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Los nuevos modelos disponen de la inno-
vadora tecnología Doble Rayo de Bosch.
Esta tecnología permite determinar la den-
sidad de humo y el tamaño de las partícu-
las. Para evaluar el tamaño de las
partículas, el detector mide la dispersión
de la luz con dos diferentes longitudes de
onda emitidas por dos LEDs, de luz infra-
rroja y azul. Como consecuencia, los los
nuevos detectores pueden diferenciar las
partículas de humo de otras partículas
como polvo o vapor, y de esta manera op-
timizar la detección de humo y así reducir
la posibilidad de falsas alarmas.

Con estas incorporaciones, la Serie se
compone ahora de siete detectores que
cubren todas las condiciones y requisitos
ambientales. Como regla general, cuantos
más sensores tiene un detector, antes
puede detectar un foco de incendio y
menos falsas alarmas genera. Esto es par-
ticularmente cierto en el caso de la tecno-
logía multisensor, esta tecnología llamada
ISP de Bosch (Intelligent Signal Proces-
sing) permite preprocesar de modo conti-
nuo todas las señales de los sensores a
través de un sistema electrónico específico
de evaluación interna, analizada y enlazada
unas con otras a través de un microproce-
sador incorporado. Este sistema garantiza
la diferenciación entre los incendios reales

y las restantes incidencias. Con un doble
sensor óptico de humo, los nuevos mode-
los de la Serie 420 son capaces de detec-
tar fuegos que producen muy poco humo y
pequeñas partículas.

Análisis más precisos
Las señales de los sensores se procesan
mediante un potente algoritmo desarro-
llado con datos de pruebas de incendios
y pruebas con valores de perturbación
conocidos. El propio algoritmo se basa
en reglas creadas a partir de la experien-
cia adquirida con 5.000 patrones de in-
cendio. Las alarmas sólo se activan
automáticamente si la combinación de
las señales de los sensores coincide con
el patrón específico de un incendio real.

Detección inmediata
Los parámetros del algoritmo multisen-
sor se adaptan a diferentes tipos de apli-
caciones, para mejorar aún más la
detección inmediata inmediata y tem-
prana de incendios.

Asimismo, se mejora la protección frente a
la influencia de otros componentes del en-
torno como, por ejemplo, el polvo, la hu-
medad y la variación de la temperatura. De
esta forma, se garantiza la mejor diferen-
ciación entre focos de incendio reales y

falsas alarmas de todo el sector.

Mayor reducción de falsas alarmas
En base a ajustes preprogramados para,
por ejemplo, usos en entornos con
mucho polvo o en los que hay muchos fu-
madores, los detectores de la nueva Serie
420 mejoran su eficacia para distinguir
entre los incendios y otras perturbacio-
nes en una gran variedad de condiciones
de funcionamiento.

Nueva tecnología en detectores de incendio
Bosch amplía su Serie 420 de detectores automáticos de incendio, estos modelos permiten detectar hasta las
partículas de humo más pequeñas.

Precisión de detección 

Cada sustancia arde de una forma
diferente y, además, por lo tanto
no hay dos incendios iguales. Por
ejemplo, cuando el papel arde en
una papelera genera humo pero
muy poco calor, mientras que un
incendio en una fábrica con pre-
sencia de etanol no genera humo
pero sí un intenso flujo calorífico.
La Serie 420 tiene en cuenta todas
estas posibilidades y cumple con
los requisitos de la norma EN54.



Bosch Sistemas de Seguridad presente en Intersec
Intersec Buenos Aires es el evento que
permite conocer las nuevas tendencias
en implementación, aplicación y desarro-
llo de los sistemas de seguridad. Con una
gran variedad de actividades académicas
relacionadas con el sector de la industria
de la seguridad, cuenta con la presencia
de las principales firmas del mercado
ofreciendo demostraciones, lanzamien-
tos de productos, conferencias y talleres.
Intersec Buenos Aires es el ámbito ideal
para ponerse al día con las novedades
tecnológicas del sector, generar nuevos
negocios y capacitarse.

Todos los años, Bosch Sistemas de Segu-
ridad participa del evento mediante la
presentación de un stand. En 2010, el
stand de 91 m2 presentará, además de
las familias tradicionales de Intrusión, In-
cendio, Control de Accesos y CCTV, los
nuevos productos de Audio Evacuación y
Sistemas de Conferencias.
Además, Bosch brindará una serie de
charlas informativas y se podrá consultar
a los asesores especializados en cada fa-
milia para recibir la asistencia necesaria
que permita conocer y experimentar
todos los productos de Bosch.

Ideal en aplicaciones de vigilancia discreta
como grandes supermercados, bancos, co-
legios y edificios de oficinas, el AutoDome
Easy II IP tiene menos de la mitad del ta-
maño de las cámaras móviles (PTZ) tradi-
cionales y se comercializa a un precio muy
atractivo. Una única AutoDome Easy II pro-
porciona tanta cobertura como cuatro mi-
nidomos fijos, con la mitad del costo de
una cámara domo tradicional de alta velo-
cidad. Asimismo, permite a los usuarios el
control de un área mayor con menos cá-
maras, y reduciendo los costos de instala-
ción y mantenimiento.
Esta nueva cámara que opera sobre redes
(intranet / Internet) proporciona funciones
muy avanzadas que reducen el consumo de
ancho de banda y costo de almacenamiento
gracias a su formato de compresión H.264.

Su zoom autofoco de 120x (10x óptico/12x
digital) proporciona al usuario un rango de
control ampliado e incorpora la última tec-
nología en captura de imágenes para sumi-
nistrar mayor nitidez. 
Además, el cumplimiento con las especifi-
caciones de ONVIF (Open Network Video
Interfase Forum) garantiza su compatibili-
dad con otros productos de vídeo en red,
independientemente del fabricante. 
Con opciones de montaje en superficie,
pared, empotrado o colgante, se puede
instalar en prácticamente cualquier lugar
gracias a su kit de instalación en exterior.
Su carcasa antisabotaje en aluminio y su
resistente burbuja de policarbonato dan
protección a la cámara y garantizan mu-
chos años de funcionamiento confiable en
los entornos más extremos.

Largas distancias
de visualización
con el nuevo

GVS1000

El El sistema de video GVS1000 con
iluminacion infrarroja, la cual permite
visualizar sin iluminacion externa en
completa oscuridad, cumpliendo así
con los más altos requerimientos en
vigilancia nocturna, posee el mayor al-
cance existente en la industria de la
seguridad.
A su vez, integra una solución de cá-
mara día/noche con pan-tilt-zoom para
vigilancia en aplicaciones de seguridad
crítica. Con capacidad para reconocer
objetos localizados a un kilómetro de
distancia y clasificarlos, el GVS1000
suministra los detalles necesarios,
tales como la vestimenta para determi-
nar si un objeto o persona es amigo o
enemigo, incluso en completa oscuri-
dad. Las aplicaciones típicas son: mo-
nitoreo marítimo y de puertos, recintos
de gobierno, instalaciones militares, vi-
gilancia de transportes y aeropuertos,
infraestructuras críticas, presas y re-
servas de agua, centrales de trans-
porte y grandes perímetros que
requieran imágenes de largo alcance
las 24 horas del día.

Nuevas cámaras AutoDome Easy II 
Un producto ideal para aplicaciones en negocios o industrias que brinda
imágenes en alta resolución desde una cámara móvil.



Access Professional Edition – APE

Access Professional Edition  es una plataforma fácil de utilizar para
el control de accesos y CCTV que le ofrece la posibilidad de perso-
nalizar su sistema de acuerdo a sus requerimientos de seguridad.
Asimismo, permite la integración de una amplia variedad de com-
ponentes de hardware para cubrir sus necesidades particulares.
Access PE pone a disposición de los usuarios una herramienta para
administrar los accesos y a la vez observar simultáneamente y en
tiempo real, las imágenes provenientes de hasta 5 cámaras y/o video
grabadoras. Posee las funciones de acceso asistido y verificación de
video, consideradas imprescindibles en el mercado actual.
Access PE permite manejar hasta 128 puertas/lectoras, 10.000
usuarios, 128 cámaras/grabadoras de video y hasta 16 estacio-
nes de trabajo/porterías simultáneas. Con Access PE, usted dis-
frutará de un control de accesos compacto basado en la
innovadora familia de controladores AMC.
Por último, el sistema podrá ser fácilmente actualizado al BIS/ACE
mediante la importación de los usuarios de tarjeta existentes y los
datos de los dispositivos utilizando el mismo hardware.

Sistema de
control de accesos AEC de Bosch

El sistema de control de accesos Easy es la manera más fácil de
obtener la mejor protección. Implica una solución de control de
accesos que integra en forma sencilla una serie  de funciones de
seguridad como verificación de vídeo y control de intrusión.
Basada en Web, puede ser fácilmente gestionada desde una
computadora con un explorador Web estándar, a través de una
red LAN, WAN, intranet o Internet. No es necesario contar con
software especial, computadoras dedicadas o capacitación.
La nueva interfaz además posee una capacidad mejorada de
reportes. Por tanto, los operadores logran un mayor control y
eficiencia. Está diseñado para controlar las puertas, las lec-
toras de accesos, las alarmas de intrusión, las cámaras, gra-
badores de video, codificadores, y otros dispositivos.

La familia de paneles de control Serie G con-
verge las necesidades específicas de intru-
sión, control de accesos e incendio de
prácticamente todas las aplicaciones. A su
vez, esta línea de productos es la más ele-
gida por las cadenas de comerciantes, em-
presas e instalaciones gubernamentales por
su amplia capacidad y posibilidad de ex-
pansión a través de otros sistemas como la
plataforma de integración BIS de Bosch.

Diseñado para Flexibilidad
Los paneles integrales de la Serie G pro-
porcionan las últimas innovaciones en lo
referente a controles de seguridad.
El panel funciona como un centro que
recibe, envía y transmite señales a tra-
vés de los componentes del sistema o
hacia conexiones externas de manera
eficiente y precisa. 
Con una amplia selección de funciones, los
paneles de control de la Serie G de Bosch
son altamente efectivos para un extenso
rango de requerimientos de seguridad. Su
diseño integrado y escalable lo convierte en
la opción ideal para una variedad de aplica-
ciones, entre las que se incluyen las sucur-

sales bancarias, los complejos de oficinas
comerciales, las instalaciones para manu-
factura y los comercios minoristas.

Protección y Seguridad
Los paneles de control de la Serie G co-
nectan soluciones de monitoreo, alarma y
grabación de video y sistemas de notifica-
ción dentro de una red de datos, interna o
externa a la empresa.
Sus características de avanzada permiten
tomar mayores precauciones para obtener
un máximo nivel de seguridad. Los paneles
de control de la Serie G pueden ser confi-
gurados para requerir dos códigos de ac-
ceso en el mismo teclado numérico. 
Vale destacar que programar el sistema
para requerir múltiples códigos de ac-
ceso dentro de un periodo de tiempo de-
finido puede ayudar en la defensa de la
seguridad personal y la propiedad contra
las emboscadas.
La Serie GV3, recientemente lanzada al
mercado, provee mejoras importantes en
la capacidad de procesamiento y las fun-
cionalidades, brindando así un panel más
seguro y eficiente.

Paneles de alarma de
uso comercial e industrial Serie GV3



El principio de la televisión es más antiguo de lo que muchas
personas piensan. Ya en el año 1884 el ingeniero alemán Paul
Nipkow desarrolló un scanner de imagen eléctrica que hizo po-
sible la transferencia de imágenes de objetos electrónicamente.
Para hacer esto, Nipkow utilizó un disco que fue luego llamado
en su nombre. El disco tenia orificios a una cierta distancia para
formar una espiral desde afuera del disco hacia adentro.
El disco Nipkow gira entre del objeto que va a ser represen-
tado y una célula fotoeléctrica de selenio. Una tras otra, las
diferentes partes de la imagen son expuestas a través de los
orificios de la célula de selenio. Esto modula una corriente
eléctrica que alimenta una lamparita en el receptor. Como la
lamparita brilla con mayor o menor intensidad, la luz prove-
niente de la misma atraviesa los orificios de un segundo disco
Nipkow sincronizado hacia una pantalla en la cual se muestra
la imagen del objeto.
40 años después, el escocés John Logie Baird también estaba
experimentando con un disco Nipkow. Entre 1925 y 1926,
logró la primera transmisión de la imagen de un rostro. Baird
utilizó la cabeza del muñeco de un ventrílocuo al principio, ya
que el objeto que se quería proyectar debía ser iluminado a
una corta distancia con una luz muy intensa para lograr que la
imagen fuera lo suficientemente brillante en contraste. Utilizar
un rostro humano estaba fuera de cuestión.
Solamente luego de que se hubiere modificado la fuente de luz
para enviar las imágenes fue que se pudo convencer a un men-
sajero de oficina que leyera un texto corto como experimento
de difusión. Luego, Baird tuvo la idea de colocar una persona
cuya imagen fuera difundida en un cubículo oscuro, una “caja
negra”, para excluir así toda la luz disruptiva del ambiente.
Fue sólo en febrero de 1928 cuando Baird finalmente tuvo
éxito transmitiendo una imagen televisiva vía un cable transa-
tlántico de Londres a Nueva York que las empresas industria-
les comenzaron a interesarse por la novedad.
El 3 de julio de 1929, algunos socios hicieron que la empresa
“Fernseh AG” (Bosch la abrevió “FESE”) entrara en el registro

comercial de Berlín. El propósito de la compañía era sobre
todo “la producción y distribución de equipos de televisión de
todas las clases”. Los socios eran: Baird Television Ltd. de
Londres, Zeiss Ikon de Dresen, D.S. Loewe de Berlin y Robert
Bosch AG de Stuttgart. El éxito fue, a causa de las limitaciones
técnicas del momento, muy modesto al comienzo. Después de
todo, el disco NipKow sólo permitía la transmisión de imáge-
nes de baja resolución a una velocidad de 12 1\2 imágenes
por segundo de 30 líneas cada una, es decir, no lo suficiente
para un uso práctico.

Bosch y la televisión
Los inicios de una revolución tecnológica.

El sistema CCS 900 Ultro está diseñado para aplicaciones de ta-
maño pequeño a mediano como municipalidades, juzgados, em-
presas, cámaras y centros de negocios. Este nuevo sistema
provee un conjunto de funciones que ayudan a gestionar las reu-
niones, como la función exclusiva de “Posibilidad de Hablar” que
avisa mediante un indicador visual si el micrófono está disponi-
ble para que el participante tome la palabra. 
La inteligibilidad queda garantizada por la tecnología DAFS exclu-
siva de Bosch (“Supresión Digital de Realimentación Acústica”), la
cual desde hace mucho años se utiliza con éxito en los sistemas
de conferencias y megafonía de la compañía.
Con este nuevo sistema “Todo-en-uno”, los usuarios pueden es-
cuchar a los intervinientes y participar fácilmente en los deba-
tes. La Unidad de Control puede grabar y reproducir hasta 64
horas de debate usando una tarjeta SD de 2 GB.

Bosch presenta el nuevo sistema de discusión y debate CCS 900 Ultro
Destacado por su diseño elegante e innovador y su rendimiento acústico superior



























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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Publicación líder sobre Empresas, Productos
y Servicios de Seguridad Electrónica

¨En julio de 2001, cuando la realidad del país amenazaba con robarse las
ganas de todos, aparecimos en el mercado con una revista de 36 páginas. Si
hubiéramos sido lógicos, el futuro se vería oscuro, por cierto. Pero fuimos más
que lógicos, fuimos seres humanos y teníamos mucha fe, esperanza y muchas
ganas de trabajar, manteniendo una actitud madura, creativa y, pese a todo,
optimista¨ explicó Claudio Alfano, Director Editorial de la empresa.

Néstor Lespi, Director Comercial de RNDS®, por su parte, acotó: ̈ Hoy, ocho
años después, les presentamos, con mucho orgullo, nuestra nueva edición con
un total de 230 páginas, afianzando nuestra condición de gente de trabajo, que
prioriza la calidad e invirte en un producto de máxima calidad, en el cual, riguro-
samente y desde su comienzo, hemos controlado todos los detalles para que
usted pueda disfrutarla y descubrir en ella una gran cantidad y variedad de
notas, productos y servicios¨

¨Un valor clave para los que trabajamos en Negocios de Seguridad® es ser
agradecidos con todos nuestros anunciantes y el mercado. Este agradecimiento,
esta necesidad de responder se basa en el hecho concreto de que ustedes al
elegirnos nos permiten crecer como profesionales, posicionándonos como la mejor
revista del gremio¨, expresó Alfano.

