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

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

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

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

Nuestra Misión
Liderar la industria, servir al país.
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.....nota de tapa
Permanente compromiso con el cliente
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20 años en el mercado avalan la experiencia de Dialer como proveedor de equipos y
desarrollo de soluciones para el mercado de la seguridad electrónica. Compromiso
con el cliente y una permanente actualización tecnológica son los puntales de la
empresa, empeñada en innovar y buscar siempre las mejores opciónes.

D ialer Seguridad Electró-
nica es una empresa

que es fundamental para cre-
cer tener profesionalismo y
buen nivel humano, Dialer
agradece a su gente y a sus cli-
entes, quienes día a día eligen
a la empresa como un solución
a sus requerimientos. Este año,
el del vigésimo aniversario,
marca una etapa que enorgu-
llece a la empresa y renueva su
compromiso con el mercado.

Compromiso con el Cliente
Conscientes de la valía del

tiempo de sus clientes, en
Dialer cada problema es un
desafío y plantea una rápida
solución. Por eso todos los
equipos que comercializa son
ensayados previamente con el
objetivo de adelantarse a po-
sibles dudas y para que cuan-
do éstas surjan, ya tengan res-
puesta. La empresa asegura
stock permanente de todos
los materiales, no sólo para
que estén disponibles para la
venta en todo momento, sino
también para que haya equi-
pos de reserva ante cualquier
inconveniente. Suma a su ase-
soramiento técnico el respal-

do de las firmas de primer ni-
vel a las que representa.

Años de crecimiento
Los dos últimos años fue-

ron sumamente importantes
en la historia de la empresa,
gracias al incorporación de
nuevas y prestigiosas marcas
de renombre mundial que le
permitieron, además, fortale-
cer su participación en distin-
tos sectores del mercado.

Así, el 2009, fue uno de los
más importantes en su histo-
ria con la representación de
Samsung Techwin, la empresa
cubrió toda una gama de pro-
ductos de gran jerarquía que
hasta este momento no había
comercializado. Además, se
sumó el nombramiento de
AVTech como Master Dealer,
gracias al gran volumen opera-
do. Este nombramiento, ade-
más, les permitió obtener pre-
cios muy competitivos en estos
productos cada día más masi-
vos. Electronics Line es la otra de
las marcas que nos comenzó a
acompañar durante ese año,
ofreciendo una mayor variedad

con veinte años de trayectoria
en el mercado. Debido a su di-
námica y constante desarrollo,
siempre dando prioridad al so-
porte técnico y orientada a la
satisfacción total del cliente, la
empresa ha sabido evolucio-
nar a la par del desarrollo del
mercado argentino y mundial
de la seguridad.

Desde sus inicios, Dialer ha
fabricado centrales de alar-
ma, dispositivos de control,
cableados e inalámbricos, si-
renas para exterior, detecto-
res de rotura de cristales. A su
vez, la experiencia en diseño
y fabricación les ha facilitado,
en una más reciente etapa de
desarrollo, la elección de la
más alta tecnología, con la
ventaja adicional y funda-
mental de poder brindar el
mejor servicio técnico y so-
porte post-venta.

Con el convencimiento de
que un proveedor no solo tie-
ne que tener stock permanen-
te, soporte técnico, buenos pre-
cios y soporte post-venta sino

Dialer, 20 años de trayectoria

��Principales marcas

• Samsung, Owl, AVTech, Zavio, Nuuo, Rainbow y Sparklan: Cámaras, monitores, lentes, domos inte-
ligentes,  soportes, alojamientos para cámaras, sistemas PAN-TILT, moduladores de video, conversores
y sistemas de grabación digital DVR, basados en PC, autónomos y cámaras IP.

• Takex: Productos 100% japoneses, desde sus componentes hasta su prueba y ensamblado, prepara-
dos para soportar las máximas exigencias en detección exterior

• Pyronix: Paneles Matrix, línea de detectores infrarrojos pasivos estándar, microprocesados y combi-
nados con microondas y detectores de rotura de vidrios.

• Lexus: Comunicadores y Back-up GPRS
• Electronics Line: Plataformas para protección contra robo con posibilidades de control inteligente.
• KP Systems: Fabricante de receptores inalámbricos de monitoreo, transmisores y software.
• MCDI: Fabricante de receptores telefónicos de monitoreo y software.
• Soyal: Fabricante de sistemas de control de accesos con las principales tecnologías de identificación

por tarjetas, por huella e iris.
• System Sensor: Cuenta con la más completa línea de detectores de humo, ópticos o fotoeléctricos,

iónicos, térmicos y barreras infrarrojas.
• Summit: Fabrica paneles convencionales para detección y sofisticados paneles analógicos direccio-

nables de última generación.
• Comart Systems: Línea de video digital con calidad analógica de reciente incorporación. Ofrece siste-

mas de hasta 32 canales de video con mother incorporado.

Capacitación

Oficinas

Showroom

Depósito
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��Timeline

1990: Se inicia la fabricación de centrales de alarma, teclados de activación y sirenas electrónicas. Su
primera sede comercial se ubicaba en Avenida de Mayo 1370, en el tradicional Pasaje Barolo.

1992: Se establecen las oficinas comerciales en Av. Belgrano 615.
1993: Se renueva la línea de centrales incorporando la tecnología de microcontroladores digitales,

dispositivos que también se suman a la línea controles remotos inalámbricos y alarmas para
automotores.

1996: Comienza la importación de productos de circuito cerrado de televisión, introduciendo en el
mercado la hoy prestigiosa marca Topica para equipos profesionales y Hitron para sistemas de
observación. Se unifican la fabricación y oficinas comerciales en su primera sede propia, ubica-
da en Av. Boedo 570.

1998: Se llega a un acuerdo de representación y distribución de la reconocida marca inglesa Pyronix.
2000: Se logra la representación de la española Kilsen para sistemas de detección de incendios y la

empresa inglesa TDSI para el área de control de accesos.
2003: En medio de una de las crisis más importantes de la historia argentina, Dialer decide apostar al

futuro adquiriendo su actual edificio, de más de 500 metros cuadrados, dotado de las comodi-
dades que sus calificados clientes merecen y de una sala de capacitación para el dictado de
cursos técnicos. Se migró el proceso de fabricación a tecnología robotizada de montaje super-
ficial (SMT)

2004: El rubro video a nivel mundial está viviendo la revolución digital y Dialer trabaja para ser líder en
este campo. Para ello se incorpora personal experto en computación a su nuestro departamen-
to técnico y comienza a comercializarse una variedad de placas de grabación digital.

2005: Se incorpora la línea de control de accesos Soyal, dando un fuerte impulso a esa área con una
variedad importante de productos para cubrir necesidades en pequeñas, medianas y grandes
instalaciones.

2006: Se establece la representación de KP, líder mundial en equipamiento de monitoreo inalámbrico.
En el rubro video se incorporó la marca de lentes japonesa Tamron, ofreciendo productos de
calidad muy superior para satisfacer las exigencias de un mercado cada día más profesional.

2007: Se concreta la representación de System Sensor, del grupo Honeywell y se incorporan los produc-
tos SUMMIT. Ese mismo año se agrega también MCDI, empresa especialista en equipamiento
para monitoreo con una amplia línea de receptoras telefónicas e IP y software de gestión.

2008: Logra la presentación de Takex, productos para detección exterior. En video, se incorpora la línea
de productos Comart. Es mismo año, Zavio es otra de las marcas presentadas, con una gama de
cámaras IP extensa y versátil.

2009: Con la representación de Samsung Techwin, Dialer cubrió toda una gama de productos de alta
calidad y sumó el nombramiento de Avtech como Master Dealer, gracias al gran volumen ope-
rado. Finalmente, para concretar otro año exitoso, se logra la incorporación de la marca Electro-
nics Line, con lo cual ofrece una mayor variedad de productos de protección contra robo.

2010: Se incorporan a la empresa las marcas Fire Lite, con productos para protección contra incendios,
y los productos Lexus, comunicadores y back-up celulares.

en productos de protección
contra robo.

Un nuevo desafío para la
empresa llegó con la repre-
sentación de la línea de pro-
ductos Rainbow, de reconoci-
da trayectoria por sus lentes
de cristal y su línea de ilumi-
nadores infrarrojos de largo
alcance y la incorporación de
la línea Fire Lite en sistemas
para detección de incendios.
Esta reconocida marca pro-
vee sistemas convencionales
y analógicos direccionables
de gran escalabilidad. Para
ampliar las exigencias del
mercado en control y mane-
jo de software de video digi-
tal, sumó a la marca NUUO, la
cual permite múltiples co-
nexiones simultáneas de dife-
rentes fabricantes de video IP.

Durante 2010, año del vigé-
simo aniversario, la conver-
gencia hacia las tecnologías
digitales que atraviesa el sec-
tor le presentó a la empresa un
nuevo desafío: el desarrollo
del canal de networking. Tam-
bién se incorporó la línea de
productos Lexus, con sus co-
municadores y backup GPRS

Pensando en el futuro
Dialer trabaja constantemen-

te en la capacitación de sus cli-
entes, con el fin de ayudarlos en
este cambio tecnológico que se
generó en los últimos años, en
los cuales tuvieron la necesidad
de ingresar a un mundo “desco-
nocido” para el especialista en
seguridad electrónica.

La inversión en la capacita-
ción de sus técnicos es una
constante y cuenta en la ac-
tualidad, por ejemplo, con per-
sonal certificado por Cisco.

Ya el año pasado, la empresa
puso en marcha el Dialer
Security Tour, haciendo presen-
taciones en muchas ciudades
del interior del país. También in-
cluyó la modalidad In Company,
reuniendo a todo el personal
de una empresa y dando una
charla exclusiva para ellos.

Finalmente, para mayor co-
modidad de sus clientes, Dialer
adquirió recientemente una
nueva propiedad de 400 me-
tros cuadrados destinada a de-
pósito y en la que se está acon-
dicionando una sala de cursos
para 40 personas. �
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Whorkshop de Cika y Continea

Digi Lab & Conference tour

Entre el 20 de mayo y el 4 de
junio se llevaron a cabo en dis-
tintos puntos del país los
Workshops para el desarrollo
de tecnologías inalámbricas or-
ganizados por Cika y Continea,
basados en las funcionalidades
de los productos Digi. A través
de este ciclo, cuyo disertante
fue el Ing. Sergio Caprile, los par-
ticipantes pudieron obtener
los conocimientos adecuados
para elegir la solución más
apropiada para un proyecto,
tanto de hardware como los
sistemas operativos y entornos
de desarrollo.

Algunos de los puntos trata-
dos en la serie de conferencias
fueron las novedades de las lí-
neas de bajo costo y dimensio-
nes reducidas Minicore de
Rabbit y los nuevos módulos de

la línea Rabbit 6000; la presen-
tación de las opciones de redes
disponibles con la familia de
módulos Digi RF y la ventaja de
la familia de módulos de micro-
procesamiento 32bit ARM +
Conectividad.

Cada uno de los participantes
al ciclo de conferencias contó con
su propia PC para el desarrollo de
las soluciones y recibió un kit
completo para explorar y familia-
rizarse con las distintas tecnolo-
gías y sus posibilidades.  �

Cika Electrónica y Continea llevaron a cabo en Buenos Aires, Cór-
doba, Mendoza y Rosario un whorkshop con el fundamento de
conocer y profundizar las principales tecnologías wireless.

La red como herramienta

Bosch en Twitter

Bosch Sistemas de Segu-
ridad está utilizando Twitter
para comunicar los nuevos
lanzamientos de productos,
mejoras de software, nove-
dades sobre presentaciones
y exposiciones en forma ins-
tantánea, con la posibilidad
de crear un diálogo inme-
diato con los clientes. Tam-
bién está incluyendo de-
mostraciones de productos
en YouTube, aprovechando
la oportunidad para proveer
prácticos consejos de insta-
lación y recomendar enlaces
útiles a artículos técnicos.

Acerca de estas implemen-
taciones, Alberto Mattenet,
comentó: “Considero estas

nuevas herramientas de co-
municación una gran opor-
tunidad para proveer a nues-
tros clientes información en
tiempo real y brindarles la
oportunidad de una res-
puesta inmediata. A su vez,
nuestros videos en YouTube
son ideales para mostrar en
unos pocos minutos lo que
nos tomaría muchas páginas
de documentación comuni-
car en forma efectiva”.

Se estima que en nuestro
país Twitter supera los 260
mil usuarios registrados, que
en su mayoría utilizan la red
para informarse sobre temas
especializados. Bosch admi-
nistra la circulación de sus
“tweets”, desde celulares y
dispositivos móviles para
mantener la comunicación
constante y en tiempo real.

Dirección: www.twitter.com/
boschsecurityar ��

La compañía se suma a la utilización de las redes sociales para
mantener informados a instaladores, distribuidores, integrado-
res y clientes finales, comunicando a través de Twitter sus lanza-
mientos y novedades al mercado de la seguridad electrónica.

SoftGuard en Expo Seguridad México

Certificación de usuarios en México
En el marco de Expo Seguridad México 2010 SoftGuard Tech-
nologies realizó la edición 2010 del Curso de Certificación
anual para Usuarios de sistemas SoftGuard.

El 21 de Abril, en el marco de
Expo Seguridad México 2010
(en el Salón Berna del Hotel
Galería Plaza en D.F. México),
SoftGuard Technologies realizó
la edición 2010 del Curso de
Certificación anual para Usua-
rios del sistema SoftGuard para
Monitoreo de Alarmas.

Participaron de la Certifica-
ción más de 20 empresas de
monitoreo líderes del merca-
do mexicano. Las mismas re-
cibieron un entrenamiento
intensivo y lograron actuali-
zarse y profundizar sus cono-
cimientos en el sistema Inte-
gral ERP de Monitoreo. La jor-
nada se desarrolló en un
marco de camaradería y, al-
muerzo de por medio, las
empresas colegas compar-

tieron sus experiencias. El
evento culminó con la entre-
ga de los Certificados de ho-
mologación y entrega de
souvenir a los asistentes.

La empresa SoftGuard Te-
chnologies quiere agrade-
cer especialmente a los asis-
tentes por su participación
y a las más de 2.500 empre-
sas usuarias en Latinoamé-
rica y España que continúan
eligiéndolos. �

Presentación en Matertel

Nueva línea de productos Altel
Matertel sumó a sus líneas de distribución al fabricante na-
cional Altel, con sistemas de alarma supervisados totalmente
inalámbricos. Para presentar a la empresa y sus productos, lle-
vó a cabo un curso técnico- comercial.

En instalaciones de Matertel,
ubicadas en Sarmiento 1997, se
llevó a cabo la presentación de
la línea de productos de Altel, fa-
bricante nacional de sistemas
de alarma supervisados inalám-
bricos. La presentación, que
consistió en un curso técnico
comercial, se llevó a cabo en dos
turnos, que contaron con am-
plia respuesta de convocatoria y un real interés por parte de los
asistentes sobre las posibilidades que brindan estos productos.

El curso fue llevado adelante por Alberto Marcelo Martínez, Socio
Gerente de Altel, quien detalló la tecnología y soluciones a las que
pueden arribarse a través de ella.

Según describió el disertante, todos los productos diseñados y fa-
bricados por Altel son “muy fáciles de usar, sin la necesidad de tener
que memorizar códigos, con la posibilidad de poder controlar todas
las aberturas exteriores de su casa de manera rápida, estética, y se-
gura, sumado a funciones de confort”. Estas características, convier-
ten a las centrales inalámbricas ALTEL “como una buena elección a la
hora de pensar en la protección de una propiedad, comercio o em-
presa”, finalizó Martínez.

Estos cursos volverán a realizarse próximamente y seguramente,
los productos serán exhibidos durante los tres días de la ya próxima
Intersec Buenos Aires.  �
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BrickCom en ISC Brasil

Presentación en Sudamérica
BrickCom, fabricante de productos para video IP, se presentó en una de las la ferias más
importantes de Sudamérica concretando así su desembarco comercial es la región.

Del 14 al 16 de abril se lle-
vó a cabo en San Pablo, Bra-
sil, la ISC, una de las dos fe-
rias de seguridad más impor-
tante de ese país y la región.
Entre las novedades del
evento, se destacó la presen-
cia de la empresa BrickCom,
desarrolladora y fabricante
de productos para video IP,
que concretó así su desem-
barco comercial en la región.

La estrategia de la empre-
sa fue tomar contacto con los
distintos actores del sector, a
fin de establecer lazos comer-
ciales para comenzar a posi-
cionar a la marca en Latino-
américa, razón por la cual lle-

vó a cabo distintos acuerdos.
Uno de ellos, y de importan-
cia para nuestro país, fue el
otorgamiento de la represen-
tación exclusiva para Argen-

tina a la empresa VisiónXIP.
“Estamos satisfechos con el
acuerdo –explicó Natalia
Chen, Gerente de Ventas de
BrickCom- y creemos haber
dado con un representante
que se comprometerá con la
marca para lograr su posicio-
namiento en Argentina”.

Por su parte, Ezequiel
Safdieh, Director de VisiónXIP,
manifestó: “Nos complace ser
la cara de la marca en nues-
tro país, que nos ofrecerá
además la posibilidad de par-
ticipar en un nuevo segmen-
to del mercado con produc-
tos de alta calidad y cuidada
estética”. ��

Capacitación técnica en Rydsa

Soluciones inalámbricas y videovigilancia
Soluciones punto a punto y multipunto de Motorola, sistemas de cámaras ACTi, soluciones NVR de
QNAP e integración con switches fueron algunos de los temas tratados durante la jornada.

El 3 de junio en instalacio-
nes de Rydsa, ubicada en
Cuba 2777 de Capital Federal,
ante cuarenta asistentes se
llevó a cabo una jornada de
Capacitación técnica dictada
por el Ingeniero de Proyectos
Walter López. El propósito del
curso fue instruir a los asisten-
tes en la configuración e inte-
gración de soluciones inalám-
bricas y sistemas de videovi-
gilancia para entornos Indro
y outodoor como countries,
municipios y shoppings. Du-
rante la primera parte del se-
minario, se presentaron las

sus soluciones de videovigi-
lancia, entre ellos las distintas
series de cámaras IP de ACTi,
las soluciones a través de NVRs
de QNAP y la integración de
estos elementos a través de
switches de Allied Telesis. �

IRAM

75º Aniversario
Fundado en 1935, el IRAM es un
referente nacional e internacio-
nal en la normalización y certi-
ficación. Con filiales en todo el
país, colabora con el sector pri-
vado y científico-técnico y es el
único representante argentino
ante las organizaciones inter-
nacionales de normalización.

El Instituto Argentino de
Normalización y Certificación
(IRAM) es una asociación civil
sin fines de lucro fundada en
1935 por representantes de
los diversos sectores de la
economía, del gobierno y de
las instituciones científico-
técnicas. Los impulsaba el in-
terés de que nuestro país con-
tara con una institución téc-
nica, independiente y repre-
sentativa, una organización
idónea para desarrollar las
normas que requería una na-
ción en pleno crecimiento.

A lo largo de los años y en
mérito a su actividad, IRAM
fue reconocido como Orga-
nismo Nacional de Normali-
zación por sucesivas legisla-
ciones nacionales y en 1994
fue ratificado en su función
por el Decreto PEN Nº 1474/
94, en el marco del Sistema
Nacional de Normas, Calidad
y Certificación.

Esta año el IRAM festeja 75
años y brinda servicios de
normalización, certificación,
formación de recursos huma-
nos y de acceso a la informa-
ción; para favorecer la calidad
de vida, el bienestar y la segu-
ridad de las personas y los bie-
nes de consumo. El objetivo:
continuar contribuyendo al
uso racional de recursos na-
turales y humanos, desarrollar
la innovación, la producción,
el comercio y la transferencia
de conocimiento. �

distintas soluciones de enla-
ce punto a punto y multipun-
to a través de productos Mo-
torola, incluyendo la introduc-
ción al concepto de redes
Mesh, con sus características
y posibilidades.

La presentación del Ing.
López contó, además de una
breve introducción teórica a
las redes, con la explicación
de distintas aplicaciones y
casos de éxito.

Luego de un breve receso, se
presentaron los distintos pro-
ductos y periféricos que ofre-
ce la empresa como parte de

Alastor

Whorkshop
El 4 de agosto, desde las 9.30, se llevará a cabo en la sede de Alastor

(Casullo 225, Morón) el whorkshop lanzamiento de la Nueva Central C5K
Eco. Durante el mismo, que será exclusivo para clientes, se desarrollará el
siguiente temario:

• Características y prestaciones de la central
• Puesta en marcha
• Ronda de preguntas y consultas
En razón de los lugares disponibles, se ruega confirmar asistencia a:
info@alastor.com.ar.









.....eventos rnds®

1 al 3 de Septiembre - La Rural Predio Ferial
.com.ar

www.

Se viene Intersec Buenos Aires 2010

36

A lo largo de tres días, en la Rural Predio Ferial, se llevará a cabo Intersec Buenos Aires 2010,
muestra que ocupará 13 mil metros cuadrados y contará con las empresas referentes del sector.

Se espera la concurrencia de más de 180 expositores y 12 mil visitantes profesionales.

Listado de expositores (confirmados al 31/05/2010)

3M Argentina 1 D - 01
A.Marshall Moffat  2 A - 19
Adox  1 G - 20
Alari 3 1 M - 50
Alarsur 1 E - 20
Alonso Hnos 1 G - 30
Anker Monitoreo 1 J - 14
ARG Seguridad 1 K - 30
Bacigaluppi 1 J - 50
BCG 1 K - 18
Borcal 2 A - 01
Bosch Sist. de Seguridad 1 G - 10
Bykom 1 I - 18
Caran 1 B - 28
Central de Monitoreo 1 M - 16
CK International 1 L - 50
Confecat 1 C - 30
Conoflex 1 D - 50
Cons. Fed. de Bomberos 2 B - 28
Creative House 1 J - 48
Dahua Technology 1 K - 10
Damianich & Sons 1 F - 40
Datco 1 L - 29
DCM 1 J - 48
Deneb 1 A - 51
Detcon 1 E - 40
Dialer Seg Elect 1 I - 30
Domonet 1 E - 20
Drago 1 A - 28/ 1 A - 30

Drams Technology 1 J - 40
DTS 2 1 L - 02
Dupont 1 A - 20
Dx Control 1 I - 28
Electrosistemas de Seg. 1 H - 28
Electrotecnia Fiorino 1 A - 30
Extintores Melisam 1 C - 28
FADESA 1 F - 30
Fibrasint 1 D - 40
Fiesa 1 I - 10
Fire Hose 1 D - 30
Fravida 2 A - 29
Fuego Red 1 A - 11
G & B 1 K - 14
GB & A 1 K - 25
Georgia 1 G - 50
GRUPO CIPA 1 M - 22
Herrajes Patricios 1 J - 24
HICKVISION 1 G - 02
HID 1 F - 20
Honeywell Security 1 E - 20
IITA 1 H - 02
Industrias de Pascale 1 A - 40
Industrias Mas 1 E - 48
Industrias Quilmes 1 E - 50
Industrias Quimicas Dem 1 B - 30
Ingal 1 I - 01
Innovacion Tecnológica 1 L - 14
Intelektron 1 H - 10

Intergard Argentina 1 I - 50
IRAM 2 A - 18
Isikawa 1 I - 20
Isolse 1 H - 41
ISTC 1 L - 30
IUPFA 1 M - 15
Kamet 1 D - 20
Keyvigilant 1 K - 28
Kimberly Clark 1 C - 20
Lacar Incendio 1 F - 50
Lakeland Argentina 1 A - 10
Larcon 1 J - 10
Libus 1 C - 48
Llaquina 2 C - 20
Maincal 1 E - 30
MultiGarment 1 F - 48
Nanocomm 1 J - 20
Negocios de Seguridad 1 I - 02
NFPA 2 B - 18
NFPA Journal 2 D - 20
Nimitek Argentina 1 A - 01
Novatex 2 D - 02
Out Fire 1 H - 18
Panasonic do Brasil 1 H - 40
Prentex 1 C - 51/ 1 D - 51
Prosegur Tecnología 1 A - 21
Provetel Argentina 1 M - 10
PTK Argentina 1 E - 20
Punto Control 1 L - 28

Quimex Sudamericana 2 D - 10
Rasa Indumentaria 1 A - 31
Reactiva 2 D - 29
Rightkey 1 M - 25
Roguant 1 G - 40
Scott Health & Safety 1 A - 19
Securitas 1 E - 20
Securiton 1 C - 40
Seguridad en America 1 K - 24
Seguridad Global 1 H - 50
Seguridad Litoral / North 1 D - 28
Seguridad Misiones 1 E - 20
Seguridad y Defensa 1 M - 22
Segutecnica 2 D - 28
Selnet 1 H - 30
Simicro 1 D - 10
Softguard Tech Arg. 1 K - 02
Solution Box 1 F - 10
Sperian 1 B - 10
Startex 1 A - 41
Szapiro Alambres 1 I - 24
Tavex 2 C - 10
Teknowelt 1 B - 20
Textil Band 1 D - 48
USS 1 E - 20
Ventas de Seguridad 1 L - 25
Virtualtec 1 L - 10
Xiden 1 E - 20
Zk Software Arg. 1 L - 18
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Entrevista a Alberto Marcelo Martínez, Socio Gerente

De empresa integradora a fabricante nacional de sistemas

inalámbricos, Altel comienza a posicionarse en el mercado como

un referente en el área de la seguridad electrónica inalámbrica.

Ofrecemos aquí un resumen de su historia y sus perspectivas de

crecimiento.

a firma ALTEL inició sus actividades
en el año 1999, desempeñándose
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centrales son de fácil programación, conta-
mos con una potente plataforma de comuni-
cación inalámbrica de auto-detección y pro-
gramación de sensores y dispositivos; Exce-
lente alcance y desempeño Inalámbrico, ya
que hemos logrado desempeños de alcance
y confiabilidad que superan incluso a produc-
tos de grandes marcas en el segmento ina-
lámbrico, condición que los hace aptos para
aplicaciones Residenciales, Comerciales, In-
dustriales y Rurales; Robustez y excelente ter-
minación estética; Tenemos una completa lí-
nea de Centrales y Dispositivos Inalámbricos
que funcionan todos bajo una misma plata-
forma de comunicación Inalámbrica propie-
taria. Cada uno de ellos pensados para resol-
ver todos los problemas en instalaciones de
seguridad. Finalmente, nuestra empresa ofre-
ce el precio mas competitivo del mercado en
equipamiento y sistemas de seguridad ina-
lámbricos supervisados.

da, contamos con una larga experiencia y
un área de ingeniería que ponemos al ser-
vicio de nuestros clientes. A través del so-
porte en ventas apoyamos a nuestros cli-
entes con folletería de primera línea, News-
letters y enlaces de publicidad en la web.
Proveemos también a nuestros clientes en
forma gratuita de un completo programa
para realizar cotizaciones. Finalmente, des-
tacamos la garantía de 2 años para todos
nuestros productos y un excelente servi-
cio de pos venta como solo un fabricante
nacional puede ofrecer

- ¿Cuáles son sus canales de distribución?
- Nuestro principal canal de distribución

para Argentina es la Firma Matertel S.A.,
que comercializa nuestros productos en
sus sucursales de Buenos Aires, Córdoba,
Rosario, y Mendoza. La empresa se encuen-
tra actualmente en la búsqueda de un nue-
vo canal con llegada directa al segmento
de las empresas integradoras y de moni-
toreo de alarmas de nuestro país.

