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Zelio Hogar GSM, un nuevo
concepto en domótica y
seguridad

Continuando con su política de

servicios y atención personali-

zada, BCG lanza al mercado un

nuevo concepto en domótica y

alarmas técnicas: Zelio Hogar

GSM, un sistema de automati-

zación preprogramado que

otorga da a la vivienda confort,

seguridad y ahorro energético.

Resumen de los eventos,
novedades empresariales y
capacitaciones llevadas a
cabo por la industria de la
seguridad

Tempel Group

Entrevista a Francisco Martín
Cámara, Area Manager División
Industrial

Microfast SRL

Entrevista a
Daniel Steirensis,
Socio Gerente

Security One

Entrevista al  Ing. Favio Scaletta, y
Lic. Christian Solano, Socios
Fundadores

Visión Electrónica SRL

Entrevista a
Fernando Pereyra Puerto,
Gerente

Alonso Hnos. Sirenas S.A.

Desarrollo nacional
con calidad
de exportación

Ing. Eduardo Alvarez

Entrevista al Vicepresidente
de la Sección Latinoamericana
de la NFPA

Luis Cosentino

Consultor en seguridad,
especialista en
Control de Accesos

¿Monitoreo tercerizado o
estación propia?

Debate sobre el
monitoreo de alarmas

Boletín Informativo
Año 1 - Número 1

Publicación Oficial de las
actividades de la Cámara de
Empresas de Monitoreo de
Alarmas de la Rep. Argentina

Sistemas analógicos vs.
Video IP

Estadísticas y proyecciones del
mercado de los Circuitos
Cerrados de Televisión

Como elegir un DVR

Guía comparativa de
algunos los equipos existenes
en nuestro mercado

Video en red
(Capítulo I)

Visión general
de un sistema

Control de Accesos
(Capítulos I a IV)
Conceptos, historia
y esquema básico

por Ing. Luis Cosentino

Cerraduras electromagnéticas

Resumen acerca de las
características, usos e
instalación de las Cerraduras
electromagnéticas.

Tiempo de cambios, tiempos
de aprendizaje

por Romina Balayn
y Fernando Barros

La negociación
(Capítulo XIII – Primera
parte)

por Modesto Miguez

Guía de proveedores de
productos y servicios,
ordenada alfabética y
temáticamente.
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Building Consulting Group

Zelio Hogar GSM, un nuevo
concepto en domótica y seguridad

ontinuando con su política de
servicios y atención personaliza-
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Continuando con su política de servicios y atención personalizada, BCG lanza

al mercado un nuevo concepto en domótica y alarmas técnicas: Zelio Hogar

GSM, un sistema de automatización preprogramado que otorga da a la vi-

vienda confort, seguridad y ahorro energético.

Ventajas
Algunas de las ventajas que represen-

ta el sistema para el cliente final son:
• Ahorro energético: Un tema que

está pasando de la dialéctica a una
necesidad en el corto plazo. Por medio
de estos sistemas se puede controlar
tanto la climatización como la ilumina-
ción, el riego, control de llenado y va-
ciado de piscinas, optimizando su fun-
cionamiento, generando un ahorro
energético (electricidad, gas, agua) y
por consiguiente monetario.

• Seguridad y alarmas técnicas: En-
viando un variado tipo de alarmas ante
distintos eventos en una vivienda,
como corte de energía eléctrica, intru-
sión, pérdidas de agua, pérdidas de gas,
etc., genera tranquilidad a sus ocupan-
tes, se encuentren o no en la vivienda.

• Confort: Manteniendo los valores
de temperatura de aire adecuados.

La gama de productos se amplió en los
últimos años pero aún la demanda no es
sostenida, aunque los usuarios están más
receptivos y el término “Hogar Digital” está
contribuyendo a impulsar este negocio.
BCG apunta a brindar productos y servi-
cios y ayudar a sus instaladores a que los
clientes finales dejen de ver a la automa-
tización de viviendas como algo intangi-
ble, caro y complicado de operar y que
vea su inversión justamente como eso:
una inversión que le dará un valor agre-
gado a su hogar, un plus y no un gasto.

Escenario
Gracias al cambio generacional y su

educación tecnológica -actualmente la
mayoría de los usuarios de Internet na-
cieron con esta tecnología- y a la pérdi-
da del “miedo” a la misma, ya se vislum-
bra una rápida evolución del uso de
estos sistemas. Por lo tanto, eso que hoy
es valor agregado en el futuro será un
elemento quizás indispensable para
cualquier vivienda, tal como el airbag,

el ABS o el aire acondicionado en los
automóviles actuales. Hay que apuntar
a “educar” a las generaciones aún teme-
rosas de estas nuevas tecnologías.

La oferta en soluciones de automati-
zación de viviendas es lo que puede
marcar una diferenciación de los insta-
ladores, tanto eléctricos como de segu-
ridad, frente a sus competidores, ade-
más conjuntamente con su papel de
asesor lo hacen un actor fundamental
en este negocio. Por eso es prioritario
su seguimiento, capacitándolos y man-
teniéndolos informados acerca de los
nuevos productos. También es funda-
mental el papel como “formadores de
opinión” de arquitectos e integradores.

Con las nuevas tecnologías, inalámbri-
cas o no, será muy sencillo realizar una
instalación, ya que las viviendas antiguas
pueden equiparse con estas soluciones
sin necesidad de complejos cableados
u obras nuevas sumando aportes de so-
luciones a los sistemas existentes.

La coyuntura económica actual es
una oportunidad para el desarrollo de
este servicio. Aunque nadie está ajeno
a la crisis nacional e internacional, y sa-
biendo que este negocio está íntima-
mente relacionado con el mercado in-
mobiliario, BCG busca que el impacto
de la crisis sea el menor posible.

Acerca de BCG
Building Consulting Group es una

compañía dedicada a la fabricación y dis-
tribución de equipos y accesorios para
sistemas de Control de Accesos y Segu-
ridad. Con personal altamente calificado,
elabora productos de excelente calidad
a nivel internacional, compatibles con las
distintas marcas de Control de Accesos
o con equipos instalados. Su objetivo es
ofrecer a los integradores soluciones
confiables y ventajosas, contando con
stock permanente para satisfacer la de-
manda de sus clientes. �

C
da, que lo convirtió en los últimos años
un referente del mercado como provee-
dor de sistemas de seguridad y en su
constante búsqueda de nuevas tecno-
logías y aplicaciones, la división Automa-
tización  y Seguridad de Viviendas de
Building Consulting Group, BCG, se en-
cuentra abocada a satisfacer las necesi-
dades específicas del mercado residen-
cial en cuanto a sus necesidades de aho-
rro energético, confort y seguridad.

Por ese motivo lanza al mercado un
nuevo concepto en domótica y alar-
mas técnicas: Zelio Hogar GSM, un sis-
tema de automatización preprograma-
do que da a la vivienda una serie de
aplicaciones básicas de confort, segu-
ridad, ahorro energético y alarmas téc-
nicas. Con el sistema se puede interac-
tuar por medio de un teclado LCD re-
troiluminado de uso muy sencillo o por
medio de un celular tecnología GSM.

Al ser su topología tipo estrella, no
posee bus de comunicaciones, evitan-
do los problemas de caída del mismo
y por ende del sistema.

Es un producto diseñado para  traba-
jar con instaladores e integradores, con
el cual la empresa se enfoca en distri-
buidores de todo el país, para sumarles
su know-how, soporte post-venta y dis-
ponibilidad de productos, conjunta-
mente con asesoramiento a clientes fi-
nales acerca de  distintas soluciones.

Con la masificación  y la convergen-
cia de las tecnologías de Internet, tele-
fonía móvil y domótica, y su confiabili-
dad como vínculo de transmisión, se
han convertido en un excelente valor
agregado para los sistemas que comer-
cializa BCG y su departamento de Do-
mótica y BMS, por lo cual entrega a sus
clientes productos con mayores pres-
taciones y más atractivos para el clien-
te final.
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Herramientas Gerenciales

V Foro anual de Seguridad Corporativa
En el Salón Amazonas del Hotel Panamericano de Capital Federal, se

llevó a cabo el V Foro de Seguridad Corporativa, organizado por Herra-
mientas Gerenciales, con el auspicio de Revista Negocios de Seguridad,
el aporte del Foro de Profesionales Latinoamericano de Seguridad y HID.

El evento, que duró toda una
jornada, contó con la presencia
de unas cincuenta personas, que
asistieron a las disertaciones de
los distintos oradores.

La apertura estuvo a cargo
del prof. Edgardo Frigo, Presi-
dente del Foro Latinoamerica-
no y Coordinador del evento,

quien dio paso al Ministro de
Justicia y Seguridad de la Ciu-
dad de Buenos Aires, Guillermo
Montenegro, cuya presentación
se refirió a la gestión en la seg-
uridad pública.

Luego Gabriel Iezzi, Abogado
penalista y socio de Iezzi&Varone,
ofreció un panorama acerca de la

problemática de la piratería del
asfalto. Posteriormente llegó la
charla del Secretario de Cemara,
Julio Fumagalli Macrae, acerca de
las tendencias en los servicios de
seguridad electrónica (ver deta-
lle en el Boletín Cemara, pág. 116
y 117 de esta edición).

Otros temas tratados fueron
las tendencias en seguridad
electrónica, a cargo del Presi-
dente de Casel, Eduardo Capelo;
Fraude corporativo, a cargo de
Carlos López, consultor privado,

y Legislación en Seguridad pri-
vada, a cargo de Marcelo Dura-
ñoña, Director ejecutivo de
Caesi. El cierre, a cargo del prof.
Frigo, trató sobre la evolución de
la problemática de la seguridad
en un marco de crisis. ��

Axis Communications

Road show en Buenos Aires
Con la presencia de autori-

dades regionales, Axis llevó a
cabo la presentación de sus
nuevos programas de capaci-
tación y productos. Buenos
Aires fue el inicio de esta gira,
que incluirá otros puntos del
continente.

El jueves 23 de abril, en el sa-
lón La Castellana del Hotel Em-
perador de la Ciudad de Buenos
Aires, Axis Communications lle-
vó a cabo su Roadshow.

El mismo constó de dos eta-
pas: la primera parte de la pre-
sentación, a cargo de Philippe
Ferraz, Gerente de Canales para
Sudamérica, fue el programa a
través del cual la empresa incor-
pora tres grados de asociación,
Autorizados, Plata y Oro, cada

uno con diferentes ventajas,
como clientes potenciales, a fin
de disponer de información an-
ticipada sobre productos y reci-
bir capacitaciones técnicas y de
ventas. Con esta iniciativa, la
compañía de soluciones de vi-
deo en red espera incrementar
en un 35% la base de partners
que posee en Sudamérica.

Por la tarde, la presentación
estuvo a cargo de Alessandra Fa-
ria, Directora de ventas para
Sudamérica, quien ofreció un
panorama de la empresa y un
detallado análisis el mercado de
vigilancia IP. Poco más tarde,
Juan Pablo Tavil, Gerente Regio-
nal de Ventas para Sudamérica
Sur, presentó los nuevos produc-
tos de la marca: las cámaras de
seguridad P33, M10 y Q 1755. ��

SF Technology

Seminario de capacitación
SF Technology inició su ciclo

de cursos y seminarios en Córdo-
ba, con la presentación de solu-
ciones 3i, Honeywell y Pelco. El
seminario fue brindado por di-
rectivos de las empresas partici-
pantes y contó con un buen
marco de público.

Especialmente dirigido a em-
presas de monitoreo, Jefes o En-
cargados de seguridad de enti-
dades financieras estatales y pú-
blicas se llevó a cabo el Semina-
rio de Capacitación en soluciones
integrales de seguridad. El mis-
mo, que se desarrolló el 29 de
abril en el Interplaza Hotel de la
ciudad de Córdoba, es parte del
calendario de capacitaciones que
llevará adelante SF Technology a
lo largo del año.

El evento contó con la presen-
cia de 50 asistentes, con repre-
sentantes de 35 empresas de
distintas provincias, y estuvo a
cargo de Guillermo López, Geren-
te Comercial de SF Technology;
Augusto Devesa, Regional Sales
Manager de Crockett Internatio-
nal (representante de Pelco), y
Juan José Pérez, Tech Engineering
Support de Honeywell.

El temario incluyó la presenta-
ción de las interfaces de comuni-
cación a través la red LAN/WAN
y redes de telefonía móviles
GSM/GPRS de 3i Corporation, a
cargo de Guillermo López; la pre-
sentación de Control de Acceso
de Honeywell, llevada adelante
por Juan José Pérez; y una charla
acerca de las soluciones en CCTV
de Pelco, ofrecida por Devesa.��
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Casel

Nueva Comisión Directiva
De acuerdo con las elecciones llevadas a

cabo el 28 de abril de 2009, la composición
de la nueva Comisión Directiva de la Cáma-
ra Argentina de Seguridad Electrónica es la siguiente:

Presidente: Ing. Eduardo
Capelo (Prosistec)
Vicepresidente 1º: Ing. Alberto
Mattenet (Bosch)
Vicepresidente 2º: Marcelo

Prosecretario: Ing. Gregorio
Aspis (Simicro)
Tesorero: Ricardo Márquez
(Dialer Seguridad Electrónica)
Protesorero: Ing. Eduardo
Casarino (S.E.I.)
Vocal Titular 1º: Ing. Enrique
Greenberg (Logotec S.A.)
Vocal Titular 2º: Ing. Modesto
Miguez (Central de Monitoreo)

Vocal Titular 3º: Ing. Daniel
Arcondo (Larcon-SIA)
Vocal Suplente 1º: Ing. Sergio
Mazzoni (HID)
Vocal Suplente 2º: Sr. Mariano
Loboda (UBICAR ARG. S.A.)
Revisor de Ctas: Cdor. Roberto
Álvarez (SelNet)
Revisor de Ctas: Alberto
Álvarez (Detcon).  �

De interés nacional

Seguriexpo 2009
La Presidencia de la Nación declaró a la exposición de pro-

ductos y servicios de seguridad “de interés nacional” en una
reciente resolución

Publicada en el Boletín Ofi-
cial 31.625 del 32 de marzo del
corriente año, por la Resolución
244/2009, la Secretaría General
de la Presidencia de la Nación
declara “De interés nacional Se-
guriexpo 2009 Buenos Aires”, a
desarrollarse en la Ciudad Au-
tónoma de Buenos Aires.

La exposición, que se lleva-

Colanero (Intelektron)
Vicepresidente 3º: Ing. Daniel
Schapira (Drams Technology)
Secretario: Lic. Daniel Banda
(Protek S.E.G)

rá a cabo en La Rural Predio
Ferial del 12 al 14 de agosto,
fue considerada por las auto-
ridades nacionales como “la
más importante de Sudaméri-
ca” y en consecuencia, se lle-
vó adelante la resolución, que
en el texto oficial expresa:

“Que se trata de una presenta-
ción efectuada por la Cámara Ar-

gentina de Seguridad Electrónica
e Indexport Messe Frankfurt”.

“Que se trata de la muestra de
seguridad integral más impor-
tante de Sudamérica en donde
empresas  expondrán sus produc-
tos y tecnologías, desarrollándo-
se un extenso programa de capa-
citación y actualización de temas
de interés para el sector”.

La Resolución oficial, Firma-
da por el  Secretario General
de la Presidencia de la Nación,
en su Artículo 1º, cita “Declára-

se de Interés Nacional a la Se-
guriexpo 2009 Buenos Aires, a
desarrollarse la Ciudad Autó-
noma de Buenos Aires del 12 al
14 de agosto”.  �
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Entrevista a Francisco Cámara, Area Manager Div. Industrial

Con presencia global y casi una década de trabajo en el mercado

nacional, Tempel Group brinda su experiencia en diferentes áreas

vinculadas a la electrónica: la ingeniería en automatización, control

industrial y redes y comunicaciones. La historia de la empresa, su

actualidad y las expectativas de crecimiento.

on más de 30 años de actividad,
Tempel Group desarrolla solu-
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El área de ingeniería está especializada en
la automatización de PCs industriales, el
control industrial, las redes y comunica-
ciones industriales. Se trabaja con prime-
ras marcas con las que se ejerce una la-
bor de distribución además de prescrip-
ción, know how y apoyo técnico. En el
ámbito de las baterías industriales, Tempel
Group es el líder del mercado por unida-
des vendidas, gama de baterías y tecno-
logías ofertadas. Su labor comercial vie-
ne potenciada por un asesoramiento y
respaldo en campos como los UPS/SAIs,
Seguridad, arranque/tracción, energía…

tes, ingenierías y mayoristas que nos
brindan la llegada al consumidor final
en todo el país.

- Tecnológicamente, ¿en qué gra-
do de desarrollo se encuentra la em-
presa y cuáles son las posibilidades
de nuevas tecnologías aplicadas a la
seguridad?

- Dentro de este sector podemos se-
ñalar nuestra posición privilegiada
como Partners tecnológicos de las más
importantes ingenierías del país, ofre-
ciendo soluciones técnicas y valor aña-
dido a mercados que no solo alcanza a
Seguridad sino también como Trans-
porte, Infraestructura, Domótica,  Publi-
cidad Electrónica, Energías convencio-
nales o renovables, etc.

- ¿Tienen proyectado el lanza-
miento de algún nuevo producto en
el año?

- Tenemos para presentar una línea de
comunicaciones que nos ayudará a com-
plementar la línea de seguridad que ve-
nimos desarrollando en Europa hace un
tiempo. Y ahora vemos que es el momen-
to indicado para desembarcar en Argen-
tina con toda nuestra experiencia.

- ¿Cuáles son las proyecciones de
crecimiento de productos y servicios
en el segmento de la seguridad?

- Nuestros indicadores son muy opti-
mistas en este año en el rubro de Segu-
ridad, llegando a tener unas expectati-
vas de crecimiento de un 80% respecto
al 2008.

- ¿Cuáles son las expectativas de
crecimiento en el ámbito global?

- Si bien es cierto que nos movemos
en un entorno de crisis a nivel mundial,
la experiencia que tiene Tempel en el
mercado nos hará sobreponernos a las
dificultades del mercado y aprovechar
los nichos de mercado que dejarán
nuestros competidores. Eso hace que
nuestras previsiones para este año 2009
sean de crecimiento.  �

fmartin@tempel.es

C
ciones vanguardistas adaptadas a las
necesidades del cliente, ofreciendo al
mercado productos de última tecno-
logía. Las líneas de negocio se enmar-
can, dentro de la electrónica, en dos
amplios sectores: el industrial y el sec-
tor de consumo.

En el sector industrial se abren dos
áreas básicas: el área de ingeniería es-
pecializada en automatización basada
en PC, el control industrial, las redes y
comunicaciones industriales. Se traba-
ja con primeras marcas con las que se
ejerce una labor de distribución ade-
más de prescripción, know how y apo-
yo técnico.

Dentro de este sector mantiene una
posición privilegiada como partners
tecnológicos de las más importantes
ingenierías del país, ofreciendo solucio-
nes técnicas y valor añadido a  distin-
tos mercados.

- ¿Cuándo se inició la empresa?
- La empresa inició su actividad hace

más de 30 años con la línea de instru-
mentación, todo tipo de productos ba-
sados en la medición y control. Con el
tiempo se ha ido adaptando a las ne-
cesidades de los mercados, desarro-
llando soluciones vanguardistas enfo-
cadas a las necesidades del cliente y
ofreciendo al mercado producto de
última tecnología.

- ¿Cuándo se establecieron en el
país?

- Comenzamos a trabajar en el mer-
cado argentino en el año 2000, siem-
pre ofreciendo al mercado nuestros
más novedosas tecnologías y líneas de
productos.

- ¿Cuáles son sus principales uni-
dades de negocios?

- Dentro del mercado de la electróni-
ca, las líneas de negocio se enmarcan
en dos amplios sectores: el sector de las
grandes ingenierías y el sector industrial.

Tempel Group

“El carácter internacional de la

empresa es una  ventaja competiti-

va, ya que podemos anticipar las

tendencias del mercado para luego

liderar un determinado segmento”

- ¿Cuál es su relación con el segmen-
to de la seguridad?

- Nuestra relación está fundamenta-
da en brindarle al sector toda nuestra
experiencia y desarrollo en nuestra am-
plia líneas de productos que represen-
tamos, ya sea en unidades de energía
como tecnología.

- ¿Qué posición ocupa la empresa
en el mercado global y cuál es su po-
sición en el mercado nacional?

- La presencia internacional se mate-
rializa en una amplia red de oficinas y
empresas filiales dentro del área de in-
fluencia hispana. El entorno internacio-
nal en el que nos movemos nos permite
tener una ventaja competitiva, antici-
pándonos a las tendencias del mercado
Nacional y permitiendo que seamos lí-
deres en innovación tecnológica.

- ¿Cuáles son sus canales de distri-
bución? ¿Trabajan con el consumidor
final?

- El canal de distribución está basado
en una red de distribuidores, fabrican-
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Entrevista a Daniel Steirensis, Socio Gerente

Originalmente empresa de productos y servicios informáticos,

Microfast incursiona en el mercado de la seguridad a través de su

división de CCTV. Entrevistamos a uno de sus socios fundadores,

quien nos contó acerca de la experiencia y expectativas puestas en

este nuevo emprendimiento.

icro Fast SRL inició su activi-
dad profesional en 1991. Du-

44

equipos, periféricos, su configuración y
su posterior mantenimiento.

- Después de esa trayectoria en la
informática, ¿cómo decidieron vol-
carse a los proyectos de seguridad?

