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Listado de expositores (confirmados al 24/07/2009)

Entre el 12 y el 14 de agosto se lleva a cabo una nueva edición de Seguriexpo, que reúne a las empresas más
representativas del sector. Durante tres días la muestra, que suma nuevas empresas e instituciones exposi-

toras a sus 8 mil metros cuadrados de stands, tendrá una novedad relevante: Ciudad Casel, un espacio
interactivo para conocer la última tecnología en vigilancia urbana e integración de sistemas de seguridad.

Puntapié inicial para Seguriexpo 2009
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En la actualidad cuidar la seguridad de una ciudad no es
tarea fácil, especialmente en tiempos de altos índices de-
lictivos. Por esta razón, un sistema electrónico de monito-
reo público constituye una excelente herramienta de ayu-
da para disminuir el número de delitos en áreas abiertas y,
a la vez, permite el control del tránsito, la gestión de emer-
gencias, la defensa civil y la preservación del patrimonio
público.

Estas soluciones serán mostradas en un espacio de de-
mostración denominado “Ciudad Segura”, en el marco de
Seguriexpo Buenos Aires 2009.

El espacio estará ubicado en un sector que une los salo-
nes del congreso CISE (Congreso Internacional de Segu-
ridad Electrónica) con la exposición y consta de un peque-

Del 12 al 14 de agosto en el horario de la expo

Ciudad Segura

Casel e Indexport Messe Frankfurt presentarán en el marco de
Seguriexpo 2009 un espacio que simulará una ciudad en acti-
vidad y los sistemas de seguridad vigentes para protegerla.

ño sector público, un sector urbano esquematizado me-
diante una casa familiar y el lobby típico de una empresa o
edificio de oficinas. Del otro lado se presentará una sala de
seguridad múltiple, abierta al público de manera que el vi-
sitante pueda observar la operación remota de las empre-
sas de seguridad electrónica, encargadas de la supervisión
y monitoreo de los distintos sectores del predio urbano.

El visitante, asimismo, tendrá la oportunidad de entrar y
ver en detalle los distintos sistemas instalados y operando
en el hogar, la oficina y los sectores públicos. En la sala de
seguridad abierta se mostrará al público una aproximación
real de la operatoria típica de las distintas empresas expo-
sitoras que hacen el monitoreo de esas centrales de alar-
ma, incendio, control de acceso y sistemas de cámaras de
CCTV vía conexión remota.

Una guía experta, coordinada por Casel, tendrá a su cargo
la explicación de los distintos sistemas instalados, provistos
por los socios de la Cámara expositores en Seguriexpo.
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Responsable de Proyecto de Indexport Messe Frankfurt S.A.

Parte responsable de la organización de Seguriexpo, Ezequiel Gor-

barán nos ofrece detalles acerca de la nueva edición de la muestra,

que se lleva a cabo en el Predio Ferial La rural. Seguriexpo incorporó

este año nuevos expositores y se espera la concurrencia de más de

ocho mil profesionales del sector.

Del 12 al 14 de agosto en La Rural
se llev a cabo la octava edición de

32

- ¿Influyó en alguna medida la realidad
social del país y la región, en general?

- Sí, es cierto que la seguridad se ha
vuelto un tema recurrente. Cada uno de
nosotros escucha a diario nuevas mo-
dalidades de robo y también intenta
aprender las distintas maneras de pro-
tegerse. Ya no se puede contratar sólo
al personal de seguridad: también es
necesario contar con sistemas de alta
tecnología. Basta observar que frente a
la crisis mundial del último año, el mer-
cado continuó en movimiento y no se
observa una caída importante en sus
volúmenes de producción y venta,
comparado con otros sectores de la in-
dustria. Pese al momento, se siguen to-
mando pedidos de sectores privados y
está participa frecuentemente en lici-
taciones públicas.

En esta nueva edición los exposito-
res seguramente generarán nuevos
negocios y para ello proponen a los vi-
sitantes encontrar soluciones a sus re-
querimientos y capacitación en un
mismo ámbito. Es por esto que hay que
resaltar la inteligencia colectiva del
sector, que una vez más y como todo
los años, ha demostrado que en tiem-
pos de cambios es fundamental estar
presentes.

- ¿Habrá rondas de negocios en
esta edición?

- Sí, por supuesto. Creemos que esa
actividad es el aporte más trascenden-
te que nuestra compañía le otorgó a
la muestra, la internacionalidad, a tra-
vés de la promoción que se hace en
todas las subsidiarias que Messe
Frankfurt tiene en el mundo. Traer po-
tenciales compradores y visitantes del
exterior representa para los exposito-
res una enorme oportunidad de ex-
pandir sus mercados y de internacio-
nalizar sus compañías. Por eso, en esta
edición de Seguriexpo se llevará a cabo
la “2da. Ronda de Negocios Internacio-
nal de Productos y Servicios de Segu-
ridad”, organizada por Fundación
Export.Ar, Indexport Messe Frankfurt y
la Subsecretaría de Política y Gestión
Comercial, dependiente del Ministerio
de Producción de la Nación, a través de
PROARgentina. Por la importancia de
la muestra y gracias a su proyección en
la región es que esperamos contar en
el país con potenciales compradores
productos y servicios de países como
Ecuador, Chile, Perú y Sudáfrica.

- Recordanos bien los datos de la
Expo...

- Seguriexpo Buenos Aires 2009 se
realiza entre los días 12 y 14 de Agos-
to en La Rural Predio Ferial Buenos Ai-
res en el horario de 14 a 20.30. Tam-
bién hacemos la aclaración de que, por
tratarse de un evento para netamente
profesionales y empresarios del sector,
no se permitirá el ingreso a menores
de 16 años. 

Ezequiel Gorbarán

seguriexpo@indexport.com.ar

"
Seguriexpo, aunque esta será la sexta
edición en que nuestra empresa está a
cargo del management de la muestra en
conjunto con la Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica (Casel)”, comienza
explicando Ezequiel Gorbarán, Res-
ponsable de Proyecto de Indexport
Messe Frankfurt S.A., empresa que
participa de la organización y comer-
cializa la muestra más importante para
el sector de la seguridad electrónica de
nuestro país.

- ¿Se sumaron al evento otras Cá-
maras afines?

- Nuestro objetivo, cuando comenza-
mos a organizar esta muestra, era armar
un único evento de seguridad integral,
que incluyera a todos los grupos de pro-
ductos de la industria, una tarea que no
resultaba sencilla y aún hoy tiene algu-
nas complicaciones. De todas maneras
estamos muy conformes con la gestión
que llevamos adelante y en poco
tiempo hemos logrado aunar esfuerzos
y acercar a las Instituciones más repre-
sentativas del Sector

- ¿Cuál es el balance, como empre-
sa organizadora, luego de la deci-
sión de invertir en un sector cómo
el de la seguridad electrónica?

- Muy positivo, sin dudas. En una pri-
mera instancia estudiamos el sector
de la seguridad en el país y observa-
mos que si bien había sufrido debido
a la crisis de 2001, aún seguía en pie y
dispuesto a crecer. Mayoritariamente
estaba compuesto por PyMES que
querían expandirse y conocer nuevos
mercados. Puntualmente fue este uno
de los factores que nos interesó, el dis-
parador para comenzar a organizar un
evento de Seguridad Integral en el
cual se encuentren todas las áreas re-
lacionadas. De esta manera lograría-
mos que los demás países de Latino-
américa lo reconozcan como tal y via-
jen a Buenos Aires a hacer negocios.
Ese es nuestro trabajo.

"Edición a edición superamos

ampliamente nuestras expectati-

vas en torno a la cantidad de

metros comercializados y la

cantidad de expositores y visitan-

tes que participan de la muestra.

Estimamos que este año la

visitarán 8500  profesionales y

empresarios del sector"

- ¿Qué expectativas tienen para
esta octava edición de Seguriexpo?

- Como desde que comenzamos con
esta actividad, nuestras expectativas
son las mejores y estamos seguros de
que no nos equivocamos a la hora de
elegir este mercado. Edición a edición
superamos ampliamente nuestras ex-
pectativas en torno a la cantidad de
metros comercializados y la cantidad
de expositores y visitantes que han par-
ticipado en la muestra. Estimamos que
la edición 2009 la visitarán 8500 profe-
sionales y empresarios del sector.
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BioCard Tecnología

Nuevas instalaciones
Desde el mes de julio BioCard Tecnología cuenta con nuevas y modernas oficinas, en las que podrán brindar a sus clientes la

misma atención y servicios con mayores comodidades.

 En el barrio de Saavedra
y a metros de Avenida Gene-
ral Paz se encuentran las
nuevas oficinas de BioCard
Tecnología, en Zapiola 4583,
ubicación en la que funcio-
na la empresa desde el mes
de julio.

“Gracias al incansable y
constante apoyo de nuestros
clientes y debido al sostenido
crecimiento de negocios des-
de hace un tiempo, nos vimos
casi en la obligación de mudar
nuestras oficinas comerciales
a un nuevo local, mucho más
amplio y con mejores accesos,
en el cual los esperamos para
brindar, como siempre, nues-
tra mejor atención”, explicó
Marcelo Sosa, Presidente
de BioCard Tecnología.

En las nuevas instalaciones,
además de posibilitar una
mejor atención, en la empre-
sa comenzará a funcionar

una nueva unidad de nego-
cios. “Se trata de una unidad
relacionada con equipos de
GPS y productos específicos de
sistemas de tracking. Estamos
investigando y testeando las
funcionalidades de estos pro-
ductos, que seguramente esta-
remos presentando en agosto,
durante Seguriexpo 2009” de-
talló Sosa.

Acerca de BioCard
Bio Card Tecnología SRL es

una empresa integrada con
Recursos Humanos altamen-
te capacitados en la imple-
mentación de sistemas de
Control de Accesos, Tiempo
y Asistencia, Seguridad In-
formática, todos ellos basa-
dos en tecnología de huella
digital, con una dotación de
más de 15 empleados distri-
buidos en las Areas de Admi-
nistración, Comercial, Técni-

Nuevos Datos
• Dirección: Zapiola 4583
• Teléfonos: (+54 11) 4702-

1841/5997 y 4701- 4610
• www.zksoftware.com.ar
• Stand Seguriexpo: 1E-38

ca, Soporte y Desarrollo.
ZK Software S.A.L. es una

compañía de tecnología bio-
métrica de identificación
ubicada en China con una
dotación de casi 1.100 em-
pleados y un área de la plan-
ta en Shenzhen de 12.000
metros cuadrados. El grupo
ZKSoftware goza de su pro-
pia cadena industrial de in-
vestigación, desarrollo, dise-
ño, embalaje y venta. Desde
1985 cuando la sociedad se
lanzó a la investigación del
algoritmo de  identificación
de huella digital, el número
de sus usuarios ha ascendi-
do a más de 35 millones.

ZK Software Argentina jun-
to a Bio Card Tecnología SRL
es sinónimo de innovación y
calidad en la Tecnología de
Acceso y Automatización. Uti-
lizamos la biometría (huella
digital) como eje tecnológico:

incorporando además todo
tipo de dispositivos como lec-
tores de tarjetas chip inteli-
gentes, proximidad, PDA, tele-
fonía, Mifare, etc. Ayudamos a
las empresas e instituciones a
desarrollar e implementar su
“Estrategia Tecnológica”
acompañándolas en la evolu-
ción de sus negocios y pro-
yectos hacia el éxito. 
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Entrevista al Ing. Roberto Junghanss

Consolidada en el mercado local gracias a su oferta de tecnología de

última generación en, fundamentalmente, CCTV, ElectroSistemas re-

dobla la apuesta: inauguró sus nuevas intalaciones y se anticipa al

futuro crecimiento del mercado. Presente y futuro de la empresa se-

gún la visión de su fundador.

La empresa apunta a ubicarse entre
las líderes del mercado local, brindando
a sus clientes un apoyo constante. Para
ello es fundamental contar con un grupo
humano capaz de comprender los cam-
bios que se generan constantemente y
acompañar diariamente esos cambios.
Permanentemente la empresa se encar-
ga de mejorar sus desarrollos y ofrecer a
sus mercados los últimos cambios a ni-
vel internacional en materia tecnológi-
ca, enfocada al CCTV“. Así se explicaba
el Ing. Roberto Junghanss, fundador
de Electrosistemas, a Revista Negocios
de Seguridad en marzo de 2008 las me-
tas y proyectos de la empresa.

Casi un año y medio después, Electro-
Sistemas consolidó su expansión inau-
gurando sus nuevas instalaciones ubi-
cadas en Villa Lynch, en las que cuenta
con más de 600 metros cuadrados en
tres plantas, destinados a depósitos, ofi-
cinas, showroom, sala de reuniones y ca-
pacitación, entre otras comodidades.

- ¿Cuál cree que es la repercusión
de la crisis en el negocio de la segu-
ridad electrónica?

- Pese a la crisis global el gigante asiá-
tico sigue en marcha ya que si bajara su
nivel de producción incrementaría el ni-
vel de desempleo, provocando una caí-
da en la productividad y la consiguien-
te reducción de los precios internacio-
nales. La rueda sigue girando y aunque
en mercados internacionales por ahí se
notó un poco la crisis, en Argentina el
negocio del CCTV está lejos de alcanzar
la meseta. Nos encontramos todavía en
el ascenso de la curva, que puede ser
un poco más lenta que años anteriores
pero que de ninguna manera se detu-
vo. Esta curva ascendente del negocio
seguirá al menos hasta 2012 y allí sí po-
drá entrar en una meseta. Aquellas em-
presas que ya tienen su estructura ar-
mada, desarrollo del producto, disponi-
bilidad de stock y sólido conocimiento
técnico podrán ser competitivas cuan-
do se reactive la demanda en nuestro
país, que ciertamente será en el corto

40

plazo. Esas mismas empresas serán tam-
bién las que podrán alcanzar ese punto
de meseta en pleno desarrollo y capaces
de explotar las posibilidades de creci-
miento que comiencen a presentarse.

desde los valores de la competencia.
Esto significa que todos aquellos que
conformamos el mercado debemos
competir de manera leal, sacándole el
jugo al negocio en el buen sentido de
la palabra, a través de una competen-
cia por calidad y no por precios, ofre-
ciendo servicios y haciéndonos cargos
de ese servicio. No es casualidad que
empresas de conocida trayectoria ofrez-
can un mismo nivel tecnológico en sus
productos y cuando compiten entre sí
por un cliente, por ejemplo, lo hagan
con las mismas armas y oportunidades,
dejando en el cliente la elección de su
proveedor. Después cada empresa se
encargará de fidelizarlo o no, pero las
oportunidades las tuvo.

- ¿Cómo ve o planifica el futuro de
Electrosistemas?

- Actualmente nuestra empresa está
funcionando en un predio de más de
600 metros cuadrados, destinados a de-
pósito, showroom, oficinas administra-
tivas, estacionamiento para clientes,
entre otras comodidades, con la convic-
ción de que estamos en un mercado en
franco crecimiento. Lamentablemente
no sólo en Argentina padecemos la sen-
sación de inseguridad, ésta es cada vez
es mayor en todo el mundo. Esta sensa-
ción de inseguridad es la que encuen-
tra un poco de alivio con la inversión
en elementos tanto disuasivos como de
control, supervisión y vigilancia. Las
empresas que estén preparadas para
brindarlos serán, sin dudas, aquellas que
podrán ser exitosas a lo largo del
tiempo. 

Nuevos datos

ElectroSistemas de Seguridad SRL
• Dirección: Laprida (calle 2) nº4034,

Villa Lynch, Bs. As.
• Telefax: (+54 11) 4713-8899 /

4713-5550
• Web: www.electro-sistemas.com.ar

rj@electro-sistemas.com.ar

“

ElectroSistemas de Seguridad SRL

“Es el momento justo para expan-

dirnos. Nos encontramos en un

momento de la empresa y en un

marco socioeconómico ideal:

consolidados en el mercado y

creciendo para poder atender a

la demanda cuando la

reactivación sea total”

- ¿En qué cambió el negocio de la se-
guridad en los últimos años?

- Particularmente estoy en el negocio
de la seguridad electrónica desde una
década, aunque me relaciono con pro-
fesionales que están en el mercado des-
de hace más de veinte años. Creo que el
mercado de la seguridad varía según las
distintas políticas económicas, que re-
percuten directamente en una recesión
de consumo. Pero además, como las so-
luciones tecnológicas cambian, también
hay demandas conforme a nuevas mo-
das o tendencias. Y por último, como el
nivel de inseguridad hoy afecta a la ma-
yoría de los sectores de la sociedad, las
líneas de productos para seguridad que
más crecieron son aquellas que alcan-
zan a un amplio sector de la sociedad. El
CCTV es muestra de ello, ya que prácti-
camente todos los sectores de la socie-
dad incorporan alguna solución basada
en videovigilancia.

- ¿Cuáles cree que, en un nuevo es-
cenario, serán las claves para compe-
tir con éxito en el mercado?

- La preparación, en todo el sentido de
la palabra. Hay que estar preparado des-
de el punto de vista técnico, desde el as-
pecto comercial y, fundamentalmente,









.....empresas rnds®

.com.ar
www.

Entrevista a Miguel Angel Novoa, Gerente Comercial

Anicor S.A. es uno de los principales fabricantes nacionales de ca-

bles Multipares para Telecomunicaciones, Transmisión de Datos y

Sistemas de Seguridad. Nacida al calor del crecimiento de los pa-

res telefónicos, la empresa siempre evolucionó junto a las nuevas

necesidades tecnológicas.

esde la constitución de Anicor
S.A., en 1979, hemos sido con-
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entonces, la empresa cambió su porta-
folio de productos y comenzó a fabricar
cables multipares  telefónicos. Años más
tarde, se hizo fuerte en ese segmento,
primero fabricando cables de baja capa-
cidad de pares -de 1 a 11- para incorpo-
rar luego mayor capacidad, llegando
hasta 100 pares, los cuales sigue fabri-
cando en la actualidad, tanto para plan-
tel interior como para plantel exterior.

Soluciones a medida
Anicor S.A. también atiende un seg-

mento de cables especiales, desarrolla-
dos a medida de las necesidades del
cliente. Tal fue el caso de una empresa
dedicada verificadora de pozos de agua,
petróleo y/o cañerías subterráneas: por
pedido expreso, se le fabricó con éxito
un cable que combinó un coaxial para
la conexión de una cámara, un UTP para
la transmisión de los datos del sensor y
un cable de energía para alimentar la
iluminación en el pozo.

Filosofía y actualidad
Anicor S.A. continúa siendo una em-

presa administrada por sus propios
dueños, con una filosofía empresarial
austera y consciente en la toma de
compromisos crediticios para sus in-
versiones. Esta característica le permi-
tió sortear -con mucho esfuerzo pero
con éxito- la grave crisis de la industria
nacional de 2001: a pesar de los difíci-
les momentos, la empresa no redujo
personal y continuó adelante con sus
planes industriales.

Durante 2002, y consecuentemente
con el crecimiento sostenido y significa-
tivo del segmento de la seguridad elec-
trónica, Anicor comenzó a participar en
ese prometedor mercado con los cables
telefónicos y algunos desarrollos espe-
ciales. También colaboró y fue uno de los
socios fundadores de Casel (Cámara Ar-
gentina de Seguridad Electrónica)

Anicor S.A. tiene en la actualidad tres
unidades de negocio bien definidas:
• El área de Telefonía, que incluye todo

lo referido a cableado de edificios y
atención a Cooperativas telefónicas.

• La división de Seguridad Electrónica,
a través de la cual atiende a las em-
presas instaladoras y aquellas que
brindan el servicio de Alarmas por
Monitoreo.

• La unidad de Transmisión de datos, me-
diante la cuales ofrece servicios y so-
luciones a empresas que están insta-
lando equipamiento de banda ancha
y cableado estructurado en país.

ventas@anicorcables.com.ar

D

Anicor S.A.

“Anicor cumplió con los objetivos

trazados en sus inicios, tanto en

lo concerniente a calidad como

confiabilidad de sus productos y

trabajamos para seguir a la

vanguardia tecnológica durante

los próximos veinte años”

A mediados de los ‘90, cuando la in-
formática comenzó a entrelazarse con la
telefonía –momento en que nace la
transmisión de datos-, Anicor decidió de-
sarrollar el cable UTP (Pares Trenzados
sin Blindar), producto que terminó de in-
corporar a su línea de producción en
1996, una vez aprobados y luego de una
serie de ensayos en distintos laborato-
rios, tanto del exterior como propios.

Dos años más tarde, Anicor se convir-
tió en la primera empresa argentina en
desarrollar el cable UTP para plantel ex-
terior, en respuesta a las necesidades
planteadas por las Cooperativas, que re-
querían de una buena prestación de
banda ancha a los abonados a los que
proveían del servicio de Internet. En ese
entonces, el cable de acometida tradi-
cional no era la mejor opción, dado que
no brindaba calidad ni seguridad en
dicho servicio, por la lentitud y las in-
terferencias que se producían. El desar-
rollo del UTP le brindó a Anicor, defini-
tivamente, la condición de líder en el
mercado en la fabricación de ese tipo
de productos.

cientes de la constante y rápida evo-
lución del mercado de las telecomu-
nicaciones. Aceptando este desafío,
nos trazamos como meta la tarea de
generar productos de alta calidad en
un mercado globalizado y competiti-
vo, adoptando técnicas y tecnología
de punta para la producción y poste-
rior control de nuestros cables.

El surgimiento de la empresa, ade-
más, respondió a necesidades puntua-
les del momento: la importante de-
manda de cables para interconexión
de centrales telefónicas, los antiguos
cables anillados en distintos colores,
utilizados para su identificación, des-
tinados al por entonces proveedor
casi exclusivo de Entel, Siemens.

A partir de la década del ‘80, el de-
sarrollo del recordado plan MEGATEL
impulsó en el país un importante cre-
cimiento en la instalación de líneas te-
lefónicas fijas. Siemens -principal fabri-
cante nacional de equipos telefónicos,
comenzó a demandar una gran canti-
dad de conjuntos de cordones retrác-
tiles y de línea para los teléfonos que
fabricaba. Como respuesta a esa de-
manda, Anicor se especializó en esos
productos y comenzó a abastecer  un
mercado muy atractivo: los cables para
los nuevos equipos de Siemens, la re-
posición de cordones para todo el par-
que telefónico de Entel y el abasteci-
miento a los pequeños fabricantes de
teléfonos y centrales multilíneas que
había en esa época. A partir de cubrir
esa demanda, siempre con productos
tecnológicamente de avanzada y su-
mamente competitivos, la empresa co-
menzó a liderar el mercado.

Cambios obligados
Con la privatización de Entel, a prin-

cipios de los ‘90, Anicor se vio obligada
a recomponer su industria, ya que tam-
bién comenzó la importación de equi-
pos telefónicos y componentes como
repuestos de los mismos. Desde ese
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Entrevista a Christian Kuhk, Gerente Técnico y Titular

A lo largo de los años la empresa creció y se posicionó como el refe-

rente de consulta en el orden nacional e internacional en materia de

protección perimetral en exteriores. Con la misma pasión y profesio-

nalismo, diseñan desde la seguridad de una planta nuclear hasta el

jardín de una vivienda unifamiliar.

Desde 1995 y cuando casi nadie co-
nocía, demandaba u ofrecía, DTS² se
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patibles con paneles de alarmas y de
CCTV convencionales, o sea que cuentan
con salidas de contacto secos. También
es cierto que la mayoría de nuestras so-
luciones cuentan con puertos de comu-
nicación multiplexada para interconectar
todos los dispositivos entre sí y así con-
catenarlos en un BUS de datos utilizable
tanto para el monitoreo de eventos (por
ejemplo en un mapa mímico) como para
su configuración y auditoría. La mayoría
de los protocolos que utilizamos pueden
ser facilitados para ser integrados a siste-
mas preexistentes propiedad de terceros,
previa la firma de un N.D.A.

ditoría y/o diseño de un sistema integral
de seguridad perimetral hasta el planteo,
instalación, puesta en marcha y mante-
nimiento de los mismos, sea de forma di-
recta o mediante nuestros aliados.

- ¿En que se diferencian de sus com-
petidores?

- DTS² es una empresa que provee so-
luciones en seguridad perimetral exterior,
para lo cual integra distintas tecnologías
y productos. Eso la diferencia de quienes
ofrecen un solo producto, sistema o tec-
nología como solución “mágica“ a todos
los problemas de seguridad perimétrica
del interesado, pese a saber en su fuero
interno que no es la solución ideal y/o
única a implementar.

- ¿Cuáles son los principales facto-
res tener en cuenta a la hora de imple-
mentar un sistema de seguridad pe-
rimetral efectivo?

- Debe realizarse un estudio concien-
zudo del sitio a proteger, incluyendo pa-
rámetros como el movimiento diario, ries-
gos pasados, presentes y potenciales.
También deben tenerse en cuenta el sus-
trato que va a soportar los dispositivos
sensores, sean alambrados, rejas, muros o
suelos; el tipo y tiempo de reacción que
necesita el protegido; el nivel de segu-
ridad que desea y quiere o puede pagar
el cliente... En síntesis, muy parecido a di-
señar un sistema contra incendio, dado
que lo que se trata también es prevenir y
ganar tiempo para una reacción acorde.

- ¿Cuál es el futuro de la empresa?
- Nuestra prioridad es poner énfasis en

la capacitación y por ello comenzaremos
un programa de presentación y capaci-
tación sobre nuestros productos y servi-
cios tanto en Buenos Aires como en el
interior del país y en el exterior. También
comenzaremos la producción de varios
productos innovadores para seguridad
perimetral exterior, especialmente dise-
ñados para las particularidades del mer-
cado latinoamericano según las expe-
riencias recabadas por nuestra empresa
en estos “primeros“ 15 años de vida. 

chkuhk@dts2.com

“

DTS² Especialistas en Seguridad Perimetral

“A pesar de que nuestra empresa

provee directamente a usuarios

finales, el instalador también es

nuestro cliente. No competimos

con ellos sino que respetamos los

canales de comercialización y

acompañamos a quienes confían

en nosotros para proveer una

solución a sus clientes”

- ¿Hasta dónde abarca la distribu-
ción de sus productos?

- Nuestra empresa, además de comer-
cializar productos y servicios propios, ac-
túa como agente y representante exclu-
sivo de fábrica en Sur y Centro América
de muchas de las más afamadas marcas
del sector, proveyendo soporte técnico y
comercial en la región. Ello permite que
los clientes puedan adquirir los produc-
tos tanto en plaza sudamericana, ya sea
nacionalizados mediante nuestros repre-
sentados o distribuidores, o directamen-
te desde fábrica en el país de origen,
EXWORK y/o FOB.

- ¿Qué servicios ofrecen como em-
presa?

