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Dahua Technology Co. LTD es un fabricante profesional en el rubro de seguridad y video vigilancia.
Durante los últimos 16 años de desarrollo, Dahua Technology se ha especializado en la investigación y diseño de equipamien-
tos de vigilancia de la más alta tecnología.
Tanto el hardware como el software son diseñados en forma modular, con flexibilidad para diferentes configuraciones, múlti-
ples escalas de aplicación y futuras expansiones.
Dahua tomó la delantera en lanzar al mercado un grabador digital de cámaras de 8 entradas en tiempo real en 2002 y luego -
en 2003- un modelo de 16 entradas en tiempo real.
Actualmente, Dahua está liderando la tendencia en desarrollo de grabadores digitales de video y se está convirtiendo en la
marca número 1 en China.
En 2006 el lanzamiento del teclado IP, los domos de alta velocidad, placas decodificadoras y servidores IP representan la estruc-
tura completa de seguridad y videovigilancia de Dahua.
En 2007 y 2008 todos los DVR se cambian para incorporar Discos SATA. Los domos y cámaras IP son presentados al mercado.
En la actualidad Dahua es fabricante líder en seguridad y videovigilancia con considerable tecnología y escala. Nuestros pro-
ductos han aprobado las certificaciones de calidad ISO9001 y muchas otras internacionales como UL, CE, FCC.
Gracias al alto desempeño de nuestros productos, son vendidos en toda Europa, América y Japón como también en Taiwan y
son ampliamente utilizados en diversos campos de aplicación como bancos, seguridad pública, usinas de energía, edificios
inteligentes y transporte.

Investigación y Desarrollo
Un robusto departamento de investigación y desarrollo es esencial para poder innovar y acercarse a la excelencia. Dahua
posee más de 800 ingenieros y cada año invierte más del 10% de sus ingresos en esa área.
Dahua asegura la innovación e implementación de tecnologías en aplicaciones estructuradas embebidas, aritméticas de codi-
ficación/decodificación de audio/video y desarrollo de protocolos de red.
Todo esto le asegura el liderazgo en esta industria y garantiza el desempeño excelente de sus productos.

Estrategia de mercado
Orientado al requerimiento de mercado y manteniendo una cooperación «ganador-ganador» como objetivo, Dahua está dedi-
cada continuamente a buscar expansión de mercado y promoción, desarrollando clientes internacionales para aumentar el
crédito y la reputación de la marca.
Compartiendo los mejores productos, servicio e intereses Dahua y sus clientes crecerán y serán más fuertes juntos.

Servicio
Un perfecto sistema de servicio es la garantia para satisfacer la demanda de sus clientes.
Dahua ha establecido una red de servicio post venta sobre todo el país. Personal altamente calificado provee el mejor y más
rápido servicio a sus clientes.
Además, Dahua ha estado conduciendo la capacitación para los ingenieros de servicio pos venta a través de seminarios realiza-
dos en el país de sus distribuidores internacionales. La casa matriz, además, provee la capacitación de servicio pos venta a los
clientes de todo el mundo.
Dahua ofrece servicio con características específicas y provee soluciones profesionales de sistemas de seguridad y video vigi-
lancia para cumplir con todas las necesidades de sus clientes.

Nuestra Misión
Liderar la industria, servir al país.
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Simicro S.A.

Programa para Integradores de LG

omo parte de su estrategia para
el mercado sudamericano, LG por
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LG Security, a través de su único representante en el país SIMICRO S.A., continúa

afianzando el programa comercial para integradores, un programa comercial

único en beneficios y accesibilidad de compras para el integrador.

atrás. Gracias al trabajo conjunto entre
las empresas, el aval de los clientes y la
calidad de los productos, LG se convir-
tió en una marca buscada y referencia-
da y por ese motivo por el los integran-
tes del Programa tienen acceso, de
manera gratuita y actualizada a través
de Simicro, a un reporte de licitaciones.

Posicionamiento
“Desde que comenzamos a trabajar la

marca hemos ido ganando mercado y pre-
sencia con LG y es por eso que, conjunta-
mente con los Ejecutivos de nuestra repre-
sentada y gracias al conocimiento del
mercado local y regional que tiene Simicro,
consideramos necesarias diversas accio-
nes de marketing y de mercado con el fin
de incrementar aún más la penetración y
participación de LG Security”, explicó Ju-
lián Araujo, Gerente de Marketing de
Simicro, acerca de los fundamentos del
plan que se dio a conocer en agosto y ya
logró una importante adhesión por par-
te de los integradores.

Es por eso que se ha diseñado este
exclusivo plan para integradores, que no
solo beneficiará al cliente desde lo co-
mercial sino también desde el punto de
vista tecnológico y de soporte, al contar
con una serie de herramientas que los
convertirán en preferenciales. Este pro-
grama contiene todo lo que el integra-
dor siempre reclamó, una atención es-
pecial, precios diferenciales y herramien-
tas de venta que no son habituales de
encontrar en el mercado del CCTV.

Hay algunos de los puntos de este
programa que son complementarios,
como el caso del apoyo publicitario y
marketing ofreciéndoles un exhibidor
o folletería. Lo realmente sustancial de
este programa pasa por los beneficios
a los que el integrador accede en el área
técnica y, un punto inusual hoy en la
mayoría de las grandes marcas, la exten-
sión de la garantía convencional de 1 a
2, años como prueba de la confianza
que deposita Simicro en la tecnología
y prestaciones de los productos LG.

Adherirse al programa para integra-
dores LG le permite a sus integrantes
apoyarse en una marca internacional

C
intermedio directo de su representante
exclusivo Simicro S.A. en Argentina,
acerca a los principales integrantes de la
Industria de la seguridad electrónica un
programa comercial único en beneficios
y accesibilidad de compras, permitién-
dole al integrador diferenciarse de sus
principales competidores actuales con
servicios de pre y pos venta adicionales,
importantes descuentos en sus compras
y material de apoyo en marketing, entre
otros puntos destacados del programa.

Este Programa para Integradores, di-
señado exclusivamente para el merca-
do sudamericano por Kenneth Cho,
International 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.

El objetivo del Programa para Inte-
gradores es ofrecer un atractivo extra
para los profesionales, que lo ayude a
crecer desde el punto de vista comer-
cial con todo el soporte de una reco-
nocida marca global como es LG. A tra-
vés de Simicro, LG les brindará una se-
rie de beneficios para posicionarse y
posicionar a LG como marca, que gra-
cias al trabajo de su distribuidor ya es
una marca de referencia en un proce-
so licitatorio, algo impensado tiempo

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.

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.

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.

Simicro S.A.
SIMICRO nació hace más de 20 años

como una compañía dedicada exclu-
sivamente al área de telefonía y CCTV.
A través de todos estos años de expe-
riencia y trabajo, la empresa fue incor-
porando distintas áreas de negocios en
las cuales ha ido posicionándose como
una de las principales empresas del
mercado en el área de seguridad.

Desde hace algunos años y coheren-
temente con su proceso de innovación
permanente, Simicro ha comenzado a
desarrollar el negocio de Seguridad
Digital sobre redes, siendo una de las
pioneras en ese rubro.

+ Datos
Exclusivo integrantes del Programa
para Integradores
• Teléfono:  (+54 11) 4857-0861
• Mail: info@lgsecurity.com.ar
• Web: www.lgsecurity.com.ar
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En Córdoba, organizado por Alarmas del Centro

Presentación de productos DSC
Alarmas del Centro realizó

una jornada de presentación
de la línea Alexor de DSC, que
contó con la presencia de
unos cien participantes. Auto-
ridades regionales de la mar-
ca fueron las encargadas de
llevar adelante el curso.

Organizada por Alarmas del
Centro, se llevó a cabo en el
salón Yacanto del Córdoba
Sheraton Hotel, la presenta-
ción de la nueva línea de pro-
ductos inalámbricos Alexor,
desarrollados por DSC.

La jornada estuvo especial-
mente dirigida a empresas
de monitoreo, instaladores,
jefes y encargados de segu-
ridad y tuvieron como diser-
tantes a Eduardo Steves,
Territory Sales Manager, y Die-
go Serra, Entrenador Técnico
de Ventas Cono Sur, ambos
representantes de la marca
en Argentina.

Con la presencia activa y
dinámica de cien asistentes,
el evento sirvió para dar a
conocer detalladamente los
productos Alexor y realizar,

también, un pequeño repa-
so por la reconocida y com-
pleta línea de productos DSC.

Al finalizar la jornada, Mar-
celo Martínez, Gerente y titu-
lar de Alarmas del Centro, des-
tacó la importancia del even-

to y anunció más presenta-
ciones de marcas y produc-
tos para lo que resta del año.
También hubo sorteo de re-
galos y estadías en cabañas
de fin de semana en las sie-
rras de Córdoba. 

Celebración de Casel

9º Aniversario y Día de la Seguridad electrónica
Con la presencia de asociados e invitados especiales se llevó

a cabo el festejo por el noveno aniversario de Casel conjunta-
mente con la celebración del Día de la Seguridad Electrónica.

El 19 de octubre, en insta-
laciones del Golf de Palermo,
la Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica -Casel-
festejó el noveno aniversa-
rio de su fundación y se ce-
lebró, a la par, un nuevo Día
de la Seguridad Electrónica.
Al evento asistieron asocia-
dos a la Cámara e invitados
especiales, entre ellos los di-
rectivos de otras cámaras
afines al sector como Cadieel,
Cemara y Caesi.

La celebración dio co-

ras que permanentemente
brindan su apoyo y con los
que tienen proyectos y em-
prendimientos conjuntos.

Posteriormente, el Ing. Da-
niel Schapira entregó distincio-
nes a las empresas que desde
la primera edición vienen par-
ticipando consecutivamente
de Seguriexpo, la feria que

mienzo a las 18.30, cuando
comenzaron a llegar los pri-
meros invitados recibidos
por el Ing. Eduardo Capelo,
Presidente, y Daniel Banda,
Secretario de Casel y luego
de la charla disfrutando el
catering, los asistentes se
ubicaron en el salón princi-
pal del lugar, donde el Ing.
Capelo pronunció palabras
de agradecimiento a los in-
tegrantes de la Cámara y
entregó distinciones a las
distintas entidades y cáma-

agrupa a todos los integran-
tes del sector, posicionada ya
como una de las más impor-
tantes del continente.

El evento se cerró con la
actuación del grupo Los 4
Vientos, que ofrecieron rit-
mos de tango, jazz y piezas
clásicas de la música con-
temporánea.  

Hola Zigbee Hands On Lab

Workshop de Cika Electrónica
Como todos los años Cika

llevó a cabo su jornada de
entrenamiento para aquellos
interesados en interiorizarse
en la conectividad inalámbri-
ca. El evento se realizó tam-
bién con éxito en Córdoba y
Mendoza.

El 21 de octubre Cika Elec-
trónica SRL llevó a cabo el
Workshop Hands on Lab
Hola ZigBee dirigido a pro-
fesionales técnicos. El even-
to tuvo lugar en el IT
Training Center, con vacan-
tes completas y concurrie-

ron ingenieros, desarrolla-
dores y técnicos con el fin de
interiorizarse y experimen-
tar sobre la conectividad
inalámbrica, especialmente
ZigBee y 802.15.4

Disertó el ingeniero Sergio
Caprile, experto en esta tec-
nología, quien en septiem-
bre finalizó su nuevo libro
“Equisbí, Desarrollo de aplica-
ciones con comunicación re-
mota basadas en  módulos
ZigBee y 802.15.4” que se en-
tregó como obsequio en el
curso. Los participantes ade-
más recibieron un Kit de de-

sarrollo compuesto por tres
placas Xboard, una placa
USB2UART y tres módulos
XBee ZB de Digi RF.

lógica nacional y el 8 de Oc-
tubre en Córdoba en la Uni-
versidad Católica de Córdo-
ba contando con el apoyo
de los representantes loca-
les de Cika, ITT y Linetec res-
pectivamente.

Los participantes halaga-
ron la calidad técnica y didác-
tica de la presentación y la
organización de la misma.
Una vez más, Cika logró sa-
tisfacer expectativas de los
participantes, quienes expre-
saron estar expectantes a las
próximos seminarios organi-
zados por Cika Electrónica.  

El mismo evento se reali-
zó con excelente aceptación
el 25 de Septiembre Mendo-
za en la Universidad tecno-
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Alianza estratégica RightKey-Nagroz

Los roductos RK3000 suman aplicaciones
El sistema de cercos eléctri-

cos SEPP de Nagroz protege
instalaciones de torres de co-
municación, countries, pre-
dios, fábricas, etc. en distintas
regiones. Sumando un RK3000
de RightKey, las novedades
son reportadas en forma in-
mediata por vía celular (SMS)
para una respuesta adecuada.

En la búsqueda de sumar
valor para sus clientes,
RightKey y Nagroz, dos em-
presas argentinas con desa-
rrollos locales, generaron una
solución conjunta para la
protección de predios.

los clientes y con las empre-
sas de seguridad responsa-
bles de la contratación.

RightKey S.A. se ha enfoca-
do desde sus inicios en las
soluciones de tecnología
celular para sistemas de se-
guridad electrónica, garanti-
zando un alto nivel de com-
patibilidad con todo tipo de
paneles de alarma, recepto-
ras, y software de monitoreo.
En los últimos tiempos ha
integrado también produc-
tos y funciones de teleme-
tría vía GSM (SMS, GPRS).

Gracias al trabajo conjun-
to, RightKey y Nagroz pre-
sentan una solución que
consiste en el reporte ins-
tantáneo vía SMS de las no-
vedades que genera el cer-
co monitoreado SEPP de
Nagroz. Cada vez que el
equipo perimetral es conec-
tado o desconectado, o
cuando detecta una alarma
de intrusión (corte del alam-
brado, intento de pasar, des-
carga a tierra, etc.), el RK3000
instalado junto al SEPP en-
vía mensajes de texto pre-

Para mayor información:
Tel/Fax: (54-11) 4773-0006

soluciones@rightkey.com
vdc@nagroz.com.ar
www.rightkey.com

Nagroz S.R.L. es una em-
presa que desde 1977 reali-
za sistemas de alambrados
eléctricos. Incorporando tec-
nología de punta de Sudá-
frica y Nueva Zelandia, des-
de hace más de 20 años pro-
ducen sistemas perimetra-
les monitoreados que ase-
guran la protección de los
bienes sin causar daños a los
intrusos. Nagroz provee sus
cercos eléctricos SEPP en la
modalidad “llave en mano”,
trabajando en conjunto con

programados a los teléfonos
celulares definidos en cada
caso (dueños, capataces, res-
ponsables de seguridad, vi-
giladores, etc.).

Para mayor simplicidad y
seguridad de la instalación, el
RK3000 se integra dentro del
gabinete metálico del moni-
tor del SEPP. Una instalación
de cientos de metros se pue-
de sectorizar con varios mo-
nitores y RK3000, por lo que
la alerta SMS generada iden-
tifica el tramo del cerco don-
de se generó la alarma o la
conexión/desconexión.

También es posible recibir
las novedades del cerco
eléctrico en una estación de
monitoreo en tiempo real,
utilizando la transmisión
GPRS del RK3000 y mante-
niendo la función de enviar
los mensajes SMS.

Proyección internacional

Securtec exporta a Estados Unidos
Securtec concretó la venta

de 2000 unidades de su dis-
positivo de protección de cá-
maras SS-100 a la firma RAZR
Lightning & Security LLC, Es-
tados Unidos, dando inicio así
a la exportación de sus pro-
ductos, desarrollados íntegra-
mente en Argentina.

El producto que comenza-
rá a exportarse, el SS-100, es
un protector para cámaras
de CCTV contra los pulsos
generados por las descargas
atmosféricas. Es un equipo

sencillo y confiable, que
cumplió holgadamente con
los estrictos requisitos im-
puestos por el importador.

RAZR Lightning & Security
LLC lo seleccionó entre los
productos ofrecidos por em-
presas europeas y asiáticas.

La firma RAZR Lightning &
Security LLC se especializa en
soluciones en iluminación
por leds y en soluciones en
seguridad electrónica con
sede central en la localidad
de Hickory, Carolina de Nor-
te, Estados Unidos.

Securtec es una
firma argentina que
fabrica protectores
de cámaras SS-100,
balunes para trans-
misión de CCTV por
par trenzado BTV-
51D, balunes acti-
vos BTV-52R, con-
troles de ronda de serenos
CDR-4500 y una completa lí-
nea de transmisores inalám-
bricos de video.

Además, ofrece servicios
de ingeniería de seguridad
y radiocomunicaciones.

Para mayor información:
Tel: (54-11) 4308-6500

Cel: 15-4186-3112
securtec@securtec.com.ar

www.securtec.com.ar

Alarmas Digitales Instantáneas
Cada Control de Cerca genera alar-
mas por los accesos indebidos y
por falla de encendido en 2 secto-
res del alambrado perimetral.
El Comunicador RK3000 conecta-
do al Control de Cerca envía alar-
mas instantáneas vía SMS a la Ga-
rita del Country/Barrio, y opcional-
mente se reportan los eventos al
Supervisor de seguridad vía SMS.
Se identifica el origen de la alar-
ma y se procede al operativo de
seguridad.
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Entrevista a Marcelo Martínez, Gerente General

Primeras marcas nacionales e internacionales, asesoramiento con-

tinuo a sus clientes y participación constante en búsqueda de me-

jores alternativas para el sector son algunas de las características

de Alarmas del Centro. Ubicada en Córdoba, la empresa está posi-

cionada como un referente en su área de influencia.

undada por Marcelo Martínez
Arias, hoy su Gerente General,
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nanciación propia y un acompañamiento
integral al instalador, estaciones de moni-
toreo y profesionales de la seguridad en la
pre y pos venta. La meta es concentrar en
ADC todo lo que el mercado requiere en sis-
temas de seguridad. En resumen, tener a
“Buenos Aires en el centro del país”.

- ¿Cuál es el panorama de las distribui-
doras en el interior?

- Estamos totalmente convencidos de
que el mercado tiene que crecer mucho
más de lo que lo ha hecho en estos tiem-
pos de “crisis”. Esto es un dato muy relevan-
te: crecer en recesión ha sido todo un desa-
fío para ADC. No solo en volumen de venta,
sino incorporando nuevas marcas, produc-
tos, tecnología y siendo más competitivos
a nivel precios y servicios.

país, atención totalmente personalizada y el
acompañamiento permanente a nuestros cli-
entes. Trabajamos con dinamismo, optimis-
mo y pasión para hacer de ADC una empre-
sa joven con convicciones y valores.

- ¿Cuál es el segmento de la seguridad
más fuerte y cuál el de mayor proyec-
ción en su área de influencia?

- Los rubros de alarmas contra robo y
CCTV son los que más volumen mueven
pero CCTV lo supera en monto de factura-
ción por ser una línea de productos más
costosa y sin lugar a dudas la de mayor
potencial de crecimiento tiene. Luego
completan este ranking Detección de In-
cendios, Detección Perimetral y Control de
Accesos en ese orden.

- ¿Cuál cree que es el futuro del mer-
cado? ¿Qué expectativas tienen?

- La tendencia es “informatizar y centrali-
zar” los sistemas de seguridad y según el ru-
bro esto se manifiesta de diferentes formas.
En ADC atendemos una gama muy amplia
de clientes, principal fuente de información
para la evaluación de nuestro mercado, en
cada uno vemos reflejado el interés o la ne-
cesidad de sistemas de seguridad. En este
entorno es donde vemos la tendencia a in-
tegrar una alarma con un sistema de CCTV
o un sistema de incendio con un Control de
Accesos. Por esto estamos atentos a las in-
novaciones y avances tecnológicos aplica-
dos a nuestros sistemas.

-¿Qué expectativas de crecimiento
para la empresa ofrece el futuro de la se-
guridad electrónica?

- Estamos incorporando nuevas marcas y
líneas de productos que sin dudas serán im-
portantes en el mercado y seguimos am-
pliando nuestra cartera de clientes. Además,
estamos en pleno desarrollo de nuevas ac-
tividades y entre ellas destacamos la parti-
cipación como socios fundadores de la nue-
va Cámara de Empresas de Seguridad Elec-
trónica del Centro, CESEC. Esto enorgullece,
responsabiliza y jerarquiza nuestra empre-
sa y a su equipo de trabajo como profesio-
nales para encarar el futuro inmediato con
fuerzas y ambición. 

marcelomartinez@alarmasdelcentro.com
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Alarmas del Centro

“Estamos en pleno desarrollo de

nuevas actividades y entre ellas

destacamos con orgullo nuestra

participación como socios

fundadores de la nueva Cámara

de Empresas de Seguridad

Electrónica del Centro, CESEC”

- ¿El mercado se amplió o por el con-
trario, se redujo?

- Para abordar esta pregunta uno necesi-
ta ubicarse en un contexto. Desde nuestra
óptica el mercado mayorista ha crecido
pero esto se basa en el esfuerzo permanen-
te de ADC para encarar las ventas. En mu-
chas ocasiones esas ventas terminan con-
cretándose por la iniciativa que desde ADC
transmitimos como distribuidores, impul-
sando nuevas estrategias y recursos para la
venta minorista.

- ¿Cuál es el diferencial de la empresa
por sobre sus principales competidores?

- ADC se destaca por aspectos prácticos de
la distribución: un importarte y surtido stock,
soporte técnico inmediato, financiación pro-
pia, entrega inmediata para envíos al resto del

ADC – Alarmas del Centro inició sus ac-
tividades en 2003, tras casi nueve años de
experiencia previa en el rubro. “Comenza-
mos desde muy abajo, pero nuestro nego-
cio estuvo siempre focalizado en la venta
mayorista de sistemas de seguridad electró-
nica. Desde nuestros orígenes la meta estu-
vo puesta en establecernos como un fuerte
referente del mercado para el interior del
país y hoy lo estamos concretando”, sinteti-
za el directivo.

- ¿Cuáles son los principales rubros y
marcas con los que trabajan?

- Trabajamos con representaciones y dis-
tribuciones de marcas y productos líderes
del mercado como DSC, Alonso, Optex, DX
Control, System Sensor, Tecnoalarma, DAZ,
Samsung, AV-Tech, Kodicom, Netvision y
Aliara, entre otras.

- ¿Son solo distribuidores o también
llevan adelante proyectos integrales?

- Nuestro rubro principal es la distribución
mayorista de productos pero también
acompañamos a nuestros clientes en sus
proyectos, brindándoles nuestra experien-
cia en servicios de capacitación, relevamien-
tos, mantenimientos preventivos y correcti-
vos y cierres finales de obra. Es nuestro valor
agregado puesto a disposición de nuestros
clientes para satisfacer plenamente todas las
necesidades que surgen de principio a fin
de cada instalación o proyecto.

- ¿Cuáles son los métodos de capaci-
tación de clientes?

- Mediante cursos y charlas personalizas
capacitamos e informamos de nuevos pro-
ductos y tecnologías, asesoramos e instrui-
mos a nuevos instaladores. Esto es un gran
desafío ya que es alta la demanda de per-
sonal idóneo y asumimos esa necesidad.

- ¿Qué servicios ofrecen?
- Nuestros servicios están directamen-

te relacionados con la comercialización;
stock permanente, soporte y capacitación
técnica, entrega a domicilio en la ciudad
de Córdoba, envíos al interior del país, fi-
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Entrevista a Aldo Lanzavecchia, Director

Aunque con pocos años en el mercado, Iwix ya se ganó un lugar en el

segmento de la señalización de accesos, gracias a productos novedo-

sos y de cuidada estética. Entrevistamos a su Director, quien nos con-

tó acerca del crecimiento de Iwix, los beneficios de la tecnología de

leds y los proyectos de la empresa.

Iwix nació en agosto de 2006 como
una empresa de producción de cen-

40

- ¿Qué respuestas encontraron en
el mercado?

- Encontramos una buena recepción de
nuestros productos, con un crecimiento en la
demanda que realmente superó no solo nues-
tras expectativas sino también las proyeccio-
nes que teníamos. En dos años casi cuatripli-
camos nuestra producción, lo cual nos da una
pauta de la buena inserción de nuestros pro-
ductos en el mercado. En general, todo lo que
se ve en semaforización es de industria na-
cional y competir con éxito ante empresas con
una mayor trayectoria nos abre un panorama
realmente auspicioso.

- ¿Qué lugar ocupa en la empresa
hoy la automatización?

- La automatización hoy quedó un poco
relegada. Hay tantas variantes en el mer-
cado que si bien podíamos pensar en com-
petir con ellas, preferimos buscar algunas
variantes para ocupar nichos de mercado
quizá poco explotados. De todas maneras
seguimos desarrollando centrales para au-
tomatismos de portones y barreras, muy
sencillas y económicas pero muy comple-
tas en sus funciones. Es un proyecto en el
que estamos trabajando y creemos que lo
presentaremos el año próximo.

