
.instalando
Instalación del Energizador
de perímetros Power Shock

.informe especial
Estructura, características y uso
del Cable par trenzado

Revista líder sobre Empresas, Productos y Servicios de Seguridad

.empresas

. KYMSA, Federico Kistermann

. M3K Argentina, Juan M. Puente

. RYDSA, Redes y Distribución S.A.

. True Digital Systems, Carlos A.
Taliano y Juan Manuel De Rosa

.protagonistas

. Olliver Vellacott, IndigoVision

.eventos

. Intersec Buenos Aires

. NOTIFIER, Seminario de
Productos y Tecnología

.informe
Paneles de Alarma (Parte II),
Características y conexionado

.tecnología
Video en Red (Capítulo VII),
Técnicas de compresión de video

.data técnica
Software de los sistemas de
control de accesos

.normas
Normativa europea EN50131,
Grados de seguridad en instalaciones

.recursos humanos
La motivación, 10 formas de
motivar a sus empleados

.marketing
Administración de tiempo y
recursos, por  Augusto D. Berard

.informe central
Sistema de Reconocimiento
automático de patentes (ANPR)

.perfil de empresa
Un Recorrido por la firma
Electrosistemas srl.

www.rnds.com.ar

Número 52
Abr/May ´10

Boletín
informativo

Año 2
Número 8

http://www.rnds.com.ar/






































Boletín Informativo
Año 2 - Número 8

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

.CEMARA
100

104
.productos

Media Relay System

Nuevo producto
para seguridad móvil

.sumario #52

52

192
.rr.hh.

48

200
.marketing

.perfil de empresa
64

.empresas

Electrosistemas de
Seguridad

Historia, presente y recorrido
por sus instalaciones

La motivación

Consejos y prácticas para la
motivación del personal

M3K Argentina

Entrevista a Juan Manuel Puente,
Coordinador del Departamento
de Planificación y Control

Administración de tiempo y
recursos

por Lic. Augusto Berard

Nanocomm S.A.

Nuevo Sistema para
Seguridad Vehicular

24 32
.eventos

Intersec Buenos Aires 2010

Apertura comercial de la
muestra

36
 .eventos

Notifier

Seminario de Productos y
Tecnología

56

RYDSA

Redes y Distribución S.A.

60

KYMSA

 Entrevista a Federico Kistermann,
Socio Gerente

72

Olliver Vellacott

Entrevista al CEO de IndigoVision

.protagonistas

180
.instalando

Energizador de perímetros
Power Shock

Funcionamiento, instalación y
conexionado

164
.data técnica

Software de los sistemas
de control de accesos

Control de Accesos
Capítulo VIIi
por Ing. Luis Cosentino

152

Compresión de video

Video en red
Capítulo VII
por Sergio Fukushima

92

Grados de seguridad en las
instalaciones

por Lic. Daniel Banda

.normas
76

Paneles de alarma

Características y conexionado
2da. Parte

.informe central

124

Reconocimiento de patentes

Sistemas de ANPR en Argentina

.informe central
136

Cable par trenzado

Estructura, características y uso

.informe especial

True Digital Systems

Entrevista a Carlos Taliano y
Juan Manuel De Rosa

.empresas.empresas.empresas

.nota de tapa

.tecnología









.....nota de tapa rnds®

.com.ar
www.

Nanocomm S.A.

Sistema para Seguridad Vehicular

n ocasión del lanza-
miento del nuevo siste-

24

La actividad del AVL (localización automática de vehículos) va ganando espacio en los

prestadores de servicios de monitoreo de alarmas, que buscan diversificar sus negocios

basados en la confianza obtenida en su cartera de clientes abonados.

E

- ¿Es necesario algún soft-
ware complementario?

- Eso queda a criterio del pres-
tador. Puede implementar el
Nanomir en su propio servidor o
servidores para tener contingen-
cia o bien contratar el servicio
para acceder a todo el potencial
de la plataforma sobre la platafor-
ma Nanomir de Nanocomm Ser-
vicios (NCS), lo cual resulta mucho
más económico, veloz y lo libera
de mantener y soportar vínculos.

- ¿Cómo funciona la protec-
ción extendida a familiares?

- El usuario podrá programar
alertas por exceso de velocidad
para prevenir accidentes de sus
seres queridos. Si corre habrá que
reeducarlo, si tiene una frenada
brusca podría ser un accidente y
necesitar ayuda.

-¿Cómo funcionan estas so-
luciones para las empresas?

- Básicamente de manera simi-
lar a la anterior, pero es este caso
los excesos de velocidad, frenadas
y hasta aceleraciones son fuentes
potenciales de multas que con los
sistemas de scoring podrían cau-
sar inconvenientes a los choferes,
ya sea por los problemas labora-
les y sindicales inherentes. Ni ha-
blar de los ahorros de gastos de
mantenimiento de vehículos lle-
vando una conducción racional.

zando el NanoPhone, aplicación
celular java o wap, según el tipo
de teléfono del usuario. Esto per-
mite que el prestador de moni-
toreo se ocupe de la seguridad
en sí y que el usuario final tenga
(virtualmente) su auto y el de los
suyos en su celular. Podemos de-
cir que NanoPhone está tangibi-
lizando lo que a antes parecía
intangible.

- ¿Qué significado tiene para
el usuario esa posibilidad?

- Se pueden detectar emer-
gencias (pulsador en el vehícu-
lo) u otras situaciones peligro-
sas,  como entrar a zonas con
alta incidencia delictiva. Estos
reportes se envían al software
de monitoreo del prestador vía
GPRS, de modo que este los tra-
te de la misma manera que tra-
ta una alarma.

- ¿Se trata, entonces, de una
solución integral?

- Seguro. Este servicio está in-
tegrado al Nanomir, una robusta
plataforma de comunicaciones y
negocios de Nanocomm. El pres-
tador puede instalarla o bien
contratar distintas opciones de
servicio que lo ponen en el ne-
gocio con una simple PC con
Windows® XP.  Los costos de esos
servicios son variados y encajan
perfectamente en el negocio.

ma de seguridad vehicular de
NANOCOMM, empresa argenti-
na líder en comunicaciones
GPRS y localizadores, hablamos
con el Lic. Néstor Gluj, Gerente
del área corporativa e interna-
cional de la empresa.

- ¿Cuál es el diferencial de
Nanocomm en este segmento
de mercado?

- En principio hemos diseñado
este nuevo producto pensado en
los prestadores de monitoreo de
alarmas, para que puedan ofre-
cerlo a sus clientes, que ya con-
fían en ellos y tienen necesida-
des de seguridad más allá de sus
residencias, comercios, depósi-
tos, etc. Hay por lo menos tres
segmentos completamente dife-
rentes que necesitan de este ser-
vicio: para recupero vehicular, uti-
lizado por las compañías de se-
guro para reducir sus costos de
siniestros, recuperando el vehí-
culo robado; logística de camio-
nes, para control de rutas, cargas,
robo de mercaderías en tránsito
y afines; y seguridad vehicular,
que es un segmento nuevo, que
está creciendo con fuerza en la
región. Este segmento lo  atien-
den las empresas de monitoreo,
cercanas al usuario final, al que
le importa su seguridad a bordo
de su vehículo.

- ¿Qué prestación tiene el
ED4550 en este segmento?

- La potencia de esta novedo-
sa solución se apoya en el Acce-
so Remoto del usuario al posicio-
namiento y comando de su o sus
vehículos en forma directa, utili-

- ¿Hay más servicios que
brinda NanoPhone?

- Sí, claro, imagínese un canal
de comunicación y mensajería
directo con el usuario final, que
él mismo consulta.  Se le pueden
enviar mensajes con registro de
lectura, poner un Header (cabe-
zal publicitario) personalizado,
mensajes comerciales con mar-
quesinas deslizantes al pie de
pantalla y muchas otras opcio-
nes. Todo lo maneja y actualiza
directamente el prestador e in-
cluso si los tiene, sus Dealers o
representantes comerciales. Por
eso le dicen al Nanomir una Pla-
taforma de Negocios. Ese fue el
estilo de Nanocomm:  generar
herramientas de negocios.

-¿Este nuevo producto es
también adecuado para recu-
pero y logística de camiones?

- Sí, tiene todas las funciones
de esos equipos e incluso es full
programable remoto desde la
plataforma, superando a los
equipos con comandos remo-
tos manuales tipo DOS.

- ¿NanoPhone da acceso re-
moto a otras aplicaciones?

- Por supuesto. Está integrado
a la Plataforma como los Equi-
pos de Seguridad Vehicular y
también los paneles de los do-
micilios, los que el usuario po-
drá operar desde el lugar en que
se encuentre. La solución brin-
da al usuario control remoto,
mensajería y servicios de domó-
tica “esté donde esté”.

- ¿La compatibilidad es total
con todos los paneles o hace
falta hardware adicional?

- Solo es necesaria una placa
económica y estamos trabajan-
do con cada una de las líneas
existentes en el mercado. Ya hay
varias funcionado y por ahora el
cliente tiene que consultarnos
por cada marca. ��
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DCM Solution

Expansión y crecimiento
Continuando con su planificación para el crecimiento,

DCM además de exportar sus productos y tecnologías a
Paraguay, Ecuador, Chile, Bolivia, Uruguay, se propone ga-
nar mercado en Brasil.

DCM Solution, ubicada en
Buenos Aires, Argentina, es
una compañía creada para
brindar soluciones al merca-
do creciente de los sistemas
de seguridad, especializándo-
nos en el desarrollo, fabrica-
ción y comercialización de
productos para el área de
control de accesos.

Los lazos comerciales y de
negocios creados por DCM
entre Argentina y otros países,
permiten que sus productos
se comercialicen en Paraguay,
Ecuador, Chile, Bolivia y Uru-
guay y para este año proyec-
tan continuar con el creci-
miento sostenido intensifi-
cando los esfuerzos en el ca-

nal distribuidor nacional y
afianzando la relación comer-
cial con los representantes en
el exterior.

Una de las metas para este
año es lograr participación en
el mercado de Brasil, misión
para la cual la empresa se aso-
ció con el Ing. Ricardo Pérez,
quien a través de Lusa Consul-
ting, con redes comerciales en
todo Brasil, los represente.
Este acuerdo comercial inclui-
rá la exportación de produc-
tos con tecnologías argenti-
nas, desarrolladas por el de-
partamento de ingeniería de
DCM, integrado por profesio-
nales con más de 10 años de
experiencia.  �

IndigoVision

Reunión de actualización tecnológica
 IndigoVision llevó a cabo un encuentro con sus Socios es-

tratégicos en la región, en el que se presentaron las nuevas
soluciones y tecnologías de la empresa, desarrolladora de sis-
temas IP para videovigilancia.

El lunes 22 de febrero en el
Hotel Meliá, Ciudad de Bue-
nos Aires, IndigoVision llevó a
cabo un encuentro con sus
Socios estratégicos en la re-
gión, con el fin de actualizar-
los y presentar sus más re-
cientes productos aplicados a
plataformas IP de videovigi-
lancia. El encuentro estuvo
presidido por Oliver Vellacot,
CEO de IndigoVision, y José Ló-
pez Martín, Vicepresidente para
América Latina de la empresa.

“Para IndigoVision es de
gran importancia reunirse
con sus socios de negocios
con la finalidad de mantener-
los informados sobre último
en productos y desarrollos
de la empresa. La capacidad
de los sistemas de alta tecno-
logía de video IP están em-
pezando a cambiar la mane-
ra en que las instituciones,
gobiernos y empresas ven a
los sistemas de seguridad y
una de las principales nove-
dades es la aparición de la
tecnología de Alta Definición
(HD)”, expresaron los directi-
vos de la marca.

El encuentro estuvo dividi-
do en dos partes: durante la
primera mitad, el CEO de In-
digovision dio un panorama
acerca de la actualidad de la
empresa, el mercado IP y las
nuevas tecnologías que se
implementarán en el corto
plazo mientras que más tar-
de, López Martín describió los
nuevos productos y proyec-
tos de la marca. El encuentro
concluyó con una demostra-
ción de productos.  �

Microfast

Nuevas instalaciones
Con el fin de brindar a sus clientes un mayor comodidad

y mejores servicios, Microfast funciona en nueva sede, ubi-
cada en Av. Scalabrini Ortiz 564 (C1414DNS), Villa Crespo,
Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

Los datos de contacto siguen vigentes:
Tel/Fax: (54 11) 4857-2190
 ventas@microfast.com.ar - www.microfast.com.ar
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a seguridad es un tema
global con un enormeL

potencial de crecimiento
porque tiene un efecto cada
vez mayor sobre aspectos
importantes de la vida y los
negocios. Por eso, Messe
Frankfurt tiene una platafor-
ma de seguridad compues-
ta por cuatro eventos bajo la
marca global Intersec a la cual
ahora se suma Seguriexpo
BISEC: Intersec Dubai, Intersec
Central Asia, Intersec Tailandia,
Intersec Taiwán, Intersec Viet-
nam y la flamante Intersec
Buenos Aires.

Con esta incorporación,
Intersec Buenos Aires 2010
será parte de una marca in-
ternacional posicionada en
un calendario mundial lo
que le permitirá unificar a
los visitantes y expositores
bajo un mismo concepto y
tener presencia mundial en
los 5 continentes a través de
la red de Messe Frankfurt.

La nueva identidad visual
de Intersec Buenos Aires
cuenta con un planteo con-
ceptual que tiene como pun-
to central a la ciudad de Bue-
nos Aires y se destaca su ex-
pansión hacia otros merca-

Detalles de la Expo

dos internacionales dedica-
dos a los sectores de segu-
ridad y protección integral.

Como en cada edición, la
muestra estará organizada
por Indexport Messe Frankfurt
junto con la Cámara Argen-
tina de Seguridad Electrónica
(CASEL) y la Cámara Argenti-
na de Seguridad (CAS). Los
organizadores estiman que
contarán con la participa-
ción de 180 expositores y la
visita de más de 12.000 pro-
fesionales y empresarios del
sector.

Adjudicación de espacios
El miércoles 10 de Marzo

se realizó la adjudicación de
espacios de Intersec Buenos
Aires 2010 en el Pabellón
Blanco de La Rural Predio Fe-
rial. A la convocatoria concu-
rrieron más de 100 empresas
pertenecientes al sector de la
seguridad integral y se adju-
dicaron 4.000 metros cuadra-
dos netos de superficie, lo
que representa un total del
70% de espacios comerciali-
zados faltando seis meses
para la apertura de la mues-
tra. Este resultado demuestra
que Intersec Buenos Aires se

posiciona como el evento
más relevante del mercado
para toda la región.

Antes de iniciarse la comer-
cialización de los espacios, Fer-
nando Gorbarán, Presidente de
Indexport Messe Frankfurt, ofi-
ció de presentador de un vi-
deo clip en el que se recogie-
ron testimonios de exposito-
res y visitantes de la última Se-
guriexpo-Bisec. Posteriormen-
te, Ezequiel Gorbarán, Gerente
de Proyecto de Intersec Buenos
Aires, explicó la metodología
de adjudicación y dio comien-
zo con el sorteo.

Algunas de las empresas
que estuvieron presentes en
la convocatoria fueron Bosch
Sistemas de Seguridad, a través
de Alberto Mattenet; Dialer, re-
presentada por Ricardo Már-
quez; Simicro, por Julián Arau-
jo; HID Global, por Pamela
Lavia, Detcon, por Alberto
Alvarez; Selnet, por Adrián
Iervasi; Drams Technology, por
Daniel Schapira, Fiesa, por Leo-
nardo Piccioni, Alonso Hnos.
por Jorge Alonso, Intelektron,
por David Walfisch.

También reservaron su lu-
gar para la muestra empresas
como Telecom, Honeywell
Security, Hik Vision, Demsa,
Starx Security, Industrias
Quilmes, Fured, Nanocomm,
DX Control, Isikawa, Adox,
Cautio, Kamef, ConfeCat,
Kimberly Clark, Damianich,
Seguridad del Litoral y Pelco.

Como en anteriores edicio-
nes de Seguriexpo, Intersec
Buenos Aires será el ámbito
ideal para realizar negocios,
entablar nuevas relaciones
comerciales, capacitarse y
discutir sobre tecnologías y
servicios.  �

Para mayor información
puede visitar:
www.intersecbuenosaires.com.ar

Intersec Buenos Aires, que este año se presentará en Sudamérica a través de la unión de
Seguriexpo y BISEC, llevó a cabo la apertura comercial de la muestra el 10 de marzo, de la que
participaron más de 100 empresas y se adjudicó el 70% del espacio disponible.

 Intersec Buenos Aires 2010

1 al 3 de Septiembre

Miércoles a Viernes de 14 a 20.30

La Rural – Predio Ferial

13.000 m2 brutos

180 (estimados)

12.000 (estimados)

Seguridad Electrónica, Seguridad Informática, Seguridad
Física, Servicio de Monitoreo, GPS, Seguridad Vial, Cards,
Extinción de Incendio, Seguridad Industrial, Protección
Personal, Protección del Medio Ambiente, Seguridad y
Salud Ocupacional, Entidades y Organismos.

Fecha

Horario

Lugar

Superficie

Expositores

Visitantes

Grupos de Productos
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esde 1949 NOTIFIER
se dedica al diseño, fa-D tivas, hace que el integrador

deba estar preparado e infor-
mado de las últimas noveda-
des. Por eso es que Notifier
pone al alcance de las inge-
nierías, proyectistas y profe-
sionales del sector los últimos
avances tecnológicos en sis-
temas de detección y alarma
de incendios, buscando siem-
pre la mejor solución para
cada caso en particular.

Todos los productos Notifier
disponen de certificaciones
emitidas por los organismos
internacionales más prestigio-
sos, como LPCB, VdS, BOSEC, UL-
FM y CPD. La constante inver-
sión en I+D, compromiso inde-
clinable de la marca, permitió
el desarrollo constante de
nuevos productos empleando
las tecnologías más modernas
y la sitúa en una posición des-
tacada en innovación dentro
de su segmento.

Precisamente el compromi-
so con las nuevas tecnologías
y el permanente apoyo a sus
clientes generó un encuentro
de dos días entre la empresa
y los distribuidores, que se lle-
vó a cabo en el Hilton Buenos
Aires, el 11 y 12 de marzo. Este
encuentro contó con la parti-
cipación de los distribuidores
Notifier de Argentina y Uru-
guay -durante la primera jor-

bricación y distribución de
sistemas de detección y alar-
ma de incendios en todo el
mundo. Siendo una de las
marcas líderes del sector, des-
de 2002 pertenece al Grupo
Honeywell Life Safety, y dentro
de él a Honeywell Fire Systems,
grupo con el que comparte la
misma filosofía de calidad y
prestaciones puestas al servi-
cio del cliente.

Dado el continuo avance
de las tecnologías de detec-
ción de incendios durante los
últimos años, cada día son
más numerosos los produc-
tos específicos diseñados
para la máxima efectividad en
protección contra incendios,
proporcionando la solución
más óptima en cada caso. Esta
situación, junto con la entra-
da en vigor de nuevas norma-

nada- y sus clientes.
Paul Harris, Vicepresidente

Internacional de la marca;
César Miranda, Gerente de
Ventas para Brasil y Merco-
sur; John Nino, Director Co-
mercial para América Latina
y el Caribe; Ademir Santos,
Soporte Técnico para Lati-
noamérica; Germán Sánchez;
Gerente de Ventas para el
Mercosur y Perú; y Merce
Sune-Weaver, Gerente Inter-
nacional de Marketing y Co-
municación fueron los re-
presentantes de la empresa
presentes en nuestro país.

El seminario
Dividido en dos jornadas,

una para distribuidores y
otra para clientes, el semina-
rio llevado a cabo en nues-
tro país tuvo como propósi-
to principal el contacto en-
tre Notifier y quienes tienen
la misión y responsabilidad
de posicionar la marca en
nuestro mercado.

Así lo destacó Germán
Sánchez: “La idea es hacer un
evento anual llevando a nues-
tros clientes información so-
bre nuevos productos y tecno-
logías, con sus aplicaciones, y
aprovechar para conocer de
boca del consumidor sus ne-
cesidades, con el fin de poder

Más de medio siglo
desarrollando tecnolo-
gías para la detección
de incendio hacen de
NOTIFIER una marca
con experiencia y
solidez en el mercado
global. Su preocupación
por la inversión en
nuevos productos y el
constante soporte a sus
Partners locales, en
tanto, la posicionaron
como líder en el sector.

 NOTIFIER

Continúa en página 40

“Hace unos años comenzamos a instalar un
nuevo concepto en relación a nuestros merca-

dos: la empresa ya no mira el mercado regional
en general sino que se enfoca en el mercado
puntual de cada país, para conocer bien sus

necesidades y dar las respuestas adecuadas”
César Miranda, Gerente General de Ventas

para Brasil y Mercosur
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mejorar nuestros servicios ha-
cia ellos. El concepto principal
es seguir transmitiendo tec-
nología a nuestros usuarios”.

El concepto de nuevos
productos y tecnologías es
una constante en la empre-
sa. “Muchos de nuestros pro-
ductos son nuevos, compa-
rados con otras marcas, ya
que son productos que tie-
nen menos de tres años en
el mercado. Nuestra nove-
dad más reciente es el detec-
tor de cuádruple tecnología”,
señaló César Miranda.

“Hace unos años comenza-
mos a instalar un nuevo con-
cepto en relación a nuestros
mercados: la empresa ya no
mira el mercado regional sino
que se enfoca en el mercado
puntual de cada país, para co-
nocer bien sus necesidades y
poder respuestas adecuadas
a ese mercado. Antes hacía-
mos un evento para Latino-
américa, donde juntábamos a
todos nuestros distribuidores.
Hoy queremos hablar directa-
mente con los clientes de Ar-
gentina y no solo para referir-
nos a tecnología sino para que

sepan que estamos aquí para
apoyarlos, darles respuestas y
conocer sus necesidades. Que
conozcan a nuestra gente,
quienes son los encargados de
llevar sus inquietudes ante las
máximas autoridades de la
empresa en Estados Unidos”,
destacó el Gerente de Ventas
para Latinoamérica.

- ¿Qué recepción tuvie-
ron por parte de los distri-
buidores?

(Germán Sánchez) - Hasta
ahora la recepción fue exce-
lente, ya que ellos tienen la
posibilidad de estar hablan-
do directamente con repre-
sentantes de la empresa, sin
intermediarios, algo que de
otra manera sería inviable.
Nos damos cuenta que están
conformes con algunas nove-
dades que estamos presen-
tando. Por nuestra parte, cree-
mos que es muy positivo ha-
cerles saber que la empresa
está presente y que los apo-
ya en sus proyectos.

(César Miranda) – Inicialmen-
te programábamos estos en-
cuentros cada dos años pero
seguramente eso se cambiará,
ya que luego de estas jornadas
vamos a hacer una evaluación
sobre lo que piensan los cli-
entes acerca de este tipo de re-
uniones y luego evaluaremos
su periodicidad.

(Germán Sánchez) - El nivel
de compromiso de nuestros
distribuidores en el país es

realmente muy grande. El po-
sicionamiento que lograron
de la marca en poco tiempo
es muy notorio, no tenemos
para ellos más que elogios.

(César Miranda) - Tenemos
la intención de seguir incre-
mentando nuestra participa-
ción en el mercado local y por
eso es que estamos hoy pre-
sentes. Los objetivos de creci-
miento, tanto en Argentina
como en Sudamérica, están
directamente ligados al apo-
yo que les demos a nuestros
partners locales. La respuesta
que tenemos de ellos junto
con el posicionamiento de la
marca indican que vamos por
el camino correcto.

NOTIFIER
Para el seminario llevado a

cabo en nuestro país llegaron
dos de las máximas autorida-
des de la empresa: Paul Harris,
Vicepresidente de la Compa-
ñía, y John Nino, Managing Di-
rector para la región.

“La empresa está presente
aquí desde principios de
los’90, si bien durante los úl-
timos 20 años es una marca
líder en otros puntos del glo-
bo, aquí no era una marca tan
fuerte ni conocida. Para in-
crementar esa participación
aquí Notifier desarrolló nue-
vos productos, mejorando
muchísimo su performance y
elevando su calidad. Comen-
zó a trabajar para fortalecer
los canales de distribución,
llevando a cabo seminarios y
presentaciones. También in-
crementamos la participa-
ción en ferias y exposiciones
de la región, dando soporte
a nuestros socios locales y te-
niendo un contacto directo
con los usuarios. Esa política
fue dando resultado y hoy
vemos los resultados: una
marca fuerte, reconocida y
con alta participación en el
mercado”, señala Paul Harris.