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

- Indudablemente dentro del segmento
de los sistemas de seguridad, creemos que
el consumidor se volcará hacia la utilización
de sistemas inalámbricos. Existe ya una ten-
dencia mundial en la utilización de esta tec-
nología, gracias a la evolución que  ha teni-
do en los últimos años. La tecnología ina-
lámbrica es ahora muy confiable. Existen
muchos ejemplos de la vida cotidiana en
donde utilizamos tecnología inalámbrica:
celulares, computadoras, Wi-Fi, Bluetooth y
GPRS, por nombrar algunas de las más utili-
zadas para suplantar los cables.

- ¿Qué proyección y expectativas
tiene la empresa en el mercado?

- Nuestra empresa trabaja día a día para
posicionarse como un referente nacional de
calidad, altas prestaciones y costos accesi-
bles en el área de la Seguridad Electrónica
Inalámbrica.

La tecnología inalámbrica ha llegado para
quedarse y estamos convencidos de que el
futuro no tiene cables.  �

info@sistemasaltel.com

L

Altel S.R.L.

- ¿Qué servicios brindan a sus clientes?
Entre otros, ofrecemos capacitación téc-

nica a través de cursos y seminarios que da-
mos en forma permanente junto a nuestros
distribuidores en todo el país. También en
nuestro sitio web el integrador encontrará
disponible los manuales y toda la informa-
ción técnica relevante que necesite en Idio-
ma Español; asistencia para proyectos, en
los que asesoramos en la realización de pre-
supuestos especiales y proyectos a medi-

“Nuestra empresa trabaja día a

día para posicionarse como un

referente nacional de calidad en

el área de la Seguridad

Electrónica Inalámbrica,  tecno-

logía que estamos convencidos

ha llegado para quedarse.

Sin dudas el futuro en el

mercado no tiene cables”

como empresa Integradora. La firma co-
mercializaba sistemas de alarma, centrales
telefónicas, sistemas contra incendio y cir-
cuitos cerrados de televisión, contando
entonces con una amplia zona de trabajo
en la provincia de Córdoba, con llegada al
mercado residencial, comercial, e industrial.

En 2005, los socios decidieron desarro-
llar la primera plataforma inalámbrica su-
pervisada propietaria para sus sistemas de
seguridad y un año más tarde, en 2006,
ALTEL obtiene el título de Marca Registra-
da ante el Instituto Nacional de la Propie-
dad Industrial (INPI).

En el año 2008, la empresa oficializó el
lanzamiento de su primera central de alar-
ma inalámbrica supervisada, la AT-3000.

El breve resumen de la historia de ALTEL
llega hasta el 2009, cuando se consolida
como SRL y comienza a desarrollar nuevos
equipos utilizando los últimos adelantos
tecnológicos disponibles en el mercado.

- ¿Cuál fue la evolución de la empresa?
- Teníamos una gran experiencia en la

comercialización e instalación de sistemas
de seguridad inalámbricos y en comuni-
caciones. Sabíamos desde hace ya mu-
chos años de la tendencia mundial en la
utilización de tecnología inalámbrica para
reemplazar los cables. Conocíamos las
ventajas y las nuevas oportunidades de
negocios que esta tecnología proponía.

- ¿Cuál es el perfil actual de la Empresa?
- En la actualidad ALTEL SRL es una em-

presa fabricante de sistemas de seguridad
Inalámbricos Supervisados de alto desem-
peño. Nuestra empresa ofrece una comple-
ta línea de productos y soluciones Inalám-
bricas Supervisadas a costos accesibles.

- ¿Cuáles son las principales ventajas
que ofrecen sus productos?

- Las ventajas de trabajar con nuestros sis-
temas podrían enumerarse de la siguiente
manera: Facilidad de instalación: Nuestros
sistemas se caracterizan por ofrecer una ins-
talación Simple, Rápida, y Estética, Nuestras
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Entrevista a Juan Nasoni, Supervisor administrativo

La empresa tiene como objetivo ofrecer soluciones modernas y

actuales en la reparación de equipamientos electrónicos

industriales, enfocados en las necesidades y en la satisfacción de

nuestros clientes. El compromiso, en este caso, es con Pelco, de

quien son service exclusivo en el país.

igifix es una empresa dedicada
a la prestación de servicios, ofre-
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presa es nuestra casa matriz y como
subsidiaria tomamos ese compromiso
en Argentina. La respuesta que Pelco
quería darle a sus usuarios solo podía
lograrse teniendo localmente una em-
presa responsable de la reparación de
sus equipos de manera idónea y en un
plazo razonable. La presencia de Digifix,
al tener línea directa con Pelco para la
provisión de repuestos, le da transpa-
rencia a la garantía de la marca.

- ¿Digifix solo repara equipos o
brinda otro tipo de servicios?

- Nuestra empresa solo repara equi-
pos. Incluso para lograr esa optimiza-
ción de tiempos que hablábamos, no
hacemos trabajo de campo, ni de
desinstalación de un equipo para su
arribo a laboratorio ni de su posterior
puesta en marcha una vez reparado. Eso
corre por cuenta del instalador o inte-
grador, quienes se encargan de hacer
llegar el equipo a nuestras manos. El la-
boratorio, que en este caso está repre-
sentado por la figura de Digifix, está
pensado para reparar al menor costo y
en el menor tiempo, lo cual implica te-
ner una estructura eficiente, acotada,
aceitada y capaz de dar respuesta rápi-
da a las necesidades del cliente.

- ¿Cuáles cree que fueron las razo-
nes por las que Pelco los elige?

- Pelco depositó su confianza en nues-
tra empresa luego de evaluar cuidado-
samente lo que podíamos ofrecerle: una
estructura sólida y eficaz para lograr ni-
veles de alta satisfacción junto a los cli-
entes, reparando equipos tanto en ga-
rantía como fuera de ella en todo el te-
rritorio argentino. Para eso todo nues-
tro personal debió capacitarse y perfec-
cionarse con personal enviado directa-
mente por Pelco, que nos certificó en las
distintas tecnologías y equipos que de-
sarrollo, lo cual le da al cliente la tran-
quilidad de estar tratando con gente
idónea para resolver sus problemas.

- ¿El avance de la tecnología obli-
ga a una capacitación constante?

- Sin dudas. Nosotros estamos capaci-
tados y certificados por Pelco en el uso
de sus equipos y tecnologías, lo cual ava-
la nuestra idoneidad a la hora de hacer-
nos cargo de la reparación de un equi-
po. Recuperamos todos los equipamien-
tos y sistemas de acuerdo con las espe-
cificaciones originales del fabricante,
acompañando normas técnicas interna-
cionales con el objetivo de mantener la
mejor relación costo-beneficio.��

juan.nasoni@digifix.com.ar

D

Digifix

- ¿Solo trabajan con Pelco?
- Sí, nos dedicamos exclusivamente a

la reparación de equipos de la marca y
esto obedece a una razón: Pelco buscó
la manera de dar respuesta rápida a sus
clientes a través de estructuras que le
aseguraran eficiencia y efectividad, algo
que puede lograrse solo con dedica-
ción exclusiva. Además, nuestra estruc-
tura es muy acotada, lo cual elimina los
pasos intermedios y toda burocracia
administrativa, agilizando todo tipo de
trámite y evitando, además, que ese
costo operativo se traslade al precio fi-
nal que deberá pagar el cliente, en caso
de tratarse, por ejemplo, de la repara-
ción de un equipo cuya garantía haya
caducado.

“El objetivo de Digifix es dar

respuesta rápida y eficiente

tanto a Pelco como a sus

usuarios, a través de una

estructura aceitada, altamente

capacitada y certificada según

sus estándares de calidad y

tecnología, en la reparación de

equipos tanto en garantía como

fuera de ella”

ciendo soluciones de alta tecnología a
fabricantes y usuarios de equipos y sis-
temas de seguridad electrónica. Cuen-
ta con profesionales altamente califi-
cados y con amplia experiencia en la
ejecución de mantenimiento preven-
tivo y correctivo en equipos mecatró-
nicos de última generación.

La empresa dispone de equipos
para pruebas de última generación,
regularmente evaluados para diag-
nósticos operacionales, análisis de fa-
llas y ejecución de reparaciones de
forma rápida y en los plazos requeri-
dos. Cuenta, además, con componen-
tes y piezas originales en stock para
utilización inmediata y un sistema de
logística internacional eficiente para
importaciones de emergencia.

Con casa central en Brasil, Digifix
asumió el compromiso de brindar res-
puestas a los clientes de Pelco en
nuestro país cuando de la reparación
de equipos se trata.

- ¿Cómo llega Digifix a la Argentina?
- Confluyeron dos factores: la políti-

ca de Pelco de montar un Centro de
Servicios oficiales en cada uno los paí-
ses en los que está presente y un rele-
vamiento llevado a cabo por la empre-
sa, que concluyó que el mayor proble-
ma que tenían los usuarios era el so-
porte posventa. No porque los distri-
buidores no se lo brindaran, sino por-
que al depender de fábrica, en Esta-
dos Unidos, los tiempos de ejecución
de una garantía, por ejemplo, se ha-
cían más largos de lo aceptable. En-
tonces es que deciden ofrecer a los
clientes un soporte de manera local.

- ¿Cuál fue la metodología imple-
mentada por la empresa?

- En principio, su asociación, por lla-
marla de algún modo, con Digifix Bra-
sil, empresa que desde hace unos cua-
tros oficia de service oficial para Pel-
co en ese país. Precisamente esa em-
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Entrevista a Pablo Weinstein, General Manager

Empresa surgida en Alemania con más de dos décadas de presencia

mundial, Intracom ofrece, a través de sus líneas Manhattan e

Intellinet, el equipamiento y soporte necesario para la

implementación de soluciones, informáticas y de seguridad, que

involucren redes de transporte de información.

e origen alemán, Intracom es una
empresa posee filiales en distintas
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deben utilizar para llevarla adelante, pero
no nos involucramos de ninguna manera en
el proceso de esa implementación. Las ins-
talaciones o la ejecución de cada proyecto
corren por cuenta de nuestros clientes.

- ¿Tienen en vista incursionar en otros
segmentos de la seguridad?

- Solo nos vamos a dedicar a cámaras y
especializarnos en toda la tecnología que
ello implica. Nuestra intención no es abar-
car otros mercados o segmentos de segu-
ridad sino que nuestra experiencia y co-
nocimientos están en el área de redes e
informática y la videovigilancia está hoy
estrechamente vinculada a este sector.
Ofrecemos servicios sí a aquellas empre-
sas que se dedican a la instalación, sea de
cámaras o alarmas.

cámaras IP, que necesitan, para una correc-
ta configuración, un mínimo de conoci-
mientos de instalación y teoría de redes. En
ese punto es donde los instaladores o téc-
nicos no especializados fallan. No es lo mis-
mo configurar una PC o un router que una
cámara IP, que como dije, necesita de unos
conocimientos básicos que hoy, el 95% de
los especialistas en redes no tienen.

- ¿Cómo se revierte esta tendencia?
- Nuestra experiencia marca que hay

mucho interés en las cámaras IP y a la vez,
en nuestros road shows y seminarios, nos
damos cuenta, por el tipo de preguntas
que recibimos, del desconocimiento acer-
ca de este tipo de productos. Hacemos se-
minarios basados en redes inalámbricas
y cámaras IP y los asistentes demuestran
el interés por la tecnología. Además, de-
bemos tener en cuenta que la cámara IP
no solo puede cumplir funciones de se-
guridad sino que puede un eficaz medio
de control para aquellos, por ejemplo, que
quieren ver su campo, un silo, equipos tra-
bajando a distancia, etc. También hay es-
cuelas que tienen cámaras para que los
padres puedan ver qué hacen sus hijos en
el lugar, lo que convierten a la cámara no
solo en una herramienta de seguridad
sino también en un aliado del marketing.

- ¿Qué proyección ven para el nego-
cio del IP y cuál es el porcentaje de cre-
cimiento para la empresa?

- Para el segmento de cámaras IP de
nuestra empresa tenemos proyectado
hasta 2013 un crecimiento del 50% anual.
Hoy ya estamos viendo esa progresión y
no creemos que haya factores que la mo-
difiquen demasiado. En cuanto a la em-
presa, está creciendo casi un 15% anual y
no creemos que esa tendencia tampoco
vaya a modificarse. Tenemos un 2011 pre-
electoral, con lo cual algunas tendencias
y proyectos pueden tener un freno tem-
porario, básicamente por las dudas lógi-
cas del mercado. Pero mientras el dólar no
se mueva y el mercado mantenga su es-
tabilidad, la curva de crecimiento va a sos-
tener esos parámetros. ��

pablo@intracom.com.ar

D

Intracom S.A.

- ¿Sus productos son de desarrollo y
fabricación propia?

- Tenemos fábricas que trabajan exclusi-
vamente para nosotros, con los estándares
que nosotros pedimos. Hay que tener en
cuenta, además, que no hacemos un pro-
ducto distinto según el mercado: la misma
cámara que se comercializa en Alemania o
Estados Unidos es la que llega a Argentina.

- ¿El especialista en redes sigue reñi-
do con la seguridad?

- Todavía hoy un poco le huye por una
cuestión de desconocimiento. Mucha gen-
te de informática, con toda su experiencia
en redes, no tiene conocimientos básicos en

“Hay todavía en el país mucho

desconocimiento sobre las

cámaras IP y muchos creen que

es un producto inalcanzable. El

consumidor tampoco llega a

dimensionar las diferencias con

una WebCam ni la utilidad que

puede darles”

partes del mundo, entre ellas Argentina,
Bélgica, Chile, Italia, México, Polonia Uru-
guay y estados Unidos. Todos sus produc-
tos son fabricados en exclusividad en Chi-
na, Taiwán y Corea bajo dos marcas pro-
pias y ya reconocidas en todo el mundo:
Manhattan e Intellinet. La primera de ellas
engloba productos  y componentes para
PC mientras que la segunda es una línea
de productos activos y pasivos para redes.
Con la marca Intellinet, además, Intracom
distribuye al mercado una línea de cáma-
ras IP para videovigilancia, enfocadas tan-
to para el segmento de la mediana y pe-
queña industria y el uso hogareño hasta
instalaciones de mayor envergadura.

-¿En qué año iniciaron sus operaciones?
- Intracom se constituyó en 1987 y se es-

tableció en Argentina en 1996. Desde los
inicios la empresa mantiene sus marcas y
la filosofía es brindar una solución comple-
ta: desde el tipo de cable a utilizar hasta
como utilizarlo, que tipo de rack es necesa-
rio, etc., hasta llegar, por ejemplo, a la insta-
lación de una cámara de red. Tenemos ac-
tualmente 1700 productos de los cuales
460 corresponden a la línea Intellinet.

- ¿Cuáles son sus canales de venta?
- No tenemos contacto con el consumi-

dor final sino que trabajamos con instala-
dores o integradores, a nivel mayorista o
minorista, a través de distribuidores en
todo el país. No tenemos tampoco venta
a consumidor a través de web (sí tienen
acceso a ese servicio  nuestros clientes) ni
locales de venta directa. Lo que hacemos
es enviar catálogos de productos, con las
novedades y actualizaciones, y a través de
nuestros distribuidores llegamos a ellos.

- ¿Ofrecen asesoría o intervienen en
algunos proyectos?

- No es la metodología de la empresa
dedicarse a ningún tipo de proyectos. A
través de distintos departamentos aseso-
ramos a nuestros clientes acerca de que
solución implementar y que productos
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Entrevista a R. Bruno Di Pietro, Vicepresidente

Medio siglo de presencia ininterrumpida en el mercado convier-

ten a Radio Oeste en una de las empresas de mayor historia, que

inició el camino de la seguridad casi de manera casual y lo

marca con gran variedad y calidad de productos. Un presente

auspicioso para una empresa con trayectoria.

n 2008 se cumplieron 50 años de
la fundación de Radio Oeste. Me-
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- ¿El proyecto siempre fue convertir-
se en un referente en la distribución?

- La idea original de la empresa siempre
fue esa, ya desde sus inicios. Una vez que
comenzamos a afianzarnos, pensamos en
convertirnos en una importadora y distri-
buidora, capaz de ofrecer al cliente en un
solo lugar todo lo necesario para su pro-
yecto. Hoy no solo ofrecemos productos
de importación directa en CCTV sino que
tenemos una muy buena distribución de
panales de Alonso y DSC, por ejemplo.

tribuidora de sistemas de seguridad. Si
bien siempre centralizamos todo desde
nuestro local, desde hace un año estamos
comenzando a armar una red de distribu-
ción con comercios en distintos puntos de
la provincia, principalmente. A través de
ellos ofrecemos nuestros productos en
ciudades como La Plata, Mar del Plata, y la
zona sur del conurbano. Aprovechando la
clientela del rubro electrónica, que están
con la empresa desde sus inicios, les ofre-
cemos la posibilidad de reconvertir su
negocio, tal como lo hicimos nosotros,
siendo nuestros distribuidores y referen-
tes en sus áreas de influencia.

- AL ser distribuidores, ¿cómo
manejan el stock de productos y el
soporte técnico?

- El 90% de nuestros productos los te-
nemos en stock, ya que recibimos merca-
dería de manera permanente y cuando se
trata de algún producto específico o para
determinado proyecto, como algún mo-
delo de domo IP, trabajamos con una
muestra y en caso de necesitarse un nú-
mero significativo, se importa la cantidad
necesaria como para abastecer ese pedi-
do. En cuanto al soporte, es algo que co-
menzamos este año a ver como necesa-
rio, principalmente por la gran velocidad
con la que aparecen nuevas tecnologías,
la mayoría de ellas emparentadas con tec-
nología de redes. Por eso es que comen-
zamos a dictar cursos y capacitaciones a
nuestros clientes, modalidad que tene-
mos pensado intensificar a lo largo del
tiempo.

- ¿Cuáles son los objetivos de la
empresa?

- Nuestro principal objetivo, a mediano
plazo, es consolidarnos como distribuido-
res mayoristas en el interior. Esta experien-
cia que comenzó el año pasado queremos
afianzarla, hacerla crecer, pero siempre
manteniendo el servicio a nuestros habi-
tuales clientes, que desde hace año con-
fían en nuestros productos y servicio y
fueron, en síntesis, el puntal de nuestro
crecimiento. ��

info@radio-oeste.com

E

Radio Oeste

- ¿Cómo llevan a cabo la selección
de marcas?

- Es una constante búsqueda y pruebas.
Las principales herramientas para conocer
lo que hay en el mercado hoy es Internet,
donde podemos actualizarnos de lo últi-
mo que se está ofreciendo en el mercado.
A partir de allí, nos ponemos en contacto
con el fabricante y si vemos que el produc-
to se adecua al target de nuestros clientes,
entonces buscamos la manera de incorpo-
rarlo a nuestra oferta. Otra buena manera
de ponernos en contacto con nuevas tec-
nologías y fabricantes es a través de las
distintas ferias y exposiciones, a las que tra-
tamos de asistir asiduamente.

- Si tuviera que definir a la empre-
sa hoy, ¿cuál sería su rubro?

- Somos una empresa proveedora y dis-

“Tenemos mucho para crecer en

el mercado y creo que un buen

puntal será nuestra red de

distribuidores en el interior, red

que comenzamos a armar hace

muy poco pero que ya está

dando buenos resultados y

buscamos afianzar, tanto a

través de la calidad de nuestros

productos como en servicios”

dio siglo dedicada a la búsqueda constan-
te de soluciones para sus clientes, posicio-
nan a la empresa como uno de los distri-
buidores referentes del mercado de la se-
guridad, segmento en el que se especiali-
zó casi de casualidad, gracias al devenir de
la historia económica de nuestro país. So-
bre los orígenes y el presente de la firma
hablamos con quien representa a la ter-
cera generación de directivos, Roberto Bru-
no Di Pietro, actual Vicepresidente.

- En un resumen, ¿cuál sería la
historia de Radio Oeste?

- La empresa se inició hace más de 50
años por iniciativa de mi abuelo y en sus
orígenes estaba enfocada en proveer a la
industria del service de radio y televisión,
que por ese entonces era floreciente. Ofre-
cía componentes y transistores para téc-
nicos y armadores de radios y televisión.
Durante muchos años Radio Oeste funcio-
nó de esa manera, hasta que la industria
local comenzó a decaer, inicialmente a me-
diados de la década del ’70, cuando la
política económica de Martínez de Hoz dio
paso a la primera apertura a las importa-
ciones. Desde fines de los ‘80 y, principal-
mente en los ’90, el declive de esa indus-
tria se agudizó para terminar práctica-
mente desapareciendo .

-¿Qué recurso encontró,  entonces,
la empresa para subsistir?

- Sin dudas había que buscar una nue-
va alternativa para que la empresa conti-
nuara en actividad, nuevos rubros en lo
que poder desarrollarse. Así surgió la po-
sibilidad de comenzar a vender los pri-
meros equipos para seguridad, como pa-
nales de alarmas, sirenas y detectores de
movimiento. En ese momento trabajába-
mos con fabricantes nacionales y com-
prábamos a otros importadores marcas
como Napco, por ejemplo, que recién co-
menzaban a llegar al país. Lo que daría a
la empresa otro impulso, además, sería la
incorporación de Topica, una de las pio-
neras en sistemas para CCTV.
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DRAMS Technology S.A.
Marcas de renombre

mundial, calidad en el

servicio, soporte técnico,

garantía local y stock

permanente son cinco

de los puntales de

DRAMS, que ya está

instalada en el mercado

como un referente de

calidad y seriedad en la

distribución de produc-

tos y sistemas de segu-

ridad electrónica.
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Abril 2006
Comienza formalmente

sus operaciones comerciales
DRAMS Technology, ofre-
ciendo primeras marcas
como Bioscrypt y Securitron.

Octubre 2006
Con la incorporación de la

línea de cámaras, domos y
DVRs de Samsung, DRAMS
abre el espectro poniendo a
disposición del mercado pro-
ductos confiables para CCTV.

Julio 2006
Incorpora tarjetas y lecto-

res de proximidad compati-
bles con HID de Farpointe
Data y lectores multitecno-
logía de Xceed ID.

��Timeline

l origen de DRAMS Tech-
nology está directamente

DRAMS comenzó ofreciendo
a sus clientes soluciones en
biometría, a través de produc-
tos de Bioscrypt, y cerraduras
electromagnéticas de alta
gama de Securitron. Luego fue
sumando distribuciones para
distintos segmentos del merca-
do focalizados básicamente en
el CCTV y control de accesos y
acuñó una frase que sería la fi-
losofía de la empresa: “Agregan-
do valor a sus productos”.

“Nuestra meta como empre-
sa es ofrecer al mercado produc-
tos con valor agregado. Esto tie-
ne relación directa con el tipo de
productos que distribuimos los
cuales son seleccionados en
base a sus  prestaciones, calidad
y confiabilidad unidos a una óp-
tima relación entre sus costos y
beneficios. Por otra parte, brin-
damos soporte técnico tanto de
preventa como posventa, ga-
rantía local y colaboramos con
nuestros clientes, integradores e

instaladores, en el desarrollo de
sus propios proyectos”, señala el
presidente de DRAMS Technology.

Resulta difícil, a veces, enten-
der qué valor puede agregar un
distribuidor. “El primer paso
consiste en comprender los re-
querimientos de determinado
proyecto para poder trabajar,
junto con el integrador, en en-
contrar la propuesta más ade-
cuada.  Una vez realizado esto,
trabajamos fuertemente en la
capacitación al cliente tanto
desde un punto de vista técni-
co como así también comercial
brindando al integrador las he-
rramientas que le permitan ha-
cer una buena presentación a
su cliente”.

“Una característica interesan-
te que estamos observando en
el mercado, es que ya existen los
clientes de “segunda genera-
ción”; esto significa clientes que
ya tienen un determinado equi-
pamiento y quieren renovarlo.

E
relacionado con la trayectoria de
su fundador, el Ing. Daniel
Schapira. “Mis inicios se remon-
tan a Codas Electrónica, empresa
surgida en 1986. Durante los pri-
meros años, nos dedicamos al
desarrollo de equipos y aplica-
ciones con microprocesadores y
en 1996 comenzamos con la co-
mercialización en Argentina, Bra-
sil, Chile y Uruguay de las tarje-
tas y lectores de proximidad de
Motorola Indala. En julio de 2002,
CODAS fue adquirida por HID
donde permanecí  gerenciando
la operación para Latinoamérica
lo que me permitió adquirir una
inestimable experiencia corpora-
tiva y un gran conocimiento del
mercado latinoamericano. Al fi-
nalizar esta etapa, en 2005, deci-
do iniciar un nuevo emprendi-
miento, DRAMS Technology”, re-
fiere el Ing. Schapira acerca del
surgimiento de la compañía.

Showroom
Una sala con doble propósito:
exhibir los productos de la empresa
y llevar a cabo reuniones, tanto
corporativas como de capacitación
y atención personalizada.

Marzo 2007
La tecnología de video IP

comienza a ganar mercado
y DRAMS incorpora los pro-
ductos de la marca ACTi.
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Agosto 2009
Se incorporan los lectores

biométricos y los lectores de
tarjeta de Suprema que ofre-
cen soluciones integrales de
control de acceso IP basadas
en los propios dispositivos.

Continúa en página 60

Marzo 2009
La tecnología de video evo-

luciona hacia la alta definición.
La empresa suma las innovado-
ras soluciones de Avigilon con
cámaras de hasta 16 Megapixel

Las caras visibles de la empresa son,
de izquierda a derecha, Gonzalo
Berman,  Christian Perna, Pablo
Sabucedo, Verónica Blatt Manuel
Rubio y Daniel Schapira.

Staff

Presidente
Daniel Schapira

Product Manager
Manuel Rubio

Soporte técnico
Gonzalo Berman

Administración
Verónica Blatt

Ejecutivos de cuenta
Christian Perna
Pablo Sabucedo

Product manager
Manuel Rubio, encargado del área,
es quien tiene la responsabilidad
de seleccionar los productos y
tecnologías que serán distribuidas
por la empresa.

En estos casos, dado que el
cliente ya ha tenido una expe-
riencia, tiene una idea mucho
más clara de qué características
precisa y, por lo tanto, privilegia-
rá una buena relación precio /
prestaciones por sobre el simple
precio. Esto se aprecia especial-
mente en los lectores biométri-
cos y en los sistemas de videovi-
gilancia. Los clientes hoy no
quieren solamente “ver” sino
que quieren ver cada vez mejor.
En DRAMS, ofrecemos produc-
tos fabricados por empresas de
primera línea que satisfacen
perfectamente estos exigentes
requerimientos” nos comenta el
Ing. Schapira.