- ¿Qué soporte técnico ofrecen?
- Nuestro soporte no consisten en ir a

la instalación para resolver un problema
sino que, en general, son consultas de co-
nexión o programación más que del pro-
ducto en sí mismo, que presenta un ba-
jísimo índice de fallas. Son productos de
larga vida útil que se reemplazan, en ge-
neral, por uno nuevo, de distinta estéti-
ca. Tampoco necesitan de mantenimien-
to, mucho menos los semáforos de led,
que son los que están dominando el
mercado, salvo en lugares muy específi-
cos, donde la gente quiere seguir man-
teniendo la imagen de un semáforo con
colores separados, sea por una cuestión
de necesidad o de gustos. El manteni-
miento de los productos corre por cuen-
ta del instalador. Lo que hacemos es
brindar servicio técnico al distribuidor
para que éste lo traslade al instalador. En
muchas ocasiones nuestros distribuido-
res nos ponen en contacto directo con
su cliente para agilizar un poco la cade-
na y minimizar el tiempo de respuesta
ante algún inconveniente.

- Cuáles son las expectativas de la
empresa?

- Nuestra expectativa es mantener el cre-
cimiento que venimos teniendo. Creemos
que el mercado está apto para ese creci-
miento y todos tenemos lugar para desa-
rrollarnos. Lo fundamental para lograrlo es
tener un producto confiable y que tenga
aceptación. 

ventas@iwix.com.ar

“

IWIX Argentina

“Encontramos una buena recep-

ción de nuestros productos por

parte del mercado, con un creci-

miento en la demanda que

realmente superó no solo nues-

tras expectativas sino también

las proyecciones previas”

- ¿Cuáles son las parámetros para
los nuevos productos?

- El diseño de un nuevo producto parte,
en general, de la necesidad del mercado, re-
lacionadas con la estética y la funcionalidad.
Hay lugares en los que un semáforo clási-
co, de lámparas, es lo que llama la atención
mientras que en construcciones más mo-
dernas se pide semáforos de leds. Todos
nuestros semáforos están pensados para
exterior, son resistentes.

- ¿Cuáles son los nuevos proyectos
de la empresa?

- Hay varios productos en proyecto, con
prototipos ya hechos. Estamos presentando
ahora una nueva línea de semáforos, con nue-
vos diseños, mientras terminamos de testear
una serie de productos directamente empa-
rentados con el mercado de la seguridad. En-
tre ellos un control de accesos muy sencillo y
económico y una serie de barreras infrarrojas
de las mismas características.

trales para automatismos de portones. Fui-
mos agregando una serie de semáforos
para acceso vehicular hasta llegar a espe-
cializarnos en el desarrollo diseño y produc-
ción de estos productos. Quienes integra-
mos la empresa, en 1992 comenzamos a
trabajar en el desarrollo de productos para
el mercado de la seguridad y automatismos,
que se tradujo en 2006 en el nacimiento de
la empresa“, describe Aldo Lanzavecchia,
Director de Iwix Argentina, acerca de los
orígenes de la empresa, conformada en su
totalidad por capitales naciones y desarro-
lladora integral de sus productos.

- ¿Qué segmentos del mercado
abarcan?

- Nuestros productos se aplican tanto
en el sector de la seguridad como en el
segmento de acceso vehicular, aunque
también hacemos desarrollos a pedido
para distintas empresas. Nuestra empre-
sa solo se encarga de esos desarrollos,
quedando la instalación de los mismos a
cargo de terceros, ya que no somos una
empresa instaladora. Nuestro trabajo con-
siste en llevar adelante la ingeniería del
proyecto, desarrollar el producto solicita-
do, fabricar el prototipo y entregarlo en
funcionamiento. En general tampoco nos
ocupamos de la producción de esos pro-
ductos especiales y solo ocasionalmente
podemos producir algo a pedido, pero
son productos muy puntuales. Como
nuestros productos son independientes
pero integrables con distintos sistemas,
complementamos algunos segmentos
del mercado de la seguridad.

- ¿Cuáles son sus canales de dis-
tribución?

- Trabajamos principalmente con distri-
buidores, ellos son nuestro canal de ven-
ta. Nuestro principal mercado y clientes
están en la provincia de Buenos Aires y
aunque no contamos específicamente
con distribuidores en el interior del país,
sí hacemos envíos y prestamos asistencia
técnica telefónica en distintas provincias.
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Entrevista a Fabián Fernández, CEO

Con proyección internacional, PhantaSoft tiene en el mercado un in-

novador producto para CCTV, tanto desde su concepción como desde

sus formas. Hablamos con el CEO de la empresa, quien nos contó acer-

ca de la familia BlackBird y el vuelo que puede tomar en el mercado.

hantaSoft está abocada al desar-
rollo de tecnologías de integración
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soluciones a las cuales el usuario puede lle-
gar por distintos caminos. En Phantasoft
sostenemos que lograr ese vínculo de una
manera diferente y por eso es que desarro-
llamos la familia BlackBird sobre Linux, de-
sarrollo al que también llegamos por cami-
nos alternativos. La premisa inicial fue no
copiar ni utilizar elementos de otras solu-
ciones existentes para lograr un producto
totalmente original. A un año de esa con-
cepción nos sentimos orgullosos de tener
a BlackBird posicionado en el mercado y
cada vez con mayor proyección, tanto en el
ámbito nacional como internacional.

- ¿En qué mercados ya están presen-
tes y cuáles son los próximos destinos
del producto?

- Actualmente estamos presentes con
BlackBird en México, el sur de Estados Uni-
dos, tenemos ya compromiso de exportar
a Alemania y es muy posible que antes de
que termine el año ya tengamos equipos
instalados en España. Como decía anterior-
mente, el producto es 100% nuestro, lo cual
nos brinda un enorme potencial desde el
desarrollo, las licencias y la apertura de dis-
tintos mercados. Además hacemos nues-
tro propio firmware, las placas son propias
y cerramos recientemente un acuerdo con
Intel para trabajar directamente sobre los
microprocesadores.

- ¿Cuál es el futuro de sus productos?
- Ya con BlackBird consolidado en el mer-

cado estamos migrando a lo que le sigue
y podemos hacerlo porque no tenemos la
limitante de cambiar todo el hardware. La
política de la empresa está basada en las
tendencias que tiene el software libre en
el mundo: nosotros damos gratis todas las
actualizaciones de nuestro sistema, lo cual
implica beneficios para el cliente ya que
puede ofrecer nuevos servicios o ampliar
los ya existentes sin necesidad de cambiar
los equipos. Por ejemplo, la actualización
más reciente permite detección de rostros
en tiempo real. El sistema guarda los ros-
tros de las personas y se le puede pedir, por
ejemplo, que muestre todas las caras de las
personas que entraron en determinado
lugar a una hora en particular y si hubo al-
gún hecho, puede tomarse una foto en
tiempo real para poder identificar las cau-
sas o el autor del mismo.

- ¿Cuál es el objetivo como empresa?
- Nuestro objetivo es ser un estándar de

la industria y creemos que vamos por buen
camino. La búsqueda pasa por canales o
lugares alternativos para poder diferen-
ciarnos del resto. Si lo lograremos o no el
tiempo lo dirá, pero es uno de los objeti-
vos de la empresa. 

info@blck-bird.com.ar
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PhantaSoft SRL

“Lo mejor de BlackBird, además de sus

cualidades como producto, es que es

un producto original, totalmente

desarrollado en el país y sobre el cual

nosotros como empresa podemos

decidir, sin dependencia de terceros

sino de acuerdo a necesidades

propias de la empresa o del mercado”

- ¿Qué es BlackBird?
- Básicamente BlackBird es un stand alo-

ne, DVR/NVR que soporta 4, 8 o 16 canales,
cada uno de esos canales con conexión de
cámaras analógicas o IP. Tiene una interfaz
de uso muy simple y, lo más importante, es
fácil de comprender por el usuario ya que
usamos íconos muy simples, está mapeada
en un cubo y los videos se reflejan sobre el
piso en tiempo real. En cuanto al hardware,
BlackBird también es diferente: se trata de
un cubo de acrílico de 7.5 pulgadas que no
se parece en nada a ningún otro DVR del
mercado. Esta concepción fue planteada
desde la génesis misma del producto, que
reúne condiciones únicas tanto desde el cri-
terio estético como en su funcionalidad. Lo
nuestro no es un DVR, es un Blackbird y ese
es el nombre con el que queremos asociar
a PhantaSoft con el rubro de la seguridad.

en software y hardware, para lo cual de-
sarrolló la familia de productos BlackBird,
destinados al segmento de la seguridad
electrónica.

El proyecto BlackBird resume el concep-
to de integración total entre software y
hardware aprovechando las virtudes de
GNU/LINUX y los privilegios de legalidad
absoluta que este sistema posee y nació
como consecuencia de la búsqueda de la
optimización de los elementos y compo-
nentes físicos de un Sistema Integral de
CCTV, luego de analizar las propuestas
que actualmente brinda el mercado.

“Somos un grupo heterogéneo compuesto
por ingenieros, diseñadores industriales y di-
señadores gráficos que tienen como meta la
búsqueda de la integración visual. Esto se re-
fleja tanto en nuestros productos como en
nuestra empresa, que podría decirse es de ‘di-
seño propio’”, resume Fabián Eduardo
Fernández, CEO de PhantaSoft, acerca de
los objetivos y fundamentos de la empresa.

- En una breve reseña, ¿qué es
PhantaSoft?

- PhantaSoft es una empresa muy joven
que viene con un crecimiento sostenido en
los últimos dos años, en los cuales triplica-
mos nuestra producción. Pese a nuestra ju-
ventud ya llegamos a mercados internacio-
nales, en los que estamos presentes con
nuestro producto, que ofrece una ventaja
competitiva invaluable: por tratarse de un
desarrollo totalmente original y cien por
ciento nuestro, no tenemos problemas de
licencias ni debemos consultar a quienes
representamos -si el producto fuera de un
tercero- para tomar decisiones sobre la mo-
dificación o comercialización del produc-
to sino que tomamos las decisiones en
base a nuestras convicciones.

- ¿Cuál es el diferencial de la empresa?
- Creemos que actualmente la segu-

ridad tiene necesidades básicas en cuan-
to a transmisión, monitoreo y detección;

Jorge Salvatierra, Fabián Fernández y Sebastián Gómez, de PhantaSoft
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Entrevista a Modesto Miguez, Presidente

A tres años de su lanzamiento, el creador de la red monitoreo.com

nos brinda algunos conceptos acerca de lo que significa esta red,

cuáles son sus finalidades y qué beneficios trae a todos los que

participan de ella. Ofrece, además, un amplio panorama de la ac-

tualidad del negocio del monitoreo de alarmas.

El 1 de diciembre del 2006 en Mar del
Plata presenté algo. A casi tres años,
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asociado o distribuidor del servicio; una red
de móviles para asistencia inmediata que
permite definir áreas de cobertura en las
que se brinda un servicio insuperable; una
red de para compras legalmente constitui-
da en la ACE (Agrupación de Colaboración
Empresaria) con personería jurídica y sin fi-
nes de lucro con las que realizamos com-
pras conjuntas de productos y servicios be-
neficiando a sus socios con descuentos por
grandes volúmenes, importaciones directas
e importantes exenciones impositivas; una
red de VoIP desarrollada en Asterix / Linux
integrada al programa minimiza los costos
de las comunicaciones telefónicas y una red
con más de 520 operadores con la modali-
dad del teletrabajo, que permite flexibilidad
horaria y poder atender los picos de traba-
jo por simultaneidad de eventos para po-
der operar con tranquilidad, incluso en si-
tuaciones de tormentas eléctricas o cortes
generales de energía. Un beneficio adicio-
nal surge de aprovechar los diferentes usos
horarios y las diferencias cambiarias de las
distintas regiones.

- ¿Por qué decide formar una red?
- Antes las comunicaciones estaban en

manos de unos pocos y eran escasas. Hoy
el WiFi y la telefonía IP cambiaron el nego-
cio de la comunicación por voz, por dar solo
algunos ejemplos diría que el correo en
papel se sigue reemplazando por el e-mail,
todo cambia de manera vertiginosa, los dia-
rios dejan de venderse, hasta se regalan en
la vía pública con tal de que la gente con-
suma su publicidad, la cantidad de diarios
que se imprimen cada vez es menor mien-
tras que la cantidad de visitantes a los por-

tales de esos mismos diarios es cada vez
mayor. Los trámites se realizan por Inter-
net y cada vez menos en oficinas públicas,
los bancos transfieren cada vez más dine-
ro en forma electrónica... El trabajo tradi-
cional cede lugar al teletrabajo. La red cre-
ce y sobre ella se desarrollan foros, redes
sociales, Google Docs: documentos de tex-
to, planillas de cálculo, presentaciones y
hasta el monitoreo es compartido.

- ¿Por qué cree entonces que
monitoreo.com aún sigue sin reco-
nocerse?

- La gran mayoría de los empresarios de
seguridad en nuestra industria temen
abandonar su situación de confort y no
quieren ver lo que se viene, pocos  planifi-
can más allá de uno o dos años. No escri-
ben sus planes ni siquiera los de corto pla-
zo, se niegan sistemáticamente a ver lo que
les depara el futuro, simplemente esperan
viviendo en una falsa sensación de segu-
ridad creyendo que las amenazas del fu-
turo no los van a tocar, tal vez porque si-
guen confiando en su buena suerte. Estas
amenazas son los juicios y demandas por
incumplimiento de servicio, que perderán
de manos de sus propios abonados; las
mafias que quieren quedarse con el nego-
cio; las imposiciones estatales con nuevas
normas y regulaciones; las exigencias del
mercado a futuro; la reducción de los már-
genes de rentabilidad. El conocimiento de
este negocio hace que “deje de ser nuevo”,
ahora la gente entiende cada vez un poco
más y exige cada vez un poco más. La falta
de competitividad por no alcanzar una
economía de escala. Las demandas de sus
empleados de mayor antigüedad y el des-
gaste por las promesas incumplidas. Todo
esto producirá que las pequeñas empre-
sas no tendrán cabida y dejarán de ser sus-
tentables a menos que estén integradas de
verdad en redes. Nadie tiene asegurado el
apogeo eterno y aunque hoy la mayoría de
las empresas naden en la abundancia, el
futuro, sin dudas, no será tan generoso y
sobre todo cuando la gente comienza a en-
tender (y exigir) un poco más por lo que

modesto@monitoreo.com.ar

“

monitoreo.com

como no se esperaba lo que presentamos,
sigue sin reconocerse ni verse la oportuni-
dad de lo que el cambio de paradigmas en
el monitoreo significa para el negocio. Lo
único que perduró desde aquella fecha fue-
ron los cambios a los que la mayoría no se
atrevieron a conocer ni a enfrentar”, expli-
ca Modesto Miguez acerca de la red
monitoreo.com, programa que presenta
desafíos con sus objetivos de SEGURIDAD,
CALIDAD y además crecer y ser cada vez
más rentables.

“Se trata de un programa que brinda
transparencia, con auditorías claras. Un
programa con características que lo hacen
único y diferente a todo lo que imaginado
hasta el extremo de no necesitar ni siquie-
ra de una “central de monitoreo”. Con
monitoreo.com, estamos haciendo mucho
más que monitoreo de sistemas electróni-
cos de seguridad: ayudamos al asociado a
hacer seguridad para él mismo, para sus cli-
entes y para una calidad de vida mejor”,
concluye.

- ¿Qué es monitoreo.com?
- Se trata de un concepto que aplica so-

bre varias redes superpuestas con las que
se cumplen diferentes finalidades aunque
están todas interrelacionadas entre sí. Es-
tas son: una red de receptores redundan-
tes (62 sitios entre Argentina, México, EEUU
y España), lo que asegura que los equipos
de los abonados siempre se comuniquen;
una red de servidores no conectados sino
directamente instalados en Internet en los
Datacenters de los ISP, donde terceriza-
mos la conectividad y el housing. En es-
tos servidores profesionales, que no son
PC ni clones y solo hay IP’s fijos, corren los
programas Linux / Debian donde se pro-
cesa todo el servicio y con esta arquitec-
tura aseguramos la continuidad del ser-
vicio; una red de capacitación donde más
de 60 instructores asisten en línea a los
alumnos y trabajan produciendo la mejo-
ra continua de los contenidos; una red de
instaladores a nivel nacional que permite
cerrar ventas corporativas para cualquier Continúa en página 52
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Entrevista a Modesto Miguez, Presidente

paga. El mayor cambio del paradigma
mental consiste en que entre las personas
y las empresas dejen de mirarse como
competidores entre sí para comenzar a tra-
bajar como colegas.

- ¿Cuál considera que es el recurso
más escaso en una empresa?

- El recurso más escaso de las organiza-
ciones de seguridad no son los RRHH, ni la
falta de tecnología y ni siquiera la falta de
recursos económicos. El recurso más esca-
so es el conocimiento. Quienes saben ins-
talar, instalan correctamente evitando ser-
vices y falsas alarmas; quienes hacen ser-
vices y mantenimiento con conocimiento,
como lo hace bien no tienen que volver
dos o tres veces; quienes administran con
conocimientos llevan una organización
rentable y quienes operan y asisten a los
abonados con conocimiento de lo que
hacen, brindan seguridad y calidad de ser-
vicio. Con todo esto los clientes se sienten
satisfechos, transformándose en abonados
fieles, que pagarán puntualmente porque
aprecian el buen servicio y lo recomiendan
a otros, haciendo crecer la empresa.

- ¿Hay estímulos para los partici-
pantes?

- Sí, se premia la participación cuando se
reciben sugerencias de mejoras o amplia-
ción de conceptos y contenidos. Este pre-
mio consiste en bonificaciones o descuen-
tos de servicios que se obtienen a través del
programa. De manera similar a Wikipedia los
contenidos son sometidos a actualizaciones
y mejoras permanentes, que son auditados
por el equipo de más de sesenta instructo-
res. Este sistema de realimentación es el que
facilita el acceso al conocimiento actualiza-
do de manera creciente y superadora. El
objetivo es desarrollar una organización a-
prendiente. La capacidad de aprender con
mayor rapidez que los competidores quizá
sea la única ventaja competitiva sostenible
en el tiempo.

- ¿Cuál es el principal cambio de
paradigma del cual habla?

- En el siglo XX, concretamente en 1988,
comenzamos a improvisar en monitoreo y
nos equivocamos mucho. Luego, en 1994,
un grupo de empresas creamos Central de
Monitoreo S.A. y en 1996 comenzamos a
investigar en Internet e iniciamos el desar-
rollo de una idea que resolviera todos los
problemas para las empresas asociadas. El
30 de junio del 2001 iniciamos la inversión
para el desarrollo y el 1 de diciembre del
año 2006 lo presentamos en funciona-
miento coincidentemente para la conven-
ción de Mar del Plata. Desde ese momen-
to el servicio no sufrió ni siquiera un se-
gundo de interrupción. Concreción en este
aspecto: el nuevo paradigma tiene el ob-
jeto de asegurar la continuidad del servi-
cio. En otro aspecto el viejo paradigma de

la “central de monitoreo”, se desintegra
cuando no hacen más falta operadores en-
cerrados en una oficina y en cambio éstos
monitorean desde cualquier notebook en
cualquier lugar del mundo con una simple
conexión hogareña a Internet.

Solo desde Central de monitoreo S.A. po-
díamos destruir el paradigma Central de
monitoreo para cambiarlo por monitoreo.com
y cuando me preguntan ¿dónde está la cen-
tral de monitoreo? les respondo: aquí no,
está en cada una de las notebook de los más
de 520 operadores del sistema, los que per-
miten una flexibilidad insuperable para
adaptarse a la demanda variable de even-
tos. Incluso hoy hay muchas empresas que
no podían costear el móvil de asistencia y
con esta propuesta el operador está en el
móvil y él mismo opera, asiste, hace el
service y hasta fideliza al cliente con suge-
rencias o servicios de mantenimiento pre-
ventivo. Es lo que definimos como el opera-
dor del futuro con un costo operativo infe-
rior a la tercera parte del costo que tenía el
servicio del siglo pasado.

- ¿Cuáles son los principios que se
requieren para integrar la red?

 - Los integrantes de la red deben ofre-
cer honestidad, respeto, esfuerzo, discipli-
na, perseverancia, responsabilidad y entu-
siasmo. Deben cumplir con su palabra, lo
cual implica una forma de respeto y cum-
plimiento de la responsabilidad. Debe bus-
car objetivos para el mediano y largo pla-
zo y actuar en función de ellos. Debe ana-
lizar, investigar y planificar para afianzar los
objetivos para tener una visión más clara.
Debe también tener vocación de servicio,
entendiendo como servicio aquello que le
sirve a los demás, en el concepto de red,
donde cada uno se beneficia del trabajo
del otro. Cuando el trabajo de uno benefi-
cia a la propia persona y a los integrantes
de la red, ésta comienza a funcionar. Nues-
tra tarea está enfocada en organizar estos
conceptos, auditar las acciones, calificar y
premiar a quienes actúan avanzando so-
bre la teoría y llevándolos a la acción cuan-
do los aplican. A quienes coinciden hones-
tamente con estos conceptos, la red
monitoreo.com los está esperando.

“El recurso más escaso en las

organizaciones es el conocimiento.

Quien posee ese bien estará en

posición de crecer de manera

sustentable proyectando ese

crecimiento en todos los inte-

grantes de la empresa”

Viene de página 48

- Entonces es fundamental tener
un programa de capacitación...

- Por supuesto. Como el conocimiento
es el recurso más escaso de las organiza-
ciones de seguridad, desarrollamos el pro-
grama de capacitación y trabajo, una pla-
taforma que reúne  todos los conocimien-
tos necesarios para trasladar mediante un
programa de formación continua a través
de diferentes metodologías. Una de ellas
el e-learning, que ofrece facilidades como
la accesibilidad, que habilita a cada inte-
grante a manejar sus tiempos y disponi-
bilidades ingresando desde Internet. Re-
úne más de 40 módulos que cubren las
tres especialidades del monitoreo para la
seguridad: el Curso para Técnicos, para
Asesores y para Operadores. Estos módu-
los, a su vez, se dividen en etapas correla-
tivas con diversas situaciones, textos, au-
dios, videos, animaciones y todas tienen
una evaluación constante que ajustan los
contenidos de las situaciones siguientes
con dificultad creciente. No se trata de
cursos virtuales sino reales.
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Dispositivos y Sistemas de energía

Fundada en 1990, la empresa se posiciona como un exponente de

calidad, confiabilidad y eficiencia en el desarrollo y comercializa-

ción de dispositivos y sistemas de energía autónoma y portable.

Sus procesos productivos y sus soluciones aportan, también, al

cuidado del medio ambiente.

robattery se especializa en el
desarrollo y comercialización de
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alta autonomía), entre otros.
Probattery garantiza la entrega en

tiempo y forma de todos sus productos,
apoyándose en un sistema de abasteci-
miento rápido y flexible, mano de obra al-
tamente calificada, procesos automatiza-
dos y procedimientos de mejora continua.

Microcentro (Florida 159 Local Nº 12),
Belgrano (Moldes 1666) y Palermo
(Mansilla 3429).

Investigación y desarrollo
La empresa cuenta con un área de In-

vestigación y Desarrollo a fin de mante-
nerse en línea con los adelantos tecno-
lógicos y actualizar su portfolio, con el
fin de ofrecer productos innovadores y
de vanguardia.

Sus ingenieros trabajan en pos de la
innovación y máxima eficiencia, asu-
miendo además el diseño y puesta en
marcha de Sistemas de Medición y Eva-
luación de Baterías, que los faculta para
interactuar con sus proveedores y cli-
entes en base a información propia y
certera.

El proceso de control de calidad abar-
ca todas las instancias de producción y
comercialización, siguiendo parámetros
internacionales y cumpliendo con las
más estrictas normas de seguridad.

Nuevos productos
Recientemente la empresa desarrolló

un producto innovador para el rubro se-
guridad: una MINI UPS para cámaras WIFI.
Se trata de un sistema de alimentación
totalmente ininterrumpido para cáma-
ras, que permite una amplia autonomía
de uso -más de 2 horas sin suministro
eléctrico- y con un sistema especial de
alerta de corte de suministro a la central
de monitoreo.

La Mini UPS fue desarrollada con la
más moderna tecnología Litio–Ion, con
su cargador específico, y con una bate-
ría que se recarga en forma automática
desde la red eléctrica.

En Probattery trabajan en pos del de-
sarrollo e innovación constantes, com-
prometiéndose a crecer conjuntamen-
te con sus clientes.

