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Finalizó exitosamente la octava

edición de Seguriexpo Buenos

Aires 2009, en la que empresarios

de la seguridad integral

apostaron fuerte frente a los

vaivenes económicos mundiales y

se presentaron durante tres días

en la Rural. La última edición

contó con la participación de

114 empresas expositoras y la

presencia de nueve mil visitantes

profesionales, grandes

consumidores de la seguridad.
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20 años aportando tecnología y know how

Servicios y Suministros S.A.

undada en 1989 por el Ing. Klaus
Peter Bohner, SERVICIOS Y SUMI-

24

Fundada en 1989, Servicios y Suministros ofrece a sus clientes amplia experiencia

en áreas asociadas a los sectores energéticos, el transporte, la seguridad, las

industrias petrolera y petroquímica y del sector industrial en general.

mercializar y brindar asesoramiento profesio-
nal especializado garantizado por la expe-
riencia adquirida, la gran cantidad de proyec-
tos y suministros realizados durante estos
años en el mercado argentino y del exterior
y por el respaldo de las firmas internaciona-
les que representa.

En 2007 se implementó la Norma ISO
9001:2000 para consolidar la gestión de ca-
lidad y ofrecer a sus clientes actuales y po-
tenciales un servicio óptimo y ajustado a sus
requerimientos. El plantel actual de la em-
presa lo integran 15 personas, entre profe-
sionales, técnicos y personal administrativo,
con un alto grado de dedicación, capacita-
ción y experiencia.

Servicios y Suministros S.A. cumple 20
años, y la clave del éxito en sus tres unidades
de negocios sigue siendo la misma: Tecnolo-
gía, Know How y satisfacción al cliente.

Automatización y Control
Esta unidad de negocios está destinada

a proveer al mercado de los mejores y más
avanzados sistemas de señalización, alarma
y registro de eventos; sistemas de adquisi-
ción y transmisión de datos; sistemas de au-
tomatización, control y supervisión remo-
ta; equipos de monitoreo y supervisión de
variables y aparatos de comando, secciona-
miento y corte en BT. Para ello SYSAR es re-
presentante de firmas como Hellmut Mauell
(Alemania-Brasil), Multitek (Inglaterra), Kraus
& Naimer (Brasil), ABL Sursum (Alemania) y
Hiquel (Austria).

Servicios Industriales
A través de esta unidad SYSAR realiza lim-

piezas químicas y soplado de calderas, equi-
pos de proceso, cañerías y ciclos combina-
dos. El alcance de los proyectos comprenden
desde el suministro de los productos quími-

F
NISTROS S.A. ha desarrollado y adquirido
amplia experiencia en las áreas asociadas
con los sectores energéticos, del transpor-
te, de la seguridad, de las industrias petro-
lera y petroquímica y del sector industrial
en general.

Durante estos 20 años de experiencia inin-
terrumpida la empresa se ha posicionado
como líder del sector, integrando en sus filas
profesionales de reconocida trayectoria en
las áreas de electricidad, automatización, pro-
cesos químicos, centrales termoeléctricas y
plantas industriales.

Presentamos aquí un resumen de su tra-
yectoria y de su actualidad, que la encuentra
celebrando sus primeros 20 años de vida lle-
na de empuje y nuevos proyectos.

Desde su nacimiento la empresa ha sa-
bido consolidar una imagen de prestigio y
seriedad que le ha permitido crecer y de-
sarrollarse tanto en el ámbito nacional
como en el exterior, participando de im-
portantes proyectos tanto nacionales
como internacionales.

Actualmente, Servicios y Suministros
cuenta con 3 unidades de negocios que
atienden distintos segmentos del mercado:
• Automatización y control
• Servicios Industriales
• Tecnología en salas de control

Calidad y Servicio
En estos años, la actividad de la empresa

se ha centrado fundamentalmente en co-

cos, todo el equipamiento necesario para rea-
lizar el montaje de los provisorios hasta la
ejecución de los trabajos, bajo la modalidad
llave en mano. Desde 1989 ha realizado ser-
vicios de lavados químicos tanto pre-opera-
cionales como operacionales en la mayoría
de las calderas de potencia instaladas en la
Argentina; y desde 2003 cuenta con el equi-
pamiento necesario propio para poder aten-
der la demanda creciente de trabajos de lim-
pieza de mediana envergadura a nivel indus-
trial y con personal propio experimentado
para las distintas tareas.

SYSAR es partner tecnológico de Therm Ser-
vice, uno de los más experimentados a nivel
mundial en servicios de limpieza química.

Tecnología en Salas de Control
Servicios y Suministros S.A. ofrece una

solución integral compuesta por servicios y
equipamientos que incluyen sistemas visua-
les profesionales, automatizaciones, ilumina-
ción, integración de audio, mobiliario y pro-
fesionales técnicos altamente calificados
para lograr una completa y efectiva propues-
ta diseñada para ambientes orientados al
monitoreo continuo.

La clave del éxito en estos ambientes será
la correcta visualización de lo que esta suce-
diendo, permitiendo al operador una visión
completa que será la base ante la toma de
decisiones inmediatas en forma adecuada.

Los Sistemas Visuales Profesionales
(VideoWall) proyectan una gran superficie
gráfica para visualizar en tiempo real imá-
genes de resolución elevada, con posibili-
dad de monitorear varios procesos en for-
ma simultánea.

Entre otros, Servicios y Suministros
ofrece Sistemas de Retro proyección
Mauell e.cube 1080 y LCD Industriales
Mauell e.flat s20.

Historia
• 1989: Se funda Servicios y Suministros S.A y se acuerda la representación para Argentina y Uruguay de ABL-Sursum GmbH (Alemania)
• 1990: Apertura de la primera oficina en la localidad de Florida. Acuerdo de representación de Therm Service GmbH (Alemania).
• 1992: Comienza a representar para los mercados de Argentina, Brasil, Chile y Uruguay a la compañía Helmut Mauell (Alemania).
• 1996: Para América Latina comienza a representar a Multitek Ltd. (Inglaterra) y a la brasilera Kraus & Naimer do Brasil Ltda.
• 1997: Servicios y Suministros se traslada a otra sede, también ubicada en la localidad de Florida.
• 2000: Acuerdo de distribución para el área regional de productos KEBO GmbH (Alemania)
• 2004: Se crea en Chile la empresa Therm Electrical Service Ltda.
• 2005: Acuerdo de representación para América Latina de productos de la empresa austríaca Hiquel GmbH.
• 2006: La empresa se traslada a su actual sede, ubicada en Don Torcuato.
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Los vaivenes de la economía y los mercados no afectaron a la feria de seguridad más

importante de la región: más de cien expositores y nueve mil visitantes, durante tres días,

le dieron marco a Seguriexpo para mostrar que el sector está fuerte y en crecimiento.

Exito presente y futuro auspicioso

inalizó exitosamente
la octava edición de

nar mercados y por esta ra-
zón, estar presentes en
Seguriexpo Buenos Aires
2009, significó la oportuni-
dad de mostrarse, interrela-
cionarse con sus pares, capa-
citarse y compartir ideas
que fomenten la actividad.

En el marco de esta octava
edición de Seguriexpo 2009
se desarrolló la Segunda Ron-
da de Negocios Internacional
de Productos y Servicios de
Seguridad organizada por
Indexport Messe Frankfurt, la
Fundación Export.Ar y Pro Ar-
gentina, que arrojó un balan-
ce altamente positivo. De la
misma participaron seis com-
pradores del exterior -prove-
nientes de Bolivia, Chile, Ecua-
dor y Perú- que mantuvieron
provechosas reuniones con

los empresarios argentinos
participantes del evento.

Marco académico
Además de las actividades

académicas programas por
los expositores en sus stands,
durante Seguriexpo 2009 se
llevaron a cabo el Congreso
Internacional de Seguridad
Electrónica (CISE) y el Ciclo
de Cursos de Seguridad
Electrónica.

“Seguridad Electrónica para
una vida mejor” fue el lema
del CISE, del que participaron
expertos y entidades nacio-
nales e internacionales espe-
cializados en seguridad elec-
trónica. Entre ellos ABESE
(Asociación Brasilera de Em-
presas de Seguridad Electróni-
ca), ASIS (American Society In-
dustrial Security), Foro Latino-
americano de Seguridad,
NFPA (National Fire Protection
Association), SIA (Standard
Industry Association) y
Tecnifuego - AESPI (Asociación
Española de Sociedades de
Protección contra Incendios).

Algunos de los temas tra-
tados fueron “Sistemas y nue-
vas tecnologías de detección
de incendios”, a cargo del Ing.
Gerardo González, Hochiki
American Corp.;“Nuevos para-
digmas en monitoreo para sis-
temas electrónicos de segu-
ridad a gran escala”, a cargo de
Modesto Miguez, CPP Docen-
te para cursos preparatorios
para CPP de ASIS Internatio-
nal; Convergencia y Control
de Acceso, tratado por el Ing.
Humberto de la Vega, HID Glo-
bal; y “El futuro de la seguridad
privada”, por el Dr. Edgardo
Frigo, del Foro de Seguridad.

En cuanto a los cursos, fue-
ron divididos en dos niveles:
• Niveles Básicos: Cursos

ideados para operadores
del área, gerentes de se-
guridad, gerentes de IT, e

Apertura

La apertura formal de la muestra se llevó a cabo durante la
segunda jornada en el sector destinado a Ciudad Segura, un
espacio en el que se simuló una porción urbana protegida
por los distintos sistemas de seguridad electrónica.

Durante el acto de apertura, que contó con la presencia
de representantes de las empresas expositoras, funciona-
rios públicos del ámbito nacional, provincial y de la Ciu-
dad e invitados especiales, el Presidente de Indexport
Messe Frankfurt, Fernando Gorbarán, se dirigió a los
empresarios con el siguiente mensaje: “Su presencia en este
acto inaugural no hace más que ratificar y llenarnos de ener-
gía cuando uno trata justamente de armar lo que hoy esta-
mos disfrutando. Esta es una exposición industrial, comer-
cial, de servicios, que siempre trata de traer más desarrollo,
más negocios a Argentina y que intenta (...) mostrarse con
la dignidad que los empresarios argentinos saben construir
para superar las situaciones difíciles”.

El Ing. Eduardo Capelo, Presidente de CASEL, se diri-
gió a los presentes con las siguientes palabras: “Es un or-
gullo ver la respuesta dada por los empresarios en un mo-
mento difícil y de crisis mundial (...). Pero, gracias a la con-
fianza que los empresarios tuvieron, al alinearse toda la co-
misión directiva de CASEL y al esfuerzo de Indexport Messe
Frankfurt hoy tenemos esta feria de la que estamos orgullo-
sos. Valoramos muchísimo el esfuerzo de Export.Ar y Pro Ar-
gentina. Cuando uno ve el resultado de las exportaciones de
Argentina en este campo le llama poderosamente la aten-
ción, porque no sólo estamos exportando equipos sino sis-
temas de alto valor agregado, donde se ve la capacidad de
la ingeniería argentina”.Ing. Eduardo Capelo.

Fernando Gorbarán.

114 empresas expusieron en la mues-
tra de seguridad, que fue visitada por
nueve mil profesionales del sector.

Continúa en página 32

F
Seguriexpo Buenos Aires 2009,
en la que empresarios de la
seguridad integral apostaron
fuerte frente a los vaivenes
económicos mundiales y se
presentaron durante tres días
en la Rural Predio Ferial. La úl-
tima edición contó con la par-
ticipación de 114 empresas
expositoras y la presencia de
nueve mil visitantes profesio-
nales, grandes consumidores
de la seguridad.

La organización de la
muestra estuvo a cargo de la
Cámara Argentina de Segu-
ridad Electrónica (CASEL) e
Indexport Messe Frankfurt.

Los empresarios del sec-
tor enfrentan el desafío de
actualizarse para poder ga-

Las autoridades inauguran
formalmente la exposición.

Con gran concurrencia, se desarrolla-
ron varias  actividades académicas.
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instaladores técnicos y
comerciales que requie-
ren ampliar conocimien-
tos y estar al tanto de ex-
periencias concretas en la
materia. Asesores comer-
ciales, arquitectos y pro-
yectistas.

• Niveles Avanzados: Pro-
yectistas, asesores técnico-
comerciales, gerentes de
seguridad y analistas de
riesgo.
Muchas de las empresas

expositoras organizaron pre-
sentaciones de productos o
líneas de productos en el es-
pacio de su stand. Entre otras,
esta modalidad fue escogida
por Axis Communications y
Sony, empresas que aprove-
charon Seguriexpo y su con-
vocatoria a medios de pren-
sa especializados para mos-

trar sus nuevos o próximos
lanzamientos.

En el caso de Axis mostró
diversas líneas de productos.
Entre ellas la primera cáma-
ra de red en Alta Definición,
la AXIS Q1755, que cumple
los estándares de la SMPTE
(Society of Motion Picture and
Television Engineers) para
HDTV en cuanto a resolu-
ción, representación del co-
lor y frecuencia de imagen.
Conectándose  a un monitor
de alta definición, es la solu-
ción perfecta para proteger
áreas en las que se necesita
una imagen más detallada,
como aeropuertos, contro-
les de pasaporte y casinos.
También se mostró el domo
fijo AXIS P3301, para videovi-
gilancia discreta de interio-
res con excelente calidad de

imagen, H.264 multise-
cuencia, Motion JPEG, audio
bidireccional y alimentación
a través de Ethernet.

En cuanto a Sony Argentina,
exhibió sus nuevos modelos
de cámaras de seguridad para
su línea de productos profe-
sionales Ipela. Los modelos
presentados por Sony se des-
tacan por estar equipados
con los conceptos tecnológi-
cos más novedosos en mate-
ria de cámaras de seguridad:
una de las principales innova-
ciones es el sistema DEPA
(Distributed Enhanced Pro-
cessing Architecture), que brin-
da una completa solución de
vigilancia añadiendo análisis
de video inteligente a la cá-
mara. Además, se destacan
sus modelos con tecnología
de compresión H.264. 

Repercusiones
Finalizada la octava edi-

ción de Seguriexpo, estos
fueron algunos de los testi-
monios recogidos por los or-
ganizadores:

“Es una buena oportuni-
dad para desarrollar nuevos
clientes y sobretodo afianzar
la marca a futuro. Esto va a ir
enganchado con la nueva ex-
posición del año que viene, en
la que esperamos se multipli-
que más todavía y que el ni-
vel tecnológico aumente
para beneficio de los integra-
dores y de los organizadores.
Está todo muy bien hecho y
estamos a gusto”. Guillermo
Valls, Gerente comercial
Valls S.A.

“Para nosotros Seguriexpo
Buenos Aires es una feria muy
importante porque tenemos
la oportunidad de presentar
nuestros productos y lanza-
mientos. Esta es la cuarta vez
que estamos acá. Para no-
sotros es una feria crucial.
Otro punto muy importante
es que tenemos la oportuni-
dad de hablar con todas las
personas a las que les intere-
sa conocer un poco más so-
bre IP; tenemos la oportuni-
dad de mostrar un poco más

nuestra tecnología y nuestros
productos; hacer negocios;
charlas específicas, etc. Segu-
ramente en el 2010 estare-
mos presentes”. Marcelo
Ponte, Director de Marke-
ting para Sudamérica de
Axis Communications

“Desde 2005 hemos pre-
sentado stands en Seguriex-
po y vamos a seguir repitién-
dolo durante todos los años.
A pesar de la crisis hemos vis-
to que se ha mantenido la ca-
lidad y el esfuerzo de todos los
expositores por estar acá. El
nivel de participantes o visi-
tantes de la exposición real-
mente ha sido muy bueno,
tanto cualitativa como cuan-
titativamente. Esto es real-
mente para destacar, no sólo
el esfuerzo de los expositores,
sino también el de la gente de
Indexport Messe Frankfurt
que se encarga de organizar
todo este evento junto con
CASEL, la cámara que une a
todas nuestras empresas. Es-
tamos contentos de cómo ha
salido esta exposición y de la
inversión que hemos hecho”.
Marcelo Sosa, Gerente ge-
neral BioCard Tecnología
(ZK Software Argentina).