¨Esta posibilidad que nos brindan, nos invita todos los días a ofrecerle nuestro
mayor esfuerzo, poniendo toda nuestra energía en un solo objetivo: entregarles
puntualmente una excelente y prestigiosa revista, ayudando a construir el futuro
con ética profesional y manteniendo de esta forma un vínculo perdurable y since-
ro¨, amplió Lespi

¨Pero el esfuerzo no termina. Seguiremos innovando en la búsqueda de satisfacer
sus requerimientos, con la convicción de alcanzar los objetivos de excelencia que
desde el principio nos hemos fijado como meta¨, concluyó Claudio Alfano.

         Nestor Lespi              Claudio Alfano

Enfocada íntegramente a la seguridad electrónica, Negocios de Seguridad® es
desde sus comienzos una revista de excelente calidad. Su permanecia y penetración la
convirtieron indiscutiblemente en la revista más reconocida y líder del sector.

.....editorial

Los esperamos en el Stand 1I-02 de Intersec Buenos Aires, orgullosos
de poder entregarles en mano este nuevo número aniversario, confiados en
que el contenido será de su agrado.









.....editorial

Revista Negocios de Seguridad®, ocho años juntos.
"...En este último tiempo nuestro país cambió mucho y junto con él, las necesidades de todos los argentinos. Por todo

esto y para facilitarle las cosas en este momento tan particular, nace Negocios de Seguridad...¨
Con estas palabras, expresadas hace ya ocho años, aparecía para el sector la revista Negocios de Seguridad®, que

brinda desde entonces a los profesionales del rubro toda la información actualizada acerca de los mejores productos y
servicios, informes técnicos de actualidad, entrevistas a los protagonistas de las empresas más reconocidas del seg-
mento y las últimas tecnologías disponibles en el mercado.

A continuación ofrecemos un resumen de todas las ediciones publicadas, las cuales se pueden adquirir en su
totalidad en un CD en formato digital (.pdf), suscribiendose a la revista.

Número 1
Julio de 2002
Páginas: 36

Anunciantes: 28

Número 2
Sep. de 2002
Páginas: 44

Anunciantes: 32

Número 3
Nov. de 2002
Páginas: 48

Anunciantes: 38

Número 4
Enero de 2003

Páginas: 52
Anunciantes: 39

Número 5
Marzo de 2003

Páginas: 56
Anunciantes: 46

Número 6
Mayo de 2003

Páginas: 72
Anunciantes: 54

Número 7
Julio de 2003
Páginas: 72

Anunciantes: 50

Número 8
Sep. de 2003
Páginas: 88

Anunciantes: 64

Número 10
Enero de 2004
Páginas: 100

Anunciantes: 66

Número 11
Marzo de 2004
Páginas: 116

Anunciantes: 76

Número 12
Mayo de 2004
Páginas: 140

Anunciantes: 82

Número 13
Julio de 2004
Páginas: 124

Anunciantes: 70

Número 14
Sep. de 2004
Páginas: 150

Anunciantes: 83

Número 18
Mayo de 2005
Páginas: 182

Anunciantes: 102

Número 15
Nov. de 2004
Páginas: 150

Anunciantes: 87

Número 16
Enero de 2005
Páginas: 150

Anunciantes: 82

Número 17
Marzo de 2005
Páginas: 170

Anunciantes: 94

Número 9
Nov. de 2003
Páginas: 100

Anunciantes: 73

Número 19
Julio de 2005
Páginas: 182

Anunciantes: 100

Número 20
Sep. de 2005
Páginas: 174

Anunciantes: 100

Número 21
Nov. de 2005
Páginas: 174

Anunciantes: 95

Número 22
Enero de 2006
Páginas: 174

Anunciantes: 87

Número 23
Marzo de 2006

Páginas: 174
Anunciantes: 90

Número 24
Mayo de 2006
Páginas: 190

Anunciantes: 100

32



rnds®

.com.ar
www.

Número 31
Mayo de 2007
Páginas: 230

Anunciantes: 110

Número 32
Julio de 2007
Páginas: 254

Anunciantes: 121

Número 33
Sep. de 2007
Páginas: 246

Anunciantes: 120

Número 34
Nov. de 2007
Páginas: 234

Anunciantes: 121

Número 35
Enero de 2008
Páginas: 206

Anunciantes: 108

Número 36
marzo de 2008
Páginas: 222

Anunciantes: 114

Número 37
Mayo de 2008
Páginas: 222

Anunciantes: 116

Número 38
Julio de 2008
Páginas: 206

Anunciantes: 110

Número 40
Sep. de 2008
Páginas: 214

Anunciantes: 112

Número 41
Nov. de 2008
Páginas: 206

Anunciantes: 104

Número 42
Ene/Feb de 2008

Páginas: 198
Anunciantes: 100

Número 39
Seguriexpo 2008

Páginas: 270
Anunciantes: 132

Número 43
Feb/Mar de 2009

Páginas: 198
Anunciantes: 98

Número 44
Abr/May de 2009

Páginas: 206
Anunciantes: 107

Número 45
May/Jun de 2009

Páginas: 198
Anunciantes: 106

Número 46
Jul/Ago de 2009

Páginas: 206
Anunciantes: 110

Número 47
Ago/Sep de 2009

Páginas: 230
Anunciantes: 118

Número 25
Julio de 2006
Páginas: 190

Anunciantes: 100

Número 26
Seguriexpo 2006

Páginas: 230
Anunciantes: 110

Número 27
Sep. de 2006
Páginas: 222

Anunciantes: 105

Número 28
Nov. de 2006
Páginas: 222

Anunciantes: 105

Número 29
Enero de 2007
Páginas: 222

Anunciantes: 102

Número 30
Marzo de 2007
Páginas: 230

Anunciantes: 108

Número 48
Oct/Nov de 2009

Páginas: 206
Anunciantes: 111

Número 49
Nov/Dic de 2009

Páginas: 206
Anunciantes: 111

Número 50
Ene/Feb de 2010

Páginas: 206
Anunciantes: 111

Número 51
Feb/Mar de 2010

Páginas: 190
Anunciantes: 102

Número 52
Abr/May de 2010

Páginas: 214
Anunciantes: 108

Número 54
Jul/Ago de 2010

Páginas: 214
Anunciantes: 111

Número 53
May/Jun de 2010

Páginas: 214
Anunciantes: 111
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Se viene Intersec Buenos Aires 2010
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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 30/07/2010)
3m Argentina 1 D - 01
A.Marshall Moffat 2 A - 19
Abese 1 M - 22
Adox 1 G - 20
ADT 1 H - 40
Alar Sur 1 E - 20
Alari 3 1 K - 38
Alarmas Del Centro 1 H - 02
Alonso Hnos 1 G - 30
Amag Technology 1 L - 20
Anker Monitoreo 1 J - 14
ARG Seguridad 1 J - 30
Armando Imbellone 2 A - 18
Bacigaluppi 1 M - 30
Backnology 1 M - 19
BCG 1 K - 18
Bell Oak 1 J - 25
Borcal 2 A - 01
Bosch Seguridad 1 G - 10
Brand Intersec 1 L - 40
Bureau Veritas 1 G - 49
Bykom 1 I - 18
Calzado Bohm 1 C - 49
Calzado Pampero 1 B - 20
Caran 1 B - 28
CAS 1 E - 02
CASEL 1 F - 02
Cautio 1 F - 30
Cemara 1 L - 15
Central De Monitoreo 1 M - 16
CK International 1 L - 19
Clockcard 1 J - 10
Compatec 1 J - 40
Complementos Deportivos 2 C - 02
Confecat 1 C - 30
Conoflex 1 D - 50
Consejo de Bomberos 2 A - 20
COPIME 1 K - 25
Creative House 1 I - 48
Dahua Technology 1 K - 10
Damianich & Sons 1 F - 40
Datco 1 L - 29

Daz Conductores 1 L - 02
DCM 1 I - 48
Demsa 1 B - 30
Deneb 1 A - 51
Detcon 1 E - 40
Dialer Seg. Elect. 1 I - 30
Domonet 1 E - 20
Drams Technology 1 I - 40
DTS2 1 M - 02
Dupont 1 A - 20
DX Control 1 I - 28
ElectroSistemas 1 H - 28
Electrotecnia Fiorino 1 A - 30
Eslingar 1 B - 48
Exposec 1 M - 22
Extintores Melisam 1 C - 28
Fadesa 1 F - 30
Fibrasint 1 D - 40
Fiesa 1 I - 10
Fire Hose 1 D - 30
Fravida 2 B - 09
Fuego Red 1 A - 11
Fujinon 1 I - 20
Fujiwara 1 C - 18
Funcional 1 E - 30
Fundación Exportar Ronda
Fundación Imara 2 D - 29
Fundación Uocra 1 J - 28
G & B 1 K - 14
G4S Search 1 F - 28
Gb & A 1 M - 20
Georgia 1 G - 50
Grupo Cipa 1 M - 22
Grupo Um 1 B - 40
Hai 1 M - 28
Herrajes Patricios 1 J - 24
Hickvision 1 G - 02
HID 1 F - 20
Honeywell Security 1 E - 20
Industrias De Pascale 1 A - 40
Industrias Mas 1 E - 48
Industrias Quilmes 1 E - 50

Industrias Químicas Dem 1 B - 30
Ingal 1 I - 01
Innovación Tecnológica 1 F - 02
Integradores Y Canales 1 L - 14
Intec Sud. 1 J - 25
Intelektron 1 H - 10
Intergard Argentina / Roa 1 J - 02
IRAM 2 B - 10
Isikawa 1 I - 20
Isolse 1 H - 41
ISTC 1 K - 30
Iupfa 1 M - 15
Izmer 1 M - 26
JFL Alarmas 1 J - 40
Kamet 1 D - 20
Keyvigilant 1 K - 28
Kimberly Clark 1 C - 20
Lacar Incendio 1 F - 50
Lakeland Argentina 1 A - 10
LG Security 1 D - 10
Libus 1 C - 48
Llaquina 2 C - 20
Matafuegos Drago 1 A - 30
Maxar 1 A - 51
MCM 1 J - 40
Monitoreo.Com 1 M - 16
Multigarment 1 F - 48
Nagroz 1 H - 03
Nanocomm 1 J - 20
Negocios De Seguridad 1 I - 02
NFPA 2 B - 20
NFPA Journal 2 B - 20
Nimitek Argentina 1 A - 01
Novatex 2 D - 02
Out Fire 1 H - 18
Panasonic Do Brasil 1 C - 10
Pelco 1 H - 20
PPA 1 K - 20
Prentex 1 D - 51
Prevención y Emergencia 2 C - 28
Prosegur Tecnología 1 A - 21
Provetel Argentina 1 M - 10

PSI  Brasil 1 J - 40
PTK Argentina 1 E - 20
Punto Control 1 L - 28
Quimex Sudamericana 2 D - 10
Rasa Indumentaria 1 A - 31
Reactiva 2 B - 19
Rightkey 1 M - 25
Risco Group 1 D - 10
Roguant 1 G - 40
Santista Workwear 2 C - 10
Scott Health & Safety 1 A - 19
Securitas 1 E - 20
Securiton 1 C - 40
Security Supply 1 D - 20
Seguridad En América 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
Segutécnica 2 D - 20
Selnet 1 H - 30
Simicro 1 D - 10
Sindvel 1 J - 40
Smokecloak 1 M - 21
Softguard Tech Arg. 1 K - 02
Solo Soluciones 1 K - 28
Solution Box 1 F - 10
Sony 1 I - 20
Sperian 1 B - 10
Starligh 1 M - 29
Startex 1 A - 41
Szapiro Alambres 1 I - 24
Tagtron Solutions 1 J - 25
TDM 1 J - 40
Telecom 1 E - 10
Textil Band 1 D - 48
USS 1 E - 20
Ventas De Seguridad 1 L - 25
Virtualtec 1 L - 10
VisionxIP 1 J - 18
Xiden 1 E - 20
Zk Software Arg. 1 L - 18
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n el marco de Intersec
Buenos Aires 2010, queE

se llevará a cabo del 1 al 3 de
septiembre próximo en La
Rural Predio Ferial, se realiza-
rá el Congreso de Seguridad
Integral del Bicentenario. El
evento estará organizado
por la Cámara Argentina de
Seguridad Electrónica (CA-
SEL), la Cámara Argentina de
Seguridad (CAS) y el Instituto
Argentino de Normalización y
Certificación (IRAM).

Del 1 al 3 de septiembre
por la mañana, prestigiosos
oradores nacionales e inter-
nacionales brindarán más
de 15 conferencias relacio-
nadas con la seguridad inte-
gral. Algunos de los temas a
tratar serán: Seguridad en la
ciudad de Buenos Aires y en
otras urbes; Seguridad elec-
trónica en Casinos - Videos
urbanos; Teatro Colón de
Buenos Aires: mejoras inte-
grales en las instalaciones
de seguridad; Salvando vi-
das con Indumentaria de
alta visibilidad - Norma
IRAM 3859 (demostración
práctica); Avances y dificul-
tades en la aplicación de la
resolución de Certificación
obligatoria de Elementos de
protección personal EPP; Se-
guridad para trabajos en al-
tura y La capacitación: clave
para la prevención de ries-
gos en la industria de la
construcción; entre otros.

Además, Intersec Buenos
Aires ofrecerá una gran va-
riedad de actividades aca-
démicas relacionadas con el
sector de la industria de la
seguridad. Cámaras secto-
riales, asociaciones y empre-
sas de gran prestigio inter-
nacional brindarán confe-
rencias y seminarios sobre
las áreas de mayor relevan-
cia de la industria.

Los organizadores estiman
que contarán con la partici-
pación de 180 expositores y

la visita de más de 12.000
profesionales, empresarios y
técnicos del sector.

Novedades
Intersec Buenos Aires 2010

será el ámbito por excelen-
cia para que los profesiona-
les conozcan las últimas no-
vedades en productos y ser-
vicios del mercado. Algunos
de los expositores adelanta-
ron sus novedades:

• Adox S.A.: Presentará un
Sistema de Control de Acce-
so Vehicular, que basa su efi-
cacia en un doble sistema de
control para reducir el mar-
gen de error en el acceso a
personas no autorizadas; un
Sistema de control de pro-
veedores y personal de ser-
vicio, que registra las huellas
dactilares y toma fotografías
del conductor y el vehículo
luego almacenadas en una
base de datos y un Sistema
de administración de perso-
nal de vigilancia, con ubica-
ción en tiempo real de cada
uno de los efectivos.

• Biocard S.R.L.: Empresa
líder en el desarrollo de pro-
ductos con tecnología de
huella digital presentará el
iface 202 ID, un equipo
multibiométrico de Control
de Acceso y Presentismo con
reconocimiento facial, huella
dactilar y tarjeta RE-ID y el IC-
404, controladora para co-
nexión de equipos multitec-
nología con entradas y sali-
das Wiegand, Relé, NC y NO.
También ofrecerá servicio de
administración web.

• Bykom S.A.: Empresa
dedicada al software para
centros operativos presen-
tará software para clúster fi-
jos (videoverificación, esta-
ción remota, acceso web cli-
entes fijos, múltiple recep-
ción IP de equipos GPRS);
software operativo para
clúster móviles (acceso web
para flotas y logística, acce-

so web para celulares, reen-
vío de paquetes de datos,
recepción IP para equipos
AVL); DUIU (grabación de lla-
madas), gestión total de co-
municaciones; y el software
administrativo (multiempre-
sa, centro de costos, factura
electrónica)

• Dahua Technology: Fa-
bricante profesional en el
rubro de seguridad y video
vigilancia presenta los si-
guientes productos: Siste-
mas completos de CCTV sin
PC; DVR StandAlone HDMI
H.264; NVR StandAlone
Network Video Recorder
HDMI, H.264 HD 720 / 1080p;
NVD StandAlone Network
Video Decoder, 16 ch y Cá-
maras IP CCD Megapixel HD.

• Datco S.A.: Compañía lí-
der en la provisión de infra-
estructura, servicios y pro-
yectos integrales de in-
formática y comunicaciones
ofrecerá un sistema de con-
trol de visitas y contratistas,
manejo de vencimiento de
seguros y ART integrado con
sistemas de control de acce-
so y de control de tiempo y
asistencia; plataforma de se-
guridad; control de accesos;
monitoreo de alarma e in-
trusión; integración con di-
ferentes marcas del merca-
do; potente plataforma de
video IP; videovigilancia; se-
guridad ciudadana.