Aporte de calidad
Teniendo en cuenta la exi-

gencia del mercado actual, en-
tonces, ¿qué le aporta cada una
de las marcas a la empresa? “En
resumen, y por citar sólo algu-
nas, Samsung, una de las em-

Principales marcas

• Samsung: la más amplia
gama de productos de
CCTV profesional para solu-
ciones de videovigilancia.
• Avigilon: Video IP de alta
definición (HD) ofrece las cá-
maras con más alta resolu-
ción del mercado (16 Mpx)
• Bioscrypt: Amplia varie-
dad en lectores de huella, in-
corpora la novedosa tecno-
logía de reconocimiento de
venas de dedos
• Suprema: Control de acce-
so con lectores biométricos
aptos para intemperie de
gran calidad y cuidada esté-
tica en cada uno de sus pro-
ductos.
• Securiton: Reconocida en el
mercado por sus cerraduras
electromagnéticas y acceso-
rios con garantía de por vida.
• Farpointe Data: Tarjetas y
lectores de proximidad
compatibles con HID y ga-
rantía de por vida
• ACTi: Cámaras y solucio-
nes en video IP
• LKX: Cerraduras electro-
magnéticas y accesorios
• XceedID: Lectores de tar-
jetas multitecnología

Fundador
Daniel Schapira, Presidente de
DRAMS Technology S.A.

�
presas de video que más invier-
te en desarrollo, nos aporta una
gran variedad de productos
para CCTV mientras que
Avigilon ofrece software y cá-
maras de alta definición para
diversas aplicaciones tales
como logística, puertos, playas
de maniobras, etc. La reciente
incorporación de Suprema nos
permite ofrecer un sistema de
control de accesos que combi-
na tanto lectores biométricos
como lectores de tarjetas sin
necesidad de paneles adiciona-
les: cada dispositivo es un sis-
tema de control de acceso en
sí mismo que integra sus pro-
pias bases de datos, su co-
nexión TCP/IP, su relé de salida,
etc”. sintetiza Daniel Schapira.

Acerca del futuro, la premisa
es clara: seguir incorporando
productos de probada calidad
para un mercado cada vez más
exigente manteniendo la cali-
dad ya reconocida en el servicio.
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Ubicación
Drams Technology se encuentra ubicado en la fronte-

ra entre los barrios de Caballito y Villa Crespo, sobre la
Avenida Angel Gallardo, continuación de Estado de Israel
y a metros de Avenida Corrientes.

Cómo llegar
• En Subte: Línea B, descender en estación Angel Gallar-

do y por ésta, 150 metros en sentido ascendente.`
• En micro: Líneas 15, 19, 24, 36, 52, 55, 65, 71, 92, 99, 105,

109, 111, 124, 127, 141, 160, 168, y 168 (R90)
• En auto: Las principales vías de acceso son, según el sen-

tido de cirulación, las Avenidas Corrientes, Díaz Velez y Es-
tado de Israel o sus transversales, como Río de Janeiro.

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4856-7141
• Mail: info@dramstechnology.com.ar
• Web: www.dramstechnology.com.ar
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Administración
Area que se ocupa tanto de las
tareas de organización interna
como de la gestión contable de la
empresa.

Soporte técnico
Aquí se testean todas las
tecnologías que ofrece la empresa,
explorando todas sus posibilidades,
y se efectúan las reparaciones

Depósito
El stock es una parte fundamental
de cualquier empresa. DRAMS
también así lo entiende y por eso
posee su mercadería clasificada
para dar rápida respuesta

Orígenes y presente
“Creo que la figura de distri-

buidor, en muchas oportunida-
des, no goza de buena prensa
ya que a menudo es considera-
da como alguien que se dedi-
ca a entregar productos que
tiene almacenados en su es-
tantería sin brindar ningún tipo
de asesoramiento ni garantía.
Sin embargo, creo que la fun-
ción de un distribuidor es tra-
bajar codo a codo con el inte-
grador para, primero, entender
los requerimientos reales del
cliente, luego proponer una so-
lución y finalmente capacitar-
lo. Consideramos a nuestros cli-
entes como socios de negocios
con los cuales forjamos una re-
lación a largo plazo que exce-
de la concreción o no de un
determiado proyecto”.

El citado texto pertenece a
la entrevista realizada a Daniel

te comprometido con los ob-
jetivos trazados y consolidan-
do a la empresa en un merca-
do altamente competitivo,
que busca más y mejores ser-
vicios, calidad en los produc-
tos y excelencia en la atención
y resolución de problemas.

Recorrida

La modernidad de la
empresa está reflejada tan-
to en su funcionamiento
como en su sede, un edifi-
cio de una planta que ofre-
ce al visitante, ni bien in-
gresa, una recepciónque
anticipa el orden y proliji-
dad que caracteriza a to-
dos y cada uno de los inte-
grantes de la empresa.

Traspuesta la recepción,
un amplio salón domina la
vista. En él se encuentran
distribuidos los distintos
puestos de trabajo, abiertos
y sin tabiques intermedios,
lo cual facilita la comunica-
ción entre las áreas y con-
tribuye al clima distendido
en el que se trabaja.

A cada lado de ese sector
se encuentran, en oficinas
cerradas por una lógica
cuestión de orden, la sala
de reuniones y showroom,
en el cual se exhiben en for-
ma operativa todos los pro-
ductos que DRAMS comer-
cializa, el laboratorio de so-
porte técnico y el depósito,
donde cada una de las tec-
nologías y productos están
debidamente clasificados.

Ventas.
Los ejecutivos de cuenta se ocupan
tanto de la atención a los clientes ya
históricos de la empresa como de la
generación de nuevos contactos y
posibles negocios.

Schapira en marzo de 2006,
poco tiempo después de que
DRAMS Technology abriera
sus puertas al mercado.

Otro concepto inicial pero
que se mantiene intacto y for-
ma parte de la filosofía del
creador y presidente de la
empresa: “La apuesta de
DRAMS Technology es la de
distribuir productos de prime-
ra calidad y de marcas reco-
nocidas, adaptándolos, cuan-
do sea necesario, a los reque-
rimientos locales”.

Hoy, cuatro años después,
esos conceptos mantienen
plena vigencia y dan certeza
al slogan adoptado: “Agregan-
do valor a sus productos”.

El presente encuentra a
DRAMS Technology en plena
etapa de madurez, con un
equipo de trabajo totalmen-
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Entrevista a la Gerente de Ventas de BrickCom

BrickCom dio los primeros pasos para posicionarse en nuestro

mercado a través de una alianza estratégica con la empresa

VISIÓNxIP. Hablamos con una de las representantes del

fabricante, que nos contó sobre la estrategia y proyectos de la

marca en la región.

on sede central en Taiwán, BrickCom
Corporation desarrolla y fabrica
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aplicada al video en red. Por eso es que lo
tres primeros modelos de cámaras, fueron
diseñados directamente con resolución
megapíxel, compresión H.264 y definición
HD. Ese fue el piso tecnológico, por llamar-
lo de alguna manera, con el cual comenza-
mos a desarrollar y ofrecer nuestros produc-
tos. No es nuestra intención desarrollar pro-
ductos que ya en el mercado están comen-
zando a ser reemplazados por nuevas tec-
nologías, no podríamos competir en ese
nicho con marcas ya instaladas.

también estaremos estableciendo relacio-
nes comerciales con gente de Chile y Méxi-
co. No será esta nuestra primera experien-
cia con países de habla hispana, ya que
contamos también con una creciente par-
ticipación en el mercado de España.

- ¿Cómo distribuyen sus productos?
- Siempre trabajamos con distribuidores

e integradores y en el caso de participar
de algún proyecto, lo haremos a través de
esos representantes. Buscamos participar
a través de representantes locales en cada
uno de los países en los que estamos pre-
sentes por una cuestión de cercanía para
brindar soporte técnico y por el conoci-
miento propio del mercado. Una de las es-
trategias de la marca es trabajar con el nú-
mero adecuado de distribuidores para
cada país en los que estemos presentes. No
nos interesa poblar Argentina, por ejem-
plo, de empresas que nos represente ya
que esto llevaría a una competencia que
dejaría de lado el posicionamiento de la
marca para establecer una mera puja co-
mercial entre empresas.

- ¿Cómo eligen a un distribuidor?
- La principal condición es el compromi-

so con la marca. Cuando hablamos con al-
guna empresa buscando una asociación lo
primero  lo que prestamos atención es la
seriedad con la que manejan sus propias
marcas. A partir de allí, solo es cuestión de
ponernos de acuerdo en detalles. Creemos
firmemente que la experiencia y la serie-
dad de una empresa son sus principales
valores y eso encontramos en VisiónXIP.

- ¿Qué expectativas tienen en nues-
tro mercado?

- El mercado del video en red tiene mar-
cas de renombre ya en el mercado pero
creemos que aún hay mucho para crecer.
Argentina, sin ir más lejos, tiene aún un bajo
porcentaje de productos IP en relación con
los analógicos y a eso apuntamos: a redu-
cir la brecha con productos de calidad, tec-
nología probada y asesoramiento constan-
te a nuestros clientes en el desarrollo de
sus proyectos. �

Natalia Chen

natalia.chen@brickcom.com

C
equipos para video en red, con el propó-
sito de proporcionar al mercado las me-
jores soluciones en videovigilancia. Le
empresa cuenta con una sólida trayecto-
ria en networking, a lo cual sumó un de-
partamento de ingeniería de investiga-
ción y desarrollo para el diseño y fabrica-
ción de equipamiento para video en red
de banda ancha.

La empresa proporciona una solución
de video apta para todo tipo de indus-
tria en cualquier punto del planeta con
productos de calidad, gran durabilidad
y confiabilidad.

De reciente llegada al mercado latino-
americano, en nuestro país a través de
VISIÓNxIP, hablamos con Natalia Chen,
Gerente de ventas de BrickCom, acerca de
los proyectos y expectativas de la empre-
sa en nuestro país y la región.

- ¿Cuándo se estableció BrickCom?
- BrickCom es una empresa que des-

de el 2000 está presente en el mercado,
originalmente como una empresa  fa-
bricante de productos para networking.
Aprovechando la experiencia de su
equipo en esa área, hace poco más de
dos años se decidió la apertura de una
división que se ocupe del desarrollo de
productos para video en red. Desde en-
tonces fabrica cámaras IP, tanto cablea-
das como inalámbricas.

- ¿Cuáles son sus sedes?
- Básicamente BrickCom desarrollamos

y fabrica sus productos en cuatro sedes,
dos ubicadas en China, una en República
Checa y otra en Taiwán. En esta última es
donde se estableció la fábrica destinada
al desarrollo de las cámaras. Como todo
fabricante, salvo algunos componentes
específicos, desarrollamos y fabricamos
todos los componentes de las cámaras.

- ¿Qué características tuvieron los
primeros modelos?

- Básicamente la empresa se propuso
ofrecer lo más novedoso en tecnología

" Recién estamos comenzando

en Latinoamérica y Argentina es

el primer país en el que estable-

cemos una relación comercial

firme, a través de VISIÓNxIP.

Creemos que está unión va a ser

fructífera y posicionará nuestra

marca en la región"

- ¿Qué segmento del mercado es al
que apuntan?

- En realidad nuestros productos son al-
tamente adaptables a cualquier tipo de
proyecto. Nuestra meta es tener más par-
ticipación en proyectos de envergadura,
ya que creemos tener una línea de pro-
ductos altamente confiable. Para esto tra-
bajamos estrechamente con nuestro dis-
tribuidor, brindándole todo nuestro apo-
yo y confianza.

- ¿Cuáles son hoy los principales mer-
cados de la empresa?

- Por una cuestión de antigüedad, nues-
tra presencia es más fuerte en mercados
como Europa y Asia, donde ya tenemos una
participación interesante gracias al aporte
de nuestros integradores y distribuidores.
Nuestro canal en Estados Unidos es muy in-
cipiente, lo mismo que Latinoamérica, don-
de recién estamos llegando. En el futuro
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Marcelo Colanero
Formado como técnico en la ya desaparecida escuela de Entel, desde que dio sus primeros pasos laborales

tuvo como objetivo el emprendimiento propio. Recién designado Presidente de Casel, el presente lo

encuentra dirigiendo una empresa consolidada, referente del mercado y reconocido por sus pares.
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1978/80
Cursa los tres años del ci-

clo básico secundario en el
E.N.E.T de Llavallol.

1981/83
Cursa los años de especia-

lización en el E.N.E.T Gral.
Don José de San Martín, per-
teneciente a la entonces
Empresa Nacional de Tele-
comunicaciones (Entel).

1983/85
Como técnico egresado

de la escuela, comienza a
trabajar en Entel. Paralela-
mente, se embarca en su pri-
mer emprendimiento: un
taller mecánico.

��Trayectoria

ecientemente designado Presidente de la Cámara Argentina de
Seguridad Electrónica (Casel), la vida profesional de Marcelo

“La escuela de Entel era de doble turno y teníamos materias
tan extrañas como ajedrez o cultura general, materias que des-
pués tenías que promediar con matemáticas u otras realmente
importantes. Si te iba mal en ajedrez, capaz que te tiraba abajo
un promedio… un verdadero despropósito… Según los directi-
vos de la época, la escuela de Entel estaba destinada a formar a
los líderes del futuro… Muchos de los que egresamos de la es-
cuela hoy somos empresarios y otros ocupan importantes pues-
tos dentro de lo que hoy es Telefónica y Telecom.

Los años del secundario también recuerdan la severidad del régi-
men. “Entrábamos todos los días a las 7 de la mañana y salíamos a las
7 de la tarde. Encima los sábados teníamos educación física en el
Colegio Militar, en Palomar… Yo vivía en Turdera así que para llegar
también los sábados madrugaba y ojo con llegar tarde…”.

El primer trabajo
Desde 1983 y hasta 1985, Marcelo Colanero trabajó en Entel y así

describe su paso por la empresa: “empecé a trabajar en Entel como
técnico egresado de la escuela. Fueron tres años que me enseñaron
realmente todo lo que no había que hacer si querías progresar, en
cualquier orden de la vida. En la empresa se trabajaba para pasar el
tiempo, realmente no había mucha vocación de laburo. Con 18 años

R

1985
Un accidente en el taller

provoca todo un año de inac-
tividad, tiempo que dedicó a
su recuperación personal.

Colanero pasó por etapas que poco hacían prever un presente exito-
so en el segmento de la seguridad electrónica: técnico de la desapa-
recida Entel, mecánico y “fierrero”, vendedor de rifas a domicilio, disc-
jockey y reparador de computadoras fueron algunas de las etapas
durante las que, paralelamente, alimentaba el sueño del emprendi-
miento propio. Cada una de esas etapas significó un aprendizaje y
marcó, a lo largo de los años, un puntal en la vida de quien hoy es
uno de los profesionales más reconocidos del sector.

Nacido en Turdera -Partido de Lomas de Zamora- y formado en la
E.N.E.T. de Llavallol, desde 1978 al 80, donde cumplió con los años bási-
cos del secundario; y el Gral. Don José de San Martín, perteneciente a
Entel, casa en la que cumplió con los años de especialización, declinó
de seguir una carrera universitaria. “Cuando estaba en edad de ingre-
sar a la Universidad coincidió con los primeros años de la democracia.
En ese momento, las facultades estaban tan politizadas que realmente
no me sentía comodo en ese ámbito, más propicio para las discusio-
nes partidarias que para el estudio. Fue una decisión muy personal y
de la que no me arrepiento”, recuerda Colanero.

Volviendo atrás en el tiempo, su paso por Entel –tanto como
estudiante como empleado- descubre anécdotas que son una
verdadera pintura de época.









.....perfil profesional
Formación profesional y trayectoria

rnds®

.com.arwww.

“Me con
sidero u

na person
a

muy ar
raiga

da a la
s

costu
mbres, 

al ba
rrio y

 a

la fam
ilia. R

ecién
 egre

sado

de la e
scuela

 de Entel, (
en

1983) me puse d
e novio

con Adriana, con
 quien

 me

casé 
en 1990. Tuvimos

tres h
ijas, B

árbar
a -hoy

de 17 años-, Agustin
a

(14) y G
iulian

a (12)”

72

1988
En horario nocturno trabaja en

Estándar Electric. Paralelamente,
junto a un grupo de amigos, co-
mienzan a pensar y desarrollar su
propio proyecto de empresa, re-
lacionado con la informática.

1991
Con el proyecto ya en marcha,

se aboca a tiempo completo en
la empresa que luego se trans-
formaría en Intelektron, que ese
año abre su primera oficina.

2002/03
Una década después y con

Intelektron ya consolidada, los
socios deciden transformar dis-
tintas unidades de negocios  en
nuevas empresas.

2010
Vende su participación accio-

naria a el resto de las empresas
del grupo y adquiere la totali-
dad de Intelektron.

Asume como Presidente de
CASEL.

��Trayectoria

lo que tenés son ganas de progresar, de trabajar para lograr algo en
el futuro y ya la empresa estaba en otra cosa. Ahí se acuñó una regla
que era de oro: ‘El trabajo no se pide, el trabajo te lo dan’. Si no te
daban trabajo no hacías nada. Era impensable decir ‘Terminé, ¿qué
más hago?...’ Era un constante deslinde de responsabilidades”, recuer-
da acerca de su paso por la compañía de telecomunicaciones, priva-
tizada luego durante el primer gobierno de Carlos Menem.

La idea del emprendimiento propio siempre estuvo presente y fue
la meta. Por eso, quizá, fue frustrante su paso por la telefónica. “Como
siempre quise tener lo mío, me di cuenta que desde ahí no podía
pensar en eso. Entonces, como siempre me gustó la mecánica y los
fierros, abrí un taller en el barrio, en el que –con mi viejo, en ese en-
tonces desempleado- armaba coches desde cero. Los desarmába-
mos completamente y los hacíamos al gusto de quien lo compraba”.

En 1985, llegó la primera prueba dura. “Un accidente desafortuna-
do en el taller me provocó un severo traumatismo de hígado y lle-
gué al hospital con muy pocas expectativas de vida. Salí del trance y
me llevó un año recuperarme, lo cual me obligó a volver a empezar”.

“Después de recuperarme me incorporé a Standard Electric, una
empresa que trabajaba para Entel, donde hacía el turno de noche y
poco después en una empresa de computación, cuando la compu-
tación recién empezaba”.

Esa experiencia fue determinante. A partir de allí y siempre con la
idea de la empresa propia, comenzó junto a unos amigos -junto a los
cuales formaría después el grupo Intelektron”, comenzaron a incur-
sionar en su propio proyecto. “Comenzamos a trabajar en la parte de

protección de software. Hacíamos
todo de manera muy artesanal has-
ta que pudimos desarrollar nuestra
propia matriz. Era una época com-
plicada, ya que los ingresos pro-
venían de nuestros propios tra-
bajos. Entonces, cuando se te
quemaba un chip, por ejemplo,
era todo un tema ya que te-
níamos que pagarlo de nues-
tro propio bolsillo”.

Eran años en los que, para
“bancar” el sueño, había
que rebuscárselas de cual-

quier manera. “En ese momen-
to estaba muy difundida la venta ca-

llejera y me dediqué a vender lo que sea… Eso
fue una muy buena escuela, ya que tuve que aprender

a tratar con la gente, transformar a un perfecto desconocido en
un cliente. Esos años me sirvieron mucho para aprender y desarrollar
una veta comercial que hasta ese momento no tenía”, recuerda.

El nacimiento de Intelektron
1991 fue el año que, definitivamente enderezó el rumbo profesio-

nal de Marcelo Colanero. “Ese año abrimos la primera oficina de
Intelektron, para lo cual renuncié a mi trabajo. La idea era que, en la
medida que progresáramos con la empresa, cada uno de los socios
dejaría su trabajo para dedicarse únicamente a la empresa”, explica.

El crecimiento fue mucho más rápido de lo esperado. “Teníamos
una estructura muy chica y como el título universitario, que muchas

veces abre puertas, no estaba, había que compensarlo con otras vir-
tudes, como el tesón, mucho estudio y capacitación y por sobre todo,
la honestidad y la pasión en cada una de las acciones”.

Desde entonces,  Intelektron creció y se diversificó, provocando que,
diez años más tarde, se abrieran distintas unidades de negocios ma-
nejadas cada una por un socio. “Fue un momento en el que tuvimos
que replantear la empresa y focalizarnos cada uno en un área espe-
cífica para seguir creciendo”, explica acerca de la estrategia del grupo
en años difíciles (2001/02) de la economía argentina.

Hoy, casi una década después,  encaran otra faceta. “Vimos que
cada uno encontró su lugar en el mercado, se especializó en deter-
minado rubro y se siente cómodo en él. Por eso es que decidimos,
este año, dividir las empresas. Vendí mi participación en las otras y
adquirí la totalidad de Intelektron. Esto nos va a permitir seguir es-
pecializándonos y buscando alternativas, cada uno desde su lugar
y con su estilo propio”.

El grupo de trabajo
Desde siempre estuvo pendiente y en la toma de cada una de

las decisiones de la empresa. Hoy, dice estar más abocado a otro
tipo de tareas, más relacionadas con una visión global del nego-
cio. “A lo largo de los años aprendí a rodearme de gente valiosa
desde lo humano y delegar en ellos algunas responsabilidades.
Cuando de cuna traés valores como el trabajo serio, honesto y
comprometido, la profesionalización se logra. Eso es lo que lo-
gramos en la empresa, conformar un grupo de gente y  profesio-
nales que fueron creciendo juntos, adaptándose a los cambios y
tirando todos para el mismo lado”.

Casel
Este año fue designado Presidente de la Cámara Argentina de

Seguridad Electrónica (Casel), un cargo que le añade compromisos
y responsabilidades. “Trabajo formando parte de Casel desde los
inicios de la Cámara, cumpliendo distintos roles, aprendiendo de
gente de experiencia. Por eso considero un halago haber sido ele-
gido Presidente, es el mejor reconocimiento que pueden hacerme
mis colegas”, dice acerca de este nombramiento.

¿Qué aportará a la Cámara? “Desde ya la misma dedicación de
siempre. Desde que se armó la primera exposición del sector hasta
hoy, la Cámara creció y aún tiene muchísimo por crecer. La idea es
trabajar desde el consenso, escuchando todas las voces y buscan-
do lo mejor para cada una de las empresas integran el segmento
de la seguridad electrónica, asociadas a Casel”.  �

“Considero que presidir una institución
como Casel es un reconocimiento de mis
pares, que me llena de orgullo pero a la vez
me compromete aún más en el trabajo
constante y me pone en otro lugar,
desde el cual debo tener una visión
más global defendiendo los intereses
de todos los integrantes del sector”
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Protección perimetral exterior
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 ¿Cómo y dónde instalar un

sistema de protección peri-

metral exterior? ¿Cuáles son

las mejores opciones? ¿Qué

hay que tener en cuenta a la

hora de seleccionar un equi-

po? Estos y otros interrogan-

tes intentaremos develar a

través de la palabra del Ing.

Basilio Holowczak, reconoci-

do profesional en el área.

Continúa en página 88

desde hace más de dos décadas, de la
firma japonesa Takex-Pulnix, una de las
líderes en el desarrollo, diseño y fabri-
cación de detectores de intrusos para
sistemas perimetrales exteriores y des-
de 2003 Ingeniero del Area Latinoame-
ricana & Caribeña de la citada marca.

Los inicios
Antes de comenzar a desarrollar lo

referente a la aplicación y condiciones
de aplicabilidad de los detectores ex-
teriores, solicitamos a nuestro referen-
te que hiciera alguna mención a los
orígenes del uso e implementación de
la seguridad perimetral.

“La detección perimetral exterior re-
sidencial  (casas, ciertos tipos de co-
mercios, industrias y barrios cerrados)
comenzó a utilizarse en la década del
’80 y mucho antes con sistemas más
elaborados dentro de la década del ‘50
en el ámbito militar, carcelario, aero-
portuario y portuario.  Esto obedecía a
dos motivos: los costos de detectores
exteriores de intrusos estaban fuera
del alcance del consumidor residencial,
hoy parte importante y absolutamen-
te mayoritaria del mercado, y la tecno-
logía no estaba pensada para ser apli-
cada en pequeños perímetros o tra-
mos”, explica el profesional.

Recién en los ’80 comienzan a desa-
rrollarse y a aparecer para el mercado
residencial detectores de corto alcan-

ce, ya que -por ese entonces- los reque-
rimientos eran proteger pequeños
frentes o fondos de jardines o patios
de residencias (casas, balcones de de-
partamentos).

“En ese entonces -detalla Holowczak-
comenzaban a comercializarse las barre-
ras activas infrarrojas (fotoeléctricas)
para la protección exterior residencial
como los primeros detectores destina-
do para tales fines. En los últimos años,
en tanto, comenzaron a utilizarse los pa-
sivos infrarrojos exteriores para ese fin,
especialmente los sensores antimasco-
tas” y, en grado menor, las microondas.

- Cómo funcionan estos dispositi-
vos: Existen distintos tipos de senso-
res pasivos infrarrojos con distintos al-
cances o coberturas de protección, con
o sin anti-enmascaramiento, de detec-
ción plena, antimascotas con límite de
peso y otros con tolerancia illimitada
de mascotas. Dado que los de toleran-
cia ilimitada son los más usados actual-
mente, se describe este tipo de detec-
tor, debiéndose interpretar por tole-
rancia ilimitada de mascotas aquellos
que admiten la presencia y movimien-
tos de la cantidad de mascotas que
ocupen el total del diagrama de pro-
tección del detector en cuestión, como
el pasaje infinito de mascotas o peque-
ños animales silvestres a través del
mismo. Existe entre estos detectores

Como lo enunciamos en nuestro in-
forme countries y barrios cerrados –in-
cluido en la edición anterior (RNDS
nº53, Mayo/Junio)- la seguridad peri-
metral exterior se constituye en la pri-
mera línea de defensa de un lugar y a
la vez, en el sistema capaz de dar un
aviso temprano de algún evento de
intrusión cuya progresión podrá ser
evitada. El concepto no es restrictivo a
este tipo de urbanizaciones sino que
es aplicable a todo lugar que cuente
con un sistema capaz de dar un aviso
temprano que puede proporcionarle
al personal de vigilancia o habitante
del lugar distintas opciones y aplicar-
las según lo considere necesario.

La seguridad perimetral exterior
puede implementarse por medio de
distintos métodos y sistemas y elegir
la técnica de detección más adecuada
para cada tipo de aplicación y caracte-
rísticas del lugar exterior a proteger es
la clave para lograr una protección
efectiva, sin problemas y, fundamental-
mente, ausente de falsas alarmas.

Para confeccionar esta guía, recurri-
mos a la experiencia del Ingeniero
Basilio Holowczak  , quien fuera repre-
sentante exclusivo para la Argentina,

Ing.Basilio Holowczak
Takex inc.

bholowczak@hotmail.com.ar









.....informe central rnds®

Características, consejos y aplicaciones – 1ra. Parte

.com.ar
www.

Viene de página 84

88

que basan su funcionamiento en distin-
tas técnicas de detección y para altos
niveles de protección hasta las más sim-
ples y de niveles menores de protec-
ción, siendo la más utilizadas o difundi-
das en la actualidad, en primer lugar, las
barreras infrarrojas de 2 o 4 haces  si-
guiéndoles los pasivos exteriores.