- Vimos un potencial muy grande, so-
bre todo en lo que se refiere a CCTV, como
un complemento de nuestra empresa ori-
ginal. La idea nació un poco de nuestra
propia necesidad: queríamos contar con
un sistema para nuestra propia empresa
y ver qué posibilidades teníamos de ofre-
cerlo a nuestros clientes. Después de es-
tudiar un poco el mercado nos dimos
cuenta que en la gama de productos
media a alta había un hueco que podía-
mos cubrir y decidimos comenzar con
esta nueva unidad de negocios.

- ¿Tienen en carpeta la inclusión de
otros rubros de seguridad?

- Estamos recién iniciando nuestra
participación en el segmento y por el
momento solo nos dedicamos a siste-
mas de CCTV. Más adelante seguramen-
te iremos viendo la posibilidad de
anexar algún otro rubro, estamos traba-
jando sobre control de accesos y ras-
treadores satelitales.

- ¿Trabajan solo para instaladores
o también llegan al cliente final?

- Trabajamos solo con instaladores, a
los que apuntamos a brindar todo nues-
tro soporte u apoyo. Creemos que lo-
grando una buena atención a ese seg-
mento, con la provisión de equipos en
tiempo y forma, con una garantía eficaz
y ejecutada de manera rápida, en caso
e ser necesario, iremos ganando un
nombre y una posición en el mercado
lo que nos permitirá, con el tiempo, po-
sicionarnos como un referente entre los
proveedores. La clave pasa por el servi-
cio y la atención que le demos a nues-
tros clientes, además de nuestro apoyo
en otras áreas en las que ya tenemos
experiencia y que les pueden abrir nue-
vos canales de negocios.

- ¿Cuáles son las perspectivas y expec-
tativas de la empresa en este rubro?

- La idea es la de crecer de a poco
pero de manera sustentable. Creemos
que en todo lo que se refiere a videovi-
gilancia seguirá creciendo, tanto en
consumo como en tecnología, y trata-
remos de aprovechar nuestra expe-
riencia en otras áreas, como la de re-
des, para ofrecer un servicio integral
cuando se trate, por ejemplo, de un
proyecto de video por IP. Creo que su-
mando nuestra experiencia en otras
áreas podremos ofrecer un plus de ser-
vicio que nos permitirá competir con
éxito en el mercado.  �

ventas@microfast.com.ar

M
rante todo este tiempo en el merca-
do su dedicación ha sido exclusiva al
gremio y grandes empresas y por esa
razón cada vez más gente confía a la
firma el suministro de productos y ser-
vicios informáticos.

Micro Fast SRL está compuesta por
tres unidades de negocios: Venta Mayo-
rista de productos informáticos, Siste-
mas de Seguridad CCTV y Soporte a
Empresas.

En un mercado donde la competen-
cia es enorme, la empresa se enfocó
en la formación constante de sus téc-
nicos y departamento comercial y la
innovación continua para dar un ser-
vicio efectivo y puntual.

La división de CCTV es la más recien-
te incorporación de Microfast y por
ahora, está enfocada en el crecimien-
to de esa unidad, brindando produc-
tos de gamas media a alta con un
constante soporte y atención.

Sobre la actualidad de la empresa y
sus objetivos, hablamos con Daniel
Steirensis, Socio Gerente de la firma.

- ¿De qué se ocupa cada una de las
divisiones de la empresa?

- Para la venta mayorista de produc-
tos informáticos contamos con la más
amplia tecnología y ponemos a dispo-
sición de nuestros clientes las mejo-
res marcas en discos rígidos, procesa-
dores, memorias, etc., y contamos tam-
bién con la distribución de las marcas
Hitachi y BGH para todas sus líneas de
televisores LCD y Notebooks. En cuan-
to al soporte a empresas, en Microfast
ofrecemos la posibilidad de llevar a
cabo un proyecto informático, ofre-
ciendo a nuestros clientes un equipo
profesional que lo asesore desde el
pedido de un consumible a una ins-
talación de una red, suministro de

Micro Fast SRL

“Nuestra experiencia en áreas

como la de redes, nos permitirá,

por ejemplo, ofrecer un servicio

integral cuando se trate de un

proyecto de video por IP”

- ¿Cuáles son las bases de esta nue-
va unidad de negocios?

- Somos importadores directos de cá-
maras, placas DVR, soportes, lentes,
fuentes de alimentación, etc., y realiza-
mos servicios de instalación, manteni-
miento y venta al gremio. Trabajamos
con marcas de primer nivel y otros pro-
ductos como cámaras ocultas, infrarro-
jas, domos, profesionales. A través de
esta unidad también brindamos aseso-
ramiento a empresas, instalación de cá-
maras por IP. Aunque por el momento
no somos distribuidores ni represen-
tantes oficiales de ninguna marca, es-
tamos trabajando con genéricos impor-
tados de muy buena calidad y que, has-
ta el momento, tienen buena acepta-
ción por parte de nuestros clientes.
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Entrevista a Christian Solano y Favio Scaletta

Luego de ocho años en el mercado, Security One es hoy una empresa

dedicada a la búsqueda de soluciones sustentables. Recientemente

fue nombrada distribuidora oficial de HIKVISION, uno de los líderes

mundiales en el segmento de CCTV.

Foto: Ing. Favio Scaletta y Lic. Christian Solano, Socios Fundadores

ecurity One es una empresa
nacional que ofrece soluciones
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telecomunicaciones y sistemas de se-
guridad electrónica. La excelencia en la
calidad es nuestra prioridad.

- Favio Scaletta: Debido a la perma-
nente capacitación de nuestros inge-
nieros de soporte y al partnership que
desarrollamos con los fabricantes líde-
res de la industria, nos transforma en un
excelente prestador de servicios.

- ¿Cuáles son las estrategias para po-
sicionar la marca en nuestro mercado?

- Christian Solano: Una de las estrate-
gias para posicionar la marca fue inte-
grar nosotros mismos todos los  pro-
ductos en distintos proyectos y distin-
tas aplicaciones, para luego ofrecerlos
como distribuidores, pero ya con fun-
cionamiento y experiencia probada. Por
eso es que decidimos mantener nues-
tras dos unidades de negocios antes de
abocarnos solo a la distribución. Tam-
bién vamos a llevar adelante una políti-
ca de certificaciones para instaladores,
a través de diversos cursos y seminarios.

- Favio Scaletta: HIKVISION es una de
las marcas más reconocidas a nivel
mundial en el segmento de CCTV, ran-
keada entre las cinco primeras desarro-
lladoras y fabricantes de productos
para el rubro. HIKVISION es también el
fabricante OEM de las grandes Marcas
Europeas y Americanas.

- ¿Cuáles son los principales mer-
cados de HIKVISION?

- Christian Solano: En Argentina traba-
jamos desde hace cuatro años en proyec-
tos de integración con HIKVISION, luego
de acumular vasta experiencia en todos
los productos de la marca, fuimos nom-
brados Distribuidores Oficiales. Los prin-
cipales mercados de la marca en Latino-
américa son Brasil y México, aunque está
presente en toda la región. En Estados
Unidos tiene una sede Oficial, mientras
que el resto son distribuciones otorgadas.

- ¿Cuáles son las expectativas de
crecimiento?

- Christian Solano: Es una línea de pro-
ductos bastante extensa  -cerca de 300-
cubriendo todas las necesidades del mer-
cado. La idea inicial como introducción a
nuestro mercado es mantener stock de
los principales productos y trabajar con
algunos específicos a pedido. No tenemos
dudas de que la marca va a ser muy bien
recibida y va a lograr grandes tasas de cre-
cimiento, ya que la calidad y el precio de
sus productos es excelente. ��

infol@securityone.com.ar

S
rentables en seguridad electrónica,
respondiendo a las crecientes deman-
das de la sociedad actual. Cuenta con
productos y soluciones homologadas
por las más prestigiosas Agencias de
Seguridad mundiales y desarrolla un
exclusivo portfolio de productos y so-
luciones que contribuyen al bienestar
de la sociedad. De esta forma, permi-
te también la expansión de la empre-
sa en la industria, dejando de ser inte-
gradora de soluciones para convertir-
se en distribuidora de productos.

- ¿Por qué decidieron dejar la in-
tegración para pasar a distribuir
productos de seguridad?

- Christian Solano: Estamos abriendo
nuestra unidad de distribución de pro-
ductos de seguridad electrónica para el
gremio, incorporando una marca de pri-
mera línea mundial en CCTV como
HIKVISION. Aunque la meta futura es po-
sicionar a Security One como distribui-
dora de productos, durante la transición
sostendremos nuestros dos canales de
negocios: la integración y la distribución
con una marcada política de precios
para cada canal.

- Favio Scaletta: Pensando en el futu-
ro de Security One, nuestro punto de
partida será HIKVISION, para luego su-
mar nuevas marcas. Desde hace un
tiempo vemos que el mercado está más
exigente y demandante, nos parece un
paso natural en la evolución de la em-
presa comenzar con la distribución de
productos. De hecho, muchas de las
empresas que hoy son reconocidas
como distribuidores, en algún momen-
to fueron integradores de tecnología.

- ¿Cuáles son las bases de la empresa?
- Christian Solano: Contamos con la

experiencia, el conocimiento y perso-
nal altamente calificado para cubrir el
asesoramiento, el proyecto, ejecución,
puesta en marcha y mantenimiento
de instalaciones de infraestructura de

Security One

“Con la integración y distribución

de HIKVISION estamos cubriendo

un segmento de mercado hasta

hoy insatisfecho con productos de

alta calidad a un costo razonable”

- ¿Por qué eligieron HIKVISION
como insignia para comenzar con la
distribución?

- Christian Solano: Si bien es una  marca
relativamente nueva en nuestro país y en
parte de Latinoamérica, HIKVISION es re-
conocida a nivel mundial. Cuenta con
más de 1300 empleados de los cuales
más del 50% son ingenieros de desarrollo
y soporte, posicionando un claro perfil
técnico. Es el primer desarrollador a nivel
mundial de productos basados en el al-
goritmo H.264. Entre sus proyectos e im-
plementaciones se pueden mencionar la
seguridad en los últimos Juegos Olímpi-
cos Beijing 2008, la seguridad del último
mundial de fútbol Alemania 2006, la red
de trenes más grande del mundo (Tibet-
Shanghai), el tren más moderno del mun-
do (Shanghai Levitation Train), entre otras.

- Favio Scaletta: Es una marca de ori-
gen chino de extremada calidad y con
costos sensiblemente inferiores a los de
las grandes marcas. Creímos que había
un hueco entre segmentos en el mer-
cado, es decir, productos de baja cali-
dad a bajo precio y grandes marcas con
precios a veces inaccesibles para gran
parte del público. Con HIKVISION esta-
mos cubriendo ese faltante, ofreciendo
tecnología de punta a un costo razona-
ble y accesible.
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Entrevista a Fernando Pereyra Puerto, Gerente

Dedicada a la importación de productos para seguridad y videovigi-

lancia, Visión Electrónica propone rapidez de respuesta y servicio

posventa permanente. A un año de su nacimiento y con la experiencia

de sus integrantes comienza a ganarse un nombre entre los usuarios.

Foto: Néstor Mola, Socio, y Fernando Pereyra Puerto, Gerente
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en la distribución de productos de primera
calidad, aunque siempre nos interesó tam-
bién la instalación de soluciones de segu-
ridad. Primero nos vamos a enfocar en la dis-
tribución y luego veremos si sumamos uni-
dades de negocios. En cuanto a los produc-
tos, si bien estamos trabajando por ahora
con genéricos importados no descartamos
en el futuro alguna alianza con marcas de
renombre para la representación o distribu-
ción de sus productos.

- ¿Cuál consideran que es su dife-
rencial como empresa?

- Tenemos experiencia previa en el ru-
bro y trabajamos con productos de bue-
na calidad, importados directamente, lo
cual nos permite ser competitivos en cos-
tos. Por otro lado, no tenemos todavía una
estructura costosa y eso nos da mucho
margen y rapidez para dar respuestas a las
necesidades del cliente. Otra ventaja fun-
damental es la atención que le brindamos
al consumidor: cuando habla con la empre-
sa trata hoy con pocas personas y no hay
filtros; no tiene que pasar por una telefo-
nista para llegar a un vendedor que luego
le pase con alguna área específica. Acá tra-
tamos de manera directa con la gente, los
conocemos y sabemos qué es lo que nece-
sitan sin necesidad de intermediarios.

- ¿Qué necesidades ven en los clientes?
- La rapidez de respuesta y el servicio de

posventa son hoy una prioridad para el
cliente. Darle todo el soporte posterior a la
venta, enseñarle que es lo que compró y
que utilidad extra puede brindarle, apoyar-
lo técnicamente en todo momento. Por
otra parte, el cliente no quiere una empre-
sa que le diga ”para tal proyecto llévese tres
de esto, dos de esto, etc.” y esa es otra de
nuestras características. Si viene un cliente
que quiere comprar cinco cámaras para cu-
brir tres puertas, nosotros se las podemos
vender pero no sería honesto. Nuestra fun-
ción es explicarle que para lograr sus obje-
tivos no necesita comprar por comprar sino
que existe una solución a medida que re-
querirá de una menor inversión pero será
funcional a sus necesidades.

- ¿Cuáles son las expectativas mi-
rando al futuro?

- Como toda empresa, ya sea nueva o de
trayectoria en el mercado, nuestra aspira-
ción personal es la de crecer continuamen-
te aunque la realidad del país, y del mundo
en general, indica que estamos en una
meseta. Creemos que en la segunda mitad
del año comenzará a modificarse el com-
portamiento del mercado y ahí comenza-
remos seguramente a crecer.  �

info@vision-srl.com.ar

Qué es Visión Electrónica?
- Visión Electrónica es una empre-

Visión Electrónica SRL

“La rapidez de respuesta y el

servicio de posventa son hoy una

prioridad para el cliente. Darle todo

el soporte posterior a la venta,

enseñarle que es lo que compró y

que utilidad extra puede brindarle”

- ¿Qué conocimiento y visión tie-
nen del mercado de la seguridad?

- En la actualidad el mercado está bas-
tante bien surtido de marcas, distribuido-
res e instaladores pero siempre queda al-
gún segmento poco satisfecho o descui-
dado por la mayoría. Por eso es que siem-
pre es posible el nacimiento y crecimiento
de empresas como la nuestra, que apunta
a un sector consumidor poco explotado.
Por otra parte la tecnología brinda día a día
nuevas herramientas para lograr esos ob-
jetivos, a través de soluciones más comple-
tas con inversiones poco importantes pero
de calidad.

- ¿El mercado sigue hoy activo o se
retrajo?

- Creemos que hoy estamos en una me-
seta, donde no hay demasiado consumo
por parte del público o consumidor final.
Quizá sí está un poco más movido el sec-
tor del pequeño o mediano empresario,
que ve en las soluciones de CCTV una he-
rramienta eficaz no solo como sistema de
seguridad sino también en aplicaciones
como control de los procesos productivos,
de personal, etc.

¿
sa que tiene poco menos de un año en el
mercado. Nos dedicamos a la importación
directa de productos para seguridad elec-
trónica, principalmente cámaras de televi-
sión, control de accesos, etc. También brin-
damos servicio de instalación y manteni-
miento de todos nuestros productos. Se
trata de productos genéricos y por ahora
no distribuimos marcas específicas.

- ¿Venden solo a instaladores?
- Trabajamos tanto con el consumidor

final como con los instaladores en los
tres rubros, tanto CCTV como control de
accesos y alarmas. Apuntamos a los tres
mercados ya que recién estamos inician-
do nuestra actividad como empresa, si
bien tenemos casi 20 años de experien-
cia en el rubro.

- ¿Cuál creen que es el rubro con
mayor potencial de crecimiento?

- Creemos que CCTV va a ser el rubro de
mayor crecimiento en el consumo. Es un
canal de ventas todavía poco explotado,
principalmente el sector domiciliario y de
la pequeña y mediana industria o comer-
cio. Creemos que ese segmento consumi-
dor todavía no tiene muy en claro cuales
son las ventajas de tener instalado un sis-
tema de videovigilancia y por eso apunta-
mos a enfocarnos en esa dirección.

- ¿Cuáles son las estrategias para
llegar a ese segmento del mercado?

- La manera de llegar a esos clientes es
dando a conocer nuestras soluciones. Mos-
trarle al potencial cliente lo que puede ha-
cer a través de un equipo de CCTV, que no
necesita de una solución costosa para lo-
grar seguridad sino que con una inversión
rentable puede obtener muchos benefi-
cios. La idea es que puedan ver una solu-
ción en marcha para luego poder proyec-
tar el sistema que pueda serles útil.

- ¿Cuál es el proyecto de empresa?
- Nuestra idea es comenzar a crecer has-

ta poder transformarnos en un referente
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Desarrollo nacional con calidad de exportación

Alonso Hnos. Sirenas S.A.
Posicionada como un referente en el mercado de la seguridad, Alonso Hnos.

ingresó a la era digital a través de su producto insignia, el panel A2K4, hoy

exportado a todo el mundo. Estándares de calidad internacional, compromiso

con la tecnología y desarrollo constante son los pilares de la empresa, verdade-

ro orgullo de la industria nacional.
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1987
Alonso Hnos. inicia sus activida-

des en el rubro de seguridad como
fabricante de gabinetes metálicos
para empresas nacionales. Entre
los productos que comienzan a fa-
bricar están los gabinetes de las
centrales y de las sirenas.

1991
La empresa fabrica su primer si-

rena exponencial y al poco tiempo
comienza a fabricar una campana
de seguridad. A su vez inicia la pro-
moción de sus productos viajan-
do y visitando a todos los clientes
en el interior del país.

1995
El 22 de diciembre nace Alonso

Hnos. Sirenas S.A,  año también en
que se inicia su proyección inter-
nacional, logrando exportar a más
de 10 países y afianzarse aún más
en el mercado local.

lonso Hnos. Sirenas es
una empresa fundadaA

��Timeline

en 1967, en sus inicios dedicada
sólo al ramo metalúrgico. En 1987
se reconvirtió para dedicarse a la
fabricación de sirenas electróni-
cas para sistemas de seguridad.
A mediados de 2000, lanzó al
mercado una nueva línea de si-
renas electrónicas inteligentes,
denominadas “Serie 2000”, que
cambiaron el concepto de las
mismas, con un diseño moderno,
microntroladas y con una serie de
funciones adicionales que muy
pronto se convirtieron en las pre-
feridas del gremio.

2000
La firma presenta en la Expo

seguridad de Miami su nueva lí-
nea de sirenas de policarbonato
llamadas “Serie 2000”. Esta innova-
dora línea de sirenas microproce-
sadas marca una nueva tendencia
en lo que hace a sonorización.

Recientemente la empresa in-
auguró su nueva planta de en-
samblado en SMD, que cuenta
con las más sofisticadas maqui-
narias para la inserción, soldadu-
ra, control digital y control de ca-
lidad computarizado, avances
tecnológicos hacen que los pro-
ductos de Alonso Hnos. abso-
lutamente confiables.

Su departamento de ingenie-
ría, en tanto, se encuentra perma-
nentemente desarrollando nue-
vos productos mientras que des-
de el área de marketing se dise-
ñan nuevas estrategias comercia-
les y servicios para sus clientes.

En 2003 Alonso Hnos. incor-
poró tecnología de punta para la
fabricación de sus productos, una
línea totalmente automatizada
de inserción de componentes en
SMD, logrando la más alta calidad
en sus productos y automatiza-
ción para mantener estándares
de calidad de nivel internacional,
requeridos para exportar produc-
tos de seguridad electrónica.

El mayor éxito de la empresa
llegó con el lanzamiento del
panel A2K4, en la actualidad el
más vendido en Argentina y se
exporta a distintos puntos del
globo.

Recepción
La modernización  de la empresa
muestra el cuidado estético desde
el ingreso mismo.

Staff

Gerencia general
Presidente: Jorge Alonso
Director: Claudio Alonso

Gerencia Administrativa
Silvana Massa

Dto. Administrativo
Roxana Rocca
Sonia Fernández
Rocío Alonso
Florencia Alonso

Gerencia Comercial
Daniel Valenti

Gerencia Técnica
Alejandro Rudi

Dto. Técnico
Daniel López
Alan Lucas
Brian Piuselli

Gerencia de Producción
Rodolfo Mendoza
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2002
En 2002, época de plena cri-

sis, comienza a desarrollar nue-
vos productos. En el 2003 saca
a la venta su primer detector
infrarrojo pasivo “Escudo”, que
por su calidad y precios se con-
vierte en un éxito de ventas.

2005
Nace el panel A2K4,  único de

su tipo fabricado en nuestro país.
Se obtienen las normas interna-
cionales de calidad y seguridad
cono (UL), (CNC), (SC), (ANATEL).
A2K4 en poco tiempo se posicio-
na como el más vendido de la Ar-
gentina y se exporta a más de 11
países de América y Europa.

2007
La fabrica construye una nue-

va planta industrial de 800m2 y
3 pisos, instala una línea de
montaje de componentes de
SMD de última generación con
2 máquinas Juki Japonesas con
una capacidad de inserción de
30.000 componentes hora.
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2009
En la actualidad se encuentra

desarrollando una serie de pro-
ductos técnicamente muy
avanzados, como sus nuevos
paneles de hasta 32 zonas.

Jorge Alonso
Preside la empresa familiar. Su
hermano Claudio es el Director.

Showroom
Exhibición de productos en un
ambiente confortable.

Sala de Capacitación
Amplia y moderna, cuenta con
todas las herramientas para  la
capacitación técnica.

