sin tensiones.

Es un ejercicio profesional que con-
siste en mostrar a todos los prospec-
tos o actuales clientes como sirve a sus
respectivos propios intereses indivi-
duales el producto o servicio que us-
ted ofrece. Es un proceso que hace de
usted y el cliente socios en el éxito del
negocio de la otra parte.

Servir el interés de los clientes es la
mejor forma de servir al interés de uno
mismo.

El cliente se convierte en el socio del
asesor.

Un asesor no puede imponerle a un
cliente un producto o servicio.

Para facilitar la tarea de venta,

el principal objetivo radica en

dialogar con nuestro interlocu-

tor para conocer cuáles son sus

necesitades y así poder satisfa-

cerles plenamente con nues-

tros argumentos de venta.

• ¿Cuántos libros le impusieron que ja-
más leyó?

• ¿Cuántos electrodomésticos le impu-
sieron que jamás utilizó?
Es mejor la venta consultiva que la

compulsiva. Cuando gana el cliente gana
el vendedor y ese cliente, por estar satis-
fecho, va a ser su mejor promotor y lo va
a recomendar a otras personas.

Siempre debe ser claro y honesto, es la
forma más efectiva de ganar confianza.

El vendedor delimita los costos, los
precios y también los clientes.

La venta no es un “parloteo de coto-
rras” sin detenerse a hacer pausas.

Cuando un vendedor no entiende

que el punto vital y la clave de toda
venta es la capacidad de preguntar es
porque tiene miedo a las respuestas y
pierde el sentido de la venta.

Como ser un vendedor profesional
Un asesor o vendedor profesional es

aquella persona que tiene la virtud de
transformar los planes en resultados y los
costos en utilidades. Es aquel que logra
unir una necesidad con una solución.

Un asesor profesional debe tener en
cuenta los siguientes pasos esenciales:
1- La capacitación: Planear cuantos

clientes quiere captar en el plazo de
un mes y luego reconocer las necesi-
dades de esos clientes, sean iniciales,
nuevas o desconocidas.

2- La retención: Cuando uno tiene una
cartera de clientes, buscar el modo de
retenerlos.

3- El desarrollo: Hacer un proceso
para que ese cliente permanezca en
el tiempo.

4- La fidelización: Visitarlo periódica-
mente para que lo recomienden. ��









.contacto web directo
Páginas web de proveedores de productos y servicios

rnds®
www.

.com.ar

�����I3 WAY SOLUTIONS S.A.
www.3way.com.ar

����� ADBIOTEK
www.adbiotek.com.ar

�����IALASTOR
www.alastor.com.ar

�����IALERTA ROJO
www.alerta-rojo.com.ar

�����IALONSO HNOS. S.A.
www.alonsohnos.com

�����IANICOR CABLES
www.anicorcables.com.ar

�����IAR CONTROL S.R.L.
www.arcontrol.com.ar

�����IARG SEGURIDAD
www.argseguridad.com

I�
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�����IAVATEC - NETIO S.R.L.
www.avatec.com.ar

�����IBACKNOLOGY
www.backnology.com.ar

�����IBAGUI S.A. (PRONEXT)
www.pronext.com.ar

�����IBCG - BUILDING CONSULTING GROUP
www.bcgroup.com.ar

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
www.biocardtecnologia.com.ar

�����IBLACK BOX SYSTEMS
www.black-box.com.ar

�����IBOSCH SISTEMAS DE SEGURIDAD
www.boschsecurity.com.ar

�����IBYKOM S.A.
www.bykom.com.ar

�����ICABLE NETWORK
www.cablenetwork.net

�����ICEM S.R.L.
www.cemsrl.com.ar

�����ICENTRAL DE MONITOREO® S.A.
www.monitoreo.com

�����ICIKA ELECTRONICA
www.cika.com

�����ICIRLATINA ARGENTINA
www.cirlatina.com.ar

�����ICONDOR GROUP
www.condor-group.com.ar

�����ICONTINEA
www.continea.com.ar

�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
www.controlinteligente.com.ar