Estas barreras tienen dos ventaja:
nacieron con la virtud de ser antimas-
king (antienmascaramiento) y anti-pet
(antimascotas)

- Antimasking: Significa que no ad-
miten el tapado u obstrucción dolosa
de sus haces para su burla posterior, ya
que frente a ello ingresarán de inme-
diato en la condición de alarma

- Anti-pet: Instaladas a su altura de
montaje normal, entre 0,70 a 0,90 me-
tros del suelo, no detectarán mascotas
o animales silvestres de menor altura de
las de su montaje. Estas barreras tam-
poco detectan, por ejemplo, el vuelo de
pájaros en sentido ascendente o des-
cendente ya que para crear la alarma
hay que interceptar en forma simultá-
nea todos sus haces, lo cual no es pro-
ducido por el vuelo de aves. Adicional-
mente, ante aves de gran porte se pue-
de ajustar el tiempo de conmutación de
los haces para evitar su detección, esto
condicionado a la velocidad de detec-
ción de intrusión requerido.

Entonces, este tipo de tecnología,
por costo y eficiencia es la más utiliza-
da, dada la gran versatilidad del tipo
de detección ofrecida por las mismas
relacionados a su tipo de montaje, de
apilado de 2, 3 o 4 barreras (cerco de
barreras de 2,40 mts. de altura de de-
tección). En este caso solo es posible
el uso de barreras de 4 frecuencias, que
detectarán aún el avance cuerpo a tie-
rra, aumentándola si la barrera inferior
de 4 haces es anti-crawl ó antigateo
(activándose ya sea si se invaden sus 2
haces inferiores o los 2 superiores).

Debido a que los apilados utilizan el

Continúa en página 92

uno de 2 cabezas, que ofrece una pro-
tección máxima de 180º x 24 metros
(semicircunferencia de 12 mts. de ra-
dio), mayor cantidad de diagramas de
protección ajustables en distancia
máxima <3 a 12 mts> y en ángulos de
detección <15º a 180º>) como mayor
tolerancia a las incidencias de luz na-
tural y artificial. Dispone de un plano
de detección el superior que es fijo y
paralelo al suelo y el otro plano des-
cendente es ajustable para fijar la dis-
tancia máxima de detección de 3 a 12
mts. Utilizando la función OR se deben
invadir simultáneamente los dos pla-
nos, abanicos o diagramas de detec-
ción de cualquiera de sus dos cabezas
para crear la condición de alarma.
Cuando las dos cabezas (la superior e
inferior) se las fija con igual orientación
y se habilita la función AND del detec-
tor, ofrecen una cobertura máxima de
90º x 12 metros con cuatro planos  a
invadir simultáneamente para crear la
condición de alarma.

Este tipo de tecnología de detección
exige que sus diagramas de protección
no toque superficies de agua. En con-
secuencia, no deben usarse en cerca-
nías a espejos de agua (piletas de na-
tación o para proteger muelles de la-
gos, ríos o marítimos).

- Ejemplo: Al instalar este detector
a una altura mayor a la de los animales
que no se deseen detectar, éstos no
serán detectados ya que solo invadi-
rán solamente el plano inferior o des-
cendente pero no el fijo superior pa-
ralelo al suelo, por lo cual invaden un
solo plano y no los dos para alarmar al
detector. Por lo explicado, entonces,
podrían estar en el lugar cientos de
perros de las mismas características
moviéndose dentro del diagrama de
protección sin alarmarlo. Reiterando el
concepto, solo se establecerá la con-
dición de alarma cuando un animal
supere la altura de montaje del detec-
tor por la invasión simultánea de sus
dos planos de detección.

Técnicas más difundidas
Existen muchos tipos de técnicas y

tecnologías para la cobertura perime-
tral exterior, desde las más complejas

montaje espalda a espalda sobre una
misma columna o poste de sujeción o
montaje, detectan el cuerpo a tierra en
toda la extensión de la zona de alarma
o protegida por ellas, lo cual no requie-
ren el solapado de detectores (menor
cantidad de ellos) que demandan otras
tecnologías de detección o la total de-
tección del cuerpo a tierra en toda la
longitud perimetral protegida. Por eso
es que, actualmente, son usadas tam-
bién entre doble vallado en algunas
penitenciarias (ofrecen buena eficien-
cia de detección del cuerpo a tierra,
menor costo de las barreras y menor
cantidad de las mismas a instalar por
no requerir ser solapadas).

Las barreras con alta tolerancia a la luz
(50.000 LUX reales) es la única tecnolo-
gía que puede ser usada cercana a su-
perficies de agua o aunque sus haces
atraviesen a las mismas, cosa que no ocu-
rre con los pasivos o microondas que
deben usarse lejos de tales superficies.

- Cómo funciona: El diagrama de
protección de las barreras es sencillo:
son dos o cuatro hilos invisibles perfec-
tamente definidos de 2,5 centímetros
de diámetro. Entonces, todo lo adyacen-
te a esos 4 hilos no afecta al diagrama
de protección, como podría ocurrir con
una barrera de microondas o un pasivo
infrarrojo cuyos diagramas de protec-
ción son volumétricos de dimensión
grande comparados con el de las barre-
ras, que presentan un diagrama en ex-
tremo estrecho y bien definido (solo 4
hilos de 2,5 centímetros de diámetro y
alto de 35 centímetros). Siempre, en un
sitio a proteger que no haya sido dise-
ñado inicialmente para contar con pro-
tección perimetral, puede encontrarse
una línea de visión tan estrecha como
la exigida por los haces o las técnicas
ópticas de una barrera como para que
se proyecten esos hilos invisibles de
protección y pueda resguardarse tal
predio con las mismas, a pesar de no
haberse tenido en cuenta inicialmente
la instalación de sistemas de detección
de intrusos perimetrales.

- Recomendaciones: Inicialmente
corresponde indicar que las barreras
de alta elaboración y calidad presen-
tan una sola limitación: la incapacidad
de vencer la densísima niebla a “cielo
abierto”. En cambio, las más económi-

El diagrama de protección de las barreras es sencillo: son dos o cuatro

hilos invisibles perfectamente definidos de 2,5 centímetros de diámetro.

Todo lo adyacente a esos 4 hilos no afecta al diagrama de protección,

como podría ocurrir con una barrera de microondas o un pasivo infrarrojo

cuyos diagramas son volumétricos  y gran dimensión.

Antes de decidirse por una barrera hay que contemplar ciertos aspectos
exteriores o constructivos. Por ejemplo, si el frente la carcasa de
cubrimiento tiene su cara lisa, esa barrera presentará inconvenientes ante
fenómenos intensos de lluvia, granizo, rocío, escarcha, aguanieve y nieve.
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cas o de baja elaboración y costo, pre-
sentan limitaciones ante densas nie-
blas; alto índice de lluvias, granizo, ne-
vadas, rocío o escarcha; muy bajas o
altas temperaturas ambientales; inci-
dencias o reflexiones sobre el recep-
tor de luz natural o artificial; presentan-
do algunas variaciones de su alinea-
ción causadas por vibraciones debido
a falta de su robustez mecánica cons-
tructiva e ingreso de hormigas y pol-
vo por falta de debida protección, en-
tre otros factores. Una barrera de alta
calidad puede llegar a costar de dos a
tres veces más en relación a distintas
barreras económicas.

Para que el profesional se asegure la
eficiencia en su instalación, debe esco-
ger aquellos equipos que presenten el
máximo de capacidad en cuanto a pro-
tecciones contra intemperie, agentes
externos y condiciones ambientales
extremas, fundamentalmente

1.- Que las cara externas de las car-
casas no sean lisas, que posean en la
mismas una profunda protección con-
tra rocío y escarchas no constituidas
solo por ranuras o caladuras, ya que
este tipo de protección no resulta su-
ficientes ante altos índices de rocío y
escarcha, sino que ésta sea estableci-
da por hendiduras de alto y profundi-
dad considerables en las carcasas y con
solapas o viseras adicionales vierte
agua, ubicadas a igual altura de pro-
pagación de los dos haces superiores
y de los dos inferiores

2.- Que usen filtros internos electró-
nicos contra luces naturales y artificia-
les (fototransistor de banda estrecha
centrado en 940 nm. en el receptor) y
no solo el color oscuro de sus carcasa
como único filtro óptico de luz, el cual
resulta insuficiente

3.- Preferentemente utilizar barreras
con doble modulación y sincroniza-
ción de los haces

4.- Que posean una protección IP no
mayor a IP55, para permitir el efecto
respiratorio interno y rápida evapora-
ción de humedad interna de las barre-
ras o ingreso de agua, circunstancial-
mente por indebido sobreajuste de los
platos metálicos de montaje, que pro-

ducen deformaciones y ocasionan un
cierre imperfecto de las carcasas. El
efecto respiratorio permitido en la pro-
tección IP55 evita condensaciones in-
deseables sobre las caras interiores de
las carcasas. El IP66, en tanto, significa
estanqueidad que no permite el efec-
to respiratorio interno, establece la
condensación interna, no permite la
evaporación rápida del agua interior
de la misma y debido a ello se produ-
ce la prematura corrosión de borneras
y resortes internos de ajustes finos de
las ópticas.

5.- Que posean debida protección
contra ingreso de insectos

6.- Dado los climas extremos terri-
toriales de Argentina, que ofrezcan una
tolerancia de temperatura ambiental
sin el auxilio de calefactores internos
de al menos  -25º C a + 60º C, siendo el
límite superior de temperatura impor-
tante para lugares cálidos

7.- Que la instalación sea óptima, con
sección adecuada de cables de alimen-
tación y control, blindaje, puesta a tie-
rra, estanqueidad, protección contra
rayos eléctricos si correspondiere. Para
que un sistema tan delicado como el
de detección de intrusos perimetrales
trabaje sin problemas, deben cumplir-
se dos condiciones: equipos de buena
calidad unidos a una Instalación tam-
bién de buena calidad. Si una de estas
dos condiciones no se cumplen, el sis-
tema funcionará inadecuadamente y
generará constantes problemas.

Factores ambientales
Lluvia, granizo, rocío, escarcha, nieve,

niebla o reflejos de luz (natural o arti-
ficial) deben considerarse como facto-
res a tener en cuenta frente al uso de
barreras. Y hay uno, especialmente, con
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el que hay que tomar mayores recau-
dos: la densísima niebla (o niebla ce-
rrada) a cielo abierto.

- Condiciones: Generalmente la
condición de densísima niebla y a cie-
lo abierto en los lugares de instalación
donde está se presente, constituye el
factor insuperable para las barreras y
el determinante de la necesidad de
usar otras técnica de detección en su
reemplazo. No obstante, antes de to-
mar tal decisión y ante el interés de
usar igualmente barreras con la míni-
ma proporción de falsa alarmas ocasio-
nadas por esa condición climática, con-
viene y vale la pena efectuar la com-
probación que se indica más abajo en
“Resolución de problemas”. Vale acla-
rar que, en caso que en esos lugares el
contorno del perímetro cuente con
árboles frondosos, las densísimas nie-
blas quedan atrapadas en sus copas y
debajo de ellas solo existirá “densas
nieblas”, que una buena barrera, con
amplificación en la potencia de emi-
sión de la energía infrarroja, tolerará sin
problemas y trabajará perfectamente.

- Resolución de problema: ¿Cómo
resolver, entonces, el problema de la
densísima niebla a cielo abierto? Exis-
te una prueba sencilla, denominada
del “farol del coche”. ¿En qué consiste?
Dos de las personas encargadas de la
instalación deben llegarse hasta el lu-
gar en el momento en que se produce
esa condición -la de densísima niebla-.
Portando handys, un farol de automó-
vil de luz roja trasera reglamentaria y
una batería de 12VDC para alimentar
al farol. Uno de ellos se para en el co-
mienzo de la zona a proteger y clava
una estaca para la determinación del
punto de comienzo de zona y quien
tiene el farol comienza a caminar ha-
cia el otro extremo. Cuando el farol
deja de ser visible de parte del que esta
detenido en el punto inicial, éste avisa
a quien lo porta que debe detenerse y
clavar una estaca en el punto alcanza-
do. El procedimiento se repite hasta
completar el perímetro a proteger.

Una vez determinadas las longitudes
de cada zona, hay que usar barreras del
doble de distancia de protección de las
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determinadas por la prueba. Por ejem-
plo, si se halló para una zona 50 me-
tros de distancia, la barrera a utilizar
debe ser de 100 metros o sea el mode-
lo que ofrezca la distancia efectiva de
protección doble en longitud a la ha-
llada con la prueba del farol. ¿Qué pasa
cuando la prueba arroja una distancia
de tan solo 10 metros en perímetros
de longitud considerables, no deben
usarse las barreras y usar microondas
en su reemplazo .

Si se encuentran, por ejemplo, 30
metros en la prueba del farol, no es
conveniente usar una barrera de 50
metros como tampoco una de 100
metros Debe retrocederse la estaca 5
metros y, ante esos 25 metros fijados
para la zona de alarma, usar una barre-
ra de 50 metros. Otros casos: si la dis-
tancia hallada es de 75 metros, debe
fijarse para esa zona 50 metros para
usar una barrera de 100; de hallarse
120mts., fijar en 100mts.dicha zona y
usar una barrera de 200 metros. Nun-
ca debe usarse una barrera que supe-
re el doble de la distancia hallada con
el farol, ya que podrían producirse re-
flexiones indeseables de luz infrarroja
en el receptor de la barrera.

- Niebla ascendente: Existe otro tipo
de niebla, que no es descendente como
la proveniente de la atmósfera superior:
es la producida especialmente por ria-
chos, riachuelos con aguas muy sucias
con distintos tipos de  desperdicios en
suspensión (aceites, petróleos, etc.),
donde la niebla comienza a formarse
desde el piso hacia arriba y que, debido
a ello, se establecerá debajo de las co-
pas de los árboles. Ante  ese fenómeno
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hay que proceder como si se tratara de
densísima niebla a cielo abierto y efec-
tuar la prueba del farol, que será el de-
terminante del uso o no de las barreras.

Falso disparo
Una de las condiciones más indesea-

das cuando se instala una protección
por medio de elementos electrónicos,
de cualquier tipo, es la falsa alarma o
falsos disparos, los cuales son origina-
dos, en la mayoría de los casos, por el
uso de detectores económicos y/o ins-
talaciones deficientes.

Cuando se producen falsos disparos
en sistemas que han usado detectores
de alta calidad e instalaciones del ca-
bleado y conexiones realizadas ópti-
mamente, puede deberse a un proble-
ma de alineación no óptima de los ha-
ces o inadecuados ajustes de sensibli-
dad, tiempos de conmutación,.etc, re-
lacionados a las distintas opciones de
fijación del funcionamiento del detec-
tor, las cuales deben ser seleccionadas
para corresponderse con las determi-
nadas por las características particula-
res de cada lugar de instalación

- Problemas más comunes: En gene-
ral, se puede presentar una insuficien-
cia en la sección necesaria de los con-
ductores, una mala protección ante in-
terferencias electromagnéticas o radio-
eléctricas, falta de prevenciones como
preveer el ingreso de agua e insectos,
especialmente hormigas. En ocasiones
puede suceder que no se contemple
una suficiente aislación contra agua o
humedad e ingreso de insectos en las
cajas exteriores de interconexión o
empalmes, deficientes que se mojen

ante el ingreso de agua que aumentan
la resistencia de los mismos, provocan-
do una caída de tensión tal que no per-
mita que llegue al detector la mínima
de trabajo requerida por el mismo y, en
casos extremos por tales deficiencias,
todas las zonas de alarma entran en la
condición de alarma y permanecen en
ella durante horas.

- Consejos: En el sentido profesional
de la instalación, pueden preverse in-
convenientes cuando intervienen un
gran número de factores externos. Por
ejemplo, deben considerarse protec-
ciones y drenajes correctos, de usarse
ductos o caños para el tendido de los
cables. Los ductos deben tenderse en
“V” y en sus extremos deben colocarse
las cajas exteriores de empalme. Debe
notarse que única caja de drenaje del
agua que se forme en el interior de los
caños es la que estará ubicada en la
base de la V. No obstante, todas las ca-
jas independientemente de su ubica-
ción deberán permitir el escurrimien-
to del agua. Para ello deben hacerse
algunos agujeros en la base interior de
cada caja, que deben ser protegidos de
alguna manera (puede ser una malla
de red fina) para evitar el ingreso de
hormigas en el interior de esas cajas
de empalme exteriores.

Hasta aquí brindamos un panorama
de la seguridad perimetral exterior, al-
gunos de sus equipos y la resolución
de algunos problemas. En la próxima
edición, continuaremos brindando
detalles acerca de la mejor práctica
para la elección, instalación y mante-
nimiento de estos sistemas.  �
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CCTV Analógico vs. IP
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la hora de diseñar un sistema de CCTV para seguridad,
son muchos los factores a tener en cuenta  y una de

Un sistema CCTV analógico con grabación digital cam-
bia los elementos mencionados anteriormente por un DVR
(Digital Video Recorder), lo cual representa claras ventajas:
se prescinde de la grabación en cinta -que trae aparejados
problemas-, se digitaliza la imagen y se la puede visualizar
a través de redes TCP/IP, pueden verse diferentes locacio-
nes sin la necesidad de cablear una red de monitores.

Un sistema analógico con visualización y grabación digi-
tal presentaría el siguiente esquema:

Por más que nos encontramos con un sistema que graba
en forma digital y que permite ver a través de Internet, se
trata aún de un sistema analógico, ya que esto se define
por  la transmisión de la señal de la cámara, la cual se hace
a través de un medio físico (cable, fibra)  instalado AD HOC.
Este lazo es exclusivo para la cámara y posee un ancho de
banda óptimo para la transmisión de esa señal. El DVR, en
tanto, debe poseer una entrada analógica por cada cámara
que tenga instalada el sistema. Un componente clave es la
placa que recibe la señal analógica de las cámaras y la digi-

Al momento de diseñar un

sistema de CCTV son

muchos los factores a tener

en cuenta. Sin embargo,

una de las decisiones más

importantes es el tipo de

tecnología a utilizar:

¿Sistema Analógico o IP?.

Gustavo Calani
Netpoint de Argentina
gustavo.calanni@netpointar.com

las decisiones más importantes es el tipo de tecnología que
vamos a seleccionar: ¿un sistema analógico o uno IP? La di-
ferencia fundamental entre ambos sistemas radica en la
transmisión de video desde la cámara hacia el dispositivo
de visualización y la selección de una u otra tecnología de-
pende de su proyecto.

Hagamos una mínima reseña de la evolución histórica

Sistema básico de CCTV
El siguiente es un esquema tradicional de vigilancia por

cámaras:

A la hora de visualizar/grabar más de una cámara, fue ne-
cesario incorporar dispositivos que permitieran hacerlo,
como secuenciadores, quads, Duo quads, multiplexores, etc.
Cada uno de estos dispositivos agregaron ventajas respec-
to de la tecnología anterior (un secuenciador, por ejemplo,
no permitía ver ni grabar cámaras en simultáneo).

Un esquema de un sistema analógico de CCTV con vi-
sualización y grabación analógica sería el siguiente:

A
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taliza para ser mostrada y grabada. El sistema puede estar
conformado por una placa digitalizadora, un PC y un soft-
ware o bien ser un DVR Stand Alone, que es básicamente lo
mismo pero fabricado de origen a los efectos, con un fren-
te similar al de un dvd player hogareño, control remoto, etc.

Un sistema de videovigilancia puramente IP, en tanto, pre-
senta las siguientes características:

Debe notarse que la diferencia fundamental entre los sis-
temas radica en que las cámaras transmiten a través de un
canal compartido (una red TCP/IP) y que la señal de video
de las cámaras es un streaming TCP/IP. Las cámaras tienen
la capacidad de codificar la señal de video por medio de
algún códec que transmita audio y video a través de TCP/
IP, protocolo pensado originalmente para la transmisión de
datos. Entre los códecs más usuales se encuentran MJPEG,
MPEG4, H.264.

El NVR (o Network Video Recorder), a diferencia del DVR
del caso analógico, puede no ser parte del sistema, ya que
cualquier computadora en la intranet o en Internet podrá
acceder directamente a las cámaras. Deberá estar presente
solo si deseamos visualizar las cámaras en simultáneo y/o
grabarlas.

Vamos a analizar entonces, cuál de estos sistemas es pre-
ferible para nuestro proyecto aunque para ello es indispen-
sable evaluar el componente fundamental: la cámara.

Cámara analógica

 La cámara adquiere la imagen a través de un sensor CCD
o CMOS y ofrece al dispositivo de visualización/grabación
una señal en formato PAL o NTSC (o sus equivalentes CCIR
o EIA  para blanco y negro).

Cámara IP

La cámara adquiere la imagen a través de un sensor CCD o
CMOS y ofrece al dispositivo de visualización/grabación una
señal codificada como MJPEG, MPEG-4, H.264, con dual strea-
ming simultáneo en algunos casos (para visualizar en simul-
táneo en buena calidad en una intranet y en calidad ajusta-
da al ancho de banda disponible a través de Internet)

Lentes

Tecnológicamente ambas cámaras se comportan de igual
manera frente a la entrada de la imagen, aunque veremos
más adelante diferencias desde el punto de vista práctico.

¿CCD o CMOS?
Dado que CCD es una tecnología mucho más antigua,

existe en el imaginario popular la fantasía de que CMOS es
barato y de baja calidad. Esto no es así, solo lo fue durante
los primeros años de desarrollo de CMOS, que en la actua-
lidad es una tecnología tan madura como CCD. Es claro que
ambos son diferentes y poseen ventajas y desventajas des-
de el punto de vista de sus respuestas, rango dinámico, rui-
do, electrónica de control, velocidad de obturación, respues-
ta uniforme, blooming, etc. Estas diferencias varían en el
tiempo a medida que se perfeccionan ambas tecnologías:
hoy es común ver CMOS en cámaras digitales fotográficas
profesionales y cámaras de TV digitales profesionales y es
de esperar que CMOS supere a CCD en no mucho tiempo.
De todos modos, desde el punto de vista práctico, existen
chips de ambas tecnologías de diferentes condiciones cons-
tructivas y marcada diferencia de precios. Nuestra aprecia-
ción, irá entonces, de la mano de factores básicos como el
tamaño (1/4, 1/3 generalmente): a mayor tamaño, mayor
superficie para capturar imagen.

Analógico vs. IP: similitudes
- Tanto el DVR como el NVR pueden ser visualizados por

cualquier PC en la intranet o desde Internet.
- Tanto desde el NVR como desde el DVR hacia las PCs en

la intranet o Internet la transmisión se realiza por medio de
códecs similares (MJPEG, MPEG-4, H.246, los más comunes)
y el ancho de banda que insume cada streaming es ajusta-
ble (en forma individual por cada cámara por lo general)
por los siguientes parámetros: fps (frames por segundo),
tamaño de imagen, calidad jpg de la imagen y, según el
códec utilizado, frame principal (cada cuantos frames en-
vío un frame principal).

- DVR y NVR graban con condiciones pares en disco rígi-
do y las calidades son ajustables por los siguientes pará-
metros: fps (frames por segundo), tamaño de imagen, cali-
dad jpg de la imagen.

Analógico vs. IP: diferencias
- La calidad de imagen en un DVR depende de condicio-

Continúa en página 108
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nes técnicas de la cámara (lente, iris fijo o automático, ba-
lance de blancos, control de ganancia, WDR, etc) y del DVR
en sí, ya que la transmisión se da por un medio óptimo en
cuanto a AB y óptimo para transmisión de señales analógi-
cas (cable, fibra óptica). El DVR es el encargado de tomar la
señal analógica y transformarla en video digital a través de
uno o más chips (1 chip por canal de video o un chip para
todos).

- Los DVRs pueden comprimir por software (parte del tra-
bajo lo hace el sistema operativo, que se torna más compli-
cado cuantas más cámaras soporte el DVR) o por hardware
(mucho más robustos). Es el DVR quien limita la cantidad
de fps con las que generará el video digital que transmitirá
y grabará.

- La calidad de imagen en un NVR depende de las condi-
ciones técnicas de la cámara y del códec con el cual la cá-
mara transmite la imagen. El protocolo a través del cual se
transmite (TCP/IP) es paquetizado, no diseñado para la
transmisión de video y los problemas de transmisión se
adecuan en un nivel superior al protocolo. La cámara trans-
mite la imagen con una calidad configurable (fps, tamaño
de imagen, calidad jpg de la imagen, frame principal y el
NVR reconfigura el video) al NVR, AB dependiente, y el NVR
recompone la imagen.

Beneficios de un sistema IP:
- Redundancia: Puedo tener «x» NVRs grabando «n» cá-

maras IP en la intranet y otros «y» NVRs grabando «m» cá-
maras IP en Internet siempre y cuando no demande a cada
cámara demasiadas conexiones en simultáneo (sujeto a
marca y modelo) y el ancho de banda disponible lo permi-
ta (sobre todo para Internet).

- Accesibilidad: Las cámaras IP son accesibles a través
del NVR o a través del sitio web alojado en un firmware en
la misma cámara, con lo cual puedo prescindir del NVR si
no se desea grabar imágenes. Ideal para monitoreo de múl-
tiples locaciones con una cámara por locación.

- Inteligencia distribuida: Las cámaras IP pueden tomar
decisiones lógicas a nivel de cámara (envío fotogramas o
video por mail o ftp frente a detección de movimientos o
entradas digitales, o bien disparo de salidas digitales fren-
te a los eventos antes mencionados).

- Aprovechamiento de recursos: Las cámaras IP pueden
utilizar cableados existentes de red ya que en las intranets el
ancho de banda disponible suele no estar optimizado. Tam-
poco necesitan una placa para la adquisición del video.

Beneficios de un sistema analógico:
- Costo: Una cámara IP de iguales características ópticas

y técnicas que una analógica, la supera holgadamente en
precio.

- Sensor: Los sensores CCD o CMOS suelen ser un factor
de ajuste en cámaras IP para poder ofrecer precios más ba-
jos. De este modo, utilizan sensores de menor tamaño (1/4
en lugar de 1/3), de macas menos reconocidas, con menor
complejidad electrónica y por lo tanto menor resolución y
baja performance.

- Lentes: Del mismo modo, las cámaras IP estándar po-
seen lentes no intercambiables, los modelos más comunes
no soportan lentes autoiris y las que lo hacen son de pre-
cios muy elevados.

- Luz: La capacidad de adquirir video con baja intensi-
dad de luz ambiente es un parámetro importante, que
muchas cámaras IP no especifican.

- Funciones Especiales: Las funciones más avanzadas, ta-

les como Backlight compensation, WDR, D/N, elevan noto-
riamente el costo de los equipos IP por lo cual es raro tener
disponibilidad inmediata de este tipo de equipamiento.

Comparación
Siempre que sea posible tenemos que comparar «peras

con peras», y dado que en muchos casos esto no es posi-
ble, al menos debemos saber qué estamos dejando de lado.

Es importante, al comparar, tener en cuenta:
- fps que maneja una placa DVR por canal contra los fps

que genera una cámara IP (la mayoría de las cámaras IP
manejan 25/30 fps para tamaño CIF, 4CIF o superiores, mien-
tras que muchas placas DVR económicas rondan los 6.25/
7.25 fps por canal para cualquier tamaño).