La empresa cuenta con el know how y
la tecnología necesarias para asumir
nuevos desafíos, asegurando la puesta
en marcha de proyectos de “Energía Re-
cargable” en óptimas condiciones de
portabilidad, eficiencia y seguridad. 

r&d@probattery.com.ar

P

Probattery

“La proyección internacional de

la empresa comenzó a partir de

2002, cuando se fundó una

representación de la marca en

España, desde la cual se abaste-

ce la demanda de todo el

mercado europeo”

Compromiso con el medioambiente
Probattery participa del Plan de gestión

de Pilas y Baterías recargables agotadas
que impulsa el Gobierno de la Ciudad de
Buenos Aires.

Según la Resolución 262 APRA/ 08 del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires,
las empresas “generadoras” de residuos
de esta clase tenemos responsabilidad
post consumo. Es decir, debemos imple-
mentar nuestros propios planes de ges-
tión de los residuos que generamos vía
comercialización, importación, etc.

En consecuencia, la empresa se com-
promete fuertemente al cuidado de la
ciudad y el medio ambiente, recibiendo
las pilas y baterías de la marca que hayan
sido comercializadas por la empresa.

Esta recolección es exclusivamente
para pilas y baterías RECARGABLES, ya
que las pilas primarias (alcalinas, aire zinc,
etc), y a raíz de la legislación vigente, tie-
nen reducida la proporción de contami-
nantes y pueden ser descartadas con la
basura domiciliaria, cuya disposición final
es el “relleno sanitario”.

Probattery, para llevar a cabo este co-
metido pone a disposición de la ciuda-
danía los siguientes puntos de recolec-
ción: Paternal (Paz Soldán 4960), Villa Cres-
po (J. Ramírez de Velasco 529),

dispositivos y sistemas de energía au-
tónoma y portable para Productos de
Consumo y Soluciones Industriales.
Desde sus inicios, en 1990, la empresa
fue conformado un amplio portfolio de
baterías, cargadores, accesorios varios
y equipos, y alcanzado un logrado
expertise que nos permite proveer so-
luciones a múltiples requerimientos de
energía recargable.

La principal marca de la empresa,
Probattery, se posiciona como un expo-
nente de calidad, confiabilidad y eficien-
cia y está presente en todo el territorio
argentino por medio de una extendida
red de representantes, distribuidores y
locales de venta directa. Su proyección
internacional se dio a partir de 2002,
cuando se fundó una representación en
España desde la cual se abastece la de-
manda de todo el mercado europeo.

A lo largo de estos años de trayecto-
ria, Probattery conformó un amplio por-
tfolio de pilas, baterías, cargadores y ac-
cesorios para foto, radiocomunicacio-
nes, telefonía celular e inalámbrica, com-
putación, alarmas y vehículos eléctricos,
entre otros productos y cuenta también
con una oferta completa y cualitativa de
sistemas de iluminación led para apli-
caciones como luces de emergencia,
spotlights, linternas y faroles.

Soluciones industriales
En materia de soluciones industria-

les, Probattery desarrolla productos es-
tándar o customizados así como pro-
yectos integrales “llave en mano” para
categorías tales como telecomunica-
ciones (módems ADSL), vuelos espa-
ciales (sistema eléctrico integral), aero-
náutica (provisión central de energía),
naval (posicionamiento satelital), equi-
pos militares (comunicaciones), opera-
dores de TV por cable (instrumentos de
medición portátil), computación
(powerbanks para notebooks), Video
Profesional (sistemas de iluminación y
filmadoras) y rastreo satelital (packs de
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FURED - FuegoRed S.A.
Nacida como una empresa instaladora de sistemas de detección y aviso de

incendios, Fured hoy cuenta con una amplia experiencia en diferentes rubros

de la seguridad electrónica y control Inteligente de Edificios convirtiéndose en

uno de los referentes de nuestro mercado.
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2001
Nace la empresa FUEGO RED

S.A., que en sus inicios estuvo
orientada principalmente a la
provisión de Sistemas de Detec-
ción de Incendios, siendo distri-
buidor oficial de los Sistemas
NOTIFIER.

2002
Se asocia con la empresa SIC

de Uruguay, quien contaba
con una amplia trayectoria en
Sistemas de Automatización y
Control Inteligente de Edificios
en el mercado local. A partir de
este vínculo se potencia su ex-
pansión al incorporar NOTIFIER
a sus líneas de productos.

2003
Se integran a la sociedad im-

portantes referentes del merca-
do. Como parte de su proceso
de expansión, incorpora tecno-
logías como Control de Accesos,
Circuito Cerrado de Televisión y
Control Inteligente de Edificios
(BMS), hasta posicionarse como
empresa líder en integración de
sistemas del mercado local.

F

Timeline

2007
Como parte del plan estraté-

gico para cambiar la fuerte iden-
tificación con la detección de
incendio, FUEGO RED S.A. cam-
bia su denominación comercial
de FUEGORED por FURED.

Fured
David Petliuk, Presidente; Claudio
Wainer, Vicepresidente; Daniel
Aiello, Gte. General; y Gustavo
Enríquez, Director de Fured.

Recepción
En el primer piso de la empresa se
encuentra la recepción de la
misma, conjuntamente con una de
las áreas de administración.

uego Red nació en 2001
como una empresa ex-

clusiva de detección de incen-
dios para atención a instalado-
res y pequeñas obras. A partir
de 2003 comienza la expansión
y con ella la incorporación de
nuevas tecnologías. El creci-
miento y la evolución natural
de la empresa los llevaron a in-
corporar el área de extinción y
es cuando surge, hace unos dos
años, Extinred como una nue-
va unidad de negocios.

Desde sus inicios Fured co-

menzó a desarrollar su proce-
so de expansión incorporando
tecnologías para ofrecer la me-
jor solución en sistemas de co-
rrientes débiles. Todos sus pro-
ductos son de alta gama y pri-
meras marcas y ofrece amplia
experiencia en la implementa-
ción de sistemas de detección
de incendio, seguridad electró-
nica y gerenciamiento de edi-
ficios, lo que garantiza instala-
ciones confiables y eficientes.

A poco de su nacimiento ya
comenzó a proyectar su presen-

cia internacional, asociándose
con la empresa SIC de Uruguay,
que cuenta con una amplia tra-
yectoria en sistemas de automa-
tización y control inteligente de
edificios.

En 2007, como parte de su
proyecto estratégico para cam-
biar la fuerte identificación de
la empresa con la detección de
incendio, Fuego Red SA cambia
su denominación comercial de
Fuegored por Fured, año tam-
bién en el que nace Extinred

Continúa en página 62





.....perfil de empresa rnds®

.com.ar
www.

Una recorrida por la historia y el presente

2007
En noviembre de ese año in-

augura sus nuevas y conforta-
bles instalaciones de dos plan-
tas en la calle Charlone, las cua-
les cuentan con Salas de Capa-
citación, Sala de Reuniones, La-
boratorios, Depósitos y Estacio-
namiento propio.

2008
En Septiembre se lleva a cabo

la apertura de la oficina Rosario,
afianzando de esta manera la
presencia técnico comercial de
la empresa en esa región.
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Viene de página 60

Orígenes y presente
“La empresa nació como FIRE Net S.A., empresa de detección de incen-

dios, hace casi cuatro años. Por problemas de marca registrada cambia-
mos el nombre a Fuego Red. En estos años la empresa fue creciendo en
estructura y tecnología, por lo que hoy no sólo nos dedicamos a detección
de incendios sino también hacemos control de accesos y circuito cerrado
de televisión”. Así describía Gustavo Enríquez, actual Director de Fured,
los inicios de la empresa en una nota realizada a fines de 2004.

Surgida en plena crisis económica, Fuego Red tuvo -pese a las circuns-
tancias mencionadas- un crecimiento sostenido, basado en el crecimien-
to que comenzó a tener el mercado. “La empresa pudo, en el peor momen-
to de la crisis, reestructurarse y supo aprovechar los conocimientos que cada
uno de nosotros tenía”, explicaba David Petliuk, Presidente de la firma.

Claudio Wainer, Vicepresidente, por su parte, explicaba las razones
del crecimiento local de Fuego Red: “La empresa pudo sostenerse y fue cre-
ciendo gracias a haber hecho las cosas sobre terreno firme. Cuando la compañía se inició teníamos la
distribución de Notifier para Argentina, Uruguay y Brasil y no salimos a vender afuera. Preferimos afianzar-
nos en el país antes de posicionarnos en otro mercado”.

Las citas son ya parte de la historia de Fured, empresa hoy consolidada tanto en el mercado
local como internacional y que suma a Extinred como unidad de negocios.

“Fuego Red nace como una empresa exclusiva para detección de incendios para atención a insta-
ladores y pequeñas obras. A partir de 2003 comienza la expansión y con ella la incorporación de
nuevas tecnologías. El crecimiento y la evolución natural de la empresa nos llevaron a incorporar el
área de extinción y es cuando surge, hace unos dos años, Extinred como una nueva unidad de nego-
cios” describe Daniel Aiello, Gerente General, acerca del presente de Fured.

como unidad de negocios asociada.
En la actualidad más de 80 profesionales, distribuidos entre Ar-

gentina y Uruguay, conforman el grupo de empresas que traba-
jan de manera conjunta, proponiendo una experiencia multidis-
ciplinaria gracias a la diversidad de tecnologías que ofrece. Gra-
cias a ese esfuerzo conjunto, la elección de la mejor tecnología, el
apoyo a sus clientes y la presencia lograda -y cada vez más cre-
ciente- en el interior del país, Fured logró convertirse en una de
las empresas líderes y referentes del mercado.

Recorrida
Ubicada en Villa Ortúzar, la empresa conjuga en un mismo es-

pacio físico las instalaciones de Fured y Extinred. El ingreso a la
misma se hace a través de una escalera hasta la primera planta,
donde se encuentra ubicada la recepción, seguida de la oficina
de administración y a continuación están ubicados los puestos
de trabajo del área comercial. Frente a ellos están los distintos
puestos gerenciales, lo cual garantiza la comunicación fluida y
constante entre todos los integrantes de la empresa.

A modo de separación se encuentra la sala de reuniones, frente
a la cual se encuentra el sector de ingeniería y el área específica
destinada a Extinred.

En la planta inferior, en tanto, se encuentra el ingreso al área
técnica y depósito, que cuenta asimismo con un área privada de

carga y descarga, a fin de no
entorpecer las labores especí-
ficas del personal.

En proyecto está la instala-
ción de un showroom y una
nueva sala de reuniones y ca-
pacitación, lo cual ampliará las
comodidades y capacidades de
la empresa para dar repuesta a
las necesidades de sus clientes.

Principales marcas
Fured distribuye Notifier, Ho-

neywell y Schneider Electric
para lo que es control de edifi-
cios mientras que Chemetron y
Xtralis-Vesda son las principa-
les marcas de Extinred. Sic
(Uruguay), por su parte tiene
las mismas distribuciones, ex-
ceptuando las marcas para ex-
tinción de incendios.

2009
A pesar de la crisis mundial,

la empresa continúa con su
proceso de sostenido creci-
miento. Más de 80 profesiona-
les, distribuidos entre Argenti-
na y Uruguay, conforman este
exitoso grupo de empresas.

Teatro Colón. Provisión e insta-
lación de los  sistemas de detec-
ción de  incendios  y Control Inte-
ligente  (Fured).

Area comercial
Los ejecutivos de cuenta de Fured
atienden de manera personalizada
y brindan asesoramiento, tanto en
el lugar como telefónicamente, a
los clientes de la empresa.

Area técnica
Los técnicos testean los nuevos
productos y brindan soporte a los
clientes, ayudándolos a superar
inconvenientes y proponiendo los
mejores recursos para optimizar su
funcionamiento.

Ingeniería
El área de ingeniería, donde cada
uno de los proyectos se estudia
para luego diseñar la mejor
solución y los productos adecuados
en la aplicación de un sistema.
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Ubicación
Ubicada en Villa Ortúzar, Charlone 1351, Fuego Red ofrece a

sus clientes amplias instalaciones y comodidad de accesos en
uno de los barrios más pintorescos de la Capital Federal.

Cómo llegar
• Subte: Estación Tronador Línea B. Subir por Tronador hasta

Charlone al 1700 (3 cuadras) y bajar por ésta (4 cuadras)
• Tren: Estación Federico Lacroze de la Línea Urquiza. Por salida

a Av. Elcano hasta Charlone (4 cuadras) y subir por ésta media
cuadra

• Líneas de colectivos: 19 - 21 – 44 – 71 – 76 – 87 – 90 - 127
• En automóvil: Desde el centro por Av. Córdoba, luego Córdo-

ba y su continuación Giribone hasta 14 de Julio; tomar por ésta
hasta Charlone (1 cuadra)

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4555-6464
• Página web: www.fuegored.com
• Mail: info@fuegored.com
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2008
A inicios de ese año nació

EXTINRED S.A., empresa dedi-
cada a la provisión e instalación
de Sistemas de Extinción y Su-
presión de Incendio, que cuen-
ta con las distribuciones de
CHEMETRON y VESDA.

Sanatorio Anchorena.
Provisión e instalación de sis-
tema de detección de incen-
dio y audioevacuación, CCTV
y sistemas de gerenciamien-
to de edificios (Fured)

Instituto Seguros de
Vida - Swiss Medical (Salta).
Provisión e instalación de sis-
temas de extinción de incen-
dios (Extinred)

Timeline

Extinred
Surgida hace casi dos años, Extinred es la unidad de ne-

gocios de Fured dedicada exclusivamente a la provisión de
equipos y diseño de sistemas para extinción de incendios.
Sergio Martinovich, Presidente, y Ricardo Bellomi, Director,
son los responsables de esa sección, a la que aportan toda
la experiencia adquirida en el área a lo largo de casi tres
décadas de trabajo ininterrumpido.

“Extinred es una empresa joven pero que cuenta con profe-
sionales de larga trayectoria en el rubro. Distribuidores en Ar-
gentina los sistemas de extinción Chemetron Fire Systems y
los sistemas de detección de incendio por aspiración Xtralis-
Vesda”, explica Daniel Aiello.

“Después de trabajar muchos años en el rubro, tanto para
terceros como en un emprendimiento propio, nuestro trabajo
nos puso en relación con empresas como Fured, con quien co-
menzamos a ver la posibilidad de ofrecer una solución más
integral, aunando nuestros conocimientos para centralizar
detección y extinción en una única empresa, proyecto que se
concretó hace casi dos años”, explica Sergio Martinovich.

Si bien tanto Fured como Extinred trabajan sus propios pro-
yectos de manera independiente, funcionan de manera arti-

culada en una misma sede.
“Hoy trabajamos con la si-

nergia propia de empresas afi-
nes en un mismo espacio físi-
co -cuenta Ricardo Bellomi-.
Sin embargo, dado el creci-
miento experimentado en los
últimos meses no es descabe-
llado pensar en que cada em-
presa tenga su propio espacio
físico. La realidad indica que la
labor asociada es sumamen-
te exitosa y si bien cada em-
presa está encarrilada por sus
propios proyectos, el trabajo
armónico está dando frutos y
a medida que cada una de las
unidades crece individual-
mente, sin dudas potencia a la
otra. Esto nos augura a todos
un futuro promisorio”.

Extinred
Sergio Martinovich, Presidente, y
Ricardo Bellomi, Director de
Extinred.

Acceso
En el pasillo de acceso a las oficinas
se pueden apreciar fotos con los
distintos proyectos en los que
participó la empresa, así como
también los productos y marcas
con los que trabajan.

Depósito
Los productos de las marcas y
tecnologías con las que trabaja la
empresa se encuentran clasificados
y en cantidad suficiente como para
dar una rápida respuesta ante los
pedidos.

Staff

FURED - Fuego Red S.A.
David Petliuk
Presidente
Claudio Wainer
Vicepresidente
Gustavo Enríquez
Director
Daniel Aiello
Gte. General
Ing. Roberto Schotlender
Gte. de Soluciones BMS
Pablo Diakow
Gte. Comercial
Dra. C.P. Mariela Bepmale
Gte. Administrativo
Ing. Nazareno Areal
Responsable de Ingeniería
Marcelo Calvo
Gte. de Servicios
Claudio Fumo
Gte. de Instalaciones

EXTIN RED S.A.
Sergio Martinovich
Presidente
Ricardo Bellomi
Director
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Entrevista al Vicepresidente de Ventas para América Latina y el Caribe de HID

HID Global es líder en soluciones de acceso y gestión de identifi-

cación para soluciones de identidad segura. Presente en la última

edición de Seguriexpo con algunos de sus directivos, entrevista-

mos a su Vicepresidente de Ventas, uno de los profesionales más

reconocidos del sector.

ID Global es líder en soluciones
de acceso y gestión de identifica-
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contacto, lo cual ofrece la capacidad de es-
critura de datos dentro de esa tarjeta, la ad-
ministración de otras aplicaciones y, lo más
interesante, la posibilidad de tener una con-
vergencia en otros sistemas que pueden ser
paralelos pero de la misma naturaleza, como
acceder a una computadora. En esa tenden-
cia, desde el punto de vista tecnológico, ve-
mos hoy como una tarjeta que se utiliza para
abrir una puerta también empieza a utilizar-
se para abrir una sesión en una red. Estos dos
son los grandes movimientos, en el plano
tecnológico, que hemos visto en el último
quinquenio.

como el Card Management Systems, que
están comenzado a popularizarse. A través
de estos sistemas se puede administrar a
un individuo en su identidad para todos
los usos de una empresa. Gracias a la evo-
lución del software, hoy el control de ac-
cesos se integra a la seguridad electrónica
de un edificio, por lo que no es extraño ver
sistemas que enlazan presentismo y con-
trol de accesos con CCTV o centrales alar-
mas, por ejemplo. Estamos hablando de
sistemas de software que nos permiten
una integración mayor, pero también es
cierto que el control de accesos en muchos
casos sigue siendo un sistema autónomo,
propietario, que se maneja por separado y
aún no logra la integración deseada.

- ¿Cuál es el comportamiento del mer-
cado latinoamericano como consumidor?

- En esta parte del mundo el factor “pre-
cio” sigue siendo determinante y a la vez
condicionante para la incorporación de
nuevas tecnologías. Hay dos factores adi-
cionales: por un lado no tenemos todavía
un usuario final entrenado y capacitado
para tomar decisiones más exigentes y por
el otro, tenemos una sobreexposición a la
tecnología, lo cual nos dificulta elegir o se-
parar lo realmente bueno de lo malo. Ade-
más, es muy difícil para una persona o
empresa adaptarse con la rapidez necesa-
ria a los cambios tecnológicos. Lo que ha-
cemos, entonces es basarnos en lo que el
cliente promedio requiere y para el cual el
precio sigue siendo muy importante. En
este momento de coyuntura económica
los precios tienden a la baja y eso es peli-
groso, porque después el mercado se en-
contrará en un rango muy difícil de rever-
tir y volverlo a parámetros “normales”. La
lógica le está ganando a la ética y eso de
alguna manera termina afectando a los
negocios, de cualquier índole y no es una
realidad aplicable solo a tecnología o se-
guridad. Lo que sí es cierto es que la ma-
durez se vuelve en prestación de servicios:
las grandes empresas comienzan a tener
una mayor aproximación a la madurez en
el uso de la tecnología que adquieren, ex-

Humberto de la Vega

hdelavega@hidcorp.com

H
ción para soluciones de identidad segura.
El principal propósito de HID Global es
crear valor para los clientes de todo el
mundo con soluciones de acceso basadas
en la tecnología, soluciones de emisión,
soluciones de tecnología integradas y so-
luciones de tecnología logística.

Como fabricante líder en soluciones de
identidad segura y tecnología de tarjetas
inteligentes sin contacto para el control
del acceso físico, HID es la marca elegida
porque unifica el control de acceso físico
y lógico. Además, la empresa desarrolla, fa-
brica y comercializa componentes, pro-
ductos y servicios de identificación que
generalmente se implementan en progra-
mas de identificación nacional y de pasa-
portes electrónicos, soluciones de control
de acceso corporativo, gestión de la ca-
dena de suministro, etiquetado de anima-
les, transacciones financieras, transporte
y numerosas soluciones industriales o de
fabricación.

Humberto De La Vega, Vicepresiden-
te de Ventas de HID, visitó nuestro país y
hablamos con él acerca de la actualidad
del mercado y la empresa, los requeri-
mientos del mercado y los desafíos de una
marca que aún siendo líder en su segmen-
to, continúa con la búsqueda de nuevas
soluciones para sus clientes.

- ¿Qué lectura hace de la actualidad
del mercado de control de accesos?

- Tecnológicamente hablando actual-
mente existen dos tendencias. La primera
se refiere a la forma de comunicación: hoy
ocho de cada diez equipos nuevos que se
venden son con tecnología de comunica-
ción Ethernet, lo que significa que la tec-
nología IP tiene una mayor penetración en
el mercado. En general, los dispositivos es-
tán tendiendo a esta tecnología de comu-
nicación mientras que los dispositivos que
se comunican por puertos seriales, como
RS-485 o RS-232, están quedando más re-
legados. En cuanto a los medios de interfa-
se con el usuario, la tendencia sigue sien-
do similar pero añadiendo tecnología sin

"En este momento de coyuntura

económica los precios tienden

a la baja y eso es peligroso,

porque después el mercado se

encontrará en un rango muy

difícil de revertir y volverlo a

parámetros normales"

- ¿Esto se debe a la popularidad de las
redes IP?

- Definitivamente. Hoy hay dos circunstan-
cias que hacen esto posible. Una es la pene-
tración de las redes IP en los usuarios, a tra-
vés de servicios como banda ancha, que
transformó en algo común y al alcance de la
mayoría. Hay en el mundo unos 1.500 millo-
nes de usuarios de Internet de los cuales 600
están en América Latina, lo que significa que
es un porcentaje interesante. Otro punto que
ayuda es la tecnología para transmisión, con
compresión de datos cada vez de mayor efi-
ciencia y una mayor eficiencia en el ancho
de banda. Todos estos elementos se suman
para potenciar el uso de estas tecnologías
de transmisión.

- El control de accesos como herra-
mienta de seguridad, ¿está cada vez más
integrado a otros sistemas?

- Hoy existen sistemas de centralización, Continúa en página 72
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plotando al máximo sus posibilidades, lo
cual es alentador de cara al futuro.

- ¿El integrador se va a la caza del pre-
cio o tiende a la búsqueda de solidez
tecnológica?

- En general, el empresario que quiere
tener un control de accesos invierte en una
infraestructura de capacitación mínima de
su personal y eso está basado en los con-
troladores y el software. Se trata de una in-
versión a largo plazo, ya que eso no cam-
bia todos los días. En lo donde sí se ven los
ajustes, por el precio y tendiendo a la baja,
es en los periféricos, como tarjetas o lecto-
ras. En el corazón de los sistemas se ve muy
poca rotación de una marca a otra, porque
no es tan fácil.

- ¿Cómo compiten las empresas de re-
nombre mundial con productos genéri-
cos, muchas veces de tecnología clona-
da o poco probada?

- Desde el punto de vista del market share
la segmentación del mercado es una com-
petencia. Sin embargo, por la posición que
tenemos algunas empresas no podemos
competir contra ello aunque quisiéramos,
ya que no nos alcanza tener una estructura
de costos asociada a una estructura de pre-
cios. Normalmente lo que hacemos las em-
presas que tenemos una infraestructura de
desarrollo tecnológico montada es apostar
a los nuevos productos. Y eso es lo que nos
diferencia y mantiene la distancia con esa
competencia. Si no desarrollamos nuevas
tecnologías, como empresa no podemos
competir, no estamos hechos para eso. Par-
te del riesgo de una empresa líder es saber
y conocer que algún día va a tener un ata-
que con productos compatibles o clones,
ante el cual hay que tomar una decisión,
como combatirlos legalmente. Pero no se
puede parar y entonces hay que seguir de-
sarrollando nuevas tecnologías, marcando
tendencias. Consideramos que HID es un
parámetro del mercado, un punto de com-
paración, por lo que seguramente alguien
siempre vendrá detrás. Tiene que ver con el
balance del mercado que haga cada empre-
sa. HID, como otras, apuesta al desarrollo
mientras que algunas prefieren replicar un
éxito de otros para tratar de insertarse.

- ¿La estética está reñida con la fun-
cionalidad de un producto?