�����ICROCKETT INTERNATIONAL
www.pelco.com

�����ICRONOS S.A.I.C.
www.cronos.com.ar

�����ICTV IMPORT
www.ctvimport.com.ar

�����IDAHUA TECHNOLOGY CO. LTD.
www.dahuasecurity.com

�����IDCM SOLUTIONS S.A.
www.dcm.com.ar

�����IDEFENDER SEGURIDAD
www.defenderseguridad.com.ar

�����IDETAP
www.detap.com.ar

�����IDETCON
www.detcon.com.ar

�����IDIALER SEGURIDAD
www.dialer.com.ar

�����IDMA S.R.L.
www.dmasrl.com.ar

�����IDRAMS TECHNOLOGY
www.dramstechnology.com.ar

�����IDX-CONTROL S.A.
www.dxcontrol.com

�����IDYNA GROUP
www.dynagroup.com.ar

�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
www.elcasrl.com.ar

�����IELECTRONICA DEL FUTURO
www.electronicafuturo.com.ar

�����IELECTRONICS LINE
www.electronics-line.com





.contacto web directo
Páginas web de proveedores de productos y servicios

rnds®
www.

.com.ar

�����IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
www.electro-sistemas.com.ar

�����IELKO/ARROW
www.elkonet.com

�����IFERGUS SECURITY
www.fergussecurity.com.ar

�����IFIESA
www.fiesa.com.ar

�����IFUEGO RED S.A.
www.fuegored.com

�����IG&B CONTROLS
www.gybcontrols.com.ar

�����IGAUSS GLOBAL
www.gaussglobal.com

�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
www.getterson.com

�����IGFM ELECTRÓNICA
www.gfm.com.ar

�����IGONNER
www.gonner.com.ar

�����IGTE - WICONNECT
www.gtesrl.com.ar

�����I HAL TEL - HALE CO SRL.
www.haltel.com.ar

�����IHID S.A.
www.hidcorp.com

�����IIDENTIMAX
www.identimax.com.ar

�����IINDUSTRIAS QUILMES
www.inquisa.com.ar

�����IINGESYS SRL.
www.ingesys.com.ar

�����IINTELEKTRON S.A.
www.intelektron.com.ar

�����IISIKAWA ELECTRONICA
www.isikawa.com.ar

�����IISOLSE
www.isolse.com.ar

�����IISTC CORP.
www.istccorp.com

�����IIWIX
www.iwix.com.ar

�����IJANUS
www.ejanus.com.ar

�����IJOHNSON CONTROLS
www.jci.com

�����ILA CASA DEL ESPIA
www.lacasadelespia.com

�����ILANTRÓNICA
www.lantronica.com.ar

�����ILARCON-SIA SRL.
www.larconsia.com

�����ILASER ELECTRONICS S.R.L.
www.laserelectronics.com.ar

�����ILEDS ILUMINAMOS
www.leds-iluminamos.com

�����ILYNX CARGO INTERNATIONAL
www.lynx.com.ar

�����IMACRONET
www.macronet.com.ar

�����IMARLEW S.A.
www.marlew.com.ar

�����IMASS SEGURIDAD
www.mass.com.ar

�����IMAXX TECHNOLOGY
www.maxxsa.com

�����IMIATECH
www.miatech.com.ar

�����IMUL-T-LOCK
www.mul-t-lock.com

�����INANOCOMM
www.nanocomm.com.ar

�����INOR-K
www.nor-k.com.ar

�����IPPA ARGENTINA
www.ppaargentina.com.ar

�����IPROTEK SEG S.A.
www.protek.com.ar

�����IPROVIDERS
www.providers-online.com
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.contacto web directo
Páginas web de proveedores de productos y servicios

rnds®
www.