- Condiciones ópticas/técnicas en la etapa de adquisición
de video. Incluyendo tamaño, marca y características del CCD
o CMOS, si la cámara soporta o no lentes intercambiables,
si soporta o no lentes autoiris, intensidad de luz mínima
por debajo de la cual la cámara no ve, funciones especiales
(Día/Noche, WDR, etc).

- Códec. ¿MJPEG es mejor que H.264? Depende. A la hora
de ahorrar ancho de banda, decididamente NO. A la hora
de aportar calidad de video, SI. H.264 ofrece una calidad de
video razonablemente buena transmitiendo video por an-
cho de banda muy inferiores a los consumidos por MJPEG.
Esto no es una ventaja en una intranet en la que el AB no
está limitado, sí lo es cuando se trata de transmitir por In-
ternet o enlaces dedicados. Recordar que el DVR utiliza el
códec para transmitir del DVR a PCs clientes, mientras que
las cámaras IP lo utilizan para transmitir de la cámara al NVR,
de la cámara a las PCs y del NVR a las PCs. Existen cámaras
IP Dual Codec.

- Audio. La mayoría de las cámaras IP tienen Audio (full
duplex, muchas de ellas) mientras que esta es una caracte-
rística que agrega costo tanto a una cámara analógica como
a una placa DVR. Las consideraciones de Códecs son simi-
lares a las de los Códecs de video.

-  Cantidad y marca de cámaras en grabación simultánea.
Cada DVR tiene un software que soporta un límite máximo
de cámaras analógicas de cualquier índole. La DVR puede
o no ser apilable (más de una placa por PC) hasta llegar a
16, 32 canales. La mayoría de los sistemas IP incluyen un
NVR gratuito con funcionalidades básicas que soportan
hasta 16 o 32 cámaras pero siempre de la misma marca.

- Tendido de Cables y Ductos. El sistema IP puede aprove-
char redes de computadoras existentes, aunque no en to-
dos los casos. No obstante lo anterior, «un único cable UTP»
transporta por protocolo IP el video de múltiples cámaras
mientras que en sistemas analógicos se debe tender un coaxil
por cámara (o usar balunes). Un metro de cable RG-59 pesa-
do cuesta un 80% más que un metro de UTP categoría 5.

- Conclusión: Como se planteó al principio, nuestra elec-
ción depende de las características de nuestro proyecto
¿existe cableado TCP/IP con capacidad redundante? ¿Se tra-
ta de múltiples puntos con pocas cámaras? ¿Visualización
y grabación o visualización sola? ¿Pesa más el costo del pro-
yecto o la calidad técnica del mismo?, etc.

El ponderar cada una de las respuesta a estas y otras pre-
guntas bajo la guía de las consideraciones arriba enuncia-
das nos van a determinar claramente si el sistema ideal para
nuestro proyecto es analógico o IP.  �

(*) Gustavo Calani es ingeniero electrónico y se desempeña
como Gerente de la división de Seguridad Electrónica y Tele-
comunicaciones de Netpoint de Argentina.
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El SP4000 es un sistema para Estación de Monitoreo de bajo costo e infinidad de posibilidades de uso.
Unifica los stocks y con simples elementos, va creciendo hasta casi todas las necesidades.

Panel de 4 zonas expandible

Paradox SP4000

los controles remotos Rem1 /
Rem15 / Rac 1. Además, los PGMs
son programables y aparecen
como 13 y 14 en la central.

El RX1 ofrece una expansión
de hasta 32 zonas inalámbricas
para los siguientes productos
inalámbricos: PMD1 (detector
de movimiento antimascota
18k), PMD75 (detector de mo-
vimiento antimascota 40k),
PMD85 (detector de movimien-
to antimascota exterior 40k), SD
738 (detector de humo), DCT2
(mini contacto de puerta),
DCTX P2 (contacto de puerta 2
zonas), ACT 10 (contacto de
puerta de largo alcance 2 zo-
nas) y GS 250 (detector de mo-
vimiento por cambio de incli-
nación (cambio de 3 ejes).

Expansión de zonas
cableadas
El módulo de expansión de 8

zonas SPZx8 es una interfase en-
tre el panel y cualquier disposi-
tivo cableado de detección. Se
conecta al Bus de datos para
proporcionar 8 entradas cablea-
das y adicionales y una salida
PGM en placa de zona.

Comunicación
El SP4000  puede reportar en

forma inalámbrica con co-
nexión directa al bus con el
transmisor GSM/GPRS PCS-200.

El panel comunica todos los
eventos como canal principal a
una estación de monitoreo que
cuente con el receptor IPR512
usando también comunicador
tradicional por línea terrestre
como Back up o viceversa.

El PCS-200 puede ser configura-
do para enviar eventos del siste-
ma al usuario final vía SMS y pue-
de cargar/descargar el panel a dis-
tancia mediante el software
BabyWare la programación del
panel, dando a la estación de mo-
nitoreo la ventaja de no enviar
técnicos al domicilio para cual-
quier cambio de programación y
evitar costos de mantenimiento.
- Características
• Actualización de Firmware vía

iesa anuncia el lanza-
miento del SP4000 deF

Paradox, un panel de 4 zonas
dobles más 1 zona por teclado
aceptando hasta 15 teclados,
expandilble a 32 zonas. Este pa-
nel ofrece control remoto con
conexión por Bus de datos RX1
(Receptor) (Rem 15, Rem 1, Rac1
Transmisor), sensores inalámbri-
cos a través de los módulos RX1
y RTX3 y comunicación por línea
terrestre,  GSM/GPRS/IP a través
de PCS 200 e IP100.

La nueva SP4000 es compati-
ble con los teclados K636, tecla-
do Led de visualización hasta 10
zonas y solo una participación;
K10, teclado Led de visualiza-
ción hasta 10 zonas y dos parti-
ciones; K32, teclado Led de vi-
sualización de 32 zonas y dos
particiones; y K35, teclado LCD
de iconos de visualización has-
ta 32 zonas y dos particiones.

Nuevo control remoto RX1
Al ya conocido receptor RTX3

compatible con esta central se
le suma el receptor inalámbrico
RX1, brindando al panel SP4000
y a toda la línea SP capacidad de
recepción inalámbrica, tanto
como un control remoto por
Bus de Datos, con capacidad
para 32 llaveros identificando
por usuarios (Rem1 / Rem15 /
Rac1), con un precio competiti-
vo, además de expansión ina-
lámbrica hasta 32 zonas unidi-
reccionables con el sistema.

El RX1 también incluye 2 PGMS
en placa que por definición de fá-
brica  siguen los botones 1 y 2 de

GPRS o de manera directa lo-
calmente.

• Supervisión de la comunicación
de la central. Cuando es detec-
tada, la central genera un fallo y
lo reporta a la estación recepto-
ra, vía una línea terrestre.

• El usuario final puede armar o
desarmar el sistema mediante el
envío de un mensaje de texto
(SMS) al PCS200 – Modo GSM

• Envío de mensajes vocales
pregrabados hasta 8 números
de teléfono para reportar alar-
mas mediante el módulo de
voz externo de Paradox
VDMP3 modo GSM.

• Instalación fácil con una co-
nexión en serie de 4 cables.

• La antena puede ser instalada
hasta a 18 mts. del módulo
usando cable de extensión de
antena, dependiendo de la
fuerza de la señal local.

• Cifrado de 128 bits (MDS) y 256
bits (AES) modo GPRS.

IP 100
El nuevo SP4000 puede reportar

por Internet a través del módulo
IP100 al receptor IPR512.

El IP100 es una solución web ba-
sada en un protocolo IP capaz de
reportar eventos del sistema a la
receptora IPR512 vía red IP  y pro-
vee un enlace de comunicación
Internet para controlar y supervi-
sar un sistema de seguridad.
- Características
• Control y seguimiento del pa-
nel a través de una red IP (LAN /
WAN / INETRNET)

• Carga y descargar rápida con
BabyWare para el panel SP4000
y con winload para todos los
otros modelos de Paradox.

• Recibe notificación de alarma a
través de correo electrónico.

• Arma y desarma particiones
individuales mediante nave-
gador web.

• Ver estado en vivo de todas las
zonas y particiones (alarmas o
estado del sistema)

• Actualización de Firmware
usando el software IP Exploring
Tools o In-fiel.

• DNS disponible para IP diná-

micas.
• Admite protocolos SMTP y
ESMPT.

• Muy bajo consumo de an-
cho de banda.

• Datos enviados y recibidos de
128 bits (MDS y RC4) o 256
BITS (AES) de encriptación de
datos.

• Dos vías de autenticación di-
námica.

Reporte y comando por voz
El VDMP3 es un dispositivo

que se agrega al panel y pue-
de ser programado para lla-
mar a cinco números telefóni-
cos si ocurre una alarma. Tam-
bién se lo puede llamar desde
una línea exterior, lo que per-
mite armar o desarmar el sis-
tema o activar PGMS

- Características
• Compatible con línea SP/MG

y EVO.
• Compatible con PCS-200 para

reporte vía GSM.
• Grabación de un ID vocal para

identificación del cliente (pro-
gramable desde una EVO)

• Control de PGMS y activación
/ desactivación de teclas fun-
ción a distancia mediante el
teléfono.

• Menú guiado con mensajes
vocales.

• Capacidad de actualización
local (programable desde
una EVO).

• Conexión directa con el panel.

Software BabyWare
El nuevo software BabyWare,

incorporado al SP4000, permite
programación remota a través
de distintas vías de comunica-
ción y puede descargarse des-
de www.soporte.fiesa.com.ar

Para mayor información:
(54 11) 4551-5100
fiesa@fiesa.com.ar
www.fiesa.com.ar
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Se utilizan diversas tecnologías

de red para proporcionar las

numerosas ventajas de un

sistema de video en red. Este

capítulo comienza con unos

apartados dedicados a la red

de área local, concretamente

a las redes Ethernet y sus

componentes compatibles.

También se tratan el uso de la

alimentación a través de

Ethernet, las direcciones IP y

el transporte de datos, entre

otros temas.
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El cable de par trenzado está formado por cuatro pa-
res de cables trenzados que normalmente se conectan
por el extremo a un conector RJ-45.

Por regla general, las redes siempre de-
ben tener más capacidad de la que se ne-
cesita. Para preparar una red para el futu-
ro es una buena idea diseñar una red que
solamente utilice el 30% de su capacidad.
Actualmente una red necesita cada vez
más y más rendimiento, ya que hay cada
vez más aplicaciones que funcionan a tra-
vés de redes. Mientras que los conmuta-
dores de red (de los que se habla a conti-
nuación) son fáciles de actualizar con el
paso del tiempo, el cable suele ser mucho
más difícil de sustituir.

9.1.1. Tipos de redes Ethernet
- Fast Ethernet: Hace referencia a una

red Ethernet que puede transferir datos a
una velocidad de 100Mbit/s. Se puede ba-
sar en cable de par trenzado o de fibra
óptica (la antigua Ethernet de 10 Mbit/s
todavía se instala y se usa, pero este tipo
de redes no proporcionan el ancho de ban-

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-
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Capítulo 9.
Tecnologías de red
1ra. Parte

9.1. Red de área local y Ethernet
9.1.1. Tipos de redes Ethernet
9.1.2. Conmutador
9.1.3. Alimentación a través de

Ethernet
9.2. Internet

9.2.1. Direcciones IP
9.2.2. Protocolos de transporte de

datos para video en 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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9.1. Red de área local y Ethernet
Una red de área local (LAN) es un grupo

de ordenadores conectados a un área lo-
calizada para comunicarse entre sí y com-
partir recursos como, por ejemplo, impre-
soras. Los datos se envían en forma de pa-
quetes, para cuya transmisión se pueden
utilizar diversas tecnologías. La  tecnolo-
gía LAN más utilizada es la Ethernet y está
especificada en una norma llamada IEEE
802.3. (otros tipos de tecnologías de redes
LAN son Token Ring y FDDI).

Ethernet utiliza una topología en estre-
lla en la que los nodos individuales (dispo-
sitivos) están  conectados unos con otros
a través de un equipo de red activo como
un conmutador. El número de dispositivos
conectados a una LAN puede oscilar entre
dos y varios miles.

El medio de transmisión físico para una
LAN por cable implica cables, principal-
mente, de par trenzado o bien fibra ópti-
ca. Un cable de par trenzado consiste en
ocho cables que forman cuatro pares de
cables de cobre trenzados y se utiliza con
conectores RJ-45 y sockets. La longitud
máxima de un cable de par trenzado es de
100 metros mientras que para la fibra, el
máximo varía entre 10 y 70 kilómetros, de-
pendiendo del tipo. En función del tipo de
cables de par trenzado o de fibra óptica
que se utilicen, actualmente las velocida-
des de datos pueden oscilar entre 100
Mbit/s y 10.000 Mbit/s.

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
de Axis Communications
sergio.fukushima@axis.com
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da necesario para algunas aplicaciones de video en red).
La mayoría de dispositivos que se conectan a una red, como un

portátil o cámara de red, están equipados con una interfaz Ether-
net 100BASE-TX/10BASE-T -comúnmente llamada interfaz 10/
100-, que admite tanto Ethernet a 10 Mbit/s como Fast Ethernet.
El tipo de cable de par trenzado compatible con Fast Ethernet se
denomina Cat-5.

- Gigabit Ethernet: También puede basarse en cable de par
trenzado o de fibra óptica, proporciona una velocidad de trans-
ferencia de datos de 1.000 Mbit/s (11 Gbit/s) y es cada vez más
frecuente. Se espera que pronto sustituya a la Fast Ethernet como
norma de hecho.

El tipo de cable de par trenzado compatible con Gigabit Ether-
net es el Cat-5e, en el que los cuatro pares de cables trenzados se
utilizan para alcanzar la alta velocidad de transferencia de datos.
Para los sistemas de video en red se recomienda Cat-5e u otras
categorías de cable superiores. La mayoría de las interfaces son
compatibles con las versiones anteriores de Ethernet 10 Mbit/s y
100 Mbit/s y se conocen como interfaces 10/100/1000.

Para la transmisión a larga distancia se puede utilizar cable de
fibra como el 1000BASE-SX (hasta 550 metros) y el 1000BASE-LX
(hasta 550 metros con fibras ópticas multimodo y hasta 5.000 me-
tros con fibras de modo único).

Las grandes distancias se pueden cubrir con los cables de fibra óptica. La fibra
suele usarse en la red troncal de una red y no en nodos como una cámara de red.

- 10 Gigabit Ethernet: Es la última generación, proporciona una
velocidad de transferencia de datos de 10 Gbit/s (110.000 Mbit/s) y
se puede utilizar con fibra óptica o cable de par trenzado. 10GBASE-
LX4, 10GBASE-ER y 10GBASE-SR por cable de fibra óptica se pue-
den utilizar para cubrir distancias de hasta 10.000 metros. Con una
solución de par trenzado se requiere un cable de altísima calidad
(Cat-6a o Cat-7). La Ethernet de 10 Gbit/s se utiliza principalmente
como red troncal en aplicaciones de gama alta que requieren una
velocidad de transferencia de datos muy alta.

9.1.2. Conmutador
Cuando sólo dos dispositivos necesitan estar comunicados di-

rectamente el uno con el otro por medio de un cable de par tren-
zado, se puede utilizar el llamado cable cruzado. El cable cruzado
simplemente cruza el par de transmisión de un extremo del ca-
ble con el par de recepción del otro extremo y viceversa.

Sin embargo, para conectar diversos dispositivos a una LAN se
requiere un equipo de red, como un conmutador de red, que uti-
liza un cable de red convencional en lugar de un cable cruzado.

La función principal de un conmutador de red es remitir los da-
tos de un dispositivo a otro en la misma red. Es un método eficaz,
puesto que los datos se pueden dirigir de un dispositivo al otro sin
que ello afecte a otros dispositivos que utilicen la misma red.

Un conmutador registra las direcciones MAC (Media Access
Control/ Control de acceso al medio) de todos los dispositivos
conectados (cada dispositivo de red tiene una dirección MAC
única, que está formada por una serie de números y letras esta-
blecida por el fabricante y suele encontrarse en la etiqueta del
producto). Cuando un conmutador recibe datos, los remite sólo
al puerto que está conectado a un dispositivo con la dirección
MAC de destino adecuada.

Los conmutadores suelen indicar su rendimiento en velocida-
des por puerto y en plano posterior o velocidades internas (am-
bas en velocidad de bits y paquetes por segundo). La velocidad

por puerto indica la velocidad máxima en un puerto concreto.
Esto significa que la velocidad de un conmutador, por ejemplo,
100 bit/s, suele ser el rendimiento de cada puerto.

Con un conmutador de red, la transferencia de datos se gestiona de manera muy
eficaz, ya que el tráfico de datos se puede dirigir de un dispositivo a otro sin afectar a
cualquier otro puerto del  conmutador.

Un conmutador de red normalmente admite distintas veloci-
dades de transferencia de datos de forma simultánea. La veloci-
dad más común solía ser 10/100, que admite tanto Ethernet 10
Mbit/s como Fast Ethernet. Pero 10/100/1000 se está posicionan-
do rápidamente como el conmutador estándar y, por lo tanto,
admite simultáneamente Ethernet de 10 Mbit/s, Fast Ethernet y
Gigabit Ethernet. La velocidad y el modo de transferencia entre
un puerto de un conmutador y un dispositivo conectado nor-
malmente se determinan mediante la negociación  automática,
en la que se utiliza la velocidad de transferencia de datos más
alta y el mejor modo de transmisión. Un conmutador también
permite que un dispositivo conectado funcione en modo dúplex
completo: por ejemplo, enviar y recibir datos al mismo tiempo,
dando como resultado un mejor rendimiento.

Los conmutadores pueden tener diferentes características y
funciones. Algunas incluyen la función de enrutador. Un conmu-
tador también puede admitir Alimentación a través de Ethernet
o Calidad de servicio, que controla la cantidad de ancho de anda
que utilizan las distintas aplicaciones.

9.1.3. Alimentación a través de Ethernet
La Alimentación a través de Ethernet (PoE) permite proveer de

energía a los dispositivos conectados a una red Ethernet usando
el mismo cable que para la comunicación de datos. Su uso es muy
frecuente en teléfonos IP, puntos de acceso inalámbricos, cáma-
ras de red conectadas a una LAN.

La principal ventaja de PoE es el ahorro de costos que conlleva.
No es necesario contratar a un electricista ni instalar una línea de
alimentación separada. Esto supone una ventaja, sobre todo en
zonas de difícil acceso. El hecho de que no sea necesario instalar
otro cable de alimentación puede suponer un ahorro de varios
centenares de dólares, dependiendo de la ubicación de la cáma-
ra. PoE también facilita el hecho de cambiar la ubicación de la
cámara o añadir otras cámaras al sistema de videovigilancia.

Además, aumenta la seguridad del sistema de video. Un siste-
ma de videovigilancia con PoE se puede alimentar desde una sala
de servidores, que a menudo está protegida con un SAI (Sistema
de alimentación ininterrumpida). Esto significa que el sistema
puede funcionar incluso durante un apagón.

Por las ventajas que tiene PoE, se recomienda usarla en tantos
dispositivos como sea posible. La energía de un conmutador o
midspan con PoE debería ser suficiente para los dispositivos co-

Continúa en  página 140
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nectados y éstos deberían admitir la clasificación de potencia.
Todo ello se explica a en este capítulo con más detalle.

- Norma 802.3af y High PoE: Actualmente la mayoría de dis-
positivos PoE cumplen con la norma IEEE 802.3af, publicada en
2003. Esta norma utiliza cables estándares Cat-5 o superiores y
asegura que la transferencia de datos no se vea afectada. En di-
cha norma, al dispositivo que proporciona la energía se le llama
equipo de suministro eléctrico (PSE). Éste puede ser un conmu-
tador o midspan habilitado para PoE. El dispositivo que recibe la
energía se conoce como dispositivo alimentado (PD). Esta fun-
ción normalmente está integrada en un dispositivo de red, como
una cámara o en un splitter independiente.

La compatibilidad con versiones anteriores de dispositivos de
red que admiten PoE está garantizada. La norma incluye un mé-
todo para identificar automáticamente si un dispositivo es com-
patible con PoE y sólo se le proporciona energía una vez que se
ha confirmado dicha compatibilidad. Esto también implica que
el cable Ethernet conectado a un conmutador PoE no proporcio-
nará energía alguna si no está conectado a un dispositivo habili-
tado para PoE, lo cual elimina el riesgo de una descarga eléctrica
al instalar una red o renovar la instalación.

En un cable de par trenzado hay cuatro pares de cables trenza-
dos. PoE puede utilizar dos pares de cables “de recambio” o bien
superponer el actual a los pares de cables usados para la transmi-
sión de datos. Los conmutadores con PoE integrada a menudo pro-
porcionan la electricidad por medio de los dos pares de cables uti-
lizados para la transmisión de datos, mientras que los midspans
normalmente usan los dos pares de recambio. Un PD admite las
dos opciones. Según la IEEE 802.3af, un PSE proporciona un voltaje
de 48 VCC con una potencia máxima de 15,44 W por puerto. Pero,
teniendo en cuenta que en un cable de par trenzado hay pérdida
de potencia, un PD sólo garantiza 12,95 W. La norma IEEE 802.33
especifica varias categorías de rendimiento para los PD.

Los PSE como los conmutadores o midspans normalmente pro-
porcionan una potencia de entre 300W y  500W. En un conmuta-
dor de 48 puertos significaría una potencia de 6 a 10W por puerto,
en caso de que todos los puertos estuvieran conectados a disposi-
tivos con PoE. Salvo que los PD admitan clasificación de potencia,
los 15,44W deben reservarse en su totalidad para los puertos que
utilicen PoE, lo que implica que un conmutador con 300W sólo
puede alimentar 20 de los 48 puertos. Sin embargo, si todos los
dispositivos comunicaran al conmutador su condición de disposi-
tivos de clase 1, los 300W bastarían para alimentar a los 48 puertos.

La mayoría de cámaras de red fijas pueden recibir energía por
medio de PoE con la norma IEEE 802.3af y normalmente se iden-
tifican como dispositivos de clase 1 o 2.

Con la norma en desarrollo IEEE 802.3at o PoE+, el límite de
potencia aumenta hasta al menos 30 W por medio de dos pares
de cables de un PSE. Las especificaciones finales todavía están
por determinar y se espera que la norma se ratifique.
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Mientras tanto, los midspans y splitters con la norma en desar-
rollo IEEE 802.3at (High PoE) pueden utilizarse para dispositivos
como cámaras y domos PTZ con control motor, así como para
cámaras con calefactores y ventiladores, que requieren más po-
tencia de la que proporciona la norma IEEE 802.3af.

- Midspans y splitters: Los midspans y splitters (también conoci-
dos como splitters activos) son equipos que permiten que una red
existente sea compatible con la Alimentación a través de Ethernet.

Un sistema existente se puede actualizar con la función PoE mediante un mids-
pan y un splitter.

El midspan, que proporciona más energía al cable Ethernet, se
coloca entre el conmutador de red y los dispositivos alimenta-
dos. Para asegurarse de que la transferencia de datos no se vea
afectada, es importante recordar que la distancia máxima entre
la fuente de datos (el conmutador, por ejemplo) y los productos
de video en red no debe ser superior a 100 metros. Esto significa
que el midspan y el splitter o splitters activos deben colocarse a
una distancia no superior a 100 metros.

Un splitter sirve para separar la energía y los datos de un cable
Ethernet en dos cables separados, de modo que se puedan conectar
a un dispositivo sin PoE integrada. Puesto que la PoE o High PoE pro-
porciona 48 VCC, la otra función del splitter consiste en bajar el volta-
je a un nivel adecuado para el dispositivo, por ejemplo, 2 o 5 V.

9.2. Internet
Para enviar datos entre un dispositivo conectado a una red de

área local a otro conectado a otra LAN se requiere una vía de co-
municación estándar, ya que es posible que las redes de área lo-
cal utilicen distintos tipos de tecnologías. Esta necesidad lleva al
desarrollo de un sistema de direcciones IP y protocolos basados
en IP para comunicarse a través de Internet, que conforma un
sistema global de redes informáticas interconectadas (las LAN
también pueden utilizar direcciones y protocolos IP para comu-
nicarse dentro de una red de área local, aunque el uso de las di-
recciones MAC es suficiente para la comunicación interna).

Antes de abordar el tema de las direcciones IP, a continuación
se tratan algunos de los conceptos básicos de la comunicación a
través de Internet, tales como los enrutadores, cortafuegos y pro-
veedores de servicios de Internet.

- Enrutadores: Para enviar paquetes de datos de una LAN a
otra a través de Internet debe utilizarse un equipo de red llama-
do enrutador de red. Un enrutador guía la información de una
red a otra basándose en las direcciones IP. Sólo remite los paque-
tes de datos que deben enviarse a otra red. Normalmente se uti-
liza para conectar una red local a Internet. Tradicionalmente se
denominaba a los enrutadores “puertas de Enlace”.

- Cortafuegos: Sirven para evitar los accesos no autorizados
hacia o desde una red privada. Se pueden implementar tanto en
el hardware como en el software o en una combinación de am-
bos. Normalmente se utilizan los cortafuegos para evitar que
usuarios no autorizados accedan a redes privadas conectadas a
Internet. Los mensajes que entran y salen de Internet pasan por

Nivel de potencia
mín. en PSE

15.4 W

4.0 W

7.0 W

15.4 W

Tratado como

Clase 0

Nivel de potencia
máx. en PD

0.44 – 12.95 W

0.44 – 3.84 W

3.84 – 6.49 W

6.49 – 12.95 W

-

Uso

Predeterminado

Opcional

Opcional

Opcional

Reservado para

usos futuros

Clase

0

1

2

3

4

Clasificaciones de potencia según IEEE 802.3af
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el cortafuegos, que los examina y bloquea aquellos que no cum-
plen con los criterios de seguridad especificados.

- Conexiones a Internet: Para conectar una LAN a Internet debe
establecerse una conexión de red a través de un proveedor de ser-
vicios de Internet (ISP). En una conexión a Internet se utilizan tér-
minos como velocidad de subida y velocidad de bajada. La veloci-
dad de subida describe la velocidad de transferencia con la que se
pueden subir datos del dispositivo a Internet: por ejemplo, cuando
se envía un video desde una cámara de red. La velocidad de bajada
es la velocidad de transferencia con la que se bajan archivos: por
ejemplo, cuando un monitor de ordenador recibe un video. En la
mayoría de los casos -como un portátil conectado a Internet, por
ejemplo-, la descarga de información desde Internet es la veloci-
dad más importante a tener en cuenta. En una aplicación de video
en red con una cámara de red situada en una ubicación remota, la
velocidad de subida es más relevante, puesto que los datos (el vi-
deo) de la cámara de red se subirán a Internet.

9.2.1. Direcciones IP
Cualquier dispositivo que quiera comunicarse con otros dis-

positivos a través de Internet debe tener una dirección IP única y
adecuada. Las direcciones IP sirven para identificar a los disposi-
tivos emisores y receptores. Actualmente existen dos versiones
IP: IP versión 4 (IPv4) e IP versión 6 (IPv6). La principal diferencia
entre ellas es que una dirección IPv6 tiene una longitud mayor
(128 bits, en comparación con los 32 bits de una dirección IPv4).
Actualmente las direcciones IPv4 son las más difundidas.