- Hace algunos años, cuando Motorola®
(que en ese entonces era nuestra compe-
tidora) lanzó su nueva línea de productos,
con una arquitectura y una estética total-
mente innovadoras, en HID hicimos un es-
tudio sobre ese tema: si las empresas esta-
ban preocupadas por la estética o la fun-
cionalidad de los productos y llegamos a
la conclusión que la mayoría optó por la

segunda opción. En la actualidad la princi-
pal diferencia que existe en el diseño está
más emparentada con la necesidad de di-
ferenciar a los productos que a un diseño
estético en sí mismo, ya que esto todavía
no es un requisito del mercado. Sería im-
posible estar atendiendo a todos los dise-
ños arquitectónicos de las empresas don-
de un control de accesos de HID puede
estar presente. Nosotros lo que hacemos
es un diseño que tiende a la neutralidad,
que el producto sea los más discreto posi-
ble. Aún no hay una demanda de mercado
que nos exija una alineación a determina-
da estética, aunque existen pedidos espe-
ciales y compañías que sí se dedican a eso.

- ¿Cómo se planea la compra de una
empresa que en algún momento fue
competidora?

- Desconozco puntualmente la estrategia
de HID al respecto ya que no estoy involu-
crado en ese tipo de procesos. Pero en base
a mi experiencia personal, puedo decir que
básicamente existen en el mercado dos es-
cenarios posibles. Uno de ellos es el de la
oportunidad, donde la evaluación de esa
oportunidad es muy abierta, no conlleva
una regla establecida y no deja de ser una
apuesta, justamente por su carácter de
“oportunidad”. El otro escenario está asocia-
do a la visión de la empresa en cuanto a su
estrategia de mercado, en la que se involu-
cran muchas variables. Si la estrategia tiene
alineados todos los factores, se pueden
manejar de mejor manera las variables,
como por ejemplo el que la nueva empresa
adopte los mecanismos de su compradora,
que se involucre de igual manera en los pro-
cesos productivos, etc. Esto corresponde a
una operación más estudiada y donde to-
das esas variables impactarán de manera
positiva en la empresa adquisidora. Cuan-
do se trata de una oportunidad, entonces
las reglas no cuentan: es una apuesta en la
que los riesgos más grandes son la desor-
ganización que puede traer esa adquisición,
la mala lectura de los beneficios que puede
traer y, en el peor de los casos, provocar una
pérdida de clientes por la adquisición de
una empresa que no satisface al mercado.

- ¿Cómo vio al mercado argentino?
- Es un mercado que siempre me ha pa-

recido atractivo por el desafío que repre-
senta. Es un mercado muy difícil de enten-
der, que cuenta con profesionales muy cre-
ativos y muy independientes. Al mercado
argentino es muy difícil venderle pero no
porque no quiera comprar, sino que por-
que es muy complicado de convencer.
Cuenta con profesionales que se docu-
mentan muy bien, que están al tanto de
las novedades y tecnologías. Pero es un
mercado que no deja de ser latino y como
tal se maneja por cuatro variables: por pre-
sunción, creyendo que el producto es bue-
no o malo; por relación, a través del cono-
cimiento del producto o proveedor por
parte de un tercero; por descalificación,
descartando de plano cualquier producto;
o por precio bajo. Hay algo muy particular
en Argentina: por un lado tiene un merca-
do empresarial que invierte mucho en se-
guridad pero desconociendo para qué in-
vierte. Dicho en criollo, gasta mucha guita
pero no sabe para qué ni como usarlo. Y
por otro, existe un mercado que planifica
mucho su seguridad pero carece de los
recursos necesarios para la inversión ade-
cuada. Esos dos contrastes son muy difíci-
les de equilibrar. 

"El argentino es un mercado muy

difícil de entender, que cuenta

con profesionales muy creativos

y muy independientes. Es muy

difícil venderle pero no porque

no quiera comprar, sino que

porque es muy complicado de

convencer"

- ¿Cuál es la apuesta más fuerte de
HID?

- Nuestra apuesta es siempre a produc-
tos nuevos. Tenemos una firme intención
de ofrecer una plataforma de identifica-
ción segura, que pretendemos ir insertan-
do en el mercado de aquí a cinco años con
una serie de productos que completarán
esta plataforma y que van a crear una base
de seguridad para la identidad de un indi-
viduo asociada a un medio de autentica-
ción, con la tarjeta como base sumada a
algún medio de identificación biométrico
y una seña particular. Esto le garantizará al
usuario que va a tener control de la perso-
na ya sea que ésta utilice un acceso lógico
o físico.

- ¿Cuáles son los pilares del crecimien-
to de HID?

- HID es una empresa que, además de
productora de tecnología, crece en función
de adquisiciones, es decir que compra
otras empresas de tecnología y eso no va
a detenerse. El 2009 significó una pausa
pero de ninguna manera un alto en la pla-
nificación de la empresa. Tenemos algunas
operaciones que se han ido retrasando
producto de la crisis, que nos ha impacta-
do y aún continúa impactando en la indus-
tria, pero es parte del riesgo.

Viene de página 68
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Fabricante de productos para vigilancia por video digital

HikVision Digital Technology Co. , Ltd.

Con sede en Hangzhou, China,

HikVision acumula más de 30

años de experiencia en el desar-

rollo de tecnología y domina casi

el 60% del mercado local de

seguridad electrónica. Especialis-

tas en soluciones de videovigilan-

cia, entre sus obras más impor-

tantes se encuentra el estadio

Nido de Pájaros, utilizado en los

últimos Juegos Olímpicos.

bicada en Hangzhou, provincia de
Zhejiang, HikVision es uno de los
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mente necesarias para el mercado.
Las primeras soluciones fueron las tarje-

tas de compresión para PC, en 2001 y poco a
poco se fueron ampliando las líneas de pro-
ductos. Así, la compañía comenzó a trabajar
en las DVR dedicadas (entre 2005 y 2006).

En la actualidad HikVision ofrece cáma-
ras de 1.3 y 2 mega píxeles y unidades de
grabación híbridas inteligentes basadas en
una plataforma DSP de avanzada tecnología.
La empresa, asimismo, fue una las primeras
en promover el algoritmo H.264 como mé-
todo de compresión para videovigilancia.

Planta de producción
En la planta de producción se cumplen to-

das las disposiciones para las Buenas Prácti-
cas de Manufacturas (BMP). Cada dispositivo
que sale al mercado requieren de un mínimo
de tres procesos de gestión de calidad, en los
que los técnicos verifican que cada dispositi-
vo funcione correctamente. Si, pese a los con-
troles de calidad a los que son sometidos, al-
guno de sus productos llegara a fallar, la em-
presa se hace cargo de la reparación y el en-
vío del mismo a la empresa compradora.

En poco tiempo, HikVision inaugurará su

nueva planta de producción, ubicada en el
sector más moderno e industrializado de
la ciudad.

Obras y proyectos
Pocas obras presentan tantos desafíos

como la seguridad en lugares públicos. El
reto es mayor cuando se trata de un even-
to que será visto por millones de personas
en todo el mundo, como sucedió con los
últimos Juegos Olímpicos desarrollados en
Beijing, capital de China. HikVision llevó a
cabo el proyecto de seguridad, implemen-
tando un sistema de videovigilancia co-
nectado a la red pública de seguridad de
la ciudad.

Las soluciones de la empresa también
están presentes en uno de los principales
bancos de Irán, The Tejarat Bank, cuyo pro-
yecto consistió en la videovigilancia y gra-
bación vinculando más de mil de las dos
mil sucursales que tiene la firma.

En Johannesburgo, la ciudad más gran-
de y poblada de Sudáfrica, la empresa im-
plementó un sistema de CCTV sobre IP
para el Hospital General Charlotte Maxeke
mientras que en Glasgow, Gran Bretaña,
puso en marcha un sistema de seguridad
para la cadena Burger King.

Trescientas cámaras IP forman parte del
proyecto del Comando Militar de Río de
Janeiro, Brasil, un emprendimiento que
HikVision comenzó en 2008 y del cual se
lleva ejecutado ya el 30%, proyectándose
la concreción de un porcentaje similar an-
tes de finalizar el año.

Proyección
HikVision no es la solución más barata

del mercado pero tampoco la más costosa.
Ubicadas en un rango medio, ofrece al mer-
cado soluciones de alto desempeño. El 89%
de los productos de seguridad son fabrica-
dos en Asia, productos que son altamente
confiables. Desde la empresa, el mensaje
que quieren enviar es que cuando compran
a HikVision no están comprando solucio-
nes chinas sino tecnología HikVision, una
empresa localizada en China. 

U
referentes chinos en el desarrollo y de tec-
nologías y fabricación de productos para se-
guridad electrónica: la compañía controla
casi el 60% del mercado local de CCTV y pre-
senta un crecimiento sostenido del 60%
anual, gracias a la constante introducción de
nuevas opciones en el mercado. HikVision
tiene presencia en los mercados más impor-
tantes del mundo, con obras de  gran en-
vergadura, y está comenzando a ganar mer-
cado en Latinoamérica, donde buscan posi-
cionarse a través de una estrategia de cer-
canía permanente con sus distribuidores. En
nuestro país, Fiesa y Security One son quie-
nes representan a la marca, cada vez con ma-
yor penetración en el mercado nacional.

Tanto las oficinas corporativas como las
plantas de producción están ubicadas en la
misma Hangzhou, ciudad muy industrializa-
da, uno de los polos turísticos del país y con
el mayor número de millonarios de China.

Filosofía
El mensaje que quieren transmitir los di-

rectivos de la marca es claro: lo importan-
te no es fabricar una cámara o DVR sino
un producto que satisfaga plenamente los
requerimientos del mercado. Estos se tra-
duce en soluciones de calidad, alta perfor-
mance y precios accesibles

Siendo consecuentes con lo dicho,
HikVision basó su estrategia en investi-
gación y desarrollo, gracias a que gran
parte de su personal está compuesto por
ingenieros dedicados a crear y mejorar
constantemente sus productos.

Historia
HikVision nació a comienzos de esta dé-

cada como iniciativa de un grupo de inge-
nieros con experiencia adquirida trabajan-
do para un instituto nacional de desarrollo
tecnológico, especializado en la investiga-
ción de video, lo cual terminó siendo una
ventaja competitiva. Siendo la tecnología
el negocio principal de la empresa, cuenta
con la capacidad de ofrecer soluciones real-
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Adaptación del Decreto reglamentario

on varios los trabajos elevados
a las autoridades del Ejecutivo
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y multas también es necesario estable-
cer la siguiente comparación entre la ac-
tividad de la seguridad física y la segu-
ridad electrónica: un contrato de servi-
cio de seguridad de 24 horas durante un
mes con un vigilador privado tiene un
costo estimado en $ 15.000 mientras
realizado con un sistema de alarma mo-
nitoreado el monto es de $ 100 mensua-
les. Como consecuencia de ello, plantea-
mos en nuestra evaluación la aplicación
de correcciones en tales ítem.

gimen, una empresa de prestación de
servicios de monitoreo ante la comu-
nicación de una falsa alarma será pasi-
ble de penas como cancelación de la
habilitación e inhabilitación de los
prestadores por 20 años, el régimen
pretendido es inaplicable lisa y llana-
mente por su esencia.

De todo lo enunciado surge una pro-
puesta de nuestro sector para excep-
tuar a la actividad del monitoreo de
alarmas de la aplicación de las penas
citadas y dotar a las autoridades de
mecanismos de control sobre las falsas
alarmas reportadas.

El nuevo Decreto Reglamentario
El mapa de actividades incluye a:

a- Prestadora de servicio de monitoreo
como actividad única o compartida
con servicios de vigilancia humana.

b- Prestadora de servicio de monitoreo
mayorista.

c- Empresas que brindan el servicio de
monitoreo de alarmas como propio
pero que lo hacen  mediante una
prestadora de servicios de monito-
reo mayorista.

d- Empresas que brindan servicios de
monitoreo a través de centros de
monitoreo montados en instalacio-
nes de fuerzas de seguridad.

e- Empresas que brindan servicios de
monitoreo de alarmas que incluye
audio y video verificación.

En cuanto al personal de las mismas
se establecen categorías:
a- Operador de Centro de Monitoreo /

Jefe de Centro de Monitoreo
b- Guía Técnico
c- Técnico Instalador y/o de Manteni-

miento
d- Verificador de Eventos

Se definen también tasas, multas,
homologaciones, capacitación, requisi-
tos para los cargos y algunas incorpora-
ciones de vanguardia que hablan bien
de la gestión de la norma, como la con-
sideración de la verificación de audio y
video previa al despacho o la adecuación
de tasas para empresas pequeñas.

Modificaciones en la Ley 12.297

info@casel.org.ar

S
Provincial y, en apariencia, esos traba-
jos se conjugaron en un único texto
que ya tiene aprobación en varios o
todos los despachos con injerencia y
estaría a punto de promulgarse. En
CASEL, al menos, se dispone de expe-
diente oficial numerado y sobre el
mismo se ha estado trabajando para
arribar a conclusiones dentro del
Grupo de Monitoreo de la Cámara.

El informe de CASEL a las autorida-
des Provinciales sobre el anterior ré-
gimen reglamentario citaba: “La Ley
12.297 de seguridad privada y modi-
ficatorias constituyen el marco regu-
latorio actual que la Provincia de Bue-
nos Aires, a través de sus poderes, apli-
ca para normar el sector del monito-
reo de alarmas”. Sin embargo en su le-
tra el vocablo “alarma” aparece solo
una vez y “monitoreo” ni una.

En consecuencia la Ley y su Decreto
Reglamentario 1897/02, han sido y son
ampliamente cuestionados por el sec-
tor por considerarse inaplicables para la
actividad. Decenas de empresas han
presentado recursos de amparo contra
la misma, que aún hoy les brindan pro-
tección para continuar en actividad.

CASEL ha avanzado en el estudio de
sus textos y luego de un trabajo exhaus-
tivo considera que de lograrse la nece-
saria adecuación del marco reglamen-
tario, podrían mitigarse los efectos ini-
cialmente consignados como perjudi-
ciales para el sector. Esta teoría se refuer-
za según el Art 43 Inc. ‘e’, en el que la Ley
motiva al Ministerio de Justicia y Segu-
ridad y sus direcciones dependientes a
adoptar las resoluciones necesarias para
hacer efectiva la fiscalización de empre-
sas prestadoras, en la forma y por los
medios que estime procedente.

Es necesario, para avanzar en este
análisis, diferenciar claramente los ob-
jetivos de seguridad física (protección
por vigilador) de los abonados de se-
guridad electrónica (protección por
alarma conectada a central)

Para adecuar los regímenes de tasas

“Para adecuar tasas y multas es

necesario establecer una compa-

ración entre la actividad de la

seguridad física y la electrónica:

un servicio de 24 horas durante

un mes con un vigilador tiene un

costo estimado en $ 15.000

mientras que realizado por

alarma monitoreada es de $ 100”

El Art. 2º del Decreto Reglamentario in-
corpora en bloque diversos lineamientos
para la prestación del servicio de segu-
ridad por monitoreo. En su enunciación
se hace referencia al Art 46  Inc ‘f’, donde
se detallan las faltas consideradas muy
graves y dice lo siguiente: “No transmitir a
los cuerpos policiales y fuerzas de seguridad
las señales de alarma que se registren en
las centrales o establecimientos privados;
o transmitir las señales con retraso injusti-
ficado; o comunicar falsas incidencias”.

Nuestro análisis se centró sobre la co-
municación de falsas incidencias. Este
punto sí nos preocupa profundamente
y su aplicación en sí mismo es y ha sido
una de las principales causas por la cual
las empresas han tenido reparos para
inscribirse bajo esta normativa. Un sis-
tema de alarma electrónico basado en
sensores al servicio de un usuario a ve-
ces inexperto o inseguro, puede ser un
generador de falsas alarmas.

Si por efecto de aplicación de este ré-

Fue una lucha de años desde el sector del monitoreo y parece que finalmen-

te se logra. Sí: el nuevo Decreto Reglamentario para la Ley 12.297

en la Provincia de Buenos Aires adapta la aplicabilidad de la Ley

al servicio de monitoreo de alarmas y sus prestadores.

Lic. Daniel G. Banda, Coordinador de Grupo Monitoreo CASEL
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to a discreción de cada usuario. Cada
equipo admite hasta 255 controles re-
motos o sensores, para facilitar una
máxima accesibilidad en las situacio-
nes de emergencia.

• Mayor cobertura: El sistema permi-
te formar ilimitadas redes de hasta 8
usuarios cada una entre los vecinos
que posean un equipo RVI-G8, y la se-
ñal generada por un usuario se trans-
mite a todos los equipos que confor-
man la red, ampliando la posibilidad
de ser auxiliado.

• Sin abonos: No requiere del pago de
abonos ni de otro tipo de cargos fi-
jos. El único requisito para conformar
una red es que todos los vecinos ad-
quieran un equipo RVI-G8.

• Autoinstalable: Al ser un sistema ina-
lámbrico, no requiere del tendido de
conexiones por cable, lo que reduce
la instalación a la configuración del
equipo, y se traduce en un ahorro de
dinero para los usuarios.

• Transmisión completamente ina-
lámbrica: La transmisión se realiza
por un sistema de postas, donde
cada equipo tiene un alcance efecti-
vo de hasta 500 metros con visión
directa, por lo que la cobertura total
de la red se amplía en función de la
cantidad de equipos.

• Frecuencia de transmisión: Entre
433 y 517 Mhz, por lo que no provo-
ca interferencias con teléfonos celu-
lares o inalámbricos, redes Wi-Fi® o
dispositivos Bluetooth®.

• Doble alimentación: Se alimenta a
través de la red eléctrica (220Vca), e
incluye una batería interna de respal-
do. La batería es recargable y tiene
una autonomía de aproximadamen-
te 42 hs. en caso de un corte en la
corriente eléctrica.

Descripción del equipo
En el frente del equipo pueden verse

tres zonas o paneles:
1- Panel “Usuarios”: Compuesto por

8 leds bicolores, cada uno de los cuales
es asignado a un vecino de la red. El en-
cendido de un led indica que el vecino
correspondiente ha enviado una señal
de emergencia: policial, cuando se en-
ciende en color rojo; y médica, cuando
se enciende en color verde.

El tipo de señal de alarma puede reco-
nocerse también por el sonido de la si-
rena que se enciende junto con el led:

a Alarma Vecinal Inalámbrica
RVI-G8, distribuida por Bernal

sirena rápida cuando se trata de una
emergencia policial, y sirena lenta cuan-
do la emergencia en juego es médica.

El botón “Aceptar” (negro) se utiliza
para dar acuse de recibo de la recepción
de una señal de alarma generada por
otro vecino, durante la configuración del
equipo, y para el caso de que un equipo
de la red presente una falla (ej. que haya
perdido conexión con el resto de la red).

2- Panel “Emergencias”: En él se ubi-
can los botones “Policía” (rojo) y “Médi-
co” (verde), por medio de los cuales se
puede generar cada señal de alarma. Es-
tos botones también se utilizan duran-
te la configuración del equipo.

3- Panel de control: En este panel se
encuentran tres leds indicadores:
• Batería en uso (Rojo): Se enciende

únicamente frente a un corte de luz,
o una desconexión de la fuente de
alimentación.

• Equipo activo (Verde): Indica si el equi-
po está conectado a la red.

• Usuarios desconectados (Amarillo):
Se enciende cuando uno o más de
los equipos se han desconectado de
la red.

Especificaciones Técnicas
• Alimentación de red: 220Vca ~ 50Hz
• Alimentación de batería: 13,6Vcc @

1,2Ah
• Temperatura de operación: -10ºC a

40ºC
• Humedad: 0 – 70 %
• Dimensiones: 190x140x55mm bajo

Normas DIN 43700
• Peso aproximado: 1,5kg con batería  

L
Alarmas y Sistemas S.A. y fabricada por
CTM Electrónica es el único sistema de
seguridad vecinal que permite enviar
dos tipos distintos de señales de emer-
gencias (policiales y/o médicas) en for-
ma totalmente inalámbrica a una red
de hasta 8 vecinos.

Al combinar la posibilidad del aviso
a la policía ante robos y asaltos, con el
auxilio inmediato de los vecinos ante
emergencias médicas, es ideal tanto
para ancianos, enfermos y embaraza-
das como para todo vecino aquejado
por la inseguridad.

Características
• Uso sencillo: El equipo permite una

comunicación rápida y sencilla en-
tre los vecinos ante situaciones de
máxima tensión: con sólo presionar
un botón, el usuario puede dar avi-
so a sus vecinos de la situación que
está atravesando.

• Para emergencias policiales y médi-
cas: Una de las características princi-
pales de este sistema es que permite
enviar un tipo de señal de emergen-
cia distinta según el tipo de situación
en juego (emergencia policial o emer-
gencia médica). De esta manera, los ve-
cinos que reciben la señal de emer-
gencia pueden responder en forma
apropiada según el tipo de situación.

• Máxima discreción: El equipo que
genera una señal de emergencia de
robo no emite ningún sonido de
alarma, de manera que si hay un de-
lincuente dentro del domicilio, éste
no recibe noticia de que los vecinos
han sido avisados.

• Múltiples formas de activación: La
activación de la señal de pedido de
ayuda puede realizarse oprimiendo
un botón del panel del equipo RVI-
G8, a través de un control remoto (con
un alcance de hasta 50 m con visión
directa) o a través de un sensor secre-

Para mayor información:
Bernal Alarmas y Sistemas S.A.

(54 11) 5291-4590/93
informacion@wi-em.com.ar
http://www.wi-em.com.ar/

Alarma vecinal inalámbrica para emergencias
Bernal Alarmas y Sistemas S.A. y CTM Electrónica lanzan al mercado su
exclusiva marca Wi-Em® para la comercialización de la nueva y revolucio-
naria RVI-G8: pensada para casas, edificios, comercios y barrios cerrados.
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Para mayor información:
(15) 6846-1671

info@iwix.com.ar
www.iwix.com.ar
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Los semáforos con led IWIX activados por contactos fueron diseñados para
una gran variedad de aplicaciones. Fácil de instalar y versátil en su configura-
ción, ofrecen la posibilidad de múltiples aplicaciones.

SEM-LED 220_C de Iwix Argentina

Semáforo de Leds

para paso vehicular
• Destello diferenciado para

paso peatonal
• Retardo de activación

(tiempo mínimo que de-
ben estar activadas las en-
tradas para producir el
cambio del semáforo)

• Anulación de luz verde en
estado de reposo

• 4 modos de funcionamien-
to: Continuo, Prolongación,
Timer y Predestello

• 4 modos de activación:
Normal, Sentido, Indepen-
diente y Biestable

• Programación del tiempo
de retardo de activación: 0
a 2 segundos

• Programación del tiempo
de prolongación: de 0 a 2

minutos
• Programación del tiempo

de Timer: 0 a 2 minutos
• Programación del tiempo

de Predestello: 0 a 2 min.
• Intensidad sonora ajustable
• Posibilidad de anular el so-

nido y la conexión con
sensor de luz

• Salida de 12Vcc 100mA
para alimentación de dis-
positivos auxiliares (ej.: fo-
tocélulas)

• Salida a colector abierto
para activar dispositivos
auxiliares cuando el semá-
foro se encuentra en esta-
do activo (destellando en
rojo)

Continuamente innovan-
do, Iwix Argentina presenta
su nueva línea de semáforos
de led activados por contac-
tos, con una nueva estética
y apto para ser integrados a
otros dispositivos de segu-
ridad, como control de acce-
sos vehicular, barreras auto-
máticas, etc.

Principales características
• 2 entradas de activación
• Selección del tipo de con-

tacto utilizado en las en-
tradas Normal Abierto/
Normal Cerrado (NA / NC)

• Detección de sentido ve-
hicular

• Detección de paso peatonal
• 2 velocidades de destello
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Para mayor información:
(54 11) 4136-3000

info@protek.com.ar
www.protek.com.ar

Protek presenta su nuevo producto, destinado a quienes recién se inician en
el negocio del monitoreo de alarmas. Se trata de una receptora de una línea,
escalable y de bajo costo.

Securypro RT-1 de Protek

Receptor telefónico de alarmas

Principales funciones
• Receptora de 1 línea tele-

fónica fija
• Permite la conexión en cas-

cada hasta 16 receptoras
(ocupando solo 1 puerto
COM del PC)

• Puerto serial LIN de comu-
nicación para conexión en
cascada

• Comunicación el PC por
medio de cable serial

• Aviso sonoro de fallo de co-
munión con el PC

• Comunicación en los for-
matos 4x2 (3n 9 versiones
diferentes) y Contact ID

• Memoria RAM para alma-
cenamiento de los eventos
(últimos 257)

• Calendario y reloj interno

• Amplio display LCD de 2 lí-
neas x 20 columnas

• Procesador de señales di-
gitales (DSP) de 16 bits

• Ajuste de Baud Rate, Fecha y
hora vía comunicación serial
(programable por software)

• Aviso sonoro de entrada de
los eventos (todo off-line)

• Identificación visual (leds y
display) del estado de las lí-
neas fijas y comunicación
al PC

• Fuente de alimentación ex-

La empresa PROTEK SEG
SA presentó recientemente
al mercado el nuevo Recep-
tor Telefónico para alarmas
marca SecuryPro Modelo
RT-1, un equipo es ideal para
quien recién se inicia en el
negocio del monitoreo de
alarmas o bien para quienes
deseen actualizar sus equi-
pos o contar con receptor de
back-up en caso de emer-
gencia.