Hoy Notifier está ligada a
Honeywell pero con una par-
ticularidad: su nombre per-
manece. Esto lo explica el vi-
cepresidente de la compañía:
“Notifier es una marca muy
fuerte en los mercados globa-
les, tanto que cuando es ad-
quirida por Honeywell, junto

“El nivel de compromiso de nuestros distribuidores en
el país es realmente muy grande. El posicionamiento

que lograron de la marca en poco tiempo es muy
notorio, no tenemos para ellos más que elogios”

Germán Sánchez, Gerente Regional de Ventas
para el Mercosur y Perú

�
Paul Harris, Vicepresidente
Internacional; César Miranda,
Gerente de Ventas Brasil y Mercosur;
Germán Sánchez; Gerente de
Ventas para el Mercosur y Perú;
Merce Sune-Weaver, Gerente
Internacional de Marketing y
Comunicación; John Nino, Director
Comercial para América Latina y el
Caribe y Ademir Santos, Soporte
Técnico para Latinoamérica.

Continúa en página 44
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dores sin dudas son la clave
de nuestro éxito en la re-
gión. Como todos, segura-
mente hemos tenido erro-
res de los que por suerte he-
mos aprendido rápidamen-
te, pero sin dudas los distri-
buidores locales son lo me-
jor que tenemos. La gente
que conforma Detcon, Fue-
go Red y Johnson Controls
suman muchísima expe-
riencia en sistemas contra
incendios y son, además, re-
conocidos por sus pares en
el mercado local.

(Paul Harris) – Un factor que
contribuyó también al posi-
cionamiento de la marca es
brindar el soporte y el mate-
rial en idioma local. En Latino-
américa fuimos uno de los pri-
meros en traducir los manua-
les y datasheets al español y
portugués, lo cual facilita la co-
municación y por otra parte,
tenemos certificaciones loca-
les de cada país en los que es-
tamos presentes. Con esto In-
tentamos darle a la marca una
fuerte impronta local.

- ¿Qué análisis hacen el
mercado argentino?

(John Nino) - Argentina es,
en general, un país muy res-
petuoso de las normas, que
exige certificaciones a la
hora de elegir un producto.
El intercambio logrado con
nuestros distribuidores aquí
enriquece a las dos partes,
ya que podemos trabajar en
desarrollos específicos para
mercados puntuales, como
el industrial, por ejemplo, en
el que teníamos muy poca
participación y que gracias
a estos desarrollos estamos
ingresando con más fuerza.
No es un proceso de un día
para el otro, pero tomado
con responsabilidad y enfo-
cando esfuerzos, se logran
hechos realmente benefi-
ciosos. Logramos productos
un poco más acotados pero
funcionales a esa aplicación
específica. Eso nos posibili-
ta mayor participación con
nuevas alternativas. La opi-
nión del cliente es muy im-
portante para poder lograr

esto. Notifier ha sido muy
consciente de la importan-
cia del distribuidor local, por
eso es que los apoya y escu-
cha permanentemente. Sin
dudas una de las claves para
tener una gran participación
en el mercado argentino.

- ¿Cuáles son los proyec-
tos para la región?

(John Nino) – Queremos
incrementar nuestra partici-
pación en el mercado, para
lo cual seguramente este-
mos incorporando mayor
número de personal, que
ayuden a nuestros socios lo-
cales. No significa esto que
vayamos a buscar nuevos
distribuidores sino que des-
tinaremos más personas a
ayudarlos. Con esto logra-
mos que nuestro distribui-
dor se sienta respaldado y
que su cliente tenga la segu-
ridad de un soporte directo
de fábrica para llevar ade-
lante su proyecto.

(Paul Harris) - En épocas
difíciles, como el año pasa-
do, Notifier mantuvo su po-
lítica de inversión en tecno-
logía y desarrollo de nuevos
productos, manteniendo a
todo su plantel. No reduji-
mos ni los recursos ni el per-
sonal, entendiendo que de-
bíamos estar preparados
para cuando el mercado vol-
viera a sus causes normales
y creo que pronto veremos
los frutos de ese trabajo.
Cuando muchos de nues-
tros competidores están re-
duciendo tanto su personal
como sus recursos para el
área de marketing, Notifier,
por el contrario, sigue apos-
tando fuerte a la capacita-
ción. Una prueba de ello es
el evento realizado en Ar-
gentina.  �

“El intercambio con nuestros distribuidores
enriquece a la dos partes, ya que podemos

lograr desarrollos específicos para mercados
puntuales, como el industrial, en el que tenía-

mos poca participación y gracias a estos desa-
rrollos estamos ingresando con más fuerza”

John Nino, Director Comercial para
Latinoamérica y el Caribe

a empresas como Ademco o
FBII, éstas perdieron su nom-
bre para pasar a denominar-
se sencillamente Honeywell.
Notifier, en cambio, estaba tan
bien posicionada que pelea-
mos para que no desapare-
ciera y por eso es que la em-
presa adquisitora decidió que
fuera Notifier by Honeywell”

“En América Latina, desde el
norte de México hasta Tierra
del Fuego sin dudas tenemos
como empresa la mayor par-
ticipación del mercado. Duran-
te muchos años trabajé para
empresas que competían di-
rectamente con Notifier y era
realmente muy complicado
destronar a la marca. Definiti-
vamente en el segmento high-
end, con productos que cum-
plen con estándares UL, FM,
etc., sin dudas es la de mayor
participación en el mercado”,
destaca John Nino.

- ¿Cuáles fueron las es-
trategias para lograr ese
posicionamiento?

(John Nino) - Los distribui-

“Aún en épocas de crisis NOTIFIER mantuvo su
política de inversión y desarrollo de nuevos

productos, manteniendo a todo su plantel. No
redujimos ni recursos ni personal entendiendo

que debíamos estar preparados para cuando el
mercado volviera a sus causes normales”

Paul Harris, Vicepresidente
Internacional
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Entrevista a Carlos Taliano y Juan M. De Rosa

Nueva gerencia y más unidades de negocios para una em-

presa pionera en el mercado de la seguridad electrónica,

TDS. Historia, presente y futuro de un nombre que quiere

volver a ser una «marca registrada» para el sector.

n 1995 el país estaba inmerso en grandes cambios: la
apertura de la economía, la liberación de los mercados,
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 True Digital Systems

la libre competencia y una vertiginosa modernización de la
tecnología proyectaban un futuro prometedor.

En ese contexto, se reunió un grupo de profesionales con
un objetivo claro: afrontar el desafío que presentaba un mer-
cado complejo y de creciente dinamismo, donde los factores
críticos a considerar habrían de ser la innovación tecnológica
y la calidad del servicio.

Nació entonces True Digital Systems, históricamente relacio-
nada con la protección contra fuego y así concebida por su
fundador, Héctor Festa. A lo largo de los años, durante su admi-
nistración, TDS no solo se posicionó como un referente en el
mercado nacional sino que impuso su nombre en mercados
como el de Chile, Perú, Brasil y Uruguay, en éste último a través
de un socio local.

«Queremos retomar esa senda. Sabemos como llevaba
Héctor la empresa y lo que logró. Nuestros contactos con él
fueron puntuales y cada uno por distintos motivos, pero si hay
algo que nos impresionó favorablemente -y lo comentamos
durante los años que llevamos de relación- es la pasión y la
vocación del fundador de TDS  por lograr de ella una marca
reconocida por valores como la honestidad, la idoneidad y,
fundamentalmente, la calidad de sus productos y servicios».

De esta manera cuenta Carlos Alberto Taliano, actual Pre-
sidente de True Digital Systems, que junto a Juan Manuel
De Rosa, Vicepresidente, comparten años de trayectoria con-
junta, el desafío de reinstalar a la empresa como marca fuerte
en el mercado, primero local y luego internacional.

Tras el deceso de Festa y ante la falta de esa conducción tan
personal como acertada, la empresa quedó en manos de su
mujer, Graciela Converti quien, al poco tiempo, comenzó a sentir
la necesidad de alejarse de la empresa, buscando personas
capaces de hacerse cargo de una nueva etapa.

«Nuestro contacto y trato con la familia Festa data de mu-
chos años. Se trata de una relación de amistad con algunos
integrantes que luego comenzó a trasladarse al plano comer-
cial. Sabíamos de la intención de Graciela de dejar los cargos
ejecutivos de TDS en otras manos para dedicarse exclusiva-
mente a su familia. Sin embargo, hoy sigue siendo una de las
socias, lo cual demuestra la relación de confianza y la afinidad
de ideas existente entre ambas partes», señala De Rosa acerca

de la actualidad de la empresa.
«Hoy estamos en una nueva etapa, conociendo a nuestros

clientes y trabajando para sumar nuevos proyectos. Además,
dada la actualidad del mercado, donde la integración de sis-
temas es casi prioritaria, no podemos quedarnos solo en el
rubro incendios sino que apostamos a sumar unidades de
negocios que nos posibiliten ofrecer soluciones integrales»,
explica Taliano acerca de sus desafíos al frente de TDS.

Uno con perfil netamente técnico, Taliano, y otro con mayor
expertise en lo comercial, De Rosa. Ambos se propusieron reins-
talar el nombre TDS como marca registrada.

«Es una tarea que requerirá de todo nuestro esfuerzo y co-
nocimientos, básicamente por dos factores: el número de
empresas ya consolidadas en el mercado y el terreno que per-
dió TDS ante ellas en el último tiempo», explica Taliano.

«Sin embargo, estamos trabajando y apostando fuerte al
futuro. Por eso es que decidimos que TDS tenga también sus
unidades de negocios en otros sectores de la seguridad, como
control de accesos, intrusión, CCTV, etc., para poder ofrecer a
nuestros clientes y potenciales clientes un abanico de opcio-
nes que les resulte atractivo y los libere de buscar un provee-
dor distinto para cada rubro», dice De Rosa acerca del futuro
de la empresa.

¿Consideraron presentarse en Intersec como modo de vol-
ver a «presentar en sociedad» a TDS? «Hoy no, veremos en el
futuro. Estamos abocados a una tarea de reconstrucción de
alianzas, lo cual se lleva todos nuestros recursos. Sin dudas es
una buena opción, pero quedará para más adelante, cuando
gran parte de esta tarea inicial esté, cuanto menos, bien enca-
minada», explican ambos directivos acerca de la ausencia de
True Digital en la próxima exposición de seguridad.

Otro factor fundamental en TDS fue siempre el trabajar con
primeras marcas. «Sin dudas -asegura Taliano- ese fue un dis-
tintivo que por fortuna también podemos ostentar, ya que
continuamos con nuestra distribución de Notifier y Vesda,
empresas que brindaron todo su apoyo aún en épocas com-
plicadas para TDS».

«También estamos en conversaciones con primeras marcas
globales en otros rubros -adelanta De Rosa-, alianzas que próxi-
mamente estaremos en condiciones de anunciar y que sin
dudas contribuirán a que el nombre de TDS vuelva a ser consi-
derado un sinónimo de calidad». ��

“Queremos volver a hacer de TDS

una marca fuerte y reconocida

en el mercado, tal como lo

marca su trayectoria”

Carlos A. Taliano, Presidente

“Estamos comprometidos con esta

nueva etapa, en la que debemos

ratificar la confianza de nues-

tros proveedores y clientes”

Juan M. De Rosa, Vicepresidente
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Entrevista a Juan Manuel Puente

Nacida hace 5 años como vendedora de productos por internet,

la empresa fue fortaleciendo la relación con integradors y

distribuidores. Para conocer la actualidad de M3K, entrevistamos

Juan Manuel Puente, Coordinador del Departamento de

Planificación y Control de la empresa.

uan Kiektik y Ernesto Mayer fun-
daron hace cinco años M3K Argen-
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mos, nuestro fuerte sigue siendo la tecno-
logía analógica.

- ¿Cuáles son las estrategias para dis-
tinguirse frente a la competencia?

- Creo que hay algunas variables que no
deben dejarse de lado a la hora de esta-
blecer la diferenciación de la competen-
cia: el precio y su relación con la calidad.
Uno de los factores competitivos es la ca-
lidad de los productos genéricos, por eso
M3K siempre está requiriendo a sus pro-
veedores mayor calidad. Otro de los fac-
tores importantes de diferenciación son
aquellos atributos intangibles que están
relacionados con los valores que requie-

ta con nosotros ya sea para el asesoramien-
to en distintos proyectos, la provisión de
productos o una consulta técnica, con la
certeza de que respetamos los canales de
venta: nuestro cliente es el integrador, no
su cliente. Logramos con ellos acuerdos in-
tegrales y duraderos en el tiempo, lo cual
le agrega aún más valor a la cadena.

- ¿Qué posición ocupan hoy en el
mercado?

- Creo que hay varios jugadores en el
mercado y decir que M3K está en tal o cual
lugar es no tener en cuenta algunos valo-
res. Somos una empresa reconocida y bien
posicionada. La imagen que tienen los in-
tegradores de M3K es buena y eso, por un
lado nos satisface y por otro nos da la gran
responsabilidad de fortalecer la mejora
continua. El negocio es rentable y refleja
un incremento positivo, lo cual nos ayuda
a planificar hacia donde queremos ir. Eso
sumado a la segmentación regional que
hacemos del mercado, donde cada sector
está ocupado por nuestros clientes del in-
terior del país, hace que tengamos una es-
trategia de direccionamiento por canales
y podamos focalizar el negocio en secto-
res específicos. Nuestro esfuerzo está pues-
to en seguir incrementando y mejorando
los negocios de nuestros distribuidores en
las distintas provincias y fortaleciendo aún
más nuestra relación con ellos.

- ¿Cuál fue el cambio más beneficioso
para la empresa?

- Sin dudas la estructuración de todos
los departamentos internos. Hoy M3K
cuenta con Ejecutivos de Cuenta que
atienden distintos sectores, un departa-
mento RMA que atiende todo requeri-
miento tecnológico, un departamento de
Stock y Logística y un departamento de
Administración & Finanzas que brinda di-
ferentes opciones de pago a nuestros cli-
entes. Realmente, estamos haciendo un
fuerte trabajo de equipo, del que no sólo
participamos quienes día a día estamos
en la empresa, sino que también inclui-
mos al integrador, que es el principal sos-
tén de nuestro negocio. ��

juanmanuel@m3kargentina.com.ar

J

M3K Argentina

“Nuestros clientes tienen nombre

y apellido. Ese trato personal es

uno de los distintivos y a la vez

uno de los pilares de nuestra

empresa: todo aquel que llegue a

nosotros va a encontrar un

aliado que respeta los canales de

venta y apoya sus proyectos sin

perder de vista quien es el cliente”

ren nuestros clientes, como por ejemplo
la atención personalizada, la calidad en los
servicios de venta y pos venta, el segui-
miento del perfil del cliente y la rapidez
de respuesta de soporte técnico, un área
que fortalecimos y mejoramos mucho du-
rante el último tiempo.

- ¿Cómo lograron esa mejora en los
procesos?

- En realidad, aunque consideramos que
estamos bastante lejos aún del ideal, nos
basamos en los procesos de mejora de ca-
lidad requeridos por ISO, sin que esto sig-
nifique que estamos preparando la Empre-
sa para la certificación. Sí nos basamos es
sus procedimientos. Y eso se ve reflejado en
la empresa, donde el cliente sabe que cuen-

tina, empresa dedicada a la provisión de
tecnología para circuito cerrado de tele-
visión. En esos inicios, el foco no estaba
puesto en la atención al sector profesio-
nal sino en la venta de productos a través
de  Internet. A medida que la empresa se
fue posicionando en el mercado y forta-
leciéndose en el canal para integradores,
se armó una estructura de negocios ba-
sada en atención más personalizada y el
trabajo constante para lograr la fideliza-
ción de ese canal.

Desde el área de Planificación y Con-
trol de Gestión de M3K, a cargo de Juan
Manuel Puente, se trabaja, precisamen-
te, para mantener y fortalecer aún más esa
relación. Con él hablamos acerca del pre-
sente y la proyección de la empresa.

- Ganado un nombre en el mercado,
¿por qué eligen productos genéricos
por sobre la representación de marcas?

- El core business de M3K es la distribu-
ción de productos genéricos de CCTV.
Desde el inicio de la empresa se trabajó
con este tipo de productos y los resulta-
dos son óptimos. Siempre está la posibi-
lidad abierta de representar alguna mar-
ca y de hecho, se han tenido conversa-
ciones informales con alguna pero nues-
tro fuerte es la importación de produc-
tos genéricos. Trabajamos de manera
permanente con nuestros proveedores
para lograr una relación de costo-pres-
tación óptima, ofreciendo la mejor tec-
nología a precios razonables.

- ¿Incluyen entre sus productos tec-
nología IP?

- Hoy nos enfocamos en productos
analógicos, no es nuestro perfil el comer-
cio de productos IP como tecnología dis-
tintiva de la empresa. Hacemos un per-
manente análisis segmentado de nues-
tro mercado y los resultados dicen que
la tecnología analógica es lo que nues-
tros clientes requieren. Si bien hay casos
en que nos solicitan productos con tec-
nología IP, y como Empresa responde-
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Sistemas de Videovigilancia

Fundada en 2002, Redes y Distribución S.A. tiene como objetivo ofrecer a

sus clientes la solución más rentable en relación directa con las necesidades

del proyecto. Aquí nos ofrecen un panorama de cómo lograr un óptimo

sistema de videovigilancia, atendiendo a todas las variables.

os sistemas de videovigilancia
tienen diferentes objetivos de-
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línea de equipamiento POE, soportan-
do enlaces de fibra y soporte de inge-
niería local con base en Buenos Aires.

En caso de necesitar tecnología Wire-
less, Motorola cuenta con una solución
para cada caso, la cual podemos custo-
mizar para su proyecto. Enlaces con y
sin línea de vista, MESH y WLAN combi-
nados o solos son la columna vertebral
de soluciones de conectividad inalám-
brica segura.

La alimentación de cada uno de los
puntos de nuestro sistema es primor-
dial y si ella falla o es interrumpida, debe
tener un sistema de backup (UPS) que
cubra todo el sistema.

Dependiendo del volumen de datos
a guardar se recomienda implementar
un storage con discos espejados, para
lo que QNAP ofrece una opción que es
NAS y otra VIOSTORE, que incorpora
también el software de video vigilan-
cia, convirtiéndose en un NVR de muy
buenas prestaciones.

Estos aspectos son cotizados por un
alto porcentaje de empresas, pero solo
muy pocas los ven como una solución.

El concepto de Videovigilancia es
todo y debe funcionar todo en función
del mismo. Esto es aplicado a un ba-
rrio privado, ciudades o empresas en
forma indistinta.

La mejor solución es la que contem-
pla todos los detalles con los mejores
productos en cada una de las áreas.

Nuestra empresa ayudamos a nues-
tro canal de la mano del fabricante a
realizar el trabajo de ingeniería para
poder llevar adelante sus proyectos.

En este marco realizamos en conjun-
to con ellos capacitaciones, seminarios
y talleres en nuestras oficinas.

Acerca de Rydsa
Redes y Distribución S.A. fue fundada

el 18 de febrero de 2002 con el objetivo
de satisfacer la demanda de resellers e
integradores en materia tecnológica.

La evolución y los profundos cam-
bios del mercado hacían necesario un
nuevo concepto de empresa, con ma-
yor flexibilidad para adaptarse a las
nuevas circunstancias y atenta a las
nuevas oportunidades de negocio.
Para ser un socio estratégico del canal
ya no alcanzaba con manejar variables
tradicionales como logística y precio,
sino que era necesaria también una
asesoría técnica integral que permita
a resellers e integradores concretar exi-
tosamente sus proyectos.

Así trabajamos en Redes y Distribu-
ción S.A., combinando el respaldo de
marcas líderes con un staff de profesio-
nales de larga trayectoria en el merca-
do tecnológico, para asegurar la concre-
ción de sus proyectos de negocio. ��

www.rydsa.com.ar

L

RYDSA

“ Nuestro objetivo es ser aliados

estratégicos de resellers e integra-

dores, brindando el mejor servicio

de logística, la mejor relación de

precios y la más alta calidad

técnica en el asesoramiento para

asegurar la exitosa concreción de

sus proyectos de negocio ”

Para eso contamos con equipos de
protección de energía APC, de amplia
trayectoria en el mercado, adaptándo-
se con una solución de energía sin im-
portar el tamaño del proyecto.

ACTi entrega un software gratis has-
ta 64 cámaras, una solución ágil, fácil de
usar, que brinda buenos niveles de se-
guridad y una excelente indexación de
la grabación, permitiendo acceder a ella
de forma rápida y eficaz, según los per-
misos otorgados.

La grabación puede ser en un Server
dedicado (PC Core 2DUO, con 2 o 4 GB
de RAM dependiendo del sistema) y es
recomendable que este en un lugar
seguro y bajo llave, con registros de vi-
sitas y, desde ya, con marca de agua
para poder ser usado legalmente en
caso de un hecho ilícito.

pendiendo la necesidad requerida
pero han demostrado ser muy efecti-
vos resolviendo delitos o previniéndo-
los como elemento disuasivo.

Un buen sistema de seguridad con-
templa todos los detalles y debe ser-
vir para tomar acciones coordinadas
para cada una de las situaciones an-
tes de llegar al lugar, ahorrando un
tiempo precioso ante un incidente.

Definir exactamente los alcances de
la solución dan al integrador y cliente
un panorama claro de que se está im-
plementando.

Para lograr esto de forma profesio-
nal debemos contemplar varios aspec-
tos del Sistema de Videovigilancia, que
no solo está compuesto por cámaras y
grabadoras de video (sin importar de
que tipo) sino que debemos contem-
plar todos detalles para que no tenga
fisuras y la inversión  no sea en vano.

Definir el modelo de la cámara para
un proyecto sin conocer el lugar y a
que apunta la solución es un error.
Debemos visitar cada lugar, uno a uno,
y en conversación con el cliente. De
allí saldrá nuestra definición.

En base al requerimiento del cliente,
su problemática o preocupación más
el análisis del lugar,  podremos definir
las cámaras para cada sitio a vigilar.

ACTi cuenta con un porfolio de pro-
ductos muy amplio y para cada sec-
tor, desde las más sencillas cámaras
día noche POE a equipamientos espe-
ciales Megapíxel Antivibración.

Para que todo funcione bien se re-
quiere de una red eficiente y robusta
que interconecte los diferentes puntos
del sistema, incluidas las cámaras. La so-
lución puede ser variada (UTP, Fibra  o
Wireless), teniendo en cuenta siempre
los consumos de ancho de banda.

En el área de Networking, los pro-
ductos deben ser de buena perfor-
mance y comprobada eficiencia. En
este campo, Allied Telesis cuenta con
lo necesario a través de una variada

Foto: Walter López, Ingeniero de Proyectos
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 Entrevista a Federico Kistermann

Surgida a fines de 1998, la empresa ofrece al instalador sistemas

de automatización de portones, cortinas de enrollar y puertas. A

fines de 2009 fue nombrada representante y distribuidora oficial

de CONTROLL, empresa líder en el segmento de automatización

de accesos.

fines de 1998, tras el cese de acti-
vidades de las empresas SEARCH
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cerraduras. Esto es muy importante para
facilitar la tarea del instalador.

- ¿Trabajan solo con productos im-
portados o también ofrecen líneas na-
cionales?

- Los motores son importados y las cen-
trales y emisores son de origen nacional. La
razón por la cual la electrónica es nacional
no es sólo una cuestión de costos, si no que
cuando una automatización genera proble-
mas, en general es por problemas con la
electrónica, ya que es inusual una falla a ni-
vel mecánico de los motores que comer-
cializamos. Por nuestra experiencia, muchas
veces los problemas lo generan las empre-

da luego otras personas y así el instalador
puede ir obteniendo nuevos clientes.

- ¿Cómo brindan soporte técnico?
- Mediante un departamento de ingenie-

ría atendemos las consultas en forma tele-
fónica o vía e-mail. Estamos rediseñando
nuestra web (www.kyms.com.ar) para po-
ner a disposición de nuestros clientes ins-
tructivos on-line. Además, contamos con el
apoyo técnico de nuestro socio CONTROLL.

- ¿Cuál es su visión del mercado de
la seguridad?

- Es un mercado complejo, de gran com-
petitividad, diferente a épocas anteriores
donde existían muchas menos empresas
y los instaladores tenían menos ofertas
para ofrecer a sus clientes. Hoy, además, la
tecnología se supera muy rápido por lo
cual hay que exigirse para captar cual es el
producto que será de mayor utilidad para
aquel instalador que busca un producto a
precio competitivo y de muy buena cali-
dad. Respecto al tema de la automatiza-
ción de portones, otro aspecto importan-
te es que a diferencia del rubro alarmas, no
hay empresas que los consumidores fina-
les tengan presentes, no hay marcas muy
establecidas a nivel público. Eso posibilita
que los instaladores y revendedores pue-
dan imponer una marca en determinada
ámbito geográfico y no tener tanta com-
petencia como en otros rubros.

- ¿Cuál cree que será el segmento de
mayor crecimiento dentro del mercado?