• Dialer S.R.L.: Empresa
con más de 20 años de tra-
yectoria en el rubro de la se-
guridad electrónica, presen-
ta su sistema de control de
accesos por reconocimiento
táctil además de un panel
inalámbrico que integra una
alarma con la automatiza-
ción del hogar. También ex-
hibirá las cámaras IP Sam-
sung de alta performance.

•Hikvision Co. LTD: Pre-
senta la cámara de red de 5
megapíxeles Hikvision DS-

La feria de productos y servicios de seguridad ofrecerá este año, entre otras actividades, la realización del
Congreso del Bicentenario, en el que se abordarán las diferentes temáticas relacionadas con el sector. Se
estima que de la muestra participarán 180 expositores y la visitarán 12 mil profesionales.

Intersec Buenos Aires 2010

Continúa en página 44
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2CD886BF-E, que ofrece un
stream de video comprimi-
do exquisito con resolución
de hasta 2560x1920 a 8fps
y HD 1080P (1920x1080).
También puede captar mí-
nimos detalles y ofrecer vi-
sión panorámica de alta
definición de objetos en
movimiento. Cuenta con
auto iris de avanzada para
funcionar en diversas con-
diciones de iluminación al
seleccionar la posición óp-
tima automáticamente.

•  Intelektron S.A.: Empre-
sa argentina focalizada en
control de accesos, presenta-
rá el API-3000/2/3, nueva lí-
nea de Controles de Acceso
de fabricación nacional, 1, 2
y 3 accesos, franjas horarias
antipassback, Montaje Din
Rail, Comunicación TCP-IP /
USB / RS-485, configuración
remota web, kit SDK para de-
sarrollo; el REI IN-2, Reloj na-
cional de última generación
con comunicación TCP-IP /
USB RS-485, configuración
remota web, descarga con
PenDrive, señales luminosas,
mensajes hablados, kit SDK
para desarrollo; Lector de
Huella para API-3000 / IN-2.
Soporte para lector de proxi-
midad interno; Módulo Web
para T&A: cada empleado
puede ver su horario y faltas,
pedir licencias, etc.

• Lacar Incendio S.R.L.:
Presenta una válvula tipo
teatro con anilla giratoria de
fácil instalación para puestos
de incendio. Así evitará in-

convenientes en su utiliza-
ción o el uso de selladores en
su armado. También exhibi-
rá la nueva mandriladora hi-
dráulica con banco de traba-
jo, armario para brigadistas y
piezas con baño de oro.

• Nanocomm S.A.: Em-
presa dedicada al desarrollo,
fabricación y comercializa-
ción de equipos para aplica-
ciones de seguridad presen-
tará el ED5310/20, comuni-
cador universal para paneles
de alarma con medidor de
señal y cargador de batería;
el ED4550, equipo de segu-
ridad vehicular (AVL) progra-
mable y reflasheable
remotamente vía web;
Nanocomm Servicios,  solu-
ción GPRS/SMS de extremo
a extremo sobre plataforma
Nanomir; NanoPhone, herra-
mienta de negocios que
permite al usuario final co-
mandar su panel y AVL y al
prestador el envío de men-
sajes generales y de marke-
ting; Nanobus, placa interfa-
se con bus de teclado de pa-
neles alarma para teclado
virtual vía web y celular y
Control de Presencia, super-
visor electrónico 24 horas
para guardias y serenos.

• Prosegur Tecnología:
Empresa del grupo Prosegur
especializada en el diseño,
instalación y mantenimien-
to de sistemas integrados de
seguridad electrónica y pro-
tección contra incendios
presentará nuevas solucio-
nes basadas en circuitos ce-

rrados de televisión, control
de accesos, detección y ex-
tinción de incendios y co-
nexión de alarmas anti-in-
trusión y contra incendios.

• Punto Control S.A.: Re-
lojes de personal biométri-
cos; impresoras de creden-
ciales de identificación
FARGO; lectoras y tarjetas
RFID HID; línea completa
de cerraduras electromag-
néticas, de perno y pesti-
llos; controles de acceso IP
stand alone y de red con
web server incluido; siste-
ma completo para control
de Rondas y Serenos.

•Bosch Security Systems:
Amplía su serie de detecto-
res de humo con nuevos
modelos que permiten de-
tectar hasta las más peque-
ñas partículas. También ex-
hibirá la nueva versión del
software de Análisis Inteli-
gente de Video 4.0 (IVA), lo
más avanzado en tecnología
de detección inteligente de
video que utiliza algoritmos
para proveer una control de
vigilancia más confiable; y el
CCS 900 ULTRO, sistema de
debates y discusión diseña-
do para organizar reuniones
que permite grabar hasta 64
horas en formato mp3.

• Roguant S.R.L.: Empresa
dedicada al estudio, desar-
rollo y fabricación de ele-
mentos de protección ofre-
cerá su línea Táctil, que ofre-
ce protección, rendimiento y
productividad: Táctil NIT 22-
104; Táctil FOAM 20-102; Tác-

til POLI 21-103 y Táctil DYNE
23-105. Representante de la
empresa BULLARD con su lí-
nea de cascos de ajuste per-
fecto mediante sistema Sure
Lock (a cremallera), bajo peso
y calce perfecto (productos
certificados por IRAM).

• Scott Health and Safety:
Líder mundial en fabricación
de equipos presentará pro-
ductos para protección respi-
ratoria, purificadores de aire,
sistemas de detección de ga-
ses, compresores de aire res-
pirable, cámaras de imagen
técnica. Posee 5 fábricas espe-
cializadas en el mundo y los
productos son reconocidos
por su calidad y trayectoria.

• Softguard Tech.: Presen-
tará los avances tecnológicos
para el monitoreo de alarmas
entre los que se encuentra el
primer sistema de monitoreo
con integración de la revolu-
cionara tecnología de video-
alarmas. Además, ofrecerá
monitoreo por IP y GPRS sin
receptor; control de rondas
por GPRS; integración de
alarmas y CCTV.

• Seguridad Global S.A.:
Presentará productos para el
control de derrames químicos
e inflamables: Cobertizos plás-
ticos de uso exterior para al-
macenar tambores con líqui-
dos peligrosos; Caddy para
transporte de tambores, per-
mite que un sólo operario
transporte manualmente un
tambor de 200 litros; Adminis-
tradores de tambores para al-
macenar y apilar tambores de
manera segura, cumpliendo
con la norma EPA de conten-
ción; Pallets, pisos y bandejas
de trabajos para contención
de derrames y cumplir con re-
querimientos de ART y com-
pañías de seguro; Bidones
para diferentes tipos de usos
(inflamables, laboratorios, áci-
dos, transporte); Sistema de lu-
bricación segura LubeRite, que
permite organizar la tarea de
aplicación de fluidos lubrican-
tes o hidráulicos de manera se-
gura, evitando errores, desper-
dicio y derrames. 

Fuente:
Indexport Messe Frankfurt
- Prensa

Detalles de la Expo

1 al 3 de Septiembre

Miércoles a Viernes de 14 a 20.30

La Rural – Predio Ferial

13.000 m2 brutos

180 (estimados)

12.000 (estimados)

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

Fecha

Horario

Lugar

Superficie

Expositores

Visitantes

Grupos de Productos

Viene de página 40

44









.....informe central rnds®

Descripción, tecnologías y últimos avances

.com.ar
www.

Sistemas contra incendios

48

Indispensables para la
salvaguarda de vidas y
bienes, los sistemas contra
incendios muestran una
notable progresión
tecnológica. Consultamos
a especialistas en el tema
para llevar al lector una
síntesis de los sistemas
existentes, sus usos y
posibilidades, la normativa
vigente y la aplicación de
las nuevas tecnologías de
comunicación en la
transmisión de eventos.

Continúa en página 52

irremediablemente- por un siniestro
de esta naturaleza, enfocándonos en
los métodos existentes hoy en el mer-
cado: la detección convencional, la de-
tección por aspiración forzada y la
videodetección.

Estados del fuego
La mayoría de los incendios empie-

zan generalmente con un sobrecalen-
tamiento. En este estado incipiente, se
desprenden minúsculas partículas
procedentes del inicio de la combus-
tión. El tamaño tan pequeño de las
partículas impide que la tecnología de
detección convencional de humos y
calor detecte. De hecho, este estado
latente de fuego sin llamas puede alar-
garse durante varios minutos, horas,
incluso días. La detección de incendios
en este estado tan latente es lo que
ofrece la oportunidad de controlar el
desarrollo del incendio.

Los detectores de humo convencio-
nales están diseñados para detectar ni-
veles de concentración de humos de
hasta un 2,5%de obscurecimiento por
metro mientras que uno análogo pue-
de ser regulado entre un 0,88 y un
3,5%. Con estos niveles de sensibilidad,
los sistemas convencionales ofrecen el
tiempo suficiente para realizar una co-
rrecta evacuación, pero no dan tiempo
suficiente para evitar posibles daños

en los equipos. En este sentido tam-
bién existe el riesgo añadido de que
alguien intente extinguir el incendio,
pues este se encuentra en una fase
más avanzada.

En general, los sistemas de detección
por aspiración pueden ser programa-
dos con un nivel de sensibilidad unas
1000 veces mayor al de cualquier de-
tector convencional, con niveles de
sensibilidad que pueden ser fijados
hasta en 0,0025%de obscurecimiento
por metro para zonas limpias y 1%de
obscurecimiento por metro en zona de
mayor contaminación. Este rango de
sensibilidad permite detectar un fue-
go en una fase más incipiente, aportan-
do el tiempo suficiente para minimi-
zar o prevenir los efectos del fuego.

Finalmente, los sistemas de detección
de humo por video detectan humo y
fuego en la fuente y no se ven afecta-
dos por los elementos ambientales o ar-
quitectónicos de la estructura, sistemas
de ventilación o grandes áreas abiertas.
Estos sistemas pueden detectar humo
y/o fuego en cualquier área visible para
una cámara de video estándar, incluso
a través del cristal, asegurando con esto
una respuesta rápida antes los prime-
ros indicios de fuego en áreas anterior-
mente consideradas como poco prác-
ticas o imposibles de proteger.

ualquier lugar es pasible de su-
frir un incendio accidental. EnC

toda construcción existen elementos y
materiales capaces de producir fuego
a través de distintos procesos pero
siempre siguiendo la misma "fórmula":
para que exista fuego deben estar pre-
sentes en combinación exacta la mate-
ria combustible, el calor y el oxígeno.

Entre las principales fuentes de calor
capaces de provocar fuego se encuen-
tran el sol, las chispas y arcos eléctricos,
la fricción, la acción química, la energía
eléctrica y la compresión de gases.

En cuanto a los combustibles, se en-
cuentran dentro de este grupo los ga-
ses (natural, propano, butano, hidróge-
no y acetileno), los líquidos como la ga-
solina, querosén, alcoholes, pinturas y
barnices.

Finalmente, los sólidos que pueden
arder se encuentran el carbón, la ma-
dera, el papel, la ropa, el plástico, etc.

Dependerá de las sustancias presen-
tes la rapidez con las que el fuego se
inicie y propague. Por ello es que cada
vez se desarrollan y perfeccionan sis-
temas capaces de detectar cualquier
anomalía o pequeñas variaciones en la
etapa más temprana.

Explicados los factores capaces de
producir fuego y, por consecuencia, un
incendio, repasemos los sistemas capa-
ces de evitar las pérdidas provocadas -
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• Localizar el incendio
• Ejecutar un plan de alarma, con o sin intervención humana.
• Realizar funciones auxiliares como transmitir automáti-

camente la alarma a distancia, disparar una instalación de
extinción fija, parar máquinas (aire acondicionado), cerrar
o abrir puertas.

Para que todas estas funciones sean llevadas a cabo co-
rrectamente se necesita un "cerebro". En este caso, el panel
de alarmas, que debe tener la capacidad de cubrir los si-
guientes eventos:

• Alimentar el sistema a partir de la red. Para ello debe
disponer, además de una fuente de alimentación primaria,
de una batería o fuente secundaria. Debe recargar la bate-
ría y avisar de sus averías.

• El panel también contiene los circuitos lógicos para in-
terpretar las entradas provenientes de cada uno de los ele-
mentos sensores monitoreados y enrutar las salidas

• Dar señales ópticas o acústicas en los diversos niveles
de alarma preestablecidos.

• Permitir localizar la línea en la cual se produjo la alarma.
• Controlar la realización del plan de alarma.
• Realizar funciones auxiliares como transmitir alarma al

exterior; dar orden de disparo de instalaciones automáti-
cas, transmitir a mandos situados a distancia; permitir reali-
zación de pruebas, etc.

Ultimos avances
Independientemente las tecnologías descriptas anterior-

mente, los consultados para este informe destacan avan-

Continúa en página 56

Tecnologías
Básicamente un sistema contra incendios posibilita la re-

ducción de pérdidas de activos y sobre todo de vidas hu-
manas. En la actualidad existen cuatro diferentes tecnolo-
gías, las cuales son aplicadas de acuerdo a las necesidades
y tamaño de la obra: la tecnología convencional, la direc-
cionable, la analógica y la algorítmica.

• Tecnología Convencional: Consiste en un panel que
no reconoce la ubicación del detector en particular sino
que sólo distingue si un lazo está en alarma, normalizado o
en su defecto en falla. En general los paneles convenciona-
les pueden proveer desde dos hasta ocho lazos, dependien-
do el tipo de panel y marca.

• Tecnología Direccionable: Se caracteriza por recono-
cer cada elemento sobre el lazo conectado al panel. De esta
manera puede identificarse el dispositivo que disparó la
alarma e inmediatamente su ubicación dentro del lazo. Este
tipo de panel se utiliza en instalaciones no mayores a los
250 dispositivos y en algunos paneles modernos provee
indicación de nivel de suciedad de cada uno de los detec-
tores conectados.

• Tecnología Analógica: Permitirá, además de recono-
cer la ubicación del dispositivo, variar parámetros en el de-
tector, como por ejemplo nivel de sensibilidad por franjas
horarias, permite supervisar el nivel de suciedad y añade
otras ventajas, particularmente si se aplica en grandes y
complejas instalaciones.

• Tecnología Algorítmica: Es la más moderna, de recien-
te desarrollo y supera ampliamente al resto de los sistemas.

Si bien cada una de las restantes tecnologías están vigen-
tes, esta última irá reemplazando gradualmente al resto de
los equipos. La ventaja fundamental de estos sistemas ra-
dica en la capacidad de eliminación de falsas alarmas re-
querida en los grandes sistemas. Cada detector es capaz
de analizar en forma simultánea la identidad del fuego co-
rrespondiente al humo y la identidad correspondiente a la
señal de calor generado por el incendio. A su vez, combina
en el mismo detector un sensor que se encarga de analizar
los diferentes tipos de concentraciones de gases, permitien-
do así que el detector en forma dinámica ajuste su sensibi-
lidad automáticamente en función de las condiciones am-
bientales. Asimismo, algunos de los sistemas más moder-
nos equipan a cada detector con un circuito de alta sensi-
bilidad que aísla automáticamente el tramo de cableado
dañado en un siniestro o cuando ocurre una falla, mante-
niendo así su capacidad de detección inalterada.

Funciones
Un sistema contra incendio debe cumplir con un míni-

mo de funciones básicas. Entre ellas:
• Detectar la presencia de un principio de incendio con

rapidez disparando una alarma preestablecida, que puede
ser a través de una señalización óptico-acústica en un pa-
nel o central de señalización.

ces en los sistemas de detección.
Daniel Aiello, destaca “la Detección de Humo por Video

que utiliza software analíticos y los detectores multicriterio,
que incluyen cuatro tecnologías: Humo, temperatura, lla-
ma y monóxido de carbono interactuando entre sí”.

“Si nos enfocamos en los dispositivos de detección pun-
tuales, los detectores más difundidos y típicos, los últimos
avance se pueden dividir en tres: las topologías de los lazos
digitales, las tecnologías de detección y, finalmente, la im-
plementación de la operación algorítmica”, destaca por su
parte Alberto Mattenet.

Cada uno de estos avances citados, puede describirse de
la siguiente manera:

- La conexión en base a lazos digitales cerrados tipo A, el
cableado en base a pares simples sin requerimiento de dre-
najes o pantallas y la aislación automática de, por ejemplo,
un tramo de lazo en falla (corto circuito, puesta a masa o
circuito abierto) sin la consecuente pérdida de comunica-
ción con cada de  todos los elementos de detección conec-
tados, son las herramientas de seguridad y supervivencia
más avanzada de los nuevos sistemas que deben operar
durante el desarrollo de cualquier siniestro. Las nuevas
topologías admiten, además de la típica conexión de lazo
cerrado tipo A, conexiones tipo B o en derivación, que per-

Para dar alarma y aviso ante un incendio primero actúan los detectores iónicos,

luego los ópticos de humo, de llama y por último los térmicos. Los que conjugan

todas las tecnologías -que de a poco comenzaron a ganar mercado- son el

último y más eficaz avance en ese sentido.
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miten mayor flexibilidad y capacidad de ampliación de los
circuitos ya implementados.