- En DTS² se puede adquirir desde un
producto específico, el relevamiento, au-

especializó en la provisión de soluciones
integrales en seguridad perimetral para
exteriores. Inicialmente sus clientes eran
casi exclusivamente organismos oficiales
y/o multinacionales. Con el tiempo y
como plan germinal de la empresa, co-
menzamos a promover y capacitar al gre-
mio sobre nuestras soluciones, con tal éxi-
to que este último se transformó en uno
de nuestros más importantes usuarios y
promotores entre sus propios clientes“,
explica Christian Kuhk, Gerente Téc-
nico y Titular de la empresa acerca de
los orígenes de DTS².

- ¿Cuál es la actualidad de DTS²?
- Gracias a la excelente reputación de

nuestras soluciones en seguridad peri-
metral, a nuestra inalterable política de
respeto comercial al gremio y la deman-
da de potenciales aliados tanto en el in-
terior del país como en el exterior, esta-
mos expandiendo de manera más pro-
activa nuestra red técnico-comercial
mediante representante y distribuidores.

- ¿Cuáles son los principales reque-
rimientos de los clientes?

- Entre otros, el cliente desea solucio-
nes probadas y que el personal que lo
asesore tenga conocimiento compro-
bable en la implementación de las mis-
mas. Los interesados en nuestras solu-
ciones requieren que nuestros equipos
sean de última generación y garantiza-
dos. La mayoría de los productos que
comercializamos cuentan con garantías
en fábrica de tres, pasando por seis y
hasta diez años. La calidad en DTS² es
una premisa, no una opción.

El soporte técnico y el mantenimien-
to preventivo/correctivo es uno de
nuestros mayores fuertes y algo que los
clientes están entendiendo que es par-
te integral e indivisible de los produc-
tos y soluciones adquiridos.

- ¿Qué nivel de integración que
ofrecen sus productos?

- Todos nuestros productos son com-









.....perfil de empresa
La evolución de Draft

SELNET S.A.
Para enfrentar los nuevos

desafíos del mercado,

Draft le dejó paso a

Selnet, una nueva

empresa que sumó a los

rubros específicos de la

industria de la seguridad,

una nueva unidad de

negocios: Networking.

Trayectoria, tecnología y

compromiso con el cliente

son los pilares de la

empresa, que sigue

apostando al cliente.
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1984
En Av. San Juan 4125 inicia

sus actividades Draft. S.R.L.,
dedicada a la importación y
comercialización de equipos
de comunicaciones.

1991
El rápido crecimiento de la

empresa obliga a un cambio
de sede: se traslada a calle Rio-
ja 1426. En 1992, luego de es-
tudiar las tendencias del mer-
cado y en una apuesta a futu-
ro, Draft crea una nueva uni-

n busca de nuevos retos, Roberto Alvarez, socio fun-
dador de Draft, decidió en 2008 crear Selnet, un nue-

Recepción
En el primer nivel del edificio se
encuentra la recepción, desde
donde se canalizan todos los
requerimientos y consultas de los
visitantes.

E

Timeline

1993
Obtiene la representación

de la marca Woo Ju, exitosa
línea de Sistemas de obser-
vación cuyo caballito de ba-
talla, para Draft, fueron los
kits WJ-500A y WJ-510.

vo proveedor de soluciones de Seguridad Electrónica, para
los rubros de CCTV, Intrusión, Control de Acceso, Incendio y
Conectividad. “No se trata de un mero cambio de marca: esta-
mos diseñando nuevos servicios para nuestros clientes. El obje-
tivo es optimizar la operatoria de la organización en todos sus
niveles. El mercado nos muestra la necesidad de crecer y evolu-
cionar con él, de ahí la creación de Selnet”, explicó en el mo-
mento de la “refundación” Alvarez, actualmente Presiden-
te de la empresa, a Revista Negocios de Seguridad (RNDS nº37,
marzo de 2008).

Desde su aparición en el mercado como Selnet, la empre-
sa se ocupó de  mantener las representaciones de marcas
nacionales e internacionales que desde siempre fueron dis-
tintivas de Draft, y con el proyecto de ampliar sus líneas de
productos, sumaron nuevas representaciones, como la línea
de video IP de Vivotek,  Senao y Planet, para su unidad de
negocios especializada en conectividad y networking.

dad de negocios dedicada es-
pecíficamente a la Seguridad
Electrónica. Obtiene la repre-
sentación de Merit Li-Lin, una
de las primeras líneas de
CCTV profesional comerciali-
zadas en Argentina.

Continúa en página 53

Staff

Selnet está conformada
por diversas divisiones,
cuya conducción y toma
de decisiones se divide en
cuatro áreas estratégicas:
Presidencia, Gerencia co-
mercial, Gerencia de pro-
yectos y Gerencia técnica.

Presidente

Cdor. Roberto
Alvarez

Gerente Comercial

Adrián Iervasi

Gerente de Proyectos

Cristian
Iammarrone

Gerente Técnico

Ing. Javier
Moreno
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1996
Obtiene la representación

de Samsung, una de las lí-
neas de productos con me-
jor relación calidad-precio
del mercado.

Continúa en página 56

2000
Obtiene la representación

de ID Teck, productos para
control de accesos.

2002
Suma líneas de productos

para distintas áreas a través
de la representación de la
empresa italiana Bentel para
sus líneas de intrusión e in-
cendio.
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1999
La firma obtiene la repre-

sentación de Secom, línea de
Videograbadores digitales.
Gracias al crecimiento del
CCTV, la empresa comienza a
expandirse a otros rubros.

El inicio del camino

En 1993, todavía bajo el nombre de Draft, la empresa
obtiene la representación de una marca que se convertiría
en el inicio de un camino exitoso en el ámbito de la segu-
ridad electrónica: la representación de Woo Ju, una exitosa
línea de sistemas de observación consistente en un kit de
cámaras y monitor, en blanco y negro, que fue adoptada
por el mercado de manera inmediata, llegando a grandes
volúmenes de importación y venta por parte de Draft.

Sin dudas, los modelos WJ-500A, con monitor de 5 pulga-
das, y WJ-510, provisto con monitor de 10 pulgadas, fueron
una “marca registrada” de Draft y los productos que comen-
zaron a otorgarle un nombre y confiabilidad en el mercado.

WJ-500 WJ-510

Sala de Capacitación
Pilar de Selnet, el área de
capacitación funciona de manera
permanente en un auditorio
equipado con la última tecnología
y capacidad para más de 50
personas.

Showroom
Dividido en áreas específicas, el
showroom muestra todo el
portfolio de la empresa. En otra
sección, se encuentran los
productos funcionando para su
demostración en vivo.

El primer cambio significativo tras el nacimiento de Selnet
fue la mudanza de sus instalaciones. De su emplazamiento
en La Rioja al 1400, la empresa se trasladó a, según explicó
su Presidente, “oficinas más confortables, en un edificio con un
total de mil metros cuadrados cubiertos en la calle Patagones
2613, en el barrio de Parque Patricios. Con mayores comodida-
des y capacidades, reforzamos nuestros servicios ofreciendo
capacitaciones especializadas, para las que disponemos de un
auditorio para más de 50 personas y existe el proyecto de au-
mentar la frecuencia de los cursos, adicionando la posibilidad
de organizar cursos in company”.

Acerca del enfoque de Selnet, su directivo explicó: “La logís-
tica es un valor estratégico para captación de nuevos clientes y
mantener los actuales, tanto en la ciudad de Buenos Aires como
en el resto del país, por lo que duplicamos la superficie del depó-
sito, que cuenta con un amplio stock de productos. Nuestra apues-
ta fuerte es el departamento de ingeniería, que se encarga del
desarrollo de nuevos productos, servicios y sistemas”.

Recorrida
Luego de ingresar, una escalera conduce a la primera

planta del edificio, donde se encuentra la recepción. En ese
mismo nivel está también el RMA, una suerte de recepción
“técnica”, desde donde se le da entrada y salida a todos los
equipos, sea por recambio, soporte técnico pos venta o re-
paración. En otro sector están los ejecutivos de cuenta y
administración. Un nivel más arriba están ubicadas las ofi-
cinas dirigenciales y el showroom que cuenta, además, con

sus propias oficinas para
atención al cliente. En el ni-
vel inferior está ubicada la
sala de capacitación, un lu-
gar acondicionado con la
última tecnología audiovi-
sual y las comodidades ne-
cesarias como para recibir a
cincuenta personas.

Principales marcas
Con una estructura interna

y procesos administrativos
mejorados, Selnet mantiene
las representaciones de mar-
cas nacionales e internacio-
nales como Samsung, línea
de CCTV; Vivotek, empresa lí-
der en la fabricación de cá-
maras IP; Nuuo, software
para grabación de cámaras
IP, Pelco, línea profesional de
CCTV, Computar, lentes para
CCTV; Secom, grabadoras di-
gitales; Hsintek, línea de cá-
maras y monitores bajo mar-
ca Ranger; Id Teck, sistemas
de control de acceso; Bentel
Security para sus líneas de
Incedio e Intrusión; System
Sensor, línea de perifericos
para incendio; Aliara, cables
microfónicos; Senao, enlaces
inalámbricos y Planet, línea
de Networking.

Soporte técnico
En el área de Postventa, Se-

lnet cuenta con un staff de in-
genieros y técnicos al servicio
de sus clientes, con una vasta
experiencia en las distintas lí-
neas de productos: intrusión,
incendio, control de accesos,
video, sistemas IP y conectivi-
dad. También ofrece un pro-
grama de entrenamientos, a
través del cual el cliente pue-
de capacitarse en función de
sus necesidades y les brinda
todo el soporte necesario
para la configuración de equi-
pos. Una característica dife-

Viene de  página 52







.....perfil de empresa
La evolución de Draft

2005
En busca de nuevos servi-

cios y productos, sella una
alianza estratégica con Alia-
ra para la distribución de
cables microfónicos. En
2006 suma Vivotek, líder en
video IP.

2007
Con el crecimiento de la lí-

nea de productos para incen-
dio, Draft obtiene la represen-
tación de otra marca de re-
nombre mundial: System
Sensor.

Viene de página 53

2008
Nace Selnet, continuado-

ra de Draft S.R.L. Se estable-
cen en su actual edificio,
ubicado en Parque Patricios.

2009
Avanzando en el rubro

networking, Selnet obtiene
la representación de Senao
(enlaces inalámbricos) y Pla-
net (networking)

56
rnds®

.com.ar
www.

Ubicación
Selnet se encuentra ubicada en Parque Patricios, elegi-

do por el Gobierno de la Ciudad para el desarrollo del Dis-
trito Tecnológico, destinado a  empresas tecnológicas y
universidades.

Cómo llegar
• Subte: Línea H, Estación Caseros (a una cuadra, cruzan-
do Av. Caseros)

• Líneas de colectivos: 6, 9, 25, 28, 50, 65, 91, 95, 118, 133,
134 y 150

• En automóvil: Por Autopista 25 de Mayo hasta la baja-
da Jujuy. Tomar por ésta y cruzar Av. Caseros, para llegar
a Colonia -continuación de Av. Jujuy-. La primera inter-
sección es Patagones.

+ Datos de Contacto
• Tel./Fax: (54 11) 4943-9600
• Página web: www.selnet-sa.com.ar
• Mail: info@selnet-sa.com.ar

Trayectoria y futuro

Con más de 25 años de
experiencia en el mercado,
SELNET sigue consolidán-
dose como uno de los prin-
cipales players en el merca-
do de Seguridad Electróni-
ca. Sus orígenes se remon-
tan al año 1984, cuando na-
ció DRAFT S.R.L., dedicándo-
se como actividad principal
a la comercialización de
equipos de comunicacio-
nes. Con el correr de los años
se crea la unidad de nego-
cios de Seguridad, la cual
comienza a crecer y llega
hasta 2008, año en el cual
abre sus puertas SELNET S.A.

En la actualidad seguimos
ampliando nuestro porfolio
de productos, incorporando
nuevas líneas de cámaras IP,
enlaces inalámbricos y Net-
working con la finalidad de
brindar a nuestros clientes el
mayor y mejor abanico de
opciones con la última tec-
nología y el mejor soporte
técnico y servicio.

Cdor. Roberto Alvarez
Presidente

Area comercial
Los Ejecutivos de cuenta atienden
a cada uno de los clientes de Selnet
y ofrecen todo el soporte preventa.

Depósito
La entrada y salida de mercadería
es constante. Personal de logística
se encarga de clasificar los nuevos
productos y preparar los pedidos
salientes.

Dto. técnico
Dividido por áreas, los técnicos dan
respuesta y soporte posventa a
todos los productos que comercia-
liza la empresa. También allí se
testean las novedades y posibles
incorporaciones.

rencial de la empresa es ofrecer un exclusivo servicio de pues-
ta en marcha “in situ” de los sistemas, lo cual les permite contar
con personal en la obra.

Atención al cliente
El cambio y ampliación de instalaciones significó para Selnet

un salto de calidad en la atención a sus clientes, ya que pueden
ofrecer una mejor atención, mayores comodidades y mejores
tiempos de entrega de productos. Para ello cuenta con un de-
partamento de marketing que se encarga de informar a los cli-
entes acerca de las distintas promociones y productos recien-
temente incorporados a los ya tradicionales. A través de ese de-
partamento se evalúa también a cada cliente para poder ayu-
darlo a generar demanda con distintas acciones puntuales. En
el ámbito institucional, Selnet mantiene su participación en Se-
guriexpo desde hace más de 10 años, y en esta muestra lanzará

la nueva línea de CCTV de
Samsung A1 con cámaras de
Super Alta Resolución 600tvl
y Grabadoras Digitales con re-
solución en D1.

“Nuestro objetivo es ser un
referente tanto como provee-
dor de productos como de in-
geniería de seguridad electró-
nica y ver a nuestros clientes
como nuestros socios de nego-
cios, proporcionándoles la con-
fianza,  calidad y responsabili-
dad que ellos merecen”, expli-
có Adrián Iervasi, Gerente
Comercial de Selnet.
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Entrevista a Gabriel Ruanoba, Licenciado en Seguridad

ntegrado por las principales empresas
del sector, el Grupo de Monitoreo de

60

tualmente estamos analizando profunda-
mente la Ley 12.297 de la provincia de Bue-
nos Aires, con sus modificaciones y su de-
creto reglamentario. Se trata de un estudio
muy puntual, artículo por artículo, donde
observamos como y en que nos afecta la
norma. Y nos hemos encontrado con algu-
nas sorpresas, como paradigmas que creía-
mos que existían y no existen u otras cosas
que pensamos que no nos iban a compro-
meter y lo terminan haciendo.

cias de Seguridad provincial para que él mis-
mo lo eleve al área legal del Ministerio de
Seguridad. Eso era impensable tiempo atrás.
Por otra parte, también estamos tratando de
incluir a CASEL en la tramitación de las altas
de nuestros clientes. La idea es crear una
oficina digital para que las altas de las alar-
mas en la Provincia se canalicen a través de
la Cámara, mediante un software dedicado.
Hoy la única Agencia que existe para reali-
zar ese trámite está en la ciudad de La Plata.
Sobre este tema, la Autoridad debe enten-
der que, a diferencia de las empresas de se-
guridad física, la volatilidad de nuestros cli-
entes es mucho más alta y la mayoría de las
veces se trata de contratos de poco dinero,
que incluyen altas y bajas permanentes. En-
tonces lo que proponemos es concentrar
todo ese flujo de trabajo, darle una formali-
dad y, principalmente, hacer el trámite más
eficiente. También estamos trabajando en
las falsas alarmas. Actualmente, la Ley indi-
ca que cualquier empresa habilitada que
transmita una falsa incidencia a la policía
estaría cometiendo una falta “muy grave “
(que puede terminar en la clausura de la em-
presa de monitoreo). Si bien compartimos
el espíritu de la norma, nuestros equipos son
electrónicos y, por distintas razones, pueden
activarse falsas alarmas de manera involun-
taria. Por eso vamos a proponer un sistema
que incluya la homologación de algunos
equipos por parte de importadores y fabri-
cantes, para que tengan cierta garantía de
funcionamiento e instalación. Además, va-
mos a sugerir cursos de entrenamientos
para técnicos y operadores. A partir de esas
acciones estamos dispuestos a asumir un car-
go por falsas alarmas, proporcional a los va-
lores de los abonos actuales. Por último, tam-
bién analizamos el título de Jefe de Seguri-
dad, que según la Ley tiene la persona encar-
gada de toda la operatividad. En ese punto,
estamos de acuerdo en que exista y que sea
un Licenciado en Seguridad, pero también es-
tamos de acuerdo en que pueda ser un Téc-
nico en Electrónica, un Ingeniero o un Infor-
mático. Tanto en este punto como en los de-
más, no tratamos de desconocer la proble-
mática ni de oponernos sino que buscamos
participar, formalizar y mejorar las cosas.

CASEL: Grupo de Monitoreo

info@casel.org.ar

I
Alarmas de CASEL comenzó a trabajar de
manera firme para resolver las problemá-
ticas específicas del sector. “Nos juntamos
con la idea de avanzar con soluciones con-
cretas y lo primero que estamos analizando
son las distintas normativas provinciales que
nos afectan”, adelantó Gabriel Ruanoba, Ti-
tular de Sistemas SPS, acerca de la activi-
dad primordial del Grupo.

- ¿Cuál es el motivo por el que surgió
el Grupo de Monitoreo de alarmas de
CASEL?

- En la última década se hicieron mu-
chos esfuerzos para aunar las fuerzas del
sector y en muchas ocasiones no se pudo,
siempre hubo individualidades prevale-
ciendo por sobre el conjunto, lo cual pro-
vocó cierta dispersión. A partir de esa ex-
periencia y luego de varios errores acumu-
lados, finalmente encaramos nuestros pro-
blemas de manera unida. De ese modo, las
empresas de monitoreo de alarmas forma-
mos un grupo que busca analizar particu-
larmente las distintas leyes y problemáti-
cas en cuanto a la normativa de Seguri-
dad en distintas provincias, además de
avanzar con otros temas y proyectos.

- ¿Por qué se demoró tanto la confor-
mación de este grupo?

- Particular integré otras Cámaras, enti-
dades que por distintas razones nunca ter-
minaron de plasmar las inquietudes de
nuestro sector. Durante esos años, cuan-
do el negocio recién comenzaba, no ha-
bía posibilidad de analizar más fríamente
las normativas y los problemas aún eran
incipientes. Hoy la realidad cambió y los
problemas y las normativas nos están afec-
tando a todos los que formamos parte del
mercado de la Seguridad Electrónica.

- ¿Cuál es la metodología de trabajo
del grupo?

- El grupo trabaja a través de reuniones
semanales, en cada una de las cuales se
plantea el temario y se comienza a traba-
jar concretamente sobre algún punto. Ac-

“En la última década se hicieron

muchos esfuerzos para aunar las

fuerzas del sector y en muchas

ocasiones no se pudo, siempre

hubo individualidades prevale-

ciendo por sobre el conjunto, lo

cual provocó cierta dispersión”

- ¿Cómo surgió el análisis de la Ley?
- Después de una serie de reuniones, la pri-

mera gran conclusión a la que arribamos fue
que ya no debíamos ir en contra de la Ley,
sino trabajar conjuntamente con la Autori-
dad de Aplicación -la Dirección y Agencia de
Seguridad bonaerense -en algunas modifi-
caciones en la reglamentación. Ahora, el ob-
jetivo general es hacer más laxa la normati-
va en algunos puntos y, además, tratar de
diferenciar claramente la Seguridad Electró-
nica de la Física. Al ponernos a trabajar en
serio, nos dimos cuenta que hay cosas que
podemos y debemos cumplir y otras que el
legislador las pensó con un buen espíritu
pero que llevadas a la práctica, son imposi-
bles de realizar. Entonces, en lugar de opo-
nernos y protestar sin llegar a ningún resul-
tado, nos abocamos a analizar la Ley, abor-
darla y buscar una solución.

-¿Cuáles son los principales avances
tras ese análisis?

- Hemos avanzado mucho. Ahora, por
ejemplo, tenemos la posibilidad de llevar
nuestro propio proyecto al Director de Agen-

De amplia experiencia en el monitoreo de alarmas y luego

de haber integrado otros espacios, El Licenciado Gabriel

Ruanoba apuesta a los logros a través del Grupo de Mo-

nitoreo de Casel, desde el cual impulsan la moderniza-

ción de leyes y normativas vigentes pero vetustas.
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as instalaciones eléctricas en edi-
ficios comprenden una serie de

sistemas que van más allá de la ilumi-
nación y la fuerza motriz. Así pueden en-
contrarse sistemas de audio, TV, video,
comunicaciones, acondicionamiento
de ambientes, computación, seguridad
contra intrusos, puertas y persianas au-
tomáticas, alarmas contra incendio, de-
tectores de gas, bombas pluviales y
cloacales, etcétera.

Y aunque no sea una novedad, la
irrupción de las computadoras y las re-
des que las alimentan e interconectan
son las incorporaciones más notorias en
la nueva organización de los espacios
en los edificios modernos.

Para que los servicios no operen
como subsistemas independientes, que
se reporten fallas entre sí para luego ar-
mar un rompecabezas, ha ido surgien-
do una natural evolución hacia una
mayor integración entre los distintos
sistemas componentes, dando lugar a
un concepto global que se conoce
como “automatización de edificios”, una
tecnología que aparece como emer-
gente en la actualidad.

Tanto es así que con el constante de-

sarrollo de tecnologías y la reducción
de los costos de fabricación, muchas
aplicaciones antes sólo reservadas para
grandes corporaciones han pasado a
ser accesibles para las instalaciones en
edificios y viviendas en general. Además
las demandas de espacio físico para es-
tos sistemas es cada vez menor, lo mis-
mo que las exigencias en cuanto a disi-
pación del calor resultante. Por ello ya
no resulta sorprendente que se inclu-
yan capacidades para un control inteli-
gente de aparatos, luces, diferentes ti-
pos de alarma y reacción a las emergen-
cias; que asimismo permiten compartir
y enlazar las funciones de los distintos
componentes que los forman.

Por definición, el edificio inteligente
es aquel que por sí mismo puede crear
condiciones personales, ambientales y
tecnológicas para incrementar la satis-
facción y productividad de sus ocupan-
tes, dentro de un ambiente de máximo
confort y seguridad, sumado al ahorro
de recursos energéticos a partir del mo-
nitoreo y control de los sistemas comu-
nes del edificio.

Y aunque la palabra “inteligente” uti-
lizada no corresponda a su real signifi-

cado semántico, en el lenguaje diario re-
sulta más cómodo decir “edificio inteli-
gente” que “edificio automatizado”. El
término además connota el tipo de au-
tomatización orientado hacia un con-
trol centralizado de los servicios, que es
hacia donde apunta esta nueva espe-
cialización. Los niveles de inteligencia
del edificio, en tanto, se miden según la
cantidad de procesos controlados y la
forma en que lo hacen.

En todo caso, un “edificio inteligente”
es aquella edificación “tecnológicamen-
te avanzada”, dotada de dispositivos de
última generación que permiten que el
sistema nos alerte, nos proteja, trabaje
para nosotros y nos haga ahorrar dine-
ro, comportándose como el sistema
nervioso central del edificio, mediante
una plataforma tecnológica que permi-
ta el establecimiento del “edificio conec-
tado” con medidas de seguridad y con-
trol de acceso, climatización integral, as-
censores con sistemas de optimización
de flujo, servicios de datos, voz, segu-
ridad o entretenimiento de forma inte-
grada, e incorporar en esa estructura
dispositivos y terminales de comunica-

Continúa en página 68

Añadir “inteligencia” a un

edificio contribuye a simpli-

ficar y optimizar su gestión.

A través de la tecnología es

posible conjugar confort y

seguridad con ahorro de

recursos, tanto energéticos

como económicos. Desde el

control de accesos hasta el

encendido de luces o cale-

facción, todo puede contro-

larse a través de un sistema

inteligente.









.....informe central rnds®

Automatización de edificios
.com.ar

www.

Viene de página 64

68

ciones, audiovisuales y de teleasisten-
cia, que faciliten al usuario la utilización
de todos los servicios.

Todo interconectado
Para cumplir con los requerimientos

crecientes de los propietarios de los edi-
ficios y de sus ocupantes, todos los ele-
mentos involucrados en el control de
edificio deben estar interconectados
mediante una red de datos. La arquitec-
tura de la red es la forma en que se la
construye.

En general los productos de automa-
tización de edificios están basados en
una arquitectura totalmente abierta, que
ofrece a los clientes la libertad de elegir
entre un amplio rango de proveedores,
resultando en una verdadera indepen-
dencia del fabricante. Un ejemplo de red
abierta es Internet. A ella se conectan PC,
Compact, HP, impresoras Epson, Lexmark,
etc. De esta manera, se puede elegir en-
tre una gran cantidad de fabricantes de
computadoras o accesorios.

Lo mismo sucede con los sistemas
de automatización de edificios, ya que
le permiten al cliente la elección de
entre una amplia gama de productos
los que mejor se adapten a la solución
de su sistema.

Principios de funcionamiento
Se interconectan los distintos disposi-

Continúa en página 72

tivos de entrada, como sensores de
humo, movimiento, humedad, etc., y de
salida (motores de persianas, piletas, lu-
ces, sirenas, etc.) a uno o más tableros
eléctricos. Dentro de cada tablero se co-
locan módulos de control inteligentes

interconectados entre sí mediante la uti-
lización de un bus especial. Estos, al mis-
mo tiempo, se encuentran conectados
utilizando cableado convencional a las
llaves térmicas y a los demás dispositi-
vos electrónicos o electromecánicos.

El sistema puede generar eventos o
escenas, utilizando distintos subsiste-
mas que se encuentran integrados en-
tre sí. Tal es el caso del riego, las alarmas
de incendio e intrusión, el control cen-
tralizado de luces, el comando de tomas
conectado a los electrodomésticos, avi-
sadores telefónicos, etc.

Principales beneficios
Así como la domótica en una residen-

cia, la automatización de edificios pro-
porciona una serie de ventajas y funcio-
nalidades tendientes a la correcta ad-
ministración de energía, confort y ma-
nejo de los sistemas de seguridad. En-
tre los puntos más salientes pueden
mencionarse:

Confort
• Condiciones ambientales: Aire acon-

dicionado, calefacción y ventilación
• Iluminación: Adecuación del nivel más

adecuado según la tarea que se de-
sarrolle.

• Adaptación del sistema a las necesi-
dades de cada persona.

• Mantenimiento de los rangos agrada-
bles de temperatura.

Seguridad
• Control de incendio. Detección, accio-

nes a realizar
• Grabación digital de video
• Control de accesos
• Detección de personas y actitudes

sospechosas
• Detección de puertas o ventanas

abiertas, destrabadas

Eficiencia Energética
• Utilización la energía más eficiente-

mente
• Encendiendo solo las luces necesarias
• Climatizando solo las áreas utilizadas

Soluciones en seguridad
Los sistemas de seguridad juegan un

papel vital en el concepto de control de
edificios. En la actualidad, distintas em-
presas desarrollaron una amplia gama
de productos tendientes a lograr la in-
teroperabilidad entre los sistemas de
seguridad y el resto de sistemas de con-
trol del edificio.