- A nuestra consideración, indudable-
mente los controles de acceso y las auto-
matizaciones a todo nivel, rubro en creci-
miento exponencial, obviamente basado
en los problemas de seguridad que ac-
tualmente jaquean a nuestro país. Hace
unos años era extremadamente raro que
alguien solicite o consulte un control de
acceso por huella dactilar y hoy es mone-
da corriente. También seguirá creciendo
el rubro automatización de portones a
nivel hogareño, donde todavía muchos
potenciales clientes no tienen automati-
zado el portón de su casa.   �

contacto@kymsa.com.ar

A

Kymsa

sas proveedoras de energía eléctrica, a ve-
ces se producen descargas atmosféricas y
otras por errores de instalación. Entonces,
es importante contar con placas naciona-
les que permitan satisfacer un rápido re-
cambio o reparación, sin depender de pro-
ductos importados, que veces dificultan la
disponibilidad inmediata.

- ¿Cuáles son los criterios para la
elección de nuevos productos?

- Elegimos los productos que ofrecen la
mejor relación costo/calidad/prestación y
de simple y rápida instalación. Fundamen-
talmente elegimos aquellas marcas que tie-
nen una amplia trayectoria a nivel interna-
cional, que nos garanticen una bajo índice
de service. Cuando un cliente queda satis-
fecho con una automatización, la recomien-

y HIWATA, uno de los socios de esas firmas,
el ingeniero Federico Kistermann, con una
amplia trayectoria en el desarrollo de sis-
temas y aplicaciones para seguridad, creó
KYMSA. Desde sus inicios, la empresa se
especializó en la venta e instalación al pú-
blico final pero a fines de 2009 selló un
acuerdo con la empresa CONTROLL, sien-
do nombrada representante y distribui-
dor oficial para la venta al instalador de
todos los productos de automatización
de accesos.

- ¿Cuáles son los principales rubros
a los que se dedican?

- Automatización de portones, puer-
tas y cortinas de enrollar, sistemas de
alarma e incendio, CCTV, video-vigilan-
cia IP y control de acceso. Por el momen-
to, a nivel mayorista, sólo nos enfocamos
en la provisión de equipos para automa-
tización de portones, puertas y cortinas
de enrollar, siendo nombrados como
representante y distribuidor oficial de la
empresa CONTROLL.

- ¿Cuál es el diferencial de sus pro-
ductos?

- Fundamentalmente la calidad y con-
fiabilidad que brindan al instalador los
motores y centrales que comercializa-
mos, lo que nos posibilita ofrecer 3 años
de garantía. Dentro de la línea de ori-
gen italiano, contamos con una amplia
gama de motores corredizos, batientes,
levadizos y puertas corredizas para cu-
brir la totalidad de la necesidad del
mercado, ya sea para clientes hogareños
o industriales. Dentro de la línea de ori-
gen chino contamos también con mo-
tores corredizos y batientes a costos
muy competitivos sin restar calidad.
Otro punto importante de nuestros pro-
ductos es la calidad de las centrales
electrónicas, que son las más avanzadas
del mercado y se comercializan con pre-
cios competitivos todas en versiones
full, sin necesidad de agregar módulos
adicionales para conectar semáforos o

“Existen muchas ofertas de

motores económicos pero hay

que evaluar qué durabilidad y

prestaciones ofrece. Aunque sea

tentador, la mejor elección no

siempre es un motor más barato,

sobre todo si se planea seguir

sumando clientes”
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Historia, presente y recorrido por sus instalaciones

Electrosistemas de Seguridad
Nacida como empresa

en plena crisis de 2001,

la constante búsqueda

de mejores opciones

para sus clientes y de

equipamientos de

última generación para

instalaciones de CCTV,

Electrosistemas logró

consolidarse en el

mercado, convirtiéndose

hoy en un referente

indiscutido en la impor-

tación y distribución de

productos para el sector.

64

1998
Electrosistemas inicia su

operación con instalaciones de
sistemas de seguridad electró-
nica. Capacita a su personalen
empresas  como Sensormatic
(USA), Gamewell (Ashland, USA),
Bosch Telecom. (Munich, Alema-
nia), SafeTech (Kansas, USA).

2001
Se asocia con SYR SRL para la

instalación y puesta en marcha
de diversos sistemas, principal-
mente de CCTV en áreas indus-
triales de alta complejidad. Allí
la empresa adquiere la expe-
riencia de obra y empieza a im-
plementar sistemas digitales
con transmisión IP, poco cono-
cidos aún en el mercado.

2003
Inicia sus importaciones con

placas de captura JATEL
(Korea), cámaras CCD Topica
(Taiwán), sistemas matriciales
LILIN y domos de alta velocidad
SAE (ShenZhen ALEC, China).
Estos productos le dan un va-
lor agregado a sus obras, con
prestigiosas marcas y mayor
competitividad.

��Timeline

2005
Con el transcurso del tiempo

sus obras de instalación van
siendo cada vez más conocidas
por sus colegas, quienes em-
piezan a adquirir productos de
CCTV del importador en forma
directa, cuyo mayor valor agre-
gado fue y sigue siendo el am-
plio conocimiento técnico.

Recepción
El ingreso para clientes se hace a
través del primer mostrador, desde
donde se accede luego al showroom. Continúa en página 66

Aunque inició sus operacio-
nes en 1998, llevando adelan-
te instalaciones de sistemas
de seguridad electrónica, fue
recién en 2001 -en el marco
de la crisis económica e insti-
tucional de nuestro país-
cuando Electrosistemas nació
al mercado como proveedor
de equipos enfocados en el
área de CCTV. Desde entonces
su crecimiento fue exponen-
cial y sostenido, lo que posi-
bilitó que hoy sea uno de los
referentes nacionales en la
importación y distribución de
productos y cuente con edifi-
cio propio, de amplias y có-

Staff

Empresa
Electrosistemas de
Seguridad SRL

Gerencia General
Ing. Roberto Junghanss

Administración
Solange Mazzeo

Soporte Técnico
Oscar Perán Nova

Expedición y Logística
Sebastián Peregrina

Importaciones
Diego Tenerello

Control de Calidad
Juan Carlos Zarba

modas instalaciones.
La mudanza se llevó a cabo

el año pasado en un escena-
rio global que, nuevamente,
no parecía el más adecuado:
la gran crisis de los mercados
globales sumada a la retrac-
ción de todos los mercados
no parecían el marco adecua-
do para la expansión. Roberto
Junghanss, Gerente General
de Electrosistemas, nos brinda
su visión acerca de ese mo-
mento de la empresa en par-
ticular y del mercado en ge-
neral: “Pese a la crisis global el
gigante asiático siguió en
marcha ya que si bajara su rit-

mo de producción incremen-
taría el nivel de desempleo,
provocando una caída en la
productividad y la consi-
guiente reducción de los pre-
cios internacionales. Aunque
en mercados internacionales
se notó un poco la crisis, en
Argentina el negocio del
CCTV no se retrajo demasia-
do y hoy está en el ascenso de
la curva. Quizá es un poco
más lenta que años anterio-
res, pero no se detuvo ni se
detendrá al menos hasta
2012, año en el que podría
entrar en una meseta”.
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2006
Se dedica con exclusividad a

la distribución de productos de
CCTV en forma directa al gre-
mio. Comienzan las operaciones
de distribución al interior del
país. Se forma una red de dea-
lers con la que se alcanza un to-
tal de 170 clientes distribuidos
por todo el territorio nacional.

2007
Se inicia una serie de viajes

al continente asiático para re-
forzar las relaciones con los
proveedores, negociación de
volúmenes, aseguramiento de
la calidad y enriquecimiento de
productos. Se logra la distribu-
ción exclusiva para  Argentina
de NETVISION y UTP-VIDEO.
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2008
Crece la demanda de pro-

ductos CCTV, y la empresa
suma accesorios, para lo se ex-
pande con nuevos canales de
distribución. Firma un acuerdo
de distribución exclusiva con
VIDEOTRONIK HK Ltd. y recibe
la mención Top Dealer Award
de Chongqing Netvision Co.

2009
La demanda de mayor espa-

cio para el stock y confort para
la atención de clientes junto a
la necesidad operativa de un
mejor manejo del estibaje,
motiva la mudanza de sus ofi-
cinas y depósitos a la zona de
Villa Lynch, con un mucho me-
jor, fácil y ágiles accesos.

Administración
Solange es la encargada de recibir
la primera consulta del cliente,
para luego derivarlo al área
correspondiente.

Showroom
Todos los productos comercializa-
dor por Electrosistemas están
expuestos -y en funcionamiento- en
el showroom. Continúa en página 68

Electrosistemas Argen-
tina, según su antigua de-
nominación y nombre fan-
tasía, nació prácticamente
en plena crisis económica
del 2001. A pesar de ello, y
gracias a la voluntad de las
partes integrantes de llevar

adelante la operación de una empresa diferenciada en
el mercado de la seguridad electrónica, tuvo un perma-
nente crecimiento, tanto en productos como en servicios.
“Estoy seguro de que la constante innovación y búsque-
da del mejor producto, con la mejor relación costo per-
formance, fue el factor decisivo que nos catapultó a ubi-
carnos entre las empresas líderes del mercado, no solo
en volumen sino en soluciones integrales y modernas del

Roberto Junghanss,
Gerente general Las claves del éxito

CCTV”, señala el Ing. Roberto Junghanss.
Por su parte, Diego Tenerello, responsable del Desarrollo

de Productos y Gestión de Importaciones de la empresa,
destacó: “Pienso que la decisión estratégica de haber en-
focado los objetivos de la empresa en la comercialización
exclusivamente al gremio profesional del CCTV de media
y alta gama, fue otro factor preponderante para la fideliza-
ción de las relaciones comerciales de Electrosistemas”.

“Es fundamental contar con un sólido conocimiento teó-
rico del producto y sus prestaciones. Sumando esto a la
experiencia práctica en obra, nos permite brindar a nues-
tros clientes un soporte técnico de primer nivel, mediante
el cual ellos se sientan seguros del producto, respaldados
en la implementación y satisfechos de consagrar un ne-
gocio exitoso”, describió Oscar Perán Nova, responsable
de la Capacitación y Soporte Técnico de la empresa.

Esa lectura del mercado tie-
ne su correlato en la decisión
tomada por la empresa: redo-
blar la apuesta, consolidar de-
finitivamente su nombre en el
mercado y prepararse para lo
que vendrá. “Según nuestra
opinión, aquellas empresas
que ya tengan su estructura
armada, un correcto desar-
rollo de sus productos, dispo-
nibilidad de stock y sólido co-
nocimiento técnico podrán
ser competitivas cuando se
reactive la demanda en nues-
tro país, que ciertamente será
en el corto plazo”, explicó
Junghanss.

Importación y mercado
En época de mala fama para

la importación asiática, Elec-
trosistemas confió plenamen-
te en el origen de sus produc-
tos y buscó perfeccionar aún
más su oferta. Para lograrlo fue
al origen de la producción. “Los
primeros viajes fueron un
poco a ciegas, era meterse en

una cultura de negocios total-
mente desconocida, en una
continente en el que el idioma
inglés es una rareza y el espa-
ñol totalmente desconocido.
Fue un trabajo de hormiga: vi-
sitar exposiciones, ver produc-
tos, probarlos, ir a las fábricas…
La convicción de que era la úni-
ca manera de conseguir lo me-
jor para nuestros clientes fue el
motor que impulsó estos via-
jes”, cuenta el Gerente de la em-
presa acerca de las primeras in-
cursiones en tierras chinas.

Esa convicción hoy está
dando sus frutos. El feedback
permanente logrado con sus
proveedores hicieron que
Electrosistemas pueda ofrecer
hoy productos de última ge-
neración, de óptima relación
costo beneficio y con un bají-
simo nivel de falla.

Esta calidad se tradujo en la
aceptación por parte del mer-
cado, en sostenido crecimiento.

“El mercado sigue evolucio-
nando, tanto en su demanda

como en su especialización y
hay escenarios propicios
para el crecimiento. Por ejem-
plo, el interior del país, don-
de regiones puntuales están
creciendo de manera acele-
rada”, explica Junghanss.

¿Cuáles serán las claves
para competir exitosamente?

“La preparación desde el
punto de vista técnico, desde
el aspecto comercial y, funda-
mentalmente, desde los valo-
res de la competencia. No es
casualidad que empresas de
conocida trayectoria ofrezcan
un mismo nivel tecnológico
en sus productos y cuando
compiten entre sí por un
cliente, por ejemplo, lo hagan
con las mismas armas y opor-
tunidades, dejando en el
cliente la elección de su pro-
veedor. Después cada empre-
sa se encargará de fidelizarlo
o no, pero las oportunidades
las tuvo”, concluyó el Gerente
de la empresa.
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Ubicación
Electrosistemas está ubicado en la calle Laprida (calle 2)

4034 de Villa Lynch, Partido de San Martín, una zona domi-
nada por complejos fabriles y talleres.

Cómo llegar
•  En tren: Ferrocarril Urquiza (ramal Federico Lacroze-Gral.

Lemos) hasta Estación Coronel Lynch. Ingresar por pasaje
lindero a la cancha del club Urquiza, que desemboca en
calle Laprida; por ésta dos cuadras en dirección a Gral. Paz.

•  En auto: Desde capital, directamente por Av. Lib. Gral. San
Martín, cruzar Av. Gral. Paz y por Rap. Del Líbano hasta Mon-
teagudo, intersección de Laprida. Desde Provincia: por Av.
Gral. Paz hasta bajada de Monteagudo, que coincide con
Laprida al 4000.

• En colectivo: Líneas 21, 28, 57, 105, 107, 111, 114, 117,
123, 161, 16 (R90) y 190

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4713-8899 / 4713-5550
• Página web:  www.electrosistemas.com.ar
• e-Mail: ventas@electrosistemas.com.ar
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Depósito
En dos plantas se estiba toda la
mercadería, separada y selecciona-
da por tipo de producto, para
maximizar la eficiencia en la
preparación y despacho de pedidos.

Viene de página 66

Entrada vehicular
La carga y descarga de mercadería
se lleva a cabo con total seguridad
en el amplio espacio destinado en el
corredor central de la planta baja.

Sala de capacitación
Ubicada en el primer piso, la sala de
capacitación fue recientemente
inaugurada. Cuenta con amplias
comodidades y moderna tecnología
para la exposición del disertante.

Laboratorio
Aquí se testean todos y cada uno de
los productos provenientes de la
importación, garantizando su buen
funcionamiento y calidad al cliente.

Orígenes y presente
“La empresa apunta a estar

entre las líderes del mercado lo-
cal, brindando a sus clientes un
apoyo constante. Para ello es
fundamental contar con un
grupo humano capaz de com-
prender los cambios que se ge-
neran constantemente y acom-
pañar diariamente esos cam-
bios. Permanentemente la em-
presa se encarga de mejorar sus
desarrollos y ofrecer a sus mer-
cados los últimos cambios a ni-
vel internacional en materia tec-
nológica enfocada al CCTV”.

Así describía Junghanss los
proyectos y expectativas que
centraba en Electrosistemas, una
empresa que inicialmente esta-
ba conformada por personal al-
tamente capacitado en obras ci-
viles y cableados y luego, dada la
convergencia tecnológica, enfo-
có su negocio en los sistemas de
CCTV digitales.

En la actualidad la empresa

 Recorrida
Electrosistemas de Segu-

ridad srl. cuenta con dos in-
gresos a sus instalaciones:
uno peatonal y otro vehi-
cular, ambos sobre calle La-
prida (calle 2) . Por el prime-
ro se llega a la recepción,
donde el cliente será aten-
dido por personal adminis-
trativo y luego derivado al
área específica según sus
requerimientos. El acceso
vehicular está pensado
tanto para la carga como
descarga de mercadería y
es utilizado, según la oca-
sión, por personal de la em-
presa y clientes.

Una vez en el interior de
la empresa, en una misma
planta se encuentran el
área de administración y el
showroom-. A continua-
ción, dividido por una reja
de seguridad, se encuentra
el depósito y al área técni-
ca, donde se testean todos
los productos que ingre-
san de la importación.

En el primer piso, en tan-
to, se encuentran las ofici-
nas de gerencia y, a conti-
nuación, la sala de capaci-
tación y reuniones, dotada
de todas las comodidades
necesarias para el cliente.

concentra el área de Networking
(Redes IP) junto a la de Seguridad
Electrónica en una única unidad
de negocios enfocada a las solu-
ciones en CCTV Digital.

El personal de Electrosiste-
mas está altamente capacitado
para brindar tanto el mejor ase-
soramiento técnico-comercial,
como para buscar junto al ins-
talador o integrador la mejor so-
lución de instalación y puesta
en marcha de su necesidad.
“Nuestra misión es satisfacer
aquellas necesidades del merca-
do relacionadas al soporte técni-
co, y que el profesional encuen-
tre en Electrosistemas el partner
que lo ayude a alcanzar el objeti-
vo de su negocio”, explica el Ge-
rente General.

Permanentemente la empre-
sa se encarga de mejorar sus de-
sarrollos y ofrecer a sus clientes
los últimos cambios a nivel in-
ternacional en materia tecnoló-

gica enfocada al CCTV. Gracias a
eso se posicionó como referen-
te en el sector y le permitió un
crecimiento tal que en la actua-
lidad, cuenta con un edificio
propio de más de 600 metros
cuadrados en tres plantas, des-
tinados a depósito, showroom,
sala de reuniones y capacita-
ción, entre otras comodidades.
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Entrevista al CEO de IndigoVision

De origen inglés, IndigoVision provee desde 1994 soluciones

integrales en tecnología IP para videovigilancia. Establecida

recientemente en nuestra región, la empresa llevó a cabo una

reunión con sus socios locales, luego de la cual Olliver Velacott,

dialogó con este medio.

undada en 1994 por Olliver
Vellacot, IndigoVision es uno de
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basamos en una solución integral basada
en video IP, con lo cual nos podemos focali-
zar enteramente en el desarrollo de esa tec-
nología y sus aplicaciones.

¿Cuáles son los segmentos en los que
tienen mayor participación?

- El área del transporte es probablemen-
te el segmento con el que más trabajamos.
También desarrollamos soluciones para
áreas como ferrocarriles, puertos y aero-
puertos, etc. Si bien ofrecemos soluciones
para sistemas con 20 o 30 cámaras, nuestra
empresa está enfocada en el área entreprise,
es decir que proveemos soluciones en pro-
yectos corporativos.

gías. Lo que hacemos como empresa es bus-
car soluciones cada vez más efectivas y ren-
tables dentro de un área tecnológica pun-
tual, como lo es la tecnología IP.

Basarse en plataformas abiertas
¿es una estrategia o una decisión
empresarial?

- Nuestra misión es brindarle al usuario
final una serie de soluciones que no impli-
quen un cambio total del equipo que hasta
ese momento estaba usando, por eso es que
nuestra plataforma es compatible con mu-
chas de las marcas de cámaras o sistemas
de video aplicados al CCTV. Nacimos como
una empresa de soluciones IP, entonces la
mejor opción para el crecimiento es ofre-
cer al cliente la posibilidad de incorporar esa
tecnología sin dejar de lado lo que hasta
ahora venía usando.

- ¿Hacia donde cree que apunta el
futuro del mercado?

- En la actualidad el usuario está migran-
do hacia el IP y como nuestra empresa no es
fabricante ni provee de cámaras especiales,
debemos buscar la manera de integrarlas
dentro de nuestra plataforma. Entonces bus-
camos una solución capaz de integrar dife-
rentes componentes con el fin de ofrecerle
al cliente una solución integral, independien-
temente del producto que esté utilizando.

- ¿Cuáles son sus expectativas en
nuestra región?

- Latinoamérica es una región que sostie-
ne, desde hace unos años, un gran crecimien-
to. El mercado actual está dominado por las
soluciones de video analógico, lo cual nos
brinda una buena oportunidad de introdu-
cir una solución IP que se adecue a las nece-
sidades actuales de seguridad. Argentina en
particular, no es un mercado aún maduro en
tecnología IP y todavía –como otros merca-
dos de la región- no tiene un panorama muy
claro de las posibilidades que puede brindar-
le. El contacto con nuestros Partners locales
es permanente y tenemos un panorama muy
detallado de lo que aquí sucede, lo cual nos
da también una buena perspectiva de nues-
tras posibilidades.  ��

Olliver Vellacott

O.vellacott@indigovision.com

F
los fabricantes líderes del mercado en so-
luciones completas de seguridad de video
por IP. La empresa, en su corta trayectoria,
se ha convertido en una de las primeras
opciones para aplicaciones tecnológicas
en aeropuertos, centros urbanos, estable-
cimientos minoristas, puertos, minería e
instalaciones petroquímicas, redes de ca-
rreteras y ferroviarias, educación, entida-
des financieras, casinos e instalaciones re-
lacionadas con las fuerzas de orden pú-
blico, gubernamentales y militares.

Con sede en Edimburgo, Reino Unido,
IndigoVision lleva concretadas un gran
número de obras, incluyendo siete redes
ferroviarias, dos de los cinco bancos más
importantes del mundo, 28 aeropuertos,
27 casinos y dos juegos olímpicos.

IndigoVision está asociada a casi trescien-
tos integradores e instaladores de sistemas
autorizados en 64 países que proporcionan
diseño, instalación y asistencia de sistemas
locales al usuario final y tiene con puntos de
venta y oficinas de asistencia repartidas por
todo el mundo en 21 países.

En febrero, IndigoVision llevó a cabo un
encuentro con sus socios estratégicos en
la región y finalizado el mismo, hablamos
con su CEO y fundador, Oliver Vellacot.

- ¿Qué es, en esencia, Indigo Vision?
El concepto fue crear una empresa foca-

lizada en video IP, lo que no es tan común
en el mercado de la seguridad, ya que la
mayoría de quienes integran este segmen-
to del mercado, desde hace poco están de-
sarrollando productos IP siendo el fuerte
de sus negocios el desarrollo de video ana-
lógico. Nuestra empresa, por ejemplo, no
trabaja con los DVR sino que directamente
nuestra solución incluye NVR, logrando una
plataforma end-to-end (punto a punto)
con hardware y software basado en IP.

- ¿Por qué cree que la empresa alcan-
zó reconocimiento rápidamente en el
mercado?

- Creemos que la razón del éxito de la
empresa en los últimos años es que nos

" No creo que la real competencia,

al menos para IndigoVision, esté

planteada en términos de marca

sino que más bien es una cues-

tión de tecnologías. Lo que

hacemos como empresa es

buscar soluciones cada vez más

efectivas y rentables dentro de un

área tecnológica puntual, como

lo es la tecnología IP  "

- ¿Por dónde pasa la competencia en
el mercado?

- Nuestro principal competidor en el mer-
cado analógico, con ellos competimos día a
día. La meta está en lograr cada vez una ma-
yor penetración de las tecnologías IP en el
mundo de la seguridad, hoy dominado por
tecnologías analógicas. Como el 90% de los
fabricantes están fuera del mercado IP, nues-
tra batalla está en lograr la mayor participa-
ción posible dentro de ese 10% del segmen-
to que en la actualidad está incorporando
este tipo de tecnologías. No creo que la real
competencia, al menos para IndigoVision,
esté planteada en términos de marca sino
que más bien es una cuestión de tecnolo-
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A modo de guía ofrecemos

a nuestros lectores un deta-

lle del conexionado básico

de los paneles de alarmas,

tanto de origen nacional

como importados, junto con

la descripción de las mis-

mas. A continuación, una

tabla comparativa de las

principales funciones de al-

gunos de los modelos de fa-

bricación nacional.

Indice
1ra. Parte (RNDS nº51)
Clasificación
Características generales

1. Zonas
2. Expansión de zonas
3. Doblador de zonas
4. Definiciones de zonas
5. Resistencia final de línea
6. Respuesta de tiempo
7. Teclados remotos
8. Key switch
9. Salida de alarma

10. Alimentación
11. PGM
12. Comunicador telefónico
13. Supervisión de línea telefónica
14. Agenda
15. Programación remota
16. Memoria de eventos
17. Códigos de usuario
18. Acceso telefónico
19. Módulos
20. Protocolo de comunicación
21. Armados

2da. Parte
Conexionado

1. De energía
2. De baterías
3. De elementos de aviso y sonorización
4. Alimentación auxiliar
5. Alimentación interrumpible
6. Conexionado de Teclados de operación
7. Bornes de conexionado de zonas
8. Conexionado de detectores de humo
9. Conexión de línea telefónica

10. Borne de masa

n este módulo describiremos
el conexionado de los elemen-

Es muy importante además tener en
cuenta para la elección del transforma-
dor, si no lo incluye el panel, la potencia
del mismo. En general, van desde 40VA
en adelante, según los modelos.

2. De baterías
Generalmente las centrales poseen

dos cables provistos con terminales para
la conexión de la batería de reserva. Los
mismos vienen identificados y debe res-
petarse esta polaridad.

Esta salida entrega una tensión para
mantener en carga a la batería y en al-
gunos casos la tensión se puede regular
entre 12 y 14 Vcc. El cargador posee un
limitador de corriente, además de fusi-
bles de protección.