.com.ar

�����IPUNTO CONTROL S.A.
www.puntocontrol.com.ar

�����IQUALITY CABLES
www.qualitycables.com.ar

�����IRADIO OESTE
www.radio-oeste.com

�����IRIGHT KEY
www.rigthkey.com

�����IS&G SEGURIDAD
www.sygseguridad.com.ar

�����ISAF
www.saf-web.com.ar

�����ISAGE
www.sage.com.ar

�����ISCHENIDER ELECTRIC
www.schneider-electric.com.ar

�����ISECURITY SUPPORT
www.securitysupport.com.ar

�����ISECURTEC
www.securtec.com.ar

�����ISECUSYS
www.secusys.com.ar

�����ISEDETECH
www.sedetech.com

�����ISEG ARGENTINA
www.segargentina.com.ar

�����ISELNET
www.selnet-sa.com.ar

�����ISENSTAR
www.senstarstellar.com

�����ISF TECHNOLOGY
www.sf-technology.com

�����ISIMICRO S.A.
www.simicro.com

�����ISOFTGUARD
www.softdemonitoreo.com

�����ISOLUTION BOX
wwwsolutionbox.com.ar

�����ISPEC S.A.
www.specsa.com.ar

�����ISPS SEGURIDAD
www.spsseguridad.com.ar

�����ISTARX SECURITY
www.starx.com.ar

�����ISUNDIAL
www.sundial.com.ar

�����ISYSTEM SENSOR
www.systemsensor.com

�����ITARGET IMPORT SRL
www.alessi.com.ar

�����ITAUSEND
www.alarmastausend.com

�����ITECNEG S.A.
www.tecneg.com

�����ITECNITOTAL
www.tecnitotal.com.ar

�����ITECNOALARMA
www.tecnoalarma.com.ar

�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
www.tecnologiaenseguridad.com

�����ITECNOSOPORTES
www.tecnosoportes.com.ar

�����ITEKHNOSUR S.A.
www.tekhnosur.com

�����ITIME POINT
www.timepoint.com.ar

�����ITRENDTEK S.R.L.
www.trend-tek.com

�����ITRUE DIGITAL SYSTEMS
www.tdsintl.com

�����IVALLS S.A.
www.cercoselectricosdeseguridad.com.ar

�����IVILLFORD S.A.
www.villford.com.ar

�����IVZH
www.vzh.com.ar

�����IWICONNECT
www.wiconnect.com.ar

�����IWIRLESSNET
www.carrierdemonitoreo.com.ar
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.anunciantes rnds®

.com.ar
www.

102 Selnet
103 Tel./Fax: (54 11) 4943-9600
104 e-mail: info@selnet-sa.com.ar
105 web: www.selnet-sa.com.ar

163 Senstar
Tel.: (54 11) 4784-4164
e-mail: senstarg@fibertel.com.ar
web: www.senstarstellar.com

53 SF Technology S.A.
54 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
55 e-mail: info@sf-technology.com

web: www.sf-technology.com

14 Simicro S.A.
15 Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
16 e-mail: ventas@simicro.com
17 web: www.simicro.com

152 Soft Guard
Tel.: (54 11) 4136-3000
e-mail: info@softdemonitoreo.com
web: www.softdemonitoreo.com

170 SPS
Tel./Fax: (54 11) 4639-2409
e-mail: directivas@sistemasps.com.ar
web: www.sistemasps.com.ar

97 Starx Security
  a Tel./Fax: (54 11) 4433-6500

101 e-mail: ventas@starx.com.ar
web: www.starx.com.ar

83 System Sensor Latin América
Tel./Fax: (54 11) 4324-1909
systemsensorla@systemsensor.com
web: www.sistemsensor.com

141 Tausend Alarmas
Tel./Fax: (54 11) 4760-0066
e-mail: tausend@sion.com
web: www.alarmastausend.com

156 Tecnitotal
Tel./Fax: (54 11) 4697-7900
e-mail: tecnitotal@ciudad.com.ar
web: www.tecnitotal.com.ar

137 Tecnoalarma
Tel./Fax: (54 11) 4774-3333
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

161 Tecnología en Accesos
Tel./Fax: (54 11) 4730-3320
tecnologiaenaccesos@arnet.com.ar

08 Tecnología en Seguridad
09 Tel./Fax: (54 11) 5238-5553
10 info@tecnologiaenseguridad.com
11 www.tecnologiaenseguridad.com