El mayor atractivo de este
producto es su flexibilidad
de crecimiento y su bajo
costo. Cada unidad viene
provista de una entrada de
línea telefónica y pueden
conectarse en cascada has-
ta 16 unidades en total.

terior a la placa principal
• Entrada para batería ex-

terna
• Tecnología SMD
• Caja metálica estándar

para racks
• 1 año de garantía
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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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Continúa en página 124

lfred Nobel nació en una familia de
ingenieros; a los nueve años deA

edad su familia se trasladó a Rusia, donde
él y sus hermanos recibieron una esmera-
da educación en ciencias naturales y hu-
manidades. Regresó a Suecia en 1863,
completando allí las investigaciones que
había iniciado en el campo de los explosi-
vos: en 1863 consiguió controlar median-
te un detonador las explosiones de la ni-
troglicerina (inventada en 1846 por el ita-
liano Ascanio Sobrero); en 1865 perfeccio-
nó el sistema con un detonador de mer-
curio y en 1867 consiguió la dinamita, un
explosivo plástico resultante de absorber
la nitroglicerina en un material sólido po-
roso, con lo que se reducían los riesgos de
accidente.

Sus productos -patentó más de 350 in-
ventos- fueron de enorme importancia
para la construcción, la minería y la inge-
niería, pero también para la industria mili-
tar (para la cual habían sido expresamen-
te diseñados algunos de ellos, como la ba-
listita o pólvora sin humo); con ellos puso
los cimientos de una fortuna, que acrecen-
tó con la inversión en pozos de petróleo
en el Cáucaso.

Por todo ello, Nobel acumuló una enor-
me riqueza, pero también cierto complejo
de culpa por el mal y la destrucción que
sus inventos pudieran haber causado a la
Humanidad en los campos de batalla. La
combinación de ambas razones le llevó a
legar la mayor parte de su fortuna a una

sociedad filantrópica -La Fundación Nobel-
creada en 1900 con el encargo de otorgar
una serie de premios anuales a las perso-
nas que más hubieran hecho en beneficio
de la Humanidad en los terrenos de la físi-
ca, química, medicina, fisiología, psicología,
literatura, la paz mundial y, a partir del año
1969, también en la economía.

Precisamente en Física fueron premiados
este año Charles K. Kao por los avances en
el conocimiento de la trasmisión de la luz
en cables de fibra óptica y Willard S. Boyle y
George E. Smith por la invención del sensor
CCD, un circuito semiconductor de imagen,
dos elementos comunes hoy en la vida dia-
ria y con amplia aplicación en el segmento
de la seguridad electrónica.

Fibra óptica, origen y evolución
La historia de la comunicación por fibra

óptica es relativamente corta. En 1977 se ins-
taló un sistema de prueba en Inglaterra; dos
años después, se producían ya cantidades
importantes de pedidos de este material.
Antes, en 1959, como derivación de los estu-
dios en física enfocados a la óptica, se descu-
brió una nueva utilización de la luz, a la que
se denominó rayo láser, que fue aplicado a
las telecomunicaciones con el fin de que los
mensajes se transmitieran a velocidades inu-
sitadas y con amplia cobertura. Sin embar-
go, este uso era muy limitado debido a que
no existían los conductos y canales adecua-
dos para hacer viajar las ondas electromag-
néticas provocadas por la lluvia de fotones
originados en la fuente denominada láser.

Fue entonces cuando los científicos y
técnicos especializados en óptica dirigie-
ron sus esfuerzos a la producción de un
ducto o canal, conocido hoy como la fibra
óptica. En 1966 , gracias a un comunicado
de los investigadores Charles K. Kao y G. A.
Hockham, surgió la propuesta de utilizar
una guía óptica para la comunicación.

Esta forma de usar la luz como portado-
ra de información se puede explicar de la
siguiente manera: se trata en realidad de
una onda electromagnética de la misma
naturaleza que las ondas de radio, con la
única diferencia que la longitud de las on-
das es del orden de micrómetros en lugar
de metros o centímetros.

Charles K. Kao y Willard S.

Boyle y George E. Smith

recibieron el Premio Nobel

de Física 2009 por la investi-

gación y desarrollo, respecti-

vamente, de la fibra óptica y

los sensores CCD, dos ele-

mentos presentes hoy en la

vidad diaria y considerados

también como parte inte-

gral del segmento de la

seguridad electrónica.
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El nacimiento de los Premios

Alfred Nobel dejó escrito en su testamento su
voluntad de entregar todo su patrimonio a los
más destacados científicos y personalidades en
las categorías física, química, medicina, literatu-
ra, paz y, años más tarde, economía. Nobel se
sentía culpable por haber creado la dinamita,
utilizada para la minería y para las guerras, por
ello, decidió escribir ese testamento, que textual-
mente dice así:

“La totalidad de lo que queda de mi fortuna que-
dará dispuesta del modo siguiente: el capital, in-
vertido en valores seguros por mis testamentarios,
constituirá un fondo cuyos intereses serán distri-
buidos cada año en forma de premios entre aqué-
llos que durante el año precedente hayan realiza-
do el mayor beneficio a la humanidad. Dichos in-
tereses se dividirán en cinco partes iguales, que serán repartidas de la siguiente
manera: una parte a la persona que haya hecho el descubrimiento o el invento
más importante dentro del campo de la física; una parte a la persona que haya
realizado el descubrimiento o mejora más importante dentro de la química; una
parte a la persona que haya hecho el descubrimiento más importante dentro del
campo de la fisiología y la medicina; una parte a la persona que haya producido
la obra más sobresaliente de tendencia idealista dentro del campo de la literatu-
ra, y una parte a la persona que haya trabajado más o mejor en favor de la frater-
nidad entre las naciones, la abolición o reducción de los ejércitos existentes y la
celebración y promoción de procesos de paz. Los premios para la física y la quími-
ca serán otorgados por la Academia Sueca de las Ciencias, el de fisiología y medi-
cina será concedido por el Instituto Karolinska de Estocolmo; el de literatura, por
la Academia de Estocolmo, y el de los defensores de la paz, por un comité formado
por cinco personas elegidas por el Storting (Parlamento) noruego. Es mi expreso
deseo que, al otorgar estos premios, no se tenga en consideración la nacionalidad
de los candidatos, sino que sean los más merecedores los que reciban el premio,
sean escandinavos o no”.

Comunicaciones con fibra óptica
La fibra óptica se emplea como medio

de transmisión para las redes de telecomu-
nicaciones, ya que por su flexibilidad los
conductores ópticos pueden agruparse
formando cables. Las fibras usadas en este
campo son de plástico o de vidrio, y algu-
nas veces de los dos tipos. Para usos inter-
urbanos son de vidrio, por la baja atenua-
ción que tienen.

Para las comunicaciones se emplean fibras
multimodo y monomodo, usando las multi-
modo para distancias cortas (hasta 5000 m)
y las monomodo para acoplamientos de lar-
ga distancia. Debido a que las fibras mono-
modo son más sensibles a los empalmes, sol-
daduras y conectores, las fibras y los compo-
nentes de éstas son de mayor costo que los
de las fibras multimodo.

Sensores de fibra óptica
Las fibras ópticas se pueden utilizar como

sensores para medir la tensión, la tempera-
tura, la presión y otros parámetros. El tama-
ño pequeño y el hecho de que por ellas no
circula corriente eléctrica le da ciertas ven-
tajas respecto al sensor eléctrico.

Las fibras ópticas se utilizan como hidró-
fonos para los sismos o aplicaciones de so-
nar. Se ha desarrollado sistemas hidrofó-
nicos con más de 100 sensores usando la
fibra óptica.

Los sensores de fibra óptica para la tem-
peratura y la presión se han desarrollado
para pozos petrolíferos. Estos sensores
pueden trabajar a mayores temperaturas
que los sensores de semiconductores.

Características
La fibra óptica es una guía de ondas die-

léctrica que opera a frecuencias ópticas.
Cada filamento consta de un núcleo cen-

tral de plástico o cristal (óxido de silicio y
germanio) con un alto índice de refracción,
rodeado de una capa de un material simi-
lar con un índice de refracción ligeramen-
te menor. Cuando la luz llega a una super-
ficie que limita con un índice de refracción
menor, se refleja en gran parte, cuanto
mayor sea la diferencia de índices y mayor
el ángulo de incidencia, se habla entonces
de reflexión interna total.

Así, en el interior de una fibra óptica, la
luz se va reflejando contra las paredes en

ángulos muy abiertos, de tal forma que
prácticamente avanza por su centro. De
este modo, se pueden guiar las señales lu-
minosas sin pérdidas por largas distancias.

A lo largo de toda la creación y desarrol-
lo de la fibra óptica, algunas de sus carac-
terísticas han ido cambiando para mejo-
rarla. Las características más destacables
de la fibra óptica en la actualidad son:
• Cobertura más resistente: La cubierta

contiene un 25% más material que las
cubiertas convencionales.

• Uso dual (interior y exterior): La resis-
tencia al agua y emisiones ultravioleta, la
cubierta resistente y el funcionamiento
ambiental extendido de la fibra óptica
contribuyen a una mayor confiabilidad
durante el tiempo de vida de la fibra.

• Mayor protección en lugares húme-
dos: Se combate la intrusión de la hu-
medad en el interior de la fibra con múl-
tiples capas de protección alrededor de
ésta, lo que proporciona a la fibra, una
mayor vida útil y confiabilidad en luga-
res húmedos.

• Empaquetado de alta densidad: Con
el máximo número de fibras en el me-
nor diámetro posible se consigue una
más rápida y más fácil instalación, don-
de el cable debe enfrentar dobleces agu-
dos y espacios estrechos. Se ha llegado
a conseguir un cable con 72 fibras de
construcción súper densa cuyo diáme-
tro es un 50% menor al de los cables con-
vencionales.

Funcionamiento
Su funcionamiento se basa en transmi-

tir por el núcleo de la fibra un haz de luz,
tal que este no atraviese el revestimiento,
sino que se refleje y se siga propagando.
Esto se consigue si el índice de refracción
del núcleo es mayor al índice de refracción
del revestimiento, y también si el ángulo
de incidencia es superior al ángulo limite.

Ventajas
• Su ancho de banda es muy grande, gra-

cias a técnicas de multiplexación por di-
visión de frecuencias (X-WDM), que per-
miten enviar hasta 100 haces de luz
(cada uno con una longitud de onda di-
ferente) a una velocidad de 10 Gb/s cada

Continúa en página 128
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uno por una misma fibra, se llegan a
obtener velocidades de transmisión to-
tales de 1Tb/s.

• Es totalmente inmune a interferencias
electromagnéticas.

• Es segura. Al permanecer el haz de luz
confinado en el núcleo no es posible ac-
ceder a los datos trasmitidos por méto-
dos no destructivos.

• Puede instalarse en lugares donde pue-
dan haber sustancias peligrosas o infla-
mables, ya que no transmite electricidad.

Tipos
Las diferentes trayectorias que puede

seguir un haz de luz en el interior de una
fibra se denominan modos de propaga-
ción. Y según el modo de propagación ten-
dremos dos tipos de fibra óptica: multimo-
do y monomodo.

• Fibra multimodo: Es aquella en la que
los haces de luz pueden circular por más de
un modo o camino. Esto supone que no lle-
gan todos a la vez. Una fibra multimodo
puede tener más de mil modos de propa-
gación de luz. Las fibras multimodo se usan
comúnmente en aplicaciones de corta dis-
tancia, menores a 1 km; es simple de dise-
ñar y económico. Su distancia máxima es de
2 km y usan diodos láser de baja intensidad.

El núcleo de una fibra multimodo tiene
un índice de refracción superior, pero del
mismo orden de magnitud, que el revesti-
miento. Debido al gran tamaño del núcleo
de una fibra multimodo, es más fácil de
conectar y tiene una mayor tolerancia a
componentes de menor precisión.

• Fibra monomodo: Es una fibra óptica
en la que sólo se propaga un modo de luz.
Se logra reduciendo el diámetro del núcleo
de la fibra hasta un tamaño (8,3 a 10 mi-
crones) que sólo permite un modo de pro-
pagación. Su transmisión es paralela al eje
de la fibra. A diferencia de las fibras multi-
modo, las fibras monomodo permiten al-
canzar grandes distancias (hasta 300 km
máximo, mediante un láser de alta inten-
sidad) y transmitir elevadas tasas de infor-
mación (decenas de Gb/s).

Cables de fibra óptica
Un cable de fibra óptica esta compues-

to por un grupo de fibras ópticas por el
cual se transmiten señales luminosas. Las
fibras ópticas comparten su espacio con
hiladuras de aramida que le confieren la
necesaria resistencia a la tracción.

Los cables de fibra óptica proporcionan
una alternativa sobre los coaxiales en la in-
dustria de la electrónica y las telecomuni-
caciones. Así, un cable con 8 fibras ópticas
tiene un tamaño bastante más pequeño
que los utilizados habitualmente, puede
soportar las mismas comunicaciones que
60 cables de 1623 pares de cobre o 4 ca-
bles coaxiales de 8 tubos, todo ello con una
distancia entre repetidores mucho mayor.

Por otro lado, el peso del cable de fibra
óptica es muchísimo menor que el de los
coaxiales, ya que una bobina del cable de
8 fibras antes citado puede pesar del or-
den de 30 kg/km, lo que permite efectuar
tendidos de 2 a 4 km de una sola vez, mien-
tras que en el caso de los cables de cobre
no son prácticas distancias superiores a
250 - 300 m.

La “fibra óptica” no se suele emplear tal y
como se obtiene tras su proceso de crea-
ción (tan sólo con el revestimiento prima-
rio), sino que hay que dotarla de más ele-
mentos de refuerzo que permitan su insta-
lación sin poner en riesgo al vidrio que la
conforma. Es un proceso difícil de llevar a
cabo, ya que el vidrio es quebradizo y poco
dúctil. Además, la sección de la fibra es muy
pequeña, por lo que la resistencia que ofre-
ce a romperse es prácticamente nula. Es por
tanto necesario protegerla mediante la es-
tructura que denominamos cable.

Conectores
Estos elementos se encargan de conec-

tar las líneas de fibra a un elemento, ya pue-
de ser un transmisor o un receptor. Los ti-
pos de conectores disponibles son muy va-
riados, entre los que podemos encontrar
se hallan los siguientes:
• FC, que se usa en la transmisión de da-

tos y en las telecomunicaciones.
• FDDI, se usa para redes de fibra óptica.
• LC y MT-Array que se utilizan en trans-

misiones de alta densidad de datos.
• SC y SC-Dúplex se utilizan para la trans-

misión de datos.
• ST o BFOC se usa en redes de edificios y

en sistemas de seguridad

Elementos y diseño de la fibra
La estructura de un cable de fibra ópti-

ca dependerá en gran medida de la fun-
ción que deba desempeñar esa fibra. A
pesar de esto, todos los cables tienen unos
elementos comunes que deben ser consi-
derados y que comprenden: el revesti-
miento secundario de la fibra o fibras que
contiene; los elementos estructurales y de
refuerzo; la funda exterior del cable, y las
protecciones contra el agua. Existen tres ti-
pos de “revestimiento secundario”:
• Revestimiento ceñido: Consiste en un

material (generalmente plástico duro
como el nylon o el poliéster) que forma
una corona anular maciza situada en con-
tacto directo con el revestimiento prima-
rio. Esto genera un diámetro externo fi-
nal que oscila entre 0’5 y 1 mm. Esto pro-
porciona a la fibra una protección contra
microcurvaturas, con la salvedad del mo-
mento de su montaje, que hay que vigi-
lar que no las produzca ella misma.

• Revestimiento holgado hueco: Propor-
ciona una cavidad sobredimensionada. Se
emplea un tubo hueco extruido (construi-
do pasando un metal candente por el plás-
tico) de material duro, pero flexible, con un
diámetro variable de 1 a 2 mm. El tubo aís-
la a la fibra de vibraciones y variaciones
mecánicas y de temperatura externas.

• Revestimiento holgado con relleno: El
revestimiento holgado anterior se puede
rellenar de un compuesto resistente a la
humedad, con el objetivo de impedir el
paso del agua a la fibra. Además ha de ser
suave, dermatológicamente inocuo, fácil
de extraer, autorregenerativo y estable
para un rango de temperaturas que osci-
la entre los ¬ 55 y los 85 ºC Es frecuente el
empleo de derivados del petróleo y com-
puestos de silicona para este cometido.

• Elementos estructurales: Tienen como
misión proporcionar el núcleo alrededor
del cual se sustentan las fibras, ya sean
trenzadas alrededor de él o dispersándo-
se de forma paralela a él en ranuras prac-
ticadas sobre el elemento a tal efecto.

Continúa en página 132
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• Funda: Generalmente de plástico, su ob-
jetivo es proteger el núcleo que contiene
el medio de transmisión frente a fenóme-
nos externos como la temperatura, la hu-
medad, el fuego, los golpes externos, etc.
Dependiendo de para que sea destinada
la fibra, la composición de la funda varia-
rá. Por ejemplo, si va a ser instalada en ca-
nalizaciones de planta exterior, debido al
peso y a la tracción bastará con un reves-
timiento de polietileno extruido. Si el ca-
ble va a ser aéreo, donde sólo importa la
tracción en el momento de la instalación
nos preocupará más que la funda ofrez-
ca resistencia a las heladas y al viento. Si
va a ser enterrado, querremos una funda
que, aunque sea más pesada, soporte
golpes y aplastamientos externos. En el
caso de las fibras submarinas la funda será
una compleja superposición de varias
capas con diversas funciones aislantes.

El sensor CCD
Un CCD (siglas en inglés de charge-

coupled device o «dispositivo de cargas –
eléctricas- interconectadas’) es un circuito
integrado que contiene un número deter-
minado de condensadores enlazados o aco-
plados. Bajo el control de un circuito inter-
no, cada condensador puede transferir su
carga eléctrica a uno o a varios de los con-
densadores que estén a su lado en el circui-
to impreso. La alternativa digital a los CCD
son los dispositivos CMOS (Complementa-
ry Metal Oxide Semiconductor) utilizados en
algunas cámaras digitales y en numerosas
webcam. En la actualidad los CCD son mu-
cho más populares en aplicaciones profe-
sionales y en cámaras digitales.

Los primeros dispositivos CCD fueron
inventados por Willard Boyle y George
Smith el 17 de octubre de 1969 en los La-
boratorios Bell, ambos premiados con el
Premio Nobel de Física de 2009 precisa-
mente por este invento.

Funcionamiento físico
Los detectores CCD, al igual que las célu-

las fotovoltaicas, se basan en el efecto foto-
eléctrico, la conversión espontánea en algu-
nos materiales de luz recibida en corriente
eléctrica. La sensibilidad del detector CCD
depende de la eficiencia cuántica del chip, la
cantidad de fotones que deben incidir sobre

cada detector para producir una corriente
eléctrica. El número de electrones produci-
do es proporcional a la cantidad de luz reci-
bida (a diferencia de la fotografía convencio-
nal sobre negativo fotoquímico). Al final de
la exposición los electrones producidos son
transferidos de cada detector individual (fo-
tosite) por una variación cíclica de un poten-
cial eléctrico aplicada sobre bandas de semi-
conductores horizontales y aisladas entre sí
por una capa de SiO2. De este modo el CCD
se lee línea a línea aunque existen numero-
sos diseños diferentes de detectores.

En todos los CCD el ruido electrónico au-
menta fuertemente con la temperatura y
suele doblarse cada 6 u 8 ºC. En aplicacio-
nes astronómicas de la fotografía CCD es
necesario refrigerar los detectores para po-
der utilizarlos durante largos tiempos de
exposición.

Históricamente la fotografía CCD tuvo un
gran empuje en el campo de la astronomía,
donde sustituyó a la fotografía convencio-
nal a partir de los años ‘80. La sensibilidad
de un CCD típico puede alcanzar hasta un
70% comparada con la sensibilidad típica
de películas fotográficas en torno al 2%. Por
esta razón y por la facilidad con la que la
imagen puede corregirse informáticamen-
te de defectos la fotografía digital, sustitu-
yó rápidamente a la fotografía convencio-
nal en casi todos los campos de la astrono-
mía. Una desventaja importante de las cá-
maras CCD frente a la película convencio-
nal es la reducida área de los CCD, lo que
impide tomar fotografías de gran campo
comparable a algunas tomadas con pelícu-
la clásica. Los observatorios astronómicos
profesionales suelen utilizar cámaras, de 16
bits, que trabajan en blanco y negro. Las
imágenes en color se obtienen tras el pro-
cesamiento informático de imágenes del
mismo campo tomadas con diferentes fil-
tros en varias longitudes de onda.

Las imágenes obtenidas por una cáma-
ra CCD son sometidas a un proceso de co-
rrección que consiste en restar de la ima-
gen obtenida la señal producida espontá-
neamente por el chip por excitación tér-
mica (campo oscuro) y dividir por una ima-
gen de un campo homogéneo (campo pla-
no o flat field) que permite corregir las di-
ferencias de sensibilidad en diferentes re-
giones del CCD y corregir parcialmente
defectos ópticos en la cámara o las lentes
del instrumento utilizado.

Aplicaciones
Popularmente el término CCD es fami-

liar como uno de los elementos principa-
les de las cámaras fotográficas y de video
digitales. En éstas, el CCD es el sensor con
diminutas células fotoeléctricas que regis-
tran la imagen. Desde allí la imagen es pro-
cesada por la cámara y registrada en la tar-
jeta de memoria.

La capacidad de resolución o detalle de
la imagen depende del número de células
fotoeléctricas del CCD, número que se ex-
presa en píxeles. A mayor número de píxe-
les, mayor resolución. Actualmente las cá-
maras fotográficas digitales incorporan
CCDs con capacidades de hasta ciento se-
senta millones de píxeles (160 mega píxe-
les) en cámaras Carl Zeiss.

Los píxeles del CCD registran tres colores
diferentes: rojo, verde y azul (abreviado
”RGB”, del inglés Red, Green, Blue), por lo cual
tres píxeles, uno para cada color, forman un
conjunto de células fotoeléctricas capaz de
captar cualquier color en la imagen. Para
conseguir esta separación de colores la
mayoría de cámaras CCD utilizan una más-
cara de Bayer que proporciona una trama
para cada conjunto de cuatro píxeles de for-
ma que un píxel registra luz roja, otro luz
azul y dos píxeles se reservan para la luz
verde (el ojo humano es más sensible a la
luz verde que a los colores rojo o azul).

El resultado final incluye información
sobre la luminosidad en cada píxel pero
con una resolución en color menor que la
resolución de iluminación. Se puede con-
seguir una mejor separación de colores
utilizando dispositivos con tres CCD aco-
plados y un dispositivo de separación de
luz como un prisma dicroico que separa la
luz incidente en sus componentes rojo,
verde y azul. Estos sistemas son mucho más
caros que los basados en máscaras de co-
lor sobre un único CCD. Algunas cámaras
profesionales de alta gama utilizan un fil-
tro de color rotante para registrar imáge-
nes de alta resolución de color y luminosi-
dad pero son productos caros y tan solo
pueden fotografiar objetos estáticos. 
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Este capítulo describe qué

es un codificador de video,

sus diferentes tipos y ven-

tajas. Ofrecemos, asimis-

mo, una visión general de

sus componentes y de los

distintas variantes de

codificadores disponibles

en el mercado. También se

incluye un breve debate

sobre técnicas de desentre-

lazado, así como un apar-

tado sobre decodificadores

de video.
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L
deo, permiten la integración de un siste-
ma de videovigilancia analógico CCTV
existente en un sistema de video en red.
Los codificadores de video desempeñan
un papel significativo en aquellas insta-
laciones en las que deben mantenerse
muchas cámaras analógicas.

5.1. ¿Qué es un codificador de video?
Un codificador de video permite mi-

grar un sistema CCTV analógico a un sis-
tema de video en red. De este modo, los
usuarios pueden beneficiarse de las ven-

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
de Axis Communications
sergio.fukushima@axis.com

En la ilustración se muestra como pueden integrarse cámaras de video analógicas y monitores analógicos
en un sistema de video en red utilizando codificadores y decodificadores.