Recorrido
Una flamante planta de 1100 metros cuadrados con tecno-

logía de última generación, moderna e integrada por personal
altamente capacitado en cada una de sus áreas son las princi-
pales características de Alonso Hnos. Sirenas, firma que
remodeló completamente su planta, sumando comodidades
y tecnología para continuar con la excelencia en el desarrollo
y fabricación de productos para el área de la seguridad.

En primera instancia, el visitante se encuentra con una am-
plia recepción que da paso luego al área comercial, donde tra-
bajan los ejecutivos de cuentas y sus distintos soportes. Esa
nave central tiene enfrente las oficinas gerenciales y antes de
éstas, se encuentra el showroom, equipado con una espaciosa
mesa y equipos de trabajo, con el fin de brindarle al cliente un
detallado panorama de todos los productos fabricados por la
empresa.

Al final se encuentra la sala de capacitación, un espacio am-
plio y luminoso pensado y diseñado para que el cliente se sien-
ta cómodo y encuentre allí todas las herramientas necesarias
para el aprendizaje y el perfeccionamiento en el manejo de las
distintas tecnologías.

La planta de fabricación y montaje, propiamente dicha, está
dividida en tres niveles: en el inferior se encuentran el área de
carga y descarga, el depósito de productos terminados y dos
de las áreas más importantes de la empresa: el área de desa-
rrollo, a cargo de Alejandro Rudi, y el área de servicio de aten-
ción pos venta, donde tres ingenieros dan respuesta a las ne-
cesidades de los clientes.

El primer piso es el corazón de Alonso Hnos. Allí se encuen-
tran las máquinas de montaje SMD y el sector de montaje
manual de componentes. Frente a ellos, el área del ensamble
de los equipos y el ensamble de carcasas y gabinetes para sire-
nas y paneles.

En el segundo piso, finalmente, se encuentra el depósito de
componentes electrónicos.

Área comercial
Aquí se lleva adelante la atención a
clientes y proveedores.

A2K4

Sin lugar a dudas si hay un
producto que identifica a Alonso
Hnos. es el panel de alarmas
A2K4, uno de los desarrollos na-
cionales de mayor éxito de los
últimos años.

Exportado a distintos países
de Latinoamérica y Europa, re-
cordamos junto a los integran-
tes de la empresa el nacimiento
de este producto, ya una insig-
nia de la marca.

“La investigación y desarrollo
del panel se llevó a cabo duran-
te dos años, desde los proyectos
del molde hasta el diseño elec-
trónico. Además, fue una inver-
sión muy importante. El produc-
to resultó altamente confiable y
se fabrica con las mejores tecno-
logías y componentes del mun-
do”, explicaba Claudio Alonso,
Director de la Alonso Hnos.

Por su parte, Jorge Alonso,
Presidente de la empresa decía:
“Hubo mucha gente pendiente
de este desarrollo, principalmen-
te Alejandro, el creador del pa-
nel, y alrededor de él trabajaron
matriceros, diseñadores indus-
triales, diseñadores gráficos…”.

Alejandro es Alejandro Rudi,
de la Gerencia técnica y sobre
el desarrollo explicó: “Es una cen-
tral que básicamente posee 7
zonas, seis en panel más una en
el teclado, particionable en tres
áreas, dos independientes y una
tercera común a las anteriores,
con una memoria que almace-
na hasta 256 eventos, y con la
particularidad de que el panel
puede ser controlado a distan-
cia mediante cualquier teléfono.
Está pensado y diseñado para
ser aplicado indistintamente en
casas particulares, industrias o
comercios y pese a ser compati-
ble con cualquier otro sistema, es
un panel de alarmas completo.”
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Ubicación
Alonso Hnos. Sirenas S.A. está ubicada en Lanús Este, San

Lorenzo 1771, en el Barrio Villa de los Trabajadores, al que pue-
de accederse de manera sencilla cuando se viaja en auto. Por
transporte público, hay que realizar algunas combinaciones.

Cómo llegar
• Tren: Cualquiera de los ramales electrificados del Ferrocarril Roca

que parten desde Estación Constitución o Glew, Ezeiza y A. Korn.
Cuando se viaja desde el lado de Capital, la estación preceden-
te es Gerli mientras que desde provincia, la anterior es Reme-
dios de Escalada. Una vez en la estación Lanús, la línea 281 corre
por Sitio de Montevideo hasta el cruce con San Lorenzo.

• Automóvil: Desde Capital pasado el Puente Pueyrredón (Ave-
llaneda), tomar por Av. Presidente Mitre (sentido a Provincia)
hasta Avenida Centenario Uruguayo. Al llegar al cruce con Sitio
de Montevideo, doblar a la derecha hasta San Lorenzo.

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4246-6869
• Página web: www.alonsohnos.com
• Mail: administracion@alonsohnos.com
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Presente
En un mercado tan exigente como el actual, no se puede ofrecer

un producto de baja calidad, y obviamente la calidad tiene su pre-
cio, por eso se cuida al máximo la elección de los componentes y
las materias primas, todo de primera marca, y el equipamiento de
testeo, que debe ser seguro y preciso.

Para lograr esa calidad en sus productos, la empresa llevó a cabo
una importante inversión en la compra de maquinarias de última
generación y en la modernización de toda su planta, recientemen-
te inaugurada.

“Al ser fabricantes tenemos una gran ventaja, que es la independen-
cia de nuestros productos y poder venderlos en otros países, pero tam-
bién una desventaja: estamos en un país en donde las reglas de juego
no siempre son claras, por lo cual las inversiones y compras de maqui-
narias se hace de alto riesgo. Sin embargo, por el prestigio ganado y por
nuestra convicción en el camino que llevamos desde nuestros inicios,
nuestra apuesta siempre será a la calidad de nuestros productos y a la
suma de nuevos servicios para nuestros clientes”, explica Jorge.

Por su parte Claudio destaca que “invertimos mucho dinero
en desarrollo y eso no es común en una empresa argentina. Pero
gracias a esa inversión logramos productos de gran calidad, que
nos permite exportarlos a países como Uruguay, Paraguay, Chi-
le, Venezuela, Bolivia, México, Italia, Turquía y España. Más del
20 % de nuestra producción es para mercados de exportación”.

Otro punto importante en el crecimiento de la empresa es su
permanente soporte a los clientes. Como empresa nacional, pue-
de dar respaldo inmediato a todos sus productos, en cualquier
punto del país en el que se encuentre instalado. “Al ser únicamen-
te fabricantes y no instalar productos, estamos totalmente enfoca-
dos en una sola cosa: desarrollar con calidad y ofrecer todo nuestro
apoyo a los clientes, que saben que van en encontrar rápida res-
puesta, tanto en la provisión de equipos como en la solución de pro-
blemas que puedan presentarse”, sostienen sus directivos.

El futuro
Consolidada como empresa

y reconocida en el mercado na-
cional e internacional, Alonso
Hnos. encara un nuevo desafío:
la provisión de equipos para
CCTV. Esta nueva unidad de ne-
gocios nació, según explica el
Presidente de la empresa “de la
necesidad de brindar nuevos
servicios a nuestros clientes. No
es que estamos buscando ser un
referente en la distribución de
productos sino que, con esta
nueva unidad de negocios, bus-
camos brindar nuevos servicios
a nuestros clientes. La idea es
ofrecerles la posibilidad de que
puedan llevar a cabo un desa-
rrollo integral, ampliando sus
horizontes comerciales, ofre-
ciéndoles nuevos elementos tec-
nológicos con todo el apoyo y
aval de nuestra empresa”. �

Calidad certificada
“La calidad está dividida en dis-

tintas etapas. El diseño es el primer
escalón para obtener un produc-
to de calidad; la matricería y los
materiales también son piezas
fundamentales, ya que hacen a la
apariencia y terminación del pro-
ducto final. Por otra parte, los com-
ponentes electrónicos de primera
marca son vitales para lograr un
producto confiable y duradero. En
lo referente a la producción en sí,
se implementan varios puntos de
control de calidad en diferentes
partes del proceso de fabricación,
la obtención de normas interna-
cionales de calidad como (UL),
(CE), (SC) dan garantía de que
nuestros productos están hechos
bajo estrictas controles de calidad”,
explica Jorge acerca de los están-
dares que caracterizan a los pro-
ductos de la firma.

Claudio Alonso, acerca de la
filosofía que los impulsa sostiene
una máxima: “No se puede crecer
sin respaldo”. Ese respaldo es la
dedicación permanente, la inver-
sión en tecnología, el cuidado en
la elección de los componentes
para cada uno de sus productos
y el diseño desde la estética y lo
funcional. Todas esas cualidades
hicieron de la empresa uno de los
referentes en el mercado de la
seguridad electrónica nacional y
lo posicionaron como un fabri-
cante de tecnología de alta cali-
dad en la esfera internacional.

Depósito
En el segundo piso se almacenan
materias primas y componentes

Montaje manual
Se montan componentes y armas
los equipos

Gerencia Técnica
Alejandro Rudi, responsable de los
nuevos desarrollos

Montaje SMD
Moderna maquinaria monta las
plaquetas de los distintos
productos

Soporte técnico
Atención pos venta y resolución de
problemas
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Entrevista al Vicepresidente de la Sección Latinoamericana de la NFPA

Las normas NFPA son implementadas en el ámbito de la protección

contra incendios, muchas veces complementando normativas

puntuales vigentes. El trabajo de la Asociación, sin embargo, va más

allá de la redacción de documentos y un panorama de esa labor nos

lo da una de sus máximas autoridades continentales.

FPA (National Fire Protection
Association) significa, en nues-
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ción legal. Por lo tanto, a menos que se
trate de un país que adoptó normas
NFPA como propias, lo correcto es cum-
plir tanto los requisitos legales como los
requisitos de la NFPA. Con ello estaría-
mos cubiertos legal y técnicamente.

lar e instalar seriamente, por ejemplo,
un sistema de gases de extinción, un
sistema de detección y alarma o un sis-
tema de rociadores automáticos, pue-
de obviar la norma pertinente de la
NFPA. Sin embargo, resulta más com-
plicado hacer ver la importancia de
aplicar las normas de obligación, como
la NFPA 101.

- ¿A qué se debe?
- Porque cuando alguien, empresa,

propietario o constructor, decide que
debe estar protegido mediante un sis-
tema de rociadores automáticos, por
ejemplo, ya no queda discusión posi-
ble. Nadie duda que, para implemen-
tarlo, debe aplicarse la NFPA 13. El pro-
blema aparece cuando, analizando los
requisitos de una norma como la NFPA
101, le decimos a un propietario que si
quiere proteger su hotel de veinte pi-
sos, deberá colocarle un sistema de ro-
ciadores. Allí inmediatamente surge el
argumento sobre la inexistencia de un
requisito legal al respecto.

- Es decir que debemos proteger-
nos por sobre los requisitos legales

- En efecto y, obviamente, esta pro-
tección es absolutamente voluntaria.

- ¿El sector asegurador no tiene in-
jerencia en el tema?

- Eso depende de la compañía de se-
guros. Las compañías serias, general-
mente internacionales, buscan reducir
los riesgos de incendio y se constituyen
en un apoyo muy importante para la
aplicación de las normas NFPA. Otras
compañías, por el contrario, solo preten-
den mantener al cliente sin molestarlo
demasiado. El resultado de estas últimas
es que el cliente cree estar correctamen-
te protegido porque la aseguradora no
le exige protección adicional y entre la
palabra de la aseguradora con la que
opera desde hace años y la de un con-
sultor que recién conoce, se queda, erró-
neamente, con la primera.

Ing. Eduardo Alvarez

ealvarez@edaringe.com.ar

N
tro idioma, Asociación Nacional de Pro-
tección contra Incendios y si bien el tér-
mino “nacional” pareciera acotar su
función a su país de origen, Estados
Unidos, la utilización y adopción de los
códigos y normas de esta Asociación
en otros países, sobre todo de Latino-
américa, hace que la acción de la NFPA
sea internacional.

La actividad más importante de la
NFPA, y por la que más se la conoce, es la
redacción de normas y códigos contra
incendio. Estos documentos normativos
se convirtieron en una de las referencias
de mayor valor al momento de tomar
decisiones sobre cómo proteger las vi-
das y los bienes de la acción del fuego.

Para conocer un poco más acerca de
la Asociación, sus funciones y alcances,
RNDS entrevistó al Vicepresidente de
la Sección Latinoamericana, Eduar-
do Alvarez, uno de los máximos refe-
rentes, además, en ingeniería de segu-
ridad contra incendios, Presidente de
la Asociación de Profesionales con-
tra Incendio de la República Argen-
tina y Director de Edar Ingeniería, con-
sultores en Ingeniería contra Incendio.

- ¿Cómo deben interpretarse las
normas NFPA?

- Los requisitos de las normas NFPA
deben entenderse como requisitos
mínimos que permiten obtener un ni-
vel de garantía respecto de la salva-
guarda de las personas y de los acti-
vos de una empresa. De aquí surgen
dos aspectos importantes: si hacemos
menos de lo que piden las normas
NFPA no logramos esa garantía y, en
segundo lugar, nada impide que ha-
gamos más y estemos protegidos por
sobre ese mínimo normativo.

- Aplicando las NFPA, ¿debe apli-
carse también la normativa vigen-
te en una ciudad o país?

- Ante todo debe cumplirse la ley, es
decir aquello que tiene una obliga-

“Los requisitos de las normas NFPA

deben entenderse como requisitos

mínimos que permiten obtener un

nivel de garantía respecto de la

salvaguarda de las personas y de

los activos de una empresa”

- ¿La protección aplicando NFPA es
mayor que la obtenida por la aplica-
ción de códigos locales?

- La respuesta tiene dos vertientes,
dado que la condición de mayor pro-
tección depende de cada punto de
cada código. Algunos requisitos locales
en Latinoamérica son, por circunstan-
cias, justamente, locales, más exigentes
que aquellos que pueden leerse en las
normas y códigos de la NFPA. En otros
casos, por el contrario, los códigos lo-
cales son menos exigentes o bien no
legislan respecto del tema. Nuevamen-
te la solución es, como dijimos, aplicar
ambos documentos simultáneamente.

- ¿Cuáles son las normas NFPA más
utilizadas en Argentina?

- Primero debemos aclarar que exis-
ten dos tipos de normas NFPA que po-
demos nombrar en nuestro contexto:
las normas de instalaciones y las normas
de obligación. Las primeras nos dicen
como calcular e instalar, por ejemplo, un
sistema de rociadores automáticos; las
segundas, en tanto, nos indican donde,
en que edificio son necesarios los ro-
ciadores automáticos o cualquier otro
sistema o metodología de protección.
Desde hace décadas se aplican, en Ar-
gentina y Latinoamérica, las normas de
instalación. Nadie que pretenda calcu- Continúa en página 68
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Entrevista al Vicepresidente de la Sección Latinoamericana de la NFPA

- ¿La aplicación de estas normas es
la tarea más importante de la NFPA?

- La aplicación de las normas no es
una tarea de la NFPA, sino de cada uno
de nosotros como usuarios y como pro-
fesionales. Con el cumplimiento de los
requisitos de la NFPA obtenemos un
nivel de protección que corresponde al
actual conocimiento de la ciencia y de
la técnica. Difícilmente podamos encon-
trar un cuerpo normativo de más de
trescientas normas y códigos con simi-
lar grado de integración entre sí y de
actualización permanente.

- Destaca la necesidad del cumpli-
miento de los requisitos normativos.
Una vez que se decide aplicar una
norma, ¿no es natural cumplir con
sus requisitos?

- No necesariamente. En nuestra ta-
rea profesional como consultores nos
encontramos muy frecuentemente
con pliegos de especificaciones en los
que se exige el cumplimiento de las
normas NFPA. Pero al instalar el siste-
ma, el contratista no aplica totalmen-
te los requisitos y el propietario no los
exige. Al respecto he escuchado frases
como “aplicamos las NFPA pero no es-
trictamente”, “adaptamos las NFPA a
nuestro país” o bien “las NFPA no pue-
den aplicarse totalmente”, todas afirma-
ciones sin fundamento y originadas,
generalmente, en el desconocimiento.

 ¿Cuál es el resultado de esta con-
ducta?

- El resultado es que no se obtienen
las garantías de eficacia razonable que
ofrece la norma. Es decir, no recibimos
el principal beneficio que ofrecen las
normas: la protección.

- ¿Cómo puede revertirse esa si-
tuación?

- La respuesta está dada por la se-
gunda actividad por la que se conoce
a la NFPA fuera de los Estados Unidos:
la capacitación técnica. Esta se logra a
través de la organización o participa-
ción en foros técnicos sobre protec-
ción contra incendios y de seminarios
de la especialidad. Este es un objetivo
permanente de la Dirección de Progra-
mas Internacionales de la NFPA. Entre
los más recientes está el organizado en
Buenos Aires en conjunto con el IRAM,
CAS y CASEL durante Seguriexpo-BISEC
2008. Otro encuentro importante que
se realiza todos los años es la Exposi-
ción NFPA de Incendio y Seguridad en
México, en noviembre, y el próximo
evento de importancia es la Exposición
de Incendio y Seguridad de las Améri-

“Debemos protegernos por sobre

los requisitos legales y esta

protección es absolutamente

voluntaria. La aplicación de las

normas NFPA es una tarea de

cada uno, como usuarios y como

profesionales”

Viene de página 64

cas, que se realiza anualmente en Mia-
mi a fines de julio. Además, los semi-
narios de formación profesional se de-
sarrollan periódicamente en todos los
países de Latinoamérica y también ac-
tividades especiales como la Presenta-
ción de la NFPA 101, organizada por el
IRAM y la NFPA en Buenos Aires en di-
ciembre pasado.
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- ¿Cómo se conforman estas agru-
paciones?

- Los Capítulos Nacionales son la
unión de los miembros de la NFPA de
un mismo país. Existen Capítulos en
Argentina, Colombia, Venezuela, Puer-
to Rico, República Dominicana, y Méxi-
co. Estos Capítulos focalizan su activi-
dad de acuerdo con las necesidades
propias de cada país. La Sección Lati-
noamericana, por su lado, es también
una reunión de miembros pero abar-
ca, como surge de su nombre, a toda
la América de habla española y portu-
guesa. En ella se propende lograr que
los criterios de la NFPA y sus objetivos
de protección, lleguen de la mejor
manera a todos los profesionales y
usuarios de la región.

- ¿Cuáles son los puntos en común
entre la seguridad electrónica y la
seguridad contra incendios?

- Los objetivos son los mismos: pro-
tección de vida y bienes. Necesaria-
mente han de existir muchos puntos
de contacto. Los dos primeros que po-
demos plantear son las recientes nor-
mas NFPA 730 y NFPA 731 que tratan
específicamente los sistemas de segu-
ridad física, lo que, en inglés, denomi-
namos security. Además, la integración
de sistemas en los grandes edificios de
altura, presenta numerosos encuen-
tros entre ambos sistemas. Quizá lo
más importante es entender que no se
trata de sistemas opuestos, sino com-
plementarios. El que la NFPA haya re-
dactado normas sobre el particular
muestra claramente este aspecto. De
hecho, la tecnología de detección de
humo por video es otra evidente inte-
racción entre ambas disciplinas.

- ¿Cómo se puede obtener más in-
formación sobre la NFPA?

- La manera más sencilla es suscri-
biéndose al NFPA Journal Latinoameri-
cano. Es una revista cuatrimestral, gra-
tuita, que también puede leerse on-
line en www.nfpajournal-latino.com
También puede ingresarse en
www.nfpa.org para, entre otros servi-
cios, tener acceso a la totalidad de las
normas y códigos NFPA.

- ¿Una reflexión final?
- Las normas y códigos de la NFPA

constituyen un cuerpo normativo con
permanente actualización tecnológica.
Desde 1896 estas normas están salvan-
do vidas y protegiendo bienes, apli-
quemos las normas y apliquémoslas
completamente.  �

- ¿Estas actividades también
apuntan al mayor conocimiento de
las normas NFPA?

- En realidad, si queremos ser precisos,
lo que se muestra en las actividades de
capacitación, son los principios y concep-
tos sobre los que se fundamentan los re-
quisitos que aparecen en las normas. El
objetivo de la NFPA es la protección de
personas y bienes, cuanto mejor se co-
nozcan los principios de protección y las
normas y códigos que los aplican, mejor
se cumplirá este objetivo.

- ¿Todo este trabajo se realiza des-
de Estados Unidos?

- Sería imposible realizar estas tareas
sin una colaboración local en cada país
de América Latina. Por eso los miembros
de la NFPA prestamos nuestra ayuda a
los objetivos que comentamos, a través
de nuestra tarea profesional en el ám-
bito que nos toca trabajar y mediante
agrupaciones que reúnen a los miem-
bros para potenciar el trabajo en co-
mún. Me estoy refiriendo, concretamen-
te, a los Capítulos Nacionales y a la Sec-
ción Latinoamericana.









.....protagonista rnds®

.com.ar
www.

Consultor en seguridad, especialista en Control de Accesos

De amplia experiencia en el campo de los microprocesadores,

Luis Cosentino es uno de los referentes a la hora de hablar sobre

sistemas para control de accesos. El mercado, las prestaciones y

los distintos modelos de negocios en el mundo fueron algunos

de los temas de la extensa charla con este medio.

ngeniero electrónico recibido en
1981 (FIUBA), Luis Cosentino tra-
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cuanto a la manera de hacer negocios que
tenía el mercado de la seguridad en general
y cada país de la región en particular”.

Del 2006 al 2007, momento en que se
retiró de la compañía, fue promovido
para establecer una nueva división de
Assa Abloy en la región y que se dedica
a la venta de tarjetas utilizadas como
medios de pago para el transporte pú-
blico, documentos electrónicos, tarjetas
de alta seguridad para aplicaciones ban-
carias y transponders para uso diverso
como por ejemplo identificación animal.