- Las tecnologías de detección avanzaron mucho. En base
a la reducción del consumo por detector se han logrado
integrar diferentes tecnologías en una misma unidad y la
combinación inteligente de los resultados de cada una de
ellas vía un microprocesador incorporado. Combinando dis-
positivos sensores de monóxido de carbono, térmicos y
termovelocimétricos y ópticos avanzados con doble detec-
ción, se logra detectar precozmente cualquier foco de in-
cendio en forma inobjetable e inclusive los más difíciles,
como los generados por los fuegos incandescentes.

- La operación algorítmica implementada a partir de la in-
troducción de los microprocesadores de bajo consumo en
c/u de los detectores y permite comparar una magnitud me-
dida en el detector  con la curva típica del desarrollo de un
foco de incendio de manera de descartar y tratar como rui-
dos todos los eventos que no corresponden con un caso real
tales como el vapor de agua o el polvo del ambiente.

Todos estos avances junto con el hecho de que cada lazo
permite conectar cantidades importantes de detectores
cercanas a las 3000 unidades, hacen posible la protección
de grandes edificios donde no se tiene previa certeza del
uso específico y el destino de cada una de las múltiples ha-
bitaciones y sectores a supervisar.

Transmisión de eventos
En países con una tradición y arraigada formación res-

pecto del uso de equipos para la protección contra incen-

Gerardo González, por su parte, explica que estas alterna-
tivas de comunicación “pueden aplicarse, pero recordando
que las normas son estrictas en los sistemas de detección
de incendio y esta comunicación, sin es para los sistemas
de detección, deben ser monitoreadas, cosa compleja ya
que se depende de terceras empresas que prestan el servi-
cio. Ahora bien, si el uso que se les va a dar es solo para
monitoreo remoto, sin interacción o reacción sobre los pa-
neles, es aceptable”.

“Localmente y respecto de los sistemas domésticos esta-
mos con un déficit importante en el área de la detección
temprana de incendios. Por eso es que cualquier sistema
seguro de comunicación, sea normalizado o no, puede ser
de muchísima utilidad para mejorar la protección de los
hogares”, detalla Alberto Mattenet.

Crítico con los usos y costumbres y la falta de normativa,
Modesto Miguez –como especialista en monitoreo y trans-
misión de eventos- explica: “Lamentablemente ni la indus-
tria de la seguridad en Argentina ni las autoridades han to-
mado conciencia sobre la importancia de que los sistemas
de detección de incendios deban contar un servicio de mo-
nitoreo y un mantenimiento apropiado. En la actualidad no
existe ninguna normativa que obligue a monitorear los sis-
temas ni a realizar un mantenimiento posterior, por lo tan-
to cuestionar si hacerlo por teléfono, por IP o por GPRS ca-
rece de sentido”.

“La única motivación de los usuarios para instalar un sis-
tema contra incendios es lograr la habilitación municipal.
Por lo tanto, piden lo más barato que cumpla con los requi-
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dios pueden darse las siguientes alternativas:
- La central de monitoreo que se encuentra conectada

con el cuartel de bomberos de una forma muy segura y
redundante o directamente forma parte del mismo cuartel
o de la red de protección y seguridad de la ciudad.

- La conexión entre la central de incendio remota y la cen-
tral de monitoreo debe tener características especiales de
supervisión. Para dar un panorama de lo que esto significa,
se trata de enlaces similares a los exigidos para los siste-
mas de alarma bancaria y existen algunos sistemas IP ad-
mitidos y homologados para este uso, que tienen supervi-
sión continua y seguridades especiales. Los sistemas remo-
tos de detección de incendios de menor jerarquía, como
los domésticos, utilizan la doble línea telefónica, par físico
tradicional, con supervisión de ambas en el sitio remoto.

¿Esto significa que los nuevos métodos de transmisión
de datos pueden aplicarse al monitoreo de centrales de in-
cendio?. “Hasta el momento las nuevas tecnologías en co-
municación son implementadas dentro de la detección de
incendio para realizar monitoreo a distancia. Es el caso de
los Web Server, Estaciones de Control o bien las Pantallas
Touch Screen. Estimo que no en mucho tiempo la comuni-
cación entre los periféricos y el Panel de Control utilice tam-
bién las redes de comunicación que hoy utilizadas princi-
palmente por datos y telefonía”, explica Daniel Aiello.

sitos. Para las autoridades el desconocimiento es la regla
habitual y no actúan en concepto de prevención sino
reactivamente, tal como lo demostrado por el efecto pos-
Cromañon: solo buscan lavarse las manos pero sin preocu-
parse de que los sistemas realmente cumplan con su fun-
ción”, concluye.

“Las ventajas de contar con información remota depen-
den del uso que quiera dársele. No sirve de nada saber que
hay un incendio a miles de kilómetros de un lugar si allí no
hay nadie que pueda sofocarlo. Pero por el contrario, si te-
nemos otros tipos de información quizás podamos respon-
der, incluso en forma remota también, siempre que esta res-
puesta no sea reprogramar el panel, ya que cualquier cam-
bio por norma debe ser probado y se corre el riesgo, ade-
más, de un corte en la comunicación en el momento de la
programación, con el problema adicional de que quizás no
podamos conectarnos nuevamente y no sabemos cómo
quedo el panel”, explica Gerardo González.

Detección de humo por aspiración
Existen diversas locaciones o aplicaciones industriales

que están siendo protegidas en la actualidad con diversas
tecnologías de sistemas de detección contra incendios.

Lugares tan disímiles como instalaciones para la genera-

La detección temprana de incendios es aún un déficit en nuestro país. La tecnología de

comunicación, entonces, puede ser una ayuda en este aspecto. Tal es el caso de la

transmisión de imágenes a distancia a través de una cámara integrada o

asociada a un sistema de videodetección.
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ción de energía, almacenes y depósitos de archivos, plan-
tas farmacéuticos, gabinetes eléctricos, minas, fábricas y al-
macenes de papel, museos, aeropuertos, centros comercia-
les, etc. Cada uno de estos lugares requiere de un tratamien-
to específico y no siempre un mismo sistema de detección
es válido para todos, ya sea por requerimientos del lugar o
de lo que éstos contienen.

La detección de humo en lugares de espacios grandes y
abiertos es complicada y compleja y un evento de fuego
en cualquiera de los sitios mencionados es una situación
altamente peligrosa, por el volumen de mercadería o ma-
quinaria que contienen, de distinto grado ignífugo.

La protección contra incendios es, asimismo, una condi-
ción insoslayable para las grandes empresas o corporacio-
nes: compañías de logística, de seguros y los propietarios
de las mercancías almacenadas exigen una protección to-
tal (que incluya detección y supresión) para minimizar y/o
eliminar las pérdidas debidas al incendio.

Existen distintas maneras de detectar un incendio, como
se menciona a lo largo de este informe, pero centrémonos
en este párrafo en los detectores de Humo por Aspiración
de Aire, que utilizan una red de tubos de muestreo que as-
piran continuamente muestras de aire del área protegida y
las llevan hasta un detector. El detector láser de alta sensi-
bilidad mide la cantidad de humo presente del aire. Los ni-
veles de humo medidos se comparan con los cuatro um-
brales de alarma definidos por el usuario. Estos umbrales
de alarma permiten ofrecer una respuesta en etapas a cual-
quier amenaza. Por ejemplo, si se alcanza el primer umbral,
se inicia una investigación, mientras que el tercer nivel pue-
de llamar automáticamente a los bomberos.

Según se puede apreciar en el siguiente gráfico, las tec-
nologías existentes para la detección en los distintos esta-
dos o etapas del fuego se ubican en diferentes puntos de
la curva de progresión:

Principio de funcionamiento
Los sistemas de detección por aspiración se basan en un

mismo principio básico: el muestreo continuo por aspira-
ción del aire de la zona a proteger.

Generalmente, los equipos se componen de una cámara
que contiene dos detectores de humo y una línea de tubo
de PVC con orificios calibrados, que recorre la zona a vigi-
lar. Todo este sistema se configura como una única zona de
detección, conectándose directamente a la central, en caso
de detección convencional, o directamente al lazo en caso
de detección analógica.
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Los detectores de humo (convencionales o analógicos),
reconocen la presencia de humo en el aire aspirado cuan-
do este se aspira hacia el interior de la cámara y se comuni-
can con la central de detección, donde aparece reflejada la
alarma.

Las generalidades y principio de funcionamiento de los
equipos que conforman el sistema pueden apreciarse en
el siguiente gráfico:

Contador de partículas
La mayoría de los detectores del mercado están basados

en la tecnología láser de conteo de partículas. Para la de-
tección, las partículas de humo son conducidas hacia la
cámara láser. Gracias a la dispersión de la luz producida por
la incidencia del humo en el haz láser es recibido por un
fotodiodo, convirtiendo esta señal en un pulso eléctrico.
Este pulso eléctrico es electrónicamente medido y compa-
rado con los niveles de prealarma y alarma fijados. La señal
es procesada e indicada en una pantalla LCD opcional.

El sistema además, permite la comunicación de esta alar-
ma a una central general de detección de incendios o un
sistema de control del edificio.

El hecho de que el proceso de detección de incendios se
produzca en el centro de la cámara de detección, implica
que la acumulación de polvo en las paredes de la cámara
no afecte al correcto funcionamiento del equipo.

La magnitud del pulso es directamente proporcional al
tamaño de la partícula, por lo cual la electrónica de los de-
tectores está especialmente diseñada para responder so-
lamente al conteo de partículas desprendidas en el proce-
so de combustión, lo cual los convierte en inmunes a la pre-
sencia de otro tipo de partículas, como el polvo, y hasta de
otro tipo de humo, como el de un cigarrillo.

Continúa en página 64
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Detección de humo por video
La detección de incendios automática por cámara de vi-

deo es la tecnología más reciente usada para identificar la
presencia de humo o fuego en áreas que antes se conside-
raban poco prácticas para los sistemas más difundidos en
la detección de humo. Estos métodos tradicionales requie-
ren que los indicios de fuego, como el humo, el calor o las
llamas, lleguen hasta el dispositivo mientras que a través
de la video detección, puede verse el fuego en su origen.
La capacidad para detectar incendios de estos sistemas es
independiente de las condiciones ambientales o de la ar-
quitectura del lugar, que muchas veces suelen limitar a los
métodos tradicionales de detección.

Los detectores y sensores de incendio están diseñados para
captar una o más emisiones o de las etapas incipientes del
fuego, casi siempre humo, seguidas por calor y, en la última
etapa, llamas. En las aplicaciones industriales o comerciales
más típicas, estos principios funcionan muy bien. Sin embar-
go, los métodos de detección tradicionales no pueden pro-
porcionar protección adecuada en estructuras de caracte-
rísticas particulares e instalaciones especializadas como plan-
tas de procesamiento, túneles, hangares para aviones, insta-
laciones de transporte masivo, estructuras históricas o áreas
de acceso difícil o inseguras para la detección por puntos.

Dependiendo del uso del edificio, es decir de los tipos de
operaciones y procesos que se llevan a cabo en él, es posi-
ble que el diseño con métodos de detección tradicionales
no conduzca a la detección de humo. Algunas característi-
cas, como es el caso de áreas abiertas amplias (atrios y te-
chos altos), pueden disminuir enormemente la eficacia de
los detectores de humo de punto o por haz de luz y de los
detectores térmicos. Ahí es cuando la detección de humo
por video supera todos esos entornos sin comprometer el
tiempo de respuesta de alarma. Se puede detectar humo
y/o fuego en cualquier área visible para una cámara de vi-
deo estándar, aún a través de puertas o ventanas de vidrio.

Principios de operación
La video detección de humos, desarrollada por primera

vez a finales de la década del ’90, se basa en un sofisticado
análisis por computadora de las imágenes de video obser-
vadas en una cámara estándar de CCTV, que funciona en
este caso como un sensor. Al usar una tecnología avanzada
en el procesamiento de imágenes y gran cantidad de algo-
ritmos de detección (y los fenómenos conocidos de falsas
alarmas), este método puede identificar automáticamente
las diversas características de los patrones de humo y las
llamas. La industria de la detección de incendios tiene una
gran cantidad de fenómenos conocidos de humo y llamas,
como es la frecuencia de centelleo, y todos estos factores
se integran al sistema para proporcionar una decisión pre-
cisa sobre si hay o no presencia de humo y/o llamas. El sis-
tema de detección por video es tan preciso en su análisis
que puede diferenciar entre humo y vapor.

El sistema VSD ejecuta algoritmos muy complejos para
procesar la información del video proveniente de hasta 8
cámaras simultáneamente. En condiciones normales, fun-
cionando con ocho cámaras, el sistema logra una veloci-
dad por cuadro de 5Hz por canal.

La detección por video detecta rápidamente el humo y
las llamas al analizar pequeñas áreas de cambio dentro de
la imagen en la etapa e digitalización y solo pasa estos cam-

bios en los píxeles hacia el procesador principal para reali-
zar filtros adicionales.

La información del video se pasa a través de una serie de
filtros que buscan características particulares asociadas con
el comportamiento del humo y las llamas. Además, se reali-
za un análisis de las relaciones entre las características fil-
tradas para determinar si se cumplen con todas las condi-
ciones requeridas para que el sistema prediga con preci-
sión la presencia de humo y/o llamas.

El hardware del video está diseñado para permitirla digi-
talización simultánea en tiempo real de ocho imágenes, lo
que significa que el sistema no hace una transmisión multi-
plexada de las imágenes y por tanto no se pierde ni retrasa
la información. Todas las imágenes de la condición de alar-
ma se registran en una bitácora de tiempo, se estampan con
la fecha y se almacenan en la memoria del sistema.

El instalador del sistema tiene la capacidad de variar la
cantidad de la señal de humo y el tiempo que debe durar
la presencia del mismo antes de que se emita la condición
de alarma, con el objeto de dar cabida a las situaciones
donde hay humo presente en un segundo plano. El instala-
dor también puede dividir la imagen de video en zonas y
programar que el sistema entre en alarma solo cuando hay
humo y/o llamas en dos o más zonas.

Para un mejor desempeño, las imágenes de dos cámaras
se pueden asociar para que el humo y/o llama de una ima-
gen se traten como pre alarma y el humo y/o llama de la
segunda imagen desencadene la alarma completa.

Para compensar las áreas donde las imágenes pudieran
causar problemas como es el caso de superficies
reflectantes o procesos donde se produce humo, el instala-
dor o el usuario del sistema tienen la capacidad de elimi-
nar u ocultar partes de la imagen para realizar una detec-
ción individual, píxel por píxel.

Arquitectura del sistema
El sistema de detección por video consiste en una compu-

tadora industrial de alto grado, mouse, teclado y monitor VGA.
Las grabadoras de video patentadas de alto desempeño es-
tán alojadas dentro de la computadora. El monitor VGA mues-
tra en la pantalla las imágenes de video digitalizadas de cual-
quiera de las ocho cámaras en el modo de detección, así
como todos los gráficos de control y definidos, la informa-
ción sobre la disposición de las zonas, la información de pre-
alarma y alarma total, la identificación de la zona y la cámara
en alarma. La bitácora de la alarma del sistema se puede des-
cargar en un CD opcional o en una unidad zip.
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La normativa y su aplicación
Por omisión o falta de interés muchas instituciones -pú-

blicas o privadas-dejan de lado las protecciones mínimas
requeridas para evitar incendios, lo que está costando mi-
llonarias  pérdidas en patrimonio y más grave aún, provo-
cando un gran número de víctimas fatales.

“Indudablemente, el sector más desarrollado de la indus-
tria de la seguridad contra incendios en Latinoamérica está
relacionado con los sistemas de detección y alarma. Cada
mercado tiene una o varias compañías que instalan siste-
mas complejos, exclusivamente con equipos listados por
UL, siguiendo las recomendaciones de NFPA 72 -el código
de sistemas de alarma y detección- y apoyadas por un equi-
po de profesionales calificados y responsables. Sin embar-
go, lo que más sorprende, es que, aún cuando existe bas-
tante conocimiento de la normativa de instalación (el
“cómo”) no hay un conocimiento adecuado de los códigos
de prevención de incendios o seguridad humana, que son
los que definen “donde” instalar o no un sistema de detec-
ción y alarma”, dice Jaime Moncada acerca de la adopción e
instalación de sistemas de contra incendios normados en
esta parte del continente.