Con los codificadores de video se pue-
de acceder remotamente y controlar a
través de una red IP cualquier cámara de
video analógica, como domos fijas, inte-
riores o exteriores, cámaras con movi-
miento horizontal, vertical y zoom y cá-

maras especializadas de alta sensibilidad
térmica o microscópicas.

Un codificador de video también ofre-
ce otras ventajas, como la gestión de
eventos y las funciones de video inteli-









.....tecnología rnds®

Video en red - Capítulo V

.com.ar
www.

Viene de página 136

140

Continúa en página 144

gente, así como medidas avanzadas de seguridad. Además,
proporciona escalabilidad y facilidad de integración con otros
sistemas de seguridad.

Codificador de video independiente de un canal con audio, conectores E/S
(entrada/salida) para controlar dispositivos externos como sensores o

alarmas, puertos de serie (RS-4422 / 485) para el control cámaras
analógicas PTZ y conexión Ethernet con soporte de alimentación a través

de Ethernet (PoE).

5.1.1. Componentes y consideraciones del codificador
de video

Los codificadores de video, en general, ofrecen muchas de
las funciones disponibles en las cámaras de red. Algunos de
los componentes principales de un codificador de video son:
• Entrada de video analógica, para conectar una cámara

analógica mediante un cable coaxial.
• Procesador para ejecutar el sistema operativo y las funcio-

nes de red y seguridad del codificador de video, para codifi-
car el video analógico con varios formatos de compresión y
para el análisis de video. El procesador determina el rendi-
miento de un codificador, que normalmente se mide en fo-
togramas por segundo en la máxima resolución. Los codifi-
cadores de vídeo avanzados pueden proporcionar una fre-
cuencia de imagen máxima (30 fotogramas por segundo
con cámaras analógicas basadas en NTSC o 25 ips con cá-
maras analógicas basadas en PAL) en la máxima resolución
para todos los canales de video. Los codificadores de las prin-
cipales marcas del mercado también disponen de detec-
ción automática para reconocer si una señal de video ana-
lógica es NTSC o PAL estándar (Más información acerca de
las resoluciones NTSC o PAL se brindarán en el Capítulo 6),

• Memoria para almacenar el firmware (programa informáti-
co) utilizando memoria Flash, así como búfer de secuencias
e video (con memoria RAM).

• Ethernet/puerto de Alimentación a través de Ethernet para
conectar a una red IP y enviar y recibir  datos y para alimen-
tar la unidad y la cámara conectada si ésta admite PoE.

• Puerto serie (RS-232/422/485) que a menudo se utiliza
para controlar la función de movimiento horizontal/verti-
cal y zoom de una cámara analógica PTZ.

• Conectores de entrada/salida para dispositivos externos:
por ejemplo, sensores para detectar eventos de alarma y
relés para activar, por ejemplo, luces como respuesta a un
evento.

• Entrada de audio para conectar un micrófono o un equi-
po de entrada de línea y salida de audio para conectar
parlantes.
Los codificadores de video para sistemas profesionales de-

berían cumplir con las exigencias de fiabilidad y calidad. A la
hora de elegir un codificador hay otras consideraciones a te-
ner en cuenta, como el número de canales analógicos que
admite, la calidad de imagen, los formatos de compresión, la
resolución, la frecuencia de imagen y funciones como el mo-
vimiento vertical/horizontal y zoom, audio, gestión de even-

tos, video inteligente, alimentación a través de Ethernet y fun-
ciones de seguridad.

5.1.2. Gestión de eventos y video inteligente
Una de las principales ventajas de los codificadores de vi-

deo es la capacidad de proporcionar funciones de gestión de
eventos y video inteligente, funciones que no puede propor-
cionar un sistema de video analógico. Las funciones de video
inteligente integradas, como la detección de  movimiento
multiventana, la detección de audio y la alarma antimanipula-
ción, así como los puertos de entrada para sensores externos,
permiten que el sistema de videovigilancia esté constante-
mente en alerta para detectar un evento. Una vez que se de-
tecta, el sistema puede responder automáticamente con ac-
ciones que pueden incluir la grabación de video, el envío de
alertas como correos electrónicos y mensajes SMS, la activa-
ción de luces, la apertura/cierre de puertas y la activación de
alarmas sonoras.

5.2. Codificadores de video independientes
El tipo de codificadores de video más habitual es el de la

versión independiente, que ofrece una conexión o conexión
multicanal (suelen ser cuatro) a cámaras analógicas. Un codifi-
cador de video multicanal es ideal para las situaciones en las
que hay diversas cámaras analógicas ubicadas en una instala-
ción remota o en un lugar situado a bastante distancia de la
sala de supervisión central. A través del codificador de video
multicanal las señales de video de las cámaras remotas pue-
den compartir el mismo cable de red, con lo que se reducen
los costos del cableado.

En situaciones donde se invirtió en cámaras analógicas pero
aún no se instalaron los cables coaxiales, la mejor opción es
colocar un codificador de video independiente cerca de di-
chas cámaras. De este modo se reducen los costos de la insta-
lación, puesto que se suprime la necesidad de pasar nuevos
coaxiales hasta una ubicación central, ya que el video puede
enviarse a través de una red Ethernet. Además, elimina la pér-
dida de calidad de imagen que se produciría si el video tuvie-
ra que enviarse a largas distancias a través de cables coaxiales.
Con éstos, la calidad de video disminuye a medida que las se-
ñales tienen que viajar más lejos. Un codificador de video pro-
duce imágenes digitales, de modo que no se reduce la cali-
dad de imagen a causa de a distancia recorrida por la transmi-
sión de video digital.

Ilustración que muestra como un codificador de video pequeño y de un único
canal puede colocarse cerca de una cámara analógica dentro de la carcasa.

5.3. Codificadores de video montados en rack
Los codificadores de video de montados en rack son bene-

ficiosos cuando hay un gran número de cámaras analógicas
con cables coaxiales que van hasta una sala de control exclu-
siva. Permiten que muchas cámaras analógicas se controlen y
gestionen desde un rack situado en una ubicación central. Un
rack permite montar distintos codificadores de video en tar-
jeta y por eso se convierte en una solución flexible, ampliable
y de alta densidad. Un codificador de video en tarjeta admite
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una, cuatro o seis cámaras analógicas. La tarjeta es, en sí, un
codificador de video pero sin carcasa, aunque no puede fun-
cionar por sí sola sino que debe montarse en un rack.

Rack completamente equipado con codificadores de video en tarjeta de seis
canales, con capacidad de alojar hasta 4 cámaras analógicas.

Los racks de codificadores de algunas marcas son compati-
bles con funciones como el intercambio de tarjetas en calien-
te, es decir, las tarjetas pueden retirarse o instalarse sin tener
que desconectar el rack. Los racks también permiten la comu-
nicación en serie y conectores de entrada/salida para cada
codificador de video en tarjeta, además de una fuente de ali-
mentación común y conexión(es) de red Ethernet
compartida(s).

5.4. Codificadores de video con cámaras PTZ y domo PTZ
En un sistema de video en red, los comandos del movimiento

horizontal/vertical y zoom de una tabla de control pueden
ejecutarse a través de la misma red IP utilizada para la trans-
misión de video y se desvían a la cámara analógica PTZ o domo
PTZ a través del puerto serie (RRS-2232/422/485) del codifica-
dor de video. Por eso, gracias a los codificadores, las cámaras
analógicas PTZ pueden controlarse a gran distancia, incluso a
través de Internet. (en un sistema analógico de CCTV, cada
cámara PTZ  necesitaría un cableado de serie independiente
y exclusivo desde la tabla de control -con un mando y otros
botones de control- hasta la cámara).

Para controlar una cámara PTZ determinada deberá cargar-
se un controlador para el codificador de video. Muchos fabri-
cantes de codificadores proporcionan controladores PTZ para
la mayoría de cámaras y domos PTZ. También se puede insta-
lar un controlador PTZ en un PC que ejecute el software de
gestión de video en caso de que el puerto serie del codifica-
dor de video esté configurado como un servidor serie que
simplemente transmite los comandos.

Una cámara analógica domo PTZ puede controlarse a través del puerto
serie del codificador de video, por ejemplo RS-485, lo que posibilita el control

remoto mediante una red IP.

El puerto serie que habitualmente se utiliza para controlar
las funciones PTZ es el RS-485. Una de sus ventajas es la posi-
bilidad de controlar múltiples cámaras PTZ con cables de par
trenzado en una conexión interconectada de un domo a otro.
La distancia máxima que alcanza un cable RS-485 sin usar un
repetidor es de 1.220 metros a una frecuencia en baudios de
hasta 90 bit/s.

5.5. Técnicas de desentrelazado
El video procedente de cámaras analógicas está diseñado

para visualizarse en monitores analógicos como un televisor
convencional, que usa una técnica llamada barrido entrelaza-

do. Con el barrido entrelazado se muestran dos campos de
líneas consecutivos de manera entrelazada hasta formar una
imagen. Cuando se visualizan videos de este tipo en una pan-
talla de ordenador, que utiliza una técnica distinta llamada
barrido progresivo, se pueden ver los objetos en movimiento
a causa de los efectos del entrelazado (por ejemplo, desgaste
o efecto peine). Para reducir estos efectos no deseados, se
pueden emplear distintas técnicas de desentrelazado. En los
codificadores de video más avanzados, los usuarios pueden
escoger entre dos técnicas diferentes de desentrelazado: la
interpolación adaptativa o la fusión de campos.

A la izquierda, un primer plano de una imagen entrelazada visualizada en
una pantalla de ordenador; a la derecha, la misma imagen en la que se aplicó

la técnica de desentrelazado.

La interpolación adaptativa ofrece la mejor calidad de
imagen. La técnica consiste en utilizar sólo uno de los dos cam-
pos consecutivos y crear el otro campo de líneas mediante
interpolación con el fin de obtener una imagen completa.

La fusión de campos consiste en superponer dos campos
consecutivos y visualizarlos como una sola imagen, de modo
que se vean todos los campos. La imagen se filtra para pulir el
defecto de movimiento o “efecto peine” provocado por el he-
cho de que los dos campos se capturaron con una ligera dife-
rencia de tiempo. La técnica de fusión de campos no requiere
un uso tan intensivo del procesador como la interpolación
adaptativa.

5.6. Decodificador de video
Un decodificador de video decodifica video digital y audio

procedente de un codificador de video cámara de red lo con-
vierte en señal analógica, que luego puede visualizarse en
monitores analógicos, como los televisores convencionales o
conmutadores de video. Un caso típico podría producirse en
un entorno de un distribuidor, en el que el usuario desea te-
ner monitores tradicionales en espacios públicos para demos-
trar que se utiliza la vigilancia por video. Otra aplicación habi-
tual para los decodificadores de video son las configuracio-
nes analógica a digital y digital a analógica para transportar
video a grandes distancias. La calidad de la señal de video di-
gital no se ve afectada por la distancia recorrida, lo cual sí ocu-
rre con el envío de señales analógicas a largas distancias. La
única desventaja es que el nivel de latencia puede ser mayor,
entre 100 milisegundos y algunos segundos, dependiendo de
la distancia y de la calidad de la red entre los dos extremos.

Se puede usar un codificador y un decodificador para transportar video a
largas distancias de una cámara analógica a un monitor analógico.

Un decodificador de video es capaz de decodificar y vi-
sualizar video de muchas cámaras de manera secuencial;
es decir, decodifica y visualiza video de una cámara duran-
te algunos segundos antes de cambiar a la siguiente y así
sucesivamente.
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Las placas controladoras de control de
accesos poseen entradas y salidas adi-
cionales para permitir conectarles otro
tipo de dispositivos cuya información en
general es de tipo binaria.

Las salidas se utilizan para accionar
cerraduras, alarmas o para señalizar
eventos a otros sistemas.

En este artículo se tratarán con más
profundidad los dispositivos menos
usuales o las aplicaciones específicas de
control de acceso de dispositivos que se
utilizan para diversos usos.

6.1. Elementos de entrada
Estos dispositivos generan una salida

de tipo on-off  y le indican al control de
accesos diferentes estados de los ele-
mentos que se están controlando.

Entre las entradas adicionales pode-
mos mencionar los pulsadores de sali-
das, sensores de puertas, entradas pro-
venientes de otros sistemas, etc.

6.1.1 Botones de salida o Request on
Exit

Los botones de salida pueden ser sim-
ples interruptores electromecánicos o
detectores piro eléctricos que detectan Continúa en página 152

cuando una persona se aproxima a la
puerta para darle la orden al control de
accesos.

Cualquiera sea el dispositivo utilizado,
y haciendo un análisis desde el punto de
vista de la seguridad las aperturas de
puertas por estos métodos deben tratar
de evitarse por ser anónimas, siempre es
preferible que quede identificada la per-
sona que autorizó el acceso.

Siguiendo con este razonamiento,
cuando por ejemplo se agrega un con-
trol de acceso a una empresa u oficina
donde la central telefónica existente per-
mite la apertura de la puerta principal o
donde existe un portero eléctrico a tal
fin, lo que corresponde es que sea el con-
trol de acceso quien maneje la cerradu-
ra y se deberá alterar el conexionado del
portero eléctrico y/o de la central tele-
fónica, para que estos actúen sobre la
entrada de “botón de salida” del control
de acceso. De esta forma quedará un re-
gistro en la base de eventos.

6.1.2. Sensores de puerta
El hecho de mantener informado al

control de acceso del estado de cada
puerta permite, además de reflejar esta
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información en un mímico, generar alarmas de puertas viola-
das o puertas que permanecen abiertas más allá de un tiempo
considerado aceptable.

Los sensores de puerta utilizados son los mismos que se
utilizan en intrusión y pueden ser tanto los mecánicos comu-
nes como los de imanes.

6.1.3. Barreras infrarrojas y detectores de masa metálica
Cuando se trata de barreras

de accesos vehiculares es nece-
sario detectar el paso de los ve-
hículos para poder dar la orden
de cierre a la misma. Es bastan-
te común la utilización de barre-
ras infrarrojas, aunque el dispo-
sitivo adecuado para tal fin es el
detector de masa metálica.

La barrera infrarroja es de fá-
cil instalación pero tiene un in-
conveniente: no es capaz de diferenciar el material de los ob-
jetos que la atraviesan, sean autos, bicicletas o personas, ele-
mentos que solo serán diferenciados por tamaño. Los detec-
tores de masa metálica, si bien necesitan que se coloquen unas
pocas vueltas de cable en el piso, poseen una confiabilidad
mayor porque solo son activados por objetos metálicos y fun-
cionan en cualquier situación ambiental.

Las barreras infrarrojas presentan funcionamientos erráti-
cos ante la presencia de nieve o neblinas fuertes o en ambien-
tes donde vuela mucho polvo o arena mientras que el detec-
tor de masa metálica no puede ser instalado si la barrera vehi-
cular está sobre una calle sin asfalto o si ésta tiene una estruc-
tura metálica muy densa.

El principio de funcionamiento del detector de masa metá-
lica parte de la base de hacer una bobina en el piso y medir la
variación de frecuencia que se produce cuando cambia la in-
ductancia de la misma al aproximarse un objeto metálico (ve-
hículo). Dicha bobina suele tener dimensiones menores que
el ancho del carril (típicamente 1 metro) por un metro en el
sentido de avance y se la puede ubicar antes de la barrera,
debajo de la misma o después, según sea el fin que se persi-
gue. Se recomienda no tener ángulos rectos en la caladura
para evitar que dichos filos dañen las vainas de los cables y la
humedad que generalmente se deposita en estas ranuras al-
tere la inductancia de la bobina.

El tamaño de la caladura para ubicar los cables de la bobina
suele ser de un centímetro de ancho por no más de dos de

profundidad porque, en general, deben albergar no más de 5
o 6 vueltas de cable común de un milímetro y medio de diá-
metro. Se recomienda el uso de un cable que esté recubierto
por una vaina plástica no higroscópica.

En términos generales los detectores de masa metálica po-
seen varios ajustes que le permiten seleccionar entre diversas
sensibilidades (detectar bicicletas o no), cambiar las frecuen-
cias de trabajo (para no interferir con otros sistemas o carriles)
y el tipo de salida deseadas. Todos poseen una salida de pre-
sencia, generalmente un contacto seco que se cierra cuando
un vehículo se “sube a la bobina” y que se abre cuando termi-
na de bajarse de la misma y, opcionalmente, otra salida que
genera un pulso cuando un vehículo se sube y/o otro cuando
se baja. Con esta combinación pueden cubrirse todas las va-
riantes que suelen presentarse en la práctica.

Existen detectores que permiten detectar el sentido de avan-
ce, siendo de suma utilidad para contar/descontar los vehícu-
los que atraviesan por una portería.

Si se los utiliza para la entrada de un estacionamiento, don-
de se desea emitir un ticket para levantar la barrera, la bobi-
na deberá colocarse antes de la misma, de forma tal que cuan-
do el vehículo se detiene antes la barrera, es posible emitir
automáticamente el ticket. Si el final de dicha bobina se ubi-
ca debajo de la barrera, podrá utilizarse el pulso que el de-
tector entrega cuando el vehículo se baja de la bobina para
proceder a cerrar la barrera. De esta forma con un único de-
tector es posible realizar las operaciones de aproximación
del vehículo y detección de la salida del mismo una vez que
se abrió la barrera.

Cuando en lugar de detectar vehículos atravesando ba-
rreras se necesita detectar el pasaje de personas por una lí-
nea virtual, las barreras infrarrojas se utilizan con total éxito.
Por ejemplo cuando se desea saber si las personas que pre-
sentaron sus tarjetas para abrir una puerta efectivamente la
atravesaron.

6.2. Elementos de salida
6.2.1. Cerraduras
Las cerraduras, según sea su estado de reposo se clasifican

en Fail Safe y Fail Secure. Una cerradura es Fail Safe cuando el
acceso que mantiene asegurado se libera al quedarse sin ener-
gía, mientras que se considera como Fail Secure, cuando per-
manece retenido bajo las mismas condiciones.

En términos generales, se utilizan cerraduras Fail Safe cuan-
Continúa en página 156
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do se trata de puertas que deben liberarse ante una situación
de emergencia, permitiendo así una rápida evacuación. Cuan-
do se utilizan estas cerraduras se debe tener presente que se
las debe mantener siempre alimentadas para evitar así que se
abran  ante un eventual corte de energía.

6.2.2. Pestillos o Pistillos
Estas cerraduras son generalmente de

tipo Fail Secure, aunque las hay Fail Safe.
Se colocan en el marco de la puerta y
constan de un electroimán que al acti-
varse libera un mecanismo por el cual la
puerta se puede abrir.

Pueden ser alimentados tanto con co-
rriente continua como alterna.

6.2.3. Cerraduras Electromagnéticas
Estas cerraduras son de tipo

Fail Safe y constan de dos par-
tes, un electroimán que se co-
loca en el marco y de una plan-
chuela de hierro que se colo-
ca en la puerta. El propósito de
esta  planchuela, que se mon-
ta sobre un elemento semi rígido, es la asegurar una superfi-
cie perfectamente lisa que garantice un buen contacto entre
la cerradura y la puerta.

Este tipo de cerraduras permiten especificar la fuerza nece-
saria que se debe ejercer para separar la planchuela del elec-
troimán, y de ahí que es muy importante asegurar el buen
contacto entre ellos. Además de esta ventaja, este tipo de ce-
rraduras permiten una cantidad muy alta de operaciones sin
presentar fallas.

Siempre que se utilice una cerradura de este tipo, se debe-
rán utilizar cierra puertas mecánicos para asegurar que la puer-
ta se cierre por sí sola y así se mantenga aunque se produzca
un micro corte de energía.

Existen cerraduras electromagnéticas de diversas calidades
que se diferencian en el consumo y en el magnetismo rema-
nente. Cuanto mejor es la calidad de la cerradura, el rendimien-
to será mejor y por lo tanto su consumo será menor para ejer-
cer la misma fuerza. El magnetismo residual se denota en el
tiempo que la cerradura permanece tomada una vez que se
corta la energía, este efecto es muy notable y molesto cuando
dichos tiempos superan los 150 milisegundos.

6.2.4. Cerraduras destraba pestillos
Estas cerraduras son

muy populares y en ge-
neral son de tipo Fail
Secure, aunque las hay
Fail Safe.

Si bien se las puede ali-
mentar tanto con corrien-
te continua como alterna,
se debe tener cuidado de limitar la corriente cuando se las
utiliza corriente continua para aumentar la vida útil.

Por su diseño no se puede especificar la fuerza que sopor-
tan en cantidad de kilogramos necesarios.

Son productos con una vida útil limitada debido a sus par-
tes móviles y suelen tener una vida útil menor que las cerra-
duras electromagnéticas.

6.2.5. Cerraduras Motorizadas
Estas cerraduras suelen ser de tipo Fail Secure pero se las

puede configurar como Fail Safe.
Constan de un mecanismo que se coloca en la puerta mis-

ma, tal que retrae el pestillo en forma eléctrica ya sea median-
te un motor o una bobina.

Son más difíciles de instalar dado que se debe llevar ener-
gía a la misma puerta a través de las bisagras, pero son las
únicas que manejan pasadores como las cerraduras mecáni-
cas de seguridad.

Son productos con una vida útil limitada debido a la com-
plejidad de sus partes móviles y suelen no ser recomendadas
para puertas de alto tránsito.

En términos generales están integradas con las cerraduras
mecánicas y las mismas resuelven el inconveniente de los cor-
tes de energía.

6.2.6. Molinetes
Los molinetes son dispositivos

que se utilizan para intentar dosifi-
car el tráfico de público tratando de
que sólo atraviese una persona por
vez. Cuando se los combina con un
control de acceso, intentan garan-
tizar que sólo la persona que ganó
el acceso sea la única que atraviese.

Los hay de los más diversos modelos
pero en general se puede decir que hay moline-
tes unidireccionales y bidireccionales, horizontales o vertica-
les, con brazos retráctiles o no, ópticos y físicos, etc.

Cuando se los combina con control de accesos con tarjetas
de proximidad, se los suele equipar con buzones para recoger
las tarjetas de visitantes ocasionales.

6.2.7. Barreras Vehiculares
Las barreras vehiculares se utilizan con fines

similares a los de los molinetes, es decir
dosificar el paso de los vehículos
uno a uno.

Se las clasifica por su tiempo de
apertura y la cantidad de opera-
ciones por día, siendo las más robustas las que
se utilizan en los carriles de paso automático de
las autopistas.

El proceso más crítico se da en el cierre de la
barrera, porque es donde se ocasionan la mayor cantidad de
inconvenientes con los usuarios.

Como ya se mencionó el complemento ideal para detec-
tar que un vehículo atravesó la misma es el detector de
masa metálica. No obstante ello, se puede prever un meca-
nismo que permita que la pluma no ofrezca mucha resis-
tencia cuando un vehículo se la lleve por delante. Por esto,
algunos fabricantes tienen barreras derechas o “izquierdas“
según sea la dirección de avance de los vehículos respecto
de la ubicación de la barrera. 
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Pensada como una ayuda

indispensable para el

instalador, en esta sección

se describen los compo-

nentes, conexiones y

principales funciones de

los distintos sistemas de

seguridad existentes en

nuestro mercado.  En esta

ocasión, detallamos las

diversas variantes para la

instalación y cableado de

la serie de detectores

sísmicos de Bosch.
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1. Características generales
• Tres métodos de detección
• Relé de salida de estado sólido
• Sensibilidad ajustable
• Protección antidesarme multipunto
• Posibilidad de chequeo interno o remoto
• Montaje superficial o embutido
• Listado UL y ULC, CE.

2. Funcionamiento básico
• Un detector de umbral responde a las señales de gran

amplitud y de corta duración (explosiones)
• Un contador de ventana mide la duración, cantidad y

amplitud de las señales producidas por golpes intermi-
tentes (por ejemplo con martillo y cincel)

• Un circuito analizador de frecuencias responde a seña-
les de baja amplitud pero de larga duración (taladros o
lanzas térmicas).

• La sensibilidad es ajustable en el lugar. El instalador pue-
de personalizar la protección en cada aplicación.

• Algunos modelos están provistos de un filtro adicional
especialmente diseñado para aplicaciones en cajeros
automáticos (ATM) o depósitos nocturnos.

3. Cobertura
• El radio de cobertura se determina de acuerdo al tipo de

material del elemento a proteger, el ajuste de sensibili-
dad y el método de ataque.

• Puede utilizarse un solo detector para proteger una bó-
veda o un ATM solo si:

- Ninguna pared del ATM supera los 1.2 mts de altura
- El radio de detección indicado aquí provee suficiente

cobertura a la totalidad de la unidad a proteger.
• La tabla, que se encuentra al pie de esta página, muestra

el radio de protección máximo
contra sopletes, taladros y ata-
ques mecánicos en cualquier
ubicación en la unidad a pro-
teger (los rangos que se mues-
tran son solo orientativos).