"En general los productos de

automatización de edificios

están basados en una arquitec-

tura totalmente abierta, que

ofrece a los clientes la libertad de

elegir entre un amplio rango de

proveedores."

El BIS (Building Integration System) es
un sistema desarrollado por Bosch
para integrar todas las funciones in-
dispensables en la administración
completa de sistemas de seguridad y
automatización dentro de un edificio.
Consiste esencialmente en una fami-
lia de dispositivos, compuesta por
cuatro módulos que trabajan en equi-
po, basados en una plataforma de
software común (Microsoft Vista).

• Módulo de Automatización: Sis-
tema de administración de seguridad
y alarma para paneles de incendio e
intrusión. De fácil configuración e in-
tegración de subsistemas a través del
uso de estándares abiertos. Con esta
aplicación, toda la información circu-
la a por un único sistema permitien-
do respuestas automáticas para guiar
al operador en situaciones de alarma.

• Módulo de Vídeo: Este módulo se
compone de cámaras de última gene-

ración para el monitoreo de áreas sen-
sibles, integrables con otros sistemas
de vídeo. Incluye una función de vi-
sualización asimétrica (una imagen de
gran tamaño más 5 o 7 más peque-
ñas en una única pantalla), lo que per-
mite ver escenas según las necesida-
des. Con sólo pulsar un botón es posi-
ble congelar imágenes automática-
mente y realizar acercamientos guar-
dando las escenas en el buffer local.

• Módulo de Control de Accesos:
Control de accesos con administra-
ción directa de alarma, para la verifi-
cación de autorización e identifica-
ción confiables. Permite una visualiza-
ción inmediata de alarma y eventos de
acceso, integrando e interactuando
con el resto de los módulos.

• Módulo de Seguridad: Consiste
en soportes de administración de sis-
temas de intrusión, paneles de control
y receptores.

Soluciones en el mercado

Building Integration System
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Continúa en página 76

El abanico de soluciones incluyen las
diversas ramas que conformar a la segu-
ridad electrónica e identificación de per-
sonas. Brindamos a continuación un
ejemplo de como pueden, desde un con-
trol inteligente, integrarse y optimizarse
las distintas soluciones en seguridad.

1 - Detección de incendios
Detectar un incendio a tiempo es, sin

dudas, de vital importancia para cual-
quier edificio. Mediante una solución in-
tegrada los sistemas de detección de in-
cendio pueden generar eventos en
otros sistemas con el fin de poner en
marcha las medidas necesarias que per-
mitan evitar la propagación del fuego
y la transmisión del humo por las con-
ducciones de los sistemas de climatiza-
ción y ventilación.

Por ejemplo, se origina un incendio
en una habitación de un hotel. En un
sistema tradicional de climatización el
humo ingresa a los conductos de ven-
tilación y se difunde por todas las otras
habitaciones. Sin embargo con un sis-
tema inteligente se puede “aislar” esa
habitación incendiada y lograr encerrar
el humo en ese sector. Como solución
complementaria se podría inyectar una
gran cantidad de aire en las habitacio-
nes que no están siniestradas para que
no se propague a ellas el fuego.

Además de lograr esta reducción en
el riesgo de propagación, los sistemas
tienen capacidad de dar aviso instantá-
neo de esta situación a bomberos, per-

sonal de mantenimiento, gerencias, por
diferentes vías, (teléfono, mail o SMS.

2- Control de accesos
El óptimo control de las instalaciones

del edificio pasa por conocer en todo
momento quien se encuentra en su in-
terior y en que lugar específico. Un edi-
ficio inteligente es capaz de gestionar

de manera eficaz el control de accesos,
gestión de alarmas, detección de intru-
sos, video verificación, configuración del
sistema de credenciales e interfaces de
datos. Generalmente estas soluciones
son compatibles con los estándares de
mercado en tarjetas y lectores.

Las herramientas de control de acce-
so de una solución de automatismo van
más allá de solo abrir o cerrar una puer-
ta, ya que al estar integradas a un gran
sistema, la acción de que entre una per-
sona al edificio puede generar una serie
de acciones, como por ejemplo que se
active la calefacción del lugar en el que
va a desarrollar sus tareas, se enciendan
las luces o se encienda la computadora.

La cantidad de herramientas dispo-
nibles en estos sistemas son variadas.
Por ejemplo, la de antipassbak, a través
de la cual se monitorea que los accesos
de las personas al edificio se hagan ló-
gicamente. Así se controla que para lle-
gar a una oficina interna, se halla pasa-
do primero por la puerta principal.

Todos los ingresos y egresos de per-
sonas de un determinado sector o edi-
ficio quedan registrados en una base de
datos. Esto implica que, por tratarse de
un sistema centralizado, otras aplicacio-
nes pueden tomar esta información, por
ejemplo para realizar la liquidación de
sueldos.

En general este tipo de sistemas son
configurables para diferentes situacio-
nes, como visitas, empleados, gerentes,
y el monitoreo de las mismas puede ha-
cerse a distancia desde una o más PC.

3- Circuito cerrado de televisión
(CCTV)

Los equipos más modernos de CCTV
tienen la capacidad de grabar digital-
mente video, de forma muy parecida a
las películas que se pueden ver en una
PC. Ya son antiguos los sistemas que
grababan en cinta magnética (VHS) u
otras plataformas. La grabación digital
de video (DVR: Digital Video Recording)
tiene insuperables ventajas en cuanto
a la funcionalidad del video, la calidad
y la capacidad del manejo del mismo.

El video en un DVR se graba en un dis-
co rígido y junto a este el sistema gene-
ra una base de datos con información
sobre lo que se está procesando. Por
ejemplo, en un sistema integrado con
control de acceso puede ser necesario
ver el video grabado sólo cuando ingre-
só alguien a un edificio. Esto puede ha-
cerse de forma sencilla, sin tener que re-

"En la actualidad, distintas

empresas desarrollaron una

amplia gama de productos

tendientes a lograr la interopera-

bilidad entre los sistemas de

seguridad y el resto de los siste-

mas de control del edificio."

Johnson Controls ofrece un enfo-
que integral de la evaluación, la insta-
lación, el mantenimiento y las repara-
ciones, con el que proporciona un pro-
grama de sistemas y asistencia diseña-
do a la medida de las necesidades con-
cretas de cada una de las instalaciones
del cliente. Ofrece sistemas y produc-
tos tanto para los clientes que cuentan
con una sola instalación como para los
que tienen varias instalaciones.

Dos grandes áreas integran la solu-
ción de la empresa:

• Incendios: Con la introducción al
mercado de los paneles inteligentes,
puede lograrse una notificación de
alarmas específica de lugares concre-
tos del edificio, de modo que se pue-
de identificar el origen exacto del pro-
blema, ahorrando tiempo y confusión

en caso de una emergencia. Los siste-
mas están integrados por dispositivos
de que control interactúan con una
serie de puntos identificados y contro-
lados individualmente, con arreglo a
la dimensión de cada instalación.

• Seguridad: A través de dos líneas
de productos, el sistema Pegasys de
control del acceso y la red Digital Vi-
sion Network (DVN, o red de visión
digital), integrables entre sí, ofrece una
solución de seguridad completa que
incluye: Control de accesos, Vigilancia
mediante video digital, Gestión de vi-
sitantes, Detección de intrusos, Ges-
tión de llaves y cerraduras, Gestión y
elaboración de informes de inciden-
tes, Comunicaciones de emergencia,
Integración del control del acceso y de
la vigilancia mediante video digital.

Soluciones en el mercado

Building Efficiency
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visar horas de grabación ni tener que
buscar en que casete se grabó el video
de ese momento.

También los medios de visualización
son muy superiores: mediante pocos
pasos de configuración se pude ver en
un mismo monitor más de una cámara
al mismo tiempo. Esto es útil para se-
guir la “ruta” de una persona que está
circulando. Otro factor clave es la “sin-
cronización” de todas las cámaras, fun-
ción que el sistema realiza con gran
exactitud en forma automática.

Estos sistemas soportan cualquier tipo
de cámaras (B/N, color, día/noche, moto-
rizada, IP, etc.) y su integración permite
ahorrar espacio de grabación. Por ejem-
plo en la puerta de entrada a la fábrica
está instalada una cámara de video y
existe también un sistema de control de
acceso. Aquí es sólo necesario grabar vi-
deo cuando alguien ingresa a la fábrica,
función que se puede realizar automáti-
camente ya que el sistema de control de
acceso envía la “orden” al DVR para que
comience a grabar. Así se evita grabar
video innecesario que sólo ocupa lugar.

Los medios digitales, asimismo, permi-
ten analizar la información, detectando,
por ejemplo, movimiento, sentido de cir-
culación, acciones sospechosas, etc.

Ventajas económicas
A través de la integración de siste-

mas y su administración inteligente
pueden obtenerse una suma de ven-
tajas. Entre ellas:
• Compartir dispositivos: Un sensor

de ventana abierta podría “ordenar”

Continúa en página 80

"Un sistema inteligente añade

confiabilidad a la administra-

ción del edificio al no depender

de un control centralizado sino

de muchos distribuidos en cada

aplicación. Frente a la falla en

uno de ellos, los demás seguirán

operando normalmente."

que no entre aire acondicionado a un
ambiente, lo cual conlleva al ahorro
de energía.

• Compartir supervisión: Un sensor de
presión podría detectar que un filtro se
está tapando. Esto permite planificar de
manera correcta las tareas a realizar.

• Compartir el servicio de manteni-
miento: Reducción de los costos gra-

cias a un mejor manejo de la informa-
ción, posibilidad de anticiparse a las
fallas y realizar un mantenimiento
preventivo.

Ventajas operativas
Un sistema inteligente añade confia-

bilidad a la administración del edificio,
ya que no existe un único control cen-
tralizado, sino que existen muchos dis-
tribuidos en cada aplicación. Frente a la
falla en uno de ellos, los demás segui-
rán operando.

La supervisión del edificio por parte
del operador se realiza desde una sola
aplicación, pero se pueden tomar deci-
siones en conjunto, logrando que los
sistemas se relacionen.

Detectar un incendio podría originar
que se destraben las puertas, que los as-
censores se dirijan a la planta baja, que
se presuricen unas áreas y en otras se
extraigan los gases (humo), optimizan-
do la seguridad y la funcionalidad. Estas
decisiones las toma el sistema en forma
automática e instantáneamente, sin ne-
cesidad del apoyo del ser humano.

Soluciones para el confort
El confort es exigido por los usuarios

de cualquier tipo de edificio. Controlar
HVAC incluye el control del aire acondi-
cionado, de la calefacción y de la venti-
lación. Controlando estos tres elemen-
tos se pueden lograr las condiciones
ideales de temperatura, humedad, cali-
dad del aire (CO2), etc. Para esta aplica-
ción se utilizan controladores de zona
que van individualmente instalados en
cada habitación a monitorear.

En la mayoría de los edificios el siste-
ma de climatización es central, lo que
significa que una sola máquina mantie-
ne las condiciones ambientales de un
gran área. Cuando este área está dividi-
da, por ejemplo en un hotel en donde
existen muchas habitaciones, los siste-
mas centrales tradicionales no se adap-
tan a los requerimientos de una habi-
tación, sino que se controlan sobre la
base de una medición puntual en una
sola habitación. Esto puede originar que
en una habitación haga calor y en la de
al lado frío y no se puedan corregir esto
sin influir en las otras habitaciones.

En el mismo ejemplo del hotel: ¿Es
necesario climatizar una habitación que
está vacía? Climatizar una habitación
vacía de un hotel es desperdiciar el di-
nero. En los sistemas de climatización
tradicionales esto no se puede evitar

El confort es exigido por los usuarios
de cualquier tipo de edificio y lograr
una solución eficiente y rentable sig-
nifica poder administrar, de manera
flexible e integrada, los sistemas de
calefacción, iluminación, seguridad y
confort en general, cada uno represen-
tado por un subsistema, independien-
temente del uso final de ese edificio.

En la actualidad, mantener en ópti-
mas condiciones de funcionamiento
uno o varios edificios, con la creciente
cantidad de variables y parámetros a
controlar es un verdadero desafío.

La herramienta pensada para lo-
grarlo en forma eficaz y sustentable,
es el Sistema de Gestión de Edificios
o BMS según sus siglas en inglés.

La misión principal de un BMS es,
por un lado, integrar los diferentes
subsistemas permitiendo una interre-
lación entre ellos y, por el otro, centra-
lizar los datos en una sola plataforma
para optimizar la gestión de la infor-
mación y la toma de decisiones.

Schneider Electric toma la decisión
de ingresar al mercado de la automa-
tización de edificios con la adquisición
de Tour Andover Control (TAC, en el año
2003) y Pelco (especialista en video
vigilancia, en 2007). De esta forma,
complementa su solución de distribu-
ción eléctrica, gestión de energía y
automatización industrial logrando
proveer a un edificio de una solución
plenamente integral.

Soluciones en el mercado

Building Automation
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Aplicaciones

• Oficinas: Para atraer y conservar lo-
catarios en los edificios de oficinas se
requiere flexibilidad para acomodar
las solicitudes de los mismos en am-
bientes seguros y agradables para los
empleados. Las renovaciones de las
oficinas deben ser rentables.

Los propietarios de las oficinas ne-
cesitan soluciones diseñadas para la
economía, la eficacia operacional y la
utilización flexible del espacio, así
como la capacidad de ajustar las con-
diciones ambientales para asegurar
durante las 24 horas la comodidad del
locatario y su seguridad.

• Hoteles: Atraer y fidelizar clientes
requiere de flexibilidad para propor-
cionar entornos seguros y cómodos
en cualquier zona de un hotel, desde
habitaciones y suites, hasta restauran-
tes, salas de conferencias y centros de
fitness.

Los hoteles necesitan soluciones di-
señadas para contemplar un gran ran-
go de requerimientos a la vez de no
ser sensibles a la fluctuación de ocu-
pación, asegurando siempre una efi-
ciencia operacional.

• Comercio: La atracción y la conser-
vación de los locatarios requiere que
la flexibilidad se acomode a las exigen-
cias de ambientes interiores persona-
lizados, accesos seguros mediante
operaciones eficientes que reducen al
mínimo los gastos. Los promotores in-
mobiliarios necesitan soluciones de
edificios diseñados para la economía,
eficacia operacional y uso flexible del

espacio, para asegurar de la misma
manera la comodidad y la seguridad
de los usuarios y visitantes.

• Hospitales: Los centros de salud
trabajan todos los días de la semana a
pleno rendimiento y exigiendo la máxi-
ma fiabilidad y precisión. Las condicio-
nes ambientales deben ser ajustadas
rápida y uniformemente a las necesi-
dades de cada paciente. Las áreas es-
peciales tales como los quirófanos, los
laboratorios, deben de mantener una
temperatura específica, una filtración
del aire y una ventilación adecuada.

• Edificios residenciales: Es funda-
mental tener la posibilidad de moni-
torear el funcionamiento general del
edificio, tal como los ascensores, el ba-
lance energético, el riego, la climatiza-
ción e iluminación de las partes comu-
nes, la temperatura de la piscina, etc.
También muy importante el control
de acceso de personas y vehículos y
el seguimiento de la persona que in-
gresó dentro del edificio.

• Industrias: En entornos producti-
vos el control de las variables ambien-
tales tales como humedad, temperatu-
ra y presión es fundamental, porque
pequeñas variaciones de las mismas
pueden estropear la producción. Tener
controladas dichas variables y almace-
nadas informáticamente, permiten ha-
cer trazabilidad de los lotes de produc-
ción. También es muy importante la
seguridad tanto a nivel del control de
acceso, CCTV como de incendio. 
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dado que se climatiza todo el área.
Con una solución de edificio inteli-

gente, por ejemplo, el ingreso del hués-
ped origina que se empiece a climati-
zar la habitación, que éste defina la tem-
peratura que le es más confortable y
que esto se mantenga sin influir a las
otras habitaciones.

El mismo ejemplo es transportable a
un edificio de oficinas, donde cada ofi-
cina se pueda independizar, y si la ofici-
na queda vacía se apaga la climatiza-
ción. Esto aumenta el confort de las per-
sonas y genera un ahorro de dinero.

Según la empresa que lleve adelante
el proyecto, el mercado actual ofrece
controladores de zona diseñados para
aplicaciones en diferentes sectores e in-
cluyen hardware y software. Estos pue-
den ser adaptados a requerimientos in-
dividuales mediante la configuración
flexible de los parámetros que pueden
ser fijados en el ambiente mediante el
uso del Panel de Operador o desde el
programa de gestión central del edifi-
cio. A diferencia de los controladores de
zona tradicionales, los dispositivos inte-
ligentes también pueden ser controla-
dos directamente a través de la red. El
intercambio dinámico de datos permi-
te la optimización de los sistemas cen-
trales mientras se mantienen las condi-
ciones de confort individuales.

Para asegurar la funcionalidad ópti-
ma, los controladores individuales de
habitación y/o los parámetros pueden
ser organizados en grupos permitien-
do que varios controladores puedan ser
fijados simultáneamente. Los grupos
también permiten las evaluaciones es-
tadísticas y pueden por tanto optimi-
zar el sistema completo.

Control de iluminación.
Con la automatización de un edificio

se puede controlar la iluminación para
adecuar el nivel de luminosidad a las
necesidades de los usuarios según las
diferentes actividades que se llevan a
cabo en el edificio.

De la misma forma que en la climatiza-
ción, una luz encendida en una habitación
vacía de hotel es un desperdicio de ener-
gía. Estos sistemas pueden detectar que
el huésped abandona la habitación y apa-
gar automáticamente la iluminación.

En edificios con ventanas es importan-
te aprovechar la luz natural, por lo que en
general, los sistemas analizan la cantidad
de luz que entra al ambiente y deciden
cuantas y que luces encender. Así se opti-
miza el consumo de energía eléctrica.
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l sistema domótico Zelio Hogar
GSM está integrado por una uni-E

dad central y diferentes elementos de
campo, sensores y actuadores, encarga-
dos de llevar adelanta las acciones espe-
cíficas programadas.

La unidad central consta de los si-
guientes elementos:

• Relé programado con 16 entradas y
10 salidas; incorpora una pantalla de LCD
retroiluminada y una botonera (de 5
botones) que permite actuar sobre di-
versas aplicaciones del sistema.

Este relé se suministra completamen-
te programado para facilitar la instala-

ción y puesta en marcha del sistema, solo
es necesario conectar los diferentes ele-
mentos de campo.

La instalación tiene una topología de
estrella, donde se unen los elementos de
campo a 230Vac. directamente a las en-
tradas y salidas del sistema. Como las sali-
das de relé son libres de potencial, es po-
sible conectar elementos de campo con
tensiones de alimentación diferentes.

• Módulo GSM como elemento que
ofrece la comunicación bidireccional con
el exterior.

• Antena GSM para una cobertura óp-
tima del sistema.

Los elementos de campo, en tanto, se
dividen en sensores y actuadores. Entre
los sensores se encuentran los detecto-
res de movimiento, de agua, de gas y de
humo; pulsadores de luz, persiana y tira-
dor; teclado codificado; detectores de
movimiento y crepuscular; pluviómetro,
anemómetro y sondas de temperatura.

Los actuadores, en tanto, son los de apa-
gado general de la energía, electroválvu-
la de gas y agua, luz automática, climati-
zación, simulación de presencia, sirena
acústica, motor de persianas y salida libre.

La distribución de estos actuadores
puede apreciarse en el siguiente gráfico:

Para seguridad personal el sistema ofre-
ce tranquilidad tanto a quien se encuen-
tra dentro como ausente de la vivienda a
través de las siguientes funciones:
• Detección y aviso de presencia: El sis-

tema detecta cuando un intruso ingre-
sa a la vivienda e inicia una serie de
acciones con una doble finalidad: aler-
tar al propietario de la vivienda y con-
fundir al intruso. Es posible selecciona
cuatro zonas diferentes para detección
de presencia.

• Aviso de emergencia médica: Si una
persona enferma necesita de asisten-
cia médica, el sistema genera un ciclo

de avisos vía telefónica para alertar a
sus familiares.

• Simulación de presencia: Para aparen-
tar a los ojos de un observador externo
que la casa está ocupada, el sistema eje-
cuta diversas órdenes de manera alea-
toria, Por ejemplo, subir o bajar persia-
nas, encender o apagar luces, etc.
Para el ahorro en consumo energéti-

co, el sistema puede actuar de la siguien-
te manera:
• Apagado del circuito general de ilu-

minación: Cuando se activa, el siste-
ma apaga todas las luces de la casa y
en caso contrario reactiva el sistema

de iluminación, dejando las luces en
el mismo estado en que estaban an-
tes del apagado general del circuito.

• Desconexión automática del clima:
Si el sistema detecta una puerta o ven-
tana exterior abierta, siempre que el
sistema está en modo automático (ter-
mostato), apagará el clima.
Para la seguridad técnica de la vivien-

da, el sistema detecta, corta el suminis-
tro de agua o gas del lugar, avisa al pro-
pietario del hecho y registra cualquier
incidencia en el hogar, evitando daños
mayores. Esto lo realiza a través de los

De uso simple e instalación sencilla, Zelio Hogar GSM es el sistema de automatización pre-

programado capaz de dotar a las viviendas de las aplicaciones domóticas básicas de con-

fort, seguridad técnica, seguridad personal y ahorro energético.
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actuadores de alarma de incendio, de
fuga de gas y de escape de agua y brin-
da, además, un aviso en caso de corte del
suministro eléctrico y otro aviso cuando
el mismo está restablecido.

En cuanto al confort, a través de Zelio
Hogar pueden obtenerse las siguientes
ventajas:
• Actuación centralizada sobre per-

sianas y toldos: Además, si está en
modo automático, cuando comienza
a llover o se registra un incremento
en la intensidad del viento, el sistema
baja las persianas o recoge los toldos
de inmediato.

• Luz de ingreso: el sistema puede re-
gular de manera automática, ante la
merma de luz natural, el encendido o
apagado de la luz de ingreso a la vi-
vienda.

• Control del clima: Instalando con el
sistema una sonda de temperatura se
puede conocer en todo momento la
temperatura en el interior de la vi-
vienda. Permite encender/apagar el

Ventajas

• Solución domótica óptima para vi-
viendas de tamaño mediano

• De muy fácil instalación, con cable
eléctrico convencional a 230Vac.

• No necesita programación
• Para interactuar con el sistema de

forma remota no es necesario dis-
poner de línea telefónica, tan solo
es necesario una tarjeta de telefo-
nía móvil (prepaga o contrato) de
cualquier operadora.

aire acondicionado o calefacción y
permite actuar como termostato, in-
dicando la temperatura de consigna
que se desee.

• Salida libre: El usuario, según sus ne-
cesidades, elige sobre qué dispositivo
actúa dicha salida. Puede ser configu-
rada como un temporizador progra-
mado por el usuario. Por ejemplo, para
encender o apagar el sistema de rie-
go, poner en marcha algún electrodo-
méstico, etc.

• Escenas: Ofrece la posibilidad de ge-
nerar la escena vacaciones, mediante
la cual se realizan de forma automáti-
ca acciones como apagar el clima, ce-
rrar luces, bajar persianas, cortar agua
y gas, etc.
A través del sistema también puede

controlarse la vivienda a través de un
teléfono. Con un teléfono exterior o in-
terior de la vivienda y sin necesidad de
línea telefónica, se puede dialogar con
el sistema para consultar, activar o pro-
gramar las distintas funciones o servicios

Aplicaciones
Independientemente de la modalidad

en la que se adquiera el sistema, ya sea
partiendo de un kit básico como insta-
lando la versión Plus, pueden obtenerse
las siguientes aplicaciones:
• Alarma de incendio: Detección de

humo, aviso en caso de incendio y
actuación sobre la válvula de gas.

• Alarma de fuga de gas: Detección de
gas, aviso en caso de fuga y actua-
ción sobre la válvula.

• Alarma de escape de agua: Detección
de agua, aviso en caso de fuga y ac-

que se ofrecen. El sistema, mediante
mensajes de voz, va guiando al usuario
en todo momento sobre las posibles ac-
ciones a realizar. También es posible ac-
tuar mediante mensajes SMS.

Zelio Hogar también es capaz de lle-
var un registro de alarmas, almacenan-
do todas las incidencias detectadas, con-
signando fecha y hora en que se produ-
jeron las mismas.

Instalación
Una de las grandes ventajas que ofre-

ce Zelio Hogar es la gran facilidad de ins-
talación del sistema, que rápidamente
puede estar operando. Además, no es
necesario que el usuario adquiera la to-
talidad del sistema, ya que partiendo de
la unidad central pueden añadirse pos-
teriormente distintos elementos de cam-
po, en función de la aplicación con la que
se desee contar. De esta manera, el usua-
rio puede personalizar el sistema domó-
tico y adaptarlo a cualquier tipo de vi-
vienda.

tuación sobre la válvula.
• Simulación de presencia.
• Apagado del circuito general de ilu-

minación.
• Encendido y apagado automáticos

de la luz de ingreso a la vivienda.
• Control manual y automático del clima.
• Salida libre para efectuar otras apli-

caciones (como riego), según la ne-
cesidad.

• Aviso por corte y restablecimiento
del suministro eléctrico.

• Escena: vacaciones.
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A través de sofisticada tecnología, Avigilon propone una verdadera revolución en sistemas de videovigilancia, basada en
cámaras megapíxel, software de gestión y administración inteligente del ancho de banda como algunas de sus virtudes.

Avigilon, distribuido por Drams Technology

Un nuevo concepto en videovigilancia

objetos. Un ejemplo de ello es la ilustra-
ción que se muestra, donde se distingue
que detrás del auto ubicado en la entra-
da del estacionamiento hay un par de
luces, presumiblemente de un auto ubi-
cado detrás. Sin embargo, como puede
apreciarse, aún con zoom resultará im-
posible reconocer alguna imagen.

3- Calidad de la imagen almacenada
El video normalmente se graba en

DVR, stand alone o basadas en PC, me-
diante algoritmos de compresión como
M-JPEG, MPEG4 y H.264 que optimizan
el tamaño de la información a ser envia-
da, con el objeto de minimizar tanto el
ancho de banda requerido para transmi-
tir la información como la capacidad de
almacenamiento necesaria. Dependien-
do de cada fabricante, la imagen resul-
tante tendrá mayor o menor calidad,
pero inevitablemente el video almace-
nado perderá, durante el proceso de
compresión, información muy valiosa
para un posterior análisis. Por otra parte,
dado que la máxima resolución alcanza-
da en video convencional es D1
(720x576 píxeles) resulta imposible rea-
lizar un zoom digital sobre una imagen
sin que aparezca el efecto de “pixelado”.