“Básicamente este año es-
tamos representando a una
fábrica de DVRs de los cuales
somos distribuidores y esta-
mos mostrando todas las
prestaciones del producto y la
calidad del mismo. El nivel de
gente a nivel nacional es im-
portante y estamos muy con-
formes. Para destacar es la ca-
lidad de los stands y la fuerza
que la industria pone para
poder alcanzar y traer los pro-
ductos a todos los integrado-
res del país. Muy agradecidos
y que la exposición sea un éxi-
to para todos los expositores”.
Leonardo Piccioni, Geren-
te comercial de Fiesa

“Es la primera vez que parti-
cipamos en forma directa de
esta exposición, lo cual nos ge-
neró muchas expectativas. La
verdad hemos encontrado
muchos integradores que ya
son clientes nuestros y hemos
hecho muchos contactos de
integradores. Ha sido muy en-
riquecedor para nosotros. Es-
peramos que estos contactos
den frutos en el futuro y siga-
mos creciendo como una em-
presa de seguridad”. Santiago
Landa, Ing. de Preventa de
Sony Argentina.

Viene de página 28

Ciudad Segura
Casel e Indexport Messe

Frankfurt presentaron en el
marco de Seguriexpo 2009
un espacio que simula una
ciudad en actividad y los sis-
temas de seguridad vigen-
tes para protegerla.

Directivos de Axis durante la
presentación de la nueva línea de
productos.

Sony por primera vez presente con
stand propio, lanzó su línea para
CCTV Ipela.
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Entrevista al Lic. Julián Araujo, Gerente de Marketing de Simicro
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Programa para Integradores de LG

omo parte de su estrategia para
el mercado sudamericano, LG

Este Programa para Integradores, di-
señado exclusivamente para el merca-
do sudamericano por Kenneth Cho, In-
ternational Business Manager LGE, y
el Ing. Gregorio Aspis, Presidente de
Simicro, ofrece a los integradores, en-
tre otros beneficios, un tótem exposi-
tor para productos en muestra, Certifi-
cado Oficial de Integrador LG, Catálogo
Integral de Productos para cada uno de
los asesores de ventas de la compañía,
Folletería de primera calidad, Capacita-
ción técnico-comercial programada
para la totalidad de la línea de produc-
tos, Préstamos de equipos para la reali-
zación de demostraciones en los cli-
entes finales, Prioridad en la disponibi-
lidad de stock, Envío de Reporte con Li-
citaciones de obras de interés sin cargo
y Garantía extendida a 2 años para to-
dos los productos de la marca.

“Hay algunos de los puntos de este
programa que, si se quiere, son algo así
como la frutilla del postre, como el caso
del apoyo publicitario  y marketing ofre-
ciéndoles un exhibidor o folletería. Lo
realmente sustancial de este programa
pasa por los beneficios a los que el inte-
grador accede en el área técnica y, un
punto inusual hoy en la mayoría de las
grandes marcas, la extensión de la ga-
rantía convencional de 1 a 2, años como
prueba de la confianza que tenemos en
la tecnología y prestaciones de los pro-
ductos”, detalla Araujo.

Adherirse al programa para integra-
dores LG le permite a sus integrantes
apoyarse en una marca internacional
reconocida por el público consumidor
por sus excelentes productos en el área
de consumo masivo y montarse sobre
una estrategia diseñada para capturar
parte del mercado, si LG crece los inte-
gradores crecen con ella.

LG en Argentina
Desde 2005 LG es representada por

Simicro y desde entonces su presencia
como marca en el mercado de la segu-
ridad se ha ido acrecentando de mane-
ra exponencial. Tecnología de punta,
estética cuidada y altamente adaptable
a los diferentes entornos arquitectóni-
cos, flexibilidad de aplicación y alta pres-
tación son algunas de las característi-
cas que distinguen a la marca y la ubi-
can en un sitio de preferencia.

“Lo que buscamos a través del Progra-
ma para Integradores es ofrecer un

+ Datos
Exclusivo integrantes del Programa
para Integradores
• Tel.: (+54 11) 4857-0861
• Mail: info@lgsecurity.com.ar
• Web: www.lgsecurity.com.ar

atractivo extra para los profesionales,
que lo ayude a crecer desde el punto de
vista comercial con todo el soporte de
una reconocida marca global como es
LG. A través de nuestra empresa les brin-
daremos una serie de beneficios útiles
para posicionarse y posicionar a LG
como marca. Un logro significativo en
estos casi cinco años de trabajo de Simi-
cro es el tener a LG como marca de refe-
rencia en un proceso licitatorio, algo im-
pensado tiempo atrás. Gracias a nuestro
trabajo en conjunto con los clientes  y la
calidad de los productos, logramos que
sea una marca buscada y referenciada
y ese es el motivo por el cual a los inte-
grantes del Programa les ofrecemos de
manera gratuita y actualizada un repor-
te de licitaciones”, dice Julián Araujo
acerca de los beneficios del plan.

Otros puntos a tener en cuenta, es el
soporte que ofrecerá la marca. “Para to-
dos los integrantes del Programa tendre-
mos una línea telefónica directa con so-
porte pre y pos venta, una página web y
una dirección de mail exclusivas, tanto
para compras como para consultas. Asi-
mismo Simicro, como representante LG,
armó un departamento técnico que
atenderá de manera dedicada a clientes
del Programa”, concluyó. 

LG Security, a través de su único representante en el país SIMICRO S.A., lanzó durante la última
Seguriexpo un exclusivo programa comercial para integradores. En la feria, también presentó su
línea de productos de última tecnología.

C
por intermedio directo de sus represen-
tante exclusivo Simicro S.A. en Argen-
tina, presentó para los principales inte-
grantes de la Industria de la seguridad
electrónica un programa comercial úni-
co en beneficios y accesibilidad de com-
pras, permitiéndole al integrador dife-
renciarse de sus principales competido-
res actuales con servicios de pre y pos
venta adicionales, importantes des-
cuentos en sus compras y material de
apoyo en marketing, entre otros pun-
tos destacados del programa.

“Desde que comenzamos a trabajar la
marca hemos ido ganando mercado y
presencia con LG y es por eso que, conjun-
tamente con los Ejecutivos de nuestra re-
presentada y gracias al conocimiento del
mercado local y regional que tiene Simi-
cro, consideramos necesarias diversas
acciones de marketing y de mercado con
el fin de incrementar aún más la penetra-
ción y participación de LG Security . Es por
eso que se ha diseñado un exclusivo plan
para integradores, que no solo los bene-
ficiará desde lo comercial sino también
desde el punto de vista tecnológico y de
soporte, al contar con una serie de herra-
mientas que los convertirán en clientes
preferenciales, este programa contiene
todo lo que el integrador siempre recla-
mó, una atención especial, precios prefe-
renciales y herramientas de venta que no
son habituales de encontrar en el merca-
do del CCTV”, explicó Julián Araujo, Ge-
rente de Marketing de Simicro, acerca
de los fundamentos del plan que co-
menzó a darse a conocer en Seguriexpo

2009 y ya logró
una importante
adhesión por
parte de los in-

tegradores.









.....actualidad rnds®

.com.ar
www.

RightKey S.A.

120

Complementación y Crecimiento

a empresa argentina RightKey S.A.,
dedicada al desarrollo y fabricación

RightKey no solo muda sus oficinas comerciales sino que también
anuncia alianzas con empresas líderes del mercado para la provisión
de equipos con la última tecnología en comunicaciones y la gestión
de eventos a través de plataformas confiables.

L
de soluciones de comunicación celular
para la seguridad electrónica, realizó un
acuerdo con Tecinverco S.A., una empresa
de capitales nacionales, para la comple-
mentación comercial a nivel local e inter-
nacional.

Gracias a este acuerdo ambas empresas
complementan y optimizan sus estructuras
con el objetivo primario de continuar pro-
veyendo al mercado los equipos de prime-
ra línea de la familia RK3000, con la calidad
que distingue a la marca RightKey por su

confiabilidad y excelente soporte técnico.
Esta sinergia se aplicará a la fabricación,

comercialización y soporte del Comunica-
dor GPRS RK3200 y el Backup Celular GSM
RK3100, además de continuar con la mejo-
ra permanente de los productos a través
del desarrollo de nuevas funciones. La Ga-
rantía de 5 Años RightKey continúa 100%
vigente para todos los clientes.

A partir del 1 de Septiembre, la atención
comercial se lleva a cabo en nuevas instala-
ciones, ubicadas en Pedro del Castillo 1332
Módulo A2, Capital Federal (C1414AXD), y
el nuevo teléfono es (011) 4773-0006.

En el área de productos, RightKey pre-
senta como novedad la integración total
del Comunicador GPRS RK3200 con el soft-
ware de monitoreo SoftGuard. Ambas em-
presas, líderes en el mercado de tecnolo-
gía para alarmas monitoreadas, trabajaron
y continúan trabajando para que los even-
tos transmitidos por los RK3200 se reciban
y procesen veloz y confiablemente en el
módulo IPReader del SoftGuard.

Clientes de toda América Latina combi-
nan ambos productos para obtener una
solución GPRS que les permita brindar ser-
vicios de monitoreo de excelencia. 

Integración: una de las formas del crecimiento

Para mayor información:
(54 11) 4773-0006
info@rightkey.com
www.rightkey.com
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15 años ofreciendo productos de calidad

PPA Argentina
Dedicada a la comercialización de automatismos y productos de seguridad,

PPA cuenta hoy con sucursales y agentes oficiales en gran parte del país, que

satisfacen la gran demanda generada por sus clientes.
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1993
Apertura de PPA en Argenti-

na. Desde entonces, la empre-
sa comienza a proporcionar
productos destinados a la se-
guridad y el confort, ofrecien-
do calidad e incorporación de
nuevas tecnologías.

1998/99
Comienza la expansión de la

empresa, con la apertura de su-
cursales en Córdoba,  zona Sur y
Norte de Bs. As. La gran deman-
da de los productos y el esfuerzo
de la marca, desde entonces con
nuevo management, lograron
que PPA llegara a todos el país.

2001
Se incorporan los sistemas de

alarmas a su línea de productos.
En la actualidad, PPA cuenta con
un Departamento exclusivo, con-
formado por técnicos especiali-
zados tanto en alarmas domici-
liarias como monitoreadas.

C

Timeline

2006
El último viernes de abril, PPA

celebra el Día del instalador. Ese
día, además, los clientes de la em-
presa se reúnen en cada una de
las sucursales y además de la re-
unión de camaradería, se les ofre-
ce productos promocionales y
otros beneficios comerciales.

Nueva sede
PPA cuenta con un Centro Integral,
ubicado a metros de su casa
histórica, donde se atenderá a los
clientes de alarmas monitoreadas.

PPA Sur
Una de las sucursales PPA, ubicada
en Temperley, en el sur del
conurbano bonaerense.

on 15 años en el mer-
cado nacional y en con-

tinua expansión, PPA Argentina
sustenta su crecimiento en un
factor diferencial: el trabajo de
un equipo humano altamente
capacitado, comprometido con
el trabajo y el asesoramiento al
cliente como pilares.

Marca instalada en automa-
tismos, PPA suma también una
división exclusivamente dedi-
cada a productos relacionados
con el monitoreo de alarmas,
con la incorporación de la más
moderna tecnología de trans-
misión de datos y facilidades

de operación para el usuario.
“Muchas empresas de monito-

reo están tomando conciencia de
que la transmisión por Internet es
el futuro, y que la línea telefónica
está desapareciendo. Por eso es
que las empresas se encontrarán
obligadas a capacitar a sus ins-
taladores, para que puedan con-
figurar redes, cablear par trenza-
do, etc. PPA está enfocado en pro-
yectarse un paso adelante en la
tecnología de las transmisiones
digitales. Ya hay muchas empre-
sas y se siguen sumando a la fa-
milia PPA, que apuestan a nues-
tra tecnología”, explicó Adrián

La Fontana, Gerente técnico de
la empresa.

Esa capacitación -que desde
siempre generó PPA para sus
clientes- hoy se ve potenciada
por la inclusión de los Cursos
para Instaladores dictados por
la Universidad Tecnológica Na-
cional (obligatorios para poder
inscribirse en el registro esta-
blecido por Ley en el ámbito de
la Ciudad de Buenos Aires).

Para llevar a cabo la capacita-
ción de personal, PPA Argentina
destinó una sala especial en su
recientemente inaugurado Cen-

Continúa en página 126
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2008
Desde ese año comenzaron a

organizarse viajes para conocer
la fábrica de PPA en Brasil. Como
una nueva manera de premiar
y acompañar a sus clientes, se
les ofrecen viajes a la casa ma-
triz, con el fin de complementar
sus conocimientos y acercarles
las novedades tecnológicas y
nuevas técnicas de producción.

2009
Uno de los objetivos principa-

les de la marca se pudo cumplir
este año: la inauguración del
Centro de Servicios Integrales
(CSI), que tiene como objetivo
primordial mejorar y centralizar
la atención a sus clientes. Junto a
este importante logro, la empre-
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sa apuesta a superar la crisis y
apoyar a sus clientes en su creci-
miento económico y profesional.

En el ámbito estrictamente
técnico, PPA reconoce la impor-
tancia de la Ley de Instaladores
para el desarrollo de la activi-
dad y no solo promueve su apli-

cación sino que también par-
ticipa activamente de la capa-
citación, donando equipos a la
Universidad Tecnológica Na-
cional y poniendo su flamante
CSI a disposición de la Casa de
estudios para que sea una fi-
lial en el dictado de los cursos.

Viene de página 124

“El servicio es el diferencial de la marca”

PPA ARGENTINA, perteneciente al grupo SEGTEC S.A, está presente desde hace 15 años. Du-
rante nuestra trayectoria pasamos por muchas turbulencias, debidas a las condiciones económi-
cas del país y el mundo, pero creemos que una marca fuerte todo lo puede y es por ello que
seguimos invirtiendo y apostando al mercado argentino. Con la evolución de la globalización y la
hipersaturación comunicacional hoy una empresa ya no es importante solamente por sus pro-
ductos, ya que estos están al alcance de todos y son posibles de ser copiados. La gran diferencia
está en el servicio y por sobre todo en la confianza de una empresa con trayectoria y respaldo. De
allí la importancia de tener una marca fuerte.

Los pilares de una empresa muchas veces están idealizados y se tiende a mirar los datos duros,
es decir facturación, capital, etc., pero nos olvidamos de una parte importante e intangible, que
siempre está y produce que el mercado y la sociedad en general tengan siempre presente: la mar-
ca y, fundamentalmente, los valores que ella transmita.