9.2.1.1. Direcciones IPv4
Las  direcciones IPv4 se agrupan en cuatro bloques, cada uno

de los  cuales se separa con un
punto. Cada bloque representa un número entre 0 y 255, por

ejemplo: 192.168.12.23.
Algunos bloques de direcciones IPv4 se han reservado exclusi-

vamente para uso privado. Estas direcciones IP privadas son des-
de 10.0.0.0 hasta 10.255.255.255, desde 172.16.0.0 hasta
172.31.255.255 y desde 192.168.0.0 hasta 192.168.255.255. Este
tipo de direcciones sólo se pueden utilizar en redes privadas y no
está permitido reenviarlas a Internet a través de un enrutador.
Todos los dispositivos que quieran comunicarse a través de In-
ternet deben tener su propia dirección IP pública. Una dirección
IP pública es una dirección asignada por un proveedor de servi-
cios de Internet. Un ISP puede asignar direcciones IP dinámicas,
que pueden cambiar durante una sesión, o direcciones estáticas,
que normalmente implican una cuota mensual.

- Puertos: Un número de puerto define un servicio o aplica-
ción en concreto para que el servidor receptor (por ejemplo una
cámara de red) sepa cómo procesar los datos entrantes.  Cuando
un ordenador envía datos vinculados a una aplicación concreta,
normalmente añade el número de puerto a una dirección IP sin
que el usuario lo sepa. Los números de puerto pueden ir del 0 al
65535. Algunas aplicaciones utilizan los números de puerto que
les ha preasignado la Autoridad de Números Asignados de Inter-
net (IANA). Por ejemplo, un servicio web vía http se suele asignar
al puerto 80 de una cámara de red.

- Configuración de las direcciones IPv4: Para que una cáma-
ra de red o codificador de video funcione en una red IP, se le debe
asignar una dirección IP. Hay básicamente dos formas de confi-
gurar una dirección IPv4 para un producto de video en red

1) de forma automática con el DHCP (Protocolo de configura-
ción dinámica de host)

2) introduciendo manualmente una dirección IP estática en la
interfaz del producto de video en red, una máscara de subred y la
dirección IP del enrutador predeterminado o bien utilizando un
software de gestión.

El DHCP gestiona un conjunto de direcciones IP que puede asig-
nar dinámicamente a una cámara de red/codificador de video. A
menudo la función DHCP la realiza un enrutador de banda an-
cha, que sucesivamente recibe sus direcciones IP de un provee-
dor de servicios de Internet. Una dirección IP dinámica significa
que la dirección IP para un dispositivo de red puede cambiar de
un día para otro. Para usar direcciones IP dinámicas se recomien-
da que los usuarios registren un nombre de dominio (por ejem-
plo, www.mycamera.com) para el producto de video en red en
un servidor de DNS (Sistema de nombres de dominio) dinámico,
el cual siempre puede vincular el nombre de dominio del pro-
ducto a cualquier dirección IP que tenga asignada. (Un nombre
de dominio se puede registrar a través de algunos de los sitios
web de DNS dinámico más conocidos, como www.dyndns.org).

A continuación se explica cómo configurar una dirección IPv4 con
el DHCP. Cuando una cámara de red/codificador de video se conec-
ta, envía una solicitud de configuración a un servidor DHCP. Este ser-
vidor responde con una dirección IP y una máscara de subred. En-
tonces, el producto de video en red puede actualizar un servidor NDS
dinámico con su dirección IP actual, de modo que los usuarios pue-
dan acceder al producto usando un nombre de dominio.

- NAT (Network address translation, Traducción de direc-
ción de red): Para que un dispositivo de red con una dirección IP
privada pueda enviar información a través de Internet, debe uti-
lizar un enrutador compatible con  NAT. Con esta técnica, el
enrutador puede traducir una dirección IP privada en una públi-
ca sin el conocimiento del host que realiza el envío.

- Reenvío de puertos: Para acceder a cámaras ubicadas en una
LAN privada a través de Internet, la dirección IP pública del
enrutador debería usarse junto con el número de puerto corres-
pondiente del codificador de video o la cámara de red en la red
privada. Dado que un servicio web a través de HTTP normalmente
se asigna al puerto 80, en un escenario con varios codificadores de
video o cámaras de red que utilizan el puerto 80 para HTTP en una
red privada ocurre lo siguiente: en lugar de cambiar el número de
puerto HTTP predeterminado en cada producto de video en red,
puede configurarse un enrutador para asociar un único número
de puerto HTTP al puerto HTTP predeterminado y a la dirección IP
de un producto de video en red concreto. Este proceso se denomi-
na reenvío de puertos y funciona como se indica a continuación.

Gracias al reenvío de puertos del enrutador, es posible acceder a cámaras de red
de una red local con direcciones IP privadas a través de Internet. En la ilustración, el
enrutador reenvía los datos (solicitud) que recibe el puerto 8032 a una cámara de
red con la dirección IP privada 192.168.10.13 a través del puerto 80. A continuación,
la cámara empieza a enviar video.

Los paquetes de datos entrantes llegan al enrutador a través
de su dirección IP pública (externa) y un número de puerto espe-
cífico. El enrutador está configurado para reenviar los datos que
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entran por un número de puerto predefinido a un dispositivo
específico de la parte del enrutador correspondiente a la red pri-
vada. A continuación, el enrutador sustituye la dirección del emi-
sor por su propia dirección IP privada (interna). Para el cliente re-
ceptor, el enrutador es el origen de los paquetes. Con los paque-
tes de datos salientes ocurre lo contrario. El enrutador sustituye
la dirección IP privada del dispositivo origen por la IP pública del
propio enrutador antes de enviar los datos a través de Internet.

El reenvío de puertos normalmente se realiza al configurar por pri-
mera vez el enrutador. Cada enrutador tiene su propio método de
reenvío de puertos y existen sitios web como www.portfoward.com
que ofrecen instrucciones paso a paso para distintos enrutado-
res. Normalmente, el reenvío de puertos implica el uso de la in-
terfaz del enrutador con un navegador de Internet. Asimismo,
también requiere el acceso a la dirección IP pública (externa) del
enrutador y a un número de puerto único que se asigna a la di-
rección IP interna del producto de video en red específico y a su
número de puerto para la aplicación.

9.2.1.2. Direcciones IPv6
Las direcciones IPv6 se escriben en notación hexadecimal y

constan de ocho bloques de 16 bits cada uno, divididos por los
puntos. Por ejemplo, 2001:0da8:65b4:05d3:1315:0461:7847

Entre las principales ventajas de IPv6, además de disponer de
una gran cantidad de direcciones IP, se incluye la posibilidad de
habilitar un dispositivo para que configure automáticamente su
dirección IP mediante la dirección MAC. En la comunicación a tra-
vés de Internet, el host solicita y recibe del enrutador el prefijo
necesario del bloque de la dirección pública, así como informa-
ción adicional. Se utilizan el prefijo y el sufijo del host, de modo
que con IPv6 ya no es necesario el protocolo DHCP para la asig-

nación de direcciones IP ni la definición manual de las mismas.
También deja de ser necesario el reenvío de puertos.

Otras ventajas de IPv6 son la renumeración para simplificar el
cambio de redes corporativas entre proveedores, un enrutamien-
to más rápido, el cifrado punto a punto según IPSec y la conectivi-
dad mediante la misma dirección al cambiar de red (Mobile IPv6).

Las direcciones IPv6 se escriben entre corchetes en las URL. Un
puerto específico se puede indicar de a siguiente manera: http:/
//[[2001:0da8:65b4:05d3:1315:7c1f:0461:7847]:8081/

9.2.2. Protocolos de transporte de datos para video en red
El Protocolo de control de transmisión (TCP, Transmission Con-

trol Protocol) y el Protocolo de
datagramas de usuario (UDP, User Datagram Protocol) son los

protocolos basados en IP que se utilizan para enviar datos. Estos
protocolos de transporte actúan como portadores para muchos
otros protocolos. Por ejemplo, HTTP (Hyper Text Transfer Proto-
col), que se utiliza para visualizar páginas web en servidores de
todo el mundo a través de Internet, se realiza en TCP.

TCP proporciona un canal de transmisión fiable basado en la
conexión. Gestiona el proceso de división de grandes bloques de
datos en paquetes más pequeños y garantiza que los datos en-
viados desde un extremo se reciban en el otro. La fiabilidad de
TCP en la retransmisión puede producir retrasos significativos, por
lo que en general se utiliza cuando la fiabilidad de la comunica-
ción prevalece sobre la latencia del transporte.

UDP es un protocolo sin conexión que no garantiza la entrega
de los datos enviados, dejando así todo el mecanismo de control
y comprobación de errores a cargo de la propia aplicación. No
proporciona transmisiones de pérdida de datos, por lo que no
provoca retrasos adicionales. ��
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Uso en video en red

Transferencia de imágenes o video desde un co-
dificador de vídeo/cámara de red a un servidor
FTP o a una aplicación.

Un codificador de video/cámara de red puede en-
viar imágenes o notificaciones de alarma utilizan-
do su cliente de correo electrónico integrado.

Es el modo más habitual para transferir video de un
codificador de vídeo/cámara de red, en el que el dis-
positivo de video en red funciona básicamente como
servidor web que pone el video a disposición del
usuario o del servidor de aplicaciones que lo solicita.

Transmisión segura de video procedente de
codificadores de video/cámaras de red.

Un modo habitual de transmitir video en red basa-
do en H.264/MPEG y de sincronizar video y audio,
ya que RTP proporciona la numeración y la datación
secuencial de paquetes de datos, lo que  permite vol-
ver a unirlos en el orden correcto. La transmisión se
puede realizar mediante unidifusión o multidifusión.

Utilizado para configurar y controlar sesiones
multimedia a través de RTP

Protocolo

FTP
(Protocolo de trans-
ferencia de ficheros)

SMTP
(Protocolo simple de
transferencia de correo)

HTTP
(Protocolo de transfe-
rencia de hipertexto)

HTTPS
(Protocolo de transfe-
rencia de hipertexto
sobre capa de sockets)

RTP
(Real Time Protocol)

RTSP
(Protocolo de transmi-
sión en tiempo real)

Transporte

TCP

TCP

TCP

TCP

UDP/TCP

TCP

Puerto

21

25

80

443

No
definido

554

Uso habitual

Transferencia de archivos a tra-
vés de Internet/intranets.

Envío de mensajes de correo
electrónico.

Se utiliza para navegar por la
red, por ejemplo, para recupe-
rar páginas web de servidores.

Acceso seguro a páginas web
con tecnología de cifrado.

Formato de paquete RTP estan-
darizado para la entrega de au-
dio y de video a través de Inter-
net (a menudo utilizado en sis-
temas de transmisión multime-
dia o videoconferencia).

Utilizado para configurar y con-
trolar sesiones multimedia a tra-
vés de RTP
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Capítulo 12
12.1. Mercado residencial
El mercado residencial puede divi-

dirse, básicamente, en dos áreas: los ac-
cesos a viviendas familiares (casas o
departamentos) y los accesos a áreas
comunes de edificios multivivienda. En
ambos casos, la automatización de las
cocheras es una opción válida.

12.1.1. Viviendas familiares

Cuando hablamos de ingreso a ca-
sas, generalmente se trata de clientes
de medio a alto poder adquisitivo, que
evalúan la colocación de accesos con
tarjetas y/o biometrías por diferentes
factores. Para este perfil de clientes la
seguridad y el confort son más impor-

tantes que el precio.
Para poder recomendar una solución

adecuada es necesario entender las
ventajas ofrece cada tecnología para
resolver la problemática de seguridad
residencial actual.

Las estadísticas de robo indican que
en las ciudades, la mayoría de las intru-
siones a viviendas e ingresos comunes
de edificios se producen sin forzar la ce-
rradura de la puerta de entrada. Esto su-
cede generalmente cuando se es sor-
prendido frente a la misma, por ejemplo,
por estar buscando las llaves o cuando
se demora en la apertura de la misma.

Tomando esta estadística como pre-
misa concluimos que es más segura
una cerradura que nos permita un ac-
ceso rápido que aquella más «pesada»
pero que demore en el ingreso.

Las tarjetas de proximidad resuelven
este inconveniente como ninguna otra
tecnología. Si se aprovechan las ven-
tajas de esta tecnología y se coloca un
lector de rango medio (30 cms) ubica-
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do apenas debajo de la altura de la cin-
tura, es posible acercar el maletín, car-
tera o mochila sin necesidad de tener
que retirar la tarjeta de adentro. Así, sin
interesar cuan ocupadas estén las ma-
nos, la seguridad, comodidad y rapidez
quedan garantizadas.

La huella digital es más segura pero
no ofrece ventajas en este aspecto: un
acceso por biometrías es tan lento e in-
cómodo como el de ingresar con una
llave, pero ciertamente mucho más so-
fisticado y seguro.

El problema con las tarjetas es que
se pueden perder o robar y quien las
encuentra puede ingresar fácilmente,
cosa que no sucedería con la huella
digital, pero tienen la ventaja (frente a
las llaves tradicionales) que no son fá-
cilmente duplicables.

Otra ventaja de las tarjetas es que
como son todas de numeración dife-
rente se las puede identificar unívoca-
mente, como una huella. En otras pa-
labras cada tarjeta o dedo tiene un
dueño y por lo tanto es posible recons-
truir con nombre y apellido lo sucedi-
do ante algún evento.

Debe tenerse en cuenta al sugerir
huella digital u otra biometría que si
bien se está ofreciendo el máximo de
seguridad, si el ladrón está decidido a
robar en nuestra casa deberá contar
con nuestra presencia para lograrlo y
eso no siempre es muy conveniente.
Por último y muy importante es consi-
derar la confiabilidad que poseen di-
chos dispositivos, entendiendo que
deberán ser colocados en el exterior de
las viviendas.

Las cerraduras mecánicas han sido
probadas por años pero los sistemas
de control de accesos  han adquirido
en los últimos años una confiabilidad
suficiente para pretender ser una alter-
nativa más que válida. Comparando las
tarjetas de proximidad con los lecto-
res biométricos, encontraremos que
mientras las tarjetas son de uso en ex-
teriores y resistentes al vandalismo, los
lectores biométricos no ninguna de
estas condiciones.

En base a lo expuesto, las tarjetas de
proximidad son la tecnología sugeri-
da para los accesos desde el exterior y
ofrecen, además, prestaciones adicio-
nales que fácilmente implementadas
con electrónica. Por ejemplo:

- Alarma de violación de puerta:
Según el equipo seleccionado es posi-
ble activar una señal acústica, visible o
activar la alarma que posee la casa si
la puerta es forzada en cualquier mo-
mento del día.

- Alarma de puerta abierta: Según

el equipo, si la puerta permanece
abierta más allá de un tiempo prefija-
do es posible señalizarlo de manera
conveniente, sea acústica o visible.

- Bandas horarias: Es posible otor-
gar a cada tarjeta o huella bandas ho-
rarias, de manera que, por ejemplo, el
servicio doméstico pueda ingresar en
días fijados a determinados horarios.

-  Encendido de luces: Es posible en-
cender las luces de palieres o halls in-
teriores al momento de detectar las
tarjetas y/o huellas sólo en horarios
nocturnos.

- Encendido de luces exteriores: Se-
gún el equipo seleccionado es posible en-
cender las luces exteriores en forma au-
tomática durante las horas de oscuridad
o en una franja horaria determinada.

El punto débil de estos sistemas son
las cerraduras eléctricas utilizadas. La-
mentablemente existen preconceptos
que identifican a la mayor seguridad
con el tamaño de la cerradura, cuanto
más grandes y pesadas son tanto más
seguras parecen ser. El mercado de ce-
rraduras mecánicas continúa promo-
cionando este tipo de conceptos, tal es
el caso de las cerraduras tipo «cierra
sola» o las puertas blindadas. Esto con-
tribuye aún más a incrementar precon-
ceptos, a pesar que las estadísticas de
robos indican que no depende de eso.

Los pestillos eléctricos y cerraduras
electromagnéticas no son siempre
bien aceptados por los clientes y las ce-
rraduras motorizadas y las electrome-
cánicas muchas veces son más costo-
sas que el resto de la electrónica o son
de difícil colocación.

Sin dudas todavía no se desarrolló el
dispositivo que domine esta solución.

12.1.2. Viviendas multifamiliares
(edificios)

Las características de las estadísticas
de robos en edificios similares a las de
las casas, pero las puertas de ingresos
a los edificios poseen problemáticas
adicionales. Es sabido que hace unos
años se desconectaron las aperturas
remotas de los porteros eléctricos,
dado que muchas personas abrían las
puertas sin interiorizarse suficiente
sobre quienes pretendían ingresar. Esa
medida fue tomada aparentemente
aduciendo razones de seguridad cuan-

do en realidad provocó una multipli-
cación descontrolada de las llaves de
la puerta de entrada y practicas que
atentan contra la seguridad, como de-
jar la puerta «trabada abierta» cuando
se sale por un corto tiempo.

Una situación de alta vulnerabilidad
está relacionada con la extrema facili-
dad de copiar una llave y a la imposi-
bilidad de identificar al portador.

Los controles de acceso resuelven la
problemática de los edificios de depar-
tamentos a la perfección. Por un lado,
la alarma de puerta abierta advierte
sobre este tipo de situaciones y por
otro, como las tarjetas están identifica-
das, cuando se pierde alguna o no es
devuelta, simplemente se la pueda
deshabilitar sin afectar al resto de los
tarjetas o propietarios.

Por tratarse de puertas exteriores se
aplican las consideraciones hechas
para las puertas de casas en lo referen-
te a la tecnología a utilizar.

En lo referente a las cerraduras, en es-
tos casos son más aceptados los pesti-
llos y las cerraduras electromagnéticas.
Debe tenerse en cuenta el elevado trá-
fico que tiene la puerta de entrada a
un edificio frente al de una casa y que
tanto sea una cerradura electromecá-
nica como una mecánica tradicional, su
vida útil difícilmente se extienda más
allá del año. Este es un argumento de
venta interesante, dado que al reem-
plazar una cerradura mecánica debe-
rán reemplazarse las llaves mientras
que si reemplaza el pestillo todo el res-
to del sistema continuará intacto.

Otras las prestaciones extra:
- Alarmas de puerta: Según el equipo,

es posible activar una señal acústica o vi-
sible si la puerta es forzada o se la man-
tiene abierta por un tiempo excesivo.

- Encendido de las luces del palier
principal y exteriores: Es posible en-
cender las luces del palier de entrada
al presentar una tarjeta y las exterio-
res en forma automática durante las
horas de oscuridad o en una franja
horaria determinada.

- Llamar al ascensor: Según el equi-
po seleccionado, es posible llamar al as-
censor a la planta baja al detectar una
tarjeta válida al ingresar al edificio.

- Salón de usos múltiples (SUM) o
Servicios deportivos comunes: Es po-
sible ofrecer prestaciones que faciliten
la administración del SUM o el acceso a
gimnasios, canchas de tenis, etc.

Ante las ventajas que ofrecen los
controles de accesos para edificios, re-
sulta difícil explicar la popularidad de
las llaves mecánicas.
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12.1.3. Cocheras

Una solución que puede ofrecerse
en casas y edificios con portones au-
tomatizados es el control de accesos
para las cocheras. En este caso la dis-
cusión de tecnologías está vinculada
a algunas características físicas y cons-
tructivas del lugar.

Las tarjetas de proximidad pasivas no
presentan rangos de lectura de más allá
de un metro y sólo pueden utilizarse si
el portón se encuentra ubicado dentro
de la línea de edificación, de manera de
poder colocar la lectora dentro de la
propiedad y no en la vereda.

Otra posibilidad es utilizar tags acti-
vos (tipo autopista), que naturalmen-
te tiene un ángulo de visión muy res-
tringido y presentan el inconveniente
que los vehículos deben ubicarse fren-
te a él para que pueda reconocerlos
adecuadamente. Tanto los tags activos
como las lectoras suelen ser de costo
elevado, aunque se los suele usar en el
ingreso a barrios privados.

Recientemente se están utilizando
tags pasivos de UHF Gen2, que si bien son
más económicos que los anteriores, con-
tinúan presentando el inconveniente de
tener que enfrentar el vehículo al lector
y esto muchas veces no es físicamente
posible, sobre todo cuando el portón
esta en la línea de edificación.

Otra alternativa es la identificación
de patentes mediante cámaras con al-
goritmos OCR. Esta solución está sien-
do experimentada con razonable éxi-
to, aunque también es necesario dete-
ner el vehículo frente al portón para
que la patente sea reconocida.

Desde el punto de vista de seguridad
no es conveniente que el vehículo que-
de detenido frente al portón mientras
se produce la apertura del mismo. Por
lo tanto será necesario explorar una al-
ternativa que permita al usuario aguar-
dar la apertura en una ubicación con
mejor control de la zona y abandonar
el lugar en el caso de algún hecho sos-
pechoso. Para esto, los controles remo-
tos direccionables omnidireccionales,
con un rango de lectura mínimo de 20
metros, son los recomendados dado
que permiten estacionarse en cualquier
posición conveniente sin tener que en-
frentar el vehículo con el portón y
aguardar ahí hasta que se pueda ingre-
sar a la cochera en una única maniobra.

Estos controles poseen varios boto-
nes (hasta 4), cada uno de los cuales
genera un código diferente. Por ello
puede utilizarse un único remoto con
varios botones para abrir y cerrar va-
rios portones. Los hay en la banda de
434,15 y 868,3 MHz, siendo la banda
de 868,3 MHz la de mejor sensibilidad
e inmunidad al ruido.

En cuanto a la unidad de control, pue-
de usarse la misma que se utiliza para
las puertas de ingreso, incluso si se se-
lecciona algún controlador que maneje
varias puertas/lectoras, podrá obtener-
se una solución robusta y compacta.

En todos los casos, cuanto más rápi-
da sea la apertura y cierre del portón
mayor seguridad se obtendrá. En el
caso de las cocheras también pueden
ofrecerse servicios adicionales como
los citados anteriormente.

12.1.4. Conclusiones del mercado
residencial

En términos generales el mercado
residencial puede resolverse con los
controladores autónomos y sólo en
caso de edificios de muchas unidades
funcionales, la cantidad de tarjetas
puede ser una limitante.

La mayoría de las aplicaciones no es-
tarán conectadas a una PC en forma
on-line y sólo se recurrirá a ella cuan-
do se pretenda generar algún tipo de
reportes. Las excepciones pueden ve-
nir por aquellos edificios que tengan
el concepto de portería, donde se rea-
liza una especie de vigilancia en la
puerta y se pretenda que el vigilador/
portero pueda ver la foto almacenada
de cada persona. Debido a su baja ne-
cesidad de conectividad y su eventual
conexión a PC, es que debe buscarse
un equipamiento robusto para traba-
jar stand alone.

Este es el segmento ideal para un ins-
talador que nunca trabajó en el área de
control de accesos y desea comenzar a
explorarla. En términos generales, quien
se siente cómodo instalando alarmas y
se inclina por instalar algún equipo de
control de accesos de fabricación nacio-
nal, obtendrá el soporte necesario para
completar su tarea con éxito. Estos pro-
ductos simples, en general no requie-
ren del uso de PC’s lo que facilita su
puesta en marcha. De todas maneras se
recomienda tomar algún curso de Ni-
vel 1 de control de accesos, como los
que dictan ALAS o CASEL.

A diferencia de las áreas de alarmas,
CCTV o incendios, el control de acce-
sos tiene una tarea inherente de logís-
tica relacionada con la habilitación,

personalización y distribución de tar-
jetas, las que en este segmento están
minimizadas por tratarse de instalacio-
nes con pocas tarjetas o huellas.

Por último, quiero hacer referencia a
un punto relacionado con quien y
como se dan de alta las nuevas tarje-
tas que sin duda nuestro cliente nece-
sitará. Por un lado, los instaladores sue-
len querer reservarse el derecho de
efectuar estas tareas, para lo cual de-
berá hacer un balance que mantenga
al cliente conforme prestándole un
buen servicio. La experiencia dice, en
términos generales, que se reemplaza
entre un cuarto y un tercio de la base
instalada de tarjetas por año, así que
según el cliente vale la pena organizar
un buen servicio.

12.2. Comercial e industrial de
pequeño y mediano porte

Este es el segmento de mercado
donde hoy se encuentran la mayor
cantidad de negocios, y por ende, el
que existe la mayor cantidad de oferta
de producto para resolverlo. Es un seg-
mento cuya instalación típica es un
sólo sitio físico con no más de 30 puer-
tas interconectadas o, en el caso de
más de un sitio, con poca interrelación
entre ellos como para que sea necesa-
rio que todos compartan la misma
base de datos y/o estén on-line. Por
ejemplo, cadenas de negocios donde
los empleados de una sucursal nunca
van a ir a otra o diferentes talleres de
una misma empresa.

La mayoría de las veces el cliente
además de l control de acceso preten-
de también un control de presentismo
y, eventualmente, alguna portería con
guardia. Prácticamente todos los pro-
ductos que existen en el mercado se
aplican de una u otra manera a este
segmento, por eso lo hace tan compe-
titivo e interesante.

Si bien en muchos casos pueden uti-
lizarse los mismos equipamientos que
en el segmento domiciliario, debe te-
nerse en cuenta que la cantidad de
puertas/controladores no deteriore la
prestación del sistema en su conjunto.

Muchas empresas comienzan con-
tratando solo control de accesos de la
puerta de ingreso como primer paso
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en seguridad, para luego ir aumentan-
do progresivamente. Es por eso que las
soluciones domiciliarias cuyos equipos
poseen software desarrollados para sa-
tisfacer estas necesidades empresaria-
les son ideales en estos casos.

Para poder seleccionar el equipa-
miento adecuado, será necesario rele-
var cada una de las puertas que se
debe controlar, sus ubicaciones y su
tráfico pico. Es de especial interés iden-
tificar las puertas que tengan un régi-
men fuera del normal. Por fuera del
normal me refiero a puertas que de-
ban trabajar coligadas, como por ejem-
plo puertas exclusas, o cualquier otra
condición excepcional dado que será
quien condicione al controlador/pro-
ducto a seleccionar.

A partir de la cantidad de puertas y
sus ubicaciones se tendrá una idea de
la cantidad deseada de puertas por
controlador necesaria. Ya se mencionó
que algunas veces es preferible colo-
car muchos controladores de 2 puer-
tas -que en principio parecería ser más
costoso- que pocos de 16 puertas y te-
ner que concentrar el cableado hasta
ellos, con los consabidos costos de ca-
bleado y mantenimiento.

A partir del tráfico puede definirse
la tecnología de identificación y/o la
cantidad de accesos que deberán co-
locarse para permitir dicho tráfico.

Pueden verse sistemas con todo tipo
de tecnologías de tarjetas, desde proxi-
midad EM (chinas) hasta Smartcards
sofisticadas, mezcladas con algunos
lectores biométricos para ciertas áreas
sensibles de las empresas. En mi opi-
nión, y dado que en este segmento la
cantidad de tarjetas en general no su-
pera un par de cientos, es que carece
de sentido sacrificar seguridad por
unos pocos pesos frente al total de la
instalación al ofrecer tarjetas EM. La
oferta de huella está siendo utilizada
cada vez más para presentismo, si bien
deberá utilizarse otra tecnología para
el ingreso desde el exterior.