El valor de la batería dependerá del
consumo total del sistema y de la auto-
nomía ante la falta de 220Vca que se re-
quiera en cada caso en particular.

E
tos asociados a un panel microproce-
sador genérico.

Es importante aclarar que los ejem-
plos que se presentarán, corresponden
a la generalidad de las características
de algunos paneles.

Como recomendación, siempre de-
ben leerse atentamente los manuales
de conexionado de cada central, res-
petando las limitaciones descriptas
por el fabricante.

1. De energía
En su mayoría, las centrales de alar-

ma tienen una entrada de baja tensión
en corriente alterna, generalmente de
16 a 18 Vca. Así, para alimentar una cen-
tral es necesario un transformador de
22 Vca a la tensión de entrada requeri-
da (16 a 18 Vca).
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3. De elementos de aviso y sonorización
Las centrales tienen una salida para la conexión de ele-

mentos de aviso, como sirenas, luces, etc. Estas salidas en-
tregan una tensión de 12Vcc y están limitadas en corriente.
Es importante respetar la polaridad de los dispositivos a
conectar como así también no excederse del consumo
máximo permisible en cada central.

Existen paneles con la característica de supervisión de
sirenas, en cuyo caso ante un problema en el cableado dará
un aviso de falla. Cuando no se conecten sirenas deberá
colocarse una resistencia entre los bornes.

Por medio de la programación del sistema, la salida de
alarma se activará por un tiempo definido. También se acti-
vará esta salida si está predefinida la confirmación de ar-
mado, en este caso el tiempo de activación será de apenas
medio segundo cada vez que se arme el sistema.

La salida de alarma o sirena está protegida por fusibles o
protectores electrónicos contra sobre corrientes.

4. Alimentación auxiliar
Es donde se conectan todos los dispositivos que requie-

ran para su funcionamiento alimentación ininterrumpible
de 12Vcc (infrarrojos, barreras, rotura de vidrios, etc.)

La salida está limitada  según el panel a una corriente
determinada, por lo que directamente se limita a la canti-
dad de elementos a co-
nectar, ya que la sumato-
ria de las corrientes de
estos no debe superar el
máximo permitido. En
caso contrario deberá
instalarse una fuente
auxiliar. Generalmente
incluye fusibles de pro-
tección y, por supuesto,
la salida tiene polaridad.

5. Alimentación interrumpible
Se conectan a esta salida de 12Vcc todos los detectores

que requieran para su normalización o apagado del testi-
go de disparo, cortarle por unos instantes la alimentación.
Generalmente se conectan aquí  los detectores de humo,
detectores de rotura de vidrio con memoria latcheada, etc.
El corte de la alimentación se puede realizar a través de
una función desde el teclado.

En algunos casos no existe directamente una salida de
alimentación interrumpible sino que se utilizan las salidas
PGM programadas para este fin. En el supuesto caso que
las salidas PGM no puedan soportar la corriente de los dis-
positivos conectados a ella, se les puede conectar un relé
para soportar el consumo.

En los paneles pequeños donde no existe la posibilidad

de tener una salida de alimentación interrumpible, se po-
drá conectar un pulsador en serie con la alimentación de
los dispositivos que requieran interrupción.

6. Conexionado de Teclados de operación
Los teclados remotos generalmente usan cuatro hilos

para el enlace con la placa de la central (existen de tres hi-
los también). Dos hilos son de alimentación y dos de infor-
mación, llamados Data In y Data Out (que también pueden
denominarse Bus de datos). Es importante respetar la pola-
ridad del conexionado tanto en la alimentación como en
los hilos de información.

Muchas centrales aceptan más de un teclado remoto, que
se conectan siempre en paralelo. Las distancias máximas
del cableado dependerán de cada modelo de central así
como también el número máximo de teclados a conectar.

En los sistemas particionables, los teclados tienen una di-
rección específica relacionada con la partición a la que fue
asignado. De esta forma, teclados de distintas particiones
pueden conectarse en paralelo, ya que cada uno se comu-
nica con el panel con una dirección prefijada.

Una recomendación para la instalación de teclados re-
motos es que cada teclado tenga su cable independiente
al panel y si la obra lo permite, por recorridos distintos. De
esta manera si el cable de un teclado se corta, el resto sigue
funcionando.

Existe variedad de teclados y cada uno tiene un consu-
mo diferente. Como la alimentación se toma de la salida
auxiliar al igual que los detectores, se los debe tener pre-
sentes para el calculo de autonomía en caso de falta de
220Vca y también para no superar la corriente máxima per-
mitida por la salida de alimentación auxiliar.

En el bus del teclado, también se conectan otros disposi-
tivos como módulos de expansión de zonas, módulos de
relé, receptores inalámbricos, etc.

Continúa en página 84

Modelos

Alonso
A2K4

Gonner
G-600

Tausend
CR-800

Tecnoalarma
Tecno- 8000

Particiones

3

1

4

2

Usuarios

14

6

79

5 + Código

maestro

Zonas en
bornera

6

6

8

6

Zonas en
teclados

2

0

8

2

Teclados

3

4

8

3

Formato
Contact ID

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclas de
Emergencia

Sí

Sí

Sí

Sí

PGM

2

2

2

3

Comparativa de Paneles

Reporta o/c

Sí

Sí

Sí

Sí
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7. Bornes de conexionado de zonas
Aquí se conectarán los detectores del sistema. Existen va-

rios tipos de conexionado de zonas, dependiendo de la sa-
lida de alarma del detector a conectar. Por ejemplo, existen
detectores normal cerrado (N/C) y detectores normal abier-
to (N/A). A las zonas que aceptan resistencia de final de lí-
nea se les podrá conectar y combinar detectores N/C y N/
A. Las zonas que no acepten resistencia de final de línea,
solo podrán soportar detectores N/C.

También existen configuración de zonas duplicadas, para
aquellas centrales que lo acepten. De esta manera, una zona
se convierte en dos y necesariamente llevará más de una
resistencia de final de línea por zona duplicada.

Las resistencias de final de línea siempre deben colocar-
se en el final del cable, de manera de garantizar la supervi-
sión de todo el cableado. Los valores de esta resistencia
varían de acuerdo al modelo de la central.

A una zona se le pueden conectar varios detectores, pero
la condición ideal sería el conexionado de un detector por
zona de la central.

Los terminales de zonas vienen identificados como posi-
tivo y común, si bien no es necesario respetar la polaridad
para el conexionado de una zona, en algunos casos donde
se cablee con un solo hilo o en detectores que envían in-
formación por salidas de colector abierto, la conexión debe
realizarse sobre el terminal positivo de la zona. Los termi-
nales identificados como común o negativo pueden estar
compartidos con más de una zona. Todo esto también es
válido para los expansores de zonas cableadas. Un detalle
a tener en cuenta con las zonas es la distancia máxima per-
mitida del cable para una determinada sección del mismo:
cuanto mayor sea el tendido del cable, mayor será la resis-
tencia de la línea.

Las zonas inalámbricas puede decirse que son zonas de
software, ya que no existe un vínculo físico entre el detec-
tor y el panel. Los detectores inalámbricos no llevan resis-
tencia de final de línea, son solo transmisores.

En el diagrama anterior, en las zonas 1 y 2 se conectarán
circuitos N/C y N/A combinados, la zona 5 se encuentra pun-
teada con una RFDL y la zona 8 fue cableada con un solo hilo.

A continuación, ofrecemos un diagrama con los distintos
circuitos de zonas que pueden establecerse.

Continúa en página 88
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8. Conexionado de detectores de humo
El conexionado  de detectores de humo requiere tener

presentes ciertas normas, las cuales no son tema de análi-
sis en esta obra. Se describe a continuación un conexiona-
do típico para detectores de incendio de 4 hilos, ya que la
mayoría de los paneles aceptan este tipo de detectores.

Modelos

CEM

Xanaes 10

CEM
Xanaes 6

CEM
Suri

CEM
Pucará

Particiones

1

1

1

-

Usuarios

7

7

5

-

Zonas en
bornera

9

5

4

4

Zonas en
teclados

1

1

1

-

Reporta o/c

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclados

3

3

3

1

Formato
Contact ID

CI + Ademco

Express + 4+2

CI + Ademco

Express + 4+3

CI + Ademco

Express + 4+4

-

Teclas de
Emergencia

Sí

Sí

Sí

-

PGM

Hasta 5

Hasta 5

1

-

Características especiales

Central Modular (Expansor

de Zonas, PGM, RF)

Central Modular (Expansor

de Zonas, PGM, RF)

Central Modular (Expansor

de RF)

-

Comparativa de Paneles
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9. Conexión de línea telefónica
Las centrales de alarma poseen cuatro bornes para la co-

nexión de la línea de teléfono. Algunas placas cuentan con
una ficha telefónica del tipo RJ que reemplaza a los bornes.

Cuando un sistema está conectado al servicio de monito-
reo, el panel debe tener control de la línea telefónica. Por eso
desde la caja de la compañía debe conectarse al panel y lue-
go desde el panel hacia los teléfonos de la casa u oficina.

Cada vez que se produce un evento el panel tomará la
línea telefónica, si está siendo usada cortará la comunica-
ción y comenzará el proceso de enlace con la central de
monitoreo. Si existiera un teléfono entre el panel y la caja
telefónica, mientras se esté usando la línea, el panel ante
un evento no podrá apropiarse de la línea telefónica, de-
morando así la transmisión de los eventos y atentando di-
rectamente con la seguridad del sistema.

También sobre los bornes de conexionado de línea telefó-
nica, en los paneles que lo aceptan, se conectan los distintos
módulos de acceso telefónico, supervisores de línea, etc.

10. Borne de masa
Este borne, aunque generalmente no muy usado por los

instaladores, es fundamental en la protección eléctrica de
todo el sistema. Todo fabricante de paneles recomienda que
se conecte la central a una buena masa, llámese jabalina,
para derivar a tierra toda sobretensión.

Es muy común que por la línea telefónica ingresen al
panel sobretensiones, que también se pueden regenerar a
través de la línea de 220Vca.

La electricidad estática  que no se descargue a masa e
ingrese al panel cuando hay tormentas puede ocasionar la
«rotura del soft» de funcionamiento. Esto se pone en evi-
dencia con el «fallo de test» que si bien en principio se so-
luciona reseteando el panel, no es solución definitiva. Por
ello es importante tener una derivación a tierra.

Si bien la conexión de
este borne a tierra ofre-
ce una protección real,
es conveniente conectar
a la línea telefónica un
dispositivo protector
adicional contra sobre-
tensiones. Lo más reco-
mendado es el llamado
dispositivo Sidactor, que
se conecta en paralelo
con la línea y consiste en un circuito integrado de alta velo-
cidad de respuesta que cortocircuita los bornes ante una
sobretensión, evitando dañar los elementos que en ella es-
tán conectados.��









.....normas rnds®

.com.ar
www.

Normativa europea EN50131

92

Europa marca el camino en este tema, que exige para su aplicación unidad de criterios y condiciones de

instalación y servicio. CASEL trabaja en sus comisiones internas en el desarrollo y aplicación de estos

criterios en Argentina. Veamos como se ha enfocado el tema en la C.E.E.
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Grados de seguridad en las instalaciones

a EN50131 es un conjunto de normas europeas que tienen
como una de sus finalidades establecer los requisitos gene-L

Clase medioambiental
Adicionalmente al grado de seguridad, para garantizar el correc-

to funcionamiento de los equipos que componen el sistema de
intrusión, debe tenerse en cuenta el ambiente en el que van a estar
trabajando. Para ello se han definido 4 clases ambientales, que van
desde Interiores, Clase I, hasta exteriores en general Clase IV.

No hay una clasificación medioambiental general para una ins-
talación y cada componente de la misma debe cumplir la clasifi-
cación según el ambiente en el que esté instalado y deberá estar
marcado con su clase medioambiental.

Las clases medioambientales se definen de la siguiente manera:

Descripción

Bajo riesgo, para sistemas de seguridad
dotados de señalización acústica y sin co-
nexión a la central de alarmas.
Riesgo bajo/medio, dedicado a viviendas
y pequeños establecimientos en general,
conectados a una central de alarmas.
Riesgo medio/alto, para establecimientos
obligados a disponer de medidas de segu-
ridad, así como instalaciones comerciales
que por su actividad sea aconsejable.
Alto riesgo, destinado a infraestructuras
críticas, instalaciones militares, depósitos
de efectivo, valores o metales preciosos.

Grado de
Seguridad

1

2

3

4

rales de los sistemas de alarma contra intrusión, el diseño de los
sistemas, su planificación, funcionamiento y mantenimiento, con
el fin de mejorar la calidad e integridad de los sistemas de segu-
ridad y la profesionalización de este sector. Asimismo, tiende a ho-
mogeneizar las diferentes normativas europeas existentes en la ac-
tualidad en los países miembros de la Comunidad Europea.

La EN50131 recoge un conjunto de normativas que hacen re-
ferencia a aspectos o componentes concretos de un sistema de
seguridad y que se concretan en las siguientes normas:

La EN50131-1 es el documento principal, que especifica los
Requerimientos Generales para Sistemas de Alarma Contra In-
trusión. El resto de normas especifica con mayor detalle las ca-
racterísticas que deben de cumplir todos los elementos que com-
ponen el Sistema de seguridad.

Grados de Seguridad
La norma UNE/EN50131-1 establece que cualquier establecimien-

to a proteger deberá ser clasificado según el grado de riesgo, con-
siderando el tipo de local, el valor del posible contenido y las
expectativas sobre el intruso típico en cada caso. Deberá ser clasi-
ficado de 1 a  4, donde 1 será el grado más bajo, correspondiente
por ejemplo a una instalación de baja vulnerabilidad y 4 el de ma-
yor riesgo, para instalaciones especiales de alta seguridad.

Cualquier elemento o dispositivo que forme parte de un siste-
ma de seguridad conectado a una central de alarmas, deberá cum-
plir como mínimo el grado indicado en las normas UNE/EN50131 y
siguientes y en ningún caso podrá ser inferior al grado 2.

El grado correspondiente a un sistema de seguridad será equi-
valente al grado más bajo aplicable a uno de sus componentes.
Por lo tanto, en las instalaciones donde sea obligatorio un deter-
minado grado, todos los componentes del mismo deberán tener
un grado igual o superior al exigido para dicha instalación.

Descripción

Interior. Esta clase cubre los elementos que
funcionarán en ambientes en el interior, don-
de la temperatura se mantiene bastante uni-
forme. En general no se suministran compo-
nentes de seguridad de este nivel.
Interior General. Esta clase cubre los detec-
tores, teclados, centrales de seguridad y otros
dispositivos. Especifica que dichos elementos
deberán funcionar en un entorno en el que
pueda haber variaciones de temperatura im-
portantes o condensaciones en ventas y áreas
de almacenamiento.
Exterior a cubierto o interior en condiciones
extremas. Especifica que dichos elementos no
estarán totalmente expuestos a exteriores o es-
tarán en interiores en condiciones extremas.
Exterior General. Esta clase cubre las sirenas
y otros elementos instalados en exteriores, los
cuales estarán totalmente expuestos a las in-
clemencias ambientales.

Clase

I

II

III

IV

Normativa

50131-1

50131-2

50131-3

50131-4

50131-5

50131-6

50131-7

Aspectos que cubre

Normativa general

Normativa sobre dispositivos
de detección
Normativa sobre central de
control y periféricos
Normativa sobre los dispositivos de
aviso, sirenas, detectores de sonido, etc.
Normativa sobre interconexiones,
cableado, enlaces inalámbricos, etc.
Normativa sobre fuentes
de alimentación
Directrices de aplicación,
principalmente para instaladores
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Otros aspectos indicados en EN50131
El grado de seguridad define las siguientes características: au-

torización, niveles de acceso, manejo, procesamiento, detección,
notificación, alimentación, seguridad de la autoprotección, su-
pervisión de enlaces y registro de incidencias.

Características como el tiempo de autonomía de los siste-
mas en caso de fallo de la alimentación principal, los niveles
de acceso al sistema o la aplicación del sistema  antienmasca-
ramiento, se ven afectados por esta nueva normativa, como
veremos a continuación.

- Detección de intrusión y reconocimiento de fallos
El sistema de seguridad deberá ser capaz de diferenciar en-

tre una señal de intrusión y una señal de sabotaje (tamper).
Las centrales de seguridad actuales suelen cumplir este as-
pecto. Sin embargo, el instalador debe asegurar que los ele-
mentos han sido cableados correctamente y la central pro-
gramada correctamente.

- Niveles de Acceso
EN50131 establece 4 niveles de acceso al sistema de seguridad:

De acuerdo con EN50131 únicamente el usuario podrá ar-
mar y desarmar el sistema de seguridad. Teclas de armado rá-
pido no son permitidas, ya que cualquiera podría armar el sis-
tema con una tecla de armado rápido. Cuando el sistema de
seguridad esté programado conforme a esta normativa, la fun-
ción de armado rápido no estará habilitada.

Adicionalmente no está permitido entrar en modo ingenie-
ro o instalador sin el permiso del usuario. Según el fabricante,
esto puede ser implementado de diferentes modos, por ejem-
plo introduciendo un código de usuario después del código
de instalador, el usuario debe entrar en un menú para permi-
tir al instalador introducir su código, etc.

Los usuarios tienen capacidad para modificar algunas de las
condiciones que no permitían el armado del sistema. Por ejem-
plo, los usuarios pueden omitir durante un período específico
los fallos y sabotajes del sistema (en sistemas de Grado 2).

Los usuarios pueden modificar su propio código PIN.
Para sistemas de Grado 3 se requieren códigos de usuario

de 5 dígitos.

- Detectores Volumétricos
De acuerdo con la normativa EN50131 los detectores volu-

métricos con detección de intrusión y sabotaje (tamper) se-
rán adecuados para sistemas de Grado 2. Estos tendrán que
producir una alarma si pierden totalmente la alimentación.

Los detectores de Grado 3, además de las indicadas para los
detectores de Grado 2, deberán incluir las siguientes funcio-
nalidades:

1. Detección enmascaramiento
2. Detección tensión de alimentación baja

3. Tamper de pared
4. Auto diagnóstico local mínimo de 1 vez cada 24 h.
Adicionalmente, los requisitos de detección en cuanto a ve-

locidades de paso, proximidad y movimientos intermitentes
serán más exigentes que en los detectores de grado 2.

La señal de enmascaramiento del detector deberá ser dife-
renciada del resto de señales del detector (alarma y tamper)
en la central de seguridad.

-  Contactos magnéticos
De acuerdo con la normativa EN50131 los contactos mag-

néticos de Grado 2, deberán incorporar un tamper para detec-
tar el sabotaje. Esta funcionalidad no será exigida si son del
tipo hermético. En los contactos magnéticos de Grado 3, ade-
más de los requisitos indicados para los contactos de Grado 2,
deberán incluir la detección de interferencia del campo mag-
nético y su señalización mediante salida de sabotaje.

En el caso de contactos magnéticos inalámbricos, se requiere
tamper de pared para los sistemas de Grado 2 y 3. En el caso
de Grado 3, también se requerirá la detección de la interferen-
cia del campo magnético.

- Equipamiento de señalización
La norma EN50131 especifica el funcionamiento y los requi-

sitos necesarios de los elementos de señalización empleados
para cada grado de seguridad. Existen tres niveles de ATS Sis-
temas transmisión alarmas) principales:

- Fuentes de alimentación
La normativa EN50131 establece que las fuentes de alimen-

tación estarán dimensionadas para alimentar el sistema de se-
guridad en todas las condiciones, incluida la carga de la bate-
ría en un tiempo específico. Esto supone utilizar baterías de
de mayor capacidad (Ah) y utilizar fuentes de alimentación
más potentes. La potencia de las mismas irá en función de las
necesidades del sistema y ha de permitir alimentar todo el sis-
tema de seguridad y cargar la batería según las especificacio-
nes establecidas en la normativa.

• Grado 1 y 2: Autonomía con batería de 12 horas y carga de
las baterías hasta un 80% de su capacidad en 72 horas.

• Grado 3: Autonomía con batería de 24 horas. Esta se puede
reducir a 12 horas, si el fallo de alimentación es transmitido a
la CRA. y carga de las baterías hasta un 80% de su capacidad
en 24 horas.  �

Nivel

1

2

3

4

Significado

Sistema en modo de espera, visible a cualquiera

Sistema accesible por usuarios normales

Sistema accesible por instaladores

Sistema accesible por al fabricante

Agradecemos para la elaboracion de este
informe al Lic.  Daniel Banda, Secretario
de la Comision Directiva y Coordinador
del Grupo de Monitoreo CASEL.

Nivel ATS

2

3

4

Significado

Utilizado en los sistemas de Grado 2 y prác-
ticamente equivalente a los comunicadores
digitales actuales.

Utilizado como sistema de transmisión se-
cundario o de reserva en los sistemas de
Grado 3. Similar a los requisitos de ATS 4,
pero con supervisiones menos rigurosas.

Utilizado en los sistemas de Grado 3 y es
equivalente a la señalización encriptada con
supervisión de comunicación por terceros.
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Starx Security Systems presenta un revolucionario producto para la seguridad
de móviles y flotas de uso público o privado. Se trata de una solución desarrollada
por Macrosecure que posibilita la transmisión de eventos en tiempo real en
ámbitos abiertos que requieren de movilidad.

Media Relay System de Macro Secure

DVR Móvil

El sistema puede operar en
espacios abiertos, sin infraes-
tructura, sirviendo como apo-
yo estratégico de antenas, ins-
talaciones petroleras, plantas
eléctricas, de agua, etc.

Por el pequeño tamaño
de la unidad y su bajo con-
sumo, puede funcionar con
baterías de litio recargable o
9-30V de potencia de entra-
da, lo cual la convierten en
la solución perfecta para se-
guridad móvil de todo tipo.

Aplicaciones
• Seguridad en camiones

de caudales, transportes,
ómnibus, taxis, etc.

 • Seguridad en lugares le-
janos, donde no hay infra-
estructura: lugares estra-
tégicos para empresas de
agua, electricidad, teleco-
municaciones, barrios pri-
vados, etc.

 • Transmisión en tiempo
real para canales de TV o
medios de Internet.

 • Fuerza de seguridad: Poli-
cía, Puertos, Helicópteros,
monitoreo en tiempo real
de operaciones especiales.

 • Actos multitudinarios,
centros de exhibiciones.

• Cualquier tipo de segu-
ridad desde lugares al
aire libre que requieren
movilidad.

edia Relay Sys-
tem de la firmaM

Macrosecure es una solución
completa para la seguridad
móvil y transmisión de me-
dios desde cualquier terre-
no, presentada en nuestro
mercado a través de Starx
Security Systems, importa-
dor de sistemas de segu-
ridad electrónica. El MRS
permite la transmisión de vi-
deo, audio, datos en tiempo
real (H.264) y clips de video
desde el campo al producir-
se una alarma o a solicitud
del usuario o Centro de con-
trol a través de cada una de
sus unidades.

El sistema soporta todas
las redes IP, incluyendo re-
des inalámbricas celulares y
otras y ofrece hasta cuatro
canales de video/audio por
cada unidad, controlables
desde el centro de monito-
reo. Incluye también un sis-
tema GPS con monitoreo de
cada unidad en tiempo real.
El sistema de monitoreo so-
porta más de 5000 cámaras.

Diseño de vanguardia
MRS de Macrosecure fue

diseñado para vehículos y
móviles, para proporcionar
seguridad en el transporte
público y gestión de flotas
de uso personal y privado.

Para mayor información:
(54 11) 4433-6500

ventas@starx.com.ar
www.starx.com.ar

Acerca de Macrosecure
Macrosecure es una em-

presa representante exclusi-
va en América Latina de pro-
ductos de Seguridad Móvil,
Transmisión de Video Móvil
y Domótica.

La empresa brinda solu-
ciones innovadoras y de
vanguardia, tanto para enti-
dades públicas y grandes or-
ganizaciones como para
usuarios particulares.

Todos sus productos son
utilizados por los máximos
organismos internacionales
y cumplen con los mayores
requisitos para asegurar la
mejor calidad y respuesta
ante la exigencia.

Acerca de Starx
Starx Security Systems es

una empresa importadora
de productos de seguridad
electrónica. Desde hace más
de diez ofrece una amplia
gama de productos: siste-
mas de observación, de ac-
cesos, de detección perime-
tral, grabación digital y re-
mota vía Internet.