En estos años, la evolución y crecimiento de la empresa fue enorme: cuatro distribuidoras direc-
tas de fábrica para atención exclusiva a gremio en Buenos Aires y gran Buenos Aires, el Centro de
Logística y Distribución y el Centro de Capacitación, hoy también sede U.T.N. (inaugurado en ju-
nio) hacen de la empresa una red que logra dar el mejor servicio al rubro, para que este se vea
reflejado en el usuario final.

La actualización hacia los instaladores especializados es constante y pilar de nuestra empresa,
lo cual brinda al usuario la seguridad y tranquilidad de contratar una empresa capacitada.

Siempre nos destacamos por tener para con nuestros clientes una relación muy
directa en un clima profesional pero a la vez familiar y cordial. Esto logra aceitar los
engranajes de esta maquinaria, que está puesta en el mercado con el fin de brindar
oportunidad de negocios y soluciones en seguridad.

Lic. Martín Sánchez Lado
Gte. de Ventas

tro de Servicios Integrales (CSI), ubicado a dos cuadras de la sede
histórica de la empresa, en la calle P. Varela. “La evolución y creci-
miento de la empresa fue enorme y además de las 4 distribuidoras en
Gran Buenos Aires y Capital, directas de fábrica, ya instaladas para
atención exclusiva a gremio, en junio inauguramos el Centro de Servi-
cios Integrales, que funciona como un centro de logística, atención y
distribución de productos relacionados con el monitoreo de alarmas
y es también sede de la U.T.N. Esta estructura hacen de la empresa
una red que logra dar el mejor servicio al rubro, que se ve reflejado en
el usuario final”, detalla Martín Sánchez Lado, Gerente de ventas
de PPA Argentina, acerca de la actualidad de la empresa.

La empresa
PPA está comprometida con la distribución de productos de

alta calidad y tecnología comprobada, de acuerdo a las necesida-
des y requerimientos técnicos del cliente como así también brin-
dar un servicio de posventa personalizada.

“Nuestra aspiración es ser reconocidos a través de nuestro esfuerzo,
como una empresa líder en calidad y servicio, ayudando así a fomentar
la capacitación y brindar un abanico de soluciones que demuestre día a
día nuestro compromiso con el cliente”, describe Wilson Thadeu

Morad García, Presidente de
PPA Argentina, acerca de los
fundamentos y la meta hacia las
que apunta la empresa.

Además de productos y ca-
pacitación, PPA ofrece a sus cli-
entes otros beneficios, que es-
timulan su crecimiento profe-
sional y económico, a través de
diferentes ofertas y promocio-
nes, entre ellas, la posibilidad de
viajar a Brasil, para conocer
como se trabaja y produce tec-
nología en la planta madre, par-
ticipar de sorteos como el de un
0Km o acceder a promociones
especiales en abril, mes en el
que PPA instauró el Día del Ins-
talador, una manera de agasa-
jar y estimular a sus clientes.

Continúa en página 128

Wilson Thadeu Morad Garcia,
Presidente de PPA Argentina, fue el
iniciador de los cambios y quien
comenzó a ampliar el espectro
comercial de la empresa en nuestro país

Recepción
En el nuevo Centro integral de PPA,
una recepción amplia y luminosa es
el primer punto de atención al cliente

Capacitación
En el primer piso del edificio de calle
Varela se encuentra la sala de
capacitación, con toda la infraestruc-
tura necesaria para los cursos UTN.
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Ubicación
PPA cuenta con dos sedes principales y sucursales en Buenos

Aires y Gran Buenos Aires. Los dos puntos principales son hoy la
Casa central, ubicada en Av. Beiró 5085, y el Centro de Servicios
Integrales, en Pedro Varela 5179 (a dos cuadras de la central), am-
bas en Villa Devoto.

Cómo llegar
• Líneas de colectivos: 21, 25, 80, 85, 107, 124, 135 y 146
• Tren: Ferrocarril Gral. San Martín desde Retiro hasta Estación

Devoto (8 cuadras), tomar por F. De Enciso (3 cuadras) hasta Beiró
-la corta al 4500- y subir por ésta.

• En auto: Por Avenida Gral. Paz, por bajadas de Lope de Vega o
Av. Lastra –según el sentido de circulación- hasta cortar F. Beiró.

+ Datos de Contacto
• Tel. Casa central: (54 11) 4566-3069/3225
• Tel. CSI: (54 11) 4648-2557
• Página web: www.ppa.com.ar
• Mail: ppacapital@ppa.com.ar
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Avances tecnológicos
La empresa comenzó un pro-

ceso de incorporación de tec-
nología con el apoyo de Moto-
rola, que la posicionaron como
unas de las empresas que se
encuentran un paso adelante
en el mercado de seguridad
electrónica. Toda nuestra línea
de alarmas y los comunicado-
res Interfase  MonIP logran cap-
tar la atención del mercado por
sus prestaciones.

El MonIP (Transmisor de da-
tos para alarmas monitorea-
das) es el único en el mercado
que permite dos operadores
telefónicos en forma simultá-
nea y conexión Ethernet +
GSM/CSD + GSM/SMS.

Pero el principal enfoque de
la empresa, históricamente, fue
la automatización de portones,
que en la actualidad se está
viendo muy beneficiado ya que
obtiene los adelantos tecnoló-
gicos que la fábrica incorpora
por su línea de alarmas. Con esto
estamos revolucionando el
mercado de automatización,
con equipos de alta velocidad
totalmente controlada, con
apertura y cierre supervisados
con encoder, entre otras carac-
terísticas, que hacen del porfo-
lio de productos una solución
segura para cada necesidad.

Asimismo, creemos en la im-
portancia de la capacitación,
por lo que la Sala de Capacita-
ción de nuestro flamante Cen-
tro de Servicios Integrales está
destinada al dictado del curso.
Seguimos desde cerca el desar-
rollo de la Ley 2854 porque nos
pareció que podía convertirse
en una herramienta fundamen-
tal para la profesionalización del
sector. Y a través de ese segui-
miento nos pusimos en contac-
to con la UTN, ofreciéndoles
nuestros equipos e instalacio-
nes para que los cursantes pue-
dan tener todos los elementos
necesarios para la práctica de la
actividad. Un hecho que no solo
prestigia a nuestra empresa sino
también a todo el sector.

Adrián La
Fontana

Gte. Técnico
PPA Argentina

Líneas de productos
Inicialmente dedicada a la distribución de productos para au-

tomatización de puertas y portones, PPA cuenta hoy con una di-
versa gama de productos para el confort y la seguridad, que in-
cluye seguridad electrónica, barreras automáticas, puertas socia-
les y software.

Como parte de los 15 años, la empresa está presentando al mer-
cado dos nuevos productos, que completan su línea de sistemas
de alarmas monitoreadas: la interfase de comunicación Monicel
GPRS Universal USB y el Panel de alarmas monitoreable Full IP In-
finit, dos novedades que seguramente tendrán la misma y buena
aceptación que tienen todos los productos de la empresa.

El nuevo centro
Un edificio propio totalmente modernizado alberga el Centro

de Servicios Integrales (CSI), quedando la sede de Beiró dedicada
a la distribución y comercialización de productos para automa-
tismos y alarmas domiciliarias no monitoreadas.

La nueva casa cuenta con amplias instalaciones, sectorizadas
según las necesidades de la empresa. Tras el ingreso, puede acce-
derse a una playa de estacionamiento conectada directamente
con el depósito, con la posibilidad de carga y descarga de vehí-
culos en el interior, con lo cual no se afecta la normal vida del
barrio. A un lateral y luego de pasar por recepción, se encuentra
el lobby con las escaleras que comunican al piso superior, donde
se encuentran la Sala de capacitación, las oficinas comerciales y
los despachos de los directivos de la marca.

También cuenta con una amplio espacio, que funcionará como
showroom y para la realización de eventos o presentaciones de
productos. Finalmente, el edificio cuenta con un espacio dedica-
do exclusivamente a la atención y asesoramiento a clientes de
alarmas monitoreadas, donde pueden verse todas las líneas de
productos para el rubro. 

Casa central
La sede de Av. Beiró se destinará a
la distribución y venta de
productos para automatismos y
alarmas no monitoreadas.

Atención al cliente
Un espacio destinado a la atención a
instaladores y empresas de alarmas
monitoreadas, con personal
capacitado y demostración de
productos.

Ejecutivos de cuentas
El área comercial, desde donde
brinda atención telefónica a los
clientes y se los asesora acerca de
los nuevos productos y servicios de
la empresa.

Depósito
El nuevo edificio amplió la
capacidad de stock de la empresa y
le dio mayores comodidades a la
carga, descarga y distribución de
mercadería.
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Orígenes, actualidad y proyectos de la empresa

Nacida en 2006, Anker se basa en premisas fundamentales: seriedad,

confiabilidad y transparencia en su operatoria. Tres socios fundadores de la

empresa nos cuentan del origen, el presente y los proyectos, siempre

previendo su crecimiento con el respeto al cliente como un valor ineludible.

Foto: Gastón Tígalo, Lic. Roberto Figueroa y Lic. Alejandro Beyer.

on sede en Capital Federal,
Anker Mayorista de Monitoreo
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sa y quien coordina las distintas unida-
des de negocios de la empresa.

“Después de muchas horas de trabajo
y debates, aprendimos a interactuar con
colegas que a -la vez- eran nuestra com-
petencia; algo generalmente impensado
para nuestro rubro. Con ellos comparti-
mos muchas experiencias de vida: desde
modelos de negocios hasta problemas
con empleados y cada uno fue aportan-
do su punto de vista. El respeto fue el eje
del grupo y por eso se afianzaron los la-
zos, que consolidaron una relación de
amistad entre los integrantes“, concluye
Gastón Tígalo, el tercer Socio Director
de Anker.

trol de equipos GPRS; control de hora-
rios; reportes automatizados vía mail;
reportes instantáneos por SMS; módu-
los de acceso Web y Servicio técnico y
acceso a planes celuleras Diferenciale
son algunos de los servicios que ofre-
ce Anker a sus clientes, que en breve
se ampliará con la integración de mo-
nitoreo de flotas por GPS.

“Después de haber estado del lado del
instalador -que tiene algunos abona-
dos- y habiéndonos convertido en Pyme,
con un mayor número de abonados y
una estructura formal de trabajo pudi-
mos comprender los puntos fundamen-
tales a tener en cuenta para que una re-
lación de negocios se proyecte en el
tiempo: seriedad, confiabilidad y trans-
parencia. Para ANKER, aunque los cli-
entes sean de nuestros clientes, los tra-
tamos como propios; involucrándolos
en la excelencia de toda la operatoria“,
explica Tígalo acerca del trato que
Anker tiene para con sus abonados.

El concepto de confiabilidad es tan
simple comprender que cuando un
cliente final contrata con la empresa
instaladora un servicio de este tipo, es-
pera que cuando “algo“ le pasa al sis-
tema, “alguien“ se ocupe del tema, sea
una falla simple o una emergencia.

“Para hablar de atributos diferenciales
-dice Beyer- debemos destacar que nues-
tro esquema está basado en la atención
de servicios de monitoreo mayorista en
todo el país. Analizamos ciertas cuestio-
nes locales que hacen a la vida de un pue-
blo del interior, muy diferente del anoni-
mato de las grandes ciudades y elimina-
mos los costos de larga distancia usando
tecnología IP. Todo esto basado en la fuer-
te presencia local del instalador para dar
asistencia técnica, acuda o custodia de las
llaves del lugar“.

“Nuestro cliente puede conectarse a
nuestra base de datos a través del Módulo
de Acceso web y ver en tiempo real toda la
información de sus cuentas y -lo más im-
portante- la Auditoría, observando el his-
tórico de señales y el tratamiento que le dio
el operador“, completa Figueroa. 

info@anker.com.ar

C

Anker Mayorista de Monitoreo

“Desarrollamos un modelo de

empresa capaz de cubrir y satisfa-

cer necesidades que, en algún

momento quedaron relegadas por

los proveedores, como la inversión

en tecnología. Hoy contamos con

posibilidades técnicas inigualables,

a la que sumamos una oferta de

servicios personalizada y a costos

razonables”

Finalmente, en 2005, se conformó la
sociedad con algunos integrantes de ese
grupo inicial, se invirtió en un software,
se acondicionaron las instalaciones tal
como establece la norma IRAM 4175 y
el 1 de diciembre de 2006 empezaron a
llegar las primeras señales de lo que se-
ría, sin dudas, una nueva etapa en la vida
la empresa: la estación de monitoreo, tal
como sus fundadores la pensaron y di-
señaron: robusta, eficiente y confiable.

Servicios y trato diferenciales
Monitoreo de alarmas residencial, co-

mercial y a instituciones; recepción te-
lefónica y por multiples formatos IP; vi-
deo verificación de alarmas por IP; con-

desde 2006 presta sus servicios en
todo el ámbito nacional, con una fuer-
te concentración de clientes en la Pro-
vincia de Buenos Aires. Su edificio
consta de 120 metros cuadrados de
oficinas acondicionadas al efecto de
monitoreo y administración de sus
cuentas, tres privados, sala de reunio-
nes y proyección, recepción y sector
de espera. Allí, Alejandro Beyer, Ro-
berto Figueroa y Gastón Tígalo, los
principales directivos de la empresa,
reciben a RNDS® para contarnos sobre
sus inicios, actualidad y proyectos.

Alejandro Beyer, uno de los prime-
ros egresados de la carrera de Licen-
ciatura en Seguridad de la Universi-
dad de la Policía Federal -título que le
confiere la mayor idoneidad para la
labor que realiza- es quien cuenta so-
bre los inicios de Anker: “En 1995 co-
menzamos a trabajar en el mercado del
monitoreo y como toda empresa
instaladora, decidimos contratar los ser-
vicios de una central de monitoreo ma-
yorista, lo que funcionó muy bien por un
tiempo. Con la llegada de las multina-
cionales, los clientes comenzaron a de-
mandar más servicios y como la oferta
era mayor, los precios bajaron e inevi-
tablemente impactaron en nuestra es-
tructura de costos diluyendo la rentabi-
lidad que proponía el negocio“.

La crisis de 2001 abrió las puertas
para que quienes hoy conforman
Anker empezaran a trabajar en grupo
junto a otras once empresas colegas,
lo cual posibilitó acuerdos con pro-
veedores para mejorar los precios de
compra por volumen. “Fue en ese mar-
co que empezamos a debatir la idea de
formar un centro de monitoreo propio
que satisfaga nuestras necesidades y
cubra las falencias operativas del en-
tonces proveedor, que evidenciaba una
falta de inversión tecnológica y propo-
nía constantes cambios en el modelo
del negocio“, explica Roberto Figueroa,
Licenciado en Economía de la Empre-
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Lic. Daniel G. Banda, Coordinador Grupo Monitoreo CASEL

l monitoreo de alarmas está mutan-
do sus vías de comunicación y los vín-
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Nokia o un Blackberry conectado a la alarma.
Finalmente, durante años las facturas infla-

das con costos impagables de planes contra-
tados para consumir 1.5 Mb, a los que se les
cobra excedente por 100 Mb, cosa que sabe-
mos es técnicamente imposible. Pero prime-
ro debe pagar y después protestar.

más que suficiente para alarmas y total-
mente restrictivo e inusable para aquel
cliente final que, abusando de la tarjeta SIM
hallada en la alarma, se intente bajar una
película Divx de 1.5 Gb.

Esto les está permitiendo minimizar los
conflictos legales con sus clientes y de esa
forma los costos derivados de atender la in-
dustria del juicio, merecida o no.