Acerca de las normas NFPA, Eduardo Alvarez explica que
sus requisitos “deben entenderse como requisitos mínimos
que permiten obtener un nivel de garantía respecto de la
salvaguarda de las personas y de los activos de una empre-
sa. De aquí surgen dos aspectos importantes: si hacemos
menos de lo que piden las normas NFPA no logramos esa
garantía y, en segundo lugar, nada impide que hagamos más
y estemos protegidos por sobre ese mínimo normativo”.

¿Qué ocurre en nuestro país? Las visiones acerca de la aplica-
ción de la normativa, así como de su cumplimiento, difieren.

Gerardo González, por ejemplo, asegura que todos saben
que las normas y métodos de control existen, “pero luego de
los eventos de incendio que se han producido en nuestro
país, son como alarmas que no se escuchan. Creo que no
hemos avanzando, hay todavía muchas instalaciones de ho-
teles, restoranes, centros comerciales de todo tipo que no
cuentan con sistemas de detección o extinción adecuados”.

“A nivel corporativo y de gobierno considero que sí, pero en
el uso y aplicación generalizado de estos sistemas existe poco
avance, salvo el de algunas empresas de monitoreo innova-
doras que han incorporado a sus ofertas de servicios algunas
soluciones incipientes”, dice, por su parte, Alberto Mattenet.

Es cierto que en Argentina existe un conjunto normativo
relacionado con la seguridad contra incendios como las
Normas IRAM, pero que no son de cumplimiento obligato-
rio y solo son tenidas en cuenta (sí por ser obligatorias)
aquellas referidas a los extintores.

Una de las claves para la aplicación de las normas –en
cualquier aspecto- pasa por la formación. Así lo explica el
Presidente de la Cámara Argentina de Seguridad (CAS), Ig-
nacio Bunge. "Muchas veces se dice que hay que generar
las normas y verificar que luego se cumplan. Pero si las per-
sonas están correctamente educadas y formadas, es muy
difícil que deje de cumplir las normas, porque sabe que
están hechas para protegerlos. Lamentablemente en Argen-
tina hay un vacío en ese aspecto por lo que se hace necesa-
ria la intervención de las autoridades para corregirlo.¿Cómo
se hace? Educando desde el más primario de los niveles
escolares para que el chico vaya incorporando conocimien-
tos que luego aplicará el resto de su vida", explica.

Educación, legislación y controles. El complemento ne-
cesario para que la tecnología, bien aplicada, cumpla con
el fin para el que fue desarrollada: salvar vidas y bienes.

Agradecemos para la elaboración de este informe la ines
timable colaboración de:
Alberto Mattenet (Bosch)
César Miranda (Notifier)
Daniel Aiello (Fured)
Eduardo Alvarez (Vicepresidente de la Sección Latinoa-
mericana de la NFPA)
Gerardo González (Hochiki)
Jaime Moncada (Director de Internacional Fire Safety
Consulting , IFSC)
Modesto Miguez (monitoreo.com)
Yosti Mendez (Vesda)
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Separados por un mismo idioma

Para empezar la palabra “Fire”, núcleo
de nuestra industria, nos presenta pro-
blemas de traducción: ¿lo traducire-
mos como fuego o como incendio? Lo
que nos parece obvio para unos, no lo
es para otros y nos lleva a la urgente
tarea de definir nuestro lenguaje téc-
nico de una manera más formal, apre-
ciando su importancia, estimulando un
uso coherente y ojalá así protegiendo
su integridad para que nos convierta
el día de mañana en una industria
madura y progresista.

Con este fin, Gabriela Portillo Mazal fue
encomendada por la NFPA para produ-
cir un Diccionario Técnico de Términos
en Protección Contra Incendios. La tarea
no ha sido sencilla.

Con el fin de buscar un consenso lo
más amplio posible, en Lima, Perú, nos
reunimos un grupo de profesionales que
representaban no solo a las diversas re-
giones latinoamericanas sino que apor-
taban experiencia en las especialidades
de nuestra disciplina. Allí estuvieron An-
tonio Macías y Jorge Suarez Peredo de
México, Juan Carlos Guilbe de la Repú-
blica Dominicana, el Comandante Jorge
Vera del Perú, Federico Cvetreznik del
Uruguay, Fernando Silva de Chile y yo,
quien, con mi padre, estamos coeditan-
do este diccionario. El objetivo de esta
reunión fue la de revisar la traducción
inicial de este documento que fue en-
comendada a traductoras argentinas.

Nos hemos apoyado, no solo en nues-
tra experiencia sino fielmente en el Dic-
cionario de la Lengua Española de la Real
Academia Española así como de innu-
merables diccionarios técnicos. En estas
reuniones hemos abordado obviamen-
te la traducción y definición de la pala-
bra “fire”. Hemos concluido que en espa-

Existe la percepción de que a los hispanoparlantes nos separa un mismo idioma. Tal vez, los 34

millones de habitantes de habla hispana que convivimos en Estados Unidos fuimos los primeros

en vivir en carne propia estas diferencias idiomáticas, diferencias que no son ajenas a nuestra

naciente industria de la seguridad contra incendios.

ñol la connotación más correcta de “fue-
go” es la que tiene que ver con una com-
bustión controlada y la de “incendio” es
lo que tiene que ver con una combus-
tión no controlada, no deseada. Por con-
secuencia, “fire” tendrá dos traducciones,
“fuego” e “incendio”, siendo la definición
de “fuego” la de una “producción de ca-
lor y luz por la combustión”, y la de “in-
cendio” la de “un fuego grande que des-
truye lo que no debería quemarse”. Ha-
cemos también la salvedad que en pro-
tección contra incendios la palabra “in-
cendio” tiene una aplicación muy gene-
ralizada, con la excepción de las protec-

bra en inglés o una que fonéticamente
se pronunciaría igual, como por ejemplo
“riser”, “plume” o “palett”. Estas se han tra-
ducido como “montante vertical”, “pena-
cho” y “paleta” respectivamente.

La palabra “spray”, de uso extenso en
las normas NFPA 13 y 15, crea otra pro-
posición dificultosa. La palabra “water
spray” de traduce como “agua pulveri-
zada” en lugar de aspersión, diluvio o
atomización de agua. “Spray sprinkler”
se traduce como “rociador aspersor”
para así compartimentar el uso de la
palabra “pulverización” a la norma NFPA
15, y “aspersión” a la norma NFPA 13.
Debo mencionar que los “sistemas de
diluvio” no son “sistemas de agua pul-
verizada” (definidos por la NFPA 15)
como muchas personas los han llama-
do incorrectamente. Los “sistemas de
diluvio” son sistemas de rociadores que
emplean rociadores abiertos operados
a través de una válvula (de diluvio) que
se abre por la operación de un sistema
de detección instalado en las mismas
áreas que los rociadores y diseñado si-
guiendo la norma 13.

Por otro lado, hay palabras en español
que nos dan guerra como la palabra “se-
guridad”. En inglés se pudiera traducir
esta palabra como “safety” o como
“security”. Entonces en español tenemos
que definir esta palabra como un térmi-
no compuesto. Es decir, “seguridad físi-
ca” para traducirla como “security” y “se-
guridad industrial” como “safety”.

Podría seguir dando muchos más ejem-
plos, pero prefiero cerrar esta columna
recalcando la buena noticia de que he-
mos abordado esta necesaria tarea. Como
todo lo que se hace por primera vez, se
podrá mejorar y de antemano aceptamos
que nos equivocaremos en muchos as-
pectos. Lo importante es que todos uste-
des, con generosidad y buenas intencio-
nes, enriquezcan este trabajo identifican-
do palabras que se pudieran traducir de
una mejor manera.  

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

En español palabras como
“seguridad” pueden traducirse

del inglés como “safety” o como
“security”. Entonces en español

tenemos que definir esta
palabra como un término

compuesto. Es decir, “seguridad
física” para traducirla como

“security” y “seguridad indus-
trial” como “safety”

ciones pasivas, donde la palabra “fuego”
tiene una utilización muy amplia, como
por ejemplo elementos cortafuego, en-
sayos de fuego, resistencia al fuego, etc.

Entre las muchas discusiones que he-
mos tenido se encuentra la apropiada
traducción de palabras de uso diario
para nosotros como “boil-over”, “damper”
y “draft curtain”, donde su traducción no
se puede obtener con una sola palabra,
al ser el español un idioma menos técni-
co que el inglés. A propósito, estas pala-
bras se han traducido como “incendio
súbito generalizado”, “regulador de cau-
dal de aire” y “cortina de contención de
humo”. Otras palabras se están definien-
do claramente por primera vez, pues en
nuestro trabajo usamos la misma pala-
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¿Cómo y dónde instalar un

sistema de protección

perimetral exterior? ¿Cuáles

son las mejores opciones?

¿Qué hay que tener en

cuenta a la hora de

seleccionar un equipo?

Estos y otros interrogantes

develamos a través de la

palabra del Ing. Basilio

Holowczak, reconocido

profesional en el área.

Continúa en página 80

ras activas infrarrojas sino en menor es-
cala  y para un óptimo resultado debe
tenerse en cuenta las dimensiones del
diagrama de protección que ofrecen las
distintas marcas de ellas: según el mo-
delo y el fabricante, este tipo de equi-
pos tienen -usualmente- una cobertura
máxima de 12 metros de diámetro en el
punto medio de la distancia de protec-
ción establecida entre su transmisor y
receptor. Estos equipos, como ya fuera
indicado, son muy sensibles al movi-
miento de objetos cercanos al diagra-
ma de protección, como el producido
por los arbustos o ramas de los árboles
ante un viento. Exigen, por ese motivo,
un ámbito de aplicación totalmente li-
bre de interferencias que puedan afec-
tar su funcionamiento, como también
reiterando no deben ser usadas cerca-
no a espejos de agua. Existen dos tipos
de microondas; las que basan su detec-
ción en el efecto doppler y las que lo ha-
cen por absorción de energía de micro-
ondas absorbidas por el agua conteni-
da en el cuerpo del intruso. Esta última
tecnología es algo más estable que la
correspondiente al efecto doppler.

Son muy usadas en ambientes donde el
nivel de nieblas por su alta magnitud impi-
de el uso de barreras activas infrarrojas.

Operan dentro de las  frecuencias del
rango de los GHz y con potencias de irra-
diación correspondientes al rango ge-
neralmente de los mW.

Pasivos infrarrojos
Deben usarse con ciertas prevencio-

nes, tratando de que en su diagrama de
protección no se encuentren piletas o su-
perficies con agua. En los últimos cinco
años surgieron pasivos infrarrojos exte-
riores con tolerancia ilimitada de masco-
tas en versiones de detectores cableados
y además inalámbricos de bajo consumo.
Estos pasivos pueden ser de una o dos
cabezas y actualmente para instalaciones
exteriores residenciales o pequeñas es la
tecnología que se está usando en mayor
escala, superando para este tipo de apli-
cación al uso de barreras activas infrarro-
jas. Se ha descripto en la primera parte
de este artículo en forma detallada como
estos detectores ofrecen sus distintos ti-
pos de cubrimientos.

En los pasivos tradicionales la condi-
ción de “antimascotas” está relacionada
con el peso del animal, con un máximo
en algunos detectores cercano a los 50
kilos de tolerancia. Tal tolerancia de peso
es una limitación seria cuando dentro del
diagrama de protección se encuentran
dos animales que superan el peso máxi-
mo de tolerancia, creando entonces la
condición de alarma. Para prevenir tal in-
capacidad hay que usar una técnica di-
ferente, no por límite de peso sino tenien-
do en cuenta altura de montaje y canti-
dad de zonas invadidas.

En el caso de pasivos con tolerancia

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 características del lugar ex-
terior a resguardar, siendo ello la clave para
lograr una protección efectiva.

Para esta segunda entrega, en la que
ofrecemos algunas apreciaciones acerca
de requerimientos y evaluaciones antes
de instalar un sistema perimetral exterior,
recurrimos nuevamente a la experiencia
del Ingeniero Basilio Holowczak quien fue-
ra representante exclusivo para la Argen-
tina, desde hace más de dos décadas, de
la firma japonesa Takex-Pulnix, una de las
líderes en el desarrollo, diseño y fabrica-
ción de detectores de intrusos para siste-
mas perimetrales exteriores y desde 2003,
Ingeniero del Area Latinoamericana & Ca-
ribeña de la citada marca.

Tecnología de microondas
Además de las barreras infrarrojas,

existen otros sistemas de detección para
la protección exterior: las microondas y
los pasivos infrarrojos exteriores.

El uso de microondas es otra tecnolo-
gía también usada pero no en la mag-
nitud de los pasivos infrarrojos y barre-

Ing.Basilio Holowczak
Takex inc.

bholowczak@hotmail.com.ar
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el cual es asegurar la detección del in-
truso cuando salte desde la parte supe-
rior del muro al interior del predio pro-
tegido y con ello salte accidentalmente
o sin proponérselo por encima de los
haces de protección y no sea detectada
su intrusión. Debido a ello debe procu-
rarse instalarlas lo más alejadas posible
de tales contornos, la mayor distancia
que permita el lugar de instalación (mí-
nima admisible 2 metros) y con ello se
evitará la indetección debida a saltos o
la producida por reflexiones de la dis-
persión de los haces de las barreras que
producen los contornos cercanos ya in-
dicados a las barreras. Considerar que
ciertas superficies de madera u otras
que no son reflectivas normalmente,
cuando llueve se tornan en reflectivas.
Esto es válido también para el suelo y
contornos en las inmediatas adyacen-
cias a los detectores.

Evaluar bien el perímetro a proteger
con edificios próximos al mismo o pe-
queñas edificaciones dispersas a lo lar-
go y cercano al mismo.

Las barreras exteriores, preferente-
mente como mínimo la de 2 haces, pue-
den ser usadas también y con grandes
ventajas en interiores (interiores de gal-
pones de grandes dimensiones) ya que
las barreras de alta calidad ofrecen una
distancia de protección 3 veces mayor
a la especificada para su uso exterior, re-
sultando las mismas para tal tipo de pro-
tección como una de las técnicas más
efectivas y convenientes de usar debi-
do a que:

a) Resultan más económicas y libres
de falsos disparos, dado que en dichos
galpones en su mayoría con techos de Continúa en página 84

ilimitada de mascotas, pueden coexistir
animales de distinto tamaño y peso y lo
único que debe hacer el instalador es
montar al pasivo a la altura adecuada,
es decir a una altura mayor a la del ani-
mal que no se desee detectar.

Obviamente que existen pasivos sin
la característica anti-mascotas ya que
son de detección plena para aplicacio-
nes que requieran tal tipo de cubrimien-
to ó protección.

Distancias mínimas
Señalamos en nuestra edición ante-

rior acerca de las prevenciones y méto-
dos para lograr una óptima protección
así como la manera de determinar las
distancias máximas ante condiciones
climatológicas adversas. En el caso de las
barreras activas infrarrojas que sean usa-
das en lugares sin nieblas a menor dis-
tancia de protección que la especifica-
da y cuando se trata de barreras de cali-
dad, en el transmisor el fabricante inclu-
ye un switch o llave para variar o bajar
la potencia de emisión, indicándose a
que determinada distancia debe trans-
mitirse a una menor potencia usando tal
llave de reducción. Ante distancias muy
pequeñas a las de su protección, pue-
den utilizarse mascaras de atenuación
provistas con el equipo, para disminuir
aún más la potencia de los haces.

Si bien técnicamente se indica que los
haces de las barreras activas infrarrojas
que se propaguen paralelamente a teji-
dos -cercos vivos o muros perimetrales-
, deben ser instaladas

a una distancia de 60 a 90 centíme-
tros de los mismos si la distancia de pro-
tección es menor a  50 metros y de 1,2 a
1,5 metros si la distancia de protección
supera los 50 metros, para evitar que las
reflexiones de la dispersión de los ha-
ces reflejadas por tales superficies pro-
duzcan la indetección del sensor a pe-
sar de la obstrucción de sus haces direc-
tos. Sin embargo, a lo indicado debe pre-
valecer no el límite técnico de distancia
sino el del nivel adecuado de seguridad,

chapas, aberturas o no sellados perfec-
tos de sus techos ingresan por los mis-
mos al interior del galpón pájaros de día
o murciélagos de noche

b) Debido a luces inferiores de sus
portones ingresan ratas, gatos

c) La alta temperatura interior en los
de techos de chapa metálica son mejor
toleradas por la técnica activa infrarroja.