Actualmente asesor externo en el área
de Control de accesos, Cosentino nos brin-
dó un panorama del mercado en nuestro
país y Latinoamérica y nos deja algunos
conceptos de cómo se maneja, particular-
mente, el área de la identificación.

- ¿En qué etapa de desarrollo se
encuentra el mercado nacional de
control de accesos?

- En este rubro, el mercado argentino
no tiene mucha historia. En la mayoría
de los países líderes y hablando especí-
ficamente del mundo laboral, las perso-
nas portan tarjetas de identificación para
acceder a sus lugares de trabajo, algo que
en nuestro país sólo es común en las
empresas grandes y multinacionales.
Tampoco no es común el uso de ellas en
los organismos oficiales y gubernamen-
tales. Creo que en nuestros medios el
usuario común no tiene el convenci-
miento de la utilidad del control de ac-
cesos y muchas veces se adopta por que
“lo indica el manual de procedimientos”
más que por un real conocimiento.

- ¿Cuál es la función, entonces, del
asesor o consultor de seguridad
electrónica?

-Dado que todavía no existe una ca-
rrera universitaria establecida en segu-
ridad electrónica, los asesores o consul-
tores son quienes deben actuar como
contrapartes de las empresas para es-
pecificar las necesidades/soluciones/
productos. Un ejemplo muy común e
ilustrativo se da en los countries, don-
de se invierte realmente mucho dinero
en seguridad, pero muchas veces en
equipamientos que no son los adecua-
dos o que no son los apropiados para
esa necesidad. Cité este ejemplo por
que todos conocemos casos donde
“siempre” hay un socio o un amigo que
se dice conocedor del tema y se involu-
cra en la especificación porque estuvo
involucrado en la seguridad de por
ejemplo su empresa. El problema es que
luego si las cosas no salen como se es-
peraban, en lugar de continuar involu-
crándose para resolver el problema, las
responsabilidades terminan diluidas. Yo
no tengo dudas que dichos socios sólo
quieren ayudar, pero se olvidan que
muchas veces la solución de seguridad
de los countries no necesariamente re-
quiere de los mismos elementos. �

Ing. Luis Cosentino

lcosentino@fibertel.com.ar

I
bajó en el área de docencia e investi-
gación en la Facultad de Ingeniería
UBA y el Conicet, durante sus prime-
ros años de ejercicio profesional.

El medio de la seguridad electróni-
ca lo conoció, principalmente, a través
de su desempeño en Codas, empresa
de la que fue uno de los fundadores a
mediados de la década del ’80. “Codas
Electrónica era una empresa concebida
para llevar a cabo principalmente he-
rramientas de desarrollos para micro-
procesadores, fundamentalmente para
los productos de Motorola, una de las
empresas líderes del sector”, recuerda
Cosentino

El protagonista de esta nota, ade-
más, siguió perfeccionándose en el
área de microprocesadores de la
mano de Motorola y actuó como In-
geniero de Aplicaciones de Campo en
dicha área, siendo durante mucho
tiempo el único especialista de la em-
presa en Latinoamérica.

“La relación con Motorola continuó. A
partir de fines de la década del ‘90, comen-
zamos a distribuir los productos de proxi-
midad de Motorola Indala, lo cual volcó a
Codas directamente a esa área”, explicó.

Su función en Codas siempre estuvo
en el área comercial internacional y téc-
nica del negocio, que le dio la posibili-
dad de entrar en contacto con nuevos
mercados, tecnologías y nuevas aplica-
ciones. Ese conocimiento, le abrió las
puertas a otras posibilidades dentro
del negocio.

“En 2002 Codas fue comprada por el
grupo Assa Abloy, dueño también de HID -
explica- y en ese momento fui promovido
como Director para América Latina de la
empresa sueca. Desde ese momento me
dediqué de lleno al área comercial y como
tenía la responsabilidad de organizar la re-
gión y establecer la división de América La-
tina, me enfoqué en entender como funcio-
naban los mercados en los distintos países
del continente, desde México y hacia el sur.
Esto me dio un panorama muy amplio en

“En materia de seguridad creo que

el usuario no tiene la educación

necesaria. Muchas veces pide cosas

sin saber específicamente para que

le van a ser de utilidad y hasta se

sorprenden cuando sus problemas

no se resuelven con lo pedido”

- ¿Cuáles son las características
más salientes en las maneras de ha-
cer negocios?

- Existe una cultura de negocios diferen-
te en cada país del continente y más aún
entre continentes. En general, en los mer-
cados de los países líderes, como por ejem-
plo Europa o Norteamérica, los clientes tie-
nen una formación profesional más ade-
cuada, por lo que es más fácil la discusión
técnico-económico y si bien existen alter-
nativas de muy bajo costo-calidad quie-
nes optan por ellas, generalmente cono-
cen las razones por las que adoptaron esas
decisiones. En América Latina esto no
siempre ocurre y el resultado final resulta
ser un cliente insatisfecho por comprar un
producto de baja calidad que no atiende
a sus necesidades.
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Continúa en página 80

El monitoreo de alarmas es un servicio por el cual una alar-
ma está conectada con una Estación de Monitoreo las 24
horas del día y durante todo el año, con capacidad de dar
aviso a las autoridades ante cualquier eventualidad. La Estación de Monitoreo, precisamente, fue el
tema de debate: ¿es rentable una estación propia o conviene tercerizar el servicio?

¿Monitoreo tercerizado o estación propia?

El servicio de monitoreo consiste en
un enlace por cualquier medio de
transmisión disponible, GSM, GPRS, te-
lefonía terrestre, celulares y UHF (radia-
les), de un sistema de alarmas instala-
do en una casa, comercio o empresa
con la Estación de Monitoreo, permi-
tiendo así la recepción de todas las se-
ñales emitidas por el sistema de segu-
ridad ante una activación del mismo
tales como, robo, asalto, incendio, ar-
mado o desarmado del sistema, corte
de energía eléctrica o falla de sistema,
entre otros.

Ante un evento de alarma, un ope-

rador puede ver la información de ese
sistema para determinar de que tipo
de evento se trata: robo, asalto, una
zona interior de la propiedad que fue
activada, detector que activó el siste-
ma, tipo de sistema instalado, fecha de
instalación, números telefónicos de
contacto del cliente, nombre y teléfo-
nos de encargados y cualquier otra in-
formación relevante para llevar a cabo
un procedimiento de reacción exitoso.

Así se verifica la veracidad de la acti-
vación a través de una contraseña y se
controlan las situaciones de emergen-
cia en un tiempo mínimo y en base a

procedimientos predeterminados.
Todo este proceso es ejecutado por los
operadores, personal capacitado y ca-
lificado para tal tarea.

Este es solo un breve resumen de lo
que es una Estación y el servicio de
monitoreo de alarmas, motivo de un
amplio debate en el Foro Google de
Revista Negocios de Seguridad. Ese
debate, también, incluyó algunas opi-
niones acerca de los costos y rentabili-
dad del servicio, que no creemos per-
tinente publicar en este medio.

Aquí ofrecemos un resumen de lo
debatido por los participantes:

Jorge Di Carlo

Mi nombre es Jorge Di Carlo y soy instalador independiente desde hace tiempo. Aprendí bastante del tema alar-
mas ya que trabajé para algunas empresas de monitoreo y el tema me apasiona. A pesar de lo mal que trabajan las
empresas que conozco (no voy a dar nombres por respeto pero muchos saben de que hablo) tengo que reconocer
que todas las alarmas en el futuro serán monitoreadas, por lo que creo que por ahí va también el mío.

Pues bien, con un socio vendedor, de confianza, tenemos intenciones de armar una empresa de la cual voy a ocu-
parme de toda la parte técnica. Consulté tanto a quienes venden equipos receptores y softwares como a empresas de
monitoreo mayorista y se me planteó una duda que quisiera despejar: Qué conviene más, ¿tercerizar o tener una
central propia?

RE: William G. Insaurralde, SPAC
Jorge, creo que la respuesta la vas a

encontrar luego de un análisis de mer-
cado que puedas hacer en base a tus
abonados existentes y aquellos poten-
ciales. El resultado de tal análisis y esta-
dística comercial es si, en principio ter-
cerizás para luego migrar a infraestruc-
tura propietaria o seguís tercerizado.

En ese análisis de mercado tendrás
que determinar cual será tu costo ha-
cia el abonado en base al costo que
tendrás al tercerizar y la utilidad que
de él se desprenda.

RE: Maximiliano
Jorge, habría que analizar la cantidad

de abonados que tenés
o podrías llegar a te-

ner y evaluar si vas
a poder lograr te-
ner la infraes-
tructura necesa-

ria para tener
tu propia esta-

ción de monitoreo, con los costos que
ello implica.

Por otra parte, me gustaría saber quién
dijo que en un futuro todas las alarmas
serán monitoreadas.

RE: Jorge Di Carlo
Maximiliano, agradezco tu respuesta

y ayuda. La verdad es que me dá un poco
de temor pasar mis clientes a otra em-
presa para que los monitoreen. ¡Tengo
miedo que me los roben! ante una situa-
ción así me lleno de pensamientos ne-
fastos y quiero lo más cristalino posible.

¿Se puede tomar algún resguardo
para que esto no ocurra? ¿A alguien se
le ocurre algo?

RE: William G. Insaurralde, SPAC
Juan Carlos, habría que hacer un aná-

lisis de tu zona de influencia también.
Si estás en el interior, como es mi caso,
se dieron casos de empresas que es-
tán pasándose de vivas con el monito-
reo: tercerizan con una empresa de

cuarta y al abonado le cobran hasta
$120 por mes por el monitoreo, el cual
el cliente no sabe ni tiene por qué sa-
ber de tecnologías.

En cuanto a si te roban los clientes o
no, eso depende de cada uno. Si yo tu-
viese que cerrar un negocio en base al
monitoreo tercerizado, la primera pre-
gunta que haría es si hay un contrato que
incluya confidencialidad. En el foro hay
gente con mucha experiencia en cuan-
to a monitoreo así que seguramente te
van a evacuar con mayor claridad tus du-
das. En mi opinión, como emprendedor
de un nuevo negocio, tendría que anali-
zarlo más profundamente, pero me in-
clinaría hoy por tercerizar.

RE:  Christian Rodrigo García
Juan Carlos; yo pasé por tus dudas y

y lo que hice fue ver la legislación exis-
tente en el lugar donde me establecí y
de acuerdo a eso me decidí con terce-
rizar. Luego empecé a visitar empresas
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(que no son muchas) y me decidí por
la que presta el mismo servicio que las
otras, pero no es la más grande, por-
que en la grande sos un número y tu
cliente también. En cambio, en la que
está en crecimiento, tenés un trato más
preferencial y podés tratar con los que
toman decisiones.

En el caso de los costos, no justifica
tener tu propia central cuando tenés de
400 abonados para abajo: es mejor ha-
cer tu clientela, tratarla bien y ser su re-
ferente de seguridad. Las empresas de
monitoreo en ese caso van a ser parte
de tus servicios pero no te van a quitar
tiempo ni recursos en el despegue. Otra
cosa: es mejor pagar un poco más el
monitoreo, pero dormir tranquilo.

RE: Juan José Martínez, Electrocom
(Catamarca)

Christian, hace tiempo que tercerizo
el monitoreo por las mismas razones
que vos y te doy la razón. Reconozco
que en su momento opté por lo opues-
to, (me quedé con la más grande) y es
el día de hoy que terminé cautivo del
sistema. De a poco pasás a un progra-
ma que ofrece acceso a web al cliente,
0800, pool de compras, telefonía celu-
lar, etc., pero a fin de mes es una lotería
acertar los costos. En conclusión, te en-
contrás en la disyuntiva de seguir sin
cambios y esperar que empeore (que
te impongan poner una receptora-re-
petidora y hasta operar eventos ) o ir a
otro tercerizador y explicarle al abona-
do que no puede acceder más a la web
de consulta, que tenés otra dirección de
correo electrónico, y otro número de te-
léfono celular de emergencias, etc.

RE: Pablo Bertucelli, RightKey S.A.
Hola Jorge. Pensando en que para

monitorear se supone que tenés que
tener una estructura 24 hs x 7 días para
dar respuesta, con el personal que ello
requiere (además de la inversión en
tecnología), yo te recomendaría una
primera fase tercerizada, para probar
cómo va el negocio. Eso sí, teniendo en
cuenta dos cosas desde lo
tecnológico: que a nivel

de paneles y comunicaciones la em-
presa prestadora te acepte todo lo que
quieras poner (Contact ID, 4+2, GPRS
y/o Radio de distintas marcas, etc), y la
otra que la inversión que hagas en
equipos al cliente -principalmente pa-
neles y comunicadores- la pudieras “re-
rutear” para reportar a tu propia esta-
ción de monitoreo si un día decidís
cambiar la modalidad.

RE: Mariana, HAS Seguridad (Río
Grande, Tierra del Fuego)

Jorge, a mi manera de ver depende del
capital que tengas y la cantidad de cli-
entes. Evalúa si se va a amortizar el gasto
de la central propia y en cuanto tiempo,
el mercado que tenés para ofrecer y los
costos del monitoreo. Por ahí esta bue-
no, como mi empresa que empezó en
agosto de 2008, ganar mercado y con-
fianza imponiendo un producto nuevo
que se puede adaptar al monitoreo en
un futuro, por lo que todos esos clientes
se convierten en potenciales clientes de
monitoreo.

RE: Daniel Banda, SoftGuard
Jorge, creo que los colegas te han dado

muy buenos consejos. La proyección de
cantidad de cuentas a un futuro cierto
es el eje de la decisión. Aún así, muchas
empresas con fuertes convicciones en
relación al servicio que desean dar pue-
den decidir iniciar su propia estación
central con la cuenta número 1. Es me-
ramente una cuestión de principios co-
merciales y de inversión. Y, en todos los
casos, un cashflow de 1 página de Excel
te va a alcanzar para resolverlo.

Deberías proyectar ingresos y egresos
a 12 o 24 meses, fijar algunas variables
como precios y crecimiento en cuentas
según tu estudio de mercado y listo. El
capital que disponés y la financiación
que consigas definen la viabilidad y el
punto de corte para decidir cuando es
el “día D” para tu propio sistema.

RE: Modesto Miguez, Central de
Monitoreo (C.A.B.A.)

Estimado Jorge, para responder tu
duda, lo mas importante es que

primero sepas que es lo que
vos querés hacer. No se cuan-
to hace que lo estás planifi-
cando ni cuanto investigaste,
pero te sugiero que antes de
invertir un peso, investigues

a fondo el tema y te saques
todas las dudas.

Cuidado con los elefantes
blancos: normalmente cuando

un empresario deci-
de hacer monitoreo
compra los equipos
al vendedor más
convincente y
una vez que tie-
ne el equipa-
miento en su ofi-
cina y comienza a
trabajar, descubre todo lo que tendría
que haber tenido en cuenta antes de rea-
lizar la compra.

Respecto a tu otra duda, cualquier
empresa con la que tercerices, si tiene
su propia marca puede quedarse con
tus clientes y no hay contrato o “papel
legal” que te cubra, dado que el abona-
do no tiene dueño y puede irse con
quien quiera.

Otra opción es trabajar “para” alguna
empresa de monitoreo, de esas a las que
les instalás hasta el cartel. Hay muchas
y te pagarían muy buena comisión si
además te encargás de los services, pero
el negocio no es tuyo y una vez que
dejes de serles funcionales pueden ha-
certe a un lado.

RE: William G. Insaurralde, SPAC
Modesto, seguí tu explicación a Jorge

y entendiendo lo que decís en cuanto a
que los abonados no tienen dueño sue-
na lógico, pero me pregunto si no esta-
ría bien también, en caso de llegar a tal
negociación, de existir un número de
abonados de cantidad considerable, ge-
nerar un documento con valor legal y
que involucre a ambas partes en tal acto,
que les asegure un negociación limpia y
transparente desde un inicio, bajo térmi-
nos legales.

De igual modo, como comentaba, de
ser yo quien tuviese la propuesta de ne-
gocio para compartir mis clientes con un
tercero, no dudaría en asesorarme con
abogados que pudiesen darme una so-
lución legal para cubrirme ante la posi-
bilidad de que las compañías de moni-
toreo puedan quedarse eventualmente
con los abonados de otros, lo que en mi
opinión, es de mal gusto y poco ético.

RE: Modesto Miguez, Central de
Monitoreo (C.A.B.A.)

William, tengo muchas horas gastadas
y otras tantas invertidas en abogados y
concluyo que cuando hay mala fe no hay
garantías ni documentos que valgan.
Cuando alguien actúa fuera de la ley con
conocimiento, recurre a aquello de “he-
cha la ley hecha la trampa”. Lo único que
funcionaría es la condena pública pero
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por miedo a las represalias no creo que
nadie se anime.

Yo lo viví, muchos contactos hicieron
denuncias verbales reñidas con la ética
e incluso delictivas pero para actuar y no
ser cómplice, cuando lo pido por escrito
generalmente no lo obtengo. Sé de ca-
sos de “traslados indebidos” de abona-
dos que al finalizar la relación con el ins-
talador,  y de facto quedan en la empre-
sa prestadora. Y es el instalador el que
tiene que explicarle al cliente que tiene
que darse de baja y conectarse con él o
con otro y como hay contratos de por
medio, todo es más difícil y confuso aún
para el abonado, que por desconfianza
se niega a enviarle una carta documen-
to a su prestador/usurpador.

RE: William G. Insaurralde, SPAC
Modesto, gracias por la descripción

acerca de ciertas verdades ocultas... Un
horror la verdad. Considerando las cosas
que en la realidad y en la práctica suce-
den, nos deja entonces otra puerta abier-
ta al desafío sobre las mejoras continuas
que todavía nos falta desarrollar en cuan-
to a los servicios en seguridad que brin-
damos en general.

RE: Juan Carlos Carballido , CYD,
Seguridad Electrónica (C.A.B.A.)

Estimado Jorge, la verdad has sido
muy bien asesorado y me queda poco
por decir, pero quería agregar un par de
cosas sobre mi experiencia personal.

Cuando decidí dedicarme al monito-
reo de alarmas tuve las mismas dudas
que vos. Averigüé precios, fui a todos los
proveedores de servicios mayoristas,
minoristas y averigüé sobre todos los
equipos del mercado que pude. Final-
mente tome una decisión: tercerizar el
servicio. La realidad es que sin importar
el número de clientes que proyectes te-
ner en 1 año o 2, podés tercerizar el ser-
vicio. Pero si tenés menos de 300 a 400
clientes, no creo que instalar tu propia
central sea lo más adecuado.

Hay que tener ciertas consideraciones
al instalar tu propia central. La seguridad
de tu cliente depende vos, por lo tanto
no podés tener menos de dos equipos
funcionando, pues si te falla uno, con el

segundo podés garantizar
la continuidad del servi-

cio. Esto hace que tu
inversión ya se du-
plicó. Luego están
los cortes de luz,
no podés dejar

sin servicio a tu
cliente porque

te cortaron el suministro, por lo que es
necesario que cuentes con un equipo
electrógeno además de una UPS para
que alimente el sistema hasta que se
pongan en funcionamiento los grupos
electrógenos. Acá otra vez, no podés pre-
ver que estos equipos nunca fallen, por
lo que necesitarías adquirir otro conjun-
to como backup y otra vez se te duplicó
la inversión.

Los operadores: es largo el camino
para capacitarlos y siempre tenés que
tener en cuenta que alguno se enferme,
gane la lotería, no vaya a trabajar o sim-
plemente renuncie, por lo cual debés
contar con personal de reserva siempre,
inclusive si no pasa nada de lo anterior.
En los días de tormenta las falsas alarmas
se multiplican y debés contar con per-
sonal que pueda rápidamente acudir
para atender la catarata de eventos que
van a llegar.

Todo lo anterior, debe tenerse en cuen-
ta si deseás brindar un servicio serio y
de calidad. Si contratás a un proveedor
tenés que asegurarte que esté en con-
diciones de brindarte lo anterior. Si lo
está es el primer punto para tenerlo en
cuenta, ya que toda la inversión que
mencioné ya la realizó ese proveedor.

Por otro lado si tercerizás y ves que
podes crecer como para montar tu pro-
pia estación de monitoreo, lo podés ha-
cer, ahora si hacés una inversión de di-
nero importante y luego te das cuenta
que no podés afrontar los gastos, podés
tercerizar el servicio, pero perdiste toda
la inversión.

Con respecto a los clientes: el cliente
me conoce a mí y no a al proveedor que
me terceriza el servicio, luego me ase-
guro de programar los paneles yo mis-
mo y en los pocos casos en donde le
pedí al proveedor que me programara
el panel vía remota, luego cambié los
códigos de acceso remoto, para evitar
cualquier tipo de problemas. En mi caso
particular, comencé trabajando con un
socio, luego nos separamos y nos dis-
tribuimos los clientes, muchos de los
cuales me pidieron que les siga brin-
dando el servicio. Lo que quiero decir
con esto es que si el proveedor no te
puede anular el panel, porque no cono-
ce los códigos de acceso y además te
tomás el trabajo de atender y asesorar
bien a tu cliente, visitándolo periódica-
mente, estando allí cuando tiene un
problema y siendo una solución y no
un simple proveedor de un servicio, te
aseguro que tu cliente te seguirá a vos
aunque cambies de proveedor o armes
tu propia central.

RE: Jorge Di Carlo
Modesto, antes de responder

a sus ideas permítame
agradecerle por su
tiempo, así como a
todos los participan-
tes de este debate,
ya que han sido de
gran ayuda.