- ¿Qué necesita el prestador de monitoreo?
- Básicamente, estos son los requisitos:

• Disponer tarjetas SIM listas para activar, pre-
seteadas.

• Obtener costos mínimos por planes acor-
de al tipo de uso, que estos costos sean
controlados y no se desvíen.

• Disfrutar de un centro de servicios o call
center capacitado en el rubro y que hable
el mismo idioma

• Aprovechar herramientas informáticas
para manejar sus cuentas de GPRS y obte-
ner alertas por SMS o email de fallas y so-
brecostos.

- ¿Cómo se lo brinda el Grupo de Moni-
toreo Casel a sus afiliados?

- El Grupo de Monitoreo CASEL ha reali-
zado gestiones corporativas y de conjunto
con las prestadoras celulares al más alto ni-
vel de gestión de las mismas, a fin de lograr
todo lo que el socio monitoreador necesita
y fuera enumerado en el párrafo anterior.

Disponemos de los mejores costos men-
suales, que incluso siguen bajando en la me-
dida en que más colegas suman fuerza de
compra y aumentan el tamaño de la opera-
ción comercial con las prestadoras elegidas.

Pensamos en sistemas de gestión mo-
dernos, en línea, con avisos de desviacio-
nes de los contratado, preventivas y antes
de que el problema sea inmanejable.

Cubrimos de esta forma las necesidades
del socio para facilitarle el uso de tecnolo-
gía de punta, conformando un frente gru-
pal y con sinergia asociativa para negociar
y obtener beneficios para todos en la rela-
ción con las prestadoras celulares, constru-
yendo así un grupo de usuarios de tama-
ño tal que se constituye en el mayor usua-
rio de GPRS del mercado, haciendo valer
su peso y necesidades.

GPRS para el negocio de monitoreo

info@casel.org.ar

E
culos IP son los elegidos para la próxima
década. Dentro de estos vínculos se desta-
ca el GPRS (General Packet Radio Service o
Servicio General de Paquetes de Radio)
como medio más apropiado para el uso es-
pecífico en sistemas de alarma, al menos
para esta primera etapa de la era IP.

El GPRS es un modo de comunicación
de datos por las redes celulares que “en-
caja” en lo que se requiere para seguridad
electrónica por tratarse de un sistema ina-
lámbrico, portable y eficiente para men-
sajes de poco volumen y muy frecuentes
(recordar que el GPRS soporta tasas de
hasta 80 Kbits por segundo).

Si bien el GPRS lleva algunos años de
evolución, la industria del monitoreo está
reaccionando a su presencia de forma dis-
par según los países y necesidades: en al-
gunos casos con olas de aceptación y re-
chazo parcial, acorde a que sus usuarios
experimentan fallas de ajustes en funcio-
namiento o desviaciones de facturación
por parte de las prestadoras.

- ¿Quién me ayuda con el GPRS?
- Las empresas de monitoreo, indepen-

dientemente de su tamaño o poder, han
experimentado problemas con el mane-
jo de la cuestión GPRS.

Por citar solo algunos ejemplos, pode-
mos decir que las empresas pequeñas del
interior del país (que se cuenta por cien-
tos) sufren verdaderas peripecias para con-
seguir estas tarjetas SIM activadas para
transmitir datos con costos razonables. Las
oficinas comerciales de sus zonas, si es que
tienen la suerte de tenerlas, no saben como
manejar la venta de planes corporativos de
datos móviles y en general solo pueden
brindarle frustración al cliente.

Peor es el problema cuando, si se consi-
guieron las SIM, se requiere atención técni-
ca de soporte para la red GPRS, ya que las
prestadoras no tiene la menor idea de como
funciona un comunicador de alarmas o sus
marcas y modelos y el 90% de las veces la
comunicación y pedido de asistencia ya fra-
casa cuando el operador de la prestadora
no entiende que el usuario no utiliza un

“Las empresas de monitoreo,

independientemente de su tama-

ño, han experimentado proble-

mas con el manejo de la cuestión

GPRS. Por eso en Casel trabajamos

para que cuenten con un servicio

profesional, transparente y útil

operativa y financieramente”

Las grandes empresas no han quedado
fuera del descontrol, por ejemplo, a la hora
de las grandes caídas de estos sistemas,
cuando -por caso- la implementación de re-
des 3G-UMTS-HSDPA o por incumplimien-
tos de servicio por la ausencia de un regla-
mento básico de servicio con contralor,
equiparable al del servicio telefónico bási-
co. Estas “grandes” también han sufrido y su-
fren desviaciones de costos y mala gestión
de atención de las prestadoras.

Proceso de mejoría
Las prestadoras están mejorando en la ges-

tión, aunque falta mucho camino por recorrer.
Técnicamente, una de las líderes ha perseve-
rado y acertado en varias medidas, como li-
mitar los puertos de Internet abiertos a tráfi-
co de información, acotando los mismos a los
2 o 3 típicos e incluso abriendo solo los espe-
cíficamente necesarios a pedido del cliente.
De esta forma, si se limitan los puertos 80 y
8080, se corta la navegación web Internet o si
se lo hace con los puertos 25, 110 y 587 se
corta el correo electrónico, quedando opera-
tivos los puertos específicos del cliente para
la comunicación del protocolo de alarmas.

Otra medida exitosa ha sido el recorte de
tasas de transferencia, por ejemplo a 32 Kb,

Los costos y la falta de respuesta ante inconvenientes técnicos del

servicio de GPRS, por parte de las empresas de telecomu-

nicaciones, son un constante dolor de cabeza. Por eso

desde Casel estamos trabajando para que nuestros

asociados cuenten con un servicio profesional.









..... productos rnds®

.com.ar
www.

Nueva generación de Grabadores Digitales de CCTV
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el remoteo de numerosas cámaras
o DVRs en tiempo real vía
Internet, en forma inde-
pendiente de la velocidad
de conexión disponible.

Acerca de la asimetría
de las entradas, durante la
presentación de la serie
Cygnus, llevada a cabo en el stand de
Big Dipper en Seguriexpo 2009, el Ing.
Gabriel Penella, Titular de la empre-
sa, explicó: “A veces parece un poco
contradictorio decir que se ofrece ex-
celente calidad a un bajo costo. Esa es
la propuesta de la línea Cygnus que
además, en sus tres modelos ofrece
otra particularidad: no todas sus entra-
das se comportan de igual manera. Si
tomamos el caso de la versión de 4
canales, por ejemplo, una de sus entra-
das ofrece prestaciones de grabación
de video como un DVR de alta gama
(720x576 en tiempo real) mientras que
el resto se comportan como las de un
equipo de bajo costo (CIF en tiempo
real o D1 con 7FPS)”.

a nueva línea de DVR Cygnus
para CCTV de Big Dipper ofre-L

ce una característica única en el mer-
cado: asimetría en sus entradas. La se-
rie de DVR, compuesta por modelos de
4 (AVR 401), 8 (AVR 801) y 16 canales
(AVR 1601), utilizan la más avanzada
tecnología en compresión de audio y
video (H.264) sobre plataforma Linux.

La línea Cygnus DVR se convierte en
un producto con la de mejor relación
costo/beneficio para aplicaciones de
videovigilancia de bajo costo con al-
tas exigencias de calidad de imagen
para bancos, comercios, instituciones,
shoppings, hospitales, depósitos, em-
presas e industrias.

Como características novedosas de la
línea Cygnus podemos citar, la salida de
video por HDMI y la compresión H.264
con Dual Stream y algoritmo QoS.

La salida HDMI permite visualizar en
simultáneo múltiples cámaras sin per-
der definición de imagen.

La compresión H.264 con Dual
Stream y algoritmo QoS hace posible

Para mayor información:
Big Dipper Technology

(54 11) 4627-4541
info@bigdipper.com.ar

DVR Asimétrico Cygnus
Los nuevos grabadores CYGNUS DVR, distribuidos por Big Dipper

Technology, utilizan las más avanzadas tecnologías en compresión de audio
y video sobre plataforma Linux. Ideales para aplicaciones de videovigilancia
de bajo costo con altas exigencias en calidad de imagen.

Esto significa que en cualquier insta-
lación puede tenerse una cámara, ubi-
cada en un sitio estratégico o en el más
importante del lugar, conectada a la
entrada de alta definición, ubicándose
las otras en sitios menos neurálgicos y,
por ende, sin necesidad de calidad en
el video grabado o entregado.

Dadas estas características y bajo
costo, la línea Cygnus es ideal para re-
emplazar sistemas basados en PC con
placas PCI, ya que se elimina la necesi-
dad de licencias de software, reduce el
tiempo de instalación, y elimina man-
tenimientos e inconvenientes post-ins-
talación asociados normalmente a una
PC (virus, manipulación indebida del
usuario, etc).

Características AVR-401 / 801 / 1601
• 4 / 8 / 16 entradas de Video
• 4 / 8 / 4 entradas de Audio
• Visualización en 720x576 tiempo real

y 1080i
• Grabación 1ch 720 x 576 (D1) tiempo

real + 3ch CIF tiempo real (100fps)
(AVR-401)

• Grabación 1ch 720 x 576 (D1) tiempo
real + 7ch CIF tiempo real (200fps)
(AVR-801)

• Grabación 2ch 720 x 576 (D1) tiempo
real + 14ch CIF tiempo real (400fps)
(AVR-1601)

• Soporta 1 disco interno SATA (2Tb)
• Salida HDMI, VGA, Ethernet, RS485,

Mouse y Alarmas (8 In, 3 Out)
• Soft de administración configurable
• Menú en pantalla en castellano
• Salida para PTZ, alarmas, USB.
• Reproducción simultánea de hasta

16 canales 
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Para mayor información:
(54 11) 4943-9600

info@selnet-sa.com.ar
www.selnet-sa.com.ar
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Sage, en la búsqueda permanente de soluciones novedosas para el control de
acceso y asistencia, incorporó el primer equipo de reconocimiento facial totalmente
autónomo y con sensor dual.

SG5000 de Sage

Equipo de reconocimiento facial autónomo

Para mayor información:
(54 11) 4551-5202

ventas@sage.com.ar
www.sage.com.ar

siado cerca o lejos, emite adver-
tencias sonoras por medio de un
sintetizador de voz, hasta que se
posiciona de manera correcta.

Todo el procedimiento dura
menos de 2 segundos y el ran-
go de reconocimiento está en-
tre los 30 y los 80 centímetros.

El SG5000 también funciona en
modo 1:1, a través de su lectora
de credenciales incorporada.

El reconocimiento puede lle-
varse a cabo en cualquier con-
dición de iluminación, ya que
posee un conjunto de leds infra-
rrojos para iluminar en caso de
falta de luz.

Como función adicional, el
equipo toma una fotografía di-
gital para cada acceso, tanto
para los otorgados como para
los rechazados.

El SG5000 es un control de ac-
cesos completo, con comunica-

ciones TCP/IP, relé de salida y de
alarma, que tiene una versión
para control de horarios, el
SG5000H, sin manejo de relés y
a menor costo.

Características principales
• Capacidad: 500 a 1400 usuarios.
• Registro: 200.000 eventos.
• Registro de 70.000 imágenes en

memoria SD de 1 GB
• Comunicación: TCP / USB
• Salidas: Wiegand, relé de aper-

tura y alarma
• Funcionamiento: 1:1 / 1:N / Cre-

dencial
• Teclado de 16 teclas / Pantalla

TFT de 3,5"
• Iluminación: trabaja desde 0

hasta 5000 LUX
• Distancia de reconocimiento: 30

a 80 cm.
• Lectora de proximidad Estándar

125 kHz / Mifare

El sensado dual de imágenes
mediante una cámara infrarroja
y una visible permite la genera-
ción de una representación cua-
si-tridimensional de la cara a ser
interpretada. De este modo, por
una parte se optimizan los pará-
metros biométricos a ser utiliza-
dos para el enrolamiento y pos-
terior identificación y por otra se
rechaza cualquier intento de
fraude, ya que solo considera
imágenes “vivas”.

El SG5000 funciona en modo
1:N, siendo suficiente aproximar
la cara y moverla ligeramente.
Ofrece una interfase muy simple
mediante indicadores visuales y
muestra en forma continua una
imagen simulando un radar, que
se transforma automáticamente
en un recuadro de color alrede-
dor de la cara ni bien la detecta.

Si la cara se encuentra dema-

Selnet, Distribuidor oficial de Vivotek, presenta la nueva cámara IP de la marca. Entre
otras características ofrece función día/noche y aplicaciones para identificación de per-
sonas, objetos y vehículos.

Vivotek IP7161

Cámara IP de 2 megapíxeles

diferentes plataformas.
La cámara incorpora un Filtro

Infrarrojo removible de corte IR
para mantener una constante
alta calidad de imagen, durante
las 24 horas de monitoreo y tie-
ne lente Auto-Iris Varifocal para
adaptarse a los cambios frecuen-
tes de luz. La IP7161 posee tam-
bién detección inteligente para
monitoreo de imágenes seguro
y para que el personal de segu-
ridad pueda ser alertado de in-
mediato en el caso de que la cá-
mara fuera redireccionada, des-
enfocada u obstruida su lente.

Características técnicas:
• Sensor CMOS de 2 mpx.
• Lente varifocal Autoiris de 4.5

a 10mm
• Tiempo real con compresión

MPEG-4 y MJPEG (Dual Codec)

• Simultáneos Multi-Streams
• ePTZ (PTZ virtual)
• Pre y Post alarma
• 802.3af PoE
• Audio en dos vías a través del

protocolo SIP
• Slot para tarjeta de memoria

SD/SDHC
• Montaje para lentes C/CS ajus-

table
• 3GPP para visualizar a través de

Windows Mobile
• Función de imagen invertida y

espejo
• Modo día/noche, manual o au-

tomático
• Zonas de enmascaramiento
• HTTPS encriptada
• RS-485 para manejar un scan-

ner o pan/tilt
• Incluye software de visualiza-

ción y grabación de hasta 32
cámaras

Con definición de 2 mega-
píxeles (1600 x 1200),  la cámara
Vivotek IP7161 es ideal para ob-
tener imágenes amplias; aplica-
ble en espacios abiertos como
playas de estacionamiento, ae-
ropuertos o en aquellas que se
requieran para la identificación
precisa de las personas, objetos,
vehículos y patentes.

Esta cámara puede entregar
imágenes detalladas y dar una
cobertura 6 veces mayor que una
cámara VGA. La función ePTZ
permite a los usuarios pasar rá-
pidamente a una zona de dispa-
ros de alarma sin mover física-
mente la cámara. Además sus
múltiples strems de video pue-
den ser transmitidos de manera
simultánea en diferentes resolu-
ciones, tasas de refresco de cua-
dros y calidades de imágenes en
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Microforum International Latin America S.A. lanzó al mercado el Sistema de Mo-
nitoreo VISO con acceso por Internet y Telefonía Celular, cuya tecnología es única
a nivel mundial.

Sistema VISO de Microforum International

Sistema de Monitoreo por Internet y Telefonía Celular

Para mayor información:
(54 11) 4861-5345

info@microforumargentina.com
www.microforumargentina.com

tema y  el cable de extensión
puede alcanzar los 30 metros por
cada cámara.

VISO es un producto que uti-
liza cámaras USB de alta defi-
nición, con sistema infrarrojo
permitiendo así, una excelente
visualización nocturna y habi-
litando a que una de las cáma-
ras instaladas sea pan tilt con
domo, es decir que realice pa-
neos de espacios tanto vertical
como horizontalmente mane-
jando su dirección desde el te-
léfono celular. Además, este sis-
tema cuenta con censores de
movimiento  que permiten la
programación de una alarma
sonora en el lugar, y el envío de
mensajes de alarma a uno o
más celulares.