Para poder desempeñarse en este
segmento el instalador debe tener ex-
periencia en control de accesos y ma-
nejar correctamente una PC. Si los equi-
pos que a utilizar poseen interfases TCP/
IP, también deberá conocer de redes.

Debe planearse muy bien la logística
de habilitación, personalización y distri-
bución de tarjetas sobre todo conside-
rando que probablemente sea necesa-
rio re inicializar los equipos un par de
veces antes de dejarlos definitivamen-
te activos y que dependiendo de la em-
presa no todos los empleados concu-
rren a diario ni en el mismo turno.

En términos generales, la instalación
de sistemas de control de accesos, o de
control horario, generan un fuerte re-
chazo en los usuarios. Por eso es funda-
mental terminar la instalación con un
adecuado curso de operación del siste-
ma. Esto tiene tres elementos clave:

- Tratar de que quienes deban ope-
rarlo se sientan cómodos con él

- Evitar tener que ir hasta el lugar
para resolver situaciones que podrían
haberse evitado

- Conocer el perfil de quienes lo ope-
ran para entender el tipo de respues-
tas que se debe dárseles.

Sobre este último punto, los instala-
dores están acostumbrados a que los
sistemas que venden en empresas
sean operados por técnicos, casi típi-
co de alarmas, CCTV o detección de in-
cendios, pero en este caso muy proba-
blemente sean guardias o empleados
de recursos humanos, los que no siem-
pre están familiarizados ni siquiera con
la jerga técnica.

12.3. Empresas corporativas y
gobierno

Este es un segmento donde sólo las
empresas líderes del mercado de con-
trol de accesos tienen productos con-
fiables y probados para resolver los
problemas de estos clientes.

Se trata de sistemas con muchos si-
tios físicamente ubicados en diferen-
tes lugares a lo largo del mundo con
complejidades para la impresión y dis-
tribución de las tarjetas, dado que mu-
chas de ellas optan por concentrar la
impresión en lugar de descentralizar-
la, mientras que otras distribuyen im-
presoras de tarjetas a cada sucursal.

Las tarjetas suelen ser de formato pro-
pietario con las consiguientes ventajas
y complejidades para su provisión.

En este segmento las tarjetas se uti-
lizan no sólo para el acceso físico y pre-
sentismo sino que cada vez más se las
esta utilizando para el acceso lógico y/
o firmas digitalmente documentos y
transacciones.

Muchos de estos clientes ya poseen
acuerdos corporativos mundiales sobre
la marca y estándares que deben cum-
plir sus sistemas de control de acceso, lo
que limita de alguna manera el accionar
de los instaladores locales en esta área.

Estas empresas suelen tener políti-
cas de informática bien definidas y
debe conocerse mucho de redes para
poder llevarse de acuerdo con ellas.

La logística de habilitación, personali-
zación y distribución de tarjetas es todo
un tema aparte, no sólo por la cantidad
de tarjetas y sitios, sino porque en mu-
chos de estos clientes también habrá
que proveerles impresoras de tarjetas
con sus correspondientes consumibles.

Algo similar ocurre con los cursos de
entrenamiento del sistema. Este seg-
mento sin dudas es claramente el más
profesional y esta reservado para los
integradores de mayor porte que co-
nocen perfectamente los pormenores
del control de accesos.

En lo referente específicamente al
gobierno, siempre ha sido una asigna-
tura pendiente controlar a empleados
públicos como así también sus hora-
rios de trabajo. Este es un mercado que
tarde o temprano deberá explotar, ge-
nerando numerosas oportunidades.

12.4. Areas aún no exploradas
Dentro de las áreas de la seguridad

electrónica, el control de accesos es una
de las menos exploradas. Sin dudas
otros países utilizan la identificación y
el control de acceso para otras aplica-
ciones que tal vez no sean estrictamen-
te control de accesos de seguridad pero
que se implementan con los mismos
equipos y requieren de las mismas ha-
bilidades de instalación y mantenimien-
to. Por eso me permito sugerir una lista
de ellas, para despertar el interés:

12.4.1. Tarjetas para discapacitados
En algunas partes del mundo los dis-

capacitados poseen una tarjeta que los
acreditas como tales y que les permi-
ten acceder a ciertos privilegios como
por ejemplo:

- Activación de semáforos peato-
nales a demanda: Además de tener un
pulsador para uso peatonal general, los
semáforos poseen una lectora tal que
cuando un discapacitado la presenta,
el período de verde demora más
tiempo y algunos poseen una indica-
ción especial señalizando que fueron
activados por un discapacitado, por
ejemplo audible. En muchos municipios
de nuestro país se ven pulsadores pea-
tonales que siempre generan fuertes
sonidos, sean activados o no por disca-
pacitados.

- Accesos especiales: Por ejemplo, en al-
gunas puertas o ascensores de los ferro-

Continúa en página 168
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carriles o subterráneos poseen lectoras
(controles de acceso) para que éstos sean
de uso exclusivo de los discapacitados.

- Cocheras prioritarias: Las cocheras
reservadas para discapacitados poseen
equipos similares a los parquímetros,
que se desactivan exclusivamente con
las tarjetas de discapacitados.

12.4.2 Aplicaciones en turismo

El turismo es una industria relativa-
mente reciente en Argentina y por eso
no se han adoptado ciertas costumbres
que son comunes en otras partes, como
el hecho de identificar mediante una cre-
dencial (tarjeta con nombre y foto) a
quienes atienden a los turistas. Esto brin-
da un nivel de confianza mayor, porque
entienden que quienes se les acercan
están realmente acreditados para tal fin.
Incluso en algunos lugares hasta colo-
can las banderas que identifican los idio-
mas que la persona habla.

Este concepto es aplicable no sólo a
hoteles sino a restaurantes y comercios
en general. La oportunidad de negocios
está en aprovechar esta situación para
ofrecer a las empresas la utilización de
estas tarjetas para ganar acceso a áreas
restringidas, presentismo, etc.

12.4.3 Protección de propiedad
intelectual

Si bien uno de los propósitos básicos
del control de accesos es la protección
de la propiedad intelectual de las empre-
sas, hay otros aspectos posibles. Por
ejemplo, me ha pasado que los socios de
estudios de abogados o contadores de-
sean tener dentro de su oficina un arma-
rio al cual sólo ellos puedan acceder y
que esté totalmente desvinculado del
control de acceso general, para evitar
que otras personas puedan tener acce-
sos a los documentos.

Algo similar ocurre, por ejemplo, con

salas de reuniones privadas o baños
Si bien este sería un segmento de ne-

gocios del cual ya se hizo mención, lo es-
toy agregando ya que la mayoría de las
veces, cuando hubo que resolver estos
problemas, no fue porque el interesado
lo expresara sino por sugerencia propia.
En otras palabras, estoy convencido de
que existen muchas oportunidades de
negocios de control de acceso, incluso
en las mismas empresas, pero que se re-
quiere de un nivel de proactividad en el
ofrecimiento de lo que se puede hacer
o proteger con una mínima inversión
frente al riesgo involucrado.

Gánase un kit de control de
acceso para una puerta.

Para el próximo y último capítulo,
realizaremos ejemplos prácticos,
describiendo técnicamente los as-
pectos más importantes en la insta-
lación de un sistema de control de
accesos. Para ello invitamos a los lec-
tores a enviar un e-mail con su pro-
yecto a lcosentino@fibertel.com.ar
El que resulte seleccionado, además
de ver publicado su artículo, recibi-
rá un kit de control de acceso para
una puerta.
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Diseñada especialmente como una guía de ayuda

para el instalador, a través de estas páginas

describimos lo componentes, conexiones y

principales funciones de los distintos sistemas de

seguridad y confort que se distribuyen y fabrican en

nuestro mercado. En esta ocasión, brindamos una

síntesis para la conexión y programación de la Cen-

tral de comando para automatismos Facility de PPA.

Indice

1. Conexionado
2. Principales características
3. Configuraciones estándar
4. Recomendaciones
5. Grabación del control remoto
6. Programación remota de la

central
7. Programación de la central a

partir del ajuste de pausa
8. Configuraciones estándar
9. Ajuste del torque pulsante

independiente para apertura
y cierre

10. Ajuste del límite de fin de
carrera

Continúa en página 176

1. Conexionado
· Ver gráfico en esta página

2. Principales características
· Sensor Reed Digital.
· Módulo receptor RF 433,92 MHz.
· Code Learning para hasta 160 con-

troles remotos, independiente-
mente de si todos los botones fue-
ran grabados o no.

· Programación independiente para
cada control remoto:

- Automático / Semiautomático;
- Activado / Desactivado (durante

recorrido de apertura del portón)
· Memorización automática del

recorrido.
· Entrada para fotocelda.
· Entrada para receptor RF suelto.
· Entrada para botonera externa

(módulo opcional)
· Interfaz serial para control de acce-

so controlado por la computadora.
· Funciones a través del control re-

moto:
- Selección del modo Automático o

Semiautomático.
- Programación del tiempo de pausa

para cierre automático (máx. 4 mi-
nutos)

- Ajuste del embrague electrónico
(fuerza)

- Salida para módulo de relé (opcio-
nal): luz de garaje, semáforo o traba.

- Comando para apagar todos los
controles remotos.

- Comando para configurar la central
(estándar)
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Continúa en página 180

3. Configuraciones estándar
· Fuerza: Máximo
· Cierre: Semiautomático.
· Salida módulo de relé: Luz de garaje en 60 segundos
· Traba: Desconectada.
· Límite de fin de carrera: Trayecto/16
· Fuerza del torque pulsante: Nivel 02
· Velocidad del torque pulsante: Nivel 25

4. Recomendaciones
1. Luego de la instalación de la unidad de control en

el automatismo, la memorización del recorrido es nece-
saria para el funcionamiento correcto.

2. Siempre que la central sea activada tras una caída
de energía el motor será encendido (modo de torque
pulsante) para apertura por dos segundos y después
será reconectado (modo torque pulsante) para cierre,
hasta encontrar el stop mecánico de cierre. Tras esto el
funcionamiento será normal.

3. Siempre que sea necesario invertir la rotación de
motor (cables negro y rojo), la central deberá ser apa-
gada. Tras el primer comando después de reconectar la
central, el procedimiento de funcionamiento será idén-
tico al Punto 2 (no es necesario invertir la posición del
encoder, pues la central corrige la posición automática-
mente). La inversión del sentido de rotación de motor
es necesaria para adecuar el funcionamiento de la cen-
tral a la posición del portón. Si este punto no es respe-
tado, puede acarrear funcionamiento inadecuado al
automatizar invirtiendo la lógica de funcionamiento
para comandos y fotocélula.

4. Si el recorrido fue memorizado o está próximo del
fin de carrera, el motor quedará funcionando en modo
de torque pulsante (el motor se queda pulsando, o sea
encendiendo y apagando continuamente)

5. El tiempo de pausa máximo es de cuatro minutos.
6. En equipos que estén presentando poca fuerza para

memorizar el trayecto, debe finalizarse el proceso y en-
trar en la programación para aumentar la fuerza de tor-
que pulsante.

7. Para realizar cualquiera de los pasos de programa-
ción no es necesario que los dos botones del control
estén grabados, con apenas uno de los botones graba-
dos puede hacerse toda la programación de la central.

5. Grabación del control remoto
Pueden grabarse hasta 160 controles remotos distin-

tos e independientes.
Programación individual para cada controle remoto
- Cierre: automático/semiautomático
- Comando durante el recorrido de apertura del por-

tón: abierto/cerrado.
Paso 1. Cerrar el jumper PROG. El LED rojo SN queda

encendido con baja intensidad.

Paso 2. Seleccionar la configuración individual del
control remoto o grupo de controles remotos.

- Ejemplos:
Automático y Activado durante recorrido de apertura.

Semiautomático y activado durante recorrido de apertura.

Automático y desactivado durante recorrido de apertura.

Semiautomático y desactivado durante recorrido de
apertura.

Paso 3. Presionar el botón el botón del
control remoto y mantenerlo presionado. El
LED rojo SN deberá quedar parpadeando.

Paso 4. Presionar y soltar el botón GRV.
- LED rojo SN parpadea 1 vez: Control remoto grabado
- LED rojo SN parpadea 2 veces: Remoto ya grabado y

nueva configuración actualizada.
- LED rojo SN parpadea 3 veces: Memoria llena.
Paso 5. Soltar botón del control remoto.
Paso 6. Para grabar otros controles, continuar a partir

de paso 2.
Paso 7. Para finalizar, sacar el jumper PROG.

Importante:
· Para que la configuración individual del con-
trol remoto funcione como automático o se-
miautomático es necesario que la central esté
programada en el Modo automático.
· En el modo de usuario (jumper PROG sacado),
la central no aceptará el comando de controle
remoto con ambos los botones laterales presio-
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nados simultáneamente o el tercer botón del
control remoto Piccolo.
· Si se programa la central con el control remoto
Piccolo, debemos recordar de la inversión de las
teclas: la posición de los botones del Piccolo es
inversa a la posición de los botones del control
remoto Tok.

6. Programación remota de la central
Paso 1. Cierre el jumper PROG. El led rojo SN queda

encendido con baja intensidad.

Paso 2. Presione simultáneamente los dos
botones del control remoto (grabado) por
única vez.  Enseguida suéltelos (el LED SN
parpadea). Aguarde 5 segundos para que la
central entre en modo de programación automática.

Paso 3. El portón se cerrará y se detendrá cuando en-
cuentre el stop mecánico -fin de carrera de cierre-, o am-
bos botones del control remoto sean presionados y libe-
rados. Tras 1 segundo, el portón se va a abrir memorizan-
do el recorrido hasta encontrar el stop mecánico FCA (Fin
de carrera de apertura) o si ambos botones del remoto
son presionados/liberados (Ver Recomendaciones, Punto 3)

Observación
El motor está en modo de torque pulsante.

Paso 4. El LED parpadea a cada un segundo (como
un reloj) y queda aguardando ser programado en modo
automático o semiautomático.

Observación
Si ambos botones del remoto son presionados y libe-

rados, el ajuste de pausa será cancelado y la central va
para el prójimo paso, dejando el último ajuste grabado.

- Modo automático: Cuando el portón sea abierto,
después que el tiempo de pausa sea programado, se
cerrará automáticamente.

Para programar, presione y mantenga el botón dere-
cho del control remoto presionado y cuente los segun-
dos por el reloj para temporizar la pausa y enseguida
suelte el botón.

- Modo semiautomático: Después que el portón sea
abierto será necesario otro comando para el cierre. Para
programar, presione y suelte el botón izquierdo del con-
trol remoto.

Paso 5. El portón entra en ciclo de cierre de apertura
y cierre continuamente y aguarda que la fuerza del
motor (embrague electrónico) sea programada. Esa fuer-

za debe ser verificada intentándose agarrar el portón,
para disminuir el aumento de la fuerza ejercida por el
motor. Debe procederse de la siguiente manera:

- Disminuir fuerza: Presione y suelte el botón izquier-
do del transmisor y verifique nuevamente la fuerza; en
caso de ser necesario, presione y libere el botón izquier-
do pausadamente hasta lograr el ajuste deseado.

- Aumentar fuerza: Presionar y liberar el botón dere-
cho del transmisor, pausadamente, para aumentar la
fuerza.

Observación
En esa fase, el portón no llegará hasta el stop me-
cánico (apertura/cierre), pero sí al punto del re-
corrido donde haya un cambio de velocidad de
alta a baja en el proceso de apertura y cierre del
portón. Ese punto de transición es programable.

Paso 6. Cuando la fuerza deseada sea elegida, presio-
ne los dos botones del transmisor simultáneamente y
suéltelos enseguida. El motor será apagado y la fuerza
elegida será grabada en la memoria.

Observación
En esta fase, si el jumper PROG es sacado, el mo-
tor se apagará y el ajuste de fuerza no será gra-
bado. El registro anterior será mantenido.

Paso 7. El LED parpadea a cada un segundo (como
un reloj) y aguarda que el tipo de salida para el módulo
de relé (luz de garaje, semáforo o traba) sea elegido.

-Luz de garaje: Quedará encendida durante el movi-
miento de apertura y cierre del portón y se apagará
después del tiempo programado tras apagar por el FCC
(fin de carrera de cierre). O sea, cuando el portón esté
totalmente cerrado, contamos el tiempo programado
para el módulo y apagamos con el término del recuen-
to. Ese tiempo deberá ser programado a través del trans-
misor de la siguiente manera: presione el botón dere-
cho del control remoto y cuente los segundos usando
un reloj para temporizar la luz de garaje (apagado) y
después suelte el botón.

-Semáforo: El semáforo quedará encendido durante
el movimiento de apertura y cierre del portón y va a
apagarse inmediatamente cuando el FCC sea desconec-
tado, o sea, cuando el portón esté totalmente cerrado.
Desconecte el módulo. Prográmelo por el control remo-
to presionando y soltando el botón izquierdo.

- Traba: Cuando la central recibe un comando para
apertura del portón, la traba será accionada y después
de un segundo el motor será encendido para apertura
y tras un segundo, la traba será desconectada. Para ele-
gir la traba, presione y suelte los dos botones del con-
trol remoto, simultáneamente, una única vez.

Paso 8. Para finalizar la programación automática,
sacar el jumper PROG.

Importante
· La programación automática puede ser finali-
zada en cualquier momento del ciclo de confi-
guración de la central, solamente sacando el
jumper PROG.

Continúa en página 184
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· Durante el proceso de programación, solamen-
te un transmisor grabado en la memoria y que
empezó la programación es capaz de interferir /
cambiar los parámetros de la central. Para cam-
biar la programación de la central con otro con-
trol remoto grabado, debe reiniciarse el proceso
de programación.

7. Programación de la central a partir del ajuste de
pausa

Cierre el jumper PROG. El LED rojo SN queda encen-
dido con baja intensidad.

Presionar y liberar simultáneamente los dos botones
de control remoto (grabado) dos veces, pausadamente;
el LED parpadea. Aguarde 5 segundos para que la cen-
tral entre en modo de programación automática (lue-
go continuar desde el Punto 6, Paso 4).

8. Configuraciones estándar
Paso 1. Cierre el jumper PROG. El LED rojo SN queda

encendido con baja intensidad.
Paso 2. Presione y libere simultáneamente los dos

botones del control remoto (grabado) 4 veces, pausa-
damente, el LED SN parpadea. Aguarde 3 segundos.

Paso 3. Tras las configuraciones estándar elegidas, el
LED SN va a parpadear 4 veces.

Paso 4. Quite el jumper PROG.

9. Ajuste del torque pulsante independiente para
apertura y cierre

La central enciende el motor por medio de pulsos, o
sea, queda encendiendo y apagando de modo que ten-
ga fuerza en baja rotación. Dependiendo del peso del
portón, el torque deberá ser ajustado para moverlo.

Paso 1. Cierre el jumper PROG. El LED rojo SN queda
encendido con baja intensidad.

Paso 2. Presione y libere simultáneamente los
dos botones del control (grabado) 5 veces pausa-
damente; el LED SN parpadea. Aguarde 5 minutos.

Paso 3. El LED SN queda apagado y aguardando la pro-
gramación del ajuste de la fuerza del torque pulsante.

Paso 4. Para ajustar la fuerza del torque pulsante en
el ciclo de cierre, debe presionar y soltar el botón GRV
(LED SN parpadea 1 vez). Cuando el botón GRV no sea
presionado, el ajuste de fuerza del torque pulsante será
adoptado para el ciclo de apertura.

Paso 5. Ajustar la fuerza y verificar el LED SN.
Apretar botón izquierdo: disminuir la fuerza del tor-

que pulsante.

Apretar botón derecho: aumentar la fuerza del torque
pulsante.

Apretar botones izquierdo y derecho simultáneamen-
te o quitar jumper

PROG: finalizar la programación. Hasta 6 niveles de
ajuste.

· LED SN:
Parpadea lentamente 1 vez (2 segundos): fuerza en el

mínimo.
Parpadea rápidamente: ajuste de la fuerza entre el

mínimo y el máximo.
Parpadea lentamente 1 vez (2 segundos): fuerza en el

máximo.

10. Ajuste del límite de fin de carrera
El límite de fin de carrera es la distancia que falta para

alcanzar el stop mecánico, o sea, la central se queda
monitoreando la posición del portón continuamente y
cuando éste alcanza el límite, el modo de torque pul-
sante es activado para reducir la velocidad y aproximar-
se al stop suavemente.

Paso 1. Cierre el jumper PROG. El LED rojo SN queda
encendido con baja intensidad.

Paso 2. Presione y libere simultáneamente los dos
botones del control (grabado) 7 veces pausadamente;
el LED SN parpadea. Aguarde 5 minutos.

Paso 3. El LED SN queda apagado y aguarda la pro-
gramación del límite de fin de carrera.

Paso 4. Ajustar el límite y verificar el LED SN.
Apretar botón izquierdo: disminuye la distancia de fin

de carrera.
Apretar botón derecho: aumenta la distancia de fin

de carrera.
Apretar botón izquierdo y sacar jumper PROG: finali-

zar programación.
Hasta 4 niveles de ajuste.
· LED SN
Parpadea lento 1 vez (2 segundos): límite en el mínimo.
Parpadea rápidamente: ajuste del límite entre el mí-

nimo y el máximo.
Parpadea lentamente 1 vez (2 segundos): límite en el

máximo.

· Índice de ajuste del divisor (ejemplo):
Recorrido memorizado por la central: 1000 pulsos.
Límite del fin de carrera elegido: Divisor 04.
Cálculo: 1000 pulsos/04: 205 pulsos restantes.
Entonces, cuando faltan 250 pulsos para el portón al-

cance el stop mecánico, la central va a reducir la veloci-
dad el torque pulsante para que el portón cierre suave-
mente en el stop. Cuanto mayor el divisor, menor será la
distancia para reducción de la velocidad. ��
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 Falsas alarmas

Una falsa alarma puede definirse
como una indicación de emergencia de
un abonado cuando esta no existe. Mu-
chas veces esta falsa alarma puede ser
detectada como tal, evitando así el des-
pacho de la emergencia a la autoridad
de aplicación.

Algunas de las consecuencias de las
falsas alarmas son las siguientes:
· Muerte de particulares en accidentes

de tránsito como consecuencia de la
urgencia en los desplazamientos de
los móviles policiales en respuesta a
falsas alarmas despachadas.

· Muerte de personal policial al enfren-
tar el hecho delictivo demandado, a
consecuencia del acostumbramiento
y el exceso de confianza provocado
por las reiteradas falsas alarmas.

· Falta de disponibilidad de recursos del
Estado, móviles y hombres, para cubrir
requerimientos reales de la sociedad,
al estar atendiendo tanta cantidad de
despachos por falsas alarmas.

· Dilapidación de los recursos huma-
nos y materiales del Estado, especial-
mente de la Policía.

· Descreimiento en la confiabilidad de
los sistemas de alarmas, con el con-
secuente aumento de la sensación
de inseguridad en la población y el
desprestigio de la empresa presta-
dora del servicio (traducida en la
pérdida de abonados).

· Aumento de los costos en recursos
humanos y materiales para la empre-
sa de monitoreo (más de $ 50.000
anuales por cada 1.000 abonados).

Como evitarlas
Aunque luego de una investigación de

las causas podrán sacarse algunas con-
clusiones y comprobar que cada caso de
falsa alarma es un caso particular, todos
concurren en dos denominadores co-
munes: la falta de capacitación y de re-
glas claras, ambas aplicadas, fundamen-
talmente, a las personas físicas.

Un disparo de alarma equivocado, de manera intencional o fortuita, puede traer aparejado un buen

número de inconvenientes, ya sea para el usuario, la estación de monitoreo o las autoridades.

Todos los actuantes tienen niveles de responsabilidades y cumplirlos hacen a la buena práctica,

disminuyen la tasa de falsa alarma y redunda en una seguridad más eficaz.

“Se reciben más de 7000 falsas

alarmas diarias solamente en

el 911 de Gran Buenos Aires,

excluyendo la jurisdicción de la

Capita Federal”

Modesto Miguez
Monitoreo.com
modesto@monitoreo.com.ar

En referencia al primer punto, cada
empresa debe ser responsable por la
capacitación, formación y cuidado de
su personal.

Respecto de las reglas, si el objetivo es
diseñar una reglamentación que permi-
ta reducir realmente la cantidad de fal-
sas alarmas (FA), debe actuarse sobre las
personas y no sobre los equipos.

Algunas entidades con viejas teorías
le asignan responsabilidad a los equipos
y alegan que la solución pasa por utili-
zar equipamiento homologado. Son los
mismos que, para justificar algunas FA,
aducen “falla técnica”.

Entonces, ¿por qué no es necesaria la
homologación del equipamiento?

En primer lugar debe comprenderse
que los problemas y las FA no los causan
los sistemas sino las personas, por lo que
no se le puede atribuir responsabilidad
por mal funcionamiento a un equipo
sino que a quien de manera inapropia-
da; lo diseña, instala o utiliza.

Por otra parte, está probado que un
sistema de bajo costo con pocas presta-
ciones pero instalado con conocimien-
to y utilizándolo con responsabilidad,
conociendo los cuidados y limitaciones
del sistema, brindará excelentes resulta-

dos con una tasa muy baja de FA.
Por el contrario, un sistema costoso, de

última tecnología, importado, de prime-
ra marca (“homologado”) y con múltiples
prestaciones que se diseña, programa,
instala o utiliza en forma inadecuada será
una fuente de problemas, FA y no brin-
dará la seguridad esperada.

Es el técnico responsable quien debe
elegir el sistema y la tecnología más ade-
cuada para un sistema electrónico de
seguridad y puede estar restringido en
su proyecto si solo puede elegir su dise-
ño dentro de un listado limitado.

En la actualidad la enorme cantidad de
modelos y marcas y el auge de desarro-
llos tecnológicos hacen que la industria
de la seguridad electrónica en el mun-
do actual tenga una dinámica muy difí-
cil de acompañar. Resulta prácticamen-
te imposible, por parte de un organismo
regulador, mantener en listado actuali-
zado equipos homologados con la ve-
locidad que el mercado requiere.

La dinámica en la producción de sis-
temas a gran escala ha permitido una
importante reducción de costos, permi-
tiendo acceder a “la seguridad” a fami-
lias que de otra manera no podrían.

La “homologación de equipos” produ-
ce de manera inevitable aumentos en los
costos, que serán indefectiblemente tras-
ladados a los usuarios haciendo inacce-
sible un sistema para mucha gente que
demanda seguridad.

Debemos aceptar que la seguridad es
una obligación ineludible del Estado y si
ésta no alcanza, la gente tiene derecho a
buscarla en el ámbito privado.

El Estado, entonces, no debería blo-
quear con su accionar el acceso a la segu-
ridad para las familias de menores recur-
sos sino, por el contrario, favorecerlos.

Conclusión: con la obligación de ho-
mologar sistemas no se soluciona el pro-
blema de las FA y se le resta seguridad a
la población.

Niveles de responsabilidad
Para resolver el problema de los exce-

sos de FA, deben conocerse primero cua-
les son las causas y los niveles de respon-

Continúa en página 192
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sabilidad de las partes involucradas, ni-
veles que a continuación detallamos.