Starx representa a empre-
sa de primera línea en segu-
ridad electrónica, como
Crow, Focus y Avtech y brin-
da un servicio de venta y
postventa acorde a las nece-
sidades de cada cliente. �

• 1/4 entradas de video analógicas PAL/NTSC
• Resolución 1D1 25fps / 4CIF 25fps
• Compresión H.264
• 1 / 4 salidas sobre IP
• Entrada/Salida de audio incorporada
• Puerto RS-495 para control PTZ
• Pantalla LCD
• Teclas de función para control del menú
• Módulo celular incorporado (HSDPA/ 3G/ EDGE / GPRS /

CDMA)
• Posibilidad de ver todos los canales
• Alimentación: 9-30V de entrada / Batería de litio recargable

• Bajo consumo
• Menor consumo en VMD/modo stand by

Funciones de control
• Unidades controladas y visualizadas por Centro de

control
• Grabación local
• Posibilidad de envío de videoclip grabado
• Una dirección de IP fija
• Servidor de video apto para múltiples unidades y usuarios
• Autenticación de server
• Audio de 2 vías

Características





















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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El reconocimiento automá-

tico de matrículas es un

método de vigilancia que

utiliza reconocimiento

óptico de caracteres en

imágenes para leer las

matrículas de los vehículos.

Ofrecemos aquí un pano-

rama de la tecnología

aplicada, sus principales

usos y características.

uestro país está dando los prime-
ros pasos en la instalación de sis-

temas de identificación de chapas paten-
tes de automóviles. Como suele ocurrir
con las primeras experiencias de imple-
mentación de nuevas tecnologías, éstas
van ofreciendo constantemente nueva
información valiosa para pensar en sis-
temas cada vez más eficientes.

Los sistemas de reconocimiento de
matrículas constan de dos componen-
tes principales: las prestaciones del soft-
ware de procesamiento con algoritmos
de reconocimiento y las características
de las cámaras e iluminadores, encarga-
dos de la captura de imágenes.

Los primeros sistemas de reconoci-
mientos de matrículas estaban ligados
a países y regiones específicas y esto
no era accidental: la estructura geomé-
trica en la confección de las chapas así
como su sintaxis eran partes esencia-
les del soft de lectura. Sin la presunción
de una geometría de placa fija (ratios
de los caracteres,  distribución, tipo de
fuente, color de la placa, etc.) y una bien
definida sintaxis, lo algoritmos no po-
dían localizar la ubicación de la placa
en la imagen adquirida.

Los algoritmos actuales leen matrícu-
las sin supuestos, adaptándose en gene-
ral a las características constructivas de
las diferentes chapas patentes.

Si el algoritmo de un sistema no
puede utilizar como información adi-

cional el previo reconocimiento de la
estructura de la matrícula, estará per-
diendo una parte muy importante en
la entrada de datos. Esta pérdida pue-
de hasta influir en la precisión del
posterior reconocimiento de la placa.

En el diseño de un algoritmo de re-
conocimiento de caracteres hay dos
partes esenciales: un sistema de reco-
nocimiento óptico de caracteres de alta
precisión, robustez e inteligencia, y una
tecnología que permita el análisis inte-
ligente de estructuras complejas.

Hay seis algoritmos principales que
el software necesita para identificar
una matrícula:

1- Localización de la matrícula, res-
ponsable de encontrar y aislar la ma-
trícula en la imagen.

2- Orientación y tamaño de la matrí-
cula, compensa los ángulos que hacen
que la matrícula parezca “torcida” y ajus-
ta las dimensiones al tamaño requerido.

3- Normalización, ajusta el brillo y el
contraste de la imagen.

4- Segmentación de los caracteres,
encuentra los distintos caracteres pre-
sentes en la matrícula.

5- Reconocimiento óptico de los  ca-
racteres.

6- Análisis sintáctico y geométrico,
comprueba los caracteres encontra-
dos y sus posiciones con las reglas es-
pecíficas del país al que pertenece la
matrícula.

Pasos 2, 3 y 4. En el último se discriminan los
caracteres para que puedan ser diferenciados

por el OCR.

La complejidad de cada una de es-
tas subdivisiones del programa deter-
mina la exactitud del sistema. Durante
la tercera fase (normalización) algunos
sistemas utilizan técnicas de detección
de borde para aumentar la diferencia
en la imagen entre las letras y el fondo
de la placa. También se puede utilizar
un filtro digital de punto medio para
reducir el “ruido” visual de la imagen.

Existen varias aplicaciones donde pue-
de utilizarse el reconocimiento de ma-
trículas y cada diferente aplicación pue-
de tener diferentes sistemas en términos
de implantación, hardware y tecnologías
e incluso fabricantes de las mismas apli-
caciones proveen sistemas de reconoci-
miento con funcionalidades similares
pero estructuras totalmente diferentes.

“Nuestra empresa como desarrollado-
ra de software de aplicaciones relacio-
nadas con el video y la seguridad desde

Continúa en página 128
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hace 10 años eligió el desafío de desa-
rrollar este tipo de soluciones. En ese ca-
mino, identificamos las grandes posibi-
lidades que se nos presentaban al tener
la posibilidad de realizar ajustes en el
software para encarar distintos escena-
rios y situaciones de identificación. Asi-
mismo, nos valimos mucho de nuestra
experiencia en el contacto con cámaras
para poder resolver diversas necesidades
de configuración para variados entornos.
En este camino recorrido identificamos
algunas variables a considerar a la hora
de pensar en un sistema de ANPR”, des-
cribe Matías Peire, de 3Way Solutions, la
decisión de la empresa de enfocarse en
una nueva solución destinada al merca-
do de la seguridad.

Software
“3Way Solutions desarrolla software

para la lectura automática de chapas
patente de vehículos pensando en la rea-
lidad de nuestra región, buscando siem-
pre -como lo hacemos en todos nues-
tros productos- adaptarnos a la realidad
local y regional. En el caso puntual del
ANPR es necesario lidiar con las caracte-
rísticas propias de las patentes locales y
las de los países limítrofes, buscando al-
goritmos que cumplan con todas estas
de manera eficaz”, explica Matías Peire.

En ese sentido y aplicando herra-
mientas de training (entrenar a la red
neuronal para un correcto reconoci-
miento), se adaptan las bases de datos
de caracteres para que las patentes uti-
lizadas en nuestro país sean correcta-
mente legibles por el sistema y así lo-
grar ratios altos de reconocimiento.
Como sabrá la mayoría de las personas
que trabajan con patentes argentinas,
éstas están compuestas por caracterís-
ticas particularmente adversas como
las tipografías, muy confusas para el
OCR, donde ciertos caracteres son fá-
cilmente confundibles con otros por
pequeñas alteraciones en la imagen
obtenida. También influyen el fondo
oscuro y letras claras, así como el tipo
de pintura utilizado, que por ser reflec-
tivo presenta problemas con las ópti-
cas y la iluminación.

Claramente es necesario también
acompañar al reconocimiento con al-
goritmos lógicos que validen los datos
obtenidos de modo de aplicar criterios
de confianza que permitan establecer
si una lectura es válida o no. El software
debe analizar múltiples lecturas de las
patentes sobre el video que está to-
mando y elegir cual es la lectura que
amerita más confianza para utilizar
esta como patente “Correcta”. Más allá
de esto, no se debe descartar informa- Continúa en página 132

ción dado que a la hora de realizar las
búsquedas dentro de listas negras o
blancas, toda la información guardada
será útil para aumentar el acierto.

Búsqueda de patentes
Las búsquedas de las patentes en una

base de datos utilizan diferentes criterios
según sea el propósito de las búsquedas.
Entendiendo como búsqueda de una
patente a intentar encontrar una paten-
te que fue leída de un vehículo por el
ANPR dentro de una lista que se encuen-
tra en una base de datos. Esta lista pue-
de ser por ejemplo para disparar una
alarma de un vehículo buscado como
puede ser uno con pedido de captura o
puede ser para abrir una barrera. En el
primer caso se trata de una llamada lista
negra donde es necesario alertar de pa-
tentes exactas y de patentes con alto
grado de similitud dado que no pode-
mos dejar escapar la alarma con un fal-
so negativo. Es preferible tener falsos po-
sitivos que puedan ser verificados ma-
nualmente. Por el contrario, las listas
blancas exigen alto grado de confianza
en la lectura y exactitud en la correspon-
dencia, dado que no se puede abrir una
barrera de paso ni dar accedo en una
guardia a partir de datos aproximados.

En relación con el software de interfa-
se, es necesario poseer flexibilidad para
adaptarse a la necesidad operativa. Para
citar algunos ejemplos, pueden plantear-
se algunos casos de aplicación:

- Guardia de un country: Una apli-
cación puede ser el de dar simplemen-
te acceso a través de una barrera o des-
plegar en una pantalla información adi-
cional como puede ser modelo del au-
tomóvil, fotos de los integrantes de la
familia, si se encuentran de vacaciones,
etc. De este modo ayuda al servicio de
guardia para que pueda detectar el in-
tento de ingreso ilícito, un posible caso
de secuestro o el uso de una chapa pa-
tente falsa y realizar la apertura manual
en caso que todo este correcto.

- Búsqueda policial de vehículos con
pedido de captura: Una interfase que
indique modelo y color del vehículo, des-
de una base de datos del parque auto-
motor ayuda a identificar automóviles
“mellizos” o con pedido de captura.

- Peajes: Pueden requerirse aplicacio-
nes para identificar los vehículos que
pasan las vías de telepeaje, pase, etc. de-
trás de otro vehículo sin utilizar su TAG,
de modo de realizar el cobro a través de
la patente registrada en la base de datos
del concesionario del peaje.

- Aplicaciones promocionales de
estacionamientos: En shoppings o su-
permercados pueden ofrecerse promo-
ciones por segmentos socioeconómicos
basados en el año de fabricación de los
vehículos o el país de origen.

Stock de vehículos
Existen aplicaciones como el stock de

vehículos que, como lo indica el nom-
bre, lleva un inventario de los vehículos
ingresados en un reducto, tales como
un estacionamiento, un poblado con
acotada cantidad de ingresos y egresos,
etc. Esto es útil para mantener un con-
trol minucioso de los vehículos y por
ejemplo en el uso en estacionamientos,
para tener un control fehaciente de la
cantidad de vehículos en playa identi-
ficados unívocamente, dado que los
tags de estacionamiento pueden gene-
rarse con el ingreso de un vehículo y
culminarse con el egreso de otro.

Funcionamiento básico
Aplicado al control de accesos, un sis-

tema con reconocimiento de matrículas
es un método que permite gestionar los
privilegios de las personas, mercancías
o vehículos a través de un punto de paso
parametrizando en el sistema quien pue-
de pasar, por donde puede pasar y cuan-
do puede pasar.

Así, un vehículo que se aproxima al
punto de acceso de un área restringida

"La búsqueda de patentes en una

base de datos se realiza según

diferentes criterios. Existen

‘listas blancas’, para lo cual se

necesita un software altamente confiable, y ‘listas negras’, donde

es necesario definir una patente exacta asociada a un hecho ."
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se encuentra con una barrera y un se-
máforo que le indican que debe dete-
nerse. Asimismo existe un lazo inducti-
vo instalado en la entrada con el fin de
detectar la llegada y presencia del ve-
hículo. También hay una cámara de
CCTV para monitorear la entrada.

El lazo inductivo, la cámara, el semáfo-
ro y la barrera están conectados a una
tarjeta electrónica que centraliza todo el
cableado y comunica y controla los da-
tos recibidos desde el controlador de
accesos y éste a su vez reporta todos los
datos e incidencias del ordenador.

Cuando el vehículo llega, al lazo inducti-
vo detecta esa llegada y da una señal al
ordenador, que es entendida y procesada
por la aplicación de control de accesos.

La aplicación de control de accesos,
a través de un sistema digital o una tar-
jeta de videocaptura, captura la ima-
gen de video de la cámara y crea una
imagen digital de la misma en la me-
moria del ordenador.

Debido a los algoritmos de localiza-
ción de la placa de la matrícula, no tie-
ne incidencia en la detección si el ve-
hículo se encuentra centrado o no en
el lazo inductivo.

Una vez que tenemos en memoria la
imagen digitalizada de la llegada del
vehículo, el software de control requie-
re al módulo de lectura de matrículas
que analice la imagen y lea la placa.
Después de realizar la lectura, el soft
retorna el número de matrícula, que se
transmite al hardware a través de mó-
dulos de entrada, tal como si fuera un
lector de tarjetas, procesándose la infor-
mación del usuario de la misma mane-
ra que una tarjeta de identificación.

La aplicación de control de accesos re-
cibe la lectura y verifica en su base de da-
tos la lista de usuarios, privilegios, hora-
rios, etc. y autoriza o deniega el acceso.

En paralelo, la aplicación de control
de accesos transfiere los datos relevan-
tes a la base de datos para el almace-
namiento de históricos y una vez tras-
puesta la barrera, el sistema está listo
para volver a efectuar la operación.

La cámara
La selección de la cámara es sin ningu-

na duda un tema muy importante, máxi-
me en los casos de lecturas en ambientes
abiertos y en periodos de iluminación di-
símil. Para esto es necesario elegir cáma-
ras que sean diseñadas teniendo en cuen-
ta este tipo de aplicaciones. Algunos da-
tos para tener en cuenta son la velocidad
de obturación, que debe ser más alta
cuanto mayor es el movimiento del obje-
tivo en el momento de realizar la  toma,
normalmente mayor a 1/10000s, para lo
que es necesario también tener en cuen-
ta la iluminación, con el fin de que ante el
paso de un vehículo a altas velocidades,
la cámara cuente con la iluminación ne-
cesaria para poder obturar y generar una
imagen clara y con bajo nivel de ruido.
Otro factor es el foco, altamente necesa-
rio para poder realizar el reconocimiento
de la patente y sus caracteres.

Ubicación de la cámara
Sin dudas es también muy importan-

te estudiar la instalación y toma a rea-
lizar, dado que los ángulos y dimensio-
nes de toma son cruciales para un
buen reconocimiento. Algunas cues-
tiones para tener en cuenta en relación
a la ubicación son las siguientes:

- Patentes con tomas en fuga muy
marcadas deforman los caracteres y
confunden a las redes neuronales.

- Patentes con tomas muy abiertas
respecto del ángulo del eje del cami-
no hacen muy difícil el reconocimien-

to a alta velocidad.
- Patentes con tomas desde mucha al-

tura generan sombras difíciles de com-
pensar y por lo tanto imágenes inservi-
bles para el reconocimiento.

Iluminación
La iluminación merecería una nota

solamente dedicada a este tema dado
que la atraviesan un gran número de fac-
tores, pero es bueno marcar algunas pe-
queñas reglas al respecto.

1- La iluminación que normalmente
creeríamos que es necesaria para una
cámara de CCTV generalmente no alcan-
za para hacer ANPR.

2- La iluminación infrarroja genera nue-
vos escenarios que requieren adaptación
a estos y un buen análisis de campo. No
hay que descartarla, pero tampoco es la
solución a todos los problemas. Es impor-
tante recordar que para que la ilumina-
ción infrarroja funcione correctamente es
necesario utilizar cámaras y lentes correc-
tamente adaptados para ese fin.

3- Es necesario mantener un escena-
rio de iluminación parejo durante el día
y la noche, dependiendo de la cámara
que se utilice será necesario aplicar una
técnica u otra para lograr este fin.

Conclusiones
“Creemos que los escenarios de apli-

cación varían de caso a caso y nuestro
modelo cree que más allá de las aplica-
ciones más evidentes, siempre existen
necesidades que requieren una adap-
tación que tenga en cuenta la realidad
local y regional. Nuestra empresa ofre-
ce productos empaquetados, pero se
enfoca en ese tipo de soluciones dan-
do acompañamiento a los distribuido-
res que se enfrentan a estos desafíos”;
finaliza Peire, de 3Way Solutions. ��

Para la elaboración de este informe
agradecemos la inestimable colabora-
ción de Matías Peire, de 3Way Solutions,
y Diego Madeo, de Bosch Sistemas de
Seguridad de Argentina.

"La elección de la cámara es un

factor sumamente importante,

sobre todo teniendo en cuenta el

ámbito donde se aplicará el reconoci-

miento de patentes. Velocidad de obturación, iluminación y

enfoque son algunos aspectos a considerar."
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Continúa en página 140

l par trenzado surge como una al-
ternativa del cable coaxial enE

1985. El par trenzado es uno de los tipos
de cables de pares compuesto por hilos,
normalmente de cobre, trenzados entre sí.
Hay cables de 2, 4, 25 o 100 hilos e incluso
de más. El trenzado mantiene estable las
propiedades eléctricas a lo largo de toda
la longitud del cable y reduce las interfe-
rencias creadas por los hilos adyacentes en
los cables compuestos por varios pares.

Los cables de pares tienen las siguien-
tes características:
• Los conductores son de cobre obtenido

por procedimientos electrolíticos y lue-
go recocido.

• El aislante, salvo en los antiguos cables
que era de papel, es de polietileno de
alta densidad.

• El paso de pareado (longitud de la tor-
sión) es diferente para reducir desequi-
librios de capacidad y por tanto la dia-
fonía entre pares.

• Los pares, a su vez, se cablean entre sí
para formar capas concéntricas.

• En algunos casos, los intersticios existen-
tes entre los hilos se rellenan con petro-
lato, de forma que se evite la entrada de
humedad, o incluso de agua, en caso de
producirse alguna fisura en la cubierta
del cable que, actualmente, también es
de polietileno, antes era de plomo.

1. Estructura
Por lo general, la estructura de todos los

cables par trenzado no difieren significati-
vamente, aunque es cierto que cada fabri-
cante introduce algunas tecnologías adicio-
nales mientras los estándares de fabricación
se lo permitan. El cable está compuesto por
un conductor interno que es de alambre
electrolítico recocido, de tipo circular, aisla-
do por una capa de polietileno coloreado.

Debajo de la aislación coloreada existe
otra capa de aislación también de polieti-
leno, que contiene en su composición una
sustancia antioxidante para evitar la corro-
sión del cable. El conducto sólo tiene un
diámetro de aproximadamente medio mi-
límetro y más la aislación el diámetro pue-
de superar el milímetro.

Sin embargo es importante aclarar que
habitualmente este tipo de cable no se ma-
neja por unidades, sino por pares y grupos
de pares, paquete conocido como cable
multipar. Todos los cables del multipar es-
tán trenzados entre sí con el objeto de me-
jorar la resistencia de todo el grupo hacia
diferentes tipos de interferencia electro-
magnética externa. Por esta razón surge la
necesidad de poder definir colores para los
mismos que permitan al final de cada gru-
po de cables conocer qué cable va con cual
otro. Los colores del aislante están normali-
zados a fin de su manipulación por gran-
des cantidades. Para Redes Locales los co-
lores estandarizados son Naranja/Blanco–
Naranja; Verde/Blanco–Verde; Blanco/Azul–
Azul; Blanco/Marrón–Marrón.

El cable de par trenzado o

UTP es uno de los más utili-

zados en la industria de la

seguridad, principalmente el

denominado de Categoría 5,

para el tendido redes o

circuitos de CCTV. En este

informe ofrecemos las

características y usos de este

cable, añadiendo una com-

parativa con otros cables

utilizados en el sector.

Indice
1. Estructura

1.1. Conectores

2. Instalación de par trenzado
2.1. Tipos de conexionado: Hub-a-

Nodo y Nodo-a-Nodo
2.1.1. Cable recto (pin a pin)
2.1.2. Cable cruzado (cross-over)

2.2. Montaje de un cableado de
par trenzado para una red

3. Tipos de cable de par trenzado
3.1. Cable de par trenzado

apantallado (STP)
3.2. Cable de par trenzado con

pantalla global (FTP)
3.3. Cable par trenzado no apanta-

llado (UTP)
3.3.1. Categorías del cable UTP

4. Comparativa con otros tipos
de cables

4.1. Cable coaxial
4.2. Par trenzado (UTP)
4.3. Par trenzado apantallado
4.4. Fibra óptica

4.4.1. Tipos de fibra óptica









.....informe especial rnds®

Estructura, características y uso

.com.ar
www.

Viene de página 136

140

Los cables una vez fabricados unitariamente y aislados, se tren-
zan de a pares de acuerdo al color de cada uno de ellos; aún así,
estos se vuelven a unir a otros formando estructuras mayores: los
pares se agrupan en subgrupos, los subgrupos se agrupan en
grupos, los grupos se agrupan en superunidades y las superuni-
dades se agrupan en el denominado cable.

1.1. Conectores
Los conectores y jacks de uso común para cable UTPC5 son los

RJ-45. El conector es una pieza de plástico transparente donde se
inserta el cable. El Jack es también de plástico, pero en este se
inserta el conector. Las siglas RJ significan Registro de Jack y el 45
especifica el esquema de numeración de pins. El cable se inserta
en el conector, éste se conecta al jack que puede estar en la pa-
red, en la tarjeta de red la computadora o en un concentrador.

2. Instalación de par trenzado
En ocasiones pueden existir dudas de como realizar de forma

correcta el grimpado de conectores de par trenzado (TP), la ma-
nera de instalar una roseta o un panel de grimpaje. Para ello he-
mos incluido un gráfico donde puede observarse la forma co-
rrecta de hacerlo.

La figura anterior muestra el cableado para un conector RJ-45.
Allí, únicamente dos de los cuatro pares (los pares 2 y 3 en el
diagrama) se usan para señales de red cuando se utiliza el están-
dar 10 Base-T; los otros dos pares se pueden usar para señales
telefónicas. En 100 Base-T, se utilizan los 4 pares para señal (te-
niendo en cuenta el cableado de las Categorías 3 y 4).

2.1. Tipos de conexionado: Hub-a-Nodo y Nodo-a-Nodo
Los segmentos Ethernet construidos con cable UTP pueden ser

de dos clases según su utilización: el denominado cable recto y
el cruzado. Las figuras 1 y 2 muestran los diagramas de grimpaje
para cada tipo (ambas figuras representan un solo cable con co-
nectores RJ-45 en cada extremo). Este cableado asegura en am-
bos casos que las líneas de Transmisión (Tx) de un aparato se co-
munican con las líneas de Recepción (Rx) del otro aparato.

2.1.1. Cable recto (pin a pin)
Son los cables que conectan un concentrador con un nodo de red

(Hub, Nodo); los hilos están grimpados a conectores RJ-45 en ambos
finales. Todos los pares de colores (como el blanco/azul) están co-
nectados en las mismas posiciones en ambos extremos. La razón es
que el hub realiza internamente el necesario cruce de señal.

A continuación se grafica la norma 568B y el orden de colores
de sus pares de cables. Para hacer en cable cruzado se utiliza otro
orden conocido como la norma 568A. Una de las normas se apli-
cará en una de las puntas del cable y la otra en la otra punta, no
importa que norma se conecte en cada computadora. Las dos
puntas se verán así:

2.1.2. Cable cruzado (cross-over)
Son cables que conectan dos concentradores o dos transcep-

tores entre sí o incluso dos tarjetas (Nodo-Nodo), cuya distancia
no supere los 10 metros. El par 2 (pines 1 y 2) y el par 3 (pines 3 y
6) están cruzados (puede verse la diferente asignación a cada
conector).

Como regla general, el cable cruzado se utiliza para conectar
elementos del mismo tipo o similares, por ejemplo, dos DTE ("Data
Terminal Equipment") conectado a una LAN, dos concentradores
(Hubs), dos conmutadores (Switchs) o dos enrutadores (Routers).

Deben tenerse en cuenta las siguientes observaciones respec-
to al uso de uno y otro tipo de cable:
a- El cable cruzado ("cross-over") solo debe ser utilizado cuando

una PC es conectada directamente a otra PC, sin que exista nin-
gún elemento adicional (hubs, routers, etc.). En realidad, puesto
que la mayoría de las redes utilizan al menos un concentrador, el

Continúa en página 144
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cable cruzado sólo se utiliza en circunstancias excepcionales. Por
ejemplo, realización de pruebas cuando se desea soslayar la com-
plejidad de la red y se conectan dos PCs directamente.

b- Los dispositivos Ethernet no pueden detectar un cable cruza-
do utilizado de forma inadecuada; este tipo de cables encien-
den los LEDs de actividad en los adaptadores, concentradores
y Switches. La única forma de saber el tipo de cable (cruzado o
recto) es mediante un polímetro o un instrumento de medida
adecuado.

2.2. Montaje de un cableado de par trenzado para una red
Para el montaje de un cableado debe tenerse en cuenta que tipo

de red va a montarse. Para montarlo son necesarios los siguientes
elementos: una roseta, dos conectores RJ-45, un cable (para este
caso un cable de par trenzado), una crimpadora y un tester.

Para comenzar debe cortarse el cable a la medida exacta con
la crimpadora, dejando los cables a una distancia que no sobre-
salga del conector, ordenar los cables dependiendo del tipo de
montaje (cruzado o paralelo). Una vez ordenados, los cables in-
gresan por el conector RJ-45.

Utilizando la crimpadora, se fijan los cables al conector. Al otro
extremo del cable puede montarse otro conector RJ-45 o una
roseta, que se conecta de una forma similar, utilizando los colo-
res tal como vienen indicados en la etiqueta o gráfico impreso
en ella. Para saber si se llevó a cabo el conexionado de manera
correcta se utiliza el tester.