Imagen reproducida por una videograbadora en la
cual se aprecia la pérdida en la calidad de la misma

La respuesta a todas estas limitaciones
existe hoy: Avigilon, una empresa cana-

ualquier persona que haya visto
imágenes provenientes de siste-

diense con una fuerte experiencia tanto
en el campo industrial como en el cientí-
fico, que desarrolló un revolucionario sis-
tema de videovigilancia que permite ob-
tener imágenes de alta calidad en las cua-
les se conserva toda la información nece-
saria como para no perder evidencia.

Para este propósito Avigilon desarro-
lló una línea de cámaras y domos fijos
de alta definición con modelos de entre
1 y 16 Megapíxeles. A su vez, el software
de control HD-NVMS (High Definition
Network Video Manager Software) com-
bina y automatiza el control de la cáma-
ra junto con la compresión, transmisión
y almacenamiento de la imagen. De esta
forma, el software optimiza la calidad de
la imagen, maximiza la velocidad de gra-
bación y minimiza el ancho de banda.

Continúa en página 96

C
mas de videovigilancia convencional co-
incidirá en que la calidad de la imagen
capturada es, a menudo, muy pobre. In-
cluso, en muchos casos, esa imagen no
puede ser utilizada como evidencia ante
la justicia ya que, simplemente, resulta
imposible reconocer a una persona de
manera fehaciente.

Esto se debe a que el video convencio-
nal tiene severas limitaciones tales como:

1- Vista panorámica o detalle:
Las cámaras actuales permiten ver una

única variante: o ver el panorama o el
detalle. Si, por ejemplo, se instala una
cámara para vigilar una playa de estacio-
namiento de un shopping, sepodrán vi-
sualizar los movimientos de los autos
pero resultará imposible leer la patente.
Seguramente la respuesta a este proble-
ma podría pasar por instalar un domo
PTZ. Sin embargo, esta solución tiene dos
inconvenientes: debe disponer de un
operador que esté continuamente ope-
rando el domo y aún cuando el opera-
dor enfoque una patente, deja de mirar
el resto de la imagen. Además, el siste-
ma deja de grabar lo que sucede en el
resto del espacio vigilado.

2- Rango dinámico
Se define rango dinámico como la ca-

pacidad de un elemento para poder di-
ferenciar distintos niveles de intensidad
lumínica. El ojo humano, por ejemplo, es
capaz de distinguir 256 (28) niveles de
intensidad mientras que una cámara
convencional puede distinguir 128 (27)
niveles. Una cámara más sofisticada, en
tanto, puede reconocer 256 niveles de
intensidad. Este rango dinámico puede
resultar insuficiente para ver dentro de
lugares oscuros o muy claros, donde el
ojo humano es incapaz de distinguir los
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Avigilon es distribuido en Argentina
por DRAMS Technology S.A.

Para mayor información:
(54 11) 4856 7141

info@dramstechnology.com.ar
www.dramstechnology.com.ar

La innovadora solución tecnológica
presentada por Avigilon permite res-
ponder a las limitaciones de los sistemas
de videovigilancia actuales enunciadas
previamente.

1- Vista panorámica o detalle
Una cámara de 16 megapíxeles

(4886x3248 píxeles = 15.869.728 píxeles)
equivale aproximadamente a 50 cáma-
ras convencionales con resolución VGA.
(640x480 = 307.200 píxeles). Esto signifi-
ca que se podría dividir la imagen en 50
partes y hacer un zoom digital sobre
cada una de ellas, obteniendo la misma
resolución que si se colocaran 50 cáma-
ras convencionales.

Continuando con el ejemplo de la pla-
ya de estacionamiento, con Avigilon se
podría obtener tanto la imagen panorá-
mica como el detalle de cada una de las
patentes a través de un zoom digital, que
puede ser hecho tanto sobre el video
grabado como en vivo.

En la siguiente imagen puede apre-
ciarse el área de check-in de un aero-
puerto. Surge claro de esta imagen que
con Avigilon es posible ver al mismo
tiempo tanto el panorama (cuadrante
superior izquierdo) como distintas vistas
de detalle. Vale prestar atención a la niti-
dez con que se ve el cartel indicador de
los vuelos de salida, ubicado aproxima-
damente a 60 metros de distancia. Si
bien se podría tener la misma vista del
cartel indicador con un domo cuyo
zoom sea el adecuado, en el momento
que se está haciendo zoom sobre un de-
terminado objeto, se “deja de ver” el res-
to del área bajo control. En consecuen-
cia se deja de grabar y, por lo tanto, se
pierde evidencia que podría ser funda-
mental al momento de querer analizar
un incidente.

2- Rango dinámico
Como se dijera, tanto el ojo humano

como las cámaras más sofisticadas tie-
nen un rango dinámico de 256 (28) ni-
veles de intensidad lumínica. Avigilon
emplea en sus cámaras sensores de uso
científico especialmente desarrollados,
capaces de distinguir 16.384 (214) nive-
les de intensidad lumínica. Es decir que
un sensor de Avigilon es capaz de dis-
criminar 64 veces más niveles de inten-
sidad luminosa que el ojo humano.
Cuando se analiza una imagen prove-
niente de una cámara equipada con un
sensor de 14 bits, la región de la ima-
gen que a primera vista aparece com-
pletamente oscura o clara al ojo huma-
no, revelará detalles que resultarán sig-
nificativos al ser procesados por las he-
rramientas del software HD-NVMS.

Un ejemplo de esto puede ser obser-
vado analizando el ejemplo del auto a la
salida del garaje.

3- Calidad de la imagen almacenada
A diferencia de otros fabricantes de

cámaras IP y DVRs, Avigilon utiliza un
avanzado algoritmo de compresión pro-
gresiva y sin degradación para proveer
la mejor imagen posible utilizando el
mínimo ancho de banda. La mayoría de
los algoritmos de compresión fueron
desarrollados para satisfacer los reque-
rimientos de la vista humana en aplica-
ciones de entretenimiento o video con-
ferencias donde retener la totalidad de
la evidencia o el rango dinámico por
encima de los 8 bits no resulta crítico. El
método de compresión JPEG2000 fue
diseñado para manejar el rango dinámi-
co de 14 bits y la alta resolución de las
cámaras de Avigilon sin sacrificar cali-
dad de imagen.

Para lograr una alta calidad de imagen
y un óptimo ancho de banda, Avigilon
emplea un sofisticado método de ma-
nejo de la información que consiste en
enviar al cliente remoto solamente la in-
formación que éste requiere y se alma-
cena con todos sus detalles en el servi-
dor organizada en capas sucesivas. De
esta forma, en la capa frontal se almace-
na solamente la información necesaria
para una vista panorámica mientras que
el resto de la información se almacena
en las siguientes capas.

En el siguiente ejemplo, puede apre-
ciarse a la derecha la pantalla del clien-
te remoto. En el cuadrante resaltado en
rojo, la vista panorámica. Dado que el
servidor envía solamente la informa-
ción requerida por el cliente remoto,
ésta será solamente la correspondien-
te a la primera capa.

En la siguiente figura puede verse que
cuando el cliente remoto desea visuali-
zar el detalle del número de patente, el
servidor enviará toda la información de
detalle contenida en las capas sucesi-
vas, correspondientes solo a la peque-
ña área que se desea observar.

Como consecuencia de este sofisti-
cado manejo de la información, los an-
chos de banda utilizados por los siste-
mas de Avigilon, resultan extraordina-
riamente bajos con una calidad de
imagen excepcional.

En conclusión, Avigilon representa
una verdadera revolución en el concep-
to de videovigilancia. Su alta tecnología
permite resolver aplicaciones en muchos
casos imposibles de satisfacer con siste-
mas convencionales. 

Viene de página 92
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Desde el momento en que un producto sale al mercado existen va-
rios indicios que muestran la verdadera esencia de la empresa que lo
presenta. Uno de ellos es claramente la evolución del mismo.
PhantaSoft presenta, en ese marco, un nuevo universo de posibilida-
des para el consumidor de seguridad electrónica.

Elección de plataformas de trabajo

Una constante que define el espíritu: innovar

ciones, de la frecuencia de sus actuali-
zaciones -si es que son posibles-, de sus
requerimientos de hardware y otros
factores. En el caso del hardware, las ac-
tualizaciones de firmware son rara vez
posibles y su vida útil es limitada. Es-
tos factores limitan el futuro del equi-
pamiento y su software a las acotadas
proyecciones existentes al momento
del lanzamiento. Tomemos por ejem-
plo la introducción del iPhone en el
mercado en 2007, un mercado tan
competitivo como el de la telefonía ce-
lular y por parte de una de las grandes
empresas del mundo tecnológico:
Apple. Dicha empresa logró hace muy
poco tiempo sus primeras mil millones
de descargas de aplicaciones para sus
casi 29 millones de iPhone/iPod Touch
abriendo un nuevo camino que se ve
reflejado en los nuevos productos de
empresas como HTC, Samsung, Nokia
y otros, los cuales se presentan clara-
mente como alternativas “iphone like”,
adoptando como un estándar las ca-
racterísticas y estética del IPhone.

La inercia de crecimiento y la fuerza
del mercado definen si un producto
está vivo o no. No nos referimos sólo a
la existencia de updates o su frecuen-
cia, sino a su importancia, al valor de
los mismos, al impacto que generen en
el usuario final y, finalmente, a su cola-
boración al crecimiento del mercado
que encuadra a ese producto.

Actualmente los sistemas de segu-
ridad proponen una infinidad de ven-
tajas y soluciones que buscan mejorar
e implementar aplicaciones y funciones
al complejo mundo de la seguridad
electrónica, dando un ecosistema en
constante mutación con muchas nece-
sidades que interrelacionan sistemas de
diversos entornos que van desde el con-
trol de accesos de personal, la seguridad
industrial y la domótica, tanto industrial
como de automatización de hogares.

El segmento en que se ubica una so-
lución define sus principales virtudes:
Ventajas, Confiabilidad, Estabilidad, Soli-
dez, Crecimiento en otras áreas, merca-
do informático -standalone, highend
solution, etc.-, Actualizaciones, Respues-

esde el momento en que un
producto sale al mercado exis-

ta de soporte técnico, Instalación, Propor-
ción de uso de herramientas disponibles.

Soluciones PhantaSoft
PhantaSoft durante el último año ha

seguido como única constante la inno-
vación y hoy presenta una gama tan am-
plia de novedades que avalan el slogan
de sus desarrollos (evolution becomes
revolution, evolución que se transforma
en revolución). Su línea de productos en-
frenta una actualización general de
acuerdo a su nuevo estado actual como
desarrollo y solución. El pasar de las ven-
tas de decenas a centenas y con repre-
sentación en un gran mercado con la in-
corporación constante de distribuidores,
sumado al actual estado de las ventas
corporativas, le da un “momentum” ideal
para presentar su nuevo hardware y su
versión 1.15b de cara a la 1.2 que pre-
sentará en Seguriexpo, junto con su nue-
va línea de estaciones de monitoreo dual
y triad head, únicas en el mercado y que
introducen una tecnología que revolu-
cionará el mercado.

Su equipos Ami-8004/8008/8012iP y
su nueva micro estación de nueve
equipos ahora poseen un gabinete ex-
clusivo creado por nuestro departa-
mento de diseño industrial con un
moderno aspecto cúbico en tan solo
7.5 pulgadas, con un vuelo inferior de
1.5 pulgadas, ya que todos sus cables
salen convenientemente por debajo
del equipo. Por ser un tótem de acríli-
co muy puro en sus líneas y la primera
gama de productos en adherir a nor-
mas ecológicas, PhantaSoft no sólo
avanza en el mejor producto de segu-
ridad del mercado sino en una pieza

D
ten varios indicios que muestran la ver-
dadera esencia de la empresa que lo
presenta. Uno de ellos es claramente la
evolución del mismo. Sabemos que en
Latinoamérica no existe una gran can-
tidad de empresas que hagan desarro-
llos completos, integrales y fundamen-
talmente originales. Por eso cuando se
decide la compra de un producto ya sea
del “main stream” o de un mercado nue-
vo debemos analizar como evoluciona,
crece y madura ese proyecto. Las gran-
des empresas con permanencia en mer-
cados de todo el mundo y con produc-
tos líderes en ventas, deciden anclar los
mismos produciendo cambios lentos y
carentes de innovación (generalmente
reparación de fallas (“bug fixes /
troubleshooting”) y de muy poca inter-
vención en el uso diario del sistema por
parte del usuario final. Dichos cambios
no satisfacen la necesidad inmediata
del mercado ni el deseo del más impor-
tante eslabón de la cadena, el único que
conoce el producto casi tanto como el
desarrollador y que en muchas ocasio-
nes incluso pasa más cantidad de ho-
ras con el mismo que sus propios pro-
genitores: el usuario.

Un desarrollo debe tener personali-
dad, basarse claramente en una idea
original. O al menos introducir una vi-
sión original sobre algo existente. To-
dos recordamos el impacto que pro-
vocó el lanzamiento de Google, era cla-
ro que por su interfase austera y su in-
creíble velocidad traía una aire diferen-
te al universo de los buscadores. De si-
milar manera, Mozilla Firefox destronó
al Internet Explorer de su reinado de
uniquidad que había ganado al ser el
default (navegador incluido en el sis-
tema operativo) de Microsoft y logró
imponerse por calidad y por un sin nú-
mero de ventajas y de muy rápidas ac-
tualizaciones que escuchaban necesi-
dades directas de mercado.

La escala del mercado y la falta de
metas inmediatas hacen de los desa-
rrollos “grandes” productos toscos, len-
tos y caros en relación de sus presta- Continúa en página 104
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Desarrollado bajo normas europeas, Protek presenta el único sistema GPRS para
alarmas que no corta la línea telefónica del panel para la subida o bajada de datos.

Sistema GPRS de Protek SEG S.A.

LEXUS GPRS alarmas

Para mayor información:
PROTEK SEG SA

(54 11) 4136-3000
info@protek.com.ar
www.protek.com.ar

texto a teléfonos móviles privados
predefinidos.

• Equipo moderno y universal desarro-
llado para una comunicación perma-
nente y en tiempo real entre siste-
mas de alarma y la estación de mo-
nitoreo.

• 100% compatible con todos los soft
de monitoreo del mercado

Características técnicas
• Suministro eléctrico: 12-14 VDC
• Consumo normal: 90 mA / máx. 500 mA
• Temperatura de trabajo: -25°C a

+70°C
• Full data: Sí (Contact ID)
• 5 entradas adicionales
• 2 salidas

Opcionales
• SPR-LEXUS-PS Fuente de alimenta-

ción y cargador p/batería
• SPR-LEXUS-CP Cable de programación

Desarrollado bajo normas de exigen-
cia y calidad del Mercado Común Eu-
ropeo, Protek SEG SA presenta el equi-
po más evolucionado del mercado y
con una excelente relación costo-be-
neficio: Lexus, el único sistema GRPS
para alarmas que no corta la línea te-
lefónica de entrada del panel de alar-
mas del abonado al momento de ne-
cesitar realizar un ingreso para up y
download, es decir que la comunica-
ción es directa con el equipo.

Principales funciones
• Transmisión GPRS/GSM en tiempo real.
• Configuración remota vía GPRS, SMS

o canal de voz.
• Implementación DTMF: Contact ID,

Ademco Express.
• Compatible con todos los sistemas

de alarma del mercado
• Codificación de la información AES
• Capacidad para enviar mensajes de

atractiva, compacta y muy poderosa.
Estratégicamente toda la línea nueva
de productos se basa en las últimas
tecnologías Intel cuádruple núcleo,
con una miniaturización efectiva de un
43% una liberación de calor menor y
un consumo eléctrico reducido, es
compatible con las normas internacio-
nales para la preservación del medio
ambiente y sin embargo su poder su-
pera en 4X los BlackBird anteriores.

Presentando un equipo que muestra
localmente, graba, y emite vía Internet
video a 25 o 30 frames por segundo por
cámara, es decir en configuraciones de
cuatro cámaras son 120 fps, 240 fps para
ocho y así sucesivamente.

Estrategias
La estrategia de PhantaSoft es la de

alejarse del mercado de las llamadas
“PC de seguridad”, generalmente arma-
das por técnicos con hardware gené-
rico y cuyo posicionamiento en el mer-
cado es limitado y no posee un gran
futuro, ya que el soporte depende del
armador y no existe una empresa de
desarrollo detrás. Dicho nicho de mer-
cado podía ser asociado a presentacio-
nes anteriores de blackbird por su as-
pecto de gabinete de PC, pero actual-
mente con su nuevo y miniaturizado
look la gama consumer toma este pro-

ducto como un standalone en la línea
de los DVR y NVR. Su poder se eviden-
cia desde arranque del sistema ya que
posee su propio splash y su clásico
wizard de instalación hace que cual-
quier usuario sin mayor grado de co-
nocimiento pueda configurar todo su
sistema en menos de 7 minutos.

La incorporación de audio a los
streams de video lo convierte en un po-
deroso sistema multipropósito.
PhantaSoft también presenta su nueva
línea de domótica y sus controles y
mandos externos. Por fin podemos de-
cir que el futuro llegó y está a su alcan-
ce. BlackBird RF controla hasta 256 uni-
dades alámbrica ó inalámbricamente
desde su base admitiendo también el
agregado de su nuevo y compacto con-
trol remoto multifunción. Lo que nos
permite relatar los siguientes escena-
rios: Una persona se aproxima a su lo-
cal con un control remoto BlackBird o
con su celular o unidad web friendly y
avisa que está en la propiedad, los por-
tones eléctricos comienzan a subir, se
encienden las luces, se apaga la alarma
sonora y el BlackBird deja de enviar sus
alertas de intrusión. Otro posible uso es
el de prevención de robo casual. Supon-
gamos que en un amplio local un ma-
leante arroja un elemento contunden-
te contra la vidriera, la alarma comien-

za a sonar: el BlackBird informa sobre la
intrusión y graba video de la misma,
pero también enciende una luz del fon-
do y un equipo de música o cualquier
otra cosa que haya sido configurada, di-
suadiendo la agresión conocida como
“al voleo”.

El futuro
297 funciones, interfaces nuevas,

unidades domóticas externas, sinera,
detectores de humo, temperatura,
identificación de rostros, modo de vi-
sión carnet en que el que sistema
muestra “solamente” las caras de la
gente que entró a una determinada
hora para facilitar identikits, demues-
tran porque en PhantaSoft decimos
que “lo mejor está por venir”, cada no-
vedad de funciones y de software son
gratis para nuestros usuarios actuales
y la más conveniente selección de pre-
cios para nuestro hardware exclusivo.
Por eso es un buen momento para de-
cidir por el futuro, hoy. 

Para mayor información:
(0223) 410-9699

info@black-bird.com.ar
www.black-bird.com.ar
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Existen diferentes clasificaciones para a equipamiento de CCTV: una de ellas divide a los equipos standalone de los
basados en PC, clasificación que no solo distingue al hardware del dispositivo sino también a su funcionalidad.

Línea Nuzzar de Tecnología en Seguridad

Productos para CCTV

El DVR Nuzzar NZLinuxRT, entre
otras características, puede almacenar
hasta 6 terabytes en alta resolución
(704x576 píxeles) y hasta en 25 fps por
cámara.

Una gran instalación de cámaras pro-
duce a su vez gran cantidad de video,
que por calidad y cantidad consume
enormes cantidades de disco. Eviden-
temente una compresión MPEG2 no
sería suficiente para almacenarlo, por lo
que todos utilizan H.264 (u otro forma-
to propietario) para el almacenamien-
to y la transferencia.

La cuestión aquí no es cuantos giga-
bytes posee el disco rígido sino cuan-
tos terabytes serán necesarios y dónde
se ubican. Algunos utilizan dispositivos
externos de grabación capaces de al-
macenar varios Terabytes y otros alma-
cenan en el NVR.

Tecnologías Nuzzar
Nuzzar almacena videos, según se

diagrame su implementación, en el
DVR/NVR y luego lo transfiere a un dis-
positivo de almacenamiento parte de
la línea de Productos llamado SCAV
(Servidor Concentrador de Videos), que
puede almacenar hasta XXX terabytes
de los diferentes equipos, (directamen-
te de MiniDVR o de DVR/NVR)

En un sistema de estas características
el punto débil es siempre el vínculo, tan-
to sea propio o prestado por una terce-
ra empresa, por lo que debe garantizar-
se la existencia de video cuando el vín-
culo no esté presente.

Nuzzar utiliza su MiniDVR, que fun-
ciona en una implementación de enver-
gadura como codificador pero sin per-
der su potencia como DVR, almacenan-
do video en memorias flash o disco rí-
gido USB, según su ubicación. También
realiza la detección de áreas de interés,
control de Domos y, según la disponi-
bilidad de anchos de banda y variando
el Bitrate, resolución y cuadros por se-
gundo. El mismo cuenta con un sitio
Web de administración y visualización.

Dentro de las variables de configura-
ción, el MiniDVR, puede grabar videos
por detección de movimiento, continuo
o ante la pérdida de vínculo, lo cual per-
mite optimizar sus funcionalidades y de

sualmente los DVR standalone
están asociados a una funcio-

modo tal que si el video no es transmi-
tido al DVR/NVR, se graba en el MiniDVR.
Nuzzar transmite ese video, cuando el
vínculo se reestablece, al SCAV mante-
niendo los videos siempre disponibles.

Esta utilización como codificador se
realiza a través de un protocolo de de-
sarrollo propio sobre redes IP, pensado
y perfeccionado para los vínculos dis-
ponibles en Argentina, logrando perfor-
mances de calidad en situaciones don-
de la disponibilidad se limita a vínculos
de características hogareñas, por ejem-
plo, con consumos de ancho de banda
tan bajos como 54 kbits, lograr 6 fps en
1Cif de resolución.

Claramente, para poder ofrecer solu-
ciones de estas características y acom-
pañar el crecimiento de los clientes es
necesario poder desarrollar toda la
gama de productos para brindar una
solución completa: la línea Nuzzar, que
además de estabilidad y constante de-
sarrollo, ofrece 2 de garantía.

U
nalidad reducida en comparación a los
basados en PC. Esto no significa que
uno sea malo y el otro bueno sino que
cada producto está asociado a un tipo
de necesidad o cliente diferente: mien-
tras que los equipos standalone se aso-
cian a hogares y Pymes, los otros son
utilizados por empresas de mayor por-
te. Evidentemente la línea divisoria no
es exacta y puesto que hay muchos y
variados modelos, existen equipos
standalone que se adaptan perfecta-
mente a grandes empresas y viceversa.

Existe también otra gama de produc-
tos por encima de los presentados has-
ta ahora, elegidos por grandes empre-
sas y gobiernos, línea en la que el DVR
es solo un componente de una solu-
ción global. En esta categoría encon-
tramos a la línea de productos Nuzzar
de Tecnología en Seguridad.

Estas líneas de productos son utiliza-
das en grandes instalaciones, a niveles
de empresas multinacionales y gobier-
nos, cuya necesidad supera la de dar el
servicio de CCTV a una fábrica con 16
cámaras, por citar un ejemplo, sino que
deben brindar el servicio a una ciudad,
una entidad Bancaria con múltiples su-
cursales o a una empresa multinacional,
por citar algunos ejemplos.

No es difícil encontrarse con instala-
ciones de 100 cámaras o más y en im-
plementaciones de este tipo, además de
la calidad de video (muchos cuadros
por segundo y alta resolución de video),
es definitoria la conectividad y el trans-
porte de esas imágenes en grandes
áreas y el almacenamiento con capaci-
dad de soportar cientos de cámaras.

Para el transporte de video, usual-
mente se lo convierte a IP con un codi-
ficador (o nace directamente digital en
una cámara IP) y se lo transporta por
redes de datos. Soluciones inalámbricas
y de fibra óptica son comunes de ver
en estas instalaciones y el DVR usual-
mente se transforma en un NVR
(Network Video Recorder). Nuzzar optó
por una solución híbrida, en la que el
DVR se transforma totalmente o en par-
te en un NVR, pudiendo tomar video de
analógico e IP en un mismo sistema.

Tecnología en Seguridad SRL
(TES) es fabricante de Nuzzar, en
constante desarrollo desde el 2001. La
empresa complementa la fabricación
de los dispositivos con un departa-
mento de diseño y ejecución de ins-
talaciones de CCTV, control de acce-
so, alarma y detección de incendio,
abarcando así todas las áreas de la
seguridad electrónica.
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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 este capítulo se definen

cuales son los elementos

que componen una cáma-

ra de red y se brinda una

descripción de los mismos.

Asimismo, se proporciona

información acerca del

procesamiento de imáge-

nes  de una cámaras de

red. Finalizando el capítulo,

incluye una referencia

acerca del ancho de banda

y almacenamiento de

imágenes de acuerdo a

diferentes estándar de

compresión.
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3.3.3. Sensores megapíxel

3.4. Técnicas de barrido de imágenes
3.4.1. Barrido entrelazado
3.4.2. Barrido progresivo

3.5. Procesamiento de la imagen

xisten una serie de elementos de la
cámara que repercuten en la calidad

Condiciones lumínicas diferentes ofrecen
una iluminancia diferente. Muchas escenas
naturales tienen una iluminación bastante
compleja, con sombras y puntos destacados
que producen lecturas de lux diferentes en
distintas partes de la escena. Por ello es im-
portante tener presente que una lectura de
lux no indica la condición de iluminación de
una escena ni su conjunto.

Muchos fabricantes especifican el nivel
mínimo de iluminación necesario para que
una cámara de red produzca una imagen
aceptable. Aunque estas especificaciones
son útiles a la hora de realizar comparacio-
nes de sensibilidad lumínica para cámaras del
mismo fabricante, es posible que no sea tan
útil utilizar dichas cifras para comparar cáma-
ras de fabricantes diferentes. Esto se debe a
que cada fabricante utiliza un método dife-
rente y tiene un criterio distinto sobre lo que
es una imagen aceptable. Para poder com-
parar adecuadamente el rendimiento de dos
cámaras diferentes en condiciones de poca

El material técnico que se publica en este

informe fue proporcionado por Axis

Communications a Revista Negocios de

Seguridad ®. Prohibida su reproducción

(parcial o total) sin el expreso consenti-

miento del autor o este medio.