Volviendo al tema
central, suponiendo
que se toma una de-
cisión incorrecta en la
operación de un evento y esto produce
una falla del servicio, ¿hasta dónde llega
la responsabilidad del operador y hasta
dónde la de la empresa?, También ¿cuál
es el alcance de las tareas de un opera-
dor de una central de monitoreo?.

RE: Modesto Miguez, Central de
Monitoreo

Tal como prometí, respondo sobre
las tareas y responsabilidades del ope-
rador:

El operador es la interfase entre el
hombre y las máquinas. El operador no
piensa cuando opera: cuando opera,
opera. Para pensar están los momentos
en que se trabaja en programación, in-
terpretación y análisis del riesgo, inves-
tigación, auditoria y data entry.

Cuando ocurre una emergencia, no
hay tiempo para pensar, se debe actuar
inmediatamente y estrictamente de
acuerdo a lo planificado.

Es una regla que cuanto mejor esté
hecho el servicio, mejor estarán adap-
tados los procedimientos a las necesi-
dades del abonado en función de la se-
guridad, la calidad de servicio contra-
tado, menor será el número de falsas
alarmas y mayor la rentabilidad de la
organización.

Si hay agujeros en los procedimien-
tos y el operador no tiene perfectamen-
te establecido cómo actuar, ahí sí ten-
drá que “pensar e improvisar”. Pero, en
general, la improvisación es incompati-
ble con la seguridad. El resultado de una
improvisación en seguridad, depende
de la propia suerte y de la ignorancia
del otro lado.

En cuanto a las responsabilidades del
operador, la responsabilidad no se com-
parte aunque existen distintos niveles o
instancias de responsabilidad o culpabi-
lidad. La tendencia es echarle la culpa al
operador cuando él es apenas el respon-
sable en última instancia. El responsable
en primera instancia es el abonado.

El abonado debe saber esto, cuando
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contrata un servicio de seguridad no
delega la responsabilidad sino las tareas
de análisis de riesgo vigilancia, proyec-
to, instalaciones, monitoreo, manteni-
miento y control. Para eso paga, no para
transferir responsabilidad.

Entre la responsabilidad del Abonado
(1ra instancia) y la del Operador (última
instancia) existe un “hilo conductor” con
varios responsables. Y como “el hilo siem-
pre se corta por lo mas delgado” un buen
servicio de monitoreo consiste en detec-
tar esos puntos débiles para actuar en
forma preventiva y evitar que los hechos
indeseables se produzcan. En esto con-
siste “hacer seguridad”.

Es responsabilidad del asesor en re-
presentación de la empresa la de in-
formar estos aspectos al abonado an-
tes de contratar el servicio. Además del
contrato, estos aspectos deben estar
perfectamente documentados en
otras herramientas.

Si el sistema no funciona cuando debe
funcionar y el abonado sufre una pérdi-
da, la responsabilidad es de la empresa
que no tomó los recaudos o no informó
al abonado de ellos o en algún momen-
to no cumplió con los procedimientos
de auditoria y control.

Aclaremos, ante cada caso el operador
no hace lo que le parece sino que debe
seguir al pie de la letra las instrucciones
preprogramadas y los planes de emer-
gencia tal como fueron pensados.

Si aún así, el operador hace lo debido
y las cosas no resultan bien, la responsa-
bilidad no será del operador sino de
quien debió controlar que los procedi-
mientos estuvieran correctamente car-
gados en el sistema.

Cuando ocurre algo grave no se debe
a que se cometió uno sino una sucesión
de errores en una secuencia tal que per-
mite que ante la coincidencia de deter-
minadas situaciones devengue en un
imprevisto.

Si hay imprevisión no hay seguridad y
siendo el primer objetivo de la empresa
el de hacer seguridad, quien decide no
puede darse el lujo de no ser previsor.

Siempre, sí o sí, el operador
debe dejar documentado
cada hecho.

Porque es su trabajo y como resguardo
para un posterior análisis en el supuesto
caso de que “algo salga mal”.

En resumen, la responsabilidad del
operador consiste en dar aviso a quien
corresponda de lo que sucede, porque
sucede, cuando sucede, informando, e
incluso convenciendo a quien se le está
transfiriendo la información sobre lo
que tendría que hacer cuando algún
evento le está indicando un riesgo o
una amenaza.

Esto aplica también para todos los co-
laboradores de la empresa, ya que todos
comparten los mismos objetivos.

RE: Sebastián Bilbao, DETEC (Pigüé,
Pcia. de Bs. As.)

Jorge, con respecto a tu inquietud ini-
cial te comento que tercerizar el servicio
tiene como ventajas:
1- Muy bajo costo de inversión
2- No necesitas capacitar operadores.
3- Muy baja incidencia de costos fijos, ya

que te van a cobrar un costo variable
por cada abonado y esto es importan-
te cuando tenés pocos abonados

4- Aprovechas el Know How de la em-
presa que te brinda monitoreo mayo-
rista y no tenés que andar probando
con equipos nuevos, podés preguntar
que equipos han probado y funcionan

5- Los tiempos de la puesta en marcha:
firmás contrato y ya podes monitorear
La principal desventaja es que no po-

dés hacer mucho por mejorar la cali-
dad del servicio, ya que dependes de
las políticas de la empresa que te pro-
vee el servicio.

Con respecto a la responsabilidad
creo que va a depender del contrato
que firmes.

RE: David, Seguridad y Telecontrol
De tanto leer el tema de tercerizar o te-

ner la estación de monitoreo propia vi un
punto importante: me parece que en el
foro se habla de equipos nuevos, de técni-
ca y hasta de precios del mercado. Quería
sumar la importancia de los operadores de
monitoreo, de la capacitación que se les
brinda y la valoración de los mismos.

Un buen operador entrenado,
con tiempo invertido, puede ser

una muy buena herramienta
de trabajo en la estación de
monitoreo.

RE: Modesto Miguez, Cen-
tral de Monitoreo (C.A.B.A.)
Sebastián, algunas acotacio-

nes a tu comentario:
1- Si el costo es bajo o alto, es

algo muy relativo al
proyecto que se
decida desarrollar.

2-Sí te conviene
capacitar ope-
radores y
cuantos más y
mejor capaci-
tados estén me-
jor será la calidad del servicio.

3- Es absolutamente cierto, pero tené en
cuenta que pocos abonados implica
un negocio con pocos resultados.

4- También es cierto pero: tener en cuen-
ta que hay Know Haw y Know Haw, así
como hay empresas y empresas y si
bien los paneles son algo importante
no es “lo más importante”.

5- No es tan fácil: contratar a una empre-
sa mayorista reconocida “cuesta lo que
vale” y esto también implica una inver-
sión que puede resultar importante.
Respecto de las desventajas de terce-

rizar estas serán relativas a la empresa
de que se trate. Y en lo que a la empre-
sa que me concierne, te respondo que
lo que vos podés hacer por la calidad
del servicio es mucho más de lo que
puede hacer un operador que no cono-
ce al abonado. Aclaro el orden de las ta-
reas que “tu gente” debe desarrollar:
1º. Cada Asesor debe interpretar y hacer

un sistema de seguridad único para
cada cliente adaptado exactamente a
las necesidades de cada uno.

2º. Venderle. Esto significa transformar
un cliente en un abonado.

3º. Hacer una instalación prolija y profe-
sional, cumpliendo las normas y mini-
mizando las posibilidades de falsas
alarmas.

4º. Cargar una directiva completa y co-
herente.

5º: Hacer una visita regular, al menos una
vez por año, y actualizar no solo el sis-
tema sino también la directivas.

6º. Atender los services en forma inme-
diata cobrando todos los que están
excluidos de la garantía.

7º. Administrar y realizar una auditoría
alineada con la estrategia actuando en
consecuencia.

En la actualidad, este tema continúa
siendo debatido en el foro.

http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad/
http://www.rnds.com.ar
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Diseñado para gerentes y supervisores de Empresas de Monitoreo, SoftGuard presenta
un nuevo módulo, que se suma a la Suite de 13 módulos que componen el sistema E.R.P.
integral para monitoreo de alarmas más reconocido del mercado hispanoamericano.

Lanzamiento de SoftGuard Technologies

Módulo Web Manager

Para mayor información:
(54 11) 4136.3000

info@softdemonitoreo.com
www.softdemonitoreo.com

posiciones de visualización.
La implementación de

este módulo es muy rápida
y sencilla y en la provisión
inicial se incluyen tres licen-
cias de uso, aunque pueden
agregarse luego sin límites.

Además, cada administra-
dor podrá armar tantas “Vistas”
predefinidas como quiera, sin
límite alguno en cantidades.

El mayor potencial de este
módulo se encuentra en la
practicidad para la auditoria
remota que el supervisor,
administrador o dueño de la
compañía puede ejercer
cuando se encuentra fuera
de sus oficinas.

Entre los contenidos gráfi-

cos que pueden visualizarse,
en 2D o 3D, están: Eventos por
tipo de alerta en la ultima
hora en rangos de 5 minutos
identificados según su estado
(pendientes, en proceso,
en espera, procesados,
cuenta en modo prueba,
cuenta en modo desha-
bilitado), eventos por có-
digo de alarma del día
actual y se muestran los
códigos, porcentajes y
cantidades, etc.

El módulo Web Manager
de SoftGuard Technologies
permite a los administrado-
res del sistema tener infor-
mación estadística específi-
ca en línea sobre un conjun-
to de datos de control del
sistema, conectándose sim-
plemente desde un explora-
dor web en una PC, Palm,
PDA o Smartphone WAP.

Los resultados estadísti-
cos que brinda el módulo
son 100% gráficos y de sim-
ple visualización.

Cada administrador podrá
personalizar su “Vista” favori-
ta o escritorio de trabajo, pre-
definiendo determinados
gráficos de su interés y sus
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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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En la última década la industria del CCTV fue testigo del importante cambio que experimen-

taron las soluciones en red para las aplicaciones de vigilancia, que pasaron de analógicas a

digitales. Aquí les ofrecemos un panorama del crecimiento de una solución por sobre la otra,

con estadísticas y proyecciones del mercado

ace casi cinco años, a principios de 2005, Revista
Negocios de Seguridad ofrecía a sus lectores un de-H

tallado informe acerca del mercado de la seguridad elec-
trónica, sus áreas de mayor crecimiento y proyección, ba-
sado en respuestas de nuestros anunciantes.

En el informe, publicado en la edición Nº16, se señalaba
como tendencia el crecimiento constante y sostenido del
área de CCTV. En ese momento, según la consulta realizada
a las distintas empresas, ese rubro había crecido un 38,5%
(2004) con una proyección de crecimiento del 31,1% para
el año siguiente. Esa proyección aún se mantiene, según
surge de un estudio de mercado realizado por el IMS, que
señala que el crecimiento de las soluciones de videovigi-
lancia se incrementarán en un 40% durante los próximos
años, destacándose dentro del área la suba constante del
Video IP por sobre el analógico, suba ubicada en el orden
del 35% anual.

En el desglose continental, el incremento de las solucio-
nes de CCTV fue del orden del 49% para el continente ame-
ricano, del 43% en la región de Europa, Medio Oriente y
Africa (EMEA) y del 8% para el continente asiático

Cifras y proyecciones
Tomando como punto de partida el 2007, el mercado del

CCTV tuvo un volumen de facturación estimado de 7.666 mi-
llones de dólares, de los cuales el 36,5% correspondió al conti-
nente asiático, el 35,5% al americano y el 28% a la región EMEA.

Proyectado al 2012, el volumen operado por el sector
superará los 14 mil millones, repartidos porcentualmente
de la siguiente manera: 30% América, 41% Asia (la región
con mayor crecimiento proyectado) y 29% EMEA.

Dentro de las tecnologías para el CCTV, se estima que en
2007 el volumen de ventas de los productos IP (o de video
en red) llegó a los 1.243 millones de dólares operados, pro-
yectándose para 2012 un monto cercano a los 6 mil millo-
nes (5.745), lo que significa que las ventas de ese sector
casi se quintuplicarán.

Dentro de la tecnología IP, en 2007 tanto América como
el sector EMEA tuvieron el 38% de la facturación mientras
que el 24% restante correspondió a Asia. La proyección 2012
en este ítem prevé un 38% de la facturación del sector en
Europa, Medio Oriente y Africa; un 32% en América y un
30% en Asia.

Argentina, Brasil y Latinoamérica
De la facturación mundial de productos para CCTV en

2007, se estima que 150 millones correspondieron a Lati-
noamérica, de los cuales poco más de 130 millones fue la
cifra para los productos de tecnología analógica mientras
que 13 millones fue la cifra facturada en productos IP.

Esos 13 millones se repartieron, en 2007, de la siguiente
manera: 5 millones de la facturación se llevó a cabo en Bra-
sil, 3 millones en Argentina y el resto se repartió por los
distintos países de Latinoamérica.

Según estimaciones, en 2012 en nuestra región, se factu-
rarán alrededor de 300 millones en productos para CCTV,

de los cuales unos 200 corresponderán a tecnologías ana-
lógicas y el resto a productos de video en red, con un incre-
mento anual cercano al 50%.

La proyección de los volúmenes de facturación, desde 2007
hasta 2012, indica que en promedio, Latinoamérica crecerá
anualmente un 52% en su consumo mientras que Brasil, en
proporción, será el país que más incrementará su facturación,
con un crecimiento de estas tecnologías de un 54% anual con-
tra el 45.5% proyectado para nuestro país. La evolución de
estos mercados se ve reflejada en los siguientes gráficos:

Continua en página 124
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Convergencia IP
Dentro del universo de productos para CCTV conviven

dos tecnologías: los productos para videovigilancia analó-
gica y la cada vez más creciente línea de productos IP (o de
video en red), que no solo ganan mercado sino que van
sumando prestaciones. Tanto que aún no se prevé techo
en el avance de esta tecnología, cuya investigación y de-
sarrollo continúa para ofrecer a los consumidores, por ejem-
plo, cámaras cada vez más inteligentes y nuevos estánda-
res de compresión, como el H.264.

Respecto de la proporción en el mundo de productos
analógicos y de tecnología IP, en 2007 la primera tecnolo-
gía dominaba ampliamente el mercado, con un 89% de sis-
temas montados contra tan solo el 11% de productos IP. En
Latinoamérica, ese mismo año, el 10% de los sistemas utili-
zaban tecnología de video en red mientras que, en Argen-
tina y Brasil el porcentaje era del 11% y el 13% respectiva-
mente, en consonancia con la tendencia mundial.

Las estimaciones de convergencia de tecnologías indi-
can que, para 2012, el 43% de los sistemas estarán basados
en IP en el orden mundial, con un 39% de convergencia en
América Latina. En Argentina, para ese año, se calcula en
alrededor del 37% la cantidad de productos de video en
red mientras en Brasil, rondará el 49%.

La proyección de estas tendencias puede verse en el grá-
ficos que se muestra a continuación:

Empresas y acuerdos
La diferenciación entre tecnologías analógica y digital en-

cuentra significativos cambios en la “tabla de posiciones“
de empresas en cuanto al liderazgo mundial. Mientras que
Panasonic (con casi el 35% del mercado) es líder absoluto
en desarrollo y ventas de sistemas analógicos, seguida por
Pelco, Axis, Bosch, Sony y Samsung; las posiciones cuando se
trata de video IP varían y aparecen, además, nuevos juga-
dores. En esta segunda tabla, Axis aparece como el líder (con
el 33,5%), seguida por la división digital de Sony, Panasonic,
Mobotix, D-Link y Bosch.

Tres de las empresas que aparecen entre los líderes, en am-

bas tablas, sellaron hace poco tiempo un acuerdo basado en
tres puntos fundamentales, en pos de la aceleración en el
incremento del uso de tecnología IP. Estos tres puntos inclu-
yen la adopción de tecnología megapíxel, un algoritmo de
compresión único y mayor inteligencia añadida a las cáma-
ras de video en red. Este acuerdo, realizado en 2008, tiende a
lograr un estándar único en productos IP, logrando sistemas
más abiertos y por tanto compatibles con tecnologías ante-
riores instaladas. Las empresas: Axis, Bosch y Sony.��

Fuente: IMS Research, The World Market for CCTV & Video Surveillance
Equipment. http://www.imsresearch.com/
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Según cada proyecto, deben elegirse sistemas y elementos de seguridad acordes a los requeri-

mientos y necesidades específicas. En el caso de un proyecto de CCTV, los DVR son un componen-

te central y elegir el adecuado será fundamental para lograr el nivel de seguridad deseado. Aquí

les ofrecemos una comparación entre algunos de los equipos existenes en nuestro mercado.

Continúa en página 132

VR es una abreviatura de las si-
glas “Digital Video Recorder“ (enD

español “Grabador Digital de Video“),
es decir que procesa el video de ma-
nera digital. Esto permite una graba-
ción continua sin cambio de casetes y
ofrece una imagen clara, como si fue-
ran fotos. Es la próxima generación de
equipos de monitoreo digital y está re-
emplazando rápidamente equipos
existentes analógicos de CCTV.

Un DVR se compone, esencialmen-
te, de dos partes: el hardware, que con-
siste principalmente en un disco duro
de gran capacidad, un procesador y los
buses de comunicación y por el soft-
ware, que proporciona diversas funcio-
nalidades para el tratamiento de las se-
cuencias de video recibidas, acceso a
guías de programación y búsqueda
avanzada de contenidos.

De creciente adopción el mercado de
CCTV, los grabadores digitales ofrecen

características y funciones comunes, al-
gunas de las cuales describimos en este
informe. Luego, en un cuadro, se com-
paran estas características en función
de su existencia en distintos modelos.

Descripción de características
• Entradas de video analógico: 4, 8

o 16 canales, según el modelo.
• Salida de video en loop: Esta sali-

da permite redirigir la señal de video
entrante a otro DVR o monitor.

• Salida de monitor principal: Sali-
da de video analógico no apta para
monitor de PC. Puede visualizarse una
cámara seleccionada o todas al mismo
tiempo. En algunos DVR existen otras
formas de visualización adicionales.

• Salida de monitor por demanda:
Salida de video analógico no apta para
monitor de PC y permite que puedan
verse todas las cámaras a la vez.

• Visualización remota: Todos los

modelos permiten la visualización re-
mota por Internet y permiten una vi-
sualización igual a la descripta para la
salida de monitor principal.

• Entradas de alarma: 4, 8 o 16 cana-
les, según el modelo. Permiten el ingre-
so de señales desde sensores de alar-
ma o pulsadores, de manera tal de acti-
var una alarma o iniciar una grabación.

• Salida de alarma: 1, 4, 8 o 16 cana-
les, según el modelo. Permiten enviar
señales de alarma a un panel monito-
reado o activar una señal sonora local,
ante una activación en las entradas de
alarma.

• Entrada / Salida de Audio: 1, 2 o 4
entradas y 1 o 2 salidas de audio, según
modelo. Permiten escuchar el audio en
un recinto o la intercomunicación con
la sala de control, si existiera, utilizando
las entradas y salidas de audio en con-
junto. La mayoría de los modelos, solo

Caract./ Modelo

Entradas de video
Salidas de video en loop
Salida de monitor por demanda
Salida VGA
Entrada de audio
Salida de audio
Salida de alarma
Entrada de alarma
USB
HDD

Det. de movimiento
Apilable

Audio en vivo
Grab. de audio / Audio remoto
Cámaras soportadas (soft)
Multiusuario
Grabación Pre/Post alarma

Videoman
CPD-560

4

4

1

No

1

1

4

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

4

Sí

Sí/No

Videoman
CPD-561

4

4

1

No

1

1

4

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

4

Sí

Sí/No

Videoman
CPD-507

16

16

1

No

1

1

16

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

16

Sí

Sí/No

LG
LE-3108

8

8

1

Sí

2

1

8

2

Pen Drive

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

8

Sí

Sí/No

LG
LE-3116

16

16

1

Sí

4

1

16

4

Pen Drive

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

16

Sí

Sí/No
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Caract./ Modelo

Entradas de video
Salidas de video en loop
Salida de monitor por demanda
Salida VGA
Entrada de audio
Salida de audio
Salida de alarma
Entrada de alarma
USB

HDD

Det. de movimiento
Apilable
Audio en vivo
Grab. de audio / Audio remoto
Cámaras soportadas (soft)
Multiusuario
Grabación Pre/Post alarma

Viene de página 128
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admiten la utilización del audio local-
mente y en vivo. Solo los modelos de
dLux permiten la utilización del audio
local y remotamente, a la vez que per-
miten la grabación del mismo.

• Norma de video de entrada: Pal o
NTSC, manual o automática según modelo.

• Detección de Movimiento: Se pue-
den definir zonas de detección en cada
cámara. A cada zona se le puede asig-
nar un abanico de niveles de sensibili-
dad. Ante la detección de movimiento
en una zona definida de la imagen de
una cámara, se inicia la grabación. En los
modelos de LG y dLux, la detección per-
mite grabar una o varias cámaras mien-
tras que en el resto de los modelos, se
realiza la grabación del total de las cá-
maras que ingresan a la DVR sin poder
hacer ninguna distinción. Se concluye
que, los modelos de LG o dLux, son más
eficientes a la hora de economizar es-
pacio en el disco rígido.

• Grabación activada por: detec-
ción de movimiento por video, entra-
da de alarma o por mando manual lo-
cal o remoto. En el caso de los mode-
los de dLux, permiten activar una gra-
bación por detección de movimiento
por video “y“ entrada de alarma, o de-
tección de movimiento por video “o“
entrada de alarma.