Alcances
Por otro lado, este avanzado

sistema permite el monitoreo
desde un teléfono celular sin
limite de distancia y en cual-
quier lugar del mundo, pudien-
do también extenderse a toda
la cantidad de celulares a los
que se le haya otorgado el ac-
ceso. Además, VISO tiene un sis-
tema de zoom digital desde el
celular, y permite la grabación
continua o programada en el
disco rígido de la computado-
ra o en un disco rígido asigna-
do específicamente a este sis-
tema de monitoreo.

Este nuevo producto  se
suma a todos los sistemas pro-
fesionales de video vigilancia y
control de gestión desarrolla-
dos por  Microforum Interna-
cional, quien  posee en exclusi-
vidad la tecnología para moni-
toreo desde Telefonía Celular e
Internet.

Este sofisticado sistema  de
monitoreo con grabación digital
permite su alcance al mercado
masivo siendo sumamente acce-
sible y pudiendo ser autoinstala-
do por el usuario en domicilios
particulares, comercios y oficinas.

Microforum Int. Latin America
S.A., empresa radicada en la Ar-
gentina para el manejo del Mer-
cado Latinoamericano -desde
México hacia el Sur- contribuye
con esta acción a la prevención
de la inseguridad a nivel masi-
vo, mediante sistemas que has-
ta el momento solo eran accesi-
bles a un mercado de privilegio.

Funcionamiento
Permite la utilización de hasta

cuatro cámaras en cualquier
Computadora Personal (Pentium
IV) sin necesidad de estar desti-
nada en exclusividad a este sis-
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El sistema integral para monitoreo de alarmas SoftGuard continúa su actua-
lización permanente para acercarle a las empresas de monitoreo nuevos servi-
cios para ofrecer a sus abonados.

Módulo SG SMS Gateway de SoftGuard Tech.

SMS para notificación de alarmas

Para mayor información:
(54 11) 4136.3000

info@softdemonitoreo.com
www.softdemonitoreo.com

El sistema SoftGuard al recibir
un evento de alarma (de los có-
digos elegidos para el cliente),
genera un mensaje de texto y lo
envía automáticamente:
Empresa de Monitoreo..... informa:
Evento: Desactivación
Usuario: Damián González
Zona: Entrada principal
Fecha: 16/01/09
Hora: 8:45 am
Comuníquese con nosotros al te-
léfono: 1111-1111

¿Qué se necesita?
El módulo de SoftGuard que

realiza esta tarea es el SG SMS
GATEWAY, que trabaja relaciona-
do al principal SG Monitoreo. El
único hardware a adicionar es un
Módem GSM homologado. Este
cumple la función de enviar el
mensaje de texto por vía celular
al cliente. Deberá incluir además

el SIM CARD o CHIP de la empre-
sa celular que desee de su país.

Ventajas económicas
• Ahorro: Derivar la notifica-

ción de eventos al sistema auto-
mático de SMS (ahorro en con-
sumo de teléfono y de cantidad
de operadores). Muchas empre-
sas deciden, por ejemplo, qué
eventos como Activaciones/Des-
activaciones se notificarán vía
SMS y no con llamados telefóni-
cos. Otras empresas también no-
tifican a sus técnicos o a instala-
dores externos ante eventos téc-
nicos, por ejemplo batería baja.

• Incremento de ingresos: Per-
mite aumentar los ingresos por
ventas de servicios mensuales, in-
cluyendo la notificación de even-
tos particulares, un plus por el
servicio general o medido por la
cantidad de mensajes reportados.

El módulo SG SMS Gateway de
SoftGuard incluye la funcionali-
dad de envío de eventos por
mensaje de texto celular (SMS) a
sus clientes. Esta es una herra-
mienta muy utilizada en distin-
tos países para notificaciones
automáticas y sin intervención
del operador.

¿Cómo funciona?
El módulo de Monitoreo Soft-

Guard recibe señales de alarma.
Previamente a cada cliente se le
configura en la solapa de Pane-
les/Otros, la notificación deseada
para ese cliente en particular.
Esta configuración permite indi-
car al sistema que eventos repor-
tar por SMS y cuales no (se eli-
gen de una lista). Adicionalmen-
te se le indica el número de telé-
fono celular del cliente al cual
deben dirigirse los mensajes.
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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 descri-

ben la construcción, fun-

ciones y características de

una carcasa protectora.

Asimismo, se proporciona

información acerca de los

distintos tipos de montaje

y cuándo debe aplicar un

soporte especial. Finalmen-

te, se brindan consejos

acerca de la buena instala-

ción de una cámara de red

dentro de su protección,

para evitar daños y baja en

la calidad de la imagen.

Indice
Capítulo 1.
Video en red  (RNDS Nº 45)
Capítulo 2.
Cámaras de red / Cámaras IP
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L
muy exigentes. A veces requieren pro-
tección contra la lluvia, entornos fríos
y calientes, polvo, sustancias corrosivas,
vibraciones y vandalismo. Los fabrican-
tes de cámaras y accesorios utilizan
varios métodos para afrontar estas di-
ficultades medioambientales.

Las soluciones son colocar las cáma-
ras en carcasas de protección separadas,
diseñar carcasas integradas para la cá-
mara con fines especiales y/o utilizar al-
goritmos inteligentes que puedan de-
tectar y alertar a los usuarios de un cam-
bio en las condiciones de funcionamien-
to de la cámara. Los siguientes aparta-
dos tratan temas como las cubiertas, el
posicionamiento de cámaras fijas en car-
casas, la protección medioambiental, la
protección contra vandalismo y manipu-
lación y los diferentes tipos de montaje.

4.1. Carcasas para cámaras en general
Cuando las exigencias del entorno van

más allá de las condiciones de funciona-
miento de la cámara se necesitan carca-
sas de protección. Existen diferentes ta-
maños y calidades de carcasas para cá-
maras y también características distintas.
Las carcasas están hechas de metal o
plástico y pueden clasificarse en dos

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
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sergio.fukushima@axis.com
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estar fabricadas en material de alta calidad para minimizar su
efecto en la calidad de la imagen. La claridad se verá afectada
si hay imperfecciones integradas en el material transparente.

Las ventanas de las carcasas para domos y cámaras PTZ
son las que requieren mayores exigencias. Las ventanas no
sólo deben tener una forma perfecta de burbuja, sino que
también deben tener mucha claridad, ya que podría aumen-
tar las imperfecciones como partículas de suciedad, espe-
cialmente en cámaras con altos factores de zoom. Además,
si el grosor de la ventana es desigual, en la imagen resul-
tante una línea recta puede aparecer curvada. Una burbuja
de alta calidad debería tener muy poco impacto en la cali-
dad de la imagen, independientemente del nivel de zoom
de la cámara y la posición del objetivo.

El grosor de una burbuja puede aumentarse para que so-
porte golpes fuertes; sin embargo, cuanto más gruesa sea,
mayores son las posibilidades de que tenga imperfeccio-
nes. También es posible que un mayor grosor cree reflejos
no deseados y refracción de la luz. Por ello, las cubiertas
más gruesas deberían cumplir mayores requisitos con el
fin de minimizar el efecto sobre la calidad de la imagen.

Existen diversas cubiertas o burbujas para domos, como
las transparentes o las ahumadas. Aunque las ahumadas per-
miten una instalación más discreta, también actúan como
unas gafas de sol, reduciendo la cantidad de luz que entra
en la cámara y por lo tanto, afectan su sensibilidad lumínica.

4.3. Colocación de una cámara fija en una carcasa
Al instalar una cámara fija en una carcasa, es importante

que el objetivo se coloque directamente contra el vidrio
para evitar deslumbramiento. En caso contrario, los reflejos
de la cámara y el fondo aparecerán en la imagen. Para re-
ducir los reflejos, pueden aplicarse recubrimientos especia-
les a cualquier cristal que se use delante del objetivo.

Al instalar una cámara detrás de un cristal es importante posicionarla

correctamente para evitar los reflejos.

4.4. Protección medioambiental
Las principales amenazas medioambientales para una cá-

mara -especialmente las exteriores- son el frío, el calor, el
agua y el polvo. Las carcasas con calefactores y ventilado-
res pueden utilizarse en entornos con bajas y altas tempe-
raturas. En entornos calurosos las cámaras pueden colocarse
en carcasas que dispongan de refrigeración con un inter-
cambiador de calor separado.

Para soportar el agua y el polvo, las carcasas (a menudo con
una clasificación IP66) están cuidadosamente selladas. En las
situaciones en las que las cámaras están expuestas a ácidos,
como en el sector de la alimentación, se requieren cámaras
fabricadas en acero inoxidable. Algunas cámaras especializa-
das pueden ser presurizadas, sumergibles, a prueba de balas
o especiales para su instalación en ubicaciones con riesgo de

explosiones. También es posible que se requieran carcasas
especiales por cuestiones estéticas.

Otros elementos del medio ambiente son el viento y el
tráfico. Para minimizar las vibraciones, especialmente para
cámaras montadas en postes, sería preferible una carcasa
pequeña y con una sujeción segura.

Los términos “carcasa interior” y “carcasa exterior” se refie-
ren con frecuencia al nivel de protección medioambiental.
Las carcasas interiores se utilizan mayoritariamente para evi-
tar que penetre polvo y no disponen de calefactor y/o venti-
lador. Estos términos son confusos, ya que la ubicación, tan-
to interior como exterior, no siempre se corresponde con las
condiciones en el lugar de la instalación. Una cámara situa-
da en una cámara refrigerada, por ejemplo, necesitará una
“carcasa exterior” que disponga de calefactor.

El nivel de protección que proporcionan las carcasas, tanto
si están separadas como integradas en la cámara, a menudo
se indica con clasificaciones establecidas por estándares como
el IP, siglas de Ingress Protection (Protección de Entrada), tam-
bién conocido como Internacional Protection, que se aplican
en todo el mundo; el NEMA (National Electrical Manufacturers
Association, Asociación Nacional de Fabricantes Eléctricos) de
los Estados Unidos y las clasificaciones IK para impactos me-
cánicos externos, que se aplica en Europa. Para cámaras que
deban instalarse en entornos con riesgo de explosiones se
aplican otras normas como IECEx, que es un certificado de al-
cance mundial y ATEX, un certificado europeo.

4.5. Protección contra vandalismo y manipulación
En ciertas aplicaciones de vigilancia, las cámaras se en-

frentan al riesgo de ataques violentos. Aunque una carcasa
nunca puede garantizar totalmente la protección ante com-
portamientos destructivos en cada situación, el vandalis-
mo se puede mitigar teniendo en cuenta varios aspectos:
el diseño de la carcasa/cámara, el montaje, la ubicación y el
uso de alarmas de video inteligente.

4.5.1. Diseño de la cámara/carcasa
Las carcasas y los componentes fabricados en metal pro-

porcionan mejor protección contra el vandalismo que las de
plástico. Otro factor es la forma de la carcasa de la cámara: una
carcasa o una cámara fija convencional que sobresalga de una
pared o techo es más vulnerable a ataques (patadas o golpes)
que las carcasas con un diseño más discreto para domos fijos
o PTZ. La cubierta suave y redondeada de un domo fijo o PTZ
dificulta más el hecho de, por ejemplo, bloquear la visión de la
cámara colgando una pieza de ropa sobre ella. Cuanto más
disimulada quede una carcasa o cámara en el entorno, o más
se parezca a otra cosa distinta de una cámara, por ejemplo,
una luz exterior, mejor protegida estará contra el vandalismo.

Ejemplos de carcasas de cámaras fijas. Sólo las carcasas del medio y de la

derecha se consideran resistentes al vandalismo.
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Ejemplos de carcasas resistentes al vandalismo para una cámara de red fija

pequeña o compacta (izquierda), para un domo fijo (centro) y para un domo

PTZ (derecha).

4.5.2. Montaje
También es importante el modo en el que están montadas

las cámaras y las carcasas. Una cámara de red fija convencio-
nal y un domo PTZ montadas en la superficie del techo son
más vulnerables a ataques que un domo o domo PTZ monta-
dos a ras del techo o pared, donde sólo se ve la parte transpa-
rente de la cámara.

Ejemplos de carcasas para cámaras de red fijas montadas a ras del techo.

Otra consideración importante es como se instala el cablea-
do en la cámara. La máxima protección se proporciona cuan-
do el cable pasa directamente a través de la pared o techo
detrás de la cámara. De este modo no hay ningún cable visi-
ble que pueda manipularse. Si no es posible, deberá utilizarse
un tubo metálico para proteger los cables contra ataques.

4.5.3. Colocación de la cámara
La colocación de la cámara también es un factor importan-

te a la hora de disuadir el vandalismo.
Si se coloca fuera de alcance en paredes altas o en el techo,

pueden evitarse la mayoría de los ataques espontáneos. La
desventaja es el ángulo de visión que, hasta cierto punto, pue-
de compensarse con un objetivo distinto.

4.5.4. Video inteligente
La función de alarma antimanipulación de algunas cáma-

ras existentes en el mercado contribuyen a proteger las cá-
maras contra el vandalismo, ya que pueden detectar si se ha
modificado la dirección de la cámara, si se ha tapado o mani-
pulado y puede enviar alarmas a los operadores. Esta función
es especialmente útil en instalaciones con cientos de cámaras
situadas en un entorno exigente, donde es difícil controlar su
correcto funcionamiento. También resulta útil en situaciones
en las que no se visualizan las imágenes en directo y se puede
avisar a los operadores cuando se manipulen las cámaras.

4.6. Tipos de montaje
Las cámaras necesitan colocarse en todo tipo de ubicacio-

nes y esto requiere una gran cantidad de variantes en el tipo
de montaje.

4.6.1. Montaje en techos
Este tipo de montajes son los más utilizados en instalacio-

nes de interior. La carcasa en sí misma puede ser:

• Un montaje en superficie: montada directamente sobre la
superficie del techo y por lo tanto completamente visible.

• Un montaje empotrado: Dentro del techo y sólo con parte
de la cámara y carcasa (normalmente la burbuja) visibles.

• Un montaje colgante: Carcasa que pende del techo como
un colgante convencional (una lámpara, por ejemplo).

4.6.2. Montaje en pared
Los montajes en pared a menudo se utilizan para montar

cámaras dentro o fuera de un edificio. La carcasa está conec-
tada a una alarma, que está montada en la pared. Los monta-
jes avanzados tienen un prensaestopas del cable interior para
proteger el cable. Para instalar una carcasa en la esquina de
un edificio puede utilizarse un montaje en pared normal, jun-
to con un adaptador de esquina  adicional.

Otros montajes especiales son el montaje de kit colgante,
que permite montar una cámara de red fija de un modo simi-
lar a una carcasa para domos PTZ.

4.6.3. Montajes en postes
A menudo se utiliza el montaje en poste con una cámara

PTZ en lugares como un aparcamiento. Este tipo de montaje
normalmente tiene en cuenta el impacto del viento. Las di-
mensiones del poste y el propio montaje deben estar diseña-
dos para minimizar las vibraciones. Los cables suelen estar
dentro del poste y las tomas deben estar bien selladas. Las
cámaras domo PTZ más avanzadas tienen un mecanismo de
estabilización de imagen electrónico integrado para limitar
las vibraciones y los efectos del viento.