3. Tipos de cable de par trenzado
3.1. Cable de par trenzado apantallado (STP)
En este tipo de cable, cada par va recubierto por una malla con-

ductora que actúa de pantalla frente a interferencias y ruido eléc-
trico. Su impedancia es de 150 ohm. El nivel de protección del
STP ante perturbaciones externas es mayor al ofrecido por UTP,
sin embargo es más costoso y requiere más instalación.

La pantalla del STP, para que sea más eficaz, requiere una confi-
guración de interconexión con tierra (dotada de continuidad has-
ta el terminal). Con este cable suelen utilizarse conectores RJ-49.

Es utilizado generalmente en las instalaciones de procesos de
datos por su capacidad y sus buenas características contra las
radiaciones electromagnéticas, pero el inconveniente es que es
un cable robusto, caro y difícil de instalar.

3.2. Cable de par trenzado con pantalla global (FTP)
En este tipo, como en el UTP, sus pares no están apantallados

pero sí dispone de una pantalla global para mejorar su nivel de
protección ante interferencias externas. Su impedancia caracte-
rística típica es de 120 ohms y sus propiedades de transmisión
son más parecidas a las del UTP. Además, puede utilizar conecto-
res RJ-45. Tiene un precio intermedio entre el UTP y STP.

3.3. Cable par trenzado no apantallado (UTP)
El cable par trenzado más simple y empleado, sin ningún tipo

de pantalla adicional y con una impedancia característica de 100
ohmios. El conector más frecuente con el UTP es el RJ-45, aunque
también pueden usarse RJ-11, DB-25, DB-11, etc., dependiendo
del adaptador de red.

Es sin duda el que hasta ahora ha sido mejor aceptado, por su
costo accesible y fácil instalación. Sus dos alambres de cobre tor-
cidos aislados con plástico PVC han demostrado un buen des-
empeño en las aplicaciones actuales. Sin embargo, a altas veloci-
dades puede resultar vulnerable a las interferencias electromag-
néticas del medio ambiente.

3.3.1. Categorías del cable UTP
Cada categoría especifica unas características eléctricas para

el cable: atenuación, capacidad de la línea e impedancia. Existen
actualmente ocho categorías dentro del cable UTP:
• Categoría 1: Este tipo de cable está especialmente diseñado

para redes telefónicas y alcanzan como máximo velocidades
de hasta 4 Mbps.

• Categoría 2: De características idénticas al cable de categoría 1.
• Categoría 3: Es utilizado en redes de ordenadores de hasta 16

Mbps. de velocidad y con un ancho de banda de hasta 16 Mhz.
• Categoría 4: Está definido para redes de ordenadores tipo ani-

llo como token ring con un ancho de banda de hasta 20 Mhz y
con una velocidad de 20 Mbps. En la actualidad existen redes
que trabajan bajo esta arquitectura. En sí, este es un cable muy
difícil de manipular por sus características físicas, y de un alto
costo económico. Por sus características de aislamiento repre-
senta una opción viable para ambientes industriales.

• Categoría 5: Es un estándar dentro de las comunicaciones en
redes LAN. Es capaz de soportar comunicaciones de hasta 100
Mbps. con un ancho de banda de hasta 100 Mhz. Debe tener el
NEXT de 32 dB/304,8 mts. y una gama de atenuación de 67dB/
304,8 mts. Este tipo de cable es de ocho hilos, es decir cuatro
pares trenzados. Hasta hace poco no existía un cable de la lí-
nea del UTP capaz de trabajar con alto rendimiento en ambien-
tes industriales, tal y como si lo podía hacer el Token Ring tipo
1 (STP), a menos que el mismo UTP se colocara dentro de tube-
rías metálicas.
En respuesta a esta necesidad surge el ScTP, que posee las mis-

mas características de protección contra el ruido que el STP (ma-
lla metálica y forro de aluminio), al igual que sus conectores y
módulos debidamente blindados. Este tipo de cable es de un
costo económico bastante bajo en comparación con el STP. La
atenuación del cable de esta categoría viene dado por esta tabla
referida a una distancia estándar de 100 metros.

• Categoría 5e: Es una categoría 5 mejorada. Minimiza la ate-
nuación y las interferencias. Esta categoría no tiene estandari-
zadas las normas aunque si está diferenciada por los diferen-
tes organismos. La velocidad de transmisión es de 1000Mhz.

• Categoría 6: No está estandarizada aunque ya se está utilizan-
do. Se definirán sus características para un ancho de banda de
250 Mhz.

• Categoría 7: No está definida y mucho menos estandarizada.
Se definirá para un ancho de banda de 600 Mhz. El gran incon-
veniente de esta categoría es el tipo de conector seleccionado,
que es un RJ-45 de 1 pin. Continúa en página 148
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Velocidad de transmisión
4 Mbps

10 Mbps
16 Mbps

100 Mbps

Nivel de atenuación
13 dB
20 dB
dB 25
dB 67
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En la siguiente tabla puede verse para las diferentes catego-
rías, teniendo en cuenta su ancho de banda, cual sería las distan-
cias máximas recomendadas sin sufrir atenuaciones que hagan
variar la señal

4. Comparativa con otros tipos de cables
4.1. Cable coaxial
Se trata de un conductor cilíndrico exterior que rodea un solo

conductor interior, ambos conductores están aislados entre sí. En
el centro del cable hay un único hilo de cobre o alguna aleación
conductiva, rodeado por un aislante flexible. Sobre este aislante,
una pantalla de cobre trenzado actúa como segundo conductor.
Finalmente una cubierta aislante recubre el conjunto.

• Ventajas:
- Admite mayores distancias que STP o UTP.
- El cable es menos costoso.
- La tecnología es muy conocida.

• Desventajas:
- Dependiendo de la tecnología (Thinnet o Thicknet) el cable es

demasiado rígido.
- Los requisitos de impedancias hace estas redes muy sensibles

a fallos mecánicos en conectores y terminadores que dificul-
tan su explotación y mantenimiento.

- Actualmente está cayendo en desuso.

4.2 Par trenzado (UTP)
Cable regular de cuatro pares de cables utilizado en un gran

número de redes. El material aislante recubre cada uno de los ocho
cables individuales. Los pares están trenzados entre sí. Este tipo
de cable depende únicamente del efecto "cancelación". El número
de trenzas por metro determina su tolerancia a emisiones elec-
tromagnéticas y de radio.

• Ventajas:
- Es de fácil instalación y es el medio más barato.
- No llena los conductos fácilmente, punto especialmente im-

portante en instalaciones antiguas.

- Está considerado como el transporte más rápido dentro de las
tecnologías de cobre.
• Desventajas:

- Es más propenso al ruido y las interferencias que otros tipos de
cable.

- La distancia final (sin repetidores) es más corta.

4.3. Par trenzado apantallado
Este tipo de cable combina las dos técnicas de apantallamien-

to y de cancelación mediante el trenzado del cable. Cada par de
cable se envuelve en una hoja metálica. Los cuatro pares de ca-
bles se envuelven globalmente en una hoja metálica que final-
mente se recubre con la cubierta protectora.

• Ventajas:
- STP reduce el ruido originado dentro del cable (diafonía) y fue-

ra del cable (EMI y FRI).
• Desventajas:

- Es más costoso y difícil de instalar.
- Es más rígido y de mayor sección.

4.4. Fibra óptica
Es un medio capaz de conducir transmisiones de luz modula-

da. No es susceptible de interferencias EMI ni RFI ya que a dife-
rencia del resto de cables no usa pulsos eléctricos, sino de luz. El
cable consta de dos fibras paralelas separadas, recubiertas de
material protector. Básicamente el núcleo de la fibra está recu-
bierto de un material con un índice de refracción muy bajo. Así la
luz queda atrapada en el núcleo y la fibra actúa como un tubo.

• Ventajas:
- Excepcional para comunicaciones a larga distancia.
- Muy rápida.
- Muy fina.

• Desventajas:
- Muy cara.
- Muy débil.

4.4.1. Tipos de fibra óptica
• Monomodo o axial: En esta fibra la luz viaja por el eje del cable.

Este modo es mucho más rápido, ya que el núcleo no permite
la dispersión del haz. Al mismo tiempo es muy adecuada para
enlaces de larga distancia.

• Multimodo: Las ondas de luz entran en la fibra con distintos
ángulos y viajan rebotando entre las paredes del núcleo. Su
precio es más barato pero las distancias en las que se puede
utilizar son más reducidas. �

148

Viene de página 144

Ancho de
Banda

Categoría 3
Categoría 4
Categoría 5

100 KHz

2 km.
3 km.
3 km.

100 MHz

No existe
No existe
100 mts.

1 MHz

500 mts.
600 mts.
700 mts.

20 MHz

100 mts.
150 mts.
160 mts.
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 Compresión de video

152

Las técnicas de compresión

de video consisten en redu-

cir y eliminar datos redun-

dantes del video para que el

archivo de video digital pue-

da enviarse a través de la

red y almacenar en discos

informáticos. Este capítulo

trata sobre los conceptos

básicos de la compresión y

proporciona una descrip-

ción de los estándares más

difundidos.
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Capítulo 7
Compresión de video

7.1 . Conceptos básicos
7.1.1. Códec de video

on técnicas de compresión efica-
ces se puede reducir considera-

7.1 .Conceptos básicos
7.1.1. Códec de video
En el proceso de compresión se aplica

un algoritmo al video original para crear
un archivo comprimido y ya listo para ser
transmitido o guardado. Para reproducir
el archivo comprimido, se aplica el algo-
ritmo inverso y se crea un video que in-
cluye prácticamente el mismo conteni-
do que el video original. El tiempo que
se tarda en comprimir, enviar, descom-
primir y mostrar un archivo es lo que se
denomina “latencia”. Cuanto más avanza-
do sea el algoritmo de compresión, ma-
yor será a latencia.

El par de algoritmos que funcionan
conjuntamente se denomina códec de
video (codificador/decodificador). Los
códecs de video de estándares diferen-
tes no suelen ser compatibles entre sí, es
decir que el contenido de video compri-
mido con un estándar no se puede des-
comprimir con otro diferente. Por ejem-
plo, un decodificador MPEG-4 no funcio-
nará con  un codificador H.264. Esto ocu-
rre simplemente porque un algoritmo
no puede descodificar correctamente
los datos de salida del otro algoritmo,
pero es posible usar muchos algoritmos
diferentes en el mismo software o hard-
ware, que permitirían la coexistencia de
varios formatos.

El material técnico que se publica en este

informe fue proporcionado por Axis

Communications a Revista Negocios de

Seguridad ®. Prohibida su reproducción

(parcial o total) sin el expreso consenti-

miento del autor o este medio.

7.1.2. Compresión de imagen vs.
compresión de video

7.2. Formatos de compresión
7.2.1. Motion JPEG
7.2.2. MPEG-4
7.2.3. H.264 o MPEG-4 Part 10/AAVC

7.3. Frecuencia de bits variable y
constante

Capítulo 8.
Audio
Capítulo 9.
Tecnologías de red
Capítulo 10.
Tecnología inalámbrica
Capítulo 11.
Sistemas de gestión de video
Capítulo 12.
Consideraciones sobre ancho
de banda y almacenamiento
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C
blemente el tamaño del fichero sin que
ello afecte la calidad de la imagen. Sin em-
bargo, la calidad del video puede verse
afectada si se reduce en exceso el tama-
ño del fichero, aumentando el nivel de
compresión de la técnica que se utilice.

Existen diferentes técnicas de compre-
sión, tanto patentadas como estándar. En
la actualidad la mayoría de los proveedo-
res de video en red utilizan técnicas de
compresión estándar.

Los estándares son importantes para ase-
gurar la compatibilidad y la interoperabili-
dad y tienen un papel especialmente rele-
vante en la compresión de video, puesto
que éste se puede utilizar para varias finali-
dades y, en algunas aplicaciones de videovi-
gilancia, debe poder visualizarse varios años
después de su grabación. Gracias al desar-
rollo de estándares, los usuarios finales tie-
nen la opción de escoger entre diferentes
proveedores, en lugar de optar no solo para
un sistema de videovigilancia.

Los más difundidos estándares de
compresión de video son Motion JPEG,
MPEG-4 Parte 2 (MPEG-4) y H.264, sien-
do este último el estándar más actual y
eficaz. Este capítulo trata sobre los con-
ceptos básicos de la compresión y pro-
porciona una descripción de cada uno
de los estándares mencionados.

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
de Axis Communications
sergio.fukushima@axis.com
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7.1.2. Compresión de imagen vs. compresión de video
Los diferentes estándares de compresión utilizan métodos

distintos para reducir los datos y, en consecuencia, los resulta-
dos en cuanto a frecuencia de bits y latencia son diferentes.
Existen dos tipos de algoritmos de compresión: compresión
de imágenes y compresión de video.

La compresión de imagen utiliza la tecnología de codifica-
ción intrafotograma. Los datos se reducen a un fotograma de
imagen con el fin de eliminar la información innecesaria que
puede ser imperceptible para el ojo humano. Motion JPEG es
un ejemplo de este tipo de estándar de compresión. En una
secuencia Motion JPEG, las imágenes se codifican o compri-
men como imágenes JPEG individuales.

Con el formato Motion JPEG, las tres imágenes de la secuencia se codifican y
se envían como imágenes únicas separadas (fotogramas), sin que dependan

unas de otras

Los algoritmos de compresión de video -4 como el MPEG-4
y el H.264 utilizan la predicción interfotograma para reducir
los datos de video entre las series de fotogramas. Esta consis-
te en técnicas como la codificación diferencial, en la que un
fotograma se compara con un fotograma de referencia y sólo
se codifican los píxeles que han cambiado con respecto al fo-
tograma de referencia. De esta forma, se reduce el número de
valores de píxeles codificados y enviados. Cuando se visualiza
una secuencia codificada de este modo, las imágenes apare-
cen como en la secuencia de video original.

Con la codificación diferencial sólo la primera imagen se codifica en su
totalidad. En las dos imágenes siguientes existen referencias a la primera imagen

en lo que se refiere a elementos estáticos, como la casa. Sólo se codifican las partes
en movimiento (el hombre que corre) mediante vectores de movimiento,

reduciendo así la cantidad de información que se envía y almacena.

Para reducir aún más los datos, se pueden aplicar otras téc-
nicas como la compensación de movimiento basada en blo-
ques, que tiene en cuenta que gran parte de un fotograma
nuevo está ya incluido en el fotograma anterior, aunque qui-
zás en un lugar diferente del mismo. Esta técnica divide un
fotograma en una serie de macrobloques (bloques de píxe-
les). Se puede componer o “predecir” un nuevo fotograma blo-
que a bloque, buscando un bloque que coincida en un foto-
grama de referencia. Si se encuentra una coincidencia, se co-
difica la posición en la que se debe encontrar el bloque coin-
cidente en el fotograma de referencia. La codificación del vec-

tor de movimiento, como se denomina, precisa de menos bits
que si hubiera de codificarse el contenido real de un bloque.

Con la predicción interfotograma, cada fotograma de una secuencia de imágenes
se clasifica como un tipo de fotograma concreto, como un fotograma I, P o B.

Un fotograma I, o intrafotograma, es una imagen autónoma
que se puede codificar de forma independiente sin hacer re-
ferencia a otras imágenes. La primera imagen de una secuen-
cia de video es siempre un fotograma I. Los fotogramas I sir-
ven como puntos de inicio en nuevas visualizaciones o como
puntos de resincronización si la transmisión de bits resulta
dañada. Los fotogramas I se pueden utilizar para implemen-
tar funciones de avance o retroceso rápido o de acceso alea-
torio. Un codificador insertará automáticamente fotogramas I
a intervalos regulares o a petición de nuevos clientes que pue-
dan incorporarse a la visualización de una transmisión. La des-
ventaja de este tipo de fotogramas es que consumen muchos
más bits, pero por otro lado no generan demasiados efectos
provocados por los datos que faltan.

Un fotograma P (de interfotograma Predictivo), hace refe-
rencia a partes de fotogramas I o P anteriores para codificar el
fotograma. Los fotogramas P suelen requerir menos bits que
los fotogramas I, pero con la desventaja de ser muy sensibles
a la transmisión de errores, debido a la compleja dependen-
cia con fotogramas P o I anteriores.

Un fotograma B, o interfotograma Bipredictivo, es un foto-
grama que hace referencia tanto a fotogramas anteriores como
posteriores. El uso de fotogramas B aumenta la latencia.

Secuencia típica con fotogramas I, B y P. Un fotograma P sólo puede hacer
referencia a fotogramas I o P anteriores, mientras que un fotograma B puede

hacerlo a fotogramas I o P tanto anteriores como posteriores.

Cuando un decodificador de video restaura un video des-
codificando la transmisión de bits fotograma a fotograma, la
descodificación debe comenzar siempre por un fotograma I.
Los fotogramas P y B, en caso de usarse, deben decodificarse
junto a los fotogramas de referencia.

Continúa en  página 160
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Los productos de algunas marcas permiten a los usuarios
configurar la longitud de GOV (grupo de video), la cual deter-
mina la cantidad de fotogramas P que deberían enviarse an-
tes de realizar el envío de otro fotograma I. La frecuencia de
bits se puede disminuir mediante la reducción de la frecuen-
cia de fotogramas (GOV más largo). Para reducir la latencia no
se utilizan fotogramas B.

Además de la codificación diferencial y la compensación de
movimiento, se pueden emplear otros métodos avanzados
para reducir aún más los datos y mejorar la calidad de video.
El H.264, por ejemplo, admite técnicas avanzadas como los es-
quemas de predicción para codificar fotogramas I, la compen-
sación de movimiento mejorada con una precisión inferior a
un píxel y el filtro de eliminación de bloques en bucle para
suavizar los bordes de los bloques (defectos).

7.2. Formatos de compresión
7.2.1. Motion JPEG
Motion JPEG o M-JPEG es una secuencia de video digital

compuesta por una serie de imágenes JPEG individuales. (JPEG
son las siglas de Joint Photographic Experts Group - Grupo de
Expertos Fotográficos Unidos). Cuando se visualizan 16 o más
imágenes por segundo, el ojo humano lo percibe como un vi-
deo en movimiento. Un video en completo movimiento se
percibe a 30 (NTSC) o 25 (PAL) imágenes por segundo.

Una de las ventajas de Motion JPEG es que cada imagen de
una secuencia de video puede conservar la misma calidad ga-
rantizada que se determina mediante el nivel de compresión
elegido para la cámara de red o codificador de video. Cuanto
más alto es el nivel de compresión, menor es el tamaño del ar-
chivo y la calidad de imagen. En algunas situaciones, como cuan-
do hay poca luz o la escena es compleja, el tamaño del archivo
puede ser bastante grande y, por lo tanto, usar más ancho de
banda y espacio de almacenamiento. Para evitar que esto ocu-
rra, los productos de video en red permiten al usuario estable-
cer un tamaño máximo para un fotograma de imagen.

Al no haber dependencia alguna entre los fotogramas de
Motion JPEG, un video Motion JPEG es resistente, lo que signi-
fica que si falla un fotograma durante la transmisión, el resto
del video no se verá afectado.

Motion JPEG es un estándar que no requiere licencia. Tiene
una amplia compatibilidad y su uso es muy habitual en apli-
caciones donde se requieren fotogramas individuales en una
secuencia de video -por ejemplo, para el análisis- y donde se
utiliza una frecuencia de imagen de 5 fotogramas por segun-
do o inferior. Motion JPEG también puede ser útil para aplica-
ciones que requieren integración con sistemas solo compati-
bles con Motion JPEG.

Sin embargo, el principal inconveniente de Motion JPEG es
que no utiliza ninguna técnica de compresión de video para
reducir datos, ya que consiste en una serie de imágenes fijas y
completas. El resultado es una frecuencia de bits relativamente
alta o una relación de compresión baja para la calidad  propor-
cionada, en comparación con estándares como JPEG-4 y H.264.

7.2.2. MPEG-4
Cuando se menciona MPEG-4 en las aplicaciones de videovi-

gilancia, normalmente nos referimos a MPEG-4 Parte 2, también
conocido como MPEG-4 Visual. Como todos los estándares
MPEG (Moving Picture Experts Group), requiere una licencia, es
decir, los usuarios deben pagar una tasa de licencia por cada
estación de supervisión. MPEG-4 es compatible con aplicacio-
nes de ancho de banda reducido y aplicaciones que requieren
imágenes de alta calidad, sin limitaciones de frecuencia de ima-
gen y con un ancho de banda virtualmente limitado.

7.2.3. H.264 o MPEG-4 Part 10/AAVC
El H.264, también conocido como MPEG-4 Parte 10/AAVC para

Codificación de Video Avanzada, es el estándar MPEG más ac-
tual para la codificación de video. Se espera que el H.264 se con-
vierta en la alternativa de estándar en los próximos años. Ello se
debe a que, sin comprometer la calidad de la imagen, un codifi-
cador H.264 puede reducir el tamaño de un archivo de video
digital en más de un 80% si se compara con el formato Motion
JPEG, y hasta un 50% más en comparación con el estándar
MPEG-4. Esto significa que se requiere menos ancho de banda
y espacio de almacenamiento para los archivos de video. O, vis-
to de otra manera, se puede lograr mayor calidad de imagen de
video para una frecuencia de bits determinada.

El H.264 ha sido definido conjuntamente por organizaciones
de normalización del sector de las telecomunicaciones (ITU-T’s
Video Coding Experts Group) y de las tecnologías de la infor-
mación (ISO/IEC Moving Picture Experts Group), y se espera que
tenga una mayor adopción que los estándares anteriores. En el
sector de la videovigilancia, H.264 encontrará su mayor utilidad
en aplicaciones donde se necesiten velocidades y resoluciones
altas, como en la vigilancia de autopistas, aeropuertos y casi-
nos, lugares donde por regla general se usa una velocidad de
30/225(NTSC/PAL) imágenes por segundo. Es aquí donde las
ventajas económicas de un ancho de banda y un almacena-
miento reducidos se harán sentir de forma más clara.

Se espera que H.264 acelere también la adopción de cáma-
ras megapíxel, ya que con esta eficiente tecnología de com-
presión se pueden reducir los archivos de gran tamaño y las
frecuencias de bits sin que la calidad de la imagen se vea afec-
tada. En cualquier caso, tiene sus exigencias: aunque H.264 per-
mite ahorrar en costes de ancho de banda y almacenamiento,
también necesita cámaras de red y estaciones de control de
mejor rendimiento.

Los codificadores H.264 utilizan el perfil base, lo que supone que
sólo se usan los fotogramas I y P. Este perfil es el ideal para cámaras
de red y codificadores de video, ya que la latencia se reduce gracias
a la ausencia de fotogramas B. La latencia baja es esencial en apli-
caciones de videovigilancia donde se realice supervisión en direc-
to, sobre todo si se emplean cámaras PTZ o domos PTZ.

7.3. Frecuencia de bits variable y constante
Con el MPEG-4 y el H.264, los usuarios pueden determinar

que una transmisión de video codificado tenga una frecuen-
cia de bits variable o constante. La selección óptima depen-
derá de la aplicación de la infraestructura de red.

Con la VBR (frecuencia de bits variable), se puede mantener
un nivel predefinido de calidad de imagen independiente-
mente del movimiento o falta de movimiento en una escena.
Esto significa que el uso de ancho de banda aumentará cuan-
do haya mucha actividad en una escena y disminuirá cuando
no haya movimiento. A menudo esta opción es ideal para las
aplicaciones de videovigilancia que requieren una alta cali-
dad, especialmente si hay movimiento en una escena. Debido
a que la frecuencia de bits puede variar, incluso aunque se haya
definido una frecuencia de bits media de destino, la infraes-
tructura de red (ancho de banda disponible) debe poder adap-
tarse a grandes caudales de datos.

Con un ancho de banda limitado se recomienda utilizar el
modo CBR (frecuencia de bits constante), ya que este modo
genera una frecuencia de bits que el usuario puede predefi-
nir. La desventaja que tiene la CBR es que si, por ejemplo, hay
mucha actividad en una escena que da como resultado una
frecuencia de bits mayor que la velocidad de destino, la res-
tricción para mantener una frecuencia de bits constante con-
lleva una calidad y frecuencia de imagen inferiores.�
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n el presente apartado se discu-
ten las generalidades de los soft-

ma, la forma que ofrecen para cargar
los datos de los usuarios, las bandas
horarias, las categorías, etc.

En lo que respecta a los usuarios, se
considera un usuario a aquella perso-
na que pretende ganar acceso en de-
terminadas puertas/áreas. Los sistemas
simples suelen guardar cierta informa-
ción filiatoria básica y permitirle aso-
ciar una tarjeta por usuario. Los siste-
mas más sofisticados permiten que un
mismo usuario posea varias tarjetas,
incluso con prioridades diferentes.