• Pre y Postalarma: Permiten grabar
lo sucedido instantes antes del dispa-
ro de la alarma y en los instantes pos-
teriores a la extinción de la misma. To-

dos los modelos graban prealarma,
pero solo los modelos dLux dicen gra-
bar postalarma. La cantidad de tiem-
po previo y posterior que puede alma-
cenarse depende de la memoria inter-
na del equipo y de las configuraciones
determinadas para la grabación (can-
tidad de cuadros por segundo, resolu-
ción en pixeles de la imagen, etc.).

• Conexiones simultáneas: Todos
los modelos admiten un mínimo de 5
conexiones simultáneas. Un factor a te-
ner en cuenta: a mayor cantidad de co-
nexiones simultáneas definidas, mayo-
res requerimientos de ancho de ban-
da de la red.

• Cámaras PTZ: La mayoría de los
modelos admiten manejo local y re-
moto de cámaras tipo PTZ con proto-
colo pelco y, en algunos casos, proto-
colos de otras marcas.

• Puertos USB: La mayoría tienen un
puerto USB para realizar backup de las
grabaciones, pero solo los modelos de
LG y dLux, permiten conexión de un
disco rígido a los mismos. La DR040 no
funciona con todos los Pen Drive

• Discos rígidos: Admiten al menos
discos de 400 Gb de capacidad, pero
según la fecha de fabricación, pueden
soportar discos IDE o SATA. En los ma-
nuales, todos los modelos cotejados
manejan discos IDE en los modelos
más antiguos mientras que los mismos
modelos, pero de fabricación más re-
ciente, admiten discos SATA.

• Visualización Remota: La visuali-
zación remota se realiza ingresando a
una dirección IP (página web), de la
cual se descarga un plug-in, que per-
mite el acceso a la DVR. Se pueden ver
las cámaras en forma individual o en
formato quad.

• Salida VGA: Solo algunos modelos
poseen salidas VGA (tipo PC). Esta es
una ventaja comparativa frente a los
otros equipos, pues un monitor LCD de
PC es más económico de un monitor
con entrada de video compuesto.

• Soft de Visualización: Todos los
modelos tienen soft de visualización in-
cluidos con el equipo. En todos los ca-
sos las cámaras pueden observarse re-
motamente mediante un navegador
tipo Internet Explorer. Salvo en los Mo-
delos de dLux, en el resto de los equi-
pos, los softwares permiten la visualiza-
ción de tantas cámaras como entradas
posea el equipo. O sea si se tienen 2
equipos de 4 entradas, para ver 2 cáma-
ras pertenecientes a 2 DVR’s distintas,
deberán abrirse 2 softwares de visuali-
zación. En cambio los modelos de dLux
admiten la visualización de hasta 64
DVR’s, o sea que podrán verse simultá-
neamente cámaras de distintos DVR’s
en una misma plataforma de Soft.

• Apilables: Todos los modelos pue-
den apilarse un sobre el otro en caso
de ser necesario.

• Garantía: Todos los modelos poseen,
como mínimo, 1 año de garantía. �

AV Tech
AVR-760

4

4

1

No

1

1

4

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

4

Sí

Sí/No

AV Tech
AVR-785

8

8

1

No

4

2

8

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

8

Sí

Sí/No

AV Tech
AVR-787

16

16

1

No

4

2

16

1

Pen Drive

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

No/No

16

Sí

Sí/No

DLux
DS-7204HI-VS

4

No

1

Sí

1

1

4

1

Pen Drive y HDD

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64 DVR’s

Sí

Sí/Sí

DLux
DS-7016HI-VS

16

16

1

Sí

4

1

16

4

Pen Drive y HDD

IDE/SATA (depende del

modelo que se consiga)

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64 DVR’s

Sí

Sí/Sí
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Antes de configurar un

sistema, deberá tener en

cuenta qué características

se necesitan. Asimismo, es

importante ponderar

factores como rendimien-

to, interoperabilidad, esca-

labilidad, flexibilidad y una

funcionalidad adaptada al

futuro. Esta guía le llevará

paso a paso a través de

estos factores, ayudándolo

a lograr una solución que

logre el máximo provecho

del potencial de la tecnolo-

gía de video IP.
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Introducción
El avance hacia los sistemas de video abiertos, combina-

dos con los beneficios de las imágenes digitales a través de
una red IP y cámaras inteligentes, constituye un medio de
vigilancia, seguridad y monitorización remota mucho más
efectivo que los conseguidos hasta el momento. El video en
red ofrece todo lo que el video analógico proporciona, ade-
más de una amplia gama de funciones y características in-
novadoras que sólo son posibles con la tecnología digital.

El video en red, al igual que muchos otros tipos de comu-
nicaciones como el correo electrónico, los servicios Web y
la telefonía por ordenador, se realiza a través de redes IP
(Internet Protocol, Protocolo de Internet) cableadas o ina-
lámbricas. El video en red y las transmisiones de audio, así
como otros datos, se efectúan a través de la misma infraes-
tructura de red. El video en red proporciona a los usuarios,
en particular a los del sector de vigilancia y seguridad, mu-
chas ventajas con respecto a los sistemas CCTV (circuito
cerrado de televisión) analógicos tradicionales.

1.1. Visión general de un sistema de video en red
El video en red, a menudo denominado videovigilancia

basada en IP o vigilancia IP tal como se aplica en el sector
de la seguridad, utiliza una red IP inalámbrica o con cable
como red troncal para transportar video y audio digital, y
otros datos. Cuando se aplica la tecnología de alimenta-
ción a través de Ethernet (PoE), la red también se puede
utilizar para transportar alimentación a los productos de
video en red.

Un sistema de video en red permite supervisar video y
grabarlo desde cualquier lugar de la red, tanto si se trata
por ejemplo de una red de área local (LAN) o de una red de
área extensa (WAN) como Internet.

Un sistema de video en red está compuesto por elementos como cámaras
de red, codificadores de video y software de gestión. El resto de los

componentes, incluidos la red, el almacenamiento y los servidores, forman
parte del equipo de TI estándar.

Los componentes básicos de un sistema de video en red
son la cámara de red, el codificador de video (que se utiliza
para la conexión a cámaras analógicas), la red, el servidor y
el almacenamiento, así como el software de gestión de vi-
deo. Como la cámara de red y el codificador de video son
equipos basados en ordenadores, cuentan con capacida-
des que no pueden compararse con las de una cámara CCTV
analógica. La cámara de red, el codificador de video y el
software de gestión de video se consideran las piedras an-
gulares de toda solución de vigilancia IP.

Los componentes de red, servidor y almacenamiento for-
man parte del equipo de TI estándar. La posibilidad de uti-
lizar un equipo listo para su uso común constituye una de
las ventajas principales del video en red. Otros componen-
tes de un sistema de video en red incluyen accesorios, como

carcasas para cámaras y midspans PoE y splitters activos.
Cada componente de video en red se trata con más detalle
en otros capítulos.

1.2. Ventajas
El sistema de videovigilancia de red digital ofrece toda

una serie de ventajas y funcionalidades avanzadas que no
puede proporcionar un sistema de videovigilancia analó-
gico. Entre las ventajas se incluyen la accesibilidad remota,
alta calidad de imagen, la gestión de eventos y las capaci-
dades de video inteligente, así como las posibilidades de
una integración sencilla y una escalabilidad, flexibilidad y
rentabilidad mejoradas.

• Accesibilidad remota: Se pueden configurar las cáma-
ras de red y los codificadores y acceder a ellos de forma
remota, lo que permite a diferentes usuarios autorizados
visualizar video en vivo y grabado en cualquier momento
y desde prácticamente cualquier ubicación en red del mun-
do. Esto resulta ventajoso si los usuarios quisieran que otra
empresa, por ejemplo una empresa de seguridad, tuviera
también acceso al video. En un sistema CCTV analógico tra-
dicional, los usuarios necesitarían encontrarse en una ubi-
cación de supervisión in situ para ver y gestionar video, y el
acceso al video desde fuera del centro no sería posible sin
un equipo como un codificador o un grabador de video
digital (DVR) de red. Un DVR es el sustituto digital de la gra-
badora de cintas de video.

• Alta calidad de imagen: En una aplicación de videovi-
gilancia, es esencial una alta calidad de imagen para poder
capturar con claridad un incidente en curso e identificar a
las personas u objetos implicados. Con las tecnologías de
barrido progresivo y megapíxel, una cámara de red puede
producir una mejor calidad de imagen y una resolución más
alta que una cámara CCTV analógica.

Asimismo, la calidad de la imagen puede mantenerse más
fácilmente en un sistema de video en red que en uno de
vigilancia analógica. Con los sistemas analógicos actuales
que utilizan un DVR como medio de grabación se realizan
muchas conversiones analógicas a digitales: en primer lu-
gar, se convierten en la cámara las señales analógicas a di-
gitales y después otra vez a analógicas para su transporte;
después, las señales analógicas se digitalizan para su gra-
bación. Las imágenes capturadas se degradan con cada
conversión entre los formatos analógico y digital así como
con la distancia de los cables. Cuanto más lejos tienen que
viajar las señales de video, tanto más débiles se vuelven.

En un sistema de vigilancia IP digital completo, las imáge-
nes de una cámara de red se digitalizan una vez y se mantie-
nen en formato digital sin conversiones innecesarias y sin
degradación de las imágenes debido a la distancia que re-
corren por una red. Además, las imágenes digitales pueden
almacenarse y recuperar más fácilmente que en los casos en
los que se utilizan cintas de video analógicas.

• Gestión de eventos y video inteligente: A menudo
existe demasiado material de video grabado y una falta de
tiempo suficiente para analizarlo adecuadamente. Las cá-
maras de red y los codificadores de video avanzados con
inteligencia o análisis integrado pueden ocuparse de este
problema al reducir la cantidad de grabaciones sin interés
y permitir respuestas programadas. Este tipo de funciona-
lidad no está disponible en un sistema analógico.

Las cámaras de red y los codificadores de video, general-
mente, incluyen funciones integradas como la detección
de movimiento por video, alarma de detección de audio,
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alarma antimanipulación activa, conexiones de entrada y
salida (E/S) y funcionalidades de gestión de alarmas y even-
tos. Estas funciones permiten que las cámaras de red y los
codificadores de video analicen de manera constante las
entradas para detectar un evento y responder automática-
mente a éste con acciones como la grabación de video y el
envío de notificaciones de alarma.

Configuración de un activador de eventos mediante la interfaz de usuario
de una cámara de red.

Las funcionalidades de gestión de eventos se pueden con-
figurar mediante la interfaz de usuario del producto de vi-
deo en red o a través de un programa de software de ges-
tión de video. Los usuarios pueden definir las alarmas o even-
tos configurando el tipo de activadores que se utilizarán así
como en qué momento. Asimismo, pueden configurarse las
respuestas (por ejemplo la grabación en uno o varios sitios,
tanto si es local como si es fuera del centro por motivos de
seguridad; la activación de dispositivos externos como alar-
mas, luces y puertas; y el envío de mensajes a los usuarios).

• Integración sencilla y preparada para el futuro: Los
productos de video en red basados en estándares abiertos
se pueden integrar fácilmente con sistemas de información
basados en ordenadores y Ethernet, sistemas de audio o de
seguridad y otros dispositivos digitales, además del software
de gestión de video y de la aplicación. Por ejemplo, el video
de una cámara de red se puede integrar en un sistema de
punto de venta o en un sistema de gestión de edificios.

• Escalabilidad y flexibilidad: Un sistema de video en
red puede crecer a la vez que las necesidades del usuario.
Los sistemas basados en IP ofrecen a muchas cámaras de
red y codificadores de video, así como a otros tipos de apli-
caciones, una manera de compartir la misma red inalám-
brica o con cable para la comunicación de datos. De este
modo se puede añadir al sistema cualquier cantidad de
productos de video en red sin que ello suponga cambios
significativos o costosos para la infraestructura de red. Esto
no sucede con un sistema analógico. En un sistema de vi-
deo analógico, se debe extender un cable coaxial directa-
mente desde cada cámara a un puesto de visualización o

grabación. Asimismo, deben usarse cables de audio inde-
pendientes si se requiere audio. Los productos de video en
red también pueden implementarse y utilizarse en red des-
de prácticamente cualquier lugar y el sistema puede ser
tan abierto o cerrado como se necesite.

• Rentabilidad de la inversión: Un sistema de vigilancia
IP tiene normalmente un coste total de propiedad inferior
al de un sistema CCTV analógico tradicional. Una infraes-
tructura de red IP a menudo ya está implementada y se
utiliza para otras aplicaciones dentro de una organización,
por lo que una aplicación de video en red puede aprove-
char la infraestructura existente. Las redes basadas en IP y
las opciones inalámbricas constituyen además alternativas
mucho menos caras que el cableado coaxial y de fibra tra-
dicionales utilizados por un sistema CCTV analógico. Por
otro lado, las transmisiones de video digitales se pueden
encaminar por todo el mundo mediante una gran varie-
dad de infraestructuras interoperativas. Los costes de ges-
tión y equipos también son menores ya que las aplicacio-
nes back-end y el almacenamiento se ejecutan en servido-
res basados en sistemas abiertos, de estándar industrial, no
en hardware propietario como un DVR en el caso de un
sistema CCTV analógico.

Además, la tecnología PoE (Alimentación a través de
Ethernet), que no se puede aplicar a un sistema de video
analógico, se puede utilizar en un sistema de video en red.
PoE permite a los dispositivos en red recibir alimentación
de un conmutador o midspan compatible con PoE a través
del mismo cable Ethernet que transporta los datos (video).
Ofrece un ahorro sustancial en los costes de instalación y
puede aumentar la fiabilidad del sistema.

Un sistema que utiliza la Alimentación a través de Ethernet

1.3. Aplicaciones
El video en red puede utilizarse en un número casi ilimita-

do de aplicaciones. Sin embargo, la mayoría de sus usos que-
dan dentro del ámbito de la vigilancia y seguridad o la su-
pervisión remota de personas, lugares, propiedades y ope-
raciones. A continuación, se muestran algunas posibilidades
de aplicación habituales en sectores industriales clave.

• Comercio minorista:
Los sistemas de video en red
de las tiendas minoristas
pueden reducir de manera
significativa los robos, mejo-
rar la seguridad del personal
y optimizar la gestión de la
tienda. Otra ventaja impor-
tante del video en red es
que se puede integrar con
un sistema de vigilancia electrónica de artículos (EAS) o un
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sistema de punto de venta (TPV) de una tienda para pro-
porcionar una imagen y una grabación de las actividades
relacionadas con las pérdidas. El sistema puede permitir la
rápida detección de incidentes potenciales, así como cual-
quier falsa alarma. El video en red también ofrece un alto
nivel de interoperatibilidad y una rentabilidad de la inver-
sión más rápida. Asimismo, el video en red puede ayudar a
identificar las áreas más populares de una tienda y propor-
cionar una grabación de la actividad de los consumidores
así como de los comportamientos de compras que ayuda-
rán a optimizar la distribución de una tienda o expositor.
Este sistema también puede utilizarse para identificar cuan-
do es necesario reponer las estanterías y cuando hay que
abrir nuevas cajas registradoras debido a las largas colas.

• Transporte: El video en
red puede mejorar la segu-
ridad personal y la segu-
ridad general en aeropuer-
tos, autopistas, estaciones
de trenes y otros sistemas de
transporte así como en el
transporte móvil, como au-
tobuses, trenes y cruceros. El
video en red puede utilizar-
se también para supervisar las condiciones de tránsito con
el fin de reducir los atascos y mejorar la eficacia. Muchas
instalaciones del sector del transporte utilizan únicamente
los mejores sistemas, lo que supone una alta calidad de ima-
gen (que puede ofrecer la tecnología de barrido progresi-
vo en las cámaras de red), elevadas velocidades de imagen
y largos tiempos de retención.

• Educación: Desde cen-
tros de guardería infantil
hasta universidades, los sis-
temas de video en red han
ayudado a impedir los actos
vandálicos y a aumentar la
seguridad del personal y de
los estudiantes. En los cen-
tros educativos en los que ya
existe una infraestructura de
TI, el video en red supone una solución más favorable y ren-
table que un sistema analógico porque a menudo no es
necesario utilizar cableado nuevo. Además, las funciones
de gestión de eventos del video en red pueden generar
alarmas y proporcionar a los operadores de seguridad imá-
genes precisas en tiempo real en las que poder basar sus
decisiones. El video en red también se puede utilizar para
el aprendizaje a distancia; por ejemplo, para los estudian-
tes que no pueden asistir a las clases en persona.

• Industria: Puede utilizar-
se para supervisar y aumen-
tar la eficacia de las líneas de
producción, procesos y sis-
temas de logística, así como
proteger almacenes y siste-
mas de control de existen-
cias. El video en red puede
utilizarse también para con-
figurar reuniones virtuales y
obtener asistencia técnica a distancia.

• Vigilancia urbana: Es en la actualidad una de las herra-
mientas más útiles para luchar contra el crimen y proteger
a los ciudadanos. Actúa tanto en la detección como en la

disuasión. La utilización de
redes inalámbricas ha per-
mitido una eficaz imple-
mentación del video en red
en todos los puntos de la
ciudad. Las capacidades de
vigilancia a distancia del vi-
deo en red han permitido a
la policía responder con ra-
pidez a los crímenes que se cometen en la imagen en vivo.

• Seguridad ciudadana:
Los productos de video en
red se utilizan para proteger
todo tipo de edificios públi-
cos, desde museos y oficinas
hasta bibliotecas y prisiones.
Las cámaras colocadas en
las entradas y salidas de los
edificios pueden grabar
quién entra y sale las 24 ho-
ras del día. Se utilizan para impedir los actos de vandalismo
y aumentar la seguridad del personal. Con aplicaciones de
video inteligente como el conteo de personas, el video en
red puede proporcionar información estadística, como por
ejemplo el número de visitantes a un edificio.

• Asistencia sanitaria: El
video en red proporciona
soluciones rentables y de
alta calidad para la supervi-
sión y la videovigilancia de
pacientes, aumenta, además
la seguridad y la protección
del personal, los pacientes y
los visitantes, así como de
los recintos. El personal de
seguridad autorizado del hospital puede ver el video en
directo desde varios lugares, detectar actividad y propor-
cionar asistencia remota, por ejemplo.

• Banca y finanzas: El vi-
deo en red se utiliza en las
aplicaciones de seguridad
de sucursales bancarias, se-
des principales y cajeros au-
tomáticos. Los bancos llevan
mucho tiempo utilizando la
vigilancia y, aunque la mayo-
ría de las instalaciones son
aún analógicas, el video en
red está comenzando a introducirse, sobre todo en los ban-
cos que valoran la alta calidad de imagen y quieren ser ca-
paces de identificar a las personas con facilidad en un vi-
deo de vigilancia.

Como puede apreciarse, el video en red es una tecnolo-
gía probada y el cambio de los sistemas analógicos a la vi-
gilancia IP se está produciendo rápidamente en el sector
de la videovigilancia. �

Próximo Capítulo: Cámaras de red / Cámaras IP

El material técnico que se publica en este informe fue pro-
porcionado por Axis Communications a Revista Negocios de
Seguridad ®. Prohibida su reproducción (parcial o total) sin
el expreso consentimiento del autor o este medio.
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Capítulo 1: Introducción al control de accesos
A lo largo de esta publicación iremos

cubriendo los principios básicos de los
controles de accesos, incluyendo un
análisis detallado de los diferentes tipos
de tarjetas y formatos que utilizados
actualmente en nuestro país.

La intención no es seguir un riguro-
so orden académico sino presentar los
temas sobre la base de ejemplos y de

manera de poder concluir con cada
uno de ellos uno dentro de una mis-
ma publicación.

El programa que estaremos desarro-
llando es similar al utilizado por la Cáma-
ra Argentina de Seguridad Electrónica
(CASEL) en su curso de Control de Acce-
so de Nivel 1, aunque difiere en el orden
en el que están presentados los temas.

Capítulo 2: Qué es un control de accesos. Utilidades
Un control de accesos es un dispositi-

vo que tiene por objeto impedir el libre
acceso del público en general a diversas
áreas que denominaremos protegidas.
Por lo tanto lo primero que se debe iden-
tificar, para justificar la instalación de un
control de accesos, es la existencia de ele-
mentos que se desean proteger. En una
empresa o comercio estos elementos a
proteger pueden ser fácilmente identifi-
cables, como las zonas donde se manipula
dinero, donde se guardan los registros del
personal y planos de sus productos (pro-
piedad intelectual), entre otras, y algunas
no tan obvias, como los sectores del pro-
ceso productivo con técnicas de fabrica-

ción consideradas únicas o propias. En
otras ocasiones es necesario proteger
áreas donde solo puede haber personal
técnicamente capacitado como salas de
energía, desechos peligrosos, etc. O, sim-
plemente, el control de accesos también
puede ser utilizado para contener a los
obreros / empleados en las áreas donde
realizan sus tareas, evitando así personas
deambulando por sectores donde no
deberían estar para no perturbar el nor-
mal funcionamiento de una empresa.

Lo que debe tenerse en cuenta es que
siempre que se coloque un control de
accesos, debe considerarse que éste divi-
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de el espacio general en dos o más subáreas, una externa, de-
nominada externa o sin protección o de acceso general- y otras
internas, denominadas protegidas o de accesos restringidos.

Siempre deberán colocarse barreras físicas como puer-
tas, molinetes, barreras vehiculares u otros dispositivos físi-
cos que impidan el pasaje de un área externa a una interna.
Asimismo, deberán definirse los permisos, reglas o privile-
gios de cada uno de los que podrán acceder a determina-
da zona protegida. Estos privilegios podrán depender de
la categoría o rango de la persona dentro de la empresa, de
su función, de un determinado horario en el que puede in-
gresar o salir, del día de la semana, si es un feriado, etc.