3.5.1. Compensación de contraluz
3.5.2. Zonas de exposición
3.5.3. Alcance amplio y dinámico

3.6. Instalación de una cámara de red

Capítulo 4.
Protección de la cámara y
carcasas
Capítulo 5.
Codificadores de video
Capítulo 6.
Resoluciones
Capítulo 7.
Compresión de video
Capítulo 8.
Audio
Capítulo 9.
Tecnologías de red
Capítulo 10.
Tecnología inalámbrica
Capítulo 11.
Sistemas de gestión de video
Capítulo 12.
Consideraciones sobre ancho de
banda y almacenamiento

Continúa en página 148

Iluminancia
(en lux)
100,000
10,000

500
100

Condición de
iluminación

Luz solar intensa
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Luz de oficina
Habitación con poca luz

E
de la imagen y el campo de visión y que, por
tanto, es importante que se comprendan a
la hora de elegir una cámara de red. Entre es-
tos elementos se encuentra la sensibilidad lu-
mínica de una cámara, el tipo de objetivo, el
tipo de sensor de imagen y la técnica de ba-
rrido, así como las funcionalidades de proce-
samiento de imagen. De todas ellas se habla
en este capítulo. Asimismo, se proporcionan
al final algunas directrices sobre considera-
ciones de instalación.

3.1 Sensibilidad lumínica
La sensibilidad lumínica de una cámara de

red a menudo se especifica en términos de lux,
que corresponde a un nivel de iluminación
bajo el que una cámara produce una imagen
aceptable. Cuanto más baja es la especifica-
ción de lux, mejor es la sensibilidad lumínica
de la cámara. Normalmente, es necesario un
mínimo de 200 lux para iluminar un objeto de
manera que se pueda obtener una imagen de
buena calidad. En general, cuanta más luz re-
ciba el sujeto, mejor será la imagen. Con de-
masiada poca luz, será difícil realizar el enfo-
que y la imagen resultará granulada y/u oscu-
ra. Para capturar imágenes de buena calidad
en condiciones de poca luz u oscuridad, es
necesaria una cámara con visión diurna/noc-
turna que aproveche la luz próxima al espec-
tro infrarrojo (Consultar Cap. II de esta obra).
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luz, las cámaras deben situarse una al lado de la otra y visualizar un
objeto en movimiento con poca luz.

3.2. Elementos del objetivo
Un objetivo o conjunto del objetivo de una cámara de red realiza

varias funciones. Algunas son:
• Definir el campo de visión; es decir, definir la parte de una escena y

el nivel de detalle que se capturará.
• Controlar la cantidad de luz que atraviesa el sensor de imagen para

que una imagen quede expuesta correctamente.
• Enfocar ajustando los elementos internos del conjunto del objetivo

o la distancia entre el conjunto, el objetivo y el sensor de imagen.

3.2.1. Campo de visión
Una consideración que debe tenerse en cuenta a la hora de selec-

cionar una cámara es el campo de visión necesario, es decir, el área
de cobertura y el grado de detalle que se visualizará. El campo de
visión viene determinado por la longitud focal del objetivo y el ta-
maño del sensor de imagen; ambos se especifican en una hoja de
datos de la cámara de red.

La longitud focal del objetivo se define como la distancia entre el
objetivo de entrada (o un punto específico en un conjunto de objetivo
complejo) y el punto en el que convergen todos los rayos de luz hacia
un punto (normalmente el sensor de imagen de la cámara). Cuanto
mayor es la longitud focal, más estrecho es el campo de visión.

La manera más rápida de averiguar la longitud focal de objetivo
necesaria para un campo de visión concreto es utilizar una calcula-
dora de objetivos giratoria o una calculadora de objetivos en línea. El
tamaño del sensor de imagen de una cámara de red, normalmente
1/4", 1/3", 1/2" y 2/3", debe utilizarse también en el cálculo (la des-
ventaja de utilizar una calculadora de objetivos es que no tiene en
cuenta ninguna posible distorsión geométrica de un objetivo)

El campo de visión se puede dividir en tres tipos:
• Vista normal: Ofrece el mismo campo de visión que el ojo humano.
• Telefoto: Un campo de visión más estrecho, en general, con deta-

lles más precisos de lo que puede ofrecer el ojo humano. Un obje-
tivo de telefoto se utiliza cuando el objeto de vigilancia es peque-
ño o se encuentra lejos de la cámara. Un objetivo de telefoto ge-
neralmente tiene menos capacidad para recoger la luz que un ob-
jetivo normal.

• Gran angular: Un campo de visión más amplio y con menos deta-
lles que una vista normal. Un objetivo gran angular ofrece por lo
general una buena profundidad de campo y un buen rendimiento
en condiciones de poca luz. Los objetivos gran angular producen
en ocasiones distorsiones geométricas como el efecto “ojo de pez”.

Existen tres tipos de objetivos principales:
• Objetivo fijo: Este tipo de objetivo ofrece una longitud focal fija,

es decir, solamente un campo de visión (normal, telefoto o gran
angular). Una longitud focal habitual para un objetivo de cámara
de red fijo es de 4 mm.

• Objetivo de óptica variable: Este tipo de objetivo ofrece una gama
de longitudes focales y por ello, diferentes campos de visión. El
campo de visión puede ajustarse manualmente. Cuando cambia
el campo de visión, el usuario tiene que volver a enfocar manual-
mente el objetivo. Los objetivos de óptica variable para cámaras
de red ofrecen a menudo longitudes focales que varían desde los
3 hasta los 8 mm.

• Objetivo con zoom: Los objetivos con zoom se parecen a los obje-
tivos de óptica variable ya que permiten seleccionar diferentes cam-
pos de visión. Sin embargo, con los objetivos con zoom no es nece-
sario volver a enfocar el objetivo si el campo de visión cambia. El
foco puede mantenerse dentro de la gama de longitudes focales,
por ejemplo, entre los 6 y 48 mm. Los ajustes del objetivo pueden
ser manuales o supervisados por el control remoto. Cuando un ob-
jetivo indica, por ejemplo, una capacidad de zoom de 3x, se refiere a
la relación entre la longitud focal mayor y la menor del objetivo.

3.2.2. Adecuación del objetivo y del sensor
Si una cámara de red ofrece un objetivo intercambiable, es impor-

tante seleccionar un objetivo adecuado para la cámara. Un objetivo
hecho para un sensor de imagen de 1/2" funcionará con sensores de
imagen de 1/2", 1/3" y 1/4" pero no con un sensor de imagen de 2/3".

Si un objetivo está realizado para un sensor de imagen menor que
el que está colocado dentro de la cámara, la imagen mostrará esqui-
nas de color negro (ver gráfico). Si un objetivo está realizado para un
sensor mayor que el que está colocado dentro de la cámara, el campo
de visión será menor de lo que puede mostrar dicho objetivo, ya que
parte de la información se “pierde” fuera del sensor de imagen. Esta
situación crea un efecto de telefoto ya que muestra todo ampliado.

A la hora de sustituir un objetivo de una cámara megapíxel se ne-
cesita un objetivo de alta calidad ya que los sensores megapíxel tie-
nen píxeles mucho más pequeños que los de un sensor VGA (640x480
píxeles). Es mejor adecuar la resolución del objetivo a la de la cámara
para poder aprovechar el máximo la capacidad de la cámara.

3.2.3. Estándares de montura de objetivo
Al cambiar un objetivo también es importante conocer el tipo de

montura de objetivo que tiene la cámara de red. Se utilizan princi-
palmente dos estándares: montura CS y montura C. Ambos poseen
una rosca de 1" y tienen el mismo aspecto. Lo que difiere es la distan-
cia entre los objetivos y el sensor cuando se encajan en la cámara.
• Montura CS: La distancia entre el sensor y el objetivo debería ser

de 2,5 mm.
• Montura C: La distancia entre el sensor y el objetivo debería ser de

7,526 mm.
Es posible montar un objetivo con montura C en un cuerpo de

cámara con montura CS utilizando un espaciador de 5 mm (anillo
adaptador C/CS). Si es imposible enfocar una cámara, probablemen-
te se está utilizando un tipo de objetivo incorrecto.

Diferentes campos de visión: vista gran angular (a la izquierda); vista

normal (en el medio); telefoto (a la derecha).

Objetivos de cámara de red con diferentes longitudes focales; vista gran

angular (a la izquierda); vista normal (en el medio); telefoto (a la derecha).
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A la izquierda, una imagen de barrido entrelazado mostrada en un monitor (de
ordenador) progresivo. A la derecha, una imagen de barrido progresivo en un monitor

de ordenador.

A la izquierda, una imagen JPEG de tamaño completo (7704x576 píxeles) procedente de
una cámara analógica que utiliza el barrido entrelazado. A la derecha, una imagen JPEG

de tamaño completo (6640x480 píxeles) procedente de una cámara con tecnología de
barrido progresivo. Ambas cámaras utilizaron el mismo tipo de objetivo y la velocidad del

coche fue de 20 km/h. El fondo es claro en ambas imágenes. Sin embargo, el conductor
sólo se aprecia con claridad en la imagen que utiliza la tecnología de barrido progresivo.

3.5. Procesamiento de la imagen
Tres características que pueden admitir las cámaras de red para

mejorar la calidad de imagen son la compensación de contraluz, las
zonas de exposición y el alcance amplio y dinámico.

3.5.1. Compensación de contraluz
Aunque la exposición automática de una cámara intenta obtener

el brillo de una imagen para que ésta aparezca como la vería el ojo
humano, se puede ver alterada fácilmente. Un contraluz intenso pue-
de provocar que los objetos en primer plano aparezcan oscuros. Las
cámaras de red con compensación de contraluz intentan ignorar
áreas limitadas con mucha iluminación, como si no existieran. Esto
permite que se vean los objetos en primer plano, aunque las áreas
brillantes se muestren sobreexpuestas. Estas situaciones de luz pue-
den corregirse aumentando el alcance dinámico de la cámara, tal
como se explica más adelante.

3.5.2. Zonas de exposición
Además de tratar áreas limitadas con mucha iluminación, la expo-

sición automática de una cámara de red debe decidir también qué
área de una imagen determina el valor de exposición. Por ejemplo, el
primer plano (normalmente la sección inferior de una imagen) pue-
de contener información más importante que el fondo, por ejemplo,
el cielo (normalmente la sección superior de una imagen). Las áreas
menos importantes de una escena no deben determinar la exposi-
ción general. En las cámaras de red avanzadas, el usuario es capaz de
utilizar las zonas de exposición para seleccionar el área de una esce-
na (centro, izquierda, derecha, superior o inferior) que debe expo-
nerse de forma más correcta.

3.5.3. Alcance amplio y dinámico
Algunas cámaras de red ofrecen un alcance amplio y dinámico

para tratar una amplia gama de condiciones de iluminación de una
escena. En una escena que contenga áreas extremadamente claras y
extremadamente oscuras o en situaciones de contraluz en las que,
por ejemplo, haya una persona situada delante de una ventana muy

iluminada, una cámara normal generaría una imagen en la que los
objetos de las zonas oscuras apenas podrían verse. El alcance amplio
y dinámico resuelve este problema aplicando técnicas como el uso
de diferentes exposiciones para distintos objetos de una escena con
el fin de que puedan verse tanto los objetos de las zonas iluminadas
como los de las oscuras.

A la izquierda, imagen sin alcance amplio y dinámico. A la derecha, imagen con
alcance amplio y dinámico aplicado.

3.6. Instalación de una cámara de red
Cuando se adquiere una cámara de red, también es importante la

forma en que se instala. A continuación se muestran algunas reco-
mendaciones sobre cómo lograr unos resultados de videovigilancia
de alta calidad en función del posicionamiento de la cámara y de
algunas consideraciones medioambientales.
• Objetivo de vigilancia: Si la finalidad es obtener una visión gene-

ral de un área para poder realizar un seguimiento del movimiento
de personas u objetos, asegúrese de que se coloca una cámara
adecuada para la tarea en una posición que ayude a lograr este
objetivo. Si la intención es poder identificar a una persona u obje-
to, la cámara debe situarse o enfocarse de tal manera que capte el
nivel de detalle necesario para fines identificativos. Las autorida-
des de policía locales pueden asimismo ofrecer directrices sobre
la mejor manera de colocar la cámara.

• Utilice mucha luz o añada la que necesite: Normalmente resulta
fácil y rentable añadir focos de luz intensos tanto en situaciones
de interior como de exterior con el fin de obtener las condiciones
de luz necesarias para captar buenas imágenes.

• Evite la luz directa del sol: Esta “cegará” la cámara y puede reducir
el rendimiento del sensor de imagen. Si es posible, coloque la cá-
mara de manera que el sol brille por detrás de la cámara.

• Evite el contraluz: Este problema ocurre normalmente al intentar
captar un objeto situado delante de una ventana. Para evitarlo,
reubique la cámara o utilice cortinas y cierre las persianas si es
posible. Si no es posible volver a colocar la cámara, añada ilumina-
ción frontal. Las cámaras que admiten un alcance amplio y diná-
mico resuelven mejor una situación de contraluz.

• Reduzca el alcance dinámico de la escena: En entornos de inte-
rior, si se muestra demasiado cielo se producirá un alcance diná-
mico demasiado alto. Si la cámara no admite un alcance amplio y
dinámico, una  solución es montarla en una posición alta con res-
pecto al suelo, utilizando un poste si es necesario.

• Ajuste la configuración de la cámara: En ocasiones, puede ser
necesario ajustar los valores de balance de blancos, brillo y nitidez
con el fin de obtener una imagen óptima. En situaciones de poca
luz, los usuarios también deben priorizar la frecuencia de imagen
o la calidad de imagen.

• Consideraciones legales: La videovigilancia puede estar limitada
o prohibida por leyes que pueden variar según el país. Se aconseja
consultar las leyes del país antes de instalar un sistema de videovi-
gilancia. Por ejemplo, puede ser necesario registrarse u obtener
una licencia de videovigilancia, especialmente en áreas públicas.
Puede requerirse la señalización de la cámara. Las grabaciones de
video pueden requerir el marcado de fecha y hora. Pueden existir
normas que regulen la conservación de videos de larga duración.
Las grabaciones de audio puede estar o no permitidas. 
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3.2.4. Número F y exposición
En situaciones con poca luz, especialmente en entornos interio-

res, un factor importante que hay que tener en cuenta para una cá-
mara de red es la capacidad del objetivo para recoger la luz. Ésta se
puede determinar por el número “f” del objetivo, también conocido
como “f-stop”. Un número “f” define la cantidad de luz que puede atra-
vesar un objetivo y está dado por la relación entre la longitud focal
del objetivo y el diámetro de la apertura o diámetro del iris. Es decir,
número f = longitud focal/apertura.

Cuanto menor sea el número (longitud focal corta relativa a la
apertura o apertura grande relativa a la longitud focal), mejor será la
capacidad de recogida de luz del objetivo, es decir, podrá pasar más
luz por el objetivo hasta el sensor de imagen. En situaciones de poca
luz, un número “f” menor producirá por lo general una mejor calidad
de imagen. No obstante, puede haber algunos sensores que tal vez
no puedan aprovechar un número “f” menor en situaciones de poca
luz debido a la forma en que están diseñados. Por otro lado, un nú-
mero “f” más alto aumenta la profundidad de campo (ver Cap. 3.2.6.).
Normalmente, un objetivo con un número “f” más bajo es más caro
que un objetivo con un número “f” alto.

Los números “f” se escriben a menudo como F/x. La barra inclina-
da indica la división. Un valor de F/4 significa que el diámetro del iris
es igual a la longitud focal dividida entre 4. Así, si una cámara tiene
un objetivo de 8 mm, la luz debe atravesar una apertura de iris de 2
mm. de diámetro.

Aunque los objetivos con iris ajustable automático (iris DC) pre-
sentan una gama de números “f”, a menudo solo se especifica el ex-
tremo de máxima recogida de luz de la gama (número “f” menor). La
capacidad de recogida de luz de un objetivo o número “f” y el tiem-
po de exposición (es decir, la longitud de tiempo que se expone a la
luz un sensor de imagen) son los dos elementos principales que con-
trolan la cantidad de luz que recibe un sensor de imagen. Un tercer
elemento, la ganancia, es un amplificador que se utiliza para aumen-
tar el brillo de la imagen. Sin embargo, al aumentar la ganancia tam-
bién aumenta el nivel de ruido (grano) de una imagen, por lo que es
preferible ajustar el tiempo de exposición o la apertura del iris.

En algunas cámaras se pueden configurar los límites del tiempo
de exposición y de la ganancia. Cuanto más largo es el tiempo de
exposición, más luz recibe el sensor de imagen. Los entornos brillan-
tes requieren tiempos de exposición más cortos mientras que las
condiciones de poca luz requieren tiempos de exposición más lar-
gos. Es importante tener en cuenta que al aumentar el tiempo de
exposición también aumenta la distorsión por movimiento, mien-
tras que aumentar la apertura del iris tiene el inconveniente de redu-
cir la profundidad de campo, como se explica más adelante.

A la hora de decidir sobre la exposición, se recomienda un tiempo
de exposición menor cuando se requiera movimiento rápido o una
frecuencia de imagen más alta. Un tiempo de exposición más largo
mejorará la calidad de la imagen en condiciones con poca ilumina-
ción, pero puede aumentar la distorsión por movimiento y reducir la
frecuencia total de imagen, ya que se necesita más tiempo para ex-
poner cada imagen. En algunas cámaras de red, un valor de exposi-
ción automática significa que la frecuencia de imagen aumentará o
disminuirá con la cantidad de luz disponible. Solamente al disminuir
el nivel de luz es importante tener en cuenta la luz artificial, la fre-
cuencia de imagen prioritaria o la calidad de imagen.

3.2.5. Iris manual o automático
En entornos interiores, donde puede haber niveles de luz cons-

tantes, puede utilizarse un objetivo de iris manual. Este tipo de obje-
tivo ofrece un anillo para ajustar el iris o bien el iris está fijado en un
número “f” concreto. Se recomienda un objetivo con iris ajustable
automático para aplicaciones de exterior y allí donde la iluminación
de la escena varíe continuamente. La cámara controla la apertura
del iris, que se utiliza para mantener el nivel de luz óptimo para el

sensor de imagen si los valores de exposición y ganancia no están
disponibles o no se utilizan en la cámara de red. El iris también se
puede utilizar para controlar la profundidad de campo para obtener
imágenes más nítidas. La mayoría de los objetivos de iris automático
son controlados por el procesador de la cámara a través de una co-
rriente directa (DC) y por ello se les denomina objetivos de “iris de
tipo DC “.

3.2.6. Profundidad de campo
Un criterio que puede ser importante para una aplicación de vi-

deovigilancia es la profundidad de campo. La profundidad de cam-
po hace referencia a la distancia delante y más allá del punto de en-
foque donde los objetos parecen ser nítidos de forma simultánea. La
profundidad de campo puede ser importante, por ejemplo, para su-
pervisar un estacionamiento, donde puede necesitarse identificar las
matrículas de coches situados a una distancia de 20, 30 y 50 metros.
La profundidad de campo puede verse afectada por tres factores: la
longitud focal, el diámetro del iris y la distancia de la cámara al sujeto.
Una longitud focal larga, una amplia apertura de iris o una distancia
corta entre la cámara y el sujeto limitará la profundidad de campo.

Profundidad de campo: Imagine una cola de personas de pie una detrás de otra. Si el
enfoque está en el medio de la cola y es posible identificar las caras de todas las

personas que están delante y detrás del punto medio situadas a una distancia de más
de 5 metros hay una buena profundidad de campo.

Apertura del iris y profundidad de campo: La ilustración anterior es un ejemplo de
la profundidad de campo para distintos números “f” con una distancia focal de 2

metros. Un número “f” grande (apertura de iris menor) permite que los objetos estén
enfocados con un alcance mayor. En función del tamaño de píxel, las aperturas de iris

muy pequeñas pueden distorsionar una imagen debido a la difracción.
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3.3. Sensores de imagen
A medida que la luz atraviesa un objetivo ésta se enfoca en el sen-

sor de imagen de la cámara. Un sensor de imagen está compuesto
de muchos fotositos y cada fotosito corresponde a un elemento de
la imagen, comúnmente conocido como “píxel “, en un sensor de
imagen. Cada píxel de un sensor de imagen registra la cantidad de
luz a la que se expone y la convierte en un número de electrones
correspondiente. Cuanto más brillante es la luz, más electrones se
generan. Cuando se fabrica una cámara, existen dos tecnologías prin-
cipales que pueden utilizarse para el sensor de imagen:
• CCD: Dispositivo de acoplamiento de carga
• CMOS: Semiconductor de óxido metálico complementario

Aunque los sensores CCD y CMOS se consideran a menudo riva-
les, cada uno tiene sus propios puntos fuertes y debilidades que los
hacen apropiado para aplicaciones distintas. Los sensores CCD se
producen con una tecnología que desarrollada expresamente para
el sector de las cámaras. Los primeros sensores CMOS se basaban en
tecnología estándar que ya se utilizaba ampliamente en los chips de
memoria de las PC, por ejemplo. Los sensores CMOS modernos utili-
zan una tecnología más especializada y la calidad de los sensores
aumenta rápidamente.

3.3.1. Tecnología CCD
Los sensores CCD llevan utilizándose en las cámaras desde hace

más de 30 años y presentan muchas cualidades ventajosas. Por regla
general, siguen ofreciendo una sensibilidad lumínica ligeramente
superior y producen menos ruido que los sensores CMOS. Esta ma-
yor sensibilidad lumínica se traduce en mejores imágenes en condi-
ciones de poca luz. Sin embargo, los sensores CCD son más caros y
más complejos de incorporar a una cámara. Un sensor CCD también
puede consumir hasta 100 veces más energía que un sensor CMOS
equivalente.

3.3.2. Tecnología CMOS
Los recientes avances en los sensores CMOS los están acercando a

sus homólogos CCD en términos de calidad de la imagen. Los senso-
res CMOS reducen el coste total de las cámaras ya que contienen
todas las funciones lógicas necesarias para fabricar cámaras para ellos.
En comparación con los sensores CCD, los sensores CMOS permiten
mayores posibilidades de integración y más funciones. Los sensores
CMOS también tienen un tiempo menor de lectura (lo que resulta
una ventaja cuando se requieren imágenes de alta resolución), una
disipación de energía menor a nivel del chip, así como un tamaño
del sistema menor. Los sensores CMOS megapíxel están mucho más
extendidos con menos caros que los sensores CMOS megapíxel.

3.3.3. Sensores megapíxel
Por motivos de costos, muchos sensores megapíxel (es decir, sen-

sores que contienen un millón de píxeles o más) tienen el mismo
tamaño o uno ligeramente mayor que los sensores VGA, que ofre-
cen una resolución de 640x480 (307.200 píxeles). Esto significa que
el tamaño de cada píxel de un sensor megapíxel es menor al de un
sensor VGA. Por ejemplo, un sensor megapíxel de 1/3" y 2 megapíxe-

les tiene píxeles de un tamaño de 3 ìm (micrómetros/
micrones). En comparación, el tamaño de píxel de un sensor VGA

de 1/3" es de 7,5 ìm. De este modo, mientras la cámara megapíxel
ofrece una resolución más alta y un mayor detalle, es menos sensible
a la luz que su homóloga VGA, ya que el tamaño de píxel es menor y
la luz reflejada desde un objeto se extiende a más píxeles.

3.4. Técnicas de barrido de imágenes
El barrido entrelazado y el barrido progresivo son las dos técnicas

disponibles actualmente para leer y mostrar la información produci-
da por los sensores de imagen. El barrido entrelazado se utiliza prin-
cipalmente en los sensores CCD. El barrido progresivo se utiliza tan-
to en los sensores CCD como CMOS. Las cámaras de red pueden uti-
lizar cualquiera de las dos técnicas de barrido. Sin embargo, las cá-
maras analógicas solamente pueden utilizar la técnica de barrido en-
trelazado para transferir imágenes a través de cable coaxial para mos-
trarlas en monitores analógicos.

3.4.1. Barrido entrelazado
Cuando se produce una imagen entrelazada a partir de un sensor

CCD, se generan dos campos de líneas: un campo que muestra las
líneas impares y un segundo campo que muestra las pares.

Sin embargo, para crear el campo impar, se combina la informa-
ción de ambas líneas de un sensor CCD. Lo mismo se aplica al campo
impar, en el que la información de ambas líneas se combinan para
formar una imagen cada dos líneas.

Cuando se transmite una imagen entrelazada, solo se envía a mi-
tad del número de líneas (alternado entre líneas pares e impares)
cada vez, lo que reduce el uso del ancho de banda a la mitad. El mo-
nitor, por ejemplo, un televisor tradicional, debe utilizar también la
técnica de entrelazado. En primer lugar se muestran las líneas impa-
res y después las pares de una imagen y, a continuación, se actuali-
zan de manera alternada a 25 imágenes (PAL) o 30 imágenes (NTSC)
por segundo, de manera que el sistema visual humano las interpreta
como imágenes completas.

Todos los formatos de video analógicos y algunos formatos HDTV
modernos son entrelazados. Aunque la técnica de entrelazado crea
defectos o distorsiones como resultado de datos “que faltan “, o se
precisan realmente en un monitor entrelazado.

Sin embargo, cuando se muestra un video entrelazado en moni-
tores de barrido progresivo como son los monitores de ordenador,
que barren las líneas de una imagen de manera consecutiva, los de-
fectos sí resultan apreciables. Los defectos, que pueden verse como
un “desgaste”, son provocados por un pequeño retraso entre las ac-
tualizaciones de las líneas pares e impares, ya que solamente la mi-
tad de las líneas se mantienen en una imagen en movimiento mien-
tras que las otras esperan a ser actualizadas. Se aprecia especialmen-
te cuando se detiene el video y se analiza una imagen congelada del
mismo.

3.4.2. Barrido progresivo
Con un sensor de imagen de barrido progresivo, los valores se

obtienen para cada píxel del sensor y cada línea de datos de la ima-
gen se barre de manera secuencial, lo que produce una imagen com-
pleta. En otras palabras, las imágenes captadas no se dividen en cam-
pos separados como ocurre en el barrido entrelazado. En el barrido
progresivo, se envía una imagen completa a través de una red y cuan-
do se muestra en un monitor de ordenador de barrido progresivo,
cada línea de una imagen se coloca en la pantalla en perfecto orden
una tras otra. Los objetos en movimiento se muestran mejor en las
pantallas de ordenador mediante la técnica de barrido progresivo.
En una aplicación de videovigilancia, esto puede resultar vital para
visualizar detalles de un sujeto en movimiento (por ejemplo, una
persona que huye).
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Resumen
En el número anterior (Elementos de iden-

tificación, Cap. V, 1ra. Parte; RNDS nº46), co-
menzamos a describir los diferentes métodos
para identificar a una persona. En esa opor-
tunidad se ofreció la descripción de los tecla-
dos PIN y las tarjetas de código de barras, de
banda magnética y de efecto Wiegand. Estas
tecnologías, si bien todavía existen en el mer-
cado, ya fueron reemplazadas por la de Proxi-
midad y las Smartcards, que serán tratadas
en el presente capítulo.