1er. Nivel de responsabilidad: El
usuario

Es el principal responsable de la se-
guridad, quien decide contratar y tam-
bién el primer generador de FA, por
causa como:
· Pruebas sin aviso.
· Simulación para “medir cuanto tarda”

la respuesta de la Policía.
· Ventanas mal cerradas que producen

falsos disparos en detectores infra-
rrojos.

· Mascotas sueltas.
· Corrientes de aire por vidrios rotos o

aberturas mal cerradas.
· Entregar las llaves a personas que des-

conocen el uso de los sistemas.
En general, la principal causa de las FA

es la desidia y el desinterés por parte del
usuario en el uso responsable del siste-
ma de alarmas.

Es él quien debe “sufrir” la primera
sanción, como simples llamados de
atención en las primeras reiteraciones,
para que se puedan identificar las cau-
sas y corregirlas en forma progresiva.
Asimismo el sistema de sanciones debe
contemplar que se penalicen severa-
mente las reiteraciones excesivas.

Cabe aclarar que es imposible evitar
la ocurrencia de FA, pero si pueden re-
ducirse las reiteraciones si se hacen las
cosas bien. Es por ello que debe hacer-
se hincapié en incrementar muy seve-
ramente las sanciones cuanto mayor
sean las reiteraciones.

Está comprobado en todo el mundo
que la metodología de sanciones cre-
cientes proporcionales al número de
reiteraciones de FA es lo único que per-
mite acceder  razonablemente a la dis-
ponibilidad de móviles policiales. Se
comprueba aquello de que “el órgano
más sensible del humano es el bolsillo”.

2do Nivel: El técnico responsable de
la instalación y del mantenimiento.

Debe tener los conocimientos nece-
sarios y estar matriculado ya que:

1.- Conoce las mejores prácticas para
la instalación (IRAM 4175). La inmedia-
ta aplicación será para las nuevas alar-
mas mientras que para las antiguas ins-
talaciones será en forma gradual y de-
berá adecuarlas a medida que se vayan

produciendo las primeras FA.
2.- Debe asesorar y capacitar co-

rrectamente al usuario en cuanto al
correcto uso del sistema y los recau-
dos que debe tener en cuenta para no
producir FA.

3.- Debe realizar las instalaciones de
modo tal que permita realizar a las EC
procedimientos de filtrado de falsas
alarmas.

4.- Es quien debe informar a la enti-
dad reguladora y a la Estación central las
causas de todas las FA que movilizaron
a la Policía innecesariamente.

5.- Recibirá apercibimientos -incluso
puede perder su matrícula- si tiene una
cantidad excesiva de FA..

3er Nivel de responsabilidad: El
centro de control a distancia (Esta-
ción central)

Debe estar inscripto en un registro de
empresas habilitadas.

Requisitos mínimos de orden técnico:
1.- Cumplir IRAM 4174
2.- Realizar algún procedimiento o

protocolo que sirva para evitar dar falso
aviso a la autoridad.

3.- Informar cual es el número de telé-
fono por el cual llamará al 911 para dar
el aviso de alarma verificada.

4.- Contar con un responsable técnico.
5.- No podrán retener el aviso de una

alarma confirmada más tiempo que el
que necesario para realizar algún pro-
tocolo autorizado para el reconoci-
miento de alarmas.

4to Nivel de responsabilidad:
El Estado
• No se aceptará ningún llamado de

discadores automáticos.
• Cada llamada de pedido de móvil

policial para la asistencia por alarmas
solo será tomado en cuenta si pro-
viene de una empresa habilitada e
identificada por el número telefóni-
co del cual llama.

• Si la llamada proviene de un núme-
ro no registrado, se pedirá la infor-
mación en el momento de quien lla-
ma y de donde llama. Luego se ini-
ciará un procedimiento de investiga-
ción para determinar quien es el que
llama al 911 y si se tratara de una
empresa no registrada, ésta será se-
veramente sancionada.

• Debe asegurarse una correcto aca-
tamiento del cumplimiento del pun-
to anterior sin excepciones. Caso
contrario las empresas no se habili-
tarán y seguirán recurriendo a la po-
licía para asistir a FA.

• No debe autorizarse la respuesta de
móviles con personal armado ni para
verificación de alarmas. Los móviles
privados solo podrán asistir al lugar
donde se originó la alarma con la fi-
nalidad de brindar apoyo técnico, ha-
cer una reparación técnica o instruir
a usuario pero bajo ningún concep-
to para reemplazar la fuerza del es-
tado o reprimir “por su cuenta” a un
supuesto delincuente,

• Llevará un registro de cada FA con
fecha de producida, identificando al
usuario con nombre, DNI, domicilio,
matrícula del técnico responsable y
un número de orden único e irrepe-
tible (por ejemplo el número de par-
tida municipal)

• Si el técnico responsable es dado de
baja, los usuarios a su cargo dejan
automáticamente de recibir asisten-
cia hasta que otro técnico se haga
responsable por el funcionamiento
de esos usuarios.

• Todos los técnicos deberán poseer una
matrícula habilitante. Para ello al menos
rendirá un examen donde demuestre
conocer la norma IRAM 4175.  �

“Para resolver el problema de

los excesos de Falsas Alarmas,

deben conocerse primero

cuales son las causas y los

niveles de responsabilidad de

las partes involucradas.”
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Las empresas deben comenzar a descentralizar sus funciones de recursos humanos favoreciendo el
trabajo en equipo y desarrollando nuevos sistemas de participación basados en la creatividad y en la
interacción con la finalidad de atraer y retener el mejor talento.

n la edición anterior desarrolla-
mos y describimos la evolución

196

la calidad, productividad y competiti-
vidad de la organización.

Area de integración del personal.
Es fundamental idear y crear sistemas
de gestión que permitan contar con
todas la inteligencia (racional y emo-
cional) de la empresa. Si se desea ser
competitivos frente a las nuevas cir-
cunstancias de mercado, si se quieren

La organización de Recursos Humanos

Continúa en página 200

Europea de Dirección de Personal se
llegó a la conclusión de que las nue-
vas vías en la gestión de los Recursos
Humanos de la Empresa son:

1. La gestión de la calidad y las nue-
vas tecnologías.

La empresa del futuro estará obliga-
da a incidir en la calidad de sus pro-
ductos y servicios. Sin innovación y sin
calidad será muy difícil que la empre-
sa pueda mantener los niveles de com-
petitividad que van a exigir los nuevos
mercados. Las organizaciones deben
tener unos objetivos muy claros para
que sean duraderas. Por otro lado,
nuestra sociedad está llena de parado-
jas, de incertidumbres y parece ser que
el futuro que nos aguarda no es dema-
siado halagüeño. Sin embargo, respec-
to a ello se puede hacer una lectura
inversa, es decir, el futuro es muy abier-
to: el caos no ha de ser caótico. En con-
secuencia, aunque pueda parecer pre-
ocupante, bien es verdad que está
abierto de posibilidades y oportunida-
des para todas las personas y, por ende,
para todos los profesionales.

Los obstáculos que debemos supe-
rar en los próximos años serán los pro-
blemas que plantea la asimilación de
los cambios tecnológicos debido, en
gran medida, a la complejidad y sofis-
ticación de los mismos. Por ello para
afrontar los desarrollos de los años ve-
nideros se aboga por la formación, pla-
nificación, control y gestión de los pro-
pios Recursos Humanos.

2. La implantación de nuevas formas
organizativas y de sistemas de dirección.

a. Organización participativa. La de-
legación, el reparto de las responsabili-
dades y las iniciativas de todos y cada
una de las personas integrantes de cada
empresa son las bases en la que se fun-
damenta la organización participativa.

Presentamos un cuadro comparativo
de las características de la empresa clá-
sica y las de la empresa participativa:

en la organización de los recursos hu-
manos, dando cuenta de los distintos
enfoques posibles para el desarrollo y
crecimiento de ese sector de una em-
presa. También ofrecimos un panora-
ma acerca de los pasos a seguir en la
planificación de los recursos humanos,
a fin de tender a la optimización del
personal, su crecimiento profesional y
sus incentivos para permanecer fieles
a una empresa.

En esta oportunidad nos referiremos
a la gestión específica de los recursos
humanos, organizando cada una de las
áreas de gestión y presentando una
comparativa entre el modelo empre-
sarial actual y las tendencias en la nue-
va organización.

Dentro de los ámbitos funcionales
de la gestión estratégica de los RRHH,
se distinguen tres grandes grupos:

Area de planificación estratégica.
En todas las áreas, la carencia de una
planificación estratégica ha sido una
de las constantes en la evolución de
nuestras empresas. En el área de los
Recursos Humanos no ha sido una ex-
cepción. Un ejemplo de la afirmación
anterior es que los departamentos clá-
sicos de personal se han caracterizado
por ser los más burocratizados de la
organización.

Area de desarrollo de los recursos
humanos. Debemos diferenciar dos
niveles: el del personal directivo y el
resto de la plantilla, tanto cualificados
como no cualificados. La falta de poli-
valencia del personal y la rigidez de los
puestos de trabajo han provocado que
se hayan limitado el contenido y pro-
yección de dichos puestos en el orga-
nigrama de la organización. El desar-
rollo de todos los niveles implica un
análisis y valoración de puestos de tra-
bajo, además de un análisis de necesi-
dades del trabajador que repercute en

E

reducir costes y mejorar la calidad, ele-
vando al tiempo la imagen de la em-
presa, es necesario: Visión estratégica
de futuro, gestión eficaz y moderna,
directivos profesionales y personal in-
tegrado y motivado.

Gestión de recursos humanos
La gestión de los Recursos Humanos

debe evolucionar desde la clásica vi-
sión de dirección de personal, donde
el potencial humano es un costo a re-
ducir, hacia la moderna Dirección de
Recursos Humanos, donde los emplea-
dos son recursos de alto valor que hay
que desarrollar y no sólo a nivel teóri-
co sino también práctico.

En el XIII Congreso de la Asociación

“ La gestión de los Recursos

Humanos debe evolucionar

desde la clásica visión de

dirección de personal, donde el

potencial humano es un costo

a reducir, hacia la moderna

Dirección de Recursos Huma-

nos, donde los empleados son

recursos de alto valor ”
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b. Descentralización de los RRHH.
Una de las características básicas de la
organización participativa son la des-
centralización y subsidariedad. La des-
centralización favorece que la unidad
central asesore, complemente y apo-
ye a las unidades periféricas que son
las operativas, beneficiándose de su
actividad.

Con arreglo a un plan para hacer efec-
tiva esta descentralización, deben esta-
blecerse una serie de premisas para la
puesta en marcha de cada una de las
acciones de ese plan. Estas han de ser:
• Comenzar con cosas pequeñas
• Realizar un plan de formación para

todos los implicados en el proceso,
directivos, mandos y trabajadores

• Programar un calendario de activi-
dades en el tiempo, a corto y medio
plazo

• Implicar a los responsables de las
áreas receptoras en la programación
y planificación de las actividades de
descentralización

• Realizar pruebas piloto y evaluarlas
antes de decidir la implantación de-
finitiva.
En todo caso, el proceso de descen-

tralización debe implantarse con arre-
glo a las siguientes premisas:
• Debe ser un proceso gradual
• Tener la organización (clientes) pre-

parada para recibir la descentraliza-
ción de la gestión de los RRHH

• Tener preparada la organización in-
terna del Departamento de RRHH

• Preparar el plan con pasos muy pe-
queños y consolidar el proceso de
descentralización paso a paso.

• Desarrollar el soporte formativo ne-
cesario (tanto para los receptores
como para los propios de RRHH)

• Implicar a toda la línea jerárquica.
• Requerir la participación activa en la

planificación del proceso de los res-
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ponsables de las áreas receptoras.
• Información y comunicación interna

y si es posible también externa a
modo de propaganda.

• Conseguir que sea un objetivo del
área receptora y no sólo del Departa-
mento de RRHH. Esto nos asegurará
casi el 80% del éxito del proceso.

c. Externalización de funciones de
RRHH. Se produce la necesidad de
subcontratar y externalizar parte de los
servicios y funciones de los antiguos
departamentos de personal a consul-
torías u otras organizaciones especia-

200

gement Association sobre cuáles son
las funciones de Recursos Humanos
que más suelen externalizarse y el por-
qué de esta externalización.

Dentro de las tareas de RRHH que
pueden externalizarse con éxito des-
tacan las cuestiones referentes a co-
municaciones, compensación, siste-
mas de información para RRHH, inter-
nacional/expatriados, desarrollo de la
organización, funciones reguladoras,
gestión de la seguridad y el riesgo, for-
mación y trabajo/vida privada.

3. El establecimiento de nuevos mo-
delos de relaciones laborales

En las últimas décadas se observa
como las relaciones laborales se han
ido modificado paulatinamente sobre-
todo respecto a tres ámbitos:

a. Duración de la jornada laboral.
Una tendencia clara a la reducción de
la jornada con la contrapartida de un
incremento de productividad global
de la empresa.

b. Relaciones contractuales. Se fo-
menta la contratación temporal y la
subcontratación en aquellas activida-
des que no realiza la propia empresa
porque no le resulta rentable.

c. Sistemática del trabajo. La intro-
ducción de nuevas tecnologías, el te-
letrabajo y la reducción de la jornada
laboral provocará un cambio en la sis-
temática del trabajo.

Por todo lo que antecede, debería-
mos concluir que las nuevas vías de la
gestión de Recursos Humanos deben
tener en cuenta los siguientes aspectos:
• Todas las personas trabajadoras de

la empresa deben estar implicadas
en el proceso de cambio.

• La motivación debe dirigirse al equipo.
• Facilitar la máxima autonomía del

trabajador sobre su propia actividad,
fomentando la participación.

• Orientar la función directiva hacia la
generación de conductas productivas.

• Establecer planes estratégicos con
objetivos factibles y mesurables en
el tiempo e integrados en el proyec-
to de empresa.

• Desarrollar una nueva cultura de
empresa sobre la base de los valores
del empleado para realizar correcta-
mente el trabajo y asumir riesgos
con éxito.

• Fomentar la preocupación por la ca-
lidad, la excelencia y el espíritu de
innovación.

• Considerar que la comunicación in-
terna y la formación son dos elemen-
tos vitales de la nueva gestión de re-
cursos humanos, propiciando su
desarrollo.  �

“ Una de las características

básicas de la organización

participativa son la descentraliza-

ción y subsidariedad. La descen-

tralización favorece que la unidad

central asesore, complemente y

apoye a las unidades periféricas

que son las operativas, benefi-

ciándose de su actividad ”

lizadas que se encargarán de efectuar
aquellos trabajos cuya realización en
el seno de la empresa sería poco ren-
table. En este sentido, Mary F. Cook re-
coge los resultados del estudio reali-
zado en 1997 por la American Mana-

Empresa clásica

Objetivos cualitativos con finalidad
eminentemente económica

Dirección de/y por la cantidad

Directivos decidores

Control de calidad al finalizar
el proceso

La organización por encima
del trabajador

Futuro incierto

Empresa participativa

Objetivos estratégicos - Objetivos
eminentemente cualitativos.

Dirección de/y por calidad

Directores animadores

Control de calidad participativo
en todas las fases del proceso

El trabajador por encima de la
organización

Futuro planificado, optimista gracias a
la potencialidad de los trabajadores
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Dentro del organigrama de cualquier empresa debe contemplarse la Gerencia comercial, cuyo
responsable tendrá a cargo la fuerza de ventas. La organización y calidad de sus integrantes

redundarán, sin dudas, en el éxito o fracaso de cualquier emprendimiento.

La Gerencia Comercial
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A medida que la estructura de la em-
presa crece y aumenta el número de em-
pleados es necesario diseñar el organi-
grama y las distintas gerencias.

El organigrama se utiliza para estable-
cer las tareas y responsabilidades de los
integrantes de la organización. También
instaura los flujos de comunicación en-
tre los distintos sectores de la estructu-
ra organizacional.

Este organigrama es muy importante
para alcanzar los objetivos y lograr la fa-
mosa división y especificación de las ta-
reas y dentro de él, la gerencia comer-
cial es una de las áreas fundamentales,
debido a las responsabilidades que tie-
ne que asumir su titular.

Características del puesto
El gerente comercial lleva adelante al

equipo de vendedores y lidera a los mis-
mos, funciona como un nexo entre el di-
rectorio o dueño de la Pyme y sus área
de ventas. No debe dedicarse a vender
para no perder su función gerencial ni la
visión estratégica del negocio.

El gerente comercial tiene que acom-
pañar al equipo de ventas pero nunca
ponerse a vender ya que la rutina del día
a día y los problemas que ésta acarrea
no deben desviar su función de líder.

Muchos gerentes comerciales salen a
vender y buscan competir con los propios
vendedores. Esto provoca desaliento en
el equipo, y a la larga, una baja en la pro-
ductividad y resultados. Hay que saber
tomar distancia y observar a la organiza-
ción de manera estratégica. La sabiduría
del gerente comercial es la que provoca
los resultados del equipo comercial sin
que este lo note. El gerente comercial exi-
toso cumple una función “paternal” sobre
los vendedores, dejando que éstos traba-
jen libremente y corrigiendo en el mo-
mento preciso los desvíos.

Algunas funciones
- Planifica: La planificación es la base

de la buena y correcta administración
del tiempo. Sirve para organizar las ac-
ciones y tareas del equipo comercial. Se
alinea a la política dictada por el direc- Continúa en página 208

Lic. Augusto D. Berard
Consultor de empresas
a.berard@pampamarketing.com

torio y busca la mejor manera de alcan-
zar los objetivos y metas planteados. El
gerente comercial sabe cuanto deben
vender sus vendedores y en que tiempo
tienen y pueden hacerlo.

Conoce las mañas y excusas que siem-
pre ponen los vendedores, dado que él
mismo se ha desempeñado en este
puesto. Ya recorrió el camino y es difícil
que lo engañen. La experiencia y sabi-
duría producto de los años de trabajo lo
distinguen.

- Supervisa: Conoce a la perfección las
tareas que realizan día a día sus vende-
dores y supervisa el trabajo del equipo.
Organiza reuniones quincenales de ven-
tas y corrige desvíos.

ca ser imparcial. También castiga y sabe
sancionar al que se desvía del camino.

- Clasifica: Para hacer eficiente el uso
del tiempo y optimizar los resultados, el
gerente comercial debe clasificar en ca-
tegorías a los clientes de la empresa. Esta
categorización estará relacionada con
las políticas de la organización y los ob-
jetivos. Hay que saber medir el potencial
e importancia de los clientes y separar
el grupos de mayor a menor. En momen-
tos críticos, la clasificación ayudará a to-
mar decisiones y a dejar de lado a aque-
llos clientes que generan baja rentabili-
dad a la empresa.

- Fija Precios: El gerente comercial es
el responsable de la fijación de precios y
de definir la política de descuentos y bo-
nificaciones. Autoriza a los vendedores
a hacer acuerdos puntuales.

- Gestiona la cobranza: En el afán de
vender los ejecutivos de cuenta no mi-
den y no tienen en cuenta la problemá-
tica financiera. Muchos clientes pagan
fuera de los plazos convenidos y esto
genera problemas de liquidez, que si no
son observados por el gerente comercial
pueden complicar a la organización en
su conjunto. El gerente siempre debe
estar al tanto de las cobranzas y su evo-
lución, debe darle la misma o mayor im-
portancia que a las ventas. Vender y co-
brar en tiempo y forma tiene que ser su
prioridad. Se recomienda designar a una
persona exclusiva para la gestión de las
cobranzas. La gestión consiste en llamar
a los clientes en los días y horarios de
consultas. Reclamar y verificar que las
facturas estén dentro del sistema de pa-
gos. Verificar los montos a pagar y los
plazos que se negociaron al realizar la
venta. Coordinar el envío del cadete o
servicio de motos, para que retire los
pagos. Por lo dicho, la gestión de cobran-
zas lleva mucho tiempo y requiere orga-
nización interna extrema.

- Capacita: El gerente comercial des-
empeñó la profesión de vendedor y co-
noce todos los secretos de la misma. Ca-
pacitar a los vendedores y transmitir la
experiencia acumulada va a redundar en
mejores resultados de ventas y permiti-
rá la formación profesional del vendedor.
La  capacitación y el entrenamiento que
puede brindar un buen gerente comer-
cial es tanto o más importante que la

“ El gerente comercial, dentro

de la organización de una

empresa, lleva adelante al

equipo de vendedores y lidera a

los mismos, funciona como un

nexo entre el directorio o

dueño de la Pyme y sus áreas

de ventas. No debe dedicarse a

vender para no perder su

función gerencial ni la visión

estratégica del negocio “

- Escucha: Saber escuchar es parte de
las claves de toda gestión comercial. El
gerente comercial tiene que leer y des-
cifrar los mensajes que recibe de los ven-
dedores. No siempre lo que se dice es lo
que se quiere decir. Puede haber errores
de comunicación o malos entendidos y
solo un experto en gerenciar, notará las
diferencias. Escuchar y luego hablar. El
silencio es un buen aliado al momento
de interpretar una comunicación.

- Lidera: Representa a sus vendedores,
frente al directorio y los clientes. Respalda
y defiende las gestiones realizadas y acom-
paña al equipo en la ardua tarea de ven-
der y captar nuevos clientes. Es justo y bus-
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capacitación formal que se obtiene en
escuelas y universidades. Los libros de
ventas no siempre pueden reflejar los
secretos de las ventas dado que es muy
complejo definir en palabras los mismos.
La capacitación requiere el contacto dia-
rio y cara a cara con el aprendiz.

- Selecciona personal: El gerente co-
mercial es el responsable de contratar y
despedir a los vendedores. Necesita co-
nocer de recursos humanos y de leyes la-
borales para no cometer errores. Esta se-
lección de personal puede ser iniciada
por el gerente comercial o por una agen-
cia de recursos humanos. Si la inicia el
gerente comercial, éste realizará la lec-
tura de los curriculum recibidos y las pri-
meras entrevistas con los seleccionados.
Concluidas las mismas, derivará a los
candidatos a la selectora de personal
profesional, quién hará los estudios psi-
cológicos. Si la búsqueda la inicia la se-
lectora de personal, la misma enviará a
la empresa una terna de candidatos para
que el gerente comercial, elija a uno de
ellos. El proceso de selección de perso-
nal es complejo y clave para el éxito de
toda organización. Los recursos huma-
nos hacen siempre la diferencia.

Contrataciones
Como responsable de la fuerza de ven-

tas de la empresa, el gerente comercial,
al momento de la contratación de un
nuevo vendedor, debe tener en cuenta
algunos de los siguientes puntos:

- Formación: La formación formal es
la referida a los estudios oficiales cursa-
dos y terminados. Según el tipo de pro-
ducto que la empresa comercializa, se
tomarán en cuenta los estudios técnicos
o humanistas. La formación informal es
la que el vendedor recibió en sus otros
empleos. En muchas empresas se dictan
seminarios de ventas y negocios buscan-
do perfeccionar y mejorar las habilida-
des del equipo de ventas.

- Trayectoria: Años de experiencia la-
boral, empresas en las que trabajó y las
funciones que desempeñó con anterio-
ridad. La trayectoria marca un perfil la-
boral y determina el rumbo del vende-
dor. El historial, también puede encon-
trarse en artículos publicados en Inter-
net. Si el vendedor ha tenido una trayec-
toria destacada es muy probable que su
nombre este en algún sitio de Internet o

“ Como responsable de la

fuerza de ventas de la empresa,

el gerente comercial, al mo-

mento de búsqueda de un

nuevo vendedor, debe tener en

cuenta la formación, trayecto-

ria, cartera de clientes e imagen

de la persona que contratará,

ya que ésta será la cara de la

empresa ante la sociedad “

foro de discusión. El contenido difundi-
do en Internet será tenido en cuenta y
formará opinión.

- Cartera de clientes: Conocer los
nombres de las empresas con las que tra-
bajó y si tiene referencias o contactos en
las mismas. Si el vendedor es un profe-
sional avezado es muy probable que ten-
ga la posibilidad de volver a atender a
un cliente del pasado. El cliente lo va a
recordar con cariño y respeto, dado que
siempre se comportó correctamente y
cumplió con lo pactado. Es muy impor-
tante valorar la cartera de clientes y re-
laciones que tiene el vendedor, que
constituyen su mayor capital. El gerente
pedirá referencias y algunos contactos
dentro de esa cartera y podrá verificar
las palabras de su entrevistado.

- Aspecto: La personalidad y la per-
cepción del lenguaje visual determina
una elección. Por ello, toda imagen vale
más que mil palabras y este famoso slo-
gan se aplica también a los recursos hu-
manos. No basta con ser serio o profe-
sional, también hay que aparentarlo.

El gerente comercial, asimismo debe-
rá observará los siguientes puntos que
marcan una personalidad:

- Zapatos: El tipo de zapatos, calidad
y limpieza de los mismos hablan de una
persona. Un vendedor profesional debe
saber esto y cuidar sus zapatos con la
mayor dedicación posible. Los zapatos
lustrados y limpios suman puntos a fa-
vor al momento del contacto visual.

- Uñas: El estado de las uñas, si están
limpias, cortas o largas, siempre son ob-
servadas por el buen entrevistador.

- Cabello: El corte de pelo, el peinado
y el estado general del cabello también
habla de la personalidad. El cabello lar-
go, sucio y desprolijo muestra una ma-
nera de vivir que seguramente se refle-
jará en la actividad comercial del vende-
dor. El cabello del vendedor irá en con-
cordancia con el producto que este co-
mercialice. El pelo largo y desprolijo pue-
de ser de utilidad para el vendedor de
motos, por ejemplo. No va a estar rela-
cionado con un vendedor de seguridad
electrónica para Bancos o Instituciones
Financieras.

- Barba y bigote: El aspecto de la bar-
ba y del bigote también se toman en
cuenta al momento de la selección.  La
comunicación visual entre los seres hu-
manos, se facilita si no hay barreras.

- Puntualidad: Marca un aspecto impor-
tante de todo profesional. Ser puntual re-
fleja compromiso y respeto por el tiempo
del otro. Si el vendedor llega tarde a las re-
uniones va a perder la confianza del clien-
te y las gestiones de ventas no resultarán
productivas. Una persona impuntual pier-
de credibilidad y generara desconfianza. La
puntualidad también refleja el buen ma-
nejo de los tiempos: el buen profesional de
ventas calcula y administra el tiempo para
sacar el mayor provecho del mismo. El
tiempo es escaso en la sociedad moderna
y hay muchas distracciones, que desvían
de los objetivos y no aportan a lograr ma-
yor productividad. El gerente comercial
sabe cómo administrar el tiempo propio y
el de su equipo. Puntualidad también es
imagen. El vendedor, es la imagen de la
empresa, frente al cliente y la sociedad en
su conjunto.

Con la aparición y difusión masiva de
las redes sociales en Internet, todo pro-
fesional debe cuidar la imagen. La línea
que divide lo laboral y lo privado es cada
vez más pequeña y la difusión de fotos,
videos u opiniones en Internet de un
vendedor o cualquier otro miembro de
una organización pueden perjudicar a
los objetivos del negocio. �

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