Capítulo 3: Breve referencia histórica
En nuestro país el control de accesos comenzó como tal con

los proveedores internacionales tradicionales de equipos de
seguridad. En esa época todas las marcas eran básicamente
incompatibles, incluyendo elementos comunes como las tar-
jetas magnéticas, que eran personalizadas con códigos espe-
ciales de cada fabricante y que hacían que dejaran de cumplir
con la norma ABA (American Banking Asociation).

Esto no fue privativo de los controles de accesos, sino que las
demás áreas de la seguridad hicieron más o menos lo mismo.

Originalmente se usaron con frecuencia los teclados PIN,
los cuales fueron paulatinamente reemplazados por los sis-
temas con tarjetas magnéticas y de código de barras. En la
década del ‘90, la proximidad se hizo presente y en pocos
años se estableció como estándar. Si bien para ese mismo
tiempo aparecieron los lectores biométricos (geometría de
mano y huella dactilar), su elevado costo, su uso casi exclu-
sivo en interiores y su fragilidad al vandalismo restringie-
ron su campo de aplicación solo a aquellas zonas de máxi-
ma seguridad, generalmente con guardias presentes.

Actualmente la tecnología de tarjetas de proximidad toda-
vía “resiste“ frente a su evolución  natural, las smartcards, mien-
tras que el reconocimiento por huella dactilar se va populari-
zando poco a poco, no tanto como parecía al comienzo de la
década actual pero lentamente se va imponiendo.

Con el devenir de los años en el mercado argentino pasaron
dos cosas remarcables: aparecieron los fabricantes nacionales y
lentamente los sistemas van utilizando estándares abiertos.

Los fabricantes nacionales le ofrecen al mercado, además
del soporte local, soluciones adaptadas a las necesidades
locales, sobre todo en algunas áreas como por ejemplo en
el control de accesos combinado con presentismo. Por otra
parte, la estandarización está permitiendo paulatinamen-
te que los usuarios finales puedan permanente optar por
quien será su proveedor y no como era en el pasado que,
una vez que se seleccionaba un determinado producto /
instalador, no tenían más remedio que continuar con él.

En los últimos tiempos es notable de ver como todos los
fabricantes del mercado de seguridad están ofreciendo
soluciones integradas. Hoy el control de accesos ofrece un
número de funcionalidades típicas de otras áreas de la se-
guridad electrónica y la domótica. Así es que permiten in-
tegrar funciones de alarmas, control básico (manejo de ilu-
minación, etc.) y circuito cerrado de televisión (CCTV).

Analizando el mercado de control de accesos desde el punto
de las aplicaciones pueden diferenciarse cuatro segmentos:
a- Residencial
b- Comercial e industrial de pequeño y mediano porte
c- Empresas corporativas y Gobierno.
d- Areas aún no exploradas en nuestro mercado.

Algunos capítulos más adelante ofreceremos un análisis de

cada tipo de segmento del mercado y las características que
deben tener los productos para satisfacer a cada uno de ellos.

Capítulo 4: Esquema básico de un control de accesos
4.1. Funcionamiento general
Para comenzar a explicar como funcionan las diferentes

partes de un control de accesos, lo haremos con un ejem-
plo de un sistema que controla el acceso de la puerta de
entrada a una pequeña oficina, ubicada en una unidad fun-
cional de un edificio de oficinas que, por ejemplo, posee
cuatro oficinas por piso. Tiene un hall por piso al cual lle-
gan los ascensores y donde se encuentran las cuatro puer-
tas de acceso a las diferentes oficinas. Generalmente po-
seen una puerta de vidrio que comunica al palier general
del piso con la recepción de la empresa / oficina.

Nuestro ejemplo tendrá algunos elementos visibles al pú-
blico, como una lectora de tarjetas de proximidad, colocada
cerca de la puerta en el hall común; una cerradura electro-
magnética en la puerta de vidrio y un botón de salida, colo-
cado en el escritorio de la recepcionista, ubicada dentro del
espacio de la oficina. También deberá tener un controlador,
generalmente no ubicado a la vista del público, al cual todos
los elementos antes mencionados serán conectados.

Lo que este hipotético cliente desea es que los emplea-
dos puedan acceder utilizando sus tarjetas y que la recep-
cionista pueda, sin levantarse de su escritorio, abrir la puer-
ta a cualquier visitante que se presente. En principio no tie-
ne ninguna restricción para la salida.

Un esquema de conexiones se ve en la siguiente figura:

Cuando un usuario del sistema que ya fue previamente
habilitado pretende ingresar deberá acercar su tarjeta de
proximidad a la lectora la distancia suficiente como para
que ésta la reconozca, lea el número fijo almacenado en su
chip y se lo transmita al controlador. Cuando esto ocurre se
percibe un tradicional bip y el led de la lectora parpadea.

Una vez que el controlador recibe el número enviado por
la lectora, buscará en su lista de tarjetas habilitadas -la cual
fue previamente cargada- y si es encontrado, procederá a
liberar la cerradura por un lapso generalmente de un par
de segundos para que la puerta pueda ser abierta. En el
caso en que ese número de tarjeta no esté en la lista del
controlador, denominada “lista blanca“, la cerradura no se
liberará y en términos generales los controladores señali-
zan esto al usuario mediante el led y el beeper del lector.

Si bien no hay una norma que específicamente lo indique,
se utilizan los colores rojos de los leds de las lectoras para indi-
car “cerradura activada“ mientras que cuando la cerradura se
libera se utiliza el color verde. Colores como el ámbar o parpa-
deantes se utilizan para indicar situaciones de excepción o
estado de programación. Con el feedback auditivo pasa algo
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similar: la lectora hace un bip para indicar que procedió a leer
y transmitir la tarjeta y el controlador utiliza el mismo bip de la
lectora para indicar, con un bip corto, el acceso permitido o
con un bip largo a una secuencia de bips el acceso denegado.

Si por el contrario una persona que no posee tarjeta se
presenta en la puerta para ingresar o alguien pretende salir,
la recepcionista podrá oprimir el botón de salida. Cuando el
controlador recibe la señal de pulsador de salida activado
en esa entrada correspondiente, independientemente de
cuanto tiempo dure dicho pulso, procederá a iniciar una se-
cuencia de acceso válido, liberando la cerradura en forma
similar a la que lo hacía en el caso de una tarjeta válida.

Dado que la cerradura es de tipo electromagnética será
imposible salir de la empresa utilizando el picaporte, ya que
deberá liberarse la cerradura para permitir que la puerta
abra. Si se hubiera utilizado un destraba pestillo eléctrico,
sí sería posible abrir la puerta desde el interior utilizando el
picaporte sin necesidad de liberar la cerradura.

Hablaremos de las ventajas y desventajas de cada tipo de
cerradura más adelante, pero lo que siempre debe tenerse en
cuenta es que la cerradura a utilizar nunca debe ser más robus-
ta que los elementos que sostiene. Es relativamente común ver
puertas colocadas en tabiques de durlock o similares con cerra-
duras de 600 kilogramos o más o puertas con cerraduras elec-
tromagnéticas correctamente diseñadas que poseen amplias
ventanas de vidrio a sus laterales sin ninguna protección.

Falta aún resolver como se carga la lista de tarjetas cono-
cidas dentro del controlador y como pueden modificarse
algunos parámetros básicos, como el tiempo que la cerra-
dura permanece liberada al producirse un acceso valido.
La forma física y el procedimiento específico dependen de
cada fabricante de equipos de control de accesos, pero
generalmente se utilizan tarjetas maestras, teclado u otros
dispositivos en secuencias relativamente fáciles de operar.

Lo único que restaría entender es el procedimiento para
eliminar una tarjeta ya registrada, si se da el caso de que se
pierda o deje de funcionar. Aquí otra vez el procedimiento
depende de cada equipo pero es muy importante entender
que en la mayoría de estos casos, cuando se pretende dar de
baja una tarjeta, es por que no se dispone de la misma así
que la secuencia especificada debe partir de esta premisa.

Si el cliente desea que se efectúen reportes sobre las ve-
ces que se abre la puerta o saber quienes la abren en que
horarios, entonces el controlador deberá poseer una memo-
ria y un reloj en tiempo real que le permita almacenar di-
chos eventos en forma cronológica a medida que se van pro-
duciendo y alguna forma de comunicación para transferir
esa información almacenada.

Generalmente para estos fines se utiliza una PC, aunque
también se están utilizando soluciones con agendas por-
tátiles (PDA), teléfonos celulares, etc.

De una manera muy simple y y solo con agregar un sen-
sor magnético de puerta, similar al que se utiliza en las alar-
mas, es posible agregar un par de prestaciones interesan-
tes. Por ejemplo:

a- Una vez abierta la puerta mediante una tarjeta habili-
tada o el pulsador de salida, el controlador podrá ahora ge-
nerar alarmas cuando la puerta permanezca abierta más
allá de un tiempo prefijado. Generalmente se llama a este
evento alarma de puerta abierta.

b- Si por el contrario, el controlador detecta una apertura
de puerta sin que se pase una tarjeta habilitada o se pulse el
botón de salida, se podrá señalizar una situación de violación
de puerta, la que además de dejar un registro a tal efecto po-
drá tomar alguna acción sobre una salida del controlador.

4.2. Diagrama de bloques.
Un diagrama más general responde al esquema de la Fig.

2 donde pueden identificarse los diferentes bloques.

- Controlador: Es el único elemento que concentra la informa-
ción y toma las decisiones en consecuencia. Todos los demás
dispositivos solo generan información o ejecutan acciones.
También es función del controlador la tarea de comunicarse
con el programa central que concentra toda la información
del sistema en general, tanto la información de configuración
y programación como la de eventos producidos.

- Dispositivos de identificación: Son aquellos que tienen
por objeto identificar a la persona que desea ganar el acce-
so. Existen diferentes tipos de dispositivos, cada uno con su
propia características. Algunos permiten el acceso más rá-
pido, como las tarjetas de proximidad, y otros identifican al
sujeto con más precisión, como los lectores biométricos.

- Dispositivos de entradas: Estos dispositivos comunican
al Controlador el estado de las otras variables del siste-
ma, tales como si la puerta está abierta o no, si se pulsó el
botón de salida, etc., y le permiten tomar decisiones con
mayor precisión.

- Dispositivos de salida: Son aquellos que ejecutan las
acciones ordenadas por el controlador como las de libe-
rar cerraduras, accionar barreras, liberar molinetes, accio-
nar alarmas, etc.

- Red de comunicaciones: Es la red utilizada para que el
controlador se comunique con otros controladores y/o
con una o más estaciones centrales.  �

Si desea utilizarse la información del control de accesos
para alimentar al sistema de presentismo, será necesario co-
locar una lectora adicional para la salida. De esta forma un
proceso similar al del ingreso se registrará para salir. Deberá
instruirse a la recepcionista para evitar permitirle el ingreso /
egreso a los empleados utilizando el botón de apertura, dado
que el registro generado en ese caso es anónimo.

Con el objetivo de obligar a todo el personal a entrar y
salir utilizando la tarjeta, de manera que queden registros
de ello, puede colocarse otra prestación que algunos equi-
pos tienen llamada antipassback.

Una explicación simple del antipassback se basa en que el
controlador recuerda donde está físicamente ubicada cada
tarjeta. Es decir, si la última actividad válida que tiene de una
tarjeta dada es en la lectora ubicada dentro de la empresa y
que permite abrir la puerta de salida, el controlador asumirá
que esa tarjeta / persona se encuentra ubicada del lado de
afuera de la empresa. Por lo tanto solo le otorgará un acceso
válido si la tarjeta es presentada en el lector ubicado en el ex-
terior de dicha puerta con el objeto de ingresar a la empresa.

En otras palabras, el antipassback sólo permite ingresar a un
área a aquellas tarjetas / personas que están afuera y viceversa.
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Elemento primario de seguridad, la cerradura

presenta en la actualidad un gran número de

variantes, cada una asociada a distintas tecnologías.

En este informe ofrecemos un resumen acerca de las

características, usos e instalación de las

electromagnéticas, complemento ideal para un

sistema de control de accesos.

Continúa en página 168

Introducción
La cerradura es un conjunto que dispone de un meca-

nismo de activación manual, una llave o un pulsador, o a
distancia, por medio de dispositivos electrónicos. Dicho
mecanismo provoca el deslizamiento de uno o varios pes-
tillos hacia uno o varios cerraderos fijos. Entre las caracte-
rísticas propias de las cerraduras pueden destacarse:
- La cerradura debe ofrecer las suficientes garantías ante

manipulaciones con ganzúa y similares, taladros y
perforaciones, o llaves falsas.

- Equipadas con cilindros convencionales o bombillos
de seguridad, que impidan ser descerrajados (ganzúas,
taladros, sierras) y dispongan de varias guardas o en-
granajes.

- Es aconsejable instalar rosetas con dispositivo de pro-
tección del cilindro o bombillo o colocar cilindros que
lleven incorporado un sistema contra la extracción del
rotor.

- La llave debe presentar un perfil complejo (tallas en
distinto plano) que dificulte la realización de copias,
excepto por el fabricante o distribuidor autorizado.
Posibilidad de múltiples combinaciones que impidan
la circulación de dos idénticas.

- Dispositivo de bloqueo accionable por el interior y
desbloqueo exterior mediante llave.

- Adaptación a múltiples tipos de puertas, ya sea de una
o doble hoja.

Tipos
Los principales tipos de cerraduras son:

• Mecánicas (de sobreponer, de encastrar o embutidas)
• Eléctricas
• Electromagnéticas
• Electrónicas.
• Con mando a distancia.

De entre todos los tipos de cerraduras, nos ocupare-
mos en esta oportunidad de las electromagnéticas, de-
finidas como un dispositivo imantado que fuerza el cie-
rre de la puerta al cortar la corriente.

Una cerradura electromagnética consta de dos pie-
zas fundamentales:
a- Un potente electroimán que se fija en el marco de la

puerta.

b- Una placa metálica montada sobre la hoja de la puer-
ta objeto de control.

Despiece cerradura electromagnética

El electroimán es el elemento que crea un campo
magnético al proporcionarle corriente eléctrica y cons-
ta de un núcleo o barra de hierro al que se enrolla un
cable barnizado de cobre, creando una bobina. Si a ésta
se le suministra corriente eléctrica el núcleo se convier-
te en un imán capaz de atraer objetos metálicos (hie-
rro), perdiendo sus propiedades magnéticas al cortar la
corriente.

Este efecto se ha aplicado a la seguridad para crear
dispositivos electromagnéticos idóneos para controlar
el estado y funcionamiento de puertas, manteniéndo-
las abiertas hasta que se activan los automatismos de
alarma o manualmente.

Principales características
• Montaje interior o exterior, superficial horizontal o

vertical.
• Instalación cuidadosa que permita el ajuste perfecto

entre el electroimán y la placa.
• Permite el control automático de las puertas desde la

Indice
• Introducción
• Tipos de cerraduras
• Principales características
• Instalación
• Variantes

Puertas con herrajes tipo “U”
Puertas con herrajes tipo “Z”

• Montajes según marco
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central (conocer su estado, desbloquear, etc.)
• Fácil instalación y mantenimiento mínimo.
• Variedad de modelos en función de la aplicación y

fabricantes.
• Caja contenedora de acero inoxidable, aluminio u

otras aleaciones.
• Pueden adaptarse a cualquier tipo de puerta, ya sea

de metal, madera, vidrio, etc.
• Posibilidad de integración en sistemas de control de

accesos.
• Resistencia a la intemperie y corrosión, cuando sea

requerido por el ambiente.
• Otros requisitos a considerar: fuerza de retención, ali-

mentación, consumo, dimensiones, peso y posibilidad
de incorporar temporizador y dispositivo indicador de
estado.
Además, las cerraduras electromagnéticas ofrecen

ventajas como:
• No utilizan llaves.
• No tienen desgaste ya que no poseen partes móviles.
• Libres de mantenimiento.
• Son ideales para lugares con alto nivel de tránsito de

personas.
• Pueden instalarse en puertas antipánico y también

tanto en interior como exterior.

Instalación
La instalación de una cerradura electromagnética no

reviste mayores complejidades y para hacerlo de ma-
nera correcta solo hay que seguir estos sencillos pasos:
1- Montar rígidamente la platina al marco de la puerta

con los tornillos
2- Montar la cerradura a la platina por medio de los tor-

nillos, generalmente provistos en los distintos kits.
3- Montar sobre la puerta la pieza polar haciéndola co-

incidir con la cerradura, utilizando los tornillos y go-
mas incluidas por el fabricante. Debe lograrse una os-
cilación adecuada para facilitar la alineación de las dos
piezas.

4- Ajustar siempre firmemente los tornillos

 Importante: No debe fijarse la pieza polar de-
masiado ajustada. Hay que dejar oscilar leve-
mente sobre la goma para facilitar la perfecta
alineación de la pieza polar y la cerradura.

Instalación pieza polar (marco)

Instalación pieza polar (puerta)

Croquis instalación (básica)

En las siguiente imagen puede apreciarse la instala-
ción de la cerradura a través de un corte transversal.

Variantes
Como se dijera anteriormente, las cerraduras electro-

magnéticas pueden ser instaladas en diversos tipos de
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puertas y con distintos tipos de herrajes. A continuación,
ofrecemos los esquemas de instalación según cada tipo.

Puertas con herrajes tipo “U”, utilizados generalmen-
te en puertas de vidrio o blindex

Opcional puerta de vidrio (herraje “u”)

Croquis instalación

En las siguiente imagen puede apreciarse la instala-
ción de la cerradura a través de un corte transversal.

Puertas con herrajes tipo “Z”

Opcional puerta apertura interna (herraje “z”)

Croquis instalación

En las siguiente imagen puede apreciarse la instala-
ción de la cerradura a través de un corte transversal.

Continúa en página 176
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Montajes según el marco

Agradecemos la colaboración de Walter Thärigen, de Tecnología Electrónica SRL.
Más información: cerraduras@tecnelec.com.ar

Fuerza de retención
Buzzer
Switch
Protección contra sobrecargas
Alimentación
Consumo 12V
Consumo 14V
Material
Tratamiento
Dimensiones
Peso sin pieza polar
Peso pieza polar cromada

75 kg

�

12Vcc o 24 Vcc
300 mA
160 mA

Aluminio
Anodizado

100 x 30 x 50 mm
0,610 kg
0,270 kg

150 kg
�

�

�

12Vcc o 24 Vcc
380 mA
180 mA

Aluminio
Anodizado

180 x 28 x 50 mm
1,960 kg
0,434 kg

300 kg
�

�

�

12Vcc o 24 Vcc
390 mA
190 mA

Aluminio
Anodizado

250 x 28 x 50 mm
2,380 kg
0,800 kg

600 kg
�

�

�

12Vcc o 24 Vcc
400 mA
200 mA

Aluminio
Anodizado

260 x 40 x 80 mm
4,300 kg
1,165 kg
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En contextos de mercados recesivos raras veces se piensa en invertir en acciones relacionadas al
capital humano, dado que éstas, justamente, están más asociadas a la idea de costos que a la de un

medio para obtener un beneficio en pos de la organización.

En esta oportunidad queremos de-
tenernos a reflexionar sobre un tema
que consideramos debería ser una de
las prioridades en las agendas estraté-
gicas de la dirección: el aprendizaje de
nuestra organización.

¿Capacitación o aprendizaje?
Es muy común hablar de programas

de capacitación, cursos de capacitación
y necesidades de capacitación. Pero
pocas veces escuchamos que las em-
presas hablen de acciones de aprendi-
zaje, de necesidades de aprendizaje.

La capacitación es una práctica que
da respuesta a una necesidad que tie-
ne una persona “en situación de traba-
jo” para poder efectuar de mejor ma-
nera “ese trabajo”.

Como vemos, es bueno que las or-
ganizaciones piensen en acciones de
capacitación para sus trabajadores,
pero también podemos observar que
esto es un recurso al que recurrimos,
como consecuencia de algo que acon-
tece primero: el no saber hacer algo.

Sin embargo, hay otro aspecto al que
pocas veces se le presta atención y que
consideramos es fundamental en es-
tos tiempos para la subsistencia de una
organización: la capacidad de apren-
der de los trabajadores.

El aprendizaje al contrario que la ca-
pacitación, es proactivo, se anticipa al no
saber, porque justamente reconoce de
antemano que no sabe. Pero también
tenemos que destacar que el aprendi-
zaje no se pregunta solo por el saber
hacer, sino también por el saber ser.

Es decir, un trabajador puede no co-
nocer el método apropiado para esti-
mar el costo de la mercadería vendida.
Entonces puede tomar un curso de fi-
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nanzas para no especialistas e incorpo-
rar la herramienta a su quehacer diario.
Pero, por otra parte, esta persona tiene
que coordinar un grupo de trabajo y tie-
ne serias dificultades para el trabajo en
equipo, dado que este le requiere una
serie de habilidades relacionadas más
con la comunicación y la capacidad
para las relaciones interpersonales que
con el dominio de una herramienta que
puede aplicar metódicamente.

Es en esto justamente donde quere-
mos detenernos.
- ¿Tiene la gente que conforma nuestra

organización las habilidades para adap-
tarse rápidamente a los cambios de es-
trategia que plantea la organización?

- ¿Cuenta la empresa con áreas que tra-
bajan realmente en equipo o solo un
conjunto de personas que a veces co-
ordinan algunas acciones en conjunto?

- ¿Aparecen situaciones a diario como
“yo entendía que” o “yo pensé que”
esto era de tal forma…?

- ¿De qué índole son con frecuencia
los problemas recurrentes en la or-
ganización?