5.2.2.4. Tecnología de Proximidad.
Las tarjetas de proximidad se introdujeron

popularmente en el mercado en la década
del ’90, época en la que el mercado de con-
trol de accesos era dominado por las tecno-
logías de tarjetas magnéticas y de efecto
Wiegand. Con buen criterio, los fabricantes de
proximidad, HID Corp® y Motorola Indala®,

lanzaron sus productos de proximidad ha-
ciendo que los protocolos de comunicación
de las lectoras de proximidad con los pane-
les de control de acceso ”emularan” los pro-
tocolos de comunicación de las lectoras de
banda magnética o de efecto Wiegand. De
esta manera solo había que reemplazar las
lectoras y tarjetas de un sistema existente sin
necesidad de reemplazar el sistema comple-
to. Esta estrategia favoreció enormemente la
velocidad de introducción de la tecnología.

5.2.2.4.1. Principio de funcionamiento.
Lectores y tarjetas como dispositivos pe-
riféricos de controles de accesos

La tecnología de proximidad parte de la
base de tener una tarjeta pasiva, es decir un
dispositivo que no posee batería ni alimen-
tación propia, que es alimentado en forma
externa. Una vez que recibe una carga deter-
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minada, transmite el número grabado en el chip. Para eso las tarjetas
de proximidad tienen solamente una bobina y un chip.

Analizando el esquema que se ofrece más abajo, podemos decir
que la secuencia de la lectura de la información del chip de una tarje-
ta de proximidad es la siguiente:
a- La lectora genera un campo electromagnético que le entrega ener-

gía (imagen en rojo).
b- La tarjeta es colocada a la distancia adecuada para que reciba, por

lo menos, la cantidad mínima necesaria de carga.
c- Una vez alcanzado este umbral de energía comienza a transmitir la

información que tiene programada en su chip (imagen en gris)
d- El lector decodifica el mensaje recibido de la tarjeta y de acuerdo a

su configuración transmite el código recibido de la tarjeta al panel
del control de accesos.

Gracias a este principio de comunicación por radiofrecuencia, las
tarjetas de proximidad funcionan sin que exista contacto entre éstas
y el lector y la separación puede ser de hasta un par de metros. Esta
característica novedosa hace que los lectores no necesiten manteni-
miento, eliminando así los frecuentes problemas de desgaste que
había con las tarjetas y lectores de banda magnética. Otra ventaja de
no tener contacto es que las tarjetas tienen una increíble durabili-
dad y debido a esto los fabricantes líderes del mercado las garanti-
zan de por vida.

Como ventaja adicional podemos citar que como la tarjeta no debe
”pasarse” por ninguna ranura, de ancho determinado o posición es-
pecífica, pueden tener varios factores de forma. Existen tarjetas de
diferentes espesores, llaveros o etiquetas autoadhesivas (tags), las que
en general tienen el mismo chip pero diferentes rangos de lectura
según sea su área de bobina.

Las que poseen dimensiones de tarjeta normalizada vienen en
dos variedades de tamaño: las más robustas y que no pueden im-
primirse directamente llamadas ”clam shell”, que sólo respetan las
dimensiones de ancho y largo de una tarjeta de crédito, y las más
”elegantes”, que admiten impresión en forma directa y respetan las
tres dimensiones de las tarjetas de crédito (CR80), denominadas
comúnmente ”ISO”.

Como ejemplo podemos decir que en una empresa es perfecta-
mente posible entregar tarjetas de tipo ISO a los empleados admi-
nistrativos, tarjetas de tipo clam shell a los que desempeñan tareas
más rudas y llaveros o tags a los dueños, todos ellos programados
con el mismo formato y numeración correlativa.

Dado que la comunicación es por radio frecuencia, siempre que
no exista un blindaje  metálico, es posible interponer entre el lector y
la tarjeta cualquier material no magnético. Esto ofrece una insupera-
ble capacidad de resistencia al vandalismo. Como ejemplo: un lector
con un rango de 20 centímetros puede ser colocado detrás de la pa-
red exterior de 15 centímetros de espesor y todavía tener otros 5 cen-
tímetros de rango de lectura. Si la pared fuese de 30 centímetros, se la

podría colocar dentro de la misma pared y hasta rellenar con con-
creto para dejar el mismo aspecto anterior.

La tecnología de proximidad no tiene ningún inconveniente para
funcionar en ambientes con polvos o agentes químicos (mientras
no ataquen al plástico), detrás de vidrios, paredes, etc.

Inherentemente las bobinas irradian campo electromagnético en
ambos direcciones, por lo que los lectores proximidad son capaces
de leer, casi con la misma efectividad, hacia delante como hacia atrás
del eje de la bobina. A pesar de ello y en esta situación, no son capa-
ces de reconocer si la tarjeta está ubicada delante o detrás del mis-
mo, por lo que no podrá utilizarse la misma lectora para saber si al-
guien está abriendo la puerta desde adentro o desde afuera.

En algunos casos, que la lectora pueda ser utilizada por ambos
lados es una ventaja, pero si es necesario identificar desde dónde se
quiere acceder, el colocar dos lectoras a ambos lados de la misma
pared puede provocar inconvenientes.

Bajo todo concepto se deberá evitar instalar las lectoras ”espalda
con espalda”, aunque exista una pared de por medio, a menos que se
respete la regla de separarlas más de 5 veces el rango. Por ejemplo,
para poder colocar 2 lectoras de 10 centímetros de rango espalda
con espalda, deberá dejarse una separación entre ellas de 50 centí-
metros. En el caso de no respetar estas indicaciones, podrán produ-
cirse interferencias en las lecturas de ambas lectoras. Es decir, al pre-
sentar una tarjeta frente a la lectora de un lado de la pared, dicha
lectura se produce en la del otro lado también.

A las frecuencias utilizadas de 125KHz se acepta que el campo que
genera un lector de un metro de rango de lectura es inofensivo para
una persona que está expuesta permanentemente a dicha radiación,
incluso en el caso de mujeres embarazadas. Los fabricantes de lecto-
res de largo alcance poseen los certificados pertinentes a disposi-
ción de los clientes.

Si bien la tecnología de proximidad permite que la información
almacenada en el chip pueda ser leída y grabada muchas veces, la
baja frecuencia de la portadora que se utiliza (125 KHz) hace que no
sea práctico utilizar esta tecnología ya que una transacción completa
demora un par de segundos y si durante ese período la tarjeta es
quitada del campo, no se podrá garantizar exactamente el contenido
de la información del chip. Por eso, si bien la mayoría de las tarjetas
son de lectura y escritura, en realidad se utiliza la característica de
escritura para la programación inicial y luego se las utiliza como lec-
tura solamente. De hecho los chips poseen un bit denominado ”bit
de seguridad” que hace las veces de un fusible, de forma tal que una
vez programada la información deseada se puede ”quemar” este bit
para que la información grabada dentro de él quede inalterable.

Si bien las marcas líderes del mercado de proximidad (como HID,
Indala, FarPoint Inc, AWID, Rosslare y Texas Instruments) tienen pro-
ductos en la banda de 125 Khz a 132 Khz, no todos son compatibles
entre sí debido a que utilizan diferentes técnicas de modulación.

Por ejemplo, no es posible leer una tarjeta Indala en una lectora
HID o AWID y viceversa. Si bien es cierto que últimamente los fabri-
cantes están agregando a sus líneas de productos lectores que per-
miten leer tarjetas de 125KHz de múltiples fabricantes, nunca se
alcanzará una solución definitiva dado que no existen normas que
regulen las comunicaciones entre la tarjeta y el lector. Este incon-
veniente se resuelve con las Smartcards, tecnología para la que casi
todo el funcionamiento está regulado por normas.

intuitivamente se puede entender que un lector que genera un
campo electromagnético más intenso será capaz de leer una tarje-
ta a una distancia mayor. Y que una tarjeta que tenga un área de
bobina mayor será leída a una mayor distancia que una de meno-
res dimensiones.

Los fabricantes de lectores de proximidad ofrecen diferentes ran-
gos de lecturas, generalmente concentrados en tres categorías:

a- Los de bajo rango (8 a 12cms): Se utilizan en la mayoría de las
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aplicaciones de puertas y molinetes. Se los suele ofrecer para ser ubi-
cados en cajas de luz de 10x5 cms (Wall Switch) o para marcos de
puertas (Slim).

b- Los de rango medio (25 a 30 cms): Se utilizan para aplicacio-
nes en las que se pretende leer las tarjetas y tags sin tener que sacar-
las de las carteras o maletines, típicamente en aplicaciones domici-
liarias o en estacionamientos de bajo costo.

c- Los de largo alcance (más de 50 cms): Se utilizan generalmen-
te para estacionamientos.

Como ejercicio práctico podríamos plantearnos los siguientes in-
terrogantes:

1- ¿Cuál es el lector adecuado para la puerta de ingreso exte-
rior de una empresa?

El análisis se puede hacer desde varios ángulos: por ser un lector
de exterior, debe ser a prueba de vandalismos e intemperie y por
tratarse del ingreso a una empresa no es necesario buscar un rango
de lectura mayor a 10 centímetros, dado que probablemente el em-
pleado una vez que abrió la puerta deba portarla en un lugar visible.

Desde el punto de vista estético no debe seleccionarse una lectora
muy llamativa para evitar los actos de vandalismos.

Con estás consideraciones llegamos a una lectora de 10 centíme-
tros de rango, que debe estar inyectada en resina epoxi para soportar
adecuadamente la intemperie y tener ”tapa” para que en caso de
sufrir daños sólo sea necesario reemplazar la tapa. Prácticamente to-
dos los fabricantes de lectores los ofrecen con estas características, a
excepción de los muy económicos.

2- ¿Cuál es el lector adecuado para la puerta de ingreso exte-
rior de una casa o edificio de viviendas?

En este caso las consideraciones son similares con la sola excep-
ción de que muchas veces sus habitantes pretenderán ganar el acce-
so con las manos ocupadas con paquetes y/o bolsas. Por lo tanto, una
lectora de rango de lectura medio (30 centímetros) permitirá un ac-
ceso más cómodo, sobre todo si la lectora se coloca por debajo de la
altura de la cintura de manera de facilitar la aproximación de carteras,
maletines, mochilas, etc.

3- ¿Cuál es el lector adecuado para un molinete?
Los molinetes generalmente poseen dos lectoras y eventualmen-

te una más para el buzón recolector. Si este es el caso y debido a que
generalmente son metálicos, es conveniente utilizar lectores de bajo
rango de lectura (<5 cms) para evitar la interacción de las lectores y
minimizar las lecturas cruzadas eventuales.

4- ¿Cuál debería ser la lectora adecuada para un acceso vehicular?
Se cree que lo importante de una lectora que debe ser accedida

desde el interior de un vehículo es la distancia de lectura. Sin embar-
go debe tenerse en cuenta otro factor: el ”ancho” de la misma. Si la
lectora es muy angosta el vehículo debe estacionarse justo frente de
la lectora, no teniendo tolerancia hacia adelante o hacia atrás. Es por
esto que las lectoras de largo alcance también son las de mayor área
de bobina.

Comúnmente en este tipo de lectoras se observan dos inconve-
nientes que suelen disminuir el rango de lectura: uno es de montaje,
dado que nunca se las debe montar sobre metal; y el otro está rela-
cionado con la alimentación de 24 voltios, donde frecuentemente se
cometen errores en las conexiones de tierra.

Si por algún motivo se decide no utilizar lectoras de largo alcance
para los estacionamientos, debe utilizarse una lectora de rango me-
dio antes que una de rango corto, ya que su mayor superficie facilita
notablemente el uso.

5.2.2.4.2. Lectores de tarjetas proximidad como dispositivos
autónomos de controles de accesos

La mayoría de los equipos autónomos para control de accesos ac-
tuales están basados en tecnología de proximidad y, fundamental-
mente, en el principio de que las tarjetas poseen numeración dife-
rente, por lo que se los vende con una capacidad limitada de base de
datos de tarjetas y se prevé un procedimiento por el cual pueden
darse altas, bajas y modificaciones (ABM) en esta base de datos, de
manera simple, in situ y casi por cualquier persona. Entre los métodos
más comunes de ABM podemos citar los que poseen un teclado in-
corporado o conectable, mediante la conexión del teclado de un te-
léfono o, el método más popular, que utiliza tarjetas maestras. De esta
forma es posible modificar la base de datos de tarjetas en el sitio, de
manera muy simple y sin necesidad de equipos adicionales.

Generalmente estos equipos tienen capacidad para una puerta con
lector de entrada y pulsador de salida o de dos lectoras, una para la
entrada y otra para la salida (o dos puertas independientes), por lo
que en caso de tener varios colocados en un edificio o empresa pe-
queña, cuando desee darse de alta o baja una tarjeta, será necesario
repetir el proceso en todos los controladores.

En términos generales pueden encontrarse dos tipos de equipos
autónomos, los más básicos y económicos - son un simple «pasa no
pasa» que poseen el lector incorporado- y los que incorporan presta-
ciones de equipos más grandes, como bandas horarias y feriados, al-
macenamiento de eventos, antipassback, funciones de control bási-
cas, conexiones en red, etc. y que admiten lectores externos.

Estos equipos autónomos ”medianos” son muy utilizados en nues-
tro mercado porque están destinados a clientes pequeños y media-
nos, de manera de permitirles controlar pocas puertas e ir creciendo
a medida de las necesidades. El límite de este perfil de clientes es
unas 10 a 20 puertas.

Suelen ser la opción ideal para los instaladores, porque pueden
comenzar instalando equipos autónomos dando las altas y bajas con
tarjetas de programación y, a medida que la aplicación evoluciona, se
agregan más equipos conectándolos entre ellos hasta formar una
red limitada de controladores manejada por PC’s.

Es muy difícil recomendar equipos, pero sí pueden fijarse algunos
parámetros:
1- Deben cumplir un nivel de seguridad mínimo: los equipos autó-

nomos de muy bajo precio están contenidos en una sola pieza, la
que debe ser colocada en el exterior porque incluye el lector de
proximidad. Estos equipos permiten ser desarmados con mucha
facilidad de manera de poder acceder al contacto de cerradura muy
simplemente desde el exterior. Ciertamente estos equipos están
diseñados para ser utilizados donde se necesite comodidad  pero
no seguridad.

2- Es conveniente que sean productos adaptados al mercado nacio-
nal: todavía hay instalaciones o regiones de nuestro país donde las
características de la alimentación no son todo lo estables que al-
gunos equipos importados requieren o, a diferencia de los equi-
pos nacionales, algunos importados tienen prestaciones que no
se utilizan en nuestro ambiente.

3- Estos equipos suelen ser el punto de entrada de los instaladores al
mundo del control de accesos y es por eso que se recomienda el
uso de equipos protegidos eléctricamente contra conexiones equi-
vocadas y con soporte local real.

5.2.2.5. Smartcards
Las Smartcards pueden ser consideradas como la ”nueva tecnolo-

gía” de tarjetas para el control de accesos. Son tarjetas pasivas que
cumplen dos condiciones: la posibilidad de almacenar información
en forma dinámica y proteger dicha información en condiciones de
extrema seguridad.
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Fueron creadas originalmente para poder ser utilizadas como
dinero digital y documentación electrónica, pero con la baja de
costos se convirtieron en la opción para reemplazar a la tecnolo-
gía de proximidad.

Desde el punto de vista del usuario se comportan como tarjetas de
proximidad pero desde el punto de vista tecnológico y de seguridad
es muy diferente. Además, poseen la característica de almacenar si-
multáneamente varias aplicaciones, por lo que se puede utilizar la mis-
ma tarjeta de control de accesos para comprar café de una expende-
dora, sacar fotocopias de manera controlada, cargar combustible, etc.

Si bien existen varios tipos de Smarcards (de contacto, sin contac-
to, microprocesadas, con coprocesadores criptográficos, etc.) descri-
biremos las más utilizadas para el control de acceso: las smartcards
sin contacto de memoria sectorizada con llaves o contraseñas. En este
grupo las más populares son la Mifare e iCLASS.

Por ejemplo, una tarjeta Mifare de 1Kbyte está organizada como
16 bloques de memoria, 15 de los cuales solo pueden ser ”abiertos”
conociendo las ”contraseñas” que funcionan como llaves y solo uno,
denominado MAD (Mifare Address Directory), es de acceso público,
es decir que puede leerse sin ninguna clave especial.

Para acceder a la información guardada dentro de uno de los
sectores de datos es imprescindible conocer las contraseñas co-
rrectas, las cuales son diferentes por cada bloque y según el mode-
lo de chip es necesaria una llave para leer la información y otra
para poder modificarla.

Dentro de ese sector público se almacena un número único asigna-
do por el fabricante a cada tarjeta, que en algunos casos será el utiliza-
do por los controles de accesos para identificar las tarjetas entre sí. Este
número identificatorio se lo llama ”Card Serial Number (CSN)”.

Esta necesidad de ”contraseñas”
para conocer la información alma-
cenada es la gran ventaja de las
Smartcards ante el resto de las tec-
nologías de tarjetas, ya que las hace
no clonables, transformándolas y
en elementos de gran seguridad.

Solamente con el espíritu de de-
mostrar la complejidad matemáti-
ca necesaria para abrir un bloque
con las llaves correctas, es que se
describe a continuación la secuen-
cia denominada ”autenticación”. Al
compararla con la simpleza que uti-
liza la tecnología de proximidad
para acceder a la información alma-
cenada, podrá tenerse una idea del
aumento de seguridad.

Autenticar un bloque de una tar-
jeta es un proceso por el cual el lec-

tor y la tarjeta verifican que ambos conocen la misma clave y por lo
tanto son parte de la misma aplicación. Este ejemplo se toma de las
tarjetas iCLASS (ISO14443B), que a diferencia de las Mifare
(ISO14443A) manejan el concepto de llaves diversificadas.

Un sistema que posee las llaves diversificadas colocará una con-
traseña diferente en cada tarjeta, que se calcula con un algoritmo de
Hash a partir de una información denominada ”código semilla” y del
CSN, que es diferente para cada tarjeta.

En otras palabras, la ”contraseña” del mismo bloque en diferentes
tarjetas será diferente porque los CSN de cada tarjeta son diferentes.
Sin embargo ambas tarjetas deberán ser autenticadas por el lector
para poder ser parte de la misma aplicación.

En forma muy simplificada podemos decir que los algoritmos de
Hash son funciones matemáticas que no poseen función inversa por
lo que no es posible calcular uno de los miembros por más que se
conozca el otro y el resultado.

Siguiendo el esquema de abajo podemos decir que el proceso de
autenticación requiere de los siguientes pasos:
1- La tarjeta es colocada en el campo del lector y a diferencia de

proximidad, donde el lector sólo transmite la portadora, aquí el
lector modula un comando denominado Command Request Tag,
perfectamente especificado por la norma.

2- Cuando la tarjeta lo reconoce genera un número aleatorio, que
llamaremos RND1, y le contesta al lector enviando ese número de
su CSN, que como dijimos es público.

3- El lector recibe la información enviada por la tarjeta y utiliza el
CSN más la ”llave semilla” para calcular una llave diversificada, la
que debería coincidir con la que tiene la tarjeta en el caso en que
ambas hayan sido calculadas con la misma semilla y el mismo al-
goritmo de Hash.
Luego genera otro número aleatorio, que llamaremos RND2, y con
éste la llave diversificada que acaba de calcular y el RND1 calcula
un número al que denominaremos ”challenge”, es decir ”desafío”. A
continuación transmite a la tarjeta ese desafío conjuntamente con
el RND2.

4- La tarjeta recibe la información del lector y calcula el resultado de
la autenticación mutua, utilizando el RND1, RND2 y la llave
diversificada del bloque en cuestión, cuyo resultado llamaremos
”respuesta”, y se la transmite al lector. A continuación compara el
desafío recibido con la respuesta calculada y si le dan iguales, la
tarjeta queda autenticada. Por lo tanto, hasta tanto no se la retire
del campo o se la cierre mediante otro comando, le permitirá al
lector acceder a la información de ese bloque.

5- Por último, el lector hace la comparación de la respuesta recibida
con el desafío calculado y si le da correcto, sabe que la tarjeta está
autenticada.

Se puede notar que nunca una llave ”viaja por el aire”, lo que hace
a este mecanismo extremadamente seguro. Otra cosa notable es que
cada vez que se aproxime la tarjeta, todos los números que se trans-
miten son diferentes a excepción del CSN (público), lo que complica
aún más el jaqueo de la seguridad.

Si bien a simple vista parecería que este proceso es lento y que la
tarjeta debe dejarse frente al lector por mucho tiempo, la mayor fre-
cuencia de portadora utilizada por las normas ISO14443 A y B y la
ISO15693 (de 13,56 Mhz), hace que todo este proceso demore lo mis-
mo que lo que demora una tarjeta de proximidad tradicional de 125
KHz en leer el número almacenado en el chip.

Otra ventaja de las smartcards es que cumplen con normas inter-
nacionales y por lo tanto, es posible tener varios oferentes de tarjetas,
lectores y aplicaciones que compitan entre sí, permitiéndole al usua-
rio final una enorme variedad de combinaciones.

Con las smartcards aparece la figura de terceras partes que desa-
rrollan aplicaciones que pueden colocarse dentro de las tarjetas. Aho-
ra es posible tener aplicaciones como control de almuerzos en la

Continúa en página 180
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cantina de una fábrica, control de turnos en una cancha de tenis,
limitación de fotocopias a efectuar por mes, manejo de máquinas de
gaseosas o café, etc.

5.2.2.5.1. Mifare
Es un chip desarrollado por Philips Semiconductors (hoy llamado

NXP), popularizado en los ’90, orientado al pago electrónico del trans-
porte público. Si bien se desarrollaron varios miembros de la familia,
con diferente capacidad y prestaciones, se sigue fabricando en altos
volúmenes debido a la popularidad de su aplicación fundamental. A
diferencia del mercado de proximidad tradicional, NXP vende los
chips a los fabricantes de tarjetas para que éstos vendan las tarjetas,
generando una sensación de competencia en el mercado que ter-
mina por bajar los precios.

Con los lectores pasa algo similar ya que NXP no los fabrica direc-
tamente sino que existen varios fabricantes en el mercado, general-
mente diferentes a los que fabrican tarjetas. El inconveniente está en
que estos fabricantes están orientados al mercado de transporte o
pago electrónico y sus productos son módulos semiterminados, no
necesariamente de forma ”potteada”, de montaje fácil en marcos de
puertas o cajas de luz y con salida Wiegand como lo requiere el mer-
cado de control de accesos.

La norma ISO14443 A se hizo a partir de la tarjeta Mifare por lo
tanto puede afirmarse con toda certeza que Mifare cumple el 100%
con dicha norma.

5.2.2.5.2. iCLASS
Esta tarjeta fue introducida por HID en el mercado de control de

accesos más de 10 años después de las Mifare, por lo que no es justo
hacer una comparación directa entre ambas tecnologías. Sólo citar
iCLASS como una familia de control de accesos, que genera una apli-
cación más segura y versátil que la de Mifare, dado que fue pensada
para ello y mantiene todo lo referido a los formatos propietarios y de
numeración controlada que se describieron para proximidad.Con
referencia a las normas, iCLASS cumple con la ISO14443B, que es si-
milar a la versión A con algunas ventajas, y la ISO15693 que, por nor-
ma, le permite tener rangos de lectura de hasta 2 metros, mientras
que la ISO14443 A y B están limitadas a 10 centímetros máximo.

5.2.2.5.3. Lectores smartcards
Un comentario aparte merecen los lectores de smartcards para

control de accesos, debido a que observando las hojas de datos, ge-
neralmente se nota que son capaces de leer varias normas. Esto está
relacionado con el hecho de que todas las normas trabajan en la
misma frecuencia de portadora (13,56 MHz), por lo que los lectores
de iCLASS leen también los CSN de las tarjetas Mifare y algunos lec-
tores de Mifare leen los CSN de iCLASS.

Debe tenerse presente que utilizar el número CSN hace que la so-
fisticada seguridad que describimos no sea utilizada para el control
de accesos, porque recordamos que el CSN está guardado en el sec-
tor sin contraseñas.

A partir de entender los mecanismos de seguridad, la ventaja de
estar normadas y sabiendo que los costos de una smartcard son si-
milares -y hasta menores que los de proximidad- y que mantienen
los conceptos de formatos y numeración, es fácil de ver porque esta
tecnología está reemplazando a la de proximidad, aunque no con la
velocidad esperada.

5.2.2.5.4. Aplicaciones
Como ya se mencionó, las smartcards admiten varias aplicaciones

simultáneamente debido a que poseen varios bloques/sectores de

memoria aislables entre sí.
No es necesario que todas las aplicaciones estén cargadas en la

tarjeta al momento de entregarlas. O sea que se puede vender una
aplicación de control de accesos y cuando el usuario necesite otra
aplicación, por ejemplo control de comedor de fábrica, mediante un
proceso de software se habilitará esta nueva aplicación. Este proceso
podrá repetirse tantas veces como se desee en tanto haya lugar dis-
ponible en la tarjeta y se conozca la información de las llaves. Esto es
necesario aclararlo, ya que algunos fabricantes de aplicaciones se re-
servan el resto de la tarjeta disponible (esto se hace cambiando las
llaves de transporte por llaves privadas).

Para entender el funcionamiento y la interacción de las tareas en-
tre sí, describiremos el proceso de una manera más detallada, utili-
zando como ejemplo a una tarjeta iCLASS de 2Kbytes con 16 blo-
ques/sectores, de forma tal de tener en una primera etapa sólo la
aplicación de control de accesos y luego agregar una aplicación de
comedor:

1- Al momento de comprar una tarjeta iCLASS preparada para con-
trol de accesos se recibe una tarjeta configurada de la siguiente forma:

a. 1 sector público que no tiene llaves y donde se encuentra el
CSN (Card Serial Number).

b. 1 sector que HID utiliza para almacenar la ”aplicación de control
de accesos”. Sólo HID conoce las llaves de este sector/aplicación y es
ahí donde se almacena, con toda seguridad, el número con formato
que será leído por el lector HID (que conoce las llaves de ese sector) y
enviado al controlador según el formato indicado, por ejemplo
Wiegand 35 bits.

c. 13 sectores libres con las denominadas ”llaves de transporte”, es
decir llaves semipúblicas y conocidas por el usuario

2- En estas condiciones el conjunto de tarjetas y lectores funcio-
nan correctamente en la aplicación de control de accesos. Vale men-
cionar que los lectores utilizados para esta aplicación son los deno-
minados ”read only”, es decir, lectores HID de lectura solamente, que
lo único que hacen es autenticar las tarjetas iCLASS con las llaves de
HID, leer la información almacenada en el sector/aplicación de con-
trol de acceso y transmitir ese código por la salida Wiegand.