En cuanto a la información que se al-
macena de los usuarios, cabe destacar
que en una misma aplicación, por ejem-
plo el control de accesos de una empre-
sa, los datos que deben almacenarse
dependen de la categoría del usuario.
Por ejemplo, si se trata de un empleado
es necesario saber su documento, do-
micilio, número de legajo, etc., mientras
que si se trata de un contratado exter-
no será necesario conocer su ART, si
posee vehículo habrá que saber si su
registro está al día o si tiene la catego-
ría necesaria para manejarlo, etc. En
otras palabras, la información a almace-
nar del usuario depende más del tipo

Continúa en página 168
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de control de accesos
8.2.1. Arquitectura Stand alone
8.2.2. Arquitectura Cliente-Servidor
8.2.3. Arquitectura Servidor web

8.3. Modularidad.
8.4. Bases de datos.

8.4.1. Motores de bases de datos
utilizados por los controles de
accesos

8.4.2. Interfase/Interrelación entre
las bases de datos existentes
en las empresas y las utiliza
das por el control de accesos.

8.5. Vínculo de los controladores
con el software

E
ware de control de acceso, no solo des-
de el punto de vista de su organización,
partición en módulos como de los mo-
tores de bases de datos utilizados, sino
también sobre sus prestaciones básicas.

Al mirar las ofertas de productos en
el mercado se puede notar que las pla-
cas que ofrecen la mayoría de los fa-
bricantes del mismo segmento tienen
prestaciones similares. Por lo tanto, son
las características de los software las
que van a definir las capacidades y
prestaciones de los productos que se
ofrecen. Esto hace que los fabricantes
consideren al software como la clave
del éxito de su producto.

Para el presente análisis se tienen en
cuenta 5 factores: las prestaciones bá-
sicas, la topología del software de apli-
cación, sus diferentes módulos, las ba-
ses de datos tanto la de configuración
como la de eventos y la conexión de la
red de controladores a la PC.

8.1. Prestaciones básicas
Las prestaciones básicas compren-

den la estructura general del progra-
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de tarea que desempeña que del usuario en sí. Solo los siste-
mas grandes permiten configurar la información que se re-
quiere del usuario mientras que los sistemas menores utili-
zan el concepto de módulo independiente, es decir, poseen
pantallas no configurables y si se necesita almacenar la in-
formación de la ART o del registro de conducir deberá ad-
quirirse el módulo adicional correspondiente.

En lo referente a los permisos, prácticamente todos los
sistemas de control de accesos utilizan el concepto de plan-
tilla para facilitar su programación: se hace un modelo don-
de se colocan las puertas, bandas horarias, feriados, etc., para
cada categoría de usuario que posea la aplicación. Así que-
darán definidas las plantillas para los empleados adminis-
trativos, los obreros del turno mañana, los supervisores, etc.
y luego bastará con asociar a los usuarios las plantillas que
mejor se adapten a sus necesidades.

Un concepto similar se utiliza para asignar los perfiles de
los operadores del sistema: los fabricantes poseen planti-
llas fijas o programables que definen las prioridades y atri-
buciones que pueden tener los operadores y un adminis-
trador será quien las asigne.

Un capítulo aparte merece la pantalla principal del siste-
ma, que en términos generales dependerá del tipo de usua-
rio. Un vigilador tendrá que poder ver quien esta accedien-
do por la portería, mientras que en el departamento de re-
cursos humanos se pretenderá tener fácil acceso a cargar
la información de un nuevo empleado o a hacer un repor-
te de presentismo. Por eso es que el perfil del operador no
sólo define las tareas que puede realizar sino también cual
será su pantalla base de trabajo.

Algunas prestaciones, que hace unos años parecían im-
prescindibles, fueron perdiendo importancia, aunque de tan-
to en tanto aparece una aplicación donde son necesarias. Se
trata de los denominados mapas o planos que permiten te-
ner el dibujo de la planta y las ubicación de las puertas y
barreras en su posición exacta, que generalmente está aso-
ciada con la aplicación de busca personas. Esta aplicación
parte de la base de definir muchas áreas dentro de la em-
presa de manera tal de poder saber en que área está cada
persona en cada momento y reflejarlas en los mapas.

Otra aplicación que es ofrecida en muchos controles de
acceso, pero que se utiliza poco, es el cacheo aleatorio, que
consiste en la selección al azar de usuarios que pasan por
un acceso para ser revisados más en profundidad.

Existen un gran número de aplicaciones que ofrecen los
software de control de acceso, los que serán más o menos
útiles dependiendo de las necesidades del cliente específi-
co donde se este utilizando el sistema. Los sistemas nacio-
nales suelen tener aplicaciones más adaptadas a las nece-
sidades locales.

8.2. Organización de los software de control de accesos
En función de su organización, en el mercado se encuen-

tran productos estructurados de tres formas.
• Arquitectura Stand alone: Es aquella en donde todo

el software está concentrado en la misma máquina.
• Arquitectura Cliente-Servidor: Esta arquitectura per-

mite instalar las bases de datos central con el software en
una máquina generalmente denominada «servidor» y la in-
terfase de usuarios, es decir los clientes, que pueden ser más
de uno, se ejecutan desde máquinas separadas, que se vin-

cularán con el servidor por estar en la misma red lógica.
• Arquitectura Servidor Web: Es similar a la de Cliente-

servidor, pero el servidor está organizado como un servi-
dor Web y por lo tanto no será necesario instalar a los cli-
entes, ya que solo se necesita de un navegador de Internet
para acceder a la información.

8.2.1. Arquitectura Stand alone
La arquitectura stand-alone es aquella en donde todo el

software está concentrado en la misma máquina. Es decir
que la aplicación, las bases de datos y las conexiones de los
controladores residen en la misma PC, que a su vez, es des-
de el único lugar donde se lo puede y debe operar. Esta
organización se utiliza en los sistemas de baja performan-
ce, dado que son de tipo monousuarios y donde no es in-
conveniente realizar una tarea por vez. Su única ventaja
radica en la simplicidad de instalación y operación, mien-
tras que sus desventajas son evidentes frentes a las otras
opciones. De todas formas se los sigue utilizando en siste-
mas pequeños.

8.2.2. Arquitectura Cliente-Servidor
Esta arquitectura permite instalar las bases de datos central

con el software en una máquina generalmente denominada
«servidor» y la interfase de usuarios, es decir los clientes, que
pueden ser más de uno, se ejecutan desde máquinas separa-
das, que se vincularán con el servidor por estar en la misma
red lógica. En este caso deberán realizarse tantas instalacio-
nes como clientes más uno (el servidor) se tenga. La ventaja
de esta organización es que cada cliente puede estar corrien-
do una aplicación sin necesidad de interferir con el resto. Por
ejemplo, en una fábrica ubicada en un mismo sitio con dos
porterías, donde el control de accesos también se utiliza para
obtener los registros de tiempo y asistencia, la instancia  «ser-
vidor» estará instalada en la sala de servidores y su manteni-
miento y backup será responsabilidad del departamento de
informática; en cada portería habrá una PC corriendo una ins-
tancia «cliente» con el módulo de portería y visitantes; en el
departamento de recursos humanos habrá otra instancia clien-
te corriendo el módulo de Altas Bajas y Modificaciones (ABM),
reportes de presentismos y diseño de credenciales mientras
que en la oficina central de seguridad podrá existir otra termi-
nal de cliente monitoreando y supervisando la seguridad en
general. Estos sistemas, si bien son un poco más complejos de
instalar, son más flexibles que los de la arquitectura stand alo-
ne porque permiten tener varios usuarios simultáneos e in-
cluso algunos de ellos pueden acceder desde cualquier lugar

Continúa en página 172
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físico remoto mientras que estén en la misma red lógica.
En la figura se puede apreciar una instalación cliente ser-

vidor donde la conexión de los controladores con el servi-
dor es utilizando RS-485 y donde se tienen 5 controladores
y 2 estaciones de trabajo.

8.2.3. Arquitectura Servidor web
La arquitectura servidor Web en varios aspectos es simi-

lar a la de Cliente servidor, pero el servidor está organizado
como un servidor Web y por lo tanto no será necesario ins-
talar a los clientes, ya que solo se necesita de un navegador
de Internet para acceder a la información. Si el servidor Web
se publica en Internet será posible acceder al sistema des-
de cualquier lugar disponiendo de un navegador y las cla-
ves correspondientes.

Si bien esta última forma de organización es la mejor, al-
gunas veces es necesario que para su correcta operación
se instalen funciones Active-X en las estaciones de trabajo.
En algunas empresas medianas y grandes estás instalacio-
nes están limitadas o prohibidas por las reglas internas de
seguridad informática.

En la figura se puede observar una instalación de tipo
servidor Web pero con un sistema mixto de conexión de
los controladores. Hay una pequeña subred RS-485 con 3
controladores y dos controladores remotos conectados vía
TCP/IP. También se pueden observar 2 computadoras acce-
diendo al servidor Web ejecutando un Internet browser.

8.3. Modularidad.
Es muy difícil de asegurar si la modularidad de los softwares

en general se debe a una estrategia comercial planeada o a
un crecimiento más o menos caótico basado en satisfacer las

necesidades específicas de los clientes, pero la realidad es que
hoy la mayoría de ellos están organizados en forma modular.

Siempre es necesario un módulo básico donde se inclu-
yen las altas baja y modificaciones y la configuración del
sistema (definición de puertas, lectoras, áreas, bandas ho-
rarias, etc.) como así también algunos reportes elementa-
les. A partir de ahí cada mercado vertical tiene sus propias
necesidades, que requieren de soluciones específicas.

Por ejemplo, los edificios de oficinas popularizaron los «mó-
dulos de visitas», que tienen por objeto autorizar el acceso
temporario cuando una persona. En este caso un visitante
fue dado de alta y un empleado otorgó una autorización per-
tinente. A diferencia de los casos habituales, donde un usua-
rio normal posee siempre la misma tarjeta, el visitante reci-
birá una tarjeta diferente cada vez que haga una visita. Lo
que es deseable de un módulo de visitas es que sea ágil en
la asignación la tarjeta y poder tener un reporte permanen-
te de quienes son los visitantes que están presentes.

Lo que debe tenerse bien presente a la hora de especifi-
car un módulo de visitas es la necesidad que se debe aten-
der, no es lo mismo la portería de una empresa que tiene
un edificio propio que aquella que comparte el edificio con
otras empresas, o donde las visitas ingresan con vehículos
o herramientas, o donde las visitas son en realidad contra-
tistas que trabajarán durante un período determinado.

Otro módulo difundido en nuestro medio es el de Guar-
dias o Portería, cuyo objetivo es poder tener ingresos asis-
tidos o ingresos monitoreados mientras se observa el lista-
do de eventos que se producen en tiempo real.

Se dice que un ingreso es monitoreado cuando el guar-
dia puede observar en la pantalla y al mismo tiempo, la foto
que está registrada en la base de datos de la persona que
acaba de presentar su tarjeta y una imagen de video en
vivo, que le permita comparar si se trata de la misma perso-
na. Un ingreso asistido es similar al anterior, pero será el
guardia quien luego de verificar la identidad del portador
de la tarjeta explícitamente proceda a dar la orden de aper-
tura de la puerta en forma remota. En otras palabras, la di-
ferencia está en que en el ingreso asistido la puerta perma-
nece cerrada hasta que el guardia proceda a su apertura,
mientras que en el monitoreado el ingreso es automático
cuando el usuario habilitado presenta su tarjeta.

Otro módulo es el diseño e impresión de credenciales, que
será el utilizado para convertir una tarjeta blanca en una cre-
dencial con nombre, foto, etc. Este módulo debe tener las
mismas restricciones de acceso que tiene el que habilita las
tarjetas, porque permite la creación de credenciales.

Algunos sistemas de control de accesos poseen módu-
los de reportes y estadísticas para separar la tarea en quie-
nes definen y los crean y quienes obtienen los resultados.

Otra ventaja de la organización en módulos es que facili-
ta la capacitación de los operadores del sistema, dado que
sólo verán los módulos a los que pueden acceder, evitando
las tentaciones de navegar por el resto del programa.

8.4. Bases de datos.
En este punto cabrían dos aspectos diferentes a tener en

cuenta, el primero está referido al motor de base de datos
que utiliza el control de acceso para almacenar las confi-
guraciones como los eventos y el segundo está relaciona-

Continúa en página 176
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do con la interrelación entre el motor de base de datos que
utilizan los usuarios para su sistema de gestión y los que
utilizan los controles de accesos.

8.4.1. Motores de bases de datos utilizados por los con-
troles de accesos

Las bases de datos utilizadas por los sistemas de control
de accesos donde se almacenan las configuraciones y los
usuarios son de tamaño acotado a la máxima capacidad
de usuarios y puertas, mientras que la de los eventos suele
crecer indefinidamente.

Los sistemas de bajo costo, por razones lógicas, utilizan
motores de bases de datos gratuitos, los que no siempre
son los más estables, sobre todo cuando su tamaño crece
sin control. Algunos fabricantes utilizan motores de bases
de datos propios, mientras que otros permiten opciones
de utilizar motores existentes como SQL, MySQL, etc.

En control de accesos no es común el uso de motores de
bases de datos grandes como Oracle o Informix, aunque la
integración con ellas es deseable por las grandes empre-
sas y la mayoría de las veces los buenos integradores con-
siguen excelentes resultados.

Si hubiera que hacer algún tipo de recomendación, en
sistemas de control de accesos pequeños, podrán utilizar-
se motores de bases de datos gratuitos teniendo la pre-
caución de hacer backups en forma regular y se deberá ser
cuidadoso de mantenerla en un tamaño razonable efec-
tuando purgas periódicas. Ahora bien, si existirán múltiples
usuarios concurrentes y un tráfico considerable, se reco-
mienda la utilización de motores de bases de datos confia-
bles y acordes a las necesidades.

8.4.2. Interfase/Interrelación entre las bases de datos
existentes en las empresas y las utilizadas por el control
de accesos.

Es bastante frecuente que cuando una empresa contrata
a un nuevo empleado, el departamento de recursos huma-
nos lo dará de alta en su sistema de gestión empresario (ERP)
donde colocará sus datos. Luego este mismo empleado de-
berá registrarse en la base de datos del sistema de seguridad
para obtener su tarjeta y sus permisos de acceso a las dife-
rentes puertas, para lo cual deberá otra vez colocar sus da-
tos. Esto no sólo es una pérdida de tiempo, sino que algunas
veces los datos no coinciden y genera un costo adicional
porque obliga a mantener varias bases de datos con infor-
mación redundante de sus empleados. Además puede su-
ceder que cuando un empleado deja de trabajar, su registro
en la base de datos se actualiza convenientemente mientras
que si eso no ocurre en el sistema de seguridad, su tarjeta de
acceso continuará abriendo las puertas.

La forma de evitar estos inconvenientes es mantener las
bases de datos del sistema ERP y del sistema de seguridad
sincronizadas. Esta es una tarea que deberá realizar el integra-
dor porque ni los sistemas ERP ni los sistemas de control de
accesos poseen integraciones automáticas a nivel base de
datos, ni siquiera aunque ambas utilicen el mismo motor.

En términos generales esta interfase se realiza mediante
procesos que detectan los cambios en la base de datos del
ERP y actualizan a la del control de accesos utilizando los
comandos de importación y exportación.

8.5. Vínculo de los controladores con el software
En el mercado se encuentran tres alternativas, siendo que

sólo en sistemas de mediano y gran porte es posible encon-
trar soluciones que combinan las alternativas anteriores.

Si se utilizan controladores comunicados por RS-485 será
necesario que la red física se conecte en forma directa a un
puerto del servidor o a algún concentrador de comunica-
ciones que funciona como vínculo lógico.

Si se utiliza TCP/IP, sólo será necesario que todos los contro-
ladores estén conectados a la misma red donde se encontra-
rá el servidor. En este caso, el cableado será más simple por-
que deberá conectarse el controlador a la boca de red más
cercana, siendo responsabilidad del departamento de in-
formática la de  mantener el vínculo activo. Desde el punto de
vista lógico, la topología de la red es de tipo estrella.

La tercera alternativa consta de una solución que utiliza
la red de Microsoft permitiendo el armado de una red lógi-
ca de controladores aunque físicamente estén conectados
por puertos RS-232 o RS-485 de diferentes PC que forman
parte de la red. En esta alternativa cada controlador o con-
juntos de ellos se conectan a la PC más cercana, que en
muchos casos será a la misma distancia que la boca de red
más cercana. Desventaja: para que exista comunicación la
PC deberá estar activa y conectada a la red.

Otro tema que muchas veces lleva a confusión está rela-
cionado con el deseo de acceder al sistema desde varios
sitios geográficamente distribuidos. En este caso se consi-
dera erróneamente que el hecho de especificar que la for-
ma de conexión entre los controladores y el servidor sea
por TCP/IP es condición suficiente. Si se desea obtener ac-
ceso desde cualquier sitio deberá especificarse que el ser-
vidor sea de tipo Web, independientemente de la conexión
entre los controladores y dicho servidor.

Si se desea simplificar el cableado o no tener que mante-
ner más que una red cableada en la empresa, la alternativa
es el conexionado TCP/IP.

Supongamos una empresa que posee una fábrica en Salta
y oficinas en Córdoba y pretende obtener reportes del siste-
ma de control de accesos de la fábrica desde sus oficinas. En
este caso será imposible utilizar un software stand alone, así
que el análisis se concentrará en las otras dos modalidades.

- Situación 1: La empresa no posee una red corporativa
que vincula ambos sitios. Para obtener un costo de opera-
ción bajo se decide utilizar Internet como vínculo. En ese
caso será necesario colocar un sistema de control de acce-
sos de tipo servidor Web en la fábrica y publicarlo en Inter-
net. Así, desde cualquier parte del mundo será posible ac-
ceder al sistema, independientemente que los controlado-
res que manejan los accesos de la fábrica se comuniquen
con el servidor por TCP/IP o RS-485. Al no existir una red
corporativa, agregar un controlador de accesos en la ofici-
na de Córdoba no será sencillo aunque éste tenga interfa-
se TCP/IP.

- Situación 2: La empresa posee una red corporativa que
vincula ambos sitios. En este caso será conveniente el uso
de controladores con interfase TCP/IP,  de esta forma se
podrá crecer dentro de la red lógica, independientemente
de la ubicación física, de manera transparente. Si el soft-
ware está organizado de manera cliente servidor o servi-
dor Web, dependerá más de la política del departamento
de informática que de una cuestión técnica, dado que am-
bos estarán accesibles desde en la intranet.��
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Energizador de perímetros
Power Shock

180

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 este número, nos dedicamos al

PowerShock de Aliara, sistema diseñado para la

protección de perímetros.
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Este sistema tiene cuatro cables de salida: T , T1 , V , y V1.
T: Esta salida debe ser conectada a tierra y será una

de las salidas a conectar al cerco a electrificar, según el
diagrama de conexiones incluido en esta nota.

T1: Es conectada al retorno de T
V y V1: Son los dos extremos del cable de salida de

alta tensión conectadas al cerco.
Las conexiones desde el electrificador hasta la cerca

deberán ser realizadas con cables de alta tensión nor-
malizados para evitar descargas indeseadas y probables
pérdidas de energía.

3. Detección
El Power Shock detectará las siguientes anomalías:
- Alarma por descarga
- Alarmas por cable cortado
- Alarma por tamper
- Batería baja

Continúa en página 184

1. Manipulación del equipo electrificador
Este equipo debe ser manipulado con criterios de se-

guridad rigurosos para evitar choques de electricidad
accidentales durante su instalación y puesta en marcha.

Deberá ser usado por personas idóneas y capacita-
das para esta actividad, no permitiendo el uso a niños o
personas con alguna enfermedad que disminuya sus
capacidades físicas o mentales.

Deben seguirse las instrucciones sin pasar por alto
ninguna de las recomendaciones especificadas en este
manual, tanto en la instalación como en la puesta en
marcha del sistema.

2. Especificaciones de funcionamiento
Los sistemas de electrificación fundamentan su resul-

tado en la disuasión al intruso mediante la posibilidad
de recibir una descarga eléctrica.

Estos sistemas están diseñados para no ser letales y
en cumplimiento de las normas internacionales de se-
guridad IEC 60335-2-76-ANEXO BB2.
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3.1. Alarma por descarga
Esta será detectada cuando haya una descarga
entre el cable vivo (V o V1) y tierra. En este caso se
encenderá un LED de indicación de alarma y un
LED que indicará que se trata de una descarga.

3.1.1. Regulación de sensibilidad
Para regular la sensibilidad el Power Shock posee
un preset de 25 vueltas ubicado en la placa de
alta tensión denominado TR1. Girando el mismo
en sentido horario se hace menos sensible, au-
mentando la sensibilidad en sentido anti-horario.

3.2. Alarmas por cable cortado
En el caso que sea cortado cualquiera de los ca-
bles vivo o tierra será detectado encendiendo un
LED que indicará que se trata de una alarma por
cable cortado.

3.3. Alarma por tamper
Esta alarma se activará en caso que sea abierta la
puerta del gabinete, se encenderá un LED indican-
do que es alarma por TAMPER y además se inhibi-
rá la generación de pulsos, con lo que se anularán
los riesgos de descarga dentro del gabinete.

NOTA: En los tres casos de alarma se activará un
relay que podrá ser conectado a un panel de
alarmas. Además se activará un segundo relay
temporizado regulable desde un preset en la pla-
ca identificado como T relay RY2.

    4. Indicaciones de funcionamiento
4.1. Pulso

Un LED destella siguiendo la generación de pul-
sos de alta tensión. Este cesará en caso de ser
abierta la puerta del gabinete.

4.2. Power
LED indicador de encendido.

4.3. Funcionamiento con tensión de red
LED que indica que el sistema está operando con
tensión de red.

4.4. Funcionamiento por batería
LED que indica la operación con batería.

4.5. Batería baja
LED indicador de batería baja.

4.6. Interruptor de encendido
El interruptor de encendido es una llave que solo
se puede retirar cuando el sistema está activado.
De esta manera se evitará que alguien pueda des-
activarlo con fines de intrusión.

4.7. Fusible de red
Este fusible será de protección contra desperfec-
tos en el caso de ser usado con alimentación des-
de la red de corriente alterna del lugar de instala-
ción. Será un fusible de 0.5 A.

4.8. Fusible de 12V
Fusible de baja tensión 1.5 A.

4.9. Batería
Para el caso de los sistemas de funcionamiento dual,
o sea con tensión de red o batería, ésta deberá ser
reemplazada si fuera necesario con una de las mis-
mas características para asegurar su correcto fun-
cionamiento y carga.

5. Características técnicas
- Tensión de salida sin carga: 7800 Volt
- Tensión de salida sobre una resistencia de 1 kohm:

5100 Volt
-Tensión de salida sobre una resistencia de 500 ohm:

3400 Volt
- Energía de salida sobre una resistencia de 1 kohm:

0.65 Joule
- Energía de salida sobre una resistencia de 500 ohm:

0,56 Joule
- Frecuencia de pulsos: 48 ppmin
- Frecuencia de pulsos con baja batería: 30 ppmin
- Máxima resistencia del cerco eléctrico: 250 Ohm x

Rama
- Corriente de consumo en funcionamiento normal:

170 mA

6. Condiciones de instalación
Este sistema cumple con la norma internacional IEC

60335-2-76.
En caso de daño del cable de alimentación, éste de-

berá ser cambiado por el fabricante o personal técnico
autorizado para evitar riesgos.

Los cables que conectan la salida del electrificador con
los alambres conductores del cerco deberán ser cables
con aislación no menor de 10000 Voltios.

Los alambres que llevan los pulsos de alta tensión a
lo largo del cerco deberán ser sujetados con aisladores
rígidos y especiales para soportar condiciones de intem-
perie. Estos aisladores no deben ser compartidos con
ningún otro tendido de conductores.

Cualquier otro tendido de cables deberá observar una
distancia mínima con el cerco eléctrico de 2 metros para
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evitar posibles interferencias generadas por los pulsos
de alta tensión.

No deben electrificarse alambres de púas o concertinas.
Los conductores de pulsos deberán estar separados

de cualquier soporte metálico que pueda tener conduc-
ción a tierra a una distancia mínima de 30 mm, para evi-
tar descargas en caso de excesiva humedad en el am-
biente ya sea interior o exterior.

La separación entre conductores es aconsejable que
sea mayor de 150 mm. De esta manera, con una instala-
ción de cuatro hilos se cubrirá una distancia de 450 mm.

Deberá colocarse una barrera física de algún material
que impida que de la zona de libre circulación se pue-
da hacer contacto accidental con el cerco eléctrico para
evitar descargas indeseadas. La distancia entre el cerco
eléctrico y la barrera física dependerá del tipo de esta
última. En el caso de ser algún tipo de alambrada debe-
rá tenerse en cuenta las dimensiones de los espacios
libres entre alambres y la altura mínima deberá ser de
1.8 metros.

En caso de haber zonas de libre circulación a ambos
lados de la cerca eléctrica las barreras físicas deberán es-
tar a ambos lados y cumplir con las mismas condiciones.