4. Consideraciones para el montaje
Evite los aparatos eléctricos y mecánicos que puedan

generar vibraciones mecánicas en la estructura protegida.
Esto incluye motores eléctricos, transformadores, ventila-
dores, acondicionadores de aire, tubos de agua, detecto-
res ultrasónicos y campanas.

*Los indicadores anteriores se aplican a los siguientes grosores mínimos para el material: Concreto: 10 pulgadas;  Acero: ¼ pulgada;  ladrillo: 8 pulgadas

Introducción
Los detectores sísmicos de Bosch utilizan tres sistemas de detección diferentes

para la protección contra objetos pesados, taladros o explosiones. Diseñados para
operar dentro de bóvedas y tesoros o para ser utilizados en cajeros automáticos
(ATM) u otras áreas donde sea necesario reforzar el nivel de seguridad como cajas
de depósito nocturnas, gabinetes de almacenamiento de datos y ficheros.

Concreto / Acero / Ladrillo
Concreto / Acero / Ladrillo
Concreto / Acero / Ladrillo
Concreto / Acero / Ladrillo
Concreto / Acero / Ladrillo

Ajuste
de sensibilidad

1 / 1 / 1
2 / 2 / 2
3 / 3 / 3
4 / 4 / 4
5 / 5 / 5

Lanza térmica
(metros)
4 / 8 / 3
3 / 4 / 1
2 / 2 / -
1 / 1 / 1
- / - / -

Disco de diamante
(metros)

14 / 14/ 8
9 / 9 / 6
6 / 6 / 4
5 / 5 / 3
4 / 4 / 2

Taladro
(metros)

14 / 14/ 8
9 / 9 / 6
6 / 6 / 4
5 / 5 / 3
4 / 4 / 2

Métodos de Ataque
Material*
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5. Planeando la Instalación.
5.1.1. Consideraciones Generales
Los rangos de detección mostrados en la página anterior

son sólo como referencia para las condiciones ideales de
instalación. El rango real puede afectarse por situaciones
como las particiones dentro de la caja de seguridad y super-
ficies no continuas en la construcción de la caja. General-
mente se utiliza un detector para proteger cada puerta de la
caja. Es importante probar a fondo la instalación.

5.1.2. Protección de Cajas Fuertes y Cajas de
Documentos
Si se planea proteger una caja de

seguridad o un archivador, instale
el detector en medio de las bisa-
gras, tan cerca como sea posible de
una de ellas, ya sea sobre la puerta
o el cuerpo, como se muestra en el
siguiente diagrama. Se recomien-
da añadir también un contacto
magnético a la puerta

5.1.3. Archivadores
Normalmente el seguro del ar-

chivador está localizado a un lado
de un cajón superior. Si es así, mon-
te el detector a un lado del mue-
ble cerca al seguro.

Si se requiere alta seguridad so-
bre un cajón en particular, monte
el detector sobre ese cajón. Colo-
que la placa de posición de noche
sobre el cajón y la placa de día a
un lado del archivador.

5.2. Protección de un Cajero Automático
Generalmente la puerta es el único lado de la caja de

seguridad expuesto en una uni-
dad de cajero automático. Cuan-
do este sea el caso, lo más pro-
bable es que ocurra un ataque
contra la puerta. Por lo tanto, el
detector debe ser instalado so-
bre la puerta para mayor protec-
ción. De otra forma, la protec-
ción se planea de la misma for-
ma que la de una caja fuerte.

5.3. Planeando la Protección de una Caja para
Depósito Nocturno

La protección se planea de la
misma forma que para una caja
fuerte. Suavice/silencie el conduc-
to y la superficie con material ais-
lante de caucho para atenuar el
sonido generado por la caída de
las cajas de dinero.

6. Instalación
Los detectores sísmicos de Bosch constan de una caja

de aluminio. Al quitarle los tornillos a la tapa (2) y la tapa
de la placa de la base se accede a las terminales de co-
nexión, al control de ajuste de la sensibilidad y a los orifi-
cios principales de montaje, tal como se muestra en el
diagrama.

6.1. Placa de montaje VS A1
La placa VS A1 puede ser em-

pleada para montar los detectores
sobre superficies de acero o con-
creto. Siempre que deba montar-
se el detector sobre concreto de-
berá emplearse la placa VS A1.
Observe en la siguiente figura los
orificios específicos requeridos
para cada instalación. La placa
debe montarse de modo que los
orificios hundidos en contra apunten hacia afuera de la
superficie de montaje.

A = Orificios para montar el detector
B = Orificio para montar la placa a la toma de expansión
de concreto.
C = Orificio para marcar el orificio de montaje para el VS
A14, si se utiliza. Después de que la placa se haya monta-
do sobre la superficie, gire la placa 180° y, utilizando el
orificio C, localice el punto para taladrar el hueco. Colo-
que nuevamente la placa luego de marcar el sitio.

6.2. Montaje del detector
directamente sobre acero

En algunas instalaciones se reco-
mienda que el detector se monte
directamente sobre la superficie de
acero. Utilice los remaches suminis-
trados. Deberá taladrar y rellenar los
orificios de montaje.

6.3. Montaje Indirecto sobre acero
En algunas instalaciones se recomienda el montaje in-

directo del detector:
- Utilice la placa de montaje VS A4 cuando esté soldando

al acero.
- Utilice la placa VS A6 para aplicaciones Día / Noche.
- Utilice la placa VS A7 cuando requiera protección de la

cerradura.

6.3.1 Montaje Indirecto Sobre Acero Utilizando la
Placa VS A4
- Limpie el área de montaje de pintura o  cualquier otro

terminado.
- Coloque la placa VS A4 sobre la superficie de montaje.
- Asegúrese de que no se mueva durante el proceso de

soldadura.
- Suelde la placa VS A4 sobre la superficie de montaje.
- Primero suelde los puntos A, B, C, y D (ver figura si-

guiente).
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- Enseguida suelde las áreas marcadas E y F (ver figura
siguiente).

- Monte el detector a la placa VS A4 utilizando los tres
tornillos provistos.

6.3.2. Kit de montaje VS A6
El VS A6 fue diseñado para habilitar localizaciones de

montaje diurnas y nocturnas para los detectores sobre las
puertas de bóvedas y cajas de seguridad y gabinetes. En
la posición diurna, el switch de interferencia está abierto,
lo cual evita que el sistema se active. En la posición noc-
turna, el detector funciona totalmente.

6.3.3 Uso del Kit de Protección de Cerradura VS A7
El VS A7 fue diseñado para cubrir la cerradura con un

una palanca de acero endurecido cuando se encuentre
en la posición Nocturna (activado). Esto evitará que un
intruso utilice explosivos plásticos en la cerradura.

Montaje:

A = Remache para abrir el VS A7
B = Orificios de montaje
C = Canal de alambre para el microswitch
D = Palanca de liberación
E = Palanca para protección de la cerradura

6.3.4. Instalación con el VS A2
El VS A2 fue diseñado para montar el detector en pare-

des de concreto.
Preferiblemente la caja de instalación deberá ser empo-

trada en la pared durante la construcción de la bóveda.

6.3.5 Montaje de Superficie con el VS A3
La VS A3 es una caja diseñada para proteger el detec-

tor de daños y exceso de humedad.

Para hacer que la caja sea resistente a la intemperie:
- Aplique un aislamiento de silicona a todas las junturas,

hardware del montaje, y agujeros.
- Luego de que el detector y la caja han sido montados y

probados, aplique aislamiento de silicona alrededor de
los bordes de la tapa y la cubierta de la caja antes y
después de que haya sido asegurada.

6.3.6 Uso de una Caja de Piso VS A5
El VS A5 fue diseñado para montar el detector en los

pisos de las bóvedas.
Puede usarse como un molde para la construcción de

nuevas bóvedas. Puede ser empleado también en bó-
vedas existentes luego de hacer un agujero en el piso
de la bóveda.

El VS A5 tiene una tapa de uso pesado (grosor de 1/5
pulgada) para acomodar cargas pesadas que puedan
existir dentro de bóvedas de seguridad. Las entradas de
las conexiones por cables están selladas con caucho
para prevenir la  entrada de agua.

Para asegurar una detección correcta, suelde el VS A5 a
las varillas de refuerzo dentro del concreto. Esto se hace
montando la varilla plana en forma de L a la parte infe-
rior de la caja de montaje y soldando luego esta pieza a
las varillas de refuerzo.

6.3.7 Uso del Kit de Cable Blindado VS A9
El VS A9 fue diseñado para ser utilizado como una

transferencia protectora del cable desde la puerta de
una bóveda o caja hasta su cuerpo o pared adyacente.
Debe usarse junto con la caja de unión VS A10.
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- Los casquillos protectores se utilizan en los dos extre-
mos de las conexiones de acero. Esto protege el cable
de los bordes afilados.

- Las presiones al cable de acero se utilizan para asegurar
las conexiones dentro del detector (reemplace el rele-
vo de plástico del detector por uno de acero).

- Las entradas de cable plástico caben en la tapa del de-
tector. Los dos agujeros están hechos para que quepa
la conexión de acero inoxidable. Una tercera tapa se
encuentra disponible en caso de necesitarse.

6.3.8 Uso de la Caja de Unión VS A10
El VS A10 es una caja de unión resistente a interferencia.

Tiene un inserto de acero endurecido dentro de la cubierta
para protegerlo de perforación. Tiene un contacto contra
sabotaje para protegerlo de ser abierto o retirado de su
superficie de montaje. Contiene dos líneas de conexiones
en un tablero PC con un total de 32 terminales.

Montaje:
- Retire la cubierta.
- Retire el tablero PC.
- Monte la placa posterior en la localización deseada.
- Coloque el tablero PC.
- Dirija el cableado hacia el tablero PC.
- Asegure el cable a al VS A10 con una cinta o alambre.
- Coloque los cables del sistema como sea necesario.
- Pruebe que el sistema funcione.
- Coloque la cubierta  nuevamente.

6.3.9 Uso de las Entradas para Cable
El detector está provisto de una entrada para cable di-

señada para aceptar solo un cable. Tres entradas de
cable adicionales se encuentran disponibles para dife-
rentes aplicaciones.
• VS A11: Esta entrada para cable está diseñada para acep-

tar conexión cuadrada. Para emplear esto, el detector
debe montarse sobre una placa de montaje VS A1.

• VS A12: Esta entrada está diseñada para aceptar co-
nexión redonda. El diámetro de la abertura es de ¾ de
pulgada para uso con EMT de ½ pulgada.

• VS A13: Esta entrada de cable está diseñada para acep-
tar dos conexiones de acero inoxidable flexibles. Tam-
bién posee una tapa para un tercer cable.

7. Cableado
7.1. Cableado de los detectores
Lleve el (los) cable(s) hacia el detector. Páselo(s) a tra-

vés de la entrada para cable y córtelos dejando 4 pul-
gadas de cable después del relevo. Cablee los terminales

de acuerdo con el siguiente diagrama. Doble el cable de
exceso dentro del área de cableado del detector.

7.2. Cableado del VS A6 Kit de montaje Móvil
El kit de montaje móvil

tiene un strip de dos ter-
minales. Incluye un micro
switch y un switch de
caña. Ambos supervisan si
el detector está en posi-
ción Diurna o Nocturna.

El loop de la alarma de-
berá conectarse en serie
con ambos switches VS
A6 para que el sistema no
se puede activar si está en
la posición Diurna.

Cuando utilice el trans-
misor de prueba VS A14, puede emplear el bloque terminal
de la placa móvil de montaje para alimentar el transmisor.

- Si está utilizando un resistor de fin de línea (EOL), utilice
el terminal 6 del detector para poner el detector en
serie con el relevo de la alarma.

- Para colocar ambos switches de la placa de montaje en
serie, conecte el cable desde el microswitch al termi-
nal 4 del detector.

- Conecte el loop de la alarma desde la caja de unión al
terminal central del VS A6 y al terminal 6 del detector.
(Si no está utilizando un EOL, conecte directamente al
terminal 5).

7.3. Cableado del Kit de Protección de Cerradura
VS A7

La placa de montaje para protección de cerradura contie-
ne un microswitch que supervisa la posición de la palanca.

El loop de la alarma deberá estar cableado en serie con
el microswitch.

Cuando la palanca cubra la cerradura, el microswitch
está cerrado y el sistema podrá ser activado.

Si está empleando un EOL, conéctelo al terminal seis
del detector para conectarlo en serie con el relay de la
alarma y el microswitch.
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Para las empresas de seguridad electrónica, la ley 1913 introduce,

además del cargo de un Director técnico, la figura de un Responsable

técnico.  La creación de este nuevo puesto tiene fuertes  repercusiones

tanto en el plano estructural como en el ámbito legal de las empresas.
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te ni tampoco le permite desligarse del mis-
mo por la falta de asesoramiento al cliente,
a quien debe -en principio- darle instruc-
ciones para adquirir los elementos omitidos
por el Director.

¿Qué lugar ocupa el Responsable téc-
nico en el organigrama de la empresa?

Como se sabe, las sociedades son crea-
ciones jurídicas compuestas por personas
físicas (los socios) y las decisiones se toma-
rán -según el tipo de sociedad- a través del
órgano de dirección y de control.

La empresa o sociedad podría tener un
Responsable técnico que fuera la misma
persona que el Director general de la em-
presa, sin importar si éste coincide o no con
la del Director técnico, en tanto que las fun-
ciones de ambos se encuentran claramen-
te diferenciadas. Aquí no existiría proble-
mas jerárquicos ni de toma de decisiones
entre el Director de la empresa y el Res-
ponsable técnico.

El problema se suscita cuando el rol re-
cae en personas diferentes: el Responsa-
ble técnico tiene responsabilidad solida-
ria por el actuar de la empresa, garantizan-
do así el cumplimiento de la normativa vi-
gente. Pero como está subordinado al Di-
rector general puede aconsejar pero no
decidir; no podría obligar al cumplimien-
to de la normativa.

Es claro que la ley tuvo como objeto
dotar al Responsable técnico un rol más
amplio que el de un simple subordina-
do de un directorio. Sin embargo, su fi-
gura podría compararse a la del Jefe de
seguridad e higiene de cualquier empre-
sa, pero aquí la diferencia radica en que
el encargado de seguridad e higiene tie-
ne primordialmente como función acon-
sejar y es responsable por tal actividad
mientras que el Responsable técnico
debe tener una participación activa en
las decisiones.

Esta confrontación de intereses se vería
diluida en el caso que el Director general
pudiera verse afectado en la responsabili-
dad o bien que la figura del Director gene-
ral y del Responsable técnico recayera en
la misma persona.

El éxito de la aplicación de la ley se su-
bordina a la concientización tanto de ins-
taladores y Directores técnicos y a la capa-
citación y concientización de los Directo-
res generales de las empresas de segu-
ridad electrónica. 

La figura del “Director” y “Responsable técnico”
en las empresas de Seguridad electrónica

“Independientemente de que la

figura del Director técnico pueda

coincidir en la misma persona

que la del Responsable técnico,

sus funciones son muy diferentes.

Tanto que, cuando son personas

distintas, puede producir un

conflicto de intereses”

Así, el Responsable técnico debe ser con-
siderada la persona idónea sobre la mate-
ria. Esto último puede generar dos lecturas
legales: por un lado, por sus supuestos co-
nocimientos se encuentra en igualdad con
el instalador, considerando a este último
también como una persona idónea. Por el
otro, que sus conocimientos debieran con-
siderarse aún superiores al mismo. Esto úl-
timo equipararía al instalador a la figura de
un obrero de la construcción, mientras que
el Director técnico sería equiparado a la del
Ingeniero o Maestro Mayor de Obras. En
este sentido, la responsabilidad legal del
instalador casi desaparecería reservándo-
se ésta para el Maestro Mayor de obras. Sin
entrar en la discusión de si el instalador de-
biera encontrarse en un pie de igual res-
ponsabilidad a la del Director Técnico re-
sulta apropiado manifestar que este no es
parte en la dirección del proyecto sino que
tan solo efectúa el trabajo bajo la dirección
técnica de otro. Y en este sentido es que la
responsabilidad del instalador debiera en-
tenderse como inexistente, excepto cuan-
do el daño fuera producto propio de su ac-
cionar y no de la ejecución del proyecto en
la forma encomendada.

Así, podría concluirse que la introducción
del Responsable técnico aliviana la respon-
sabilidad legal del instalador.

La ley 1913 introdujo además de la idea
de un Director técnico en las empresas de
seguridad electrónica, la de un Responsa-
ble técnico.

El puesto del Director técnico se en-
cuentra limitado estrictamente a una fun-
ción similar a la de un auditor a nivel in-
terno de la empresa, velando por el cum-
plimiento de la normativa, del papeleo
legal que esta implica y de la capacitación
del personal. La posibilidad de lograr ese
fin radica en que éste es responsable soli-
dariamente con la empresa por el incum-
plimiento de la ley.

Independientemente de que la figura
del Director técnico pueda coincidir en la
misma persona que la del Responsable
técnico, sus funciones son muy diferentes.
Así, el Responsable técnico tiene una fun-
ción de inspección de los proyectos y
obras realizados, debiendo velar por la
calidad de los materiales utilizados, la eje-
cución y finalización del proyecto; el cum-
plimiento de las normas técnicas-legales
y por la capacitación técnica del personal
empleado, aún cuando dicho personal
fuera subcontratado.

La figura del Responsable técnico a ni-
vel de las empresas de seguridad electró-
nica es similar a la del director de una obra
de construcción. En este sentido, éste tie-
ne responsabilidad legal por el proyecto
ejecutado y por los vicios y/o defectos de
la obra realizada. Así también debe velar
por la calidad de los productos utilizados.

No obstante, a diferencia del Director de
una obra de construcción, en el caso que
los materiales (panel de alarmas, sensor,
etc.) hubieran sido adquiridos por el clien-
te sin asesoramiento de su parte, éste solo
limita su responsabilidad a la ejecución de
la obra y no de la garantía de los produc-
tos empleados. Esto último no implica que
se exima de compromiso al Responsable
técnico por omitir corroborar que el sis-
tema instalado funcionara correctamen-

Víctor M. Pérsico
Abogado U.B.A.
tramitesprevisionales@fibertel.com.ar
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¿Qué pensarían si digo que del “top ten” de los peores incendios a nivel mun-
dial en los últimos 10 años la mitad han sido en Latinoamérica? Así lo muestra el
cuadro que ofrecemos a continuación y, desafortunadamente, esta triste distin-
ción es correcta. Sin darnos cuenta, nos hemos convertido en la región del mun-
do donde es más probable que ocurra un gran incendio con cientos de muertos.

Por omisión o falta de interés muchas instituciones -públicas o privadas- dejan de lado las protecciones

mínimas requeridas para evitar incendios, lo que está costando millonarias pérdidas en patrimonio y,

más grave aún, provocando un gran número de víctimas fatales.

Continúa en página 184

¿Cuán grave es el problema de seguridad
contra incendios en Latinoamérica?

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

¿Cómo ocurrió esto? Si el consenso
general era que estos grandes incen-
dios ocurrían sólo en países más avan-
zados, como por ejemplo Estados Uni-
dos. ¿Será esta una aberración estadís-
tica? No precisamente puesto que,
como ya hemos indicado anteriormen-
te, en Latinoamérica la gran mayoría de
los incendios con muertes múltiples o
pérdidas multimillonarias han pasado
desapercibidos fuera de su lugar de
origen y raramente son debidamente
documentados y analizados.

A diferencia de los Estados Unidos,
donde hay un incendio residencial
aproximadamente cada minuto (1), en
Latinoamérica las residencias son, en
general, más seguras ya que están
construidas principalmente de mate-
riales que proveen una buena compar-
timentalización, como el ladrillo y el
cemento. Tal vez esto nos lleva a pen-
sar, equivocadamente, que en Latino-
américa tenemos menos probabilida-
des de tener incendios de grandes pro-
porciones. Aunque es válido creer que
desde el punto de vista residencial, es-
tamos mejor en Latinoamérica que en

Estados Unidos -país donde aproxima-
damente el 80% (2) de las muertes por
incendio ocurren en el hogar- no de-
bemos asumir lo mismo en edificacio-
nes grandes. En Estados Unidos los in-
cendios en edificaciones grandes y en
la industria son cada vez menos pro-
bables y no causan un número esta-
dísticamente significativo de muertes
aunque, cuando ocurren, sí tienen un
costo desproporcionadamente alto. Es
allí, en este tipo de edificaciones y es-
tructuras, donde debe fijarse la aten-
ción, puesto que nuestra realidad es
cada vez más preocupante. Precisa-
mente en este tipo de arquitectura -
me refiero a los grandes edificios y a
los procesos industriales modernos-
veo que en nuestros países se está co-
piando cada vez más y a pasos cada
vez más acelerados. Desafortunada-
mente, en la mayoría de los casos, es-
tos diseños inspirados en proyectos
foráneos desatienden los medidas re-
lativas a la seguridad y no incluyen los
requerimientos mínimos necesarios
para obtener una protección contra
incendios aceptable.

Aprender de los errores
Si no estudiamos estos incendios

acaecidos en Latinoamérica no podre-
mos aprender de ellos. Al no entender
por qué ocurrieron estas tragedias no
podemos cambiar nuestros reglamen-
tos locales. A manera ilustrativa, en
abril de 2008 ocurrió un incendio en
una discoteca en Quito, la disco
Factory, donde murieron 18 personas.
Éste fue un incendio con característi-
cas ya conocidas en la región: fuegos
artificiales utilizados por la banda que
estaba tocando, acabados interiores
combustibles, vías de evacuación in-
aceptables, falta de sistemas automá-
ticos de extinción y el recinto con so-
brecupo. Este incendio fue uno más de
una importante racha de incendios si-
milares en Latinoamérica: Disco
Cromagnón, Buenos Aires, diciembre/
04, 191 muertos; Disco La Guajira, Ca-
racas, febrero/02, 47 muertos; Disco
Utopía, Lima, julio/02, 29 muertos; y
Disco Lobohombo, Ciudad de México,
agosto/04, 21 muertos (3). Estos son los
ejemplos más recientes. Sólo en esta

Establecimiento
Iglesia

Supermercado Ycua Bolaños
Centro Comercial/Disco

Mesa Redonda
Subway

Disco Cromagnón
Tren de Montaña

Cárcel Estatal
Cárcel Estatal

Station Nightclub

Lugar
Kanungu (Uganda)

Asunción (Paraguay)
Luoyang (China)

Lima (Perú)
Taegu (Corea del Sur)

Buenos Aires (Argentina)
Kaprun (Austria)

Higüey (Rep. Dominicana)
San Pedro Sula
Estados Unidos

Fecha
Marzo de 2000
Agosto de 2004

Diciembre de 2000
Diciembre de 2001

Febrero de 2003
Diciembre de 2004
Noviembre de 2000

Marzo de 2005
Mayo de 2004

Febrero de 2003

Víctimas
530 (*)

428
309

291 (*)
198 (*)

191
155
134
104
100

Incendios con mayor número de víctimas a nivel mundial
(entre enero de 1999 y diciembre de 2008)

Nota: (*) Incendio premeditado
Fuente: The World Almanac, 2009, “Notable Fires Since 1930”
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“Los grandes edificios o centros

industriales de nuestro conti-

nente están copiando modelos

norteamericanos u otros países

desarrollados pero, desafortu-

nadamente, se toma como

modelo solo el diseño y no se

tienen en cuenta los sistemas

de seguridad sí aplicados en

otras partes del mundo”

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

Viene de página 180

década hubo más de 300 muertos en
discotecas, sin contar posiblemente
con las decenas de otros incendios con
una menor cantidad de muertos en
discotecas, que han pasado desaper-
cibidos por nuestro radar. Cuando ocu-
rrió el incendio en Quito, varios miem-
bros de la NFPA en ese país consulta-
ron y pidieron nuestra ayuda porque
entendían que existía la voluntad po-
lítica para hacer algo por mejorar la
normativa local. A raíz de este pedido,
nos reunimos con políticos de ese país
que mencionaban que las elecciones
se les venían encima y veían en esto
una oportunidad para implementar
cambios. Las semanas se convirtieron
en meses, pasaron las elecciones y has-
ta donde yo sé no se hizo nada. Hace
tiempo que no oigo nada y tengo la
sensación de que esto ya no es de in-
terés para nadie con la posibilidad de
hacer algo positivo.