- ¿Confía en su equipo de trabajo?
- ¿Su equipo tiene confianza en usted?

¿Por qué fallan los programas de
capacitación?

Es muy común escuchar en muchas
organizaciones que han implementa-
do algún programa de capacitación
para mejorar las comunicaciones inter-
nas o para dar herramientas al lideraz-
go sobre la conducción del personal a
cargo, por ejemplo, que al finalizar el
programa los resultados no han varia-
do de la manera esperada.

Esto sucede en general porque la
empresa confía en que con detectar las
necesidades y encargarle a una consul-
tora que efectúa una acción de capa-
citación para satisfacer esa carencia es
suficiente. Otras veces, simplemente, se
confunde la verdadera necesidad.

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

Tiempo de cambios, tiempo de aprendizaje

Continúa en página 184

El problema de esto es que como la
dirección no logra los resultados espe-
rados, se asume que la capacitación no
sirvió para dar solución a los problemas
detectados y entonces se pierde la con-
fianza en la herramienta. O simplemen-
te se responsabiliza al proveedor de no
haber sido lo suficientemente bueno
para lograr el cambio esperado.

En este sentido es importante que las
empresas realicen un análisis profundo
respecto a los problemas detectados y
sus causas, así también como del grado
de incidencia de las personas y los gru-
pos de trabajo en tales problemas. Mu-
chas veces el problema no es la carencia
de un conocimiento o herramienta sino
los supuestos sobre los que las personas
operan, actúan o hacen. Estos supuestos
tienen un poder determinante en los
resultados que se obtienen.

Por ejemplo, si actuó desde el su-
puesto que el área de Recursos Huma-
nos es incompetente para encontrar la
persona que necesita para cubrir un
puesto de trabajo, seguramente las re-
laciones que entable serán desde la
desconfianza o la resistencia a colabo-
rar con dicha área en la especificación
de los atributos que deberá tener la
persona seleccionada.

Ahora bien, esta incompetencia pue-
de ser real o infundada. En el primer
caso quizás tenga más que ver con la
falta de conocimiento de quien lleva
adelante el proceso de selección, lo
cual puede solucionarse, por ejemplo,
con un curso de formación.

En el segundo caso, en cambio, el
tema es más complejo y requiere un tra-
tamiento diferente: hay alguien que por
algún motivo aprendió en algún mo-
mento que el área de Recursos Huma-
nos era incompetente y hasta el día de
hoy esta suposición lo lleva a relacionar-
se de una manera muy distinta a como
lo haría si no existiese el mismo.
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La importancia de una cultura de
aprendizaje

Como podemos observar, más allá de
los aspectos técnicos que requiere un
puesto de trabajo (conocer el uso de
una determinada maquinaria, utilizar
macros de Excel para armar informes de
gestión, etc.), hay otros aspectos que si
no son tenidos en cuenta atentan direc-
tamente contra la productividad de la
empresa y la eficacia en la operatoria
de la misma.  Estos aspectos son casi im-
perceptibles, “transparentes”, dado que
en general siempre que algo no sale
como esperábamos, nos termina enfo-
cando en los resultados que obtuvimos
y no buscábamos lograr y no en la real
causa que lo originó.

Si bien esto no está mal, no es suficiente.
Una cultura abierta al aprendizaje

genera, además de mayor flexibilidad
para adaptarse a las demandas del mer-
cado, una apertura a repensar desde un
espacio diferente el curso de acción dia-
rio así como la perspectiva que llevó a
producir los resultados obtenidos.

El reconocer “que lo que sé” no es
absoluto y puede cambiar, evolucionar
es una de las premisas básicas para lo-
grar una cultura de trabajo permeable
a nuevas maneras de hacer.

La importancia de las conversacio-
nes diarias

Un tema asociado al aprendizaje que
pocas veces se menciona en el ámbito
empresarial tiene que ver con las con-
versaciones que mantenemos y que
tantas veces nos limitan o nos impul-
san. Veamos esto con más detalle.

En general, cuando nos referimos a
una empresa, la pensamos en términos
de una unidad productiva dedicada y
organizada para la explotación de una
actividad económica. Ahora, ¿que pa-
saría si cambiamos esta perspectiva y
consideramos la empresa como una
red de conversaciones entre los miem-
bros que la conforman y el entorno en
donde ésta opera?

Por ejemplo, si tuviésemos la posibi-
lidad de sacar el techo al edificio don-
de está instalada la organización, po-
dríamos ver con mayor claridad el flujo
de conversaciones que se dan a diario
entre los miembros de la empresa y los
proveedores o clientes de la misma para
lograr cumplir los objetivos propuestos.

Viene de página 180

Desde esta perspectiva podemos
observar como para cumplir con un
objetivo, por ejemplo entregar X pedi-
do a X cliente, es necesario que ciertas
áreas involucradas a través del diálo-
go coordinen sus esfuerzos para eje-
cutar las acciones que requiere en este
caso entregar el pedido.

Lo interesante de esto es que mu-
chas veces las conversaciones que se
generan impiden justamente, el logro
de un objetivo:
- “Pensé que esta entrega no estaba

autorizada…”

- “No nos avisaron de esa entrega pro-
gramada y no hicimos el pedido a
compras…”

- “Nadie me avisó que había que reali-
zar una compra extra programada
para cumplir con ese pedido…”

- “Creímos que con la autorización del
vendedor era suficiente para que
créditos y cobranzas libere la orden
a logística…”

- “Nos avisaron de atención al cliente
que el pedido debíamos entregarlo
hoy. No nos especificaron que debía
ser luego de las 15...”
Estos son solo algunos ejemplos de

las conversaciones diarias que se ge-
neraron entre trabajadores o entre sec-
tores involucrados y que dificultan asu-
mir los compromisos acordados.

Lo que el otro me dice puede gene-

rarme mayor resistencia si lo hace en
una forma poco conciliadora. O justa-
mente puedo hacer que tenga una
consideración especial para colaborar
con tal sector y ayudarlo a cumplir con
el objetivo que le preocupa y que de-
pende en gran parte de mi participa-
ción para lograrlo.

Como vemos, muchas veces pensa-
mos que el motivo de la mayoría de los
problemas que detectamos en la em-
presa están asociados a la falta de ca-
pacitación del personal o procesos mal
definidos, cuando en realidad tiene
más que ver con las conversaciones
que se mantienen a diario y la capaci-
dad de aprendizaje que han desarro-
llado los trabajadores.

184

Una cultura de aprendizaje facilita el
poder repensar las conversaciones que
cada persona o sector han mantenido
a diario con el resto. Y que justamente
no son efectivas a la hora de hacer lo
que haya que hacer.

Lograr una organización abierta al
aprendizaje

Fomentar el aprendizaje y el contexto
apropiado para repensar las conversa-
ciones que mantenemos a diario es po-
sible creando el espacio que permita re-
plantearse estos aspectos y entrenarlos.

Al no poder resolver o generar los
espacios anteriormente mencionados
con sus recursos internos las empresas,
en general, comienzan a evaluar la po-
sibilidad de confiar esta tarea en al-
guien externo, ya sea un consultor o
una empresa.

En estos casos es prudente conside-
rar dentro de las herramientas que ten-
ga la persona o empresa a contratar, no
solo que posea la suficiente experien-
cia para desafiar los paradigmas actua-
les en el hacer  sino también que pue-
da actuar como facilitador de estos
contextos de aprendizaje.

Desde nuestra visión, la mirada que
puede aportar un coach puede ser de
gran utilidad para llevar esta tarea.

Como vemos, no se trata aquí de en-
señar algo relacionado a una carencia
para desempeñar de mejor manera un
puesto de trabajo sino de desarrollar
herramientas que faciliten la mejora
continua en el hacer.

Una vez que esto es adoptado como
una práctica cotidiana, puede delegar-
se en alguien interno de la organiza-
ción la responsabilidad de velar por el
mantenimiento de este espacio.  Para
ello será importante ir formando a esta
persona para que cuente con las he-
rramientas necesarias para llevar ade-
lante esta tarea.

Lo importante, en este sentido, es tra-
bajar para que el aprendizaje se trans-
forme en un hábito y no en una medi-
da circunstancial para paliar un mo-
mento determinado. �

Para la elaboración de este artículo,
agradecemos la colaboración del Lic.
Fernando Barros, del Staff de consul-
tores de BB.

“Una cultura abierta al aprendizaje genera, además de mayor
flexibilidad para adaptarse a las demandas del mercado, una apertura

a repensar desde un espacio diferente el curso de acción diario“

“La capacitación es una práctica que da respuesta ante una
necesidad. El aprendizaje, al contrario de la capacitación, es

proactivo, se anticipa al no saber“
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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capítulo XIII – Primera parte)

La etapa de la negociación es la que mayores dificultades le presenta al asesor. Para llevarla a cabo
de manera exitosa, debe tener un profundo conocimiento del negocio, de sus variables y, funda-

mentalmente, estar preparado para escuchar y resolver las necesidades de los clientes.

La negociación

188

La negociación es la parte más complica-
da para un asesor, donde deberá descubrir
por qué su cliente se niega a comprar, por
qué al solicitar la orden dio el sí y casi inme-
diatamente, luego de toda la conversación,
aparecen los peros y objeciones. Entonces,
deberá hacer el mejor de sus trabajos refu-
tando cada objeción hasta llevarlo al cierre.

Además de tener habilidad para nego-
ciar debe tener la habilidad de detectar
oportunidades para negociar. En la vida
cotidiana hay infinidad de situaciones don-
de negociamos (sueldo, hijos, vida familiar).

A veces nos cegamos tras los objetivos
olvidando el “qué” final.

Es importante detectar las necesidades
del otro para llegar a un objetivo común.

Detectar “mi qué” (que es lo que quiero,
cuales son mis intereses), tener en claro eso.

Negociar no es hipnotizar a alguien sino
fidelizar negociando, para mantener al
cliente a lo largo del tiempo.

Muchas veces nos centramos en el “cómo”,
obligando o presionando a tomar decisiones
olvidándonos qué quiere ese cliente y qué
quiere el asesor para aunar objetivos en lu-
gar de forzar la situación en pos de ellos.

Si no sabemos a donde se dirige el clien-
te nunca no podremos negociar con él.

Es mejor tener en claro que quiero, que-
rer todo de todos no sirve.

Pensar en intereses comunes y en una
posición unilateral para lograr el objetivo.

En una negociación lo más importante
es saber escuchar al otro, crear el clima
ideal para que ese cliente nos escuche, dos
personas pueden no estar del mismo lado
pero si empiezan a tironear ninguno lle-
gará a la posición del otro.

Para negociar debemos activar la con-
fianza del otro.

Un asesor debe tener en la cabeza que
para que una negociación sea efectiva el
punto clave no es “robarle” al cliente, ga-

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
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nar mucho dinero en esa transacción y sa-
lir corriendo sino ganar la confianza de ese
cliente para que sea fiel y así mantenerlo a
su lado a lo largo de los años.

En la primera impresión debe despertar-
se el interés.

La mentira en la venta jamás genera una
relación perdurable, la cartera de clientes
con el servicio de monitoreo genera una
relación que perdura con los años porque
de entrada se le dijo la verdad ese cliente.

La simpatía favorece el acercamiento
aunque ser correctos y formales si se ma-
neja bien también resulta positivo. Es pre-
ferible la empatía antes que la simpatía.

La empatía es la capacidad de reaccionar
en forma rápida frente a cualquier situación
por el conocimiento de la situación del otro,
haciéndole creer que uno está de su lado.

Nunca vaya a una entrevista con el pen-
samiento de condicionar al cliente en sus
decisiones, permítale decir cuanto necesi-
ta y no lo fuerce a que tenga sus mismos
pensamientos.

El asesor debe tener como cualidad prin-
cipal la perseverancia, muchas veces un clien-
te no toma la decisión en el primer encuen-
tro, exige un segundo intento o impulso.

Un ejemplo de cómo diferentes ecuacio-
nes llegan al mismo resultado: 4+4=8,
2+2+2+2=8 y 4x2=8.

Siempre hay diferentes caminos para
arribar a una negociación exitosa, siempre
hay que tener abiertos los sentidos para
encontrar diferentes caminos.

Hay preguntas abiertas que inducen al
cliente a que el asesor pueda abrirse a res-
puestas amplias, para que el cliente hable
y se explaye.

Las preguntas cerradas admiten una sola
respuesta: Sí o No. Sugerencia: no formularlas.

Responda a cada pregunta u objeción
antes de hacer el pedido.

Si tiene la oportunidad de condicionar
a su cliente a comprar, hágalo. Estas opor-
tunidades se presentan por lo general al
final de la charla.

Cuando el cliente se “abre”, el vendedor
cierra la venta.

Preguntas alternativas “a” o “b” obligan a
un cierre.

Si llega la pregunta “¿cuánto vale?” an-
tes de explicarle los beneficios con segu-
ridad se irá de la entrevista con las manos
vacías. Rebata la pregunta y no la conteste
si sabe que va a perder. Usted puede ce-
rrar la venta en forma suave o agresiva-
mente, a esta altura usted ya sabe con que
tipo de cliente trató y éste ya descubrió su
personalidad como asesor de seguridad.

Muchos vendedores hacen un trabajo
brillante en la presentación pero fallan en
el cierre. Algunos suponen que el cliente
va a decir “dame dos” y esto no existe. El que
tiene que pedir la orden es usted, nunca
espere que el cliente lo haga.

El asesor debe tener autoridad, debe im-
poner autoridad por conocimientos.

Negociar no es una cuestión de instinto
e intuición, es algo que no se aprende na-
turalmente.

Terminar en un compromiso es perder,
es fracasar si no se concretó la venta por-
que no se pudieron vencer objeciones.

Negociar es utilizar una relación de fuer-
za para lograr los propios fines.

Para tener éxito en una negociación hay que
imponerse de entrada hacer valer su propues-
ta, justificarla y defenderla con insistencia.

La negociación más eficaz es aquella en
la que uno logra interesar hábilmente y
convencer al otro sin que se de cuenta.

No debe haber ninguna tensión duran-
te una negociación, todos los pormenores
emocionales deben desaparecer.

Negociar significa aceptar llegar a algo en
lo que no se pensó para complacer al otro.

Negociar significa aceptar algunos chis-
tes y chantajes en el medio.

Los mejores negociadores son aquellos
capaces de cambiar de idea según las cir-
cunstancias lo requieran.

El significado de su mensaje es la respues-
ta que obtendrá y van a influir los factores
de persuasión que brinde, los factores que
lleven al otro a dar siempre una respuesta
afirmativa, tener un lenguaje de precisión.
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El asesor debe tener presente que está
negociando todo el tiempo, desde el pri-
mer contacto, si sabe como estructurar esa
negociación  para que el cliente obtenga
lo que él quiere, a su vez usted obtendrá el
mejor resultado.

Debe asumir que todas las personas tienen
un estilo específico de personalidad y que la
persona con la que está negociando tiene su
propia personalidad, cuando ambas no son
compatible se está frente a un problema.

Al revés de lo que se pueda pensar en
una negociación no es querer dominar a
la otra persona con sus conocimientos y
presionarla, sino trabajar juntos y llegar a
un resultado en donde ambos ganen.

La gente hace cosas para reforzar las de-
cisiones que ha tomado.

Una vez tomada una decisión la persona
se transforma en partidaria de la misma, en
defensora de esa decisión. No es imprescin-
dible solicitar todo el en el primer contacto,
espere al momento oportuno donde todo ya
fue resuelto y donde el otro comienza a sen-
tirse defensor de la decisión adoptada y en-
tonces vuelva atrás para pedirle algo extra.

Luego de un acuerdo inicial, las perso-
nas tienen una sensación de alivio por la
decisión tomada, en su mente la negocia-
ción se terminó y entonces el cliente se
halla en una posición más vulnerable para
concederle algo más.

Recuerde que para que esto funcione el
cliente debe sentirse bien por la decisión
adoptada.

Si ya se pusieron de acuerdo con todo
no adopte posiciones de vulnerabilidad,
porque luego se lamentará preguntándo-
se por qué hizo tal concesión sin no era
necesaria ni el cliente se la había pedido.

La temática de una negociación es tan
compleja como importante, por eso usted
notará como muchos conceptos se repiten.
Por ser tan compleja existen diferentes “es-
cuelas” para encarar o estudiar este tema, por
eso puede ocurrir que existen algunas con-
tradicciones que pueden inducir a confusión,
un profesional como usted sabrá apreciar
cual postura se adapta mejor a cada caso.

El enfoque del problema
Al resolver una negociación con su clien-

te no se enfrente con éste poniendo el pro-
blema en el medio. No encare una actitud
confrontativa para ponerse a discutir so-
bre ese problema.

Cambie el enfoque del problema po-
niéndose al lado de su cliente y visualizan-
do el problema en conjunto con su cliente
para que entre ambos enfrenten y resuel-
van el mismo. El objetivo es que el proble-
ma los una en lugar de enfrentarlos.

Factores fundamentales
Usted debe adquirir capacidad negocia-

dora, esta es la habilidad más solicitada en
una transacción comercial y hay factores
fundamentales que debe considerar.

El asesor siempre debe estar capacita-
do para negociar ya sea en caliente o en
frío, en un solo intento o en varias etapas,
en posición de solicitante o después de
haber sido invitado.

La negociación implica crear condicio-
nes para un provecho mutuo, lo contrario
sería compra impulsiva o repetitiva.

Un asesor debe ser cooperativo más que
autoritario buscando siempre soluciones
convenientes tanto para él como para su
cliente, participando ambos en las decisio-
nes y preservando al máximo los intereses
comunes. Si un asesor le da la espalda a un
acuerdo unilateral es una fuente de mala re-
lación futura. Comprometa la confianza del
cliente para fidelizarlo, estimulándolo a una
prolongada relación comercial. Profundice
en las necesidades y expectativas del clien-
te, definiendo su margen de maniobra, ana-
lice la calidad, estime las ventajas competi-
tivas, revise las presiones recíprocas y me-
jore la presentación de su empresa.

La negociación jamás es algo que nace
de la casualidad, requiere de un método,
una reflexión, una preparación y una estra-
tegia por parte del asesor.

Los factores fundamentales son los si-
guientes:
1- Mejorar la calidad de una oferta (cuan-

do ésta ya fue aceptada pero quedan di-
ferencias a salvar)

2- Conseguir el mejor acuerdo posible (re-
forzarlo cuando se quiere optimizar o
ampliar la colaboración del cliente)

3- Solucionar los inconvenientes pos venta.
4- Resolver los litigios, quejas o reclamos

(cuando suceden divergencias o tensio-
nes imprevistas como consecuencia de
un futuro perjuicio, un malentendido o
un rechazo categórico)

5- Acordar la renovación de los contratos.
6- Discutir eficientemente los precios.
7- Modificar las cláusulas de contratos sin

que el otro ponga objeciones (modifi-
carle las reglas de juego establecidas)

8- Compensar los prejuicios.
9- Negociar los plazos.
10- Establecer reglas mutuas de colaboración.
11- No discutir, evitar ser impulsivo o re-

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos desde:
www.rnds.com.ar

“Un asesor debe buscar solu-

ciones convenientes tanto

para él como para su cliente,

participando ambos en las

decisiones y preservando los

intereses comunes.“

accionario, no criticar de entrada ni juz-
gar las respuestas del otro o sus comen-
tarios antes de que los pronuncie.

12- Evitar enfrascarse en sus exclusivos pun-
tos de vista, averiguar con anticipación los
hechos o circunstancias de un cliente
adoptando una actitud interrogante.

13- Ser metódico.
14- Avanzar en las consultas teniendo un

plan preparado.
15- Tener una provisión abundante de pre-

guntas utilizándolas en forma intercala-
da y variada, hacer una pregunta a la vez
evitando arrollarlo con preguntas que
incomoden o perturben.

16- Hacer el esfuerzo de evitar ahogar al
cliente con preguntas sin dejarlo res-
ponder o atacando, presumiendo que la
respuesta no le agrada, ya que es una
práctica usual y es el error más habitual
que cometen los asesores.

17- Regular y capitalizar las preguntas, re-
formulándolas de tanto en tanto.

18- Tener siempre una estrategia a mano, pre-
parar argumentos para su propuesta y ob-
servar la reacción del otro y si lo cree conve-
niente insistir y reforzar su argumento.

19- Enmendar si le es posible su oferta, evi-
tar las polémicas y los ping-pong que no
conducen a ningún resultado exitoso, no
hacer ataques personales aunque lo ata-
quen a usted.

20- No interrumpir jamás, seleccionar los
puntos de acuerdo y los de desacuerdo
poniendo energía y empeño para justi-
ficar su propuesta.

21- Aportar pruebas con solidez sobre sus
argumentos, no buscar convencer al
cliente demostrándoles que está equi-
vocado en todo cuanto dijo.

22- Evitar los chantajes con argumentos a
favor de la competencia.

23- Mantener siempre su propuesta alta
acordando una o dos concesiones, vigi-
lar el grado de adhesión o frustración del
otro e intercambiar compensaciones.

24- En caso de ceder en primera instancia,
intentar hacer una contrapropuesta mi-
nimizando los riesgos y aportando nue-
vos elementos.

25- Encuadrar los problemas y buscar jun-
to al cliente la solución, evitar ser influen-
ciable, demasiado gentil.

26- Saber determinar sus derechos y lími-
tes. Evitar ser egocéntrico y querer todo
el éxito para usted, preservar siempre la
calidad de la relación con el otro y man-
tener un juego limpio aceptando que los
resultados le pueden favorecer o no, no
querer ganar a cualquier precio y costo,
aceptar el espíritu de la competencia. �
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