3- Supongamos que un tiempo después, el cliente final, por ejem-
plo una empresa automotriz, desea tener una aplicación para ser utili-
zada por los obreros en su comedor. La misma prevé que todos los
lunes se cargará en cada tarjeta una cantidad de comidas, dependien-
do de los turnos que deba cumplir (por ejemplo 7). Para poder imple-
mentar esto será necesario adicionar el siguiente equipamiento:

a. Un equipo en cada comedor, generalmente PC’s con lectoras
iCLASS de lectura y escritura, corriendo la aplicación del comedor.
Esta aplicación deberá leer el sector que posee la cantidad de comi-
das permitidas y descontar una cada vez que el empleado se presen-
ta en el comedor, permitiéndole el acceso si todavía ”tiene crédito
de comidas”.

b. La aplicación, todos los lunes o el primer día de la semana que el
empleado se presente, deberá  adicionar 7 o el número que corres-
ponda a este contador de comidas habilitadas.

4- Para que esto funcione correctamente y en forma segura,
las tarjetas deberán ser inicializadas con la información inicial
necesaria por la aplicación, proceso que puede ser implementa-
do en forma transparente en las mismas lectoras del comedor la
primera vez que el empleado presente su tarjeta en alguna de
ellas o si el departamento de recursos humanos así lo decide,
podrá colocarse un puesto adicional exclusivo para este fin. En
qué consiste técnicamente esta inicialización: en cambiar las lla-
ves del sector elegido para esta aplicación por llaves privadas e
inicializar la información del sector con por ejemplo 0 comidas.
Si no se cambian las llaves de la aplicación, cualquier persona ca-
pacitada podrá acceder a este sector/aplicación y modificarla a
voluntad, dado que estará con las llaves de transporte, que es
semipública.
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Pensada como una ayuda
indispensable para el
instalador, en esta sección
se describen los compo-
nentes, conexiones, pro-
gramación básica y princi-
pales funciones de los
distintos sistemas y pan-
eles de nuestro mercado.
Es el turno en este número
del Sistema de fuego
análogo direccionable
FireNET 4127 de Hochiki.
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1. Introducción
El Sistema de fuego análogo direccionable FireNET 4127 de Hochiki es un siste-

ma de alarma que reúne los requerimientos de UL864.

1.1. Características básicas
• El panel de control básico FireNET 4127 incluye dos SLC (Cir-

cuitos de señal de línea) lazos. Cada lazo tiene la capacidad
de soportar 127 puntos análogos direccionales (accesorios),
con un total de 254 puntos análogos sobre un panel básico.
Dos Lazos SLC pueden ser adicionados al el panel incremen-
tando su capacidad a 508 puntos análogos. Estos puntos
pueden ser combinados entre detectores o módulos análo-
gos, con un máximo de 800 direcciones y subdirecciones.

• Fuente de poder de 4.0 amp disponible para controlar uni-
dades de notificación y equipamiento auxiliar.

• Cuatro circuitos de notificación de Clase B con un rango de
2.5 amps cada uno.

• Cinco Relevadores programables de Forma C en el interior
del panel.

• 500 zonas por software para agrupar los accesorios.
• Características de los detectores de humo análogos:
- Compensación automática de rango
- Aviso de mantenimiento
- Sensibilidad de Día / Noche ajustable
- Las pruebas de calibración reúnen los requerimientos de las

pruebas de sensibilidad de la NFPA 72.
• Sistema de Autoaprendizaje que identifica a los accesorios y

simplifica la puesta en marcha del sistema.
• Pantalla gráfica de 8 líneas por 40 caracteres, que ofrece al

operador la mejor interfase intuitiva de la industria.
• Pantallas de ayuda disponibles desde el display grafico del

frente del panel, para asistir al operador en la programación.
Continúa en página 188
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2. Panel de control
2.1. Componentes
El Panel de control FireNET 4127 incluye los siguientes com-

ponentes y hardware:
• Puerta del gabinete del panel de control con bisagras.
• Módulo de fuente de poder premontada en el gabinete
• Anunciador del panel de control y RS-232 premontada en el

gabinete.
• Dos llaves para el cierre del Gabinete.
• (6) 10k ohm EOL resistencias PN # 0400-01046, (8) puentes de

cero ohm PN #0400-01025, y (1) 1N4004S diodos PN # 0400-
01024.

• Puentes de Baterías para conectar en serie de 2/12 baterías.

2.2. Distribución frontal del panel

2.3. Distribución del anunciador, unidad principal y fuente

2.4. Montaje
• Consulte las especificaciones de medio ambiente enunciadas

en la sección 2.2 para determinar el lugar apropiado para
montar el panel FireNET 4127.

• El panel debe ser montado en un lugar que sea accesible a
personal servicio y en un área segura.

• No instale el panel directamente sobre paredes de concreto.
Use un material adecuado, como madera laminada, para man-
tener la condensación fuera del panel de control.

2.5. Especificaciones del cableado
Debe tener cuidado cuando realice el cableado del sistema.

Evite situaciones que pueden contribuir a inducir ruido eléctrico
desde un cable a otro. Inducir ruido puede causar interferencia
en las comunicaciones telefónicas u operar erróneamente el sis-
tema.

Siga las siguientes indicaciones para realizar una correcta ins-
talación:
• Instale separados los cables de bajo y alto voltaje. Mantenga

una separación de 5 cm. entre los cables de alto y bajo voltaje
a través de toda la construcción.

• Instale los cables dentro del panel sobre el perímetro del gabi-
nete, mantenga una distancia mínima entre los cables de bajo
y alto voltaje de 0.6 cm. dentro del gabinete.

• Identifique en cual de los siguientes grupos esta asociado el
cable o hilo. Aísle cada grupo de cables lo más posible. Evite
instalar cables de un grupo juntos con otros grupos de cables.

- Fuente principal de AC
- Equipos de Notificación
- Circuitos SLC
- Relevadores de salidas
- Voltaje de salida
- Control Remoto y entradas auxiliares
- Cableado de red (se requiere cable con protección)
- Cableado del bus RS-485 (se requiere cable con protección)
- Mantenga los grupos de cables lo más separados posible. Si

debe compartir el mismo conducto con diferentes grupos de
cables, considere usar cable con protección (malla).

- Si utiliza cable con protección (malla) ponga la malla en el pa-
nel principal sobre el bloque de puesta a tierra y deje el otro
lado de la malla en el aire. No ponga ambos lados del cable a
tierra.

3. Fuente. Diagrama y conexiones

3.1. Conexión de AC
Los terminales de AC están ubicados en la parte baja izquier-

da del módulo de fuente principal. (ver Fuente. Diagrama y co-

Continúa en página 192
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nexiones). Observe la polaridad del cableado y conecte como se
muestra. Los códigos eléctricos locales pueden pedir que la ins-
talación este realizada por personal certificado.

La NFPA 72 requiere que la conexión de AC esté hecha desde
un circuito dedicado y protegido mecánicamente. El circuito debe
estar pintado de rojo e identificado como un “Circuito de Alarma
de Fuego”. La ubicación del circuito y su desconexión debe ser
anunciada en el panel de control.

3.2. Conexión de batería
El panel FireNET 4127 puede cargar baterías por sobre 60AH.

De más de 17 AH pueden ser colocadas en el gabinete del panel
de control, así como tamaños más grandes que tienen el mismo
tamaño de base que las de 17AH. Las baterías más grandes a
17AH pueden ser instaladas remotamente en un gabinete adi-
cional FN-ACC. Use la hoja de cálculo de baterías para determi-
nar cual es la apropiada.

Dos (2) cables de baterías vienen preconectados al módulo
de la fuente de poder “module”. Conecte dos baterías de 12 volts.
en serie a los cables de baterías según se muestra en el diagrama
(ver Fuente. Diagrama y conexiones). Ambas baterías deben ser
del mismo amperaje. No intente colocar múltiples baterías en
paralelo para obtener un amperaje más alto.

Las baterías no darán energía al sistema hasta que los 120 /
220 volts. hayan sido conectados. Una vez que el sistema haya
sido iniciado desde los 120/220 VAC, las baterías operaran el sis-
tema ante un evento de falta de energía.

4. Accesorios
El panel FireNET 4127 viene con dos lazos SLC en su interior.

Cada lazo puede soportar hasta 127 detectores o módulos aná-
logos direccionales para tener un total de 254 entre los 2 lazos.
Adicionando una placa de expansión de dos lazos FN-4127-SLC,
el panel puede llegar a tener un total de 4 lazos SLC.

Una combinación de detectores y módulos pueden ser usa-
dos sobre un lazo SLC proveyendo un total en cada lazo de no
más de 127 direcciones. Cada módulo o detector debe tener una
sola dirección, entre 1 y 127.

5. Instalación de los lazos SLC
El FireNET 4127 usa el protocolo de comunicación digital DCP,

patentado por Hochiki, para comunicarse con cada uno de los
detectores y módulos análogos direccionables ubicados sobre
el lazo SLC. Este rápido y confiable protocolo permite el uso del
cable estándar no trenzado y sin protección (malla) para la insta-
lación de los lazos SLC.

El cable a usar en los lazos SLC puede ser sólido o cable forma-
do por hilos que reúnan los requerimientos para los circuitos de
señal de fuego protegidos por corriente limitada, listados en la
NFPA 70 (National Electrical Code) Artículo 760. La resistencia del
cable en un circuito SLC debe ser menor que 50 ohms.

Los terminales de los SLC están en la parte superior izquierda
de la placa principal (ver esquema).

Terminales de los lazos SLC

5.1. Longitud de cable de un lazo SLC Clase B
La siguiente figura puede tomarse como referencia para de-

terminar la máxima longitud permitida donde un detector o
módulo análogo direccionable puede ser instalado desde el pa-
nel de control para un lazo SLC de clase B. El largo total del cable
con todas las ramas de un circuito SLC no debe exceder los 10,000
pies (3.048 metros), usando cable #14 AWG.

Máxima longitud de cableado para un circuito SLC Clase B

5.2. Longitud de cable de un lazo SLC Clase A
La siguiente figura puede tomarse como referencia para de-

terminar la máxima longitud permitida donde un detector o
módulo análogo direccionable puede ser instalado desde el pa-
nel de control para un lazo SLC de Clase A.

Máxima longitud de cableado para un circuito SLC Clase A

5.3. Notas adicionales
Notas adicionales con respecto a las Clase A Estilo 6 y Estilo 7

de los lazos SLC:
• En los lazos de Clase A no se permiten conexiones en T.
• El retorno de los cables del lazo debe ser realizado separada-

mente de los cables de salida del mismo lazo.
• Los cables de retorno no deben compartir el mismo conducto

que los cables de salida del lazo SLC.
• Cuando se hace una instalación de Clase A estilo 7, los SCI ais-

ladores de cortocircuito deben ser instalados antes y después
de cada accesorio análogo direccionable en el lazo SLC. El ca-
bleado desde el panel de control al primer SCI y desde el últi-
mo SCI hasta el panel debe estar en conductos.

• Vea la Norma NFPA 72 para requerimientos adicionales de los
circuitos Clase A.

6. Accesorios direccionables
Antes de la instalación todos los detectores y módulos insta-
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lados sobre algún lazo SLC de un FireNET 4127 deben ser pro-
gramado con una dirección única entre las direcciones 1 a 127.
Esta dirección es la que usará el panel para identificar y controlar
el funcionamiento de cada accesorio (módulo o detector).

Todos los accesorios vienen de fábrica con la dirección 127,
dirección que puede ser reprogramada usando el programador
de Hochiki TCH-B100-NS. Siga las siguientes instrucciones para
reprogramar las direcciones:
a- Identifique cada accesorio análogo direccionable que será ins-

talado sobre un lazo SLC, etiquete con una única dirección
entre los valores 1 a 127.

b- Usando el programador TCH-B100-NS que se muestra en la
figura programe la dirección apropiada dentro de cada acce-
sorio análogo direccionable.

Conexiones del programador Hochiki TCH-B100-NS

7. Instalación de los sensores de humo y temperatura
Esta sección incluye las instrucciones de instalación para co-

nectar los siguientes detectores análogos al panel de alarma
FireNET 4127l: Detector de humo fotoeléctrico ALG-V, Detector
de humo iónico AIE-EA, detector de temperatura ATG-EA.

Todos los detectores análogos FireNET deben ser montados
sobre alguna de las siguientes bases: YBN-NSA-4 de 4 pulgadas
o una HSB-NSA-6 de 6 pulgadas.

Para instrucciones detalladas sobre el montaje físico de los
detectores análogos FireNET, vea las instrucciones incluidas con
cada detector análogo.

Antes de instalar cada detector o módulo debe programarlos
con la dirección según se describió anteriormente.

Instale las bases de detectores de humo y temperatura según
se indica en la siguiente figura:

Cableado de las bases de detectores análogos.

7.1. Operación de Clase A
El SCI debe ser colocado entre 5 pies de un panel de control

FN-4127 sobre la entrada y salida de los lazos SLC. Adicionalmente
deben colocarse los SCI entre cada detector o modulo sobre un
lazo SLC (como se muestra en la figura) y es requerido para cum-
plir con la Clase A estilo 7 según la norma NFPA 72. Para cumplir
con una Clase A estilo 6, los módulos SCI pueden estar ubicados
estratégicamente a discreción del diseñador o instalador del sis-
tema

En un evento de cortocircuito sobre un lazo SLC, los dos mó-
dulos SCI adyacentes al cortocircuito (los SCI más cercanos a la
izquierda y derecha del corto) se activarán y encenderán sus LED.
Todos los accesorios entre los SCI quedarán aislados e inoperan-
tes. Todos los demás accesorios quedarán funcionando sobre le
lazo SLC y mantendrán la operatividad. El panel de control indi-
cará la condición de falla.

7.2. Operación de Clase B
El Módulo SCI puede estar localizado estratégicamente, a dis-

creción del instalador o diseñador. Típicamente se los coloca al
comienzo de cada rama de la los lazos SLC, como se muestra en
el siguiente diagrama.

En un evento de cortocircuito sobre un lazo SLC, el SCI se acti-
vará aislando el cortocircuito y su LED se encenderá. Todos los
accesorios que siguen al módulo SCI quedarán aislados e inope-
rantes. Además, todos los accesorios al módulo SCI quedarán
operando.
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Aplicación de las Normas NFPA

Indudablemente, el sector más desa-
rrollado de la industria de la seguridad
contra incendios en Latinoamérica está
relacionado con los sistemas de detec-
ción y alarma. Cada mercado, no impor-
ta en que país, tiene una o varias com-
pañías que venden e instalan sistemas
de detección y alarma y en muchas ciu-
dades existen empresas internaciona-
les que instalan sistemas complejos, ex-
clusivamente con equipos listados por
UL, siguiendo las recomendaciones de
NFPA 72 -el código de sistemas de alar-
ma y detección- y apoyadas por un
equipo de profesionales calificados y
responsables.

Desafortunadamente existen también
compañías que instalan sistemas eléctri-
cos o, lo que se está volviendo cada vez
más frecuente, compañías que instalan
sistemas de seguridad electrónica que
han “encontrado” este mercado “en el ca-
mino” sin haber invertido en entrena-
miento o sofisticación técnica, instalan-
do equipos de dudosa procedencia y sin
rigurosidad normativa.

Sin embargo, lo que más sorprende de
este mercado es que, aún cuando existe
bastante conocimiento de la normativa
de instalación (el “cómo”) no hay un co-
nocimiento adecuado de los códigos de
prevención de incendios o seguridad
humana, que son los que definen “don-
de” instalar o no un sistema de detección
y alarma. Por ejemplo, revisando un pro-
yecto contra incendios de un edificio del
que participé, hago el comentario que
la “NFPA no requiere sistemas de detección
en edificios de altura con oficinas”. Me mi-
ran con cara incrédula y asumen que me
volví loco. Como anécdota, he diseñado
edificios de este tipo cumpliendo al pie
de la letra la normativa NFPA y he regre-
sado años después al edificio encontran-
do que le adicionaron detectores de
humo, “porque el proyecto de incendios

Los sistemas contra incendios, para cumplir con su función, deben cumplir con determinados

requisitos mínimos al ser instalados. Entonces, ¿por qué instalar un equipo incapaz de satisfacer esos

requisitos? ¿O por qué instalar uno donde no es necesario? La aplicación de la Normativa NFPA

explicada poruno de los consultores más prestigiosos de Latinoamérica.

quedó incompleto”, de acuerdo a los en-
cargados de la seguridad del edificio.

Mi posición siempre ha sido muy cla-
ra: mi responsabilidad como ingeniero
de protección contra incendios es espe-
cificar lo mínimo necesario para cumplir
la normativa NFPA. No tengo, en la ma-
yoría de los casos, suficiente conocimien-
to y experiencia para concluir que lo re-
querido por la NFPA no es suficiente. Por
consiguiente, para facilitar la revisión de
sistemas de detección y alarma por par-
te de los lectores, incluyo un resumen
acerca de “dónde” se requieren sistemas
de alarma y detección:

ción audible y visible en todo el edifi-
cio) cuando el edificio tiene una ocu-
pación de 300 o más ocupantes o en
cualquier teatro (NFPA 101, Art 12.3.4).
Cuando el edificio tiene 23 metros de
altura o más, se requiere un sistema de
notificación por voz (emergency voice/
alarm communication system) y un sis-
tema de comunicación de dos vías para
emergencias (two-way telephone
communication service, NFPA 101, Art.
11.8.4). NFPA no requiere sistemas de
detección de humos, excepto en los
elevadores.

• Hoteles: Un sistema de alarma ma-
nual (pulsadores y notificación audible y
visible en todo el edificio) es el requeri-
miento en todos los hoteles (NFPA 101,
28.3.4.1). Adicionalmente, alarmas de
humo de estación única (single-station
smoke alarms) conectados directamente
a una fuente eléctrica, son requeridos en
cada habitación (NFPA 101, Art. 9.6.2.10 y
28.3.4.5). Hay que recalcar que estos de-
tectores no tienen que estar conectados
al panel de alarma. Los detectores de
humo son requeridos en los pasillos de
los pisos de habitaciones, excepto en edi-
ficios que están protegidos con rociado-
res (sprinklers), donde no se requiere es-
tos detectores de humo (NFPA 101, Art.
28.3.4.4). Cuando el edificio tiene 23 me-
tros de altura o más, se requiere un siste-
ma de notificación por voz (emergency
voice/alarm communication system) y un
sistema de comunicación de dos vías para
emergencias (two-way telephone commu-
nication service, NFPA 101, Art. 11.8.4). Ge-
néricamente, NFPA no requeriría sistemas
de detección de humos en este tipo de
edificios, excepto en los ascensores y las
habitaciones, al existir un requerimiento
de protección con rociadores automáti-
cos para la mayoría de los hoteles.

• Edificio de departamentos: Un sis-
tema de alarma manual (pulsadores y
notificación en todo el edificio) es reque-
rido en edificios de apartamentos con
más de tres pisos u 11 unidades (NFPA 101,
30.4.1.1). Adicionalmente, alarmas de

Jaime A. Moncada
Int. Fire Safety Consulting
jam@ifsc.us

“Afortunadamente en todos los

mercados se instalan sistemas

siguiendo las recomendaciones

de NFPA 72 -el código de siste-

mas de alarma y detección-,

apoyados en un equipo de

profesionales calificados y

responsables”

• Edificios de Oficinas: Se requiere un
sistema de alarma manual (pulsadores y
notificación en todo el edificio) cuando
el edificio tiene tres o más pisos, o una
ocupación de 50 o más ocupantes en só-
tanos, o 300 o más ocupantes en todo el
edificio (NFPA 101, Art 38.3.4). Cuando el
edificio tiene 23 metros de altura o más,
se requiere un sistema de notificación por
voz (emergency voice/alarm communi-
cation system) y un sistema de comunica-
ción de dos vías para emergencias (two-
way telephone communication service,
NFPA 101, Art. 11.8.4). NFPA no requiere sis-
temas de detección de humos, excepto
en los elevadores.

• Edificios públicos, teatros, audito-
rios: Es requisito instalar un sistema de
alarma manual (pulsadores y notifica- Continúa en página 204
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humo de estación única (single-station
smoke alarms) conectados directamente
a una fuente eléctrica (ya no se permiten
detectores de humo locales operados por
baterías) son requeridos en cada habita-
ción, en el pasillo que conecta las habita-
ciones y en cada nivel de la residencia
(NFPA 101, Art. 9.6.2. y 30.3.4.5). Estos de-
tectores no tienen que estar conectados
al panel de alarma. Cuando el edificio tie-
ne 23 metros de altura o más, se requiere
un sistema de notificación por voz
(emergency voice/alarm communication
system) y un sistema de comunicación de
dos vías para emergencias (two-way
telephone communication service, NFPA
101, Art. 11.8.4). Genéricamente, NFPA re-
queriría detección local de humos en las
habitaciones y detección de humos co-
nectado al panel de alarma en lobbies de
ascensores.

• Edificios comerciales: Los centros
comerciales, las tiendas de más de 3 pi-
sos o 2.800 m², y los hipermercados que
superen los 1.115 m² deben ser protegi-
dos por un sistema de alarma manual
(pulsadores y notificación audible y visi-
ble en todo el edificio, NFPA 101, Art
36.3.4.1, 36.4.4.4, 36.4.5.4). No se requie-
ren sistemas de detección de humos, ex-
cepto en los ascensores.

• Residencias: Alarmas de humo de es-
tación única (single-station smoke alarms)
conectados directamente a una fuente
eléctrica (ya no se permiten detectores de
humo locales operados por baterías) para
cada habitación, en el pasillo que conec-
ta las habitaciones y en cada nivel de la
residencia (NFPA 101, Art. 9.6.2. y 24.3.4).

• Bodegas de Almacenamiento: Las
bodegas de más de 9.300 m² deben ser
protegidas por un sistema de alarma
manual (pulsadores y notificación en
todo el edificio, NFPA 101, Art 42.3.4.1.2),
excepto si están protegidos con rociado-
res automáticos. NFPA no requiere siste-
mas de detección de humo.

Notas Importantes
• Elevadores: NFPA 101, Art. 9.4.3 y

por referencia ASME A17.3 requiere de-
tectores de humo en el lobby de cada
elevador y en su cuarto de máquinas,
virtualmente en todos los elevadores
automáticos.

• Atrios: Atrios que deban tener siste-
mas de control de humo, pueden reque-
rir sistemas de detección de humo como
el método de activación de este sistema
(NFPA 101, Art. 9.3.4).

• Sistemas de Calefacción, Ventila-
ción y Aire Acondicionado: La detec-
ción de humo en conductos (Duct

smoke detection) puede ser requerida
dependiendo del tamaño del sistema de
ventilación (NFPA 101, Art. 9.2.1).

Los requerimientos anteriores se
aplican para edificios nuevos y esta
enumeración sólo constituye un resu-
men simple de los requerimientos de
la NFPA 1, Código de Seguridad contra
Incendios, y NFPA 101, Código de Se-
guridad Humana.

Debemos dejar en claro que este no
es un resumen de opiniones persona-
les sino más de lo que NFPA ha defini-
do como una protección aceptable, lue-
go de su proceso de consenso norma-
tivo y experiencia.

Para cada caso estas normas y otras de
la NFPA deben ser analizadas exhausti-
vamente, idealmente por un ingeniero
de protección contra incendios con ex-
periencia en la evaluación normativa de
edificios. Por otro lado, la seguridad con-
tra incendios de un edificio incluye tam-
bién sistemas de supresión de incendios,
protecciones pasivas y sistemas de eva-
cuación adecuados, entre otros. Debe
quedar en claro que en muchos de es-
tos usos, NFPA puede requerir rociado-
res automáticos como el principal mé-
todo de detección de incendios. 

“Para cada caso particular la

normativa de la NFPA debe ser

analizada exhaustivamente,

idealmente por un ingeniero de

protección contra incendios con

experiencia en la evaluación

normativa de edificios”

Jaime Andrés Moncada es Director de In-
ternacional Fire Safety Consulting  (IFSC),
consultora en ingeniería de protección
contra incendios con sede en Washing-
ton DC y oficinas en Latinoamérica.
Fuente: NFPA Journal Latinoamericano.

Viene de página 200
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Existen dos variables que pueden influir en el humor del trabajador: el salario económico y el salario
emocional, que aporta un enfoque humanista a la política retributiva. Manejar con criterio esas variables

dará como resultado una baja rotación de personal y trabajadores más comprometidos con la organización.

En la actualidad un alto porcentaje de
empresas reconocen la importancia de
un buen  proceso de reclutamiento y
selección, asignando los recursos nece-
sarios para lograr encontrar al candida-
to correcto. Sin embargo, si bien este
proceso es uno de los principales para
que la empresa pueda asegurarse de
contar con las personas correctas, con-
sideramos que el mayor desafío reside,
actualmente, en qué prácticas de per-
sonal adoptar una vez que la persona
seleccionada ingresó así como su mo-
tivación, para lograr su permanencia
dentro de la organización.

En el mercado laboral de estos días
es muy común encontrarse con algu-
nas de las situaciones que nombramos
a continuación, pero resulta importan-
te destacar que las mismas se dan de
manera independiente al tamaño de la
empresa, al origen de sus capitales o a
la naturaleza de su prestación (servicio
o producción):
- Empleados que enferman porque tie-

nen miedo a perder el trabajo.
- Empleados que reniegan de la empre-

sa donde se desempeñan pero caen
en el conformismo de que el trabajo
que realizan les gusta, sintiéndose
cautivos en microclimas de tensión y
desánimo.

- Otros que se sienten con agotamien-
to en su trabajo por la imposibilidad
de sostener diariamente relaciones
conflictivas y luchas de poder que
afectan su salud y sus nervios.

- Por otra parte se encuentran los
workaholic o “adictos al trabajo”, que
sufren los efectos que produce la de-
presión del retiro

- Finalmente, aquellos que constante-
mente se encuentran indagando en
las ofertas de empleo, enviando cu-
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rrículum y “escuchando propuestas”,
esperando una mejor oportunidad
laboral.
Lograr la retención y motivación de

las personas en esta perspectiva resul-
ta una tarea compleja, la cual en estos
últimos años se ha reducido al campo
de las políticas salariales y de beneficios.
Desde nuestra mirada, entendemos
que para las variables de retención y
motivación ya no basta sólo con el sa-
lario o con los beneficios sociales (una
buena prepaga para el grupo familiar,
un seguro de vida, viajes y auto), capa-
citación brindada por la compañía, la
relación con los superiores desde una
figura de coach, y por último, podríamos
mencionar la reciente promoción del
equilibrio entre la vida laboral y perso-
nal (como si acaso podríamos hablar de
la existencia de una vida laboral, y otra
personal, “cosificando” al ser humano en
una existencia de dos perspectivas: una
relacionada a su utilidad productiva y
la otra relacionada al despliegue de sus
afectos en el entorno familiar y social).

Si es parte de una empresa…cambie
al ritmo del cambio.