179 Tecnosoportes
Tel./Fax: (54 11) 4683-0836
e-mail: ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

96 Tekhnosur S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

169 Trendtek s.r.l.
Tel./Fax: (54 11) 4574-4416
e-mail: info@trend-tek.com
web: www.trend-tek.com

89 True Digital Systems
90 Tel./Fax: (54 11) 4580-2050
91 e-mail: info@tdsintl.com

Web: www.tdsintl.com

167 Valls S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com
www.cercoselectricosdeseguridad.com

178 Vigilan
Tel./Fax: (0291) 455-4433
e-mail: contacto@vigilan.com.ar
web: www.vigilan.com.ar

118 Villford S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4523-8800
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

173 Virtualtec
e-mail: info@virtec.com.ar
web: www.virtec.com.ar

117 Visión Electrónica S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4600-1528
e-mail: info@vision-srl.com.ar
web: www.vision-srl.com.ar

150 Wiconnect
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: info@wiconnect.com.ar
web: www.wiconnect.com.ar

142 WirelessNet
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
e-mail: info@carrierdemonitoreo.com.ar
www.carrierdemonitoreo.com.ar

70 AdBioTek®

71 e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

29 Alarmatic
30 Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
31 e-mail: alarmatic@fibertel.com.ar

146 Alastor S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

162 Alerta Rojo
Tel./Fax: (54 11) 4372-9492
e-mail: info@alerta-rojo.com.ar
web: www.alerta-rojo.com.ar

165 Aliara
Tel./Fax: (54 11) 4542-3050
e-mail: ventas@aliara.com
web: www.aliara.com

138 Alonso hnos.
Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
e-mail: administracion@alonsohnos.com
web: www.alonsohnos.com

185 Anicor Cables
Tel./Fax: (54 11) 4918-7305
e-mail: ventas@anicorcables.com.ar
web: www.anicorcables.com.ar

147 Ar Control S.R.L.
Tel.: (54 11) 4523-8451
e-mail: ventas@arcontrol.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

134 ARGseguridad
135  Tel./Fax: (54 11) 4619-1691

e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

129 Backnology
Tel./Fax: (54 11) 5031-3310
e-mail: ventas@backnology.com.ar
web: www.backnology.com.ar

50 Bagui
51 Tel./Fax: (54 11) 4958-7717

e-mail: ventas@bagui.com.ar
web: www.bagui.com.ar

106 BCG
107 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
108 e-mail: info@bcgroup.com.ar
109 web: www.bcgroup.com.ar

74 Bio Card Tecnología
75 Tel./Fax: (54 11) 4554-4981

e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

02 BOSCH
03 Tel./Fax: (54 11) 4778-5252
04 e-mail: seguridad@ar.bosch.com
05 web: www.boschsecurity.com.ar

47 Bykom S.A.
Tel./Fax: (54 223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

187 Cable Network
Tel./Fax: (54 11) 4755-5200
e-mail: coaxiales@cablenetwork.net
web: www.cablenetwork.net

155 Celletech Technologies
Tel./Fax: (54 11) 4795-6112
e-mail: info@celletech.com.ar
web: www.celletech.com.ar

145 CEM s.r.l.
Tel./Fax: (54 351) 456-8000
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

33 Centennial Electrónica
34 Tel.: (54 11) 6777-6000
35 e-mail: centennial@getterson.com.ar

web: www.getterson.com

181 Central de Monitoreo® S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4630-9090
e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com

45 Cika Electrónica
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

131 Cirlatina
Tel.: (54 11) 4838-0030
e-mail: info@cirlatina.com.ar
web: www.cirlatina.com.ar

06 Cóndor Group
07 Tel./Fax: (54 11) 3535 1075

e-mail: ventas@condorgroup-srl.com
web: www.condorgroup-srl.com

42 Continea S.R.L.
43 Tel.: (54 11) 4865-5141

e-mail: info@continea.com.ar
web: www.continea.com.ar

26 Control Systems Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4943-7776
e-mail: info@controlinteligente.com.ar
web: www.controlinteligente.com.ar

73 Cronos
Tel./Fax: (54 11) 4312-3061
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

182 CTV Import
Tel./Fax: (54 11) 5648-7118/9
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

38 Dahua Technology Co. Ltd.
39 Tel./Fax: (86 571) 8768-8883

e-mail: overseas@dahuatech.com
web: www.dahuasecurity.com

78 Defender
Tel./Fax: (54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar

41 Detap
e-mail: info@detap.com.ar
web: www.detap.com.ar

85 Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: info@detcon.com.ar
web: www.detcon.com.ar