Las condiciones indicadas no resultan
convenientes para el uso de tecnologías
de detección volumétrica de ningún
tipo, pues están sujetas a indetecciones
o falsos disparos debido a las condicio-
nes adversas internas de tales galpones.

Evaluaciones previas
Cuando hay que implementar la pro-

tección perimetral exterior de un sitio,
hay que llevar a cabo inicialmente, una
minuciosa evaluación del lugar, tanto
desde el aspecto físico como climatoló-
gico. Debe recorrerse el perímetro para
saber donde y cómo está forestado, de
que manera puede afectar esa foresta-
ción al equipo de protección, qué usar
en ese punto, si el terreno está totalmen-
te nivelado, donde está el desnivel y cuál
es su grado de influencia, si el lugar su-
fre condiciones de nieblas cual es la lon-
gitud de visibilidad en las peores con-
diciones  de nieblas (densísimas nieblas
a cielo abierto). Procurar de tomar los re-
caudos partiendo de las condiciones del
lugar previos a la instalación de un sis-
tema, que determinará la tecnología de
detección más apta a usar para la pro-
tección de dicho lugar.

Seleccionar detectores de calidad y no
económicos o de bajos precios, aplicar

Antes de decidirse por una barrera hay que contemplar inicialmente

ciertos aspectos exteriores o constructivos. Por ejemplo, si el frente de la

carcasa de cubrimiento tiene su cara lisa, esa barrera presentará

inconvenientes, falsos disparos, ante fenómenos intensos de lluvia,

granizo, rocío, escarcha, aguanieve y nieve.

Tecnología de microondas
Condiciones para su uso
La tecnología de microondas es muy sensible al movimiento causados por el viento de objetos adyacentes o en las

inmediatas cercanías al diagrama de protección, como el producido por los arbustos o ramas de los árboles, césped altos,
cercos vivos, tejidos de alambre perimetral. Exige, además que el espacio total de su diagrama de protección esté libre de
interferencias que puedan afectar su funcionamiento, es decir totalmente libre de arbustos, árboles, con césped bien
cortado o con una capa de canto rodado que impida su crecimiento, como libre también reiterando los espacios próxi-
mos adyacentes a la expansión máxima de su lóbulo de protección. El terreno debe ser plano admitiendo además sola-
mente a los que posean leves accidentes o irregularidades topográficas, caso contrario deben se aplanados con máqui-
nas viales, toleran también a aquellos que posean pendientes planas entre zonas de alarmas. Las dimensiones de su
diagrama de protección sufren modificaciones con las variaciones de las condiciones atmosféricas. Deben ser usadas
alejadas de espejos de agua, considerando además que una superficie opaca, suelo o laterales próximos a su diagrama
de protección (muros, cercos vivos o de alambre) se tornan en superficies reflectivas con la lluvia.
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igual criterio en la confección de la ins-
talación y montaje de los detectores
(usar siempre cables con blindaje y otras
materiales asociados a la instalación ex-
terior de buena calidad).

Por otra parte, conocer los requeri-
mientos del usuario para asesorarlo y
aconsejarlo en el uso o no de determi-
nada tecnología. Si él se ha inclinado
previamente por alguna de ellas, como
ofrecerle el mejor aprovechamiento y
grado de protección del sistema a im-
plementar y si es correcto lo que está
solicitando. Los usuarios finales del sis-
tema consultan con varias empresas y
ha ocurrido, en algunos casos, que han
aceptado usar finalmente un sistema y
su modo de instalación que le formula
o fundamenta de modo sólido y convin-
cente la empresa o instalador más ex-
perimentado, llegando en algunos casos
a contraponerse totalmente con un plie-
go de licitación con proyecto efectua-
do por un asesor para el mismo. Muchas
veces un usuario solicita instalar cáma-
ras de TV para armar un circuito cerra-
do de visualización y control perimetral.
Dicha videovigilancia demanda obliga-
toriamente la atención visual constan-
te del monitor/es de una persona en for-
ma permanente, lo cual resulta inservi-
ble por la fatiga que tal tipo de control
le ocasionará al observador, que termi-
na por anular tal tipo de atención. En el
siglo pasado estudios médicos realiza-
dos en Estados Unidos determinaron
que la capacidad máxima de observa-
ción simultánea de una persona huma-
na relacionada a un CCTV corresponde
al máximo de 4 monitores de TV o 4 imá-
genes diferentes para poder interpretar-
las y no más de ello. Debido a lo ante-

rior y a que tal sistema presenta siem-
pre la misma información, no ofrece in-
terés alguno de observación constante
y debido a ello el riesgo de que el guar-
dia se duerma y una intrusión no sea
advertida por el mismo. El cimiento o
piedra fundamental de un proyecto
efectivo de protección perimetral exte-
rior se basa en considerar o aplicar el
criterio “EL GUARDIA ESTA DORMIDO”.

El CCTV resulta en extremo útil cuando
se lo usa como sistema secundario o de
apoyo al sistema principal constituido por
un sistema efectivo de detección y alar-
ma, ya que este no se duerme y está su-
pervisando en forma continua durante
toda su vida útil. El CCTV ofrecerá las ven-
tajas que ante una alarma el guardia pue-
da observar y constatar de inmediato a
través del mismo que fue lo que produz-
co tal alarma. La integración del CCTV con
el sistema de detección debe ser realiza-
do de modo tal, que ante una alarma au-
tomáticamente se conmuten en los mo-
nitores de alarma, la zona/s de alarma/s
con sus identificaciones zonales de alar-
ma sobe impresas con leyendas sobre el
video exhibido, con visión total de las
zona/s de alarma/s para permitirle al guar-
dia  la ubicación e identificación inmedia-
ta de la zona de alarma y lo que produjo
tal alarma, ya que el guardia al ser desper-
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tado por una alarma no se halla en condi-
ciones de operar nada para averiguarlo, la
inmediata identificación y causa de la alar-
ma evitará su incertidumbre (la cual debe
evitarse) ó que por ausencia del CCTV
deba abandonar su puesto de vigilancia
para trasladarse a la zona distante de alar-
ma para constatar la causa del disparo y
con ello corra el riesgo de poner en peli-
gro su vida debido a tal alejamiento de su
puesto de trabajo y control debido a ata-
ques que pueda sufrir de parte de los in-
trusos durante el mismo.

Debe contemplarse el uso de cáma-
ras de buena sensibilidad y definición
como los monitores tambièn deben ser
de alta definición,  ya que para este tipo
de aplicación perimetral se usarán tele-
objetivos que visualizarán objetos o per-
sonas a gran distancia. Este tipo de apli-
cación no exige un primer plano del in-
truso, o que sea reconocida una perso-
na conocida tan solo determinar formas
a distancias, si es una persona, vaca, pe-
rro o una caja de cartón volando.

Conviene usar cámaras fijas con len-
tes fijas, instaladas a una altura de 2,5 a
3 metros del suelo para permitir la más
cercana visión del teleobjetivo del nivel
del suelo y permitir ver lo que sucede
en todo el alcance que ofrece la óptica

Continúa en página 88

«El CCTV resulta en extremo útil cuando se lo usa como sistema se-
cundario o de apoyo al sistema principal constituido por un sistema
efectivo de detección y alarma, ya que este no se duerme y está super-
visando en forma continua durante toda su vida útil.  El CCTV ofrecerá
como ventaja que, ante una alarma, el guardia pueda observar y constatar
de inmediato que fue lo que pasó»

Barreras activas infrarrojas
Diagrama de protección

Las barreras activas infrarrojas ofrecen un diagrama de protección de haces de 2,5 centímetros de diámetro por cada uno
de ellos, estableciendo por ello diagramas bien definidos y constantes en sus dimensiones, ya que no se ven alterados ante
las variaciones climatológicas. Es el método de protección que requiere menor espacio para su establecimiento ya que solo
exigen la visión de una línea ó espacio óptico entre el transmisor y el receptor por las dimensiones ínfimas de sus haces de
detección o protección. Se reitera que son anti-enmascaramiento por naturaleza y con tolerancia ilimitada de mascotas
cuando las zonas de alarma poseen un solo detector por cada una de ellas y si se los instala a una altura mayor a la de las
mascotas que no se deseen detectar. Notar además que en este caso no se ven afectadas por césped alto como tampoco
por movimientos oscilatorios de ramas, arbustos o árboles fuera y adyacente a sus haces de protección, ello no válido si las
zonas de alarma corresponde a un apilado de 2, 3 o 4 barreras, creando un cerco invisible de protección, tipo de montaje
este utilizado mayormente en el espacio interior establecidos por dos cercas o vallados perimetrales.

Obviamente que el espacio de propagación de sus haces de luz infrarroja deben estar totalmente libres de objetos y de
ramas de árboles que obstruyan a los mismos. Notar que las barreras de buena calidad y con nivel de tolerancia real y alta
(50.000 lux) a la luz natural y artificial, admiten ser usadas cercanos a espejos de agua como que sus haces se propaguen
sobre los mismos, siendo para este tipo de aplicación la única técnica de detección posible de utilización. Considerar que los
espejos de agua en su mayoría son superficies ondulantes de magnitudes diversas y constante variabilidad que produce
continuas reflexiones de intensidad extremadamente diversas que afectan a las microondas como a los pasivos exteriores
pero no a las barreras activas infrarrojas de buena calidad e inexorablemente con  tolerancia REAL de 50.000Lux.

Debido a todo lo indicado, para proteger grandes longitudes perimetrales la técnica de detección más usada co-
rresponde a las barreras activas infrarrojas.
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utilizada y no solo un rectángulo de un
suelo cuando la cámara se las instala a
gran altura y se la pica hacia abajo.

Para el mejor aprovechamiento de tal
sistema conviene usar matrices de video
que conmutarán dos cámaras por cada
zona de alarma para el muestro total de
la misma y conectar tales cámaras a mo-
nitores de 9 pulgadas ya que el uso de los
mismos demostró que en los monitores
de 9 pulgadas aparecen detalles inéditos
que monitores de menor ó mayor tama-
ño no exhiben, ello muy útil consideran-
do las visiones nocturnas de grandes dis-
tancias, objetos exhibidos con pequeñas
dimensiones en relación al alto total del
monitor y baja iluminación. Notar que la
conmutación de las dos cámaras que ex-
hiben la zona de alarma en cuestión se
realizan sobre 2 monitores (uno por c/u.
de ellas), es decir a pantalla plena del mo-
nitor de 9 pulgadas para no sacrificar la
definición de la cámara evitando su dis-
minución en caso de usarse monitores
con divisores de pantalla para la exhibi-
ción de varias cámaras sobre el mismo.

Considerando a modo de ejemplo un
solo lateral perimetral, tal sistema cuen-
ta en la zona 1 o inicial con 2 cámaras
una ubicada al comienzo de la zona 1
(cámara 1) y otra contrapuesta al final
de la misma (cámara 2), de modo tal que
lo que no ve una de cerca por su ángu-
los estrechos de visualización al tratar-
se de una lente teleobjetivo lo vea la
contrapuesta ubicada al final de tal zona
y con ello exhibe la longitud total de di-
cha zona ante alarma. Las zonas restan-
tes cuentan con una sola cámara ubica-
da al comienzo de cada zona. La zona
de alarma 2 conmutará la cámara 1 (ubi-
cada al comienzo de la zona 1) que verá
el comienzo de la zona 2 y la cámara 3
ubicada al comienzo de la zona 2 para
ver el final de la zona 2 y con ello exhi-
birá la totalidad de la zona 2 ante alar-
ma y así sucesivamente para el resto de
zonas de dicho lateral, para los otros la-
terales se sigue igual procedimiento que
para el inicial descripto.

Existen CCTV de detección de intru-
sión por variaciones del nivel de video
de referencia que produce el intruso en
su desplazamiento, debe tenerse en
cuenta que como basan la detección
por variación del nivel de video por cada
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«Está muy difundida la creencia de que el cliente siempre elegirá el equi-
po o sistema que le reporte protección con el mínimo costo posible. Esto
no es enteramente cierto cuando se trata de la protección perimetral, por
eso el instalador no debe creer que en la presentación de un proyecto
ganará quien cotice el menor precio sino que saldrá beneficiado aquel
que ofrezca al usuario el mejor asesoramiento y solución»

Nota final
El presente informe tan solo hizo referencia a las tecnologías de detección exterior más simples y a las más usadas.

Existen muchas otras que corresponden a otras tecnologías de detección más complejas, de mayor elaboración y
que ofrecen mayores ventajas y nivel de protección para satisfacer requerimientos de altos niveles de protección
para instalaciones de alto riesgo o máxima seguridad.

A quién desee poseer el archivo Exclusividades -mencionado en este informe- puede evaluar previamente su con-
tenido en http://dc182.4shared.com/download/uFZF77K5/Contenido_del_archivo_Exclusiv.doc y luego de ello si le
resulta de interés el mismo contactar al autor de este informe en relación al mismo.

línea de exploración ó barrido, en exte-
riores pueden ocurrir variaciones brus-
cas de iluminación, pasajes de nubes,
luces nocturnas debidas a pasajes ó ro-
taciones de coches, truenos ó relámpa-
gos que producen variaciones en el ni-
vel de video de cada línea explorada que
pueden ocasionar falsos disparos. Resul-
tan muy efectivos en interiores sin ven-
tanas en donde la iluminación resulta
constante.

Existen otros sistemas de CCTV y cáma-
ras que no indica en el presente informe.

Presentación del proyecto
Está muy difundida la creencia de que

el cliente siempre elegirá el equipo o sis-
tema que le reporte la protección que
requiere con el mínimo costo posible.
Esto no es enteramente cierto cuando
se trata de la protección perimetral. Por
eso es que el instalador no debe creer
que en la presentación de un proyecto
ganará el que ofrezca el mejor precio
sino que seguramente saldrá beneficia-
do aquel instalador que le ofrezca al
usuario el mejor asesoramiento, la me-
jor protección, con el mejor índice de
eficacia y la menor tasa de error, tanto
desde lo técnico como desde la aplica-
ción. Cuando alguien quiere proteger-
se en serio valora mucho el asesora-
miento, que le expliquen por qué se va
a usar lo que está proponiendo, cuales
son las ventajas por sobre otras deter-
minadas tecnologías u otros ofrecimien-
tos, qué le puede ofrecer el uso de de-
terminado equipo de protección exte-
rior, etc. Siempre hay que darle al poten-
cial cliente un panorama amplio luego
de una evaluación a conciencia.

Por ejemplo, cuando se utilizan barre-
ras de limitada tecnología los problemas
no tardan en aparecer. Por ejemplo, cau-
sados por la luz del sol al amanecer o atar-
decer. ¿Por qué?: porque no tienen las pro-

tecciones adecuadas, poseen solo filtros
ópticos y no electrónicos y muy poca to-
lerancia a la luz natural o artificial. Enton-
ces, el instalador, para solucionarle el pro-
blema al cliente suele cambiar la posición
de las barreras: donde está el transmisor
ponen el receptor y viceversa. Esto no re-
suelve el problema y cuando es requeri-
do por el cliente porque el problema per-
siste, no tiene más remedio que cambiar
de equipo, adquiriendo aquellos que le
ofrecen la tecnología adecuada. Con esto
no solo se ganó la desconfianza del clien-
te sino que además perdió tiempo y dine-
ro, ya que deberá hacerse cargo de una
nueva instalación, con equipos segura-
mente mejores pero más caros. Por eso es
que se recomienda presentar siempre un
proyecto armado con equipos de calidad
y probada tecnología y la instalación debe
ser óptima, para ello se requieren manua-
les de instalación diferenciales e informa-
ción aparte ó extra sobre como debe rea-
lizarse ó lograrse una instalación óptima,
por ahora hay un solo fabricante que brin-
da tales manuales e información extra y
total sobre la ejecución de una instalación
a través de un instructivo aparte titulado
“Exclusividades”.

La experiencia
A la hora de llevar a cabo un proyecto

de seguridad, sea del tipo que fuere, siem-
pre se depende de la experiencia y saga-
cidad de evaluación del instalador, cuya
capacidad profesional le permita salvar in-
convenientes, determinar la posición más
ventajosa de los detectores, la mínima
cantidad posible de ellos con el mínimo
impacto en el costo del proyecto y ofrez-
ca a su vez la máxima oferta de protec-
ción. La clave fundamental reside en apli-
car el nivel de protección suficiente y ade-
cuado que corresponde a cada lugar de
instalación sin extralimitarse como tam-
poco comedirse o reprimirse en ello. 









.....informe especial rnds®

.com.ar
www.