4.6.4. Montaje en parapeto
Los montajes en parapeto se utilizan para carcasas monta-

das en azoteas o para elevar la cámara con el fin de conseguir
un mejor ángulo de visión.

Ejemplos de montajes: en
superficie (izq.), empotrado
(centro) y colgante (der.)

Ejemplo de montaje en pared con un kit
colgante para una cámara domo fija.

Ejemplo de montaje en parapeto.
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personas y usadas correctamente, prác-
ticamente eliminan la posibilidad de
errores. Su principal desventaja, en tan-
to, radica en que son más lentas, costo-
sas y menos resistentes al vandalismo
respecto de las tarjetas de proximidad.
Sin embargo, son las tecnologías en las
que más se invierte en desarrollo y se-
guramente en el futuro dominarán el
mercado.

En el número anterior (Elementos de
identificación, Cap. V, 2da. Parte; RNDS
nº47) se describieron las ventajas y des-
ventajas de los diferentes tipos de tarje-
tas que se utilizan en control de accesos

para identificar a sus portadores. El pre-
sente artículo cubre los diferentes mé-
todos de identificación basados en tec-
nología biométrica.

Las tecnologías basadas en paráme-
tros biométricos, usualmente denomina-
das biometrías, parten de la base de re-
conocer algún parámetro físico o de
comportamiento de la persona que lo
identifique unívocamente para determi-
nar o verificar su identidad.

Contrariamente a lo que se cree, las
tecnologías basadas en parámetros bio-
métricos son bastante antiguas: podría
decirse que ya existían los
sistemas de geometría de
mano y huella digital cuan-
do todavía no se utilizaban
Smartcards para control de
acceso. Lo que sucedió en
los últimos años fue una
constante baja en los pre-
cios de los lectores, lo que
está popularizando su uso.

La ventaja principal de es-
tas tecnologías es su alta
tasa de identificación de Continúa en página 176
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Cada biometría tiene limitaciones en su rango de aplicabili-
dad. Por ejemplo, existe entre un 3 y un 5% de personas que o
no tienen huellas detectables o sus huellas no se adaptan a
los algoritmos de reconocimiento más utilizados.

En países de alto nivel de inseguridad -como el nuestro- no
siempre su utilización es una ventaja. Por ejemplo, si se desea
disminuir la probabilidad de robo de un vehículo de alta gama
puede utilizarse la huella del propietario para ponerlo en mar-
cha. Esto significa que será necesaria esa persona cuando al-
guien desee robarlo, lo que aumenta el nivel de inseguridad
del individuo.

Todo equipo biométrico necesita de un proceso de enrola-
miento, es decir que se miden los parámetros de la persona
varias veces para generar su “patrón“, que será almacenado
en la base de datos para luego ser utilizado como el estándar
de comparación.

La exactitud de un equipo biométrico se mide fundamental-
mente por dos índices: el falso rechazo y la falsa aceptación.

Falso rechazo significa que a la persona enrolada el equipo
le está negando el acceso. Este defecto si bien es incómodo
no representa un defecto grave para la seguridad del sistema
dado que por tratarse de un parámetro biométrico, es posible
que la persona pueda haber sufrido algún cambio temporal o
algún parámetro ambiental influencie la lectura. Por eso es
importante un buen enrolamiento o un sistema que conti-
nuamente adapte levemente los parámetros del patrón ante
cada medición (sistemas adaptativos).

Falsa aceptación significa que una persona es identificada
como si fuera otra. Errores de este tipo son graves y destruyen
la credibilidad del sistema.

5.3.2. Identificación o verificación
Los parámetros biométricos pueden utilizarse tanto para

identificar a una persona dentro de un grupo como para veri-
ficar que la persona sea quien dice ser. En términos generales
la identificación es la forma más deseada del uso, pero es don-
de se encuentran las mayores limitaciones. En otras palabras,
dado que para aplicaciones de tiempo real todavía los algorit-
mos están en desarrollo, puede decirse que por el momento
es más seguro verificar que identificar.

5.3.2.1. Identificación
Por identificación se entiende al hecho de que el equipo

biométrico dispone una base de datos -local o remota- con
los parámetros de la población registrada en el enrolamiento
y que cuando alguna persona se identifica frente al equipo,
éste primero leerá sus parámetros y con esa información bus-
cará en esa base cual de los patrones registrados se le parece
más. Una vez ubicado el “patrón más parecido“, ese resultado
será comparado con el “índice de similitud“ previamente defi-
nido y si es mayor que el mínimo aceptable, se dará por válida
la identificación.

De esta explicación se desprende que los equipos biomé-
tricos poseen un parámetro de configuración, que fija ese “lí-
mite mínimo de similitud“, generalmente denominado
likelihood. Cuanto más alto sea el likelihood, más deberá pare-
cerse la muestra tomada de la persona a la almacenada en el
proceso enrolamiento.

En el caso de huella digital, por ejemplo, colocar un likelihood
alto obliga a que la persona coloque el dedo en la misma po-
sición que lo colocó al enrolar. Por el contrario, bajar demasia-
do el likelihood pone en riesgo la credibilidad del sistema, ya
que aumenta la probabilidad de una falta aceptación.

5.3.2.2. Verificación
Se entiende  por verificación al hecho de indicarle al equipo

la persona se desea identificar y que el sistema compare sola-
mente los parámetros leídos en vivo contra los enrolados para
esa persona. De esta forma es posible colocar un likelihood
mayor que en el caso de identificación, porque sólo se realiza
una verificación contra los parámetros indicados.

La verificación es siempre más rápida que la identificación,
ya que se efectúa una única comparación. El inconveniente es
que siempre necesita de un dispositivo adicional para indi-
carle cual es la persona que debe usarse como referencia. Para
esto se utilizan generalmente 3 métodos:
a- Un teclado para indicarle el número identificatorio de la

persona, por ejemplo su número de legajo o documento
de identidad

b- Su tarjeta utilizada en control de acceso
c- Una Smartcard conteniendo directamente el patrón bio-

métrico deseado y que es leído por el lector previo a la veri-
ficación.

5.3.3. Tecnologías de Biometría
Existen varias tecnologías de biometrías con diferentes gra-

dos de investigación y/o popularidad. Entre ellas:
• Geometría de mano: Es una tecnología bastante anti-

gua, creada y patentada por Recognition Systems, que tuvo
un cierto éxito en el mercado e identifica parámetros dimen-
sionales de la mano, que son únicos. Funcio-
na muy bien, sobre todo en lugares donde
no se utilizan guantes y es bastante ro-
busta frente al vandalismo. Los motivos
por el cual esta tecnología no se po-
pularizó masivamente son estricta-
mente comerciales: sólo hay un fabri-
cante en el mercado, que además
vende sistemas de presentismo y/o
control de acceso, lo que hizo que los
fabricantes de sistemas de control de
acceso no ayudaran a difundirla.

• Huella digital: Sin dudas la más popular de todas las bio-
metrías. Existen dos métodos básicos de identificación:
- El utilizado por los organismos de seguridad y gobiernos

para la identificación de personas y/o sospechosos de deli-
tos -en términos generales se los denomina AFIS- y parten
de la base de tomar una foto de la huella digital para su
posterior procesamiento

- Los métodos utilizados en control de acceso, donde la lec-
tora no almacena una foto sino que identifica las denomi-
nadas “minucias“, que son las bifurcaciones de las nervadu-
ras que tiene la huella digital y con eso hace un mapa de
ubicación de las mismas. Este método almacena mucha me-
nor cantidad de información para identificar las diferentes
huellas y también utiliza menos capacidad de cálculo en el
proceso de comparación para conseguir un resultado.
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Actualmente no existen normas que regulen estos algorit-
mos de reconocimiento, por lo que cada fabricante guarda
diferente información sobre cada huella y esto hace que sean
incompatibles entre sí.

En cuanto a los sensores utilizados para reconocer a la hue-
lla digital, existen de diversas tecnologías, siendo los más po-
pulares los ópticos, capacitivos y  ecográficos. Cada una pre-
senta ventajas y desventajas frente a las demás sobre todo en
la relación exactitud/precio/robustez.

Ninguno de los métodos de identificación de huella digital
es altamente resistentes al vandalismo y uno de los grandes
inconvenientes es que la reparación del daño en el elemento
sensor es bastante costoso, por lo que se recomienda utilizar-
los en lugares no expuestos a estos inconvenientes. Algo simi-
lar ocurre con las inclemencias del tiempo, por lo que se de-
berán extremar los cuidados si es necesario colocarlos en el
exterior y sobre todo expuestos a la intemperie.

• Reconocimiento facial: Es una tecnología que año a
año mejora en sus resultados y si bien actualmente existen
fabricantes que ofrecen soluciones de
este tipo, todavía no se consiguen equi-
pos comerciales de bajo costo con pres-
taciones aceptables de identificación y
velocidad. Básicamente identifica y cal-
cula las distancias entre los diferentes
«accidentes faciales», de manera de redu-
cir la imagen a un conjunto de coordena-
das de puntos significativos.

En cuanto a la compatibilidad de los diferentes fabricantes,
la situación es similar a la de las huellas digitales. Se está inves-
tigando mucho en el reconocimiento facial de imágenes en
vivo, con fines investigación fundamentalmente antiterroris-
ta y aunque se cree que los resultados de estas investigacio-
nes llegarán al campo del control de accesos, hoy los equipos
son muy sofisticados y con una gran capacidad de cálculo,
cuyos costos todavía son altos para la industria.

• Reconocimiento de Iris y Retina: Los equipos de recono-
cimiento de iris y retina funcionan muy bien, tienen un costo
relativamente accesible y no tienen contacto físico con el usua-
rio, por lo que pueden ser ubicados detrás de un vidrio de
manera de hacerlos resientes al vandalismo. El inconveniente
radica en que no son muy populares, por tratarse de equipos
en los que la persona debe «mirar» adentro y si bien su ojo no
tiene contacto con ningún elemento, de todas formas suelen
generar el rechazo de los usuarios.

• Reconocimiento de voz: Esta tecnología se encuentra en
una etapa similar al reconocimiento facial y probablemente
algún día sean una alternativa válida.

5.3.4. Equipos biométricos como dispositivos periféri-
cos. Integración con sistemas existentes.

Las placas de los controles de accesos tradicionales poseen
interfases unidireccionales para la conexión de dispositivos
de identificación, dado que históricamente sólo permitían la
conexión de lectores de tarjetas o teclados PIN. Cuando un
sistema posee varias lectoras biométricas, es esperable que el
usuario sólo se enrole una vez y que esta información esté
disponible para todas las lectoras que la necesiten. Para eso
debe existir una comunicación bidireccional entre las contro-
ladoras y los lectores biométricos o al menos entre la base de
datos centralizada y dichos lectores.

Al intentar integrar los dispositivos biométricos, deben re-
solverse dos problemas:

- Como transmitirle al lector biométrico el parámetro alma-
cenado deseado, que se encuentra en una base de datos
central.

- Como unificar la información del usuario, asumiendo que
todas los accesos no necesariamente tendrán lectores bio-
métricos.
Para contestar adecuadamente estas preguntas debe con-

siderarse también que los fabricantes de equipos control de
accesos no son quienes fabrican los lectores de biometrías,
por lo que no siempre están totalmente integrados, funda-
mentalmente en lo relacionado con el mantenimiento de la
base de datos. En la práctica, se observan cuatro diferentes
situaciones:

1- Los sistemas de control de acceso de gran porte integran
las biometrías de terceros fabricantes mediante placas y dri-
vers específicos para ofrecer a sus usuarios una solución inte-
grada única. Sin dudas es la mejor solución pero no siempre
está accesible en sistemas medios y pequeños.

2- La mayoría de los equipos biométricos que funcionan
como periféricos de los sistemas de control de accesos po-
seen una salida Wiegand. De esta forma, cuando se enrola a
un usuario se vincula su parámetro biométrico a un número
de forma tal que cuando la terminal biométrica identifica fe-
hacientemente a esa persona, emite por su salida Wiegand este
código previamente asignado. De esta forma, la placa del con-
trol de acceso recibe la información de manera similar a si se
hubiera pasado una tarjeta, por lo que no es necesaria una
integración. Pero integrar la biometría de esta forma hace que
se deban tender dos redes: una para el control de acceso y
otra para mantener actualizadas las bases de datos de los pa-
rámetros biométricos a los lectores. La ventaja es que desde el
punto de vista de integración es posible tener reportes con-
solidados e integrados. Esta solución no es tan buena como la
anterior, pero puede utilizarse cualquier equipo biométrico,
independientemente de los que son soportados por el fabri-
cante del sistema de control de accesos.

3- No es infrecuente encontrar instalaciones donde el con-
trol de acceso funciona de manera independiente en aque-
llos lugares de alta seguridad o presentismo donde se utilizan
biometrías. En este caso existen dos sistemas aislados, cada
uno montado en una red propia y que de manera más o me-
nos eficiente se consolidan tanto las bases de datos de usua-
rios como los reportes. Sin dudas esta es no es la mejor solu-
ción desde el punto de vista de integración, aunque a veces
ésta no es necesaria. Tal es el caso cuando los lectores biomé-
tricos se utilizan solo para el sistema de presentismo y el con-
trol de acceso funciona independientemente con tarjetas, los
reportes de presentismo no necesitan estar integrados con
los de seguridad.

4- La última forma es una variante de la segunda mencio-
nada, pero almacenando el parámetro biométrico en una
Smartcard. El sistema se basa en almacenar el resultado del
enrolamiento en la tarjeta de forma que cuando el usuario se
presente frente a un acceso con lector biométrico, primero
deberá acercar su tarjeta al lector para que éste extraiga el
parámetro biométrico patrón y luego procederá a hacer la
comparación 1:1 (verificación) con el parámetro en vivo. Esta
solución posee varias ventajas:

- El sistema biométrico funciona siempre en la modalidad
de verificación, minimizando el error de falsa aceptación.

- El lector biométrico no necesita de una base de datos pro-
pia porque ésta reside en las tarjetas. Es decir, no posee me-
moria y puede manejar infinitas huellas u otras biometrías.

- La Smartcard se puede tener otros usos, por ejemplo como
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tarjeta de acceso para aquellas puertas donde se coloque una
lectora común en lugar de una con lector biométrico

- No existen potenciales conflictos de confidencialidad por-
que no existe una base de datos centralizada con parámetros
biométricos y es cada usuario quien porta la única copia de
sus propios parámetros biométricos.

5.3.5. Equipos biométricos como dispositivos autónomos
Casi todos los fabricantes de biometrías incursionaron en el

mercado de control de accesos y, fundamentalmente, en el de
control de asistencia con equipos propios.

Los equipos ofrecidos por estos nuevos jugadores del mer-
cado generalmente tienen solo identificación biométrica, por
lo que se enfocan en soluciones bien específicas. En la gran
mayoría de los casos utilizan terminales que se comunican
por protocolo TCP/IP para aprovechar las estructuras de redes
existentes, simplificando las instalaciones. Por otro lado, ofre-
cen herramientas para que sus sistemas puedan ser integra-
dos como si fueran un subsistema a una solución mayor que
utiliza equipos adicionales.

5.3.6. El futuro de las biometrías
Indudablemente el uso de biometrías permite la identifica-

ción robusta de las personas y por tal, los sitios que requieren
de mucha seguridad ya los adoptaron definitivamente como
la tecnología de acceso. Con las prestaciones actuales de las
biometrías se hace difícil vislumbrar el fin de la era de las tarje-
tas para control de acceso, ya que en toda instalación existen
puertas que no necesitan de tanta seguridad y el acceso por
biometría es siempre más lento y engorroso.