81 Dialer Alarmas
82 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175

133 e-mail: ventas@dialer.com.ar
web: www.dialer.com.ar

18 DMA S.R.L.
  a Tel./Fax: (54 341) 486-0800
23 e-mail: info@dmasrl.com.ar

web: www.dmasrl.com.ar

63 DRAMS Technology
65 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
67 e-mail: info@dramstechnology.com.ar

web: www.dramstechnology.com.ar

143 DX-Control S.A.
Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

27 ELCA Seguridad S.R.L.
130 Tel./Fax: (54 11) 4925-4102

e-mail: info@elcasrl.com.ar
web: www.elcasrl.com.ar

119 Electrónica del Futuro
Tel./Fax: (54 11) 4374-0159
efuturo@electronicafuturo.com.ar
web: www.electronicafuturo.com.ar

151 Electronics Line Ltd.
Tel./Fax: (54 11) 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

125 ElectroSistemas
126 Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
127 e-mail: ventas@electrosistemas.com.ar

web: www.electro-sistemas.com.ar

154 Elko/Arrow Argentina
Tel./Fax: (54 11) 6777-3500
e-mail: ventas@elekonet.com
web: www.elekonet.com

121 Fergus Security
Tel./Fax: (54 11) 5235-9748
e-mail: info@cttsa.com.ar
web: www.fergussecurity.com.ar

110 Fiesa
111 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
112 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar
113 web: www.fiesa.com.ar

86 Fuego Red S.A.
87 Tel./Fax: (54 11) 4555-6464

e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

114 G&B Controls
115 Tel./Fax: (54 11) 4857-5172

e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

12 GFM Electrónica
13 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

e-mail: ventas@gfm.com.ar
web: www.gfm.com.ar

139 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4674-0718
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

171 GTE
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: info@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

61 HID
62 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

184 Industrias Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4224-1659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

79 Ingesys
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: ingesys@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

57 Intelektron
195 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

94 Isolse
95 Tel.: (54 11) 4922-9162

e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

46 ISTC Corp.
Tel./Fax: (54 11) 4988-0997 / 0724
e-mail: sales@istccorp.com
web: www.istccorp.com

157 IWIX
Tel./Fax: (54 11) 15-6846-1671
e-mail: info@iwix.com.ar
web: www.iwix.com.ar

93 Johnson Controls
Tel./Fax: (54 11) 4107-8700
e-mail: Bernardo.Kaplan@jci.com
web: www.jci.com

37 Lantrónica
Tel./Fax: (54 11) 5368-0503
e-mail: ventas@lantronica.com.ar
web: www.lantronica.com.ar

177 La Casa del Espía
Tel./Fax: (54 11) 4325-1606
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

122 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

49 Leds Iluminamos
Tel./Fax: (02322) 48-3896
leds-iluminamos@leds-iluminamos.com
web: www.leds-iluminamos.com

77 Macronet S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4957-2800
e-mail: ventas@macronet.com.ar
web: www.macronet.com.ar

174 Maxx Technology
175 Tel.: (54 11) 4777-6000

e-mail: molivera@maxxsa.com.ar
web: www.maxxsa.com.ar

153 Nanocomm S.A.
Tel.: (54 11) 4505-2224
e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

158 PPA Argentina
159 Tel./Fax: (54 11) 4566-3069

e-mail: info@ppa.com.ar
web: www.ppa.com.ar

66 Providers
Tel./Fax: (54 11) 4373-6476
e-mail: info@providers-online.com
web: www.providers-online.com

58 Punto Control S.A.
59 Tel./Fax: (54 11) 4361-6006

196 e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
web: www.puntocontrol.com.ar

183 Quality Cables
Tel./Fax: (54 11) 4542-4589
e-mail: comercial@qualitycables.com.ar
web: www.qualitycables.com.ar

149 RightKey
Tel./Fax: (54 11) 4574-5585
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com

186 Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

69 Sage
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

01 Schneider Electric S.A.
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