Las redes sociales

92

on “A”,  Advogato, Amie Street,
Avatars United,  con “B”, Badoo,

reses sin fines de lucro, o profesionales,
en aquellas en las cuales solo se entablan
relaciones a nivel currícula o experiencia
laboral, dejando de lado toda interacción
vinculada directamente con los personal.

A través de las redes sociales en Inter-
net, un individuo tiene la posibilidad de
interactuar con otras personas aunque
no las conozca, el sistema es abierto y se
va construyendo con lo que cada suscrip-
to a la red aporta y cada nuevo miembro
que ingresa transforma al grupo en otro
nuevo. La red no es lo mismo si uno de
sus miembros deja de ser parte.

Intervenir en una red social empieza
por hallar allí otros con quienes compar-
tir los propios intereses, preocupaciones
o necesidades y aunque no sucediera
más que eso, eso mismo ya es mucho
porque rompe el aislamiento que suele
aquejar a la gran mayoría de las perso-
nas, lo cual suele manifestarse en retrai-
miento y, en ocasiones, en excesiva vida
social sin afectos comprometidos.

El capital social se define como “el con-
junto de recursos disponibles para una
persona a través de sus redes de contac-

Bigadda, Buzznet; con “C”, Cloob, CozyCot,
etc… Facebook en la “F”, LinkedIn en la
“L”, Sonico en la “S”. Son solo ejemplos:
para cada letra del abecedario podemos
encontrar varias redes sociales, nacidas
y potenciadas al abrigo de la populari-
dad de Internet.

Por definición, las redes son formas “de
interacción social, definida como un inter-
cambio dinámico entre personas, grupos
e instituciones en contextos de compleji-
dad”. Se trata de un sistema abierto y en
construcción permanente, que involucra
a conjuntos que se identifican en las mis-
mas necesidades y problemáticas y que
se organizan para potenciar sus recursos.

No difiere lo dicho sobre una red gru-
pal y lo que sucede a nivel subjetivo en
Internet, al menos en aquellas que se de-
dican a propiciar contactos afectivos
nuevos, como lo son las redes de búsque-
da de pareja, amistad o compartir inte-

tos personales y profesionales”. La pala-
bra “capital” aporta el significado valor
mientras que la palabra “social” atribuye
ese valor no a la persona sino a su red de
contactos. Las personas con una gran ca-
pacidad de conexión generan valor y son,
a la par, sumamente valoradas a nivel pro-
fesional. Estas personas gozan de retor-
nos crecientes, es como decir que la ri-
queza atrae a la riqueza: una persona que
tiene un gran número de buenos contac-
tos atrae al resto del grupo que quiere
estar conectado con ella y con ellos vie-
ne otros contactos.

Una conclusión de lo anterior es que
la persona sólo dependemos de sí mis-
ma sino que, en este contexto, depende
también de los demás. El aporte del pro-
pio contacto genera ese capital social
que se traduce en un sinfín de mejoras
de oportunidades, tanto personales
como profesionales.

Más del 40% de las empresas argentinas

usan y consideran Facebook, Twitter

o LinkedIn como herramientas

útiles para captar nuevos clientes

y usuarios. Muchas de ellas

incluso, el 22%, ya destinan

parte del presupuesto en mar-

keting en el desarrollo de sus

potencialidades. Ofrecemos aquí

un panorama del origen y

definición de una “red social”, su

evolución y lo que piensan de ellas

nuestros anunciantes.

“Creemos que es un canal de
comunicación dinámico y con una
proyección importante, en el futuro
cercano, como herramienta funda-

mental como medio publicitario.
Hoy está dando los primeros pasos”

Silvia Bello (Dialer)

“Las redes sociales conforman hoy
un medio publicitario eficaz, ya que
permite a una empresa focalizar su

publicidad por segmentos”
Matías Chervín (Lantrónica)

“Tenemos presencia en distintas
redes, a las que consideramos

como una herramienta más para
la comunicación. No las conside-

ramos como la única herramienta
eficaz ni desestimamos sus

posibilidades”
Pablo Werstein (IC Intracom)

Continúa en página 96
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Estructura y cronología
Una red social es una estructura so-

cial que puede representarse en forma
de uno o varios grafos (N.deR.: conjun-
to de puntos -vértices en el espacio co-
nectados por un conjunto de líneas –
aristas-) en el cual los nodos represen-
tan individuos, a veces denominados
actores, y las aristas a las relaciones exis-
tentes entre ellos.

Los fines de una red social son muy
variados: están aquellas destinadas a en-
contrar a los compañeros de colegio,
instituto y universidad, a amistades de
la infancia o a familiares de los que se
desconocía su existencia o que por en-
contrarse tan lejos no se mantiene una
relación continua (Facebook es el ejem-
plo reciente más emblemático) y las que
fomentan las relaciones de trabajo y las
oportunidades de negocio existentes
(como LinkedIn). Como además se está
hablando de la implantación de las re-
des a nivel mundial, se pueden ampliar
hasta extremos inimaginables las co-
nexiones y los contactos.

Cronológicamente hablando, el primer
sitio de redes sociales fue SixDegrees.com
que, desde 1997, permitía a los usuarios
crear perfiles, lista de amigos y amigos
de sus amigos.

Entre 1997 y 2001, AsianAvenue,
Blackplanet y MiGente permitían a los
usuarios relaciones personales y profe-
sionales, creando perfiles que posibili-
taban el que los usuarios identificaran a
sus amigos en sus redes sin pedir la
aprobación de esas conexiones.

En 2001, Ryze.com se creó para ayu-
dar a las personas a aprovechar sus ob-
jetivos empresariales y profesionales
mediante la creación de redes profesio-
nales. Su premisa fue proporcionar una
red de apoyo para los consumidores en
un entorno profesional que les permi-
tiera la búsqueda de puestos de traba-
jo, hacer las conexiones de empresas y
potenciar las comunidades virtuales
para las necesidades de las empresas en
general. Con esta misma premisa fue
creada LinkedIn, que evolucionó hasta
ser considerada el estándar de la indus-
tria profesional para la creación de re-

des con muchas de las características de
redes sociales adoptadas en el sitio.

Sin omitir referencia a MySpace (2003),
que se diferenció de otros sitios permitien-
do a los usuarios personalizar sus páginas,
sin dudas 2004 fue el año que marcó el
inicio de una red que cuenta, en la actua-
lidad, con más de 400 millones de usua-
rios en todo el mundo: Facebook, original-
mente diseñada para apoyar a las redes
universitarias, los usuarios del sitio esta-
ban obligados a proporcionar las direccio-
nes de correo electrónico asociada con las
instituciones educativas. Posteriormente
se amplió para incluir a los estudiantes de
secundaria, profesionales y finalmente to-
dos los usuarios potenciales de Internet.

Actualmente existen muchas otras re-
des, como Twitter, Sonico, Yahoo, Neuro-
na, eConozco, etcétera. Algunas conti-
núan en funcionamiento, otras han des-
aparecido y otras cuantas cambiaron de
nombre o se fusionaron con sitios ac-
tualmente existentes.

Encuesta
En la actualidad las redes sociales se

convirtieron en una herramienta de uso
generalizado entre las empresas argen-
tinas: según los resultados de una en-
cuesta –llevada a cabo por una empresa
especialista en el monitoreo de espacios
laborales- el 44% de ellas las usa como
medio de obtener nuevos negocios.

Una prueba de la confianza que el
mundo empresarial deposita en las re-
des sociales es el hecho de que más de
un cuarto, 27%, de las empresas de todo
el mundo destina una parte de su pre-
supuesto de marketing a actividades en
estas redes.

Hasta el momento no se dispone de
muchos datos sobre el uso real que las
empresas están haciendo de las redes
sociales, ni de si a través de este canal
se puede conseguir un buen volumen
de negocio. Para averiguar si las empre-
sas de todo el mundo piensan que las
redes sociales están preparadas para ser
una herramienta más de marketing, la
encuestadora que llevó a cabo el estu-
dio, preguntó a los empresarios no sólo
si habían obtenido ganancias con las re-
des sociales, sino si creían que el canal
era lo suficientemente efectivo como
para dedicarle un presupuesto propio

Continúa en página 100

de marketing.
“Creemos que las redes sociales cons-

tituyen una nueva oportunidad de ne-
gocios gracias a la inmediatez del men-
saje, y por ello, están contempladas den-
tro de nuestro marketing mix. Lo cierto
es que nuestros clientes buscan fuentes
de información segmentadas, a la me-
dida de sus intereses. Ya no les interesa
el tradicional discurso publicitario”, dice
Juan Manuel Puente, Coordinador Gene-
ral de Planificación & Control de Gestión
M3K, concordando con la tendencia que
de a poco está ganando adeptos en el
mundo empresarial.

Una opinión no tan absoluta manifies-
ta Omar Cusce, de IndigoVision, ”Creo que
hoy eso depende mucho del segmento
de mercado al cual cada empresa se
orienta. Desde una perspectiva más real,
creo que hoy estas redes sirven como he-
rramienta para difusión y análisis de im-
pacto de novedades y no tanto como vi-
driera donde exponer productos”.

También hay opiniones fundamenta-
das ubicadas en la vereda contraria. “No
aparecemos en ninguna de las redes so-
ciales, ya que vemos como inconvenien-
te el que el listado de tus seguidores
está expuesto permanentemente y
abierto a cualquier usuario, por lo cual
es como tener la base de clientes dis-
ponible para los competidores”, argu-
menta Yanina Mancuso, de DVR Store.

Otra ventaja de estar presente en una
red social la señala Alberto Mattenet, Ma-
naging Director de Bosch: “Estas nuevas
herramientas de comunicación ofrecen

“Propiciamos el contacto directo
tanto con clientes como provee-

dores por lo cual, sin dejar de
reconocer su auge actual y

proyección, no consideramos a las
redes sociales como una herra-

mienta de marketing”
Roberto Junghanss (ElectroSistemas)

“Constituyen un medio más para
anunciar cursos online o presencia-
les gratuitos, promociones especia-
les y obtener feedback de nuestros
resellers, este último considerado

por la empresa como es un objetivo
reciente muy importante”.
Gustavo Calani (NetPoint)

“Estamos presentes por marketing y
publicidad, lo cual permite unificar

el mensaje al cliente, coordinando la
publicidad y no como relleno o solo

para estar por moda”
Carlos Luna (Protexa)

Las Redes Sociales - Usos y posibilidades
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una gran oportunidad de de brindar in-
formación a nuestros clientes en tiempo
real, ofreciendo a la vez respuesta inme-
diata ante una consulta. Estar presentes,
por ejemplo, en redes como YouTube es
ideal para mostrar en pocos minutos lo
que tomaría mucho tiempo de lectura en
páginas de información impresas”.

Un interesante análisis acerca de las re-
des sociales, su llegada y su diferencia-
ción con las páginas web ofrece Christian
Kuhk, de DTS2: “La diferencia entre la re-
des sociales y las páginas web y/o mai-
lings como herramienta es que en la
mayoría de los casos, si la información
aparece en el perfil de un potencial clien-
te es por que él la solicitó, ya sea explíci-
tamente o llenando un perfil de gustos,
demografía, intereses, etc. En resumen, la
información llega al cliente sin que éste
se sienta invadido, algo que sucede, por
ejemplo, el envío masivo de mails”.

Las redes sociales se siguen usando en
todo el mundo para las funciones con las
que originalmente fueron creadas. Su uso
más habitual es mantener el contacto
con clientes, tal como declara el 58% de
los encuestados de todo el mundo. Tam-
bién es habitual entrar en grupos con in-
tereses comunes (54%). Aunque existen
escépticos (34%) que piensan que las re-
des sociales nunca llegarán a ser un mé-
todo relevante para establecer contacto
con clientes presentes y futuros, el 51%
de las empresas organiza, conecta o ges-
tiona grupos de clientes a través de las
redes sociales. El 54% de las empresas usa
las redes para encontrar información. Y,
sin embargo, tan sólo el 22% de los en-
cuestados encontró un nuevo puesto de
trabajo a través de las redes sociales, a pe-
sar de las funciones especiales de bús-
queda de empleo que tienen redes como
LinkedIn, por ejemplo.

Aceptación en nuestro país
En Argentina, más de un quinto de las

empresas (el 22%) dedica una parte del
presupuesto de marketing sólo a acti-
vidades en las redes sociales. De los ar-
gentinos entrevistados, un 65% usa las
redes sociales para mantener el contac-
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to con otras personas, un 7% más que
la media mundial del 58%.

En ese ítem se anota Alastor: “Más que
como una herramienta de marketing o
publicidad las utilizamos como una for-
ma de estar en contacto con nuestros
clientes y tenerlos al tanto de nuestras
novedades, cursos o información insti-
tucional que de otra manera quizás no
les llegaría. Lo usamos más como CRM,
tratamos de estar junto a nuestros cli-
entes en todos los aspectos de su vida
on-line y off-line”, dice María Luz
Hamparsomian, de la Coordinación Ge-
neral de la empresa.

Frente a una media mundial del 54%,
tan sólo el 37% declara que la principal
utilidad de las redes sociales estriba en
la posibilidad de gestionar y establecer
contacto con grupos de clientes.

“Definitivamente entendemos que las
redes sociales son un eficaz medio de
comunicación si es usado de manera co-
rrecta. En la empresa las usamos para
promocionar novedades de los produc-
tos e información de los servicios que
brindamos. Eso ayudado de una página
web de soporte técnico y una web ins-
titucional con catálogo incluido”, expli-
ca Lucas Bottinelli, del departamento de
Marketing & Diseño de Fiesa.

Otro porcentaje interesante: el 54% de
los encuestados en nuestro país usa las
redes sociales para buscar información,
justo el mismo resultado de la media
mundial.

La encuesta analizó asimismo las res-
puestas en función del tamaño de las
empresas y encontró que las empresas
pequeñas de todo el mundo son más
proclives a usar estas redes que la me-
dia. En Argentina, el  44% de las peque-
ñas y grandes empresas conquistan
nuevos clientes a través de las redes so-
ciales, frente al 40% de las empresas me-
dianas. Sin embargo, el 47% de éstas les
dedican una parte de su presupuesto de
marketing. El 48% de las grandes empre-
sas piensa que el uso principal de las re-
des sociales consiste en organizar, co-
nectar y gestionar grupos de clientes,
mientras que el 60% de las empresas
medianas las usa para buscar informa-
ción. Como confirmación de la tenden-
cia mundial, un 33% de los empleados
de grandes empresas encuentra empleo
a través de las redes sociales, frente al
22% de media mundial y el 14% de las
pequeñas empresas argentinas.

Los Medios de Comunicación frente
a la Revolución de la Información

Los medios de comunicación social
y los profesionales de la comunicación
no podemos hacernos a un lado cuan-
do el mundo en su conjunto se abre a
experimentar un fenómeno que, con
Internet como emblema, trae consigo
una gran cantidad de cambios en apa-
riencia interminables.

La búsqueda del hombre por satis-
facer mejor su necesidad de comuni-
cación es constante y ha sido el impul-
so que logró la instauración de instru-
mentos cada día más poderosos y ve-
loces en el proceso comunicativo.

Desde siempre, el hombre tiene la
necesidad de comunicarse, de expre-
sar pensamientos, ideas, emociones;
de dejar huella de sí mismo. Así tam-
bién se reconoce en el ser humano la
necesidad de buscar, de saber, de ob-
tener información creada, expresada
y transmitida por otros. La creación,
búsqueda y obtención de esa informa-
ción es, entonces, acciones esenciales
a la naturaleza humana. Sin dudas, las
capacidades que el hombre posee hoy
para comunicarse parecen ser insupe-
rables y mientras sigue creciendo y
evolucionando y, mientras exista, su
búsqueda por vivir -y comunicarse-
más y mejor no se detendrá. La evolu-
ción de la comunicación humana, con
ella la del hombre y su tecnología, si-
gue en marcha.

Está dicho que los avances los medi-
dos de comunicación están sustentados
en la evolución de la tecnología, el em-
prendedor espíritu del ser humano se
mantiene en una búsqueda constante
de nuevos modos de hacer de su vida
cada vez más cómoda y agradable. Por
eso no puede dudarse que los medios
de comunicación forman parte de las
tecnologías de información y, en acción
complementaria, mejoran con cada in-
vención que surge en el área.

Tampoco hay duda de las oportuni-
dades que surgen para los comunica-
dores sociales en este nuevo orden
mundial. Pero como toda tecnología
resulta beneficiosa en la medida que
el hombre reconoce sus atributos y les
da uso en esa dirección, queda en ma-
nos de los profesionales de la comu-
nicación la labor de continuar plan-
teando nuevos interrogantes e ir en
búsqueda de las respuestas.