Dentro de las diferentes tecnologías de biometrías la hue-
lla tiene un lugar de privilegio, aunque en el futuro podría
ser desplazada por el reconocimiento facial, dada la mayor
cantidad de información que una foto entrega respecto de
la huella.

Para aplicaciones como el control de presentismo, la huella
digital va ganando terreno rápidamente no solo por evitar el
inconveniente de “pasarse la tarjeta“ sino que en esos lugares
el vandalismo no suele ser importante. El dilema continúa en
aquellos lugares donde el presentismo está integrado a un
control de accesos y los empleados deberán, igualmente, por-
tar una tarjeta. Últimamente han aparecido en el mercado
aplicaciones que integran CCTV con el control de acceso por
tarjetas, permitiendo almacenar una imagen en vivo de la per-
sona al instante de fichar, de manera de dejar un registro «bio-
métrico» para evitar el préstamo de tarjeta.

5.3.7. Ejemplos de aplicación
5.3.7.1. Control de asistencia
Si bien este artículo está orientado a control de accesos, el

que generalmente depende del departamento de seguridad
de las empresas, es indudable que los departamentos de rela-
ciones humanas utilizan tecnologías de identificación para
registrar las fichadas del personal y proceder al pago de sala-
rios. Dado que están involucrados dos departamentos, es fre-
cuente encontrar diferentes puntos de vista, lo que algunas
veces dificulta la solución.

En términos generales los departamentos de recursos hu-
manos prefieren el uso de biometrías de huella para el regis-
tro de ingreso y egreso del personal. Esta preferencia se basa
en que:
- Nadie se olvida la huella y por lo tanto no hay problemas

relacionados con la logística (reponer tarjetas, sacar fotos,
etc.). Eventualmente será necesario repetir el proceso de en-
rolamiento de algún empleado que presente inconvenien-
tes al momento de realizar sus fichadas.

- El fraude es prácticamente nulo dado que no es posible pres-
tar un parámetro biométrico.

Para el departamento de seguridad, los ingresos basados en
biometrías presentan algunos inconvenientes adicionales
debido a que:

- Dada la baja velocidad de lectura siempre existirá una con-
centración de personas en los horarios de entrada y salida,
que son justamente aquellos donde se requiere la mayor
agilidad porque coinciden con los horarios en los cuales se
producen la mayor cantidad de incidentes.

- En empresas de mucho personal es muy difícil recordar a
cada uno. Por lo tanto el portar una tarjeta con foto simplifi-
ca la identificación.

- El estado de ánimo de un empleado, al que por algún moti-
vo el lector biométrico le rechaza la fichada, suele no ser el
más positivo.

- Dada su baja resistencia al vandalismo, los lectores biomé-
tricos siempre deben ser objeto vigilancia especial y per-
manente.
En general, dado que el sistema de asistencia no se utiliza

para abrir las puertas sino que solamente registra los ingresos
y egresos del personal, es que para este caso se suele instalar
sistemas biométricos independientes del sistema de seguridad
utilizado, totalmente administrado por el departamento de
recursos humanos.

Debe tenerse en cuenta el enrolamiento: si se desea enrolar
a las personas en las oficinas del departamento de recursos
humanos deberá adquirirse un equipo más para enrolar, o si
se utilizará algún equipo para la doble función de enrolamien-
to y verificación.

5.3.7.2. Ingreso a la sala de servidores
Este es un caso diferente porque se trata de un sistema de

control de accesos de una empresa donde se desea colocar
accesos por tarjetas para todos los accesos excepto para la
sala de servidores, donde se requiere el acceso mediante al-
gún parámetro biométrico para aumentar la seguridad.

En general, las salas de servidores son internas (no tie-
nen problemas de intemperie), está en un lugar controla-
do (no presentan inconvenientes de vandalismo) por lo que
la huella digital suele ser la tecnología adecuada. Como este
ingreso será el único de este tipo en toda la instalación, no
existe la necesidad de armar una red que permita almace-
nar la base de datos centralizada. De hecho deberá elegir-
se un equipo que permita ser utilizado
tanto para enrolarse como para su ve-
rificación posterior.

Por otro lado, en estos casos solo muy
pocas personas tendrán acceso a esta
sala, (asumamos que no serán más de 10),
por lo que hacer identificación o verifi-
cación es prácticamente lo mismo.

La selección debe recaer en un equipo de huella digital que
pueda ser utilizado tanto para enrolar como para verificar, con
capacidad para al menos 30 huellas (10 personas con 2 dedos
por persona y un 50% de reserva) y salida Wiegand para ser
conectada al control de accesos general y de esta forma unifi-
car tanto el control de la sala de servidores como los reportes
que se generen. 
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En capítulos anteriores nos hemos referido a los cambios a los que está sujeta una organización.
Retomamos el tema pero desde otro enfoque: qué hacer y cómo continuar cuando el que está en

constante movimiento es el entorno.

En la actualidad hablar de cambios es
una constante. Aunque parezca una
contradicción el cambio es ahora lo ha-
bitual, no hay organización, Pyme, mul-
tinacional, familiar, de cualquier forma-
to y origen que no haya afrontado en
algún momento un cambio en su diná-
mica de gestión.

Diferentes situaciones pueden desen-
cadenar escenarios de cambio y estos
cambios, a su vez, pueden afectar total
o parcialmente los recursos de la em-
presa. En términos más generales, de la
organización.

El cambio puede surgir, y de hecho
surge en la mayoría de los casos, como
respuesta a situaciones de crisis. Se tra-
ta de una evolución natural de un pro-
ceso imparable. Y, asimismo, en muchas
ocasiones tras el “cambio” surge o se ins-
tala la crisis.

Los nostálgicos quizás digan “ya no es
como antes”, tiempos en los que todo
permanecía estable, predecible y contro-
lable, entornos en los que la gestión era
más programática….

Y aunque el cambio ha estado pre-
sente toda la vida, definitivamente a
partir de la eclosión de términos como
la globalización, nueva economía, crisis
de la burbuja tecnológica, internet, etc.,
es cuando se hizo absolutamente pa-
tente afrontar que vivimos en estados
de cambio permanente, de evolución,
de progresión, de avance y sometidos
a un grado elevado de turbulencias e
inestabilidades, donde el despliegue de
competencias para gestionar la incerti-
dumbre sobre el futuro es cada vez más
necesaria.

Los empresarios y directivos deben
diseñar estructuras preparadas para
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afrontar los cambios permanentes que
se presentan en todos los ámbitos y, en
lo posible, deben anticiparse a esos
cambios e incluso provocarlos. Hay que
mantener y superar objetivos en situa-
ciones caóticas de desorden y descon-
cierto. Este es el día a día para muchos
de nuestros empresarios, directivos y
responsables.

Los nuevos condicionantes han gene-
rado un cambio de paradigmas en los
modelos económicos y en los modelos
de explotación y gestión empresarial.

Si en general la fractura del cambio
suele ser difícil de sanar y su coste es a
menudo irrecuperable, en estos casos de
cambios macro es aún más crítico.

Ante cambios importantes surge lo
que llamamos una “crisis de identidad”,
que se traduce en que la anterior cul-
tura organizativa no es aplicable a la
nueva situación, situación que se halla
en proceso y que no se ha consolida-
do como nuevo formato estable de la
organización.

Significado del cambio
Vayamos por partes, ¿qué significa

“cambio”? Una posible respuesta podría
ser “proceso planificado o no, progresi-
vo, mediante el cual las personas y los
grupos sociales pueden acceder a una
adaptación activa a la realidad”.

Ante tal situación surgen obstáculos y
peligros, que enunciamos a continuación

• Resistencia al Cambio: Se produce
con el fin de mantener la situación exis-
tente e impedir cualquier modificación.
Tales actitudes resistenciales se pueden
ver tanto a nivel social, como a nivel gru-
pal e individual. La resistencia al cambio
crea una situación estereotipada  que
impide una adaptación activa a la reali-
dad y se expresa en términos de dificul-
tades en la comunicación y de aprendi-
zaje. El desarrollo del grupo se ve obsta-
culizado por la presencia del estereoti-
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po en el pensamiento y la acción grupal.
La rigidez y el estereotipo constituyen el
punto de ataque principal, cuando se tra-
ta de encarar una tarea correctora. Todo
ello nos lleva a desestructuración, aisla-
miento, inoperatividad, desubicación.

• Pérdida de Seguridad: Se manifies-
ta en percepciones y sentimientos que
se suscitan en las personas en entornos
cambiantes (no olvidemos que la partí-
cula indivisible que encontramos en las
organizaciones son las personas y son los
auténticos protagonistas en el proceso
de cambio) pueden hacer que culmine
en éxito o fracaso. Puede observarse una
pérdida de seguridad, de control de pre-
dictibilidad, lo que produce miedo ante
la incertidumbre, a perder el estatus, el
puesto de trabajo…, angustia, ansiedad,
estrés y desorientación.

Ante tal situación de crisis, la definición
de la nueva misión, visión, objetivos y el
diseño de un plan para abordar el pro-
ceso de cambio y de integración son vi-
tales para cristalizar una nueva cultura
organizativa

Entendemos por cultura organizativa
“el conjunto de normas formales e infor-
males existentes en una organización o
colectivo y su estilo de gestión al aplicar las
políticas de la empresa, sus creencias, sus
valores...”

Algunos expertos, como Peter Drucker,
proponen centrar la atención en los cam-
bios en el hacer, asumiendo que, aún
cuando esas conductas están sustenta-
das en creencias, valores y paradigmas.
Es poco lo que podemos hacer en este
sentido porque algunos de estos para-
digmas y valores están anclados en cada
persona desde su niñez y de acuerdo con
la historia personal y la cultura nacional
en la cual estamos insertos.

 “Es decir, la ‘cultura nacional’ es anterior
y más poderosa que la ‘cultura organiza-
cional’. La conducta es, además, lo único
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observable y por tanto posibilita la inter-
vención gerencial. Investigaciones repor-
tan que la actitud de los trabajadores son
más el reflejo de un estilo gerencial que de
limitaciones o disposiciones personales. Es
así como se generalizan paradigmas pres-
criptivos y normativos”.

Humberto Maturana, nos invita a con-
siderar a cada persona como un obser-
vador distinto, con una manera particu-
lar de interpretar lo que le pasa, lo que
conoce y lo que aprende. Cada quien es
un ser “único” que percibe y actúa desde
una determinada coherencia entre su
cuerpo, emoción, lenguaje e intuición, en
permanente transformación gracias a su
historia de experiencias. Sin embargo,
Maturana nos señala que el ser humano
tiene la posibilidad de transformarse en
la relación recurrente con otros indivi-
duos y con el medio ambiente inmedia-
to, a través del proceso que denomina
“acoplamiento estructural”.

Otros expertos, como Arthur Costa y
Peter Senge, sostienen que los cambios
conductuales significativos y sólidos en
el actuar tienen posibilidad de ocurren-
cia cuando son el resultado de cambios
que se han suscitado intrapersonalmen-
te. En este sentido, se redimensiona y
valora la formación humana como ven-
taja competitiva en las empresas y co-
mienza a hablarse del aprendizaje “trans-
formacional”. Si observamos la organiza-
ción como una red en la cual interactúan
permanentemente pensamientos, emo-

ciones y acciones que constituyen la cul-
tura de esa organización, asumimos que
el capital humano (intelectual, emocio-
nal y ético) alimenta los otros capitales
de la empresa porque es el único que
puede crear conexión (con la tecnología,
con las personas, con el entorno).

“La Responsabilidad cae, entonces, en
el gerente que desea liderar cambios cul-
turales en su organización, desarrollar
competencias para trascender su rol de
supervisor, de controlador, de planifica-
dor, de productor y asumir un rol de coach
capaz de generar un tipo de conversación
que permita mostrar a otros aquellos ele-
mentos que no son tangibles (confianza,
confiabilidad, compromiso, motivación)
pero que, por su presencia o su ausencia,
pueden convertirse en fuerzas impulsoras
o restrictivas para el logro de los resulta-

Viene de página 188

dos que la organización desea alcanzar
y, que si no son atendidas, los esfuerzos
para aumentar la productividad y gene-
rar cambios, pueden fracasar”.

En una organización sometida a un
cambio profundo, los agentes del cambio
son todos los integrantes de la empresa.

Actitudes ante el cambio
Ante las situaciones de cambio surgen

diferentes actitudes, las más comunes:
• Negación: Simplemente no querer ver

la situación y no afrontarla. Se enquis-
ta y dificulta el arranque del plan com-
prometiendo las posibilidades de éxi-
to futuro.

• Inhibición: Sabemos que existe el
cambio, no lo negamos, pero no hace-
mos nada, no se toman decisiones:
puede ser voluntariamente, por deja-
dez, por falta de recursos, de “valentía”,
o por incapacidad: no saber cómo ha-
cer frente a la situación.

• Aceptación: Gestión del cambio de
forma activa. Implica actitud positiva.
Buen predictor de éxito. La forma más
efectiva es provocar el cambio

• Previsión: Conducta preactiva y pre-
dictiva. Tener una estrategia y hacer
que se cumpla como garantía de que
podré controlar el cambio.

Especialmente en estos casos el papel
del líder o agente del cambio es esen-
cial para conducir y gestionar el proce-
so, asegurar la integridad de la organiza-
ción y la consecución del plan previsto y
sus objetivos.

Hay también que constatar que en una
organización sometida a un cambio pro-
fundo, los agentes del cambio son todos
los integrantes de la empresa. Solo así
puede conseguirse la culminación del
proceso.

La clave del éxito
Pasa por crear las condiciones nece-

sarias para que el cambio discurra de la
manera más natural y aceptable para
todos. ¿Cómo se hace? Las pautas aun-
que obvias y aparentemente sencillas no
son siempre fáciles de cumplir de forma
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sostenible. Las más importantes:
- Planificar el proceso de integración.
- Explicar la verdad: identificar los obje-

tivos reales y explicarlos.
- Explicar la finalidad: el qué, el como y

el por qué.
- Transparencia en el proceso, informa-

ción-comunicación constante inte-
ractiva.

- Modelo participativo en la medida de
lo posible.

- Negociar dinámicas de cambio y defi-
nir las reglas del juego.

- Aliviar resistencia de los empleados:
coaching, mediación..

- Identificar y retener el talento.
- Gestionar de forma socialmente res-

ponsable; buscar salidas.
- Establecer calendario, seguimiento y

correcciones.
- Cambio rápido y homogéneo vs. lento

y agónico: las decisiones clave han de
tomarse de forma conjunta y cronoló-
gicamente en un mismo momento en
el tiempo.

- Establecer medidas de formación que
permitan adaptarse al nuevo entorno.

- Visualización de resultados parciales.
Como conclusión queremos dejar en

claro que el cambio es necesario para la
evolución y el desarrollo sustentable del
negocio o de la actividad de la organiza-
ción y que es consustancial a la gestión
empresarial actual, ya que el entorno en
el que nos movemos está sujeto a su vez
a cambios constantes y para sobrevivir
es necesario adaptarse al entorno en el
que se opera. Una actitud autista sólo
repercutiría negativamente en la super-
vivencia de la organización.