La puesta a tierra tanto del cerco como del electrifi-
cador deberá ser independiente de cualquier otra y
deberá hacerse con elementos adecuados para ello,
como jabalinas recubiertas en cobre (Barras de Tierra) y
de dimensiones que se adecuarán al tipo de terreno pre-
dominante en el lugar.

Instalar con responsabilidad evita el mal funciona-
miento y eventuales accidentes indeseados.

A lo largo de la instalación y con una separación no
mayor de 10 metros deberán colocarse carteles indica-
dores de peligro por choque eléctrico del tipo siguiente.

Estos carteles de advertencia deberán estar impresos de
ambos lados y colocados en cada puerta y en cada punto
de acceso. Deberán también tener una indicación de “PE-
LIGRO CERCO ELÉCTRICO” con letras de una altura no me-
nor de 2.5 cm. Las medidas deberán ser de no menos de
200 mm de ancho y no menos de 100 mm de alto.

7. Instalación sobre un muro
La altura mínima deberá ser de 2,3 metros para el caso

de instalación sobre un muro.

8. Barreras físicas
Diagrama de ubicación para cuando se requieran ba-

rreras físicas.

9. Conexiones

10. Diagrama en bloques

Instalación típica sobre un muro
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Consejos y prácticas para la motivación del personal

Las empresas que cuentan con plantillas motivadas son también las que presentan mejores números en
la cuenta de resultados. Las personas que tienen una alta motivación suelen rendir más en sus trabajos,
aprovechan mejor el tiempo y alcanzan con mayor facilidad los objetivos marcados por la empresa.

a investigación sobre la motiva-
ción se centra básicamente en

192

Mucho más que dinero
No negaremos lo evidente: el dinero

es importante. Es lo que nos motiva a
acudir cada día a nuestro lugar de tra-
bajo. Con el salario cubrimos gran par-
te de las necesidades que Maslow re-
coge en la base de su pirámide (ali-
mento, ropa, ocio, etc.)

Cuando recibimos por primera vez
una compensación económica por el
resultado de nuestro trabajo es evi-
dente que nuestra motivación alcan-
za niveles máximos. Entendemos esa
bonificación como justa recompensa
a nuestro trabajo bien hecho.

El peligro está en que, una vez que
ese aumento dinerario se repite, pasa
a considerarse como un derecho ad-
quirido, como un plus a añadir en nues-
tra nómina, perdiendo así todo su po-
der para motivarnos. Y si un día deja-
mos de percibirlo se consigue el efec-
to contrario: sentimos que nos privan
de algo que ya nos pertenecía, crean-
do el consiguiente malestar.

No se trata de que deban desapare-
cer las compensaciones económicas.
Pero no se pueden convertir en el úni-
co método empleado para motivar al
personal.

10 formas de motivar
Como se dijo uno de los mayores acti-

vos de la empresa es contar con una
plantilla motivada. Además de mejorar
el ambiente de trabajo facilita el compro-
miso de los empleados con la empresa
para la que trabajan. Cuando las perso-
nas se sienten justamente reconocidas
tienden a demostrar su lealtad mejoran-
do en lo posible su desempeño laboral.

1. Sea agradecido
Hay una tendencia generalizada a

creer que el agradecimiento a un em-
pleado queda establecido con el pago
de la nómina. El salario debe ser la jus-

La motivación

Continúa en página 196

ta retribución por un trabajo realizado
y no un incentivo. Tenemos poca cul-
tura social para agradecer. Sabemos
perfectamente cómo decir a alguien lo
que nos molesta de él, pero nos cues-
ta mucho más trabajo cuando se trata
de dar las gracias.

Haga una prueba: envíe una nota
agradeciendo su tiempo e interés a ese
empleado que hizo horas extras para
terminar un proyecto. Será un recono-
cimiento que tardará en olvidar. O sién-
tese frente a él y agradezca su esfuer-
zo. O ambas cosas. No deje pasar de-
masiado tiempo. Agradezca con fre-
cuencia y de forma sincera.

2. Dedique tiempo
Las personas necesitamos ser escu-

chadas. Tal vez este sea uno de los com-
portamientos que más satisfacción nos
produce: que nos escuchen… y más si
se trata de nuestro propio jefe.

Encuentre tiempo para reunirse con
sus empleados y escucharlos. Será un
tiempo bien invertido.

3. Proporcione feedback
Mantenga a la plantilla informada

acerca de su desempeño. Aunque son
mejor que nada, las revisiones anuales
dejan poco margen de maniobra para
mejorar las cosas. Sea específico al
ofrecer información. Y recuerde que,
hasta en la peor de las situaciones, se
puede sacar algo positivo.

Informe al empleado de su rendi-
miento, del rendimiento del departa-
mento y del de la empresa. Permítale
obtener una idea clara de su posición
con respecto al resto de trabajadores
y de cuáles son los objetivos a conse-
guir para mejorar.

4. Cuide el ambiente de trabajo
Sea amable con todo el mundo. Si ha

descubrir los porqués de la conducta
humana. Antes de que la psicología
apareciera como ciencia, los filósofos
y teólogos ya elaboraban teorías acer-
ca de los motivos que llevaban a una
persona a comportarse en una situa-
ción determinada de una manera y no
de otra.

Algunas de las teorías más conoci-
das sobre la motivación humana se de-
sarrollaron a mediados del siglo pasa-
do pero sus efectos han llegado hasta
la actualidad:
•  Maslow publicó en el año 1954 el

resultado de sus investigaciones. Su
Teoría de la Pirámide se basa en una
jerarquía de las necesidades que las
personas necesitamos cubrir. Esta
teoría se vio popularizada a raíz de
la aparición de un anuncio publici-
tario de una conocida marca de car-
burantes.

• McClelland redujo a tres estas ne-
cesidades: de pertenencia o afilia-
ción, de realización o logro y de po-
der o control.

• Holland, por su parte, catalogó seis
tipos de personalidad (realista, inte-
lectual, social, conformista, dominan-
te y estética) y las relacionó con los
intereses profesionales predominan-
tes para cada tipo.

La publicación del libro de Daniel
Goleman La Inteligencia Emocional re-
vitalizó el estudio de la motivación.
Para el autor, la capacidad de motivar-
se a uno mismo es una de las cinco
competencias que forman la IE (Inteli-
gencia Emocional). Las personas que
dominan esta competencia suelen ser
más productivas y eficaces en todo lo
que hacen.

L
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Consejos y prácticas para la motivación del personal

de recriminar a un empleado hágalo
en privado, si ha de reconocer su labor
hágalo en público. Salude a las perso-
nas por su nombre. Las normas de cor-
tesía que sigue su empresa con los cli-
entes externos deben hacerse exten-
sivas también a sus clientes internos,
es decir, a sus empleados.

5. Proporcione información sobre
la empresa

Permita a sus empleados conocer to-
dos los productos de la empresa, no sólo
aquéllos con los que tienen relación di-
recta. Posibilite que tengan una visión de
conjunto de la empresa en la que traba-
jan. Cuanto más conozcan la empresa
más vinculados se sentirán a ella.

El sentimiento de pertenencia a un
grupo es uno de los motivadores más
ancestrales del ser humano. Las perso-
nas nos definimos por los grupos a los
que nos sentimos vinculados y de los
cuales nos sentimos orgullosos (equi-
po de fútbol, partido político, barrio,
empresa para la que trabajamos, etc.)

Para que los empleados se puedan
sentir orgullosos de pertenecer a una
empresa deben conocer qué caracte-
rísticas la definen dentro del mercado
y la hacen distinta de las otras: ventas,
premios recibidos, niveles de satisfac-
ción de clientes o empleados, política
de ascensos…

Las grandes compañías conocen muy
bien la importancia del sentimiento de
pertenencia. Prueba de ello es que a
todos sus nuevos empleados les ofre-
cen formación acerca de cómo funcio-
na la empresa, del papel que van a rea-
lizar en ella y de cómo su desempeño
afectará a sus compañeros y al funcio-
namiento general de la compañía.

6. Involucre a los empleados
Cuando se adquiere el hábito de in-

volucrar a los empleados en la toma de
decisiones que les afectan directamen-
te, se descubre que son muchos los
temas en los que se puede solicitar su
opinión. Desde la simplificación del
proceso de elaboración de un produc-
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to, hasta una mejora introducida en el
proceso que se sigue para impartir la
formación.

Es más probable que los empleados
acepten utilizar el nuevo uniforme si
han tomado parte en la decisión de su
elección que si les ha sido impuesto sin
contar con su aportación. La participa-
ción facilita el compromiso.

En caso de discrepancia, la empresa
siempre tendrá la última palabra.

7. Fomente la autonomía
Lo más importante cuando tene-

mos trabajadores bajo nuestra res-
ponsabilidad no es la cantidad de
poder que tenemos sobre ellos, sino
cómo utilizamos ese poder. Hay que
tratar de que los empleados se con-
viertan en colaboradores y para ello
hay que darles libertad para tomar
algunas decisiones.

Siempre obtendrá mejores resulta-
dos de una tarea que se realiza de for-
ma “desorganizada” por personas im-
plicadas y comprometidas con ella,
que de una tarea detallada y definida
en cada paso realizada por personas
desganadas y que no se sienten partí-
cipes de la misma.

Permita que cada empleado expre-
se su propia forma de ser, la confianza
en sus empleados es la base de su pro-
ductividad.

8. Establezca alianzas
Conozca las necesidades de cada uno

de sus trabajadores sin limitarse al as-
pecto económico. Prepare con cada
uno una estrategia de desarrollo perso-
nal y de adquisición de nuevas habili-
dades dentro de la empresa. Fije metas
individuales a conseguir por cada uno.
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Sintonice las metas personales con las
metas de la empresa, de manera que la
consecución de logros de la empresa
suponga una mejora en el desarrollo del
empleado (y viceversa).

9. Celebre los éxitos
Toda empresa tiene (debería tener)

objetivos que alcanzar. Estas metas
deben ser conocidas por los emplea-
dos. Todos deben tener claro en cada

momento tanto la situación de la em-
presa con respecto a esos objetivos
como su propia situación. Puede ha-
cerse colocando gráficos en lugares
visibles, publicando informes o me-
diante comunicaciones personales. Lo
importante es que la información esté
al alcance de todos.

Cada vez que se alcanza una meta
hay que celebrarlo, darle valor. Cuanto
más ambicioso sea el objetivo alcan-
zado más importante debería ser la
celebración. Recompensar el esfuerzo
es uno de los motivadores más direc-
tos que existen.

10. Utilice el desempeño para
discriminar la tarea realizada.

Cuando deba evaluar a sus emplea-
dos hágalo centrándose en el desem-
peño. Asegúrese de que todos saben
cuáles son los criterios que se van a
seguir al evaluarles. Proporcione por
escrito lo que la empresa espera de él.
Explique todo lo que no quede claro y
obtenga su compromiso de que traba-
jará por cumplir esos objetivos. Asegú-
rese de plantear logros medibles. Ten-
drá un poderoso argumento si, al rea-
lizar la evaluación de su desempeño,
tiene que comunicarle unos pobres
resultados. El trabajador no se senti-
rá engañado si sabía de antemano lo
que se esperaba de él. Si ha cumpli-
do las expectativas: recompense el
trabajo realizado y fije nuevas metas
realistas con él.��

“Uno de los mayores activos de la empresa es contar con una

plantilla motivada, que además de mejorar el ambiente de

trabajo facilita el compromiso de los empleados. Cuando las

personas se sienten justamente reconocidas demuestran su

lealtad mejorando su desempeño laboral”

“Cuando se recibe por primera vez una compensación por el

resultado del trabajo la motivación alcanza niveles máximos. El

peligro está en que cuando la bonificación se repite, pasa a

considerarse como un derecho adquirido y si se deja de percibir, la

persona puede sentir que la privan de algo que ya le pertenecía”

Fuente:  MS Centro para empresas y profe-
sionales









.....marketing rnds®

.com.ar
www.

Ventas corporativas: contactos, agendas y bases de datos

¿Cuántos contactos, visitas, llamadas, hace el vendedor de seguridad para generar un nuevo
cliente? Cómo administrar el tiempo. Algunos secretos de ventas corporativas para aplicar
rápidamente en su empresa.
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La comercialización de productos y ser-
vicios de seguridad, demanda especializa-
ción, objetivos claros y acción.

Hay muchos tipos y clases de personas
dedicadas a las ventas y muy pocas toman
a la actividad como una profesión.

Las ventas pueden ser el resultado de una
buena campaña de publicidad o promo-
ción, donde el papel del vendedor se limita
a recibir ese pedido y cobrar una comisión
por la venta. En estos casos, hablamos de
“vendedores de salón” o levanta pedidos.

Este tipo de situación se da en todas
aquellas empresas en las que no hay un
concepto de trabajo proactivo, destinado
a salir a buscar las oportunidades y a ana-
lizar detenidamente los requerimientos y
necesidades del mercado.

Hablemos del “vendedor estrella”
El “vendedor estrella” es aquel que por su per-

sonalidad o formación se destaca en la em-
presa. Obtiene resultados y alcanza metas su-
periores a los del promedio. Siempre está mo-
tivado y asume su trabajo con amor y pasión.
Transmite a los clientes que visita o contacta
esta energía positiva, que le asegura las me-
jores ventas dentro de la organización.

El carisma y su capacidad de entender
el comportamiento humano le permiten
diferenciarse del resto.

Maneja los problemas o quejas de los cli-
entes como oportunidades para generar
negocios. Sabe que toda queja esconde
una oportunidad para mejorar y para dar
respuesta al cliente.

Tiene una visión objetiva del negocio y
de su trabajo dentro del mismo.

No vincula el rechazo a sus presentaciones,
como algo personal. Las utiliza para mejorar.

¿Se puede formar un vendedor estre-
lla o un vendedor profesional?

La respuesta es afirmativa.
En el mundo de los negocios corporativos

no basta con el carisma y la personalidad
agradable para alcanzar objetivos de ventas.

Todo ser humano que tenga ganas de su-
perarse y crecer puede destacarse en el cam-
po de las ventas.

La formación lleva muchos años de es-
tudio y se tiene que acompañar con la ex- Continúa en página 204
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periencia en el campo de trabajo.
Para este tipo de formación profesional,

es ideal contar con un buen gerente o di-
rector de ventas, que pueda aportar a su
gente la experiencia y los conocimientos
de las técnicas de ventas tradicionales que
están en todos los libros.

También es muy útil contar con el apo-
yo de los consultores o entrenadores de
vendedores, que orientan y apoyan profe-
sionalmente a los vendedores.

Los estudios en institutos terciarios y
universitarios, en carreras vinculadas con
la economía, el marketing y administración
de empresas también son fundamentales
para obtener nuevos puntos de vista y cre-
cer profesionalmente.

contactadas tienen que calificar según el
producto a comercializar.

Conocer los beneficios y aplicaciones de
los productos que comercializamos nos dará
los nombres de los potenciales clientes.

Utilizar fuentes de información brindadas
por nuestros actuales clientes, cámaras de co-
mercio, cámaras industriales, Internet, grupos
de afinidad, para buscar a los candidatos.

Ejemplos: - Una empresa dedicada a brin-
dar servicios de monitoreo de camiones y
vehículos de carga con un sistema satelital
GPS deberá tener una base de potenciales
clientes del rubro logística y transporte.

- Para una empresa integradora de siste-
mas de seguridad su Target serán los ban-
cos, empresas financieras, oficinas comercia-
les, depósitos de mercaderías valiosas, fábri-
cas con un determinado tamaño o determi-
nada cantidad de operarios.

Planificar
Planificar es básico para empezar a tra-

bajar. Permite conceptualizar el negocio y
ver el mismo desde una perspectiva gene-
ral de mercado. Hay una frase que resume
este pensamiento y que se aplica en mu-
chos aspectos de la vida profesional: “para
un velero o embarcación sin rumbo, ningún
viento es favorable”. Si no hay un plan de tra-
bajo y un rumbo, se trabajará a la deriva.

Trabajar mal en actividades comerciales y
de ventas es igual que no trabajar. El desáni-
mo y la frustración, asolan en estos casos.

Preguntas que se hace el vendedor pro-
fesional para planificar la jornada de tra-
bajo personal:

- ¿Cuántas llamadas a potenciales cli-
entes voy a hacer por día?

- ¿En qué horarios y por cuántas horas?
- ¿Cómo organizaré la información reca-

bada para poder hacer un seguimiento?
- ¿Cuántos mails voy a enviar y con qué

mensaje?
- ¿Cuanto dinero necesito ingresar en la

empresa para poder cobrar a fin de mes
las comisiones que permitan pagar las
cuentas de mi familia y ahorrar?

En base a las necesidades económicas y
financieras del vendedor, en conjunto con las
expectativas de la empresa, armar un flujo de
ventas esperado en los próximos 12 meses.

Exponer en un lugar visible ese flujo de
ventas, para que sirva de guía e inspiración
en los momentos difíciles. También para con-

“El tiempo es el recurso más

valioso del hombre de ventas y

hay que aprovecharlo de la

mejor manera posible.

Las ventas hay que lograrlas y

para ello, el tiempo apremia.

La respuesta al manejo del

tiempo se encuentra en la

planificación de la agenda“

Manejo del tiempo: dinero
Sabemos que el tiempo es escaso y li-

mitado. “The Time is Money”. El tiempo es el
recurso más valioso del hombre de ventas
y hay que aprovecharlo de la mejor mane-
ra posible para evitar distracciones y des-
víos. Las ventas hay que lograrlas y para
ello, el tiempo apremia.

La respuesta al manejo del tiempo se en-
cuentra en la planificación de la agenda.

Si la jornada laboral es de 8 horas dia-
rias durante 5 días a la semana, tenemos
que definir metódicamente qué tiempos
destinar a la actividad de ventas.

Primer paso
Armar una base de datos, con 50  o 100

potenciales empresas a las que deberá con-
tactar desde el día cero.

Volcar en la planilla las empresas que
componen el mercado objetivo o “target”
del negocio.

Las empresas seleccionadas para ser









.....marketing rnds®

.com.ar
www.

Ventas corporativas: contactos, agendas y bases de datos

Viene de página 200

204

trolar los desvíos que se puedan ir producien-
do a lo largo del año.

En períodos de inflación, las ventas proyec-
tadas deberán acompañar estos ajustes.

Tener presente el flujo de ventas en un
pizarrón dentro de la oficina, ayuda a lo-
grar un espíritu de equipo y mejora la co-
municación dentro de la empresa.

Bases de datos
Volviendo a la base de datos, en esta base

de datos o planilla de trabajo de ventas, con-
signar en columnas: Empresa, Teléfono, Con-
tacto, E-mail y Observaciones. Una planilla de
cálculo excel o alguna similar, son ideales
para volcar la información.

El diseño y gestión de la base de datos
del vendedor optimizará los tiempos, re-
duciendo los tiempos muertos y generan-
do mayores posibilidades de cierre a lo lar-
go del mes. La base de datos personaliza-
da del vendedor es la que utilizará día a
día en su gestión de ventas.

Dentro del casillero “observaciones” apun-
tará la información obtenida en las conver-
saciones telefónicas que realiza con sus cli-
entes. Anotará los comentarios recibidos: da-
tos personales de sus clientes (fechas de cum-
pleaños, cantidad de hijos, lugar de residencia,
antigüedad en la empresa y en el puesto, etc.).
Toda esta información es de gran importan-
cia, a pesar de no estar relacionada directa-
mente con el negocio. Se relaciona con el ser
humano que es el que toma decisiones y con
el que el vendedor debe relacionarse y brin-
darse por completo.

Objetivos
El objetivo del vendedor es lograr cono-

cer profundamente la necesidad de su po-
tencial cliente, cual es su verdadera proble-
mática. Con esa información clave armará
y presentará la solución.

El cliente se sentirá reconocido y alivia-
do frente a la solución propuesta.

El vendedor profesional, no impone su
producto. Logra que el cliente sienta que
está comprando una solución a su necesi-
dad corporativa.

El vendedor profesional es el aliado del
cliente y busca su satisfacción a largo plazo.

Soluciones prácticas para empezar
hoy a captar nuevos clientes

En las llamadas salientes en busca de cli-
entes corporativos. ¿Hay un discurso de
ventas para aplicar?. Sí.

“Planificar es básico para empe-

zar a trabajar. Permite concep-

tualizar el negocio y ver el mismo

desde una perspectiva general

de mercado. Una frase resume

este pensamiento y se aplica en

muchos aspectos de la vida

profesional: para un velero sin

rumbo ningún viento es favora-

ble. Si no hay un plan de trabajo,

se trabajará a la deriva“

El discurso a aplicar siempre tiene que
estar orientado a preguntar y descubrir las
necesidades del cliente.

Nunca se llama a un nuevo potencial
cliente para “ofrecer un producto”. Hay que
llamar para conocer sus necesidades y pro-
blemáticas.

El discurso de la llamada saliente tiene
que ser ameno, pausado, con un tono pro-
fesional y cordial. Mantener los silencios y
las pausas entre las frases refuerzan la con-
fianza del que recibe la llamada y lo pre-
dispone a hablar sin sentirse presionado o
amenazado por un vendedor “pesado”.

Ejemplo: (Empresa potencial, cliente XX
S.A., atiende la telefonista, encargada de fil-
trar las llamadas)

- Buen día, se comunicó con XX S.A., ¿con
quién desea hablar…?

- Buen día señorita….(pausa)…, me podría
comunicar con el sector de compras…?

- ¿Con qué persona del sector desea hablar?
- Necesitaría hacerle una consulta a la

persona encargada de las compras de segu-
ridad electrónica…

Lo comunico con el ing. Nicolás, un segun-
do por favor.

(Ing. Nicolás)
- Hola….
- Por favor me podría comunicar con el

ing. Nicolás…? (esta pregunta está realiza-
da a propósito, aún sabiendo que el que
atendió es el ing. Nicolás. Se busca a crear
un clima cordial y de empatía).

- Sí, soy yo…¿con quién hablo…?
Mi nombre es Jesús Rodríguez (usar siem-

pre nombre y apellido) y llamo para hacer-

le una consulta…¿puede hablar en este mo-
mento…?

- Lo escucho
- Estoy tratando de ubicar a la persona in-

dicada dentro de su empresa, responsable
de la mejora y optimización de los costos en
seguridad

- La persona responsable de estas ta-
reas soy yo…

- Me gustaría enviarle un mail con una
presentación de las soluciones que brinda
mi empresa para que usted pueda evaluar
la conveniencia de las mismas….

- Me parece muy bien su propuesta y es-
pero su e-mail

- Agradezco su atención y me contactaré
nuevamente en 72 horas, para coordinar
una charla personal.

El vendedor tiene que llegar a conocer
cara a cara a su potencial cliente. Las rela-
ciones personales son las que hacen la di-
ferencia entre el éxito y el fracaso. Si no hay
confianza, no hay negocio.

El uso del teléfono, mail, publicidad, pro-
mociones, son solo herramientas que faci-
litan la gestión de ventas pero no produ-
cen vínculos estables en el largo plazo. Los
seres humanos debemos conocernos e in-
teractuar cara a cara para vincularnos.

A los clientes no les gusta que le impon-
gan o le vendan. El cliente compra basado
en la confianza que generó el vendedor y
en la creencia de que está satisfaciendo
una carencia o necesidad de su empresa.

En los negocios entre empresas los tiem-
pos de las gestiones pueden variar según
la cultura de cada una de las organizacio-
nes. Saber conocer y detectar esta cultura
de trabajo y de toma de decisiones es par-
te del trabajo del vendedor profesional.

Con esmero y constancia en un trabajo
metódico siempre se logran los objetivos
propuestos.

Sin ventas ni vendedores las organizacio-
nes dejarían de existir. Las ventas son las que
hace que ingrese el dinero. El concepto es sim-
ple aunque muchas veces se pierde este pun-
to de vista al momento de tratar con los cli-
entes internos y externos de la organización.

Fomentar el espíritu de servicio y ven-
tas en todos los integrantes de la empresa
es clave para  el progreso y vida de las or-
ganizaciones.  �

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos desde:
www.rnds.com.ar
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Cómo suscribirse al grupo
A continuación hemos preparado un

pequeño tutorial para explicar cómo
suscribirse a este grupo.

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

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

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

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

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

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

• Segundo: Solicite unirse al grupo.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Continúa en página 208
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La misma informa que, para verificar
la dirección de correo electrónico re-
gistrada, Google ha enviado un men-
saje a la casilla de de correo correspon-
diente, con un link en el que debe ha-
cer click para activarla.
(La siguiente imagen es una muestra del mensaje

recibido en nuestro servidor de correo (por ejem-

plo: Microsoft Outlook)

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Como completar su perfil de par-
ticipante

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

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

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

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

Tercero: Completar los siguientes datos:

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

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

En Información personal colocamos
los siguientes datos:

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

sable)
• Tel./Fax: (indispensable)

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

Cuantos más participantes seamos
en el Foro, más provechoso será el
mismo. Los esperamos!
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