En el plano del desarrollo de las po-
líticas salariales, los resultados de los
diferentes estudios e investigaciones
que se han desarrollado hasta el mo-
mento podrían resumirse enumeran-
do los siguientes factores, como los
que más influyen en la motivación de
un empleado:
- La formación ofrecida por la empresa.
- El conocimiento de lo que se espera

de él cada día.
- La calidad de la relación directa con

su superior inmediato.
- El poder expresar sus ideas y suge-

rencias.
- Actuar y contribuir en otras áreas de

la empresa.
- Oportunidades de ascenso y promo-

ción.
- Retos profesionales.

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

¿Un buen empleo o un empleo mejor?

Continúa en página 212

- Ambiente laboral agradable, flexibili-
dad, seguridad, equidad entre el res-
to de compañeros.

- Planificación de la carrera profesional.
- Reconocimiento de sus logros por par-

te de la dirección y considerarse re-
compensado, reconocido y apreciado.
Si bien coincidimos con que estos

factores son los que logran la motiva-
ción en el largo plazo, queremos agre-
gar una mirada que amplia el planteo
tradicional:

El pensar en términos de políticas de
personal, no puede hacerse sin tener
en cuenta el contexto socioeconómi-
co en el que estamos insertos. Hasta
aquí podemos decir que muchas em-
presas incorporan estos aspectos en el
desarrollo de sus prácticas de recursos
humanos.  Pero además de estas varia-
bles, debemos considerar el paradig-
ma y la cultura en la cual esta socie-
dad se está desarrollando.

Las personas que vivimos esta épo-
ca, estamos pasando por una transmu-
tación acelerada de los valores tradicio-
nales así como el derrumbe de aque-
llas tradiciones consideradas como só-
lidas y permanentes.

En el ámbito familiar las relaciones de
autoridad han variado y se promueve
la igualdad de funciones y responsabi-
lidades entre hombres y mujeres. La
educación basada en alguien que en-
seña (un maestro) y otro que aprende
(un estudiante) comenzó a ser reempla-
zada tímidamente poniendo el centro
no sólo en lo que se aprende, sino en
quien lo aprende y cómo lo hace.

Y por supuesto, siguiendo con nues-
tro análisis, el mundo de las relaciones
laborales también se está modifican-
do. En este plano, el ser humano ha ido
pasando de esclavo a siervo y de sier-
vo a obrero, para aspirar ahora a algo
distinto, que consideramos aun está en
desarrollo.

Puedo comprar las horas que una
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persona se dispondrá a trabajar para mí,
puedo determinar cuales son las tareas
que hará y hasta puedo estipular cuan-
to vale eso que hace. Pero la pasión, el
compromiso y la entrega, son variables
que van más allá de la transacción tra-
bajo-remuneración.

Desde esta perspectiva, el trabajo de
un directivo o superior será identificar
esas áreas en las que sus empleados son
más creativos, más productivos y donde
se sientan más satisfechos para luego
buscar la forma de darles autonomía y
hacer que puedan concretar sus ideas en
esas áreas. Esto se realiza dialogando,
comunicándonos sin prejuicios y esta-
bleciendo claramente qué pretende
conseguir cada uno a nivel individual y
si estas metas u objetivos se pueden sin-
cronizar a nivel grupal y organizacional.

El salario económico
Determinar la remuneración de las

personas es una de las funciones más
complejas de la gestión de personal y
la cual impacta directamente sobre la
sensibilidad de los trabajadores.

La remuneración se otorga de acuer-
do con el cargo o con el puesto, se rela-
ciona con los estándares del mercado
en forma objetiva o se da en función de
las capacidades de la persona.

La remuneración es una de las varia-
bles que afecta el comportamiento de
las personas y con ella la empresa inten-
ta atraer y retener al personal adecuado
en la organización y motivarlo para que
logre mejores niveles de desempeño.

Estos propósitos tienen que ver con
la percepción del empleado respecto
de la valoración de sus habilidades o de
su trabajo.

Desde el punto de vista de la empre-
sa este proceso significa una lectura
apropiada de las expectativas de sus
empleados para el reconocimiento fu-
turo del desempeño deseado.

Actualmente podríamos establecer
cuatro tipos de compensaciones:
- En primer lugar, encontramos los suel-

dos o salarios.
- En el segundo, los pagos de primas

o incentivos basados en el rendi-
miento de cada empleado, de su
unidad de negocio o del conjunto de
la empresa, comúnmente denomi-
nados retribución variable. Su cuan-
tía depende de los resultados y no
está garantizada.

- En tercer lugar, la mayoría de las or-
ganizaciones ofrecen a sus emplea-
dos seguridad financiera o servicios
que normalmente deberían pagar
por sí mismos, conocidos como pres-
taciones. Entre estos servicios pueden

Viene de página 208

estar un seguro médico privado, me-
dios de transporte o planes de pen-
siones y jubilación.

- Por último, en cuarto lugar, cada vez
se extiende más el uso de programas
formales de reconocimiento para pre-
miar a sus empleados por objetivos
conseguidos y por sus aportaciones
especiales. Estos premios adoptan la
forma de reconocimiento público, te-
niendo un valor fundamentalmente
simbólico.

Salario Emocional: una mirada más
amplia del tema

Junto con todo lo especificado ante-
riormente, la incentivación de los traba-
jadores muchas veces se encuentra su-
jeta por la retribución de lo que vamos
a denominar un “salario emocional”, que
nada tiene que ver con cifras y que pesa
en ocasiones más que el dinero u otros
tangibles.

El salario emocional es aquella varia-
ble retributiva compuesta por concep-
tos no económicos, destinados a satis-
facer necesidades de tipo personal, fa-
miliar y profesional del trabajador, con
el objeto de mejorar de forma global
la calidad de vida del mismo y de su
entorno.

El salario emocional se asocia con un
concepto personalizado de retribución
no económica, es decir, con un modelo
retributivo diseñado de forma indivi-
dualizada y a medida de las necesida-
des específicas de cada profesional.

Por supuesto que partimos de la base
que cada paquete retributivo ofertado
está enmarcado en un puesto de tra-
bajo definido y que determinamos el
concepto de tipo económico conside-
rando al mercado, sector, tipo de em-
presa, experiencia y cualificación profe-
sional específica, equidad interna, etc.

Desde esta perspectiva se consideran
no solo las necesidades profesionales
sino las extralaborales, de ámbito fami-
liar y personal. En definitiva, relativas a
la calidad de vida y bienestar que de-
mande cada trabajador en particular.

Se trata, entre otros fines, de involu-
crar al empleado en la gestión de la or-
ganización al idear un contrato a medi-
da, denominado “contrato psicológico
o emocional”, que integre a cada traba-
jador en el proyecto, estrategia, metas
y objetivos de la empresa.

Las ventajas para la organización que
introduzca la retribución emocional en
su política retributiva serán importan-
tes ya que de una nómina que trabaja
en forma satisfecha obtendrá unos ín-
dices de rotación menos elevados, con
la consiguiente reducción en gastos re-
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lativos a selección, formación y adminis-
tración. Igualmente, presentará un nivel
de ausentismo, ansiedad, estrés,
burnout, depresión y acoso laboral me-
nor. Como consecuencia de ello los co-
laboradores satisfechos dotarán a la or-
ganización de un plus en productividad,
competitividad y rentabilidad.

Como vemos, no se trata de percibir
más salario sino de recibir prestaciones
que el trabajador entiende como bene-
ficios más valiosos que una subida de
sueldo o una buena prepaga.

No obstante lo anterior, es importan-
te hacer valer que la retribución por sí
misma puede producir “no motivación”
cuando no se gestiona correctamente.

Desde esta perspectiva, podemos
concluir que el salario emocional es una
de las herramientas más poderosas de
alineación del capital humano con el
proyecto empresarial.

El principal motivo que argumenta
un profesional cualificado al abandonar
una empresa es la ausencia de salario
emocional o la poca adaptación o ade-
cuación del puesto a sus necesidades,
por delante de otros factores.

A continuación mostramos algunas
políticas en este sentido:
- Políticas de flexibilidad laboral, hora-

rios laborales no coincidentes con ho-
rarios escolares, horarios adaptables
a primera y última hora, etc.

- Jornada reducida y jornada a tiempo
parcial.

- Programas o medidas de “apoyo” a la
maternidad.

- Ayudas para hijos.
- Programas de apoyo a familiares de-

pendientes de los empleados.
- Programas sociales, de voluntariado

corporativo, solidarios, etc.
- Actuaciones conducentes a no fijar re-

uniones a partir de una hora pruden-
te (cerca de la hora de almuerzo o sa-
lida por ejemplo)
En definitiva, el “modelo emocional”

aporta un enfoque humanista de la po-
lítica retributiva.

En un mundo donde nada alcanza,
donde corremos una carrera (lo intere-
sante sería preguntarnos para quién o
para qué), creemos que el mayor dife-
rencial que puede ofrecer una empre-
sa es que cada persona, cada trabaja-
dor que forma parte de la organización,
encuentre un buen empleo o siga, con-
tinuamente, buscando uno mejor.

Para la elaboración de este artículo,
agradecemos la colaboración del Lic.
Fernando Barros, del Staff de consulto-
res de BB.
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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capítulo XIII – Tercera parte)

Esta etapa es la que mayores dificultades le presenta al asesor. Para llevar a cabo una negociación
exitosa debe tener un profundo conocimiento del negocio, de sus variables y, fundamentalmente, estar

preparado para escuchar y resolver las necesidades de los clientes.

La negociación
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Claves, conductas, preguntas y sus posi-
bles respuestas fueron algunos de los temas
abordados en el capítulo anterior referido
a las técnicas de negociación. Culminamos
aquí con la descripción de esta etapa, una
de las claves para llevar delante de manera
exitosa una empresa o proyecto.

Autoridad superior
En el estudio de Milgram sobre la obe-

diencia podemos ver pruebas de fuerte
presión que existe en nuestra sociedad
para que accedamos a las peticiones de la
autoridad.

En contradicción con las preferencias
personales, muchos individuos normales
y con buena salud psíquica accedieron a
infligir grados de dolor intenso y peligro-
so porque así lo ordenaba una autoridad.

La fuerza de esta tendencia a obedecer
a las autoridades legítimas procede de
prácticas sistemáticas de socialización
orientadas a inculcar a los miembros de la
sociedad la idea de que tal obediencia es
la conducta correcta.

Cuando se reacciona a la autoridad de
forma automática existe la tendencia a
hacerlo en respuesta a los símbolos de
autoridad más que a su esencia.

Llegar a una negociación en posición de
ser alguien con total autoridad para tomar
decisiones lo coloca a usted en una posi-
ción de mayor debilidad.

Siempre trate de contar con alguien de
mayor autoridad para consultarle cual-
quier propuesta o decisión.

La técnica de la autoridad superior fun-
ciona mejor cuando esa autoridad está en
un área difusa y no representa a alguien
en particular (gerencia, accionistas, presi-
dente de la empresa, etc. Es la mejor vía
para ejercer presión sin confrontar. Usted
puede decirle al cliente “si esta propuesta
tiene en cuenta todas sus necesidades y
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cubre todas sus expectativas, ¿cuál es la ra-
zón por la cual no puede tomar una deci-
sión ahora?”. Con esta pregunta usted está
logrando que el cliente no pueda pospo-
ner la decisión porque debe pensar la pro-
puesta cabalmente, porque no debe con-
sultarlo con otra persona (abogado, elec-
tricista, etc.)

No acepte una primera oferta
Si usted da lugar para que el cliente pien-

se que hay algo de malo debido a su mul-
tiplicidad de ofertas también le está dan-
do vía libre para que siga pidiéndole más
y más ventajas.

Logre la satisfacción del cliente hacién-
dole creer que ganó en todos los aspectos
de la negociación. Ayúdele a crearle en la
mente una sensación agradable de que el
manejo de la negociación a su antojo y lle-
gó a la decisión que quiso.

Acompasar y guiar
Nunca lleve una conversación al extre-

mo de una discusión, acepte sugerencias.
Manifestarse en un todo de acuerdo con
las necesidades de un cliente diluye el es-
píritu competitivo. La fórmula es Piensa-
Pensaba-Encontró, eso le permite ganar
tiempo si se halla frente a un cliente hostil
o déspota.

El poder de la retirada
Debe conocer los límites que no debe cru-

zar y estar preparado para retirarse hasta
otro momento más propicio. Es esencial te-
ner siempre una buena alternativa, el poder
que esto concede es inigualable. Tenga
siempre un buen plan de acción para alcan-
zar sus intereses sino logra un acuerdo. Su
mejor alternativa es pensar que hará sino
logra llegar a un acuerdo en el cliente.

Desarrolle distintas alternativas y cual
sería la más satisfactoria si alguna no fun-
ciona. Es útil estimar las alternativas del
otro, pensar como se comportaría usted en
esa situación.

Muchas veces los clientes adoptan una
postura como de “jugar a la pulseada”. Us-

ted sabe lo que el cliente necesita pero
también como le regateará los precios y
condiciones para su provecho. Un nego-
ciador hábil sabe como dar marcha atrás
en una negociación, aunque estuviera al
borde del cierre.

MAAN
Significa Mejor Alternativa  de un Acuer-

do Negociado. Si se encuentra en una si-
tuación difícil, dígale al cliente que usted
está en condiciones de retirarse sin llegar
a un acuerdo.

Reacción
Los clientes siempre van a estar atentos

a sus reacciones. Si usted no reacciona ante
diversas situaciones, el cliente liderará la
negociación desde el principio. El cliente
podría no estar esperando conseguir lo
que pidió, pero si usted no se muestra sor-
prendido, le estará diciendo que lo solici-
tado es posible. Tener una reacción de sor-
presa funciona muy bien.

Intercambio
Cada vez que le soliciten una concesión,

solicite otra a cambio. Con esta actitud, tal
vez consiga más de lo que esperaba, se ase-
gura un buen trato en forma recíproca, de-
tiene el proceso de demanda continua y
concesiones y los incumplimientos.

Pida más de lo que espera conseguir
Usted está instalando un contexto don-

de va a ser posible para el otro que usted
también gane en esa negociación. Los ne-
gociadores inexpertos inician con la me-
jor oferta porque no tienen suficiente con-
fianza en sí mismos. Los expertos saben
como armar las cosas para que la otra par-
te pueda ganar, aspirando a obtener ma-
yores beneficios.

Haga una oferta que implique flexi-
bilidad

Debe aislar sus objetivos de los del clien-
te, su propuesta inicial debe estar alejada
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de los costos o precios. Con esto corre un
pequeño riesgo pero si no es predecible
su respuesta, ese riesgo prácticamente se
anula.

Concesiones
Supongamos que el equipo de alarmas

a instalar cueste $15.000 pero usted lo
puede bajar hasta $14.000. Su rango de
concesión es de $1.000. La manera en que
usted los conceda será crítica y hay varios
errores a evitar.
1- Iguales. Otorgarle cuatro cuotas. El

cliente puede imaginar que puede ob-
tener mayor cantidad de cuotas.

2- Una última concesión alta. Dos entre-
gas pautadas pero sin dar lugar a más
rebajas. Eso podría desembocar en una
negociación hostil.

3- Conceder todo a la vez. Es decir, finan-
ciar totalmente la suma.

4- Concesiones crecientes. Si ofrece $100
de descuento, luego $200 y así sucesi-
vamente, el cliente verá que fácilmente
le otorgan ese descuento, presionará
hasta obtener el 100%.

5-  Concesión razonable. Rebajar la mi-
tad de entrada y luego ir concediendo
cifras menores, dándole la impresión al
cliente que se salió con la suya y obtuvo
todo lo que podía.

Nunca sugiera partir diferencias
Si usted insiste en el tiempo que los dos

invirtieron y en lo pequeño de la suma que
los separa del acuerdo, tarde o temprano
la persona le va a sugerir partir las diferen-
cias. Nunca ofrezca ese acuerdo pero mo-
tive al otro para que llegue a ella, para co-
locarlo en una situación de compromiso.

Desafíos para una buena negociación
Una buena negociación es totalmente

completa cuando las dos partes pueden
irse pensando que alcanzaron algo impor-
tante. El objetivo es que ambos cuidaron y
protegieron sus objetivos e intereses en el
acuerdo. Ambos negociadores deben sen-
tir que disfrutarán si negocian en el futuro
con el otro, porque llegar al acuerdo fue
un agradable desafío.

La convicción de que ambas partes van
a honrar todos los compromisos contraí-
dos es esencial

Factores de influencia y persuasión
Son los elementos que acrecientan o dis-

minuyen el poder de influenciar o ser in-
fluenciado.

Muchas veces en una negociación uno
se siente intimidado y en otras sabe que
es al revés.

Robert B. Cialdini, en su libro Influence,
describe las siguientes armas de influencia:

1- Reciprocidad: Esta regla exige a las

personas corresponder a lo que los otros
le proporcionan.  Al obligar al destinatario
de una acción a corresponder a ella en el
futuro, permite que un individuo de al otro
algo con la confianza que no va a perder.
Este sentido de obligación futura conteni-
do en la regla posibilita el desarrollo de di-
versas formas de relaciones, transacciones
e intercambios continuados que resultan
socialmente beneficiosos.

Una táctica muy provechosa es la lla-
mada de sumisión, que consiste en dar
algo para pedir luego algo a cambio. Que
esta característica se puede explotar de-
bido a tres características de la regla de
reciprocidad:
a- Se impone a la influencia de otros fac-

tores que normalmente determinan que
se acceda a una solicitud.

b- Es aplicable a favores iniciales no solici-
tados, lo que reduce la capacidad de
decidir acreedores y deja en manos de
otros esa elección.

c- Puede estimular los intercambios poco
equitativos para librarse de la incómo-
da sensación de estar en deuda, un in-
dividuo accederá a menudo a realizar
un favor sustancialmente mayor que el
recibido.
2- Compromiso y coherencia: Los psi-

cólogos saben que la mayoría de las per-
sonas  quieren ser y parecer coherentes
con sus palabras, creencias, actitudes y ac-
ciones. Esta tendencia se alimenta de tres
fuentes:
a- La coherencia personal es valorada por

los integrantes de una sociedad, aparte
de su efecto sobre la imagen pública del
individuo, un comportamiento en gene-
ral coherente proporciona un plantea-
miento beneficioso para la vida diaria.
Una orientación coherente nos brinda
un valioso atajo a través de la compleji-
dad de la existencia moderna. En con-
sonancia con decisiones anteriores
nuestra conducta reduce la necesidad
de procesar de nuevo toda la informa-
ción en situaciones similares, nos basta
recordar la decisión inicial y actuar en
consecuencia.

b- En el ámbito de la sumisión, la clave para
utilizar las presiones de la coherencia en
beneficio propio es el compromiso con-

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

“Muchas veces los clientes adop-

tan una postura como de “jugar a

la pulseada”. Usted sabe lo que el

cliente necesita pero también

como le regateará los precios y

condiciones para su provecho“

traído inicialmente. Una vez que se asu-
mieron compromisos las personas se
muestran más dispuestas a acceder a
cualquier petición.

c- Muchos profesionales de la sumisión tra-
tan de inducir a la gente a adoptar una
postura inicial coherente con el compor-
tamiento que solicitarán más adelante.
No todos los compromisos son eficaces
a la hora de conseguir una acción futura
consecuente. Los compromisos son
efectivos cuando son activos, públicos,
exigen esfuerzo y se consideran debidos
a una motivación interna.
3- Sanción social: El principio de san-

ción social establece que uno de los me-
dios que utilizan las personas para decidir
que deben pensar o como deben actuar
en una situación dada es el representado
por la observación de las opiniones y las
acciones de otras personas.

4- Simpatía: La gente prefiere decir que
si a las personas que conoce y le resultan
simpáticas, esta regla permite conocer los
factores que los profesionales de la sumi-
sión acentúan para aumentar el atractivo
personal y su eficacia.

Una características que influye sobre la
simpatía que se despierta es el atractivo
físico. Aunque se sospecha que la belleza
física es una ventaja en la interacción so-
cial, las últimas investigaciones indican
que esa ventaja es aún mayor de lo que
se suponía.

El segundo factor que influye en la sim-
patía es la semejanza: nos cae simpática la
gente que es como nosotros. También pro-
duce simpatía el elogio: aunque a veces
pueden resultar negativas, las alabanzas
aumentan la simpatía y elevan la sumisión.
Otro factor relacionado con la simpatía es
la asociación: los aspectos positivos de un
producto suelen ponderarse por el proce-
so de asociación.

5- Escasez: Consideramos más valiosas
las oportunidades que son menos accesi-
bles. La explotación de este principio está
presente en técnicas de sumisión como
series limitadas, plazos improrrogables y
quienes las practican, tratan de convencer-
nos de que el acceso a lo que ellos ofrecen
tiene limitaciones en cantidad o en tiem-
po. Dos circunstancias potencian el princi-
pio de escasez:
a- Los productos escasos aumentan su va-

lor cuando la escasez es reciente, valo-
ramos más las cosas cuyo acceso está
restringido.

b- Nos atraen más los recursos escasos
cuando tenemos que competir con
otras personas para conseguirlo. 
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Este libro es un acto de rebeldía
- Contra los que pretenden mantener el

oscurantismo.
- Contra quienes prefieren mantener su

quintita o su negocio de seguridad usu-
fructuando el temor de sus clientes.

- Contra quienes restringen el conoci-
miento argumentando “razones de
seguridad”, porque siempre suena
bien aunque sea una simple excusa
cuando no se sabe que responder. El
remate “no le puedo decir por razo-
nes de seguridad” es la respuesta de
los ignorantes.

- Porque la mejor forma de combatir la
inseguridad es mediante el conoci-
miento.

- Divulgar los secretos de este negocio
para “abrir el juego” y para que ese jue-
go no lo ganen quienes más tienen que
ocultar sino quienes sirvan para algo
más que enriquecerse a sí mismos.

- Para que la frase “la información es
poder” no quede en manos de unos
pocos sino de muchos.

- Para que el acceso a la información sea
un derecho para todos y el poder tam-
bién, entendiendo poder como verbo
y no como sustantivo.

Objetivos encadenados
El primer objetivo de este libro es con-

tribuir a la formación de operadores, para
que funcionen dentro de una estructu-
ra empresaria alineada con sus propios
objetivos.

Con la capacitación de los operado-
res se pretende lograr que la empresa
obtenga:
1- Seguridad para los abonados.
2- Calidad de servicio aceptable (percep-

ción de los clientes)
3- Rentabilidad para el negocio.

Estos tres puntos están ponderados y
valorizados conceptualmente en el or-
den enumerado y no en otro.

Logrando el primero se cumple con
una función social empresaria, contribu-
yendo a combatir el flagelo de la inse-
guridad y ayudando a las instituciones
del Estado haciendo las denuncias sobre
los delitos prácticamente en el momen-
to que se producen.

Contribuyendo con el principal res-
ponsable de brindar seguridad a la po-

blación, el Estado, en aquellos aspectos
particulares que por su complejidad no
puede alcanzar a cubrir ni controlar.

La calidad se logra con múltiples fac-
tores y siendo tan importante el compo-
nente tecnológico se llega a la conclu-
sión de que la capacitación de todos los
actores (asesores, técnicos y operadores)
es imprescindible para lograr cumplir
con el primer objetivo y, a su vez, operar
sistemas que permitan identificar y re-
ducir las falsas alarmas y al mismo tiem-
po poder detectar, para su inmediato
aviso a la autoridad, hechos reales.

Es importante que la calidad -bien en-
tendida- percibida por el abonado se
base en la transparencia del servicio que
honestamente contrata, que tenga acce-
so a toda la información, que valore cada
servicio como único -hecho a su medi-
da- y que la satisfacción del cliente se
refleje en recomendaciones para lograr
nuevos abonados.

La rentabilidad es la consecuencia ló-
gica de hacer las cosas bien. Lograr la
satisfacción plena del abonados para fi-
delizarlos permite, además:
• Asegurar buenos ingresos futuros para

la organización y para todas las perso-
nas que la integren.

• El reconocimiento por el buen servi-
cio que satisface a quien tiene la voca-
ción para hacerlo es muchas veces un
pago invaluable.

• La baja tasa de falsas alarmas logra
evitar gastos inútiles en personal, ya
que no habrá que hacer trabajos in-
necesarios. Además, se reducen costos
en materiales, herramientas, viáticos,
traslados, etc.

• Es posible presupuestar valores supe-
riores a los de mercado por tratarse de
servicios profesionales escasos y muy
valorados.

• Potenciar el posicionamiento de la
empresa prestadora diferenciándose
por calidad y no por precio, resaltan sus
ventajas competitivas.

• La aplicación de normas y los princi-
pios de mejora continua generan un
ambiente de capacitación permanen-
te, que contribuye al desarrollo profe-
sional y económico logrando un clima
organizacional agradable que minimi-
za la rotación del personal.

Operador de sistemas de monitoreo es el tercer libro de una serie, iniciada con Técnico en alarmas
por monitoreo y Asesor en sistemas de seguridad, en los que se plasman conocimientos técnicos y
comerciales. En Operador..., se cierra la serie con los contenidos específicos de las tres especialidades: los
asesores, los técnicos y los operadores.

Operador de sistemas de monitoreo

La organización (la empresa)
Para que exista una organización debe

haber además de un plan, gente con di-
versas habilidades que compartan y lo-
gren alcanzar los objetivos comunes de
dicho plan.

El Plan tendrá componentes económi-
cos financieros, tecnológicos y de recur-
sos humanos, punto donde existen las
mayores dificultades para lograr el éxito
de una empresa de monitoreo.

La capacitación es un componente
imprescindible para lograr el éxito en el
mediano y largo plazo.

Si se tiene un plan de capacitación
permanente no solo se obtendrán bue-
nos trabajos sino que además ayuda a
retener a la gente mas valiosa de cual-
quier organización. 

El por qué de este libro
Cuando en enero de este año crucé

hacia Chile descubrí que está terminan-
temente prohibido pasar con libros sal-
vo los de “estricto uso personal”. Delan-
te mío en la aduana, un señor chileno,
ingresaba con 23 libros, pero se lo pro-
hibieron salvo abonara una multa cer-
cana a los 600 dólares.

Descubrí que esa legislación existe
desde hace más de treinta años, mo-
mentos en que las libertades de expre-
sión no eran demasiadas. Al gobierno
de Pinochet, en la década más oscura
de la historia, se le ocurrió impedir que
los libros crucen la cordillera, no sea
cosa que se filtren ideas revolucionaria
o, peor, relacionadas al comunismo,
mala palabra para muchos aún hoy en
día (aunque pasada de moda).

Los tiempos cambiaron y prueba es
que, seguramente, el contenido de esos
mismos libros se encuentra no sólo cru-
zando la frontera con Chile sino a dis-
posición de cualquiera en Internet, sin
que ninguna legislación los restrinja.

He aquí un ejemplo de como, a pe-
sar de las leyes que imponen las “abo-
gadocracias”, no se puede contra el sen-
tido común. Afortunadamente, Internet
excede al control de los gobiernos aun-
que la apetencia y pretensión por te-
ner el control siempre exista.

Modesto Miguez
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