Para reflexionar
Pensando ahora en aquellas Pymes

que necesitan un cambio en su gestión
tradicional, en la manera de hacer lo co-
tidiano, porque los resultados ya no son
los esperados. O porque se observa que
podrían ser mejores. ¿Qué es aquello
que hace que esa decisión “lógica” se
posponga? ¿Cuál es el temor principal
del cambio? 

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

“Los empresarios y directivos deben diseñar estructuras prepara-
das para afrontar los cambios permanentes que se presentan en

todos los ámbitos y, en lo posible, deben anticiparse a esos
cambios e incluso provocarlos“

“El cambio es necesario para la evolución y el desarrollo sustentable
del negocio o de la actividad de la organización y que es consus-

tancial a la gestión empresarial actual, ya que el entorno en el que
nos movemos está sujeto a su vez a cambios constantes“
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Un asesor/vendedor suele escuchar una y otra vez las mismas objeciones ante una venta.
Por eso debe estar preparado para salvarlas y poder concretar de manera exitosa el proceso.

Claves y tipos de objeciones.

Objeciones en el proceso de ventas

196

¿Qué son las objeciones?
Algunas objeciones son sólo res-

puestas automáticas o actitudes de los
clientes, condicionados o “programa-
dos” para decir “No” a los vendedores/
asesores.

La experiencia nos demuestra que
normalmente estas objeciones no son
realmente ciertas y en ocasiones, son
intentos para “sacarse de encima” al
vendedor. Recuerde -porque usted
también es consumidor- que muchos
consumidores fueron tratados de ma-
nera desconsiderada por algunos ven-
dedores y piensan que deben prote-
gerse de cualquiera que se les acerque.

Algunas objeciones son directamen-
te mentiras, como “Necesito hablarlo
primero con mi esposa” o “No puedo
tomar ninguna decisión hasta que
ocurra tal cosa”. No son mentiras mali-
ciosas sino autodefensivas. Muchas
veces el cliente está listo para comprar
pero siente temor de tomar una deci-
sión inmediata. En la mayoría de los
casos, si los temores del cliente fueran
eliminados, compraría en el acto.

Una pobre determinación de las ne-
cesidades de un cliente, un abordaje de-
masiado rápido y/o un nivel bajo de
empatía en la comunicación, creará en
el cliente la necesidad de apartarse, cosa
que expresará en forma de objeción.

Usted debe brindarle a sus clientes
información precisa y suficiente, debe
enfocarse en la información sustancial
que apunta a las necesidades y deseos
del cliente, expresándolos en la forma
en que el cliente desea comunicarse y
vendiéndole de la manera en que él
compra.

Aclarar las objeciones
A menudo las objeciones no repre-

Este libro, con 284 páginas, cuyo autor es el ing. Modesto Miguez, está diseñado
para ayudar a formar profesionalmente a los asesores en sistemas de
seguridad con el único objetivo de capacitar a las personas para
contribuir a que desarrollen una actitud profesional de la venta.
Pedidos al: (011) 4630-9090  o por mail a: modesto@monitoreo.com.ar
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sentan las dudas y temores que sub-
yacen en la mente del cliente. En algu-
nos casos, el cliente no está seguro de
la naturaleza de sus objeciones o no
pudo expresar verbalmente sus dudas,
de manera que el vendedor pudiera
comprenderlas.

El asesor debe contar con la mayor
certeza posible de que la objeción a la
que está respondiendo es de hecho la
objeción real del cliente. De otra ma-
nera sus respuestas no tendrán efecto
positivo. Si no descubre el problema
real, más tarde, cuando el cliente diga
“No”, usted no sabrá por qué.

De un “No” a un “Sí”
Un “No” en boca de un cliente no es

una respuesta definitiva: es solo la par-
te de un proceso que lleva hasta el “Sí”.
El vendedor está en problemas si sen-
cillamente se da por vencido y aban-
dona este proceso demasiado.

El cliente promedio presentará ob-
jeciones o dirá “No” un promedio de 4
a 7 veces.

Como asesor, ¿cuántas veces tendrá
que intentar concretar la venta?. Res-
puesta: tendrá que esgrimir entre 5 y 8
técnicas de venta distintas antes de
que el cliente esté en condiciones de
dar un “No” definitivo.

No hay nada que funcione todo el
tiempo y no hay una solo cosa que fun-
cione para todos. Es por eso que es im-
portante tener distintas maneras para
responder a cada una de las objecio-
nes más comunes.

Enseñar a los clientes a decir “Sí”
Si usted puede lograr que su cliente

establezca desde el comienzo de la
conversación el hábito de decir “Sí” a
una serie de preguntas y logra mante-
nerla, cuando llegue el momento de
concretar la venta, el resultado será
predecible con un alto grado de cer-
teza. Este proceso también le permite
determinar si está yendo en la direc-
ción correcta y dando con la necesidad
real del cliente.

Se necesita ser un atento receptor de
lo que diga el cliente y hacer una pre-
sentación como si fuera “un traje a me-
dida”, con pausas en puntos específicos
para permitir que el cliente hable. Es-
tructurar la presentación para que no
solo se demuestren los beneficios del
producto sino que incluya una serie de
preguntas que produzcan un “Sí” por
respuesta.

Tome la objeción como una pregunta
Cuando un cliente manifieste una

“A menudo las objeciones no

representan las dudas y temores

que subyacen en la mente del

cliente. En algunos casos, el

cliente no está seguro de la

naturaleza de sus objeciones o

no puede expresar verbalmente

sus dudas, de manera que el

vendedor sepa comprenderlas“

Usted no debería dejar de intentar
vender mientras su cliente le esté for-
mulando señales de compra. Y si usted
un lenguaje no verbal negativo, tal vez
necesite comenzar a hacer más pre-
guntas o pactar un nuevo encuentro.

A veces el cliente presentará más de
una objeción y si ante cada una usted
comenzará a responder, preguntar y
aplicar distintas técnicas, se puede pa-
sar la vida tratando de convencerlo. La
experiencia lo ayudará a distinguir en-
tre las objeciones que hay que respon-
der inmediatamente y aquellas que
simplemente puede dejar pasar.
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objeción, considere que está pidiendo
más información.

Si toma la objeción “su precio muy
alto” -por ejemplo- como un ataque,
puede producir una relación de ata-
cante/defensor, en la que será muy di-
fícil construir confianza y respeto.

Sin embargo, si transforma mental-
mente esa objeción en pregunta, esto
propone una relación cliente/asesor,
mucho más ventajosa.

Desactive las objeciones más im-
portantes

Si usted siente que su cliente tiene
razones no manifiestas para no usar
sus productos o servicios, simplemen-
te pregunte de que se trata. Si la res-
puesta a la pregunta “¿Es su única ob-
jeción? Es “no”, debe seguir preguntan-
do hasta que todas sus objeciones ha-
yan sido planteadas. Si contesta que la
objeción, puede preguntarle si solucio-
nando esa objeción compraría. Esta es
una pregunta donde se necesita un “Sí”
para continuar. Logrado el “Sí, el clien-
te asume el compromiso de comprar
si usted elimina esa objeción.

Elimine objeciones con preguntas
Si después de la presentación de

ventas intenta superar objeciones con
argumentos, no tiene garantizada la
venta. NO debe luchar contra la obje-
ción sino eliminarla de raíz.

Muchas de las objeciones más co-
munes pueden ser eliminadas con el
uso apropiado de las preguntas ni bien
comienza la presentación

Coincida con el cliente en algún
punto

Encuentre algún punto de consen-
so con el cliente antes de responder a
una objeción, es la mejor manera de
amortizar su respuesta y presentarle
como inobjetable. No está atacando el
punto de vista del cliente sino aportan-
do información mientras mantiene in-
tacta su autoestima.

Reformule la objeción con sus pro-
pias palabras antes de responder para
que el cliente sepa que usted lo está
escuchando, asegurarse que está res-
pondiendo a la pregunta correcta y
teniendo tiempo para pensar en lo que
va a responder.

Transforme la objeción en una ra-
zón para comprar

Si puede mostrarle al cliente que
cualquier objeción es en realidad una
razón para comprar, podrá desactivar
realmente esa objeción. Si usted es ca-
paz de convertir una objeción en una

razón para comprar, tendrá muchas
posibilidades de lograr la venta.

La objeción al precio
Aún teniendo el dinero para pagar

un producto o servicio, el cliente pue-
de considerar que su precio es muy
alto. Concéntrese entonces en un seg-
mento de mercado que no solo nece-
siten de sus servicios sino que, además,
tengan el dinero para pagarlo.

Para neutralizar objeciones al precio,
puede seguir los siguientes consejos:
1- Cuando el cliente le diga que el pre-

cio es demasiado alto, pregunte qué
suma pensaba gastar y qué está dis-
puesto a resignar para llegar a esa
suma.

2- Sepa entender el origen de esa ob-
jeción, averiguando si tiene una ofer-
ta menor por similar servicio.

3- Reencuadre el problema del costo
del cliente, ofreciendo respuestas
para resolver ese inconveniente.

Mantenga la actitud mental adecuada
Recuerde que “No” significa “Explí-

queme más, no estoy convencido para
decir sí”. Usted está intentando persua-
dir a su cliente para que compre, está
ahí para prestarle un servicio. Si el
cliente manifiesta objeciones, no se
enoje. Una interpretación negativa del
rechazo genera apatía o miedo de so-
licitar al cliente su pedido.

Los vendedores se enfrentan cons-
tantemente con el rechazo y esto pue-
de ocasionarles una pérdida de con-
fianza y autoestima. Si asume que todo
va a resultarle fácil, con cada “No”, reci-
birá un golpe inesperado y puede ter-
minar por echarle la culpa al cliente por
no comprarle. Si no alcanza la meta
propuesta en el primer intento, vuelva
a intentar modificando su conducta en
lo necesario para lograr un “Sí”.

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

“Recuerde que ‘No’ significa

‘Explíqueme más, no estoy

convencido para decir sí’. Usted

está intentando persuadir a su

cliente para que compre, está ahí

para prestarle un servicio. Una

interpretación negativa del

rechazo genera apatía o miedo a

solicitar al cliente su pedido“

Como combatir objeciones para
obtener la entrevista

Todos los asesores tienen algo en co-
mún: dedican mucho tiempo a pasar
por la puerta de sus clientes, lo cual sue-
le ser una barrera. Una vez adentro, re-
cién entonces habrá aprendido lo que
hay que saber sobre ventas y contará
con su propia experiencia para respal-
darlo. Aunque no hay ningún secreto
mágico para superar el primer “No” hay
un aspecto clave: enfocarse como ge-
nerar valor para su potencial cliente.

Para lograr un contacto prometedor,
el primer paso para alcanzar este ob-
jetivo es buscar oportunidades con
valor agregado.

A veces requiere mucho tiempo, es-
fuerzo y creatividad conseguir el tan
anhelado contacto pero cuando éste
se da, la recompensa de forjar una re-
lación constante supera con creces el
dinero que ésta genera.

Cambie sus estrategias
Un asesor exitoso piensa de manera

positiva aún en medio de las circunstan-
cias más difíciles, rompe paradigmas, se
deshace de viejos hábitos y está alerta a
las señales que le envían sus clientes.

Hay personas o situaciones que obs-
truyen el desarrollo personal o profesio-
nal de un asesor poniéndole piedras en
el camino. A veces es el propio asesor
quien con sus actitudes negativas no
puede desarrollarse profesionalmente:
cuando todo lo ve de manera negativa,
cuando no se adapta a los cambios,
cuando no se atreve a los riesgos, cuan-
do se queda estancado por miedo al
entorno y navega en las cómodas aguas
de lo ya conseguido sin dar pasos con-
cretos hacia una mayor realización y un
aumento de sus clientes.

Esto incluye que el asesor debe com-
partir sus responsabilidades y logros
con su equipo: sin sus técnicos ni su
empresa proveedora no hubiera podi-
do conseguir nada.

La venta es un hecho diario con un
montón de vicisitudes y sorpresas y
debe encararse de manera positiva,
haciendo llamada de relevamiento de
viejos presupuestos, detectar si nece-
sitan de sus servicios, decir siempre la
verdad aunque afecte el cierre de una
venta, no cerrarse en sus ideas y no
creer en sus posibilidades de cambio.

Si usted quiere realmente algo y se
lo propone, tenga por seguro que lo
va a lograr. 
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62 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

148 Industrias Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4224-1659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

171 Ingesys
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: ingesys@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

63 Intelektron
203 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

167 Intracom Argentina S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4574-0026
e-mail: ventas@intracom.com.ar
web: www.icintracom.com

65 Irtec Automatismos SRL.
Tel./Fax: (54 11) 4717-2967
e-mail: info@irtec-arg.com.ar
web: www.irtec-arg.com.ar

158 Isolse
159 Tel.: (54 11) 4922-9162

e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

119 IWIX
Tel./Fax: (54 11) 15-6846-1671
e-mail: info@iwix.com.ar
web: www.iwix.com.ar

153 Johnson Controls
Tel./Fax: (54 11) 4107-8700
e-mail: Bernardo.Kaplan@jci.com
web: www.jci.com

135 Keeper
Tel./Fax: (0351) 468-3200
e-mail: info@alarmaskeeper.com.ar
web: www.alarmaskeeper.com.ar

142 Lantrónica
Tel./Fax: (54 11) 5368-0503
e-mail: ventas@lantronica.com.ar
web: www.lantronica.com.ar

134 Lantrix - American Tracer
Tel./Fax: (54 11) 4014-0578
e-mail: info@lantrixgps.com
web: www.lantrixgps.com

177 Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4679-0034 / 35
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

170 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

150 Leds Iluminamos
Tel./Fax: (02322) 48-3896
leds-iluminamos@leds-iluminamos.com
web: www.leds-iluminamos.com

178 MASS S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4581-2236
e-mail: masmas@arnet.com.ar
web: www.mass.com.ar

173 Maynar S.R.L. - Lenox
Tel./Fax: (54 11) 4108-8400
e-mail: ventas@relojeslenox.com.ar
web: www.relojeslenox.com.ar

163 Miralo On Line S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4566-8936
e-mail: ventas@miraloonline.com.ar
web: www.miraloonline.com

69 Nagroz S.R.L.
Tel.: (54 11) 4912-1807 / 1897
e-mail: ventas@nagroz.com.ar
web: www.nagroz.com.ar

66 Nanocomm S.A.
67 Tel.: (54 11) 4505-2224

e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

70 Phanta-Soft S.R.L.
Tel./Fax: (0223) 410-9699
e-mail: info@black-bird.com.ar
web: www.black-bird.com.ar

125 PPA Argentina
127 Tel./Fax: (54 11) 4566-3069
129 e-mail: info@ppa.com.ar

web: www.ppa.com.ar
71 Probattery

Tel./Fax: (54 11) 4514-6868
e-mail: r&d@probattery.com.ar
web: www.probattery.com.ar

174 Punto Control S.A.
175 Tel./Fax: (54 11) 4361-6006

e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
web: www.puntocontrol.com.ar

191 Quality Cables
Tel./Fax: (54 11) 4542-4589
e-mail: comercial@qualitycables.com.ar
web: www.qualitycables.com.ar

75 RightKey
Tel./Fax: (54 11) 4773-0006
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com

197 Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

77 Sage
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

81 Security One
Tel./Fax: (54 11) 4555-1594
e-mail: info@securityone.com.ar
web: www.securityone.com.ar

187 Security Market
Tel./Fax: (598 2) 509-3000
e-mail: ventas@smarket.com.uy
web: www.smarket.com.uy
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