Sin embargo, hay países que han
aprendido positivamente de sus incen-
dios más emblemáticos. Un ejemplo es
Costa Rica, país donde el incendio del
Hospital Calderón Guardia en San José,
ocurrido en la madrugada del 12 de
julio de 2005 y en el que 19 personas
perdieron la vida, impulsó práctica-
mente en forma inmediata el trata-
miento de la normativa, logrando poco
después la publicación del Reglamen-
to Técnico General Sobre Seguridad
Humana y Protección Contra Incendios
(4) por parte de la autoridad compe-
tente local, el Departamento de Bom-
beros del Instituto Nacional de Segu-
ros (INS). Este Reglamento está basa-

do en NFPA 101 y hace referencia di-
recta a las normas más importantes de
instalación: NFPA 13, 14, 20 y 72. El Re-
glamento es administrado por un de-
partamento de prevención cada vez
más profesional y competente, el cual
ha buscado con denuedo su tecnifica-
ción, contando en la actualidad con 9
inspectores con certificación CEPI.
Aunque este Departamento de Pre-
vención todavía no tiene la suficiente
autoridad para multar y cerrar estable-
cimientos que no cumplan con este
Reglamento, esta autoridad compe-
tente va, en mi opinión, por el camino
correcto.

Conclusiones
Los terribles incendios ocurridos re-

cientemente en Asunción, Buenos Ai-
res, Caracas. Higüey, Lima y San Pedro
Sula demuestran que nuestro mayor
problema está centrado en las edifica-
ciones grandes, ya sean ocupaciones
sanitarias, mercantiles, penitenciarias,
de reunión pública, edificios de gran
altura o industria. Si es en este tipo de
edificaciones donde más estamos co-
piando del primer mundo, ¿será que
sólo estamos copiando lo que se ve y
se nos olvida diseñar e instalar lo que
no se ve? 
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Desarrollo de una Pyme

Casi cerrado el 2009, con sus idas y vueltas y sus incertidumbres, las empresas deben comenzar a
planificar el próximo año para conseguir mayor desarrollo y rentabilidad. ¿Cómo se logra? ¿Cuáles son

las claves para que la inversión sea en los puntos estratégicos?

Casi sin darnos cuenta, el 2009 de for-
ma agitada pero silenciosa fue transcu-
rriendo entre un inicio con crisis mun-
dial, recortes de gastos y despidos, se-
guido por incertidumbre económica y
un fin de año bastante diferente al an-
terior. En este devenir, nos damos cuen-
ta casi con asombro que debemos co-
menzar a planificar el escenario para el
próximo año, que para lo que resta de
este la suerte está echada y lo que no
fue, auguramos que el próximo será.

En este aspecto, comenzamos a pla-
nificar si sostenemos o aumentamos el
market share, si sostenemos la rentabi-
lidad, las compras, la producción, las
exportaciones y las importaciones, los
nuevos productos y, entre todo esto,
que vamos a hacer el año entrante con
nuestra gente.

De esta forma es como comenzamos
a pensar en aumentos o congelamien-
tos de salarios, incorporaciones, cam-
bios de organigramas para cumplir con
el nuevo objetivo comercial propues-
to, capacitaciones y como motivar a la
gente, entre otras cuestiones.

La importancia del planeamiento
de recursos humanos

Ahora bien, como vemos, los objeti-
vos para un nuevo año van de la mano
de la planificación de nuestra fuerza de
trabajo.

Hay empresas donde este tema es
incluido con la misma importancia en
el planeamiento estratégico que la que
posee el lanzamiento de un nuevo pro-
ducto. Pero, por otro lado, no podemos
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negar que para muchas compañías esta
variable es dejada de lado, dado que
muchas veces no se tiene un real cono-
cimiento del impacto que una buena
planificación logra en el cumplimiento
de nuestra estrategia organizacional.

En nuestra asesoría de Recursos Hu-
manos en empresas de diversa índole,
hemos notado que a diario los proble-
mas organizacionales se repiten, indis-
criminadamente del rubro o enverga-
dura de la que se trate: falta de motiva-
ción en el personal, insatisfacción, baja
en los niveles de producción, licencias
por estrés laboral o síndrome de burn
out, niveles de enfermedad crecientes,
agresividad en el ambiente así como ri-
validad en las relaciones interpersona-
les resultan moneda corrientes en el
mundo corporativo y Pyme.

Estos síntomas, que no tienen distin-
ción de género o  tamaño de facturación
y a los cuales debemos enfrentarnos los
profesionales del área, consideramos son
producto de una falta de planificación
global en materia de personal.

Para ello, un buen planeamiento de
la fuerza de trabajo debe considerar:
- Una clara idea del nivel actual de los

trabajadores. Esto significa conocer
las fortalezas y debilidades del
“stock” de empleados.

- Una vez estipulado el rumbo que se
pretende que siga la empresa, anali-
zar como “la configuración presen-
te” se relaciona con la “configuración
que se necesitará en el futuro”.

- Por último, analizadas y evaluadas las
discrepancias entre el futuro desea-
do y el presente realista, los progra-
mas o prácticas que deberán ejecu-
tarse para hacer viable esa estrate-
gia “al menor costo posible”. Esto es,
las medidas que serán necesarias

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

Planificación de Recursos Humanos:
Objetivo 2010
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adoptar proactivamente y no una
vez que “la bomba explotó”.

El desafío
En el ámbito empresarial, observa-

mos como para muchas compañías (ya
sean empresas multinacionales como
Pymes) cada vez se torna más impor-
tante el desarrollo de políticas remu-
nerativas estratégicas, con el propósi-
to de lograr la motivación y satisfac-
ción del trabajador por un lado y la re-
tención y aumento de la productividad
por el otro.

Sucede entonces que la poca o mu-
cha planificación que se realice queda
en su mayoría relegada al plano eco-
nómico:
- ¿Cuánto me va a costar la gente el

próximo año?
- ¿Cómo reducimos los costos que tie-

nen que ver con la capacitación?
- ¿Qué beneficios podemos dar, que

nos genere una menor erogación
monetaria?

- ¿Cómo somos más productivos con
la gente que tenemos?

- ¿En cuánto dinero me van a afectar
los acuerdos laborales del sindicato?
Si bien no negamos que el desarrollo

de buenas prácticas remunerativas
sean importantes, consideramos que
justamente el tema toma cada vez más
trascendencia porque no logra subsa-
nar el problema en cuestión.

Como vemos, eso es nada más que
una parte. La emergencia hace que, la
mayoría de las veces, trabajemos en
“esa parte”. Y terminamos moviéndo-
nos casi siempre dentro del marco de
acciones conocidas.

¿Cómo hacemos para que el perso-
nal este satisfecho?
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Desarrollo de una Pyme

¿Qué más podemos idear ahora?

El elixir de los gurúes: la motivación
En este aspecto resulta importante,

como siempre, buscar el equilibrio. Hay
que encontrar la manera para que la
organización se mantenga y pueda
seguir creciendo, y a su vez, que la gen-
te se sienta “motivada”. Conviviendo en
lo que llamamos “crecimiento susten-
table” y trabajando en fidelizar al capi-
tal humano con el que contamos.

Actualmente, las empresas se encuen-
tran bombardeadas por artículos y dis-
cursos de profesionales y consultoras
sobre cómo poder motivar y motivarse
para conseguir resultados concretos en
el sector o dentro de la organización y
como los jefes, líderes y supervisores
pueden ser los agentes motivadores del
personal de primera línea para cambiar
la cultura de la organización, etc.

Citando a Julio Olalla, “hoy en día es
muy común ver en organizaciones y em-
presas extensas charlas motivacionales
de casi 24 horas de extensión, y luego las
personas vuelven a realizar sus trabajos
tal y como lo han venido haciendo; por-
que las charlas motivacionales eluden lo
que es la espina dorsal de lo que hoy
pasa en el mundo…No es posible cons-
truir una organización sobre la ausencia
de sentido y es esa falta de sentido lo que
está muy presente actualmente en las
organizaciones”.

Es esta, justamente, la realidad que

vemos hoy en el mundo empresarial.
Pareciera que las políticas y las prácti-
cas son insuficientes en materia de las
relaciones laborales.

Contamos en la actualidad con una
clase trabajadora que posee un alto ni-
vel de insatisfacción, esperando que
sea la empresa la que subsane esta ex-
pectativa.

Si aplicásemos los principios de
Viktor Frankl (psicólogo sobreviviente
de los campos de concentración) so-
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bre la responsabilidad, en el ámbito
académico podríamos decir que la res-
ponsabilidad del docente es enseñar
y la del alumno aprender. En este sen-
tido, entonces, el resultado obtenido
en un examen es la comunión de las
responsabilidades compartidas.  El pro-
fesor no puede pedir al alumno que
sepa el tema que no dio así como el
alumno no puede recriminar al profe-
sor respecto de la pregunta efectuada
sobre un tema que sí se estudió.

Si trasladásemos estos principios al
ámbito organizacional, las empresas
son responsables de condiciones dig-
nas de empleo, que generen, por ejem-
plo, el medio para la realización de los
valores de creación, de afiliación, de
logro, entre tantos otros. Por otra par-
te, los trabajadores son responsables
de la forma como responden a ese tra-
bajo, sobre como deciden realizarlo.

Creemos que encontramos aquí el
punto neurálgico en donde estas ideas
de Frankl echan luz a un tema que
toma cada vez más fuerza en la socie-
dad occidental.

De aquí la importancia de contar con
personal capacitado para mostrar a
esta fuerza trabajadora que si bien lo

que la empresa pueda dar es impor-
tante, jamás va a ser suficiente.

“El trabajo es uno de los grandes luga-
res comunes de la vida. El trabajo puede
ser una bendición, un castigo, una ocu-
pación, una plegaria, una fuente de ale-
gría. Depende únicamente de nosotros.
Podemos hacer cosas pequeñas con un
alma grande; y las cosas grandes con un
alma fría y mezquina. El secreto de la
dignificación del trabajo está en el alma
del que lo realiza” (Roque Schneider).
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En la búsqueda de sentido
En los últimos años, en la problemá-

tica que vemos a diario en la asesoría a
organizaciones, observamos una socie-
dad en donde pareciera que trabajado-
res y empresas se han divorciado. Tra-
bajadores y empresas, quienes han tran-
sitado de la cultura artesanal a la técni-
ca e industrial y del ideal economicista
a la sociedad del conocimiento.

Si revisamos el término empresa, ob-
servamos que hace referencia a em-

prendimiento, misión o compromiso
hacia un fin común, siendo para este
propósito de suma importancia la co-
municación empresarial e institucional.

La empresa ha perdido frente a gran
parte de la sociedad el sentido de su
existencia y necesita imperiosamente
reencontrarlo. Limitar sus fines a la ge-
neración de riqueza para los accionis-
tas dificulta la obtención de un valor
compartido. La responsabilidad social
no soluciona el problema.

Muchas empresas exponen su mi-
sión y valores, muchas veces, no muy
convencidas de su importancia.

Las empresas, grandes o pequeñas
y de distintos países, han crecido y ob-
tenido excelentes beneficios cuando
su misión ha sido la de satisfacer una
necesidad social y desarrollar valores
organizacionales que han tenido inci-
dencia en estos términos.

Ante la fuerte competitividad de los
negocios globalizados, ¿podrán las em-
presas a través de sus líderes encontrar
el sentido de su existencia frente a la
sociedad y promover un capitalismo
más humano, equitativo y sustentable?.

Un capitalismo que no busque moti-
var a su gente, sino que produzca que
esa gente encuentro sentido en lo que
hace. 

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

“Falta de motivación en el personal, insatisfacción, baja en los
niveles de producción, licencias por estrés laboral o síndrome de

burn out son algunos de los síntomas recurrentes en las empresas
actuales, independientemente de su tamaño o envergadura“

“Las empresas son responsables de condiciones dignas de empleo,
que generen, por ejemplo, el medio para la realización de los

valores de creación. Los trabajadores son responsables por la forma
en que responden a ese trabajo, sobre como deciden realizarlo“
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Ultima entrega de esta sección dedicada al marketing y el proceso de ventas, en la cual se detallan
algunas técnicas para concretarlo. Esperamos haber sido de ayuda para el desarrollo de su profesión y

tenga en cuenta lo siguiente: la palabra “Éxito” está antes que “Trabajo” solo en el diccionario.

Cierre de la venta
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Saber dar respuestas adecuadas es cerrar
el círculo hacia la concreción del negocio.
Piense algo: usted no cierra un negocio, cie-
rra una venta.

Hay diferentes tipos de cierre
1- Cierre de la llave
2- Pídalo ya
3- Cierre por proceso de eliminación
4- Cierre de dividir el precio en partes pe-

queñas
5- Cierre de darlo por hecho
6- Cierre de la reflexión final

Si quiere conseguir el pedido y dejar su
conciencia tranquila, debe haber al menos
siete intentos de cierre, seguros de que el
octavo es el “Sí” final. Nada es sencillo para
un asesor por eso solo aquellos que usan
técnicas de venta y técnicas de cierre son
más efectivos que los que “tocan de oído”.

Una venta solo se consigue a través de un
fecundo trabajo, de todos los días, sistemáti-
co. El asesor profesional tiene como tarea
primordial ayudar al cliente más que vender-
le. En este tipo de profesiones el prestigio y
el reconocimiento son el verdadero incenti-
vo de continuación, lo más gratificante.

Los profesionales no se abusan de sus
conocimientos o eficacia trabajando me-
nos: trabajan más que lo otros porque sa-
ben que el practicar es algo que deben
hacer cotidianamente.

Conflictos
Un conflicto es una situación cuyo resul-

tado de resolución es incierto, es un com-
bate que trae angustia, genera apuros y se
convierte en una etapa difícil.

Ningún ser humano desea vivir rodeado
de conflictos pero justamente por la condi-
ción de seres humanos creamos y hacemos
cosas que muchas veces sin desear llegar al
conflicto, igualmente lo producen.

Muchas veces cuando avanzamos en un
proyecto, idea u objetivo, no contempla-

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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mos los posibles conflictos que pueden su-
cederse, nos encerramos en nuestras ideas
subestimando todo cuanto nos rodea. Ge-
neralmente hacemos oídos sordos a las su-
gerencias, consejos y razonamientos de
otros, que por propio egoísmo descarta-
mos. La cuestión es que permanentemen-
te los asesores, por dedicarse a una activi-
dad netamente comercial, siempre tienen
un conflicto por resolver.

Admitámoslo: los conflictos para un ase-
sor en alarmas son moneda corriente, ya
sea con un cliente, un proveedor, un em-
pleado, un técnico o la empresa.

veedores o compañeros. Ellos verán de
usted la imagen que les transmita. Percibi-
rán cuando hay conflictos en la empresa
por actitudes o comentarios que no debe-
rían salir de la empresa, porque estará dan-
do claras señales que hay problemas. Pón-
gase del otro lado, del proveedor o el clien-
te, y pregúntese que pensará de nosotros
y si cierra un negocios con ellos.

Un cliente o proveedor si sabe o percibe
que usted está con un problema no se senti-
rá tranquilo y puede perderle la confianza.

La comunicación interna es vital para
poder crecer: una comunicación fluida e in-
teligente torna fuerte al grupo de trabajo
y hace fuerte a la empresa.

La mayoría de los asesores o vendedo-
res pasan la mayor parte de su tiempo en
la oficina o en la calle que con su propia
familia y muchas veces son sus compañe-
ros quienes comparten más horas y viven-
cias. Esto motivo suficiente, y casi una obli-
gación, para que todo asesor trate de evi-
tar roces y situaciones difíciles que traigan
aparejados conflictos, porque esto es lo
único que logra es producir un desgaste
en la salud y desmotivar permanentemen-
te a los componentes de la empresa.

El segundo tipo de conflicto a analizar es
con los proveedores.

La elección de nuestros proveedores for-
ma parte del éxito o del fracaso en la profe-
sión de todo asesor o vendedor. Las empre-
sas tienden a pasar largas horas de charla con
sus proveedores habituales. Estas charlas es-
trechan los lazos y mantienen al proveedor
al tanto de las necesidades del mercado.

El proveedor tiene que ser lo suficiente-
mente inteligente para atender los reque-
rimientos y necesidades de sus clientes.

El cliente debe responder a los compro-
misos adquiridos, pertenecen a empresas
distintas pero trabajan a la par. Si las cosas
se hacen bien de ambos lados, ambos cre-
cerán a la par de otro modo comenzará una
pendiente hacia el fracaso que culminará
con la desaparición de una o ambas partes.

El compromiso común entre el proveedor

“El compromiso común entre el

proveedor y el asesor es el de

lograr la satisfacción del cliente

con buenos precios, buenos

elementos y soporte externo

cuando sea necesario“

La clave no está en suponer que jamás
existirán sino en prevenir posibles conflic-
tos meditando cada paso o decisión. Si aún
así el conflicto se produce, lo recomenda-
ble es guardarse para sí las emociones y
resolver tales situaciones con la mayor in-
teligencia posible.

El asesor en sistemas de seguridad por
monitoreo, cuya principal tarea es la venta,
debe recordar que la venta no es un negocio
si solo una de las partes involucradas en él lo
hace. Si quieren un buen negocio, tanto el
asesor como el cliente deben compartirlo.

En forma intangible se está produciendo
una relación tan fuerte que le permitirá a lo
largo del tiempo tener la menor cantidad
de conflictos posibles. Si usted cree que
siempre tiene la razón en cualquier cues-
tión, entonces jamás evitará los conflictos.

El primer conflicto que analizaremos
será de trabajo. Somos todos seres indivi-
duales y diferentes a nuestros clientes, pro-
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y el asesor es el de lograr la satisfacción del
cliente con buenos precios, buenos elemen-
tos y soporte externo cuando sea necesario.

La interdependencia es como una cade-
na: todos dependemos de todos. Cuando
comienzan los conflictos con un provee-
dor, comienzan los conflictos con el clien-
te, con cada uno de los integrantes de
nuestra empresa y la empresa en general.

Aunque haya una abundante oferta,
siempre estaremos más cómodos cuando
entablamos relaciones comerciales con
aquellos proveedores que piensan, actúan
y sienten como nosotros.

Un asesor no debe tener por costumbre
cambiar a menudo de proveedor ya que
esto afecta directa e indirectamente al clien-
te, a los diferentes departamentos o áreas
que componen cualquier organización.

Debemos darnos las oportunidades ne-
cesarias antes de romper relaciones que no
sabemos si serán para mejor o para peor.

Los conflictos con los proveedores no
deberían existir, ya que son un pésimo ne-
gocio para ambas partes, pero mucho peor
para el asesor.

El tercer tipo de conflicto -y el peor- es
aquel que se genera con los clientes.

Si vamos a ponerlo como una situación
extrema, podríamos decir que una empre-
sa puede cambiar de proveedor todas las
veces que sean necesarias pero un asesor
no puede darse el lujo de cambiar clientes
o dejarlos servidos para la competencia.

Los clientes son la razón de existir de
toda empresa incluyendo el asesor, son
quienes deciden la continuidad o la des-
aparición de la estructura.

Los conflictos con los clientes son el re-
sultado de todos nuestros conflictos con
proveedores o compañeros, pero éstos
pueden arreglarse en casa. Con los clientes
no tienen arreglo.

Muchos clientes aguantan y soportan
cosas que un asesor hace mal, sin embar-
go siguen con él por distintos factores, al-
gunos se atreven y plantean el conflicto
pero otros callan y guardan para sí situa-
ciones que le producen malestar. Tenga
especial cuidado con esto.

Por lo general, cuando un cliente deci-
de cambiarnos nos damos cuenta del con-
flicto que originamos y comenzamos a
hacer esfuerzos para retenerlo, pero la
mayoría de las veces ya es tarde.

Si usted realizó posventa en forma sis-
temática obtendrá información muy útil
para reducir los posibles conflictos con un
cliente y gracias a la prevención, solucio-
narlos de antemano. Eso es servicio.

No abuse de la paciencia de sus clientes,
no llegue al conflicto, no le dé motivos para
sentirse incómodo. La negociación con un
cliente debe llevarse a cabo en forma inteli-
gente, si se produce un problema es nece-

sario que invierta tiempo y dinero hasta
hallar la forma para resolverlo. Esto no sig-
nifica que un asesor deba ceder ante un
cliente sino que debe buscar la forma de
solucionar el problema al menor costo po-
sible. Evitar conflictos le hará ganar presti-
gio y futuras recomendaciones.

Por otra parte, es razonable evitar a esos cli-
entes que le ponen pero a todo y buscan pro-
blemas donde no los hay. Recuerde que us-
ted tiene tanto derecho a elegir a sus clientes
como ellos lo tienen de elegirlo a usted.

Los conflictos existen y existirán en to-
dos los aspectos y circunstancias de la vida.
Está en cada uno saber dar los pasos ade-
cuados para evitar que se produzcan y si
se llegó al conflicto, resolverlo negocian-
do. Los conflictos no son fáciles de evitar
pero tampoco imposibles de resolver.

Los clientes esquivan “el gol”
Recuerde: venta diferida, venta perdida.
Muchas veces los clientes no toman deci-

siones de compra y postergan la solución de
sus necesidades. Esto es perjudicial para el
mismo cliente y para el asesor. En toda nego-
ciación o venta de un producto o servicio lo
que molesta realmente es que una de las par-
tes corte el diálogo sin responder a lo pacta-
do o, en su defecto, dar por terminada defini-
tivamente la vinculación para ese negocio
específicamente. En toda negociación hay
dos intereses aparentemente encontrados:
1- El cliente que desea satisfacer sus necesi-

dades con la mayor cantidad de beneficios.
2- El vendedor que desea vender con el

mayor precio y condiciones comerciales
más ventajosas para su empresa.
Las modernas teorías de la venta apuntan

a una tercera alternativa que es la de “ganar-
ganar”, o sea que ambas partes obtengan
beneficios por mutuo acuerdo. En la necesi-
dad de llegar a acuerdos ventajosos, ¿por qué
las empresas en general “patean la pelota
para adelante”? Veamos algunas causas:
1- El asesor no averigua todas las necesi-

dades y la importancia de cada una para
esa compra

2- Especulan con obtener mejor precio, ha-
ciendo que el asesor los llame reiterada-
mente

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

“La comunicación interna es

vital para crecer y hablar todos el

mismo idioma. Una comunica-

ción fluida e inteligente entre las

partes torna fuerte al grupo de

trabajo y, en consecuencia, hace

fuerte también a la empresa“

3- Cambios de planes
4- Falta de fondos
5- El asesor no supo hacer una presentación

convincente
De cualquier forma, corresponde a la em-

presa compradora informar de su situación
y marcar un plazo en el cual se proseguirá o
finalizarán las tratativas para ese negocio.

En esto va el prestigio-imagen de la em-
presa y los compradores. No caer en el ma-
noseo como el que practican los grandes
supermercados con sus proveedores es
casi una obligación.

Cada cliente tiene el derecho de comprar
o no, pero no tiene ningún derecho de ha-
cer perder el tiempo y esfuerzo a un asesor,
que lo está proveyendo de servicios para su
seguridad familiar. Lo correcto es decirle al
asesor que esa compra no la va a hacer. Si el
asesor lo sigue visitando, el cliente tiene
todo el derecho de no recibirlo.

Los asesores en general están al día de
lo que sucede en el mercado propio y en
el de la competencia y esa información que
a veces es muy valiosa solo la “comentan”
con sus clientes preferidos.

En esta situación tiene mucha responsa-
bilidad el propio asesor que no sabe como
cerrar la venta. Es decir cuando y como pedir
el cierre. Estos es producto de su falta de ca-
pacitación en técnica de venta, del descono-
cimiento de las características y beneficios de
sus productos/servicios y los de la compe-
tencia y tal vez su perfil de “no cerrador”.

Es generalmente aceptado que el ase-
sor es responsable por el éxito o el fracaso
de su gestión comercial. Si algunos aseso-
res pueden cumplir los objetivos mensua-
les, “¿por qué yo no puedo?”. Existe la ley
del 80/20, que siempre se cumple.

Que los clientes hacen su juego es nor-
mal en toda relación comercial. “Si patean-
do la pelota” logran lo que buscan están en
los suyo, siempre y cuando lo hagan dentro
de las normas comerciales correctas.

Estrategias comprobadas para el
manejo de clientes

Usted busca la aceptación de sus clientes
y si bien el rechazo nunca es una respuesta
deseada, es posible manejarlo de manera
positiva. En realidad el problema no es el re-
chazo sino la manera en que usted lo inter-
preta. Si usted deja de verlo como una pesa-
dilla y toma el rechazo como una parte ne-
cesaria de un proceso exitoso de ventas, su
reacción será más positiva y tendrá nuevas
alternativas para mantener el liderazgo de la
comunicación y lograr que si cliente diga “Sí”.
Cuando un cliente dice sí, no hay que apu-
rarse ni cerrar la venta antes de tiempo. 
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