Claudio Alfano.
Director Editorial
Negocios de Seguridad

“A través es estos nuevos canales,
nuestra empresa comunicará el

lanzamiento de nuevos productos,
cursos de capacitación, noveda-
des, exposiciones, nuevas presta-
ciones, permitiendo un dialogo

inmediato y frecuente con nues-
tros clientes”

Virgina D’Errico (SoftGuard)

“Las redes constituyen un medio
publicitario, capaz de brindar
permanencia en el mercado”

Horacio Franco (Sundial)

Las Redes Sociales - Usos y posibilidades
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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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En este gráfico, las VLAN se configuran en va-

rios conmutadores. Primero cada LAN se segmen-

ta en VLAN 20 y VLAN 30. Los vínculos entre los

conmutadores transportan los datos de las distin-

tas VLAN. Sólo los miembros de la misma VLAN

pueden intercambiar datos, ya sea dentro de la

misma red o a través de redes distintas. Las VLAN

se pueden utilizar para separar una red de video

de una red de oficina.

9.4. Calidad de servicio
Dado que distintas aplicaciones

como, por ejemplo, teléfono, correo
electrónico y videovigilancia, pueden
utilizar la misma red IP, es necesario
controlar el uso compartido de los re-
cursos de la red para satisfacer los re-
quisitos de cada servicio. Una solución
es hacer que los enrutadores y los con-
mutadores de red funcionen de mane-
ras distintas para cada tipo de servicio
(voz, datos y video) del tráfico de la red.

El material técnico que se publica en este

informe fue proporcionado por Axis

Communications a Revista Negocios de

Seguridad ®. Prohibida su reproducción

(parcial o total) sin el expreso consenti-

miento del autor o este medio.
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9.3 VLAN
Al diseñar un sistema de video en

red, a menudo existe la intención de
mantener la red sin contacto con otras
redes por motivos tanto de seguridad
como de rendimiento. A primera vista,
la elección obvia sería construir una
red independiente. Aunque esto sim-
plificaría el diseño, los costos de adqui-
sición, instalación y mantenimiento
probablemente serían más elevados
que si  se utilizara una tecnología de
red virtual de área local (VLAN).

VLAN es una tecnología que segmen-
ta las redes de forma virtual, una funcio-
nalidad que admiten la mayoría de con-
mutadores de red. Esto se consigue divi-
diendo los usuarios de la red en grupos
lógicos. Sólo los usuarios de un grupo
específico pueden intercambiar datos o
acceder a determinados recursos en la
red. Si un sistema de video en red se seg-
menta en una VLAN, sólo los servidores
ubicados en dicha LAN podrán acceder
a las cámaras de red. Normalmente, las
LAN conforman una solución mejor y
más rentable que una red independien-
te. El protocolo que se utiliza principal-
mente al configurar VLAN es IEEE 802.1Q,
que etiqueta cada marco o paquete con
bytes adicionales para indicar a qué red
virtual pertenece.

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
de Axis Communications
sergio.fukushima@axis.com
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Al utilizar la Calidad de servicio (QoS), distintas aplicacio-
nes de red pueden coexistir en la misma red sin consumir
cada una el ancho de banda de las otras.

El término Calidad de servicio hace referencia a una can-
tidad de tecnologías, como DSCP (Differentiated Service
Codepoint), que pueden identificar el tipo de datos que
contiene un paquete y dividir los paquetes en clases de trá-
fico para priorizar su reenvío. Las ventajas principales de
una red sensible a la QoS son la priorización del tráfico para
permitir que flujos importantes se gestionen antes que flu-
jos con menor prioridad, y una mayor fiabilidad de la red,
ya que se controla la cantidad de ancho de banda que pue-
de utilizar cada aplicación y, por lo tanto, la competencia
entre aplicaciones en el uso del ancho de banda. El tráfico
PTZ, que a menudo se considera crítico y requiere una la-
tencia baja, es un caso típico en el que la QoS puede garan-
tizar respuestas rápidas a solicitudes de movimiento. El re-
quisito previo para utilizar QoS en una red de video es que
todos los conmutadores, enrutadores y productos de video
en red admitan QoS.

Red ordinaria (sin QoS). En este ejemplo, PC1 está reproduciendo dos se-

cuencias de video de las cámaras 1 y 2. Cada cámara transmite a 2,5 Mbit/s.

De repente, PC2 inicia una transferencia de archivos desde PC3. En este esce-

nario, la transferencia de archivos intentará utilizar la capacidad total de 10

Mbit/s entre los enrutadores 1 y 2, mientras que las secuencias de video in-

tentarán mantener su total de 5 Mbit/s. Así, ya no se puede garantizar la can-

tidad de ancho de banda destinada al sistema de vigilancia y probablemente

se reducirá la frecuencia de imagen de video. En el peor de los casos, el tráfi-

co del FTP consumirá todo el ancho de banda disponible.

Red con QoS. En este escenario, se ha configurado el enrutador 1 para de-

dicar hasta 5 Mbit/s de los 10 disponibles a la transmisión de video. El tráfico

del FTP puede utilizar un máximo de 2 Mbit/s, y HTTP, junto con el resto del

tráfico, pueden utilizar un máximo de 3Mbit/s. Con esta división, las trans-

misiones de video siempre tendrán disponible el ancho de banda que nece-

sitan. Las transferencias de archivos se consideran menos importantes y, por

lo tanto, obtienen menor ancho de banda; sin embargo, aún quedará ancho

de banda disponible para la navegación web y el resto del tráfico. Hay que

tener en cuenta que estos valores máximos sólo se aplican en caso de con-

gestión en la red. El ancho de banda disponible que no se use se podrá utili-

zar por cualquier tipo de tráfico.

9.5. Seguridad de red
Existen varios niveles de seguridad para proteger la in-

formación que se envía a través de las redes IP. El primer
nivel es la autenticación y la autorización. El usuario o dis-
positivo se identifica en la red y en el extremo remoto con
un nombre de usuario y una contraseña, que se verifican
antes de permitir que el dispositivo entre en el sistema. Se
puede conseguir seguridad adicional cifrando los datos
para evitar que otros usuarios los utilicen o los lean. Los
métodos más habituales son HTTPS (también conocido
como SSL/TLS), VPN y WEP o WPA en redes inalámbricas. El
uso del cifrado puede ralentizar las comunicaciones en fun-
ción del tipo de implementación y cifrado utilizados.

9.5.1. Autenticación mediante nombre de usuario y
contraseña

La autenticación mediante nombre de usuario y contra-
seña es el método más básico para proteger los datos en
una red IP. Este método debería ser suficiente en escena-
rios que no requieran niveles de seguridad elevados o en
los que la red de video esté separada de la red principal y
los usuarios no autorizados no puedan acceder físicamen-
te a ella. Las contraseñas se pueden cifrar o descifrar cuan-
do se envían. La primera opción es la más segura.

9.5.2. Filtro de direcciones IP
Los productos de video en red proporcionan un filtro de

direcciones IP, que concede o deniega los derechos de ac-
ceso a las direcciones definidas. Una de las configuracio-
nes habituales de las cámaras de red es la de permitir que
únicamente la dirección IP del servidor que hospeda el soft-
ware de gestión de video pueda acceder a los productos
de video en red.

9.5.3. IEEE 802.1X
Muchos productos de video en red son compatibles con

IEEE 802.1X, que proporciona autenticación a los dispositi-
vos vinculados a un puerto LAN. El estándar IEEE 802.1X
establece una conexión punto a punto o impide el acceso
desde el puerto de la LAN si la autenticación es errónea.
También evita el denominado “porthi-jacking”, es decir, el
acceso de un equipo no autorizado a una red mediante una
toma de red del interior o del exterior de un edificio. IEEE
802.1X resulta útil en aplicaciones de video en red, ya que
a menudo las cámaras de red están colocadas en espacios
públicos en los que una toma de red accesible puede su-
poner un riesgo para la seguridad. En las redes de las em-
presas en la actualidad, el estándar IEEE 802.1X se está con-
virtiendo en un requisito básico para establecer cualquier
conexión a una red.

En un sistema de video en red, IEEE 802.1X funciona como
se indica a continuación:

1) Una cámara de red envía una solicitud de acceso a la
red a un conmutador o punto de acceso

2) El conmutador o punto de acceso reenvía la consulta a
un servidor de autenticación, por ejemplo, un servidor
RADIUS (Remote Authentication Dial-In User Service) como
Microsoft Internet Authentication Service

3) Si la autenticación se realiza correctamente, el servi-
dor indica al conmutador o punto de acceso que abra el
puerto para permitir el paso de los datos procedentes de la

Continúa en  página 112
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cámara por el conmutador y así enviarlos a través de la red.

IEEE 802.1X habilita la seguridad basada en puertos, en la que participan
un solicitante (una cámara de red), un autenticador (un conmutador) y un
servidor de autenticación. Paso 1: se solicita el acceso a la red; Paso 2: la soli-
citud se reenvía al servidor de autenticación; Paso 3: la autenticación se rea-
liza correctamente y se indica el conmutador que permita que la cámara de
red envíe los datos a través de la red.

9.5.4. HTTPS o SSL/TLS
El protocolo HTTPS (Hyper Text Transfer Protocol Secure) es

idéntico a HTTP excepto en una diferencia clave: los datos
transferidos se cifran con Capa de sockets seguros (SSL) o Se-
guridad de la capa de transporte (TLS). Este método de segu-
ridad aplica el cifrado a los propios datos. Muchos productos
de video en red son compatibles con HTTPS, lo que permite la
visualización segura de video en un navegador web. Sin em-
bargo, el uso de HTTPS puede ralentizar el enlace de comuni-
cación, en consecuencia, la frecuencia de imagen del video.
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9.5.5. VPN (Red privada virtual)
Con una VPN se puede crear un “túnel” de comunicación

seguro entre dos dispositivos y, por lo tanto, una comuni-
cación segura a través de Internet. En esta configuración,
se cifra el paquete original, incluidos los datos y su cabece-
ra, que puede contener información como las direcciones
de origen y destino, el tipo de información que se envía, el
número de paquete en la secuencia y la longitud del pa-
quete. A continuación, el paquete cifrado se encapsula en
otro paquete que solo muestra las direcciones IP de los dos
dispositivos de comunicación, es decir, los enrutadores. Esta
configuración protege el tráfico y su contenido del acceso
no autorizado, y sólo permite que trabajen dentro de la VPN
los dispositivos con la clave correcta. Los dispositivos de
red entre el cliente y el servidor no podrán acceder a los
datos ni visualizarlos.

La diferencia entre HTTPS (SSL/TLS) y VPN es que en HTTPS sólo se cifran
los datos reales de un paquete. Con VPN se puede cifrar y encapsular todo el
paquete para crear un “túnel” seguro. Ambas tecnologías se pueden utilizar
en paralelo, aunque no se recomienda, ya que cada tecnología añadirá una
carga adicional que puede disminuir el rendimiento del sistema. 
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La Mejora Continua
En la edición de la Revista

Negocios de Seguridad

correspondiente a Mayo/ Junio del

corriente año comenzamos a

describir la tarea que CEMARA

viene desarrollando en materia de

autorregulación de los aspectos

específicos que hacen a la

actividad del monitoreo

de alarmas.

Oportunamente hicimos una descripción de los
cuerpos normativos ya finalizados y en plena
vigencia, así como de aquellos que se encuen-
tran en estado de discusión pública o estudio. 
En esa publicación se describían los reque-
rimientos preponderantes  de las exigencias
de la Norma IRAM 4174 y cuya certificación,
CEMARA otorga a las empresas que así lo re-
quieran  cuando inspecciones mediante, de-
muestren satisfacerlas.
El compromiso asumido por nuestra Cámara
y la urgente necesidad de llenar un vacío en
lo atinente a fijar estándares que aseguren
una verdadera calidad de servicio, en algún
caso y en un principio pudo no haber sido
visto con agrado por cierto sector minorita-
rio de la industria, que consideraba este
nuevo desafío como una molestia o preocu-
pación más que se agregaba a las cotidianas
que cualquier empresa  puede padecer.
¿Para qué enmarañarnos nosotros mismos
en cumplir estas nuevas exigencias, si no la
demandan ni autoridades ni usuarios? ¿Por
qué  nuestros mismos pares se embarcan en
estas pretensiones de perfeccionamiento
que implican, entre otras cuestiones, un
costo adicional para la compañía? ¿Cuál es

el motivo por el cual CEMARA a lo largo de
los años ha destacado profesionales en los
subcomités de normas e instado al estudio
de nuevos estándares aún antes de la finali-
zación de los estudios presentes?
La respuesta parte del convencimiento que,
en materia de seguridad, la improvisación
puede dar como resultado situaciones ab-
solutamente contrarias a las pretendidas y
de esto mucho se ha visto y se ve a diario.
En tal sentido, quienes padecemos del vicio
profesional de escrutar cada instalación de
alarma en locales comerciales o de cualquier
otro tipo, cuando por cualquier motivo, nos
toca ingresar a ellos, sufrimos ante la observa-
ción de aberraciones técnicas, desprolijidades
y atajos que los técnicos poco voluntariosos y
menos profesionales ocasionan. Todo sin olvi-
darnos indiscutiblemente, de los graves erro-
res de proyecto o planificación.
Es así como la Norma IRAM 4175 (Sistemas de
Alarma de Intrusión en Inmuebles - Código de
Práctica para la planificación y la Instalación),
realiza un pormenorizado estudio en cuanto
todo lo concerniente a dicha planificación y
posterior instalación comenzando con un im-
portante catálogo de definiciones a los efectos
de aunar criterios referidos a las nomenclatu-
ras de modo que cuando se utilice un término
determinado, este tenga la trascendencia que
corresponda. Es así como se definen expresio-
nes como “alarma”; “centro de control a dis-
tancia”; “empresa o compañía de alarma”;
“falsa alarma”; “panel de señalización y con-
trol” entre otras.
Los alcances de la Norma están perfecta-
mente definidos en su introducción en
cuanto al nivel de seguridad que confiere ba-
lanceado con el grado de determinación y
pericia del intruso (aunque sobre este
punto, la futura norma IRAM 4176 dedica en
gran parte su desarrollo). La responsabilidad
del usuario, no ha quedado fuera de análi-
sis, así como lo concerniente al manteni-
miento preventivo y correctivo por parte de
las compañías de alarma.

Normativas para el sector
editorial

Las señales
confirman el buen rumbo

Dicen que cuando las tres naves de
Cristóbal Colón se encontraban
rumbo al nuevo continente, la apa-
rición de aves y restos vegetales flo-
tando en el agua, fueron las señales
que le confirmaron que estaban
muy próximos a tocar tierra. A cator-
ce años de que nuestra cámara se
constituyera, a falta de cualquier
tipo de ley y/o norma en la materia en
esos tiempos, una de las necesida-
des que le dieran razón de ser fue
trabajar en pro de la auto regulación.
Y ya ha comenzado a dar sus frutos.
Hoy la norma 4174, preconcebida en
el seno de nuestra cámara, buscó
materializarse en el único lugar po-
sible en el momento, que fue IRAM.
Luego de esta gesta y de idéntica
manera, se impulsaron otras Nor-
mas, como la 4175, 4176 y, actual-
mente, la 4177, donde la
experiencia de los monitoreadores
se va plasmando y de esta forma se
van construyendo normas, que a su
vez al ser reconocidas por distintos
actores de la sociedad, empiezan a
convertirse en verdaderos símbolos
de garantía y calidad. Hoy la homo-
logación CEMARA de la 4174 es exi-
gida por muchos contratantes de
servicios de monitoreo, lo vemos en
usuarios particulares, has-ta en or-
ganismos públicos, pasando por di-
versas empresas privadas. Co-mo
también el hecho de que otras ins-
tituciones de primer grado, le hayan
dado el reconocimiento merecido a la
4174 (hecho que aplaudimos muy
agradecidos), no hace otra cosa que
confirmarnos que el rumbo seguido
en estos años es el correcto y al
igual que el Navegante Genovés,
debemos mantenerlo. 
Solo quienes lo hacemos día a día sa-
bemos como y que necesitamos. In-
viertiendo el dicho -al revés de como
se lo conoce- “la mujer del César debe
serlo, antes que  inten-
tar parecerlo”.

Ing. Walter Mario Dotti
Presidente de CEMARA
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como Filosofía Profesional
Volviendo a lo referente a la planificación,
se hace hincapié en la coordinación con
todos los sectores interesados como ser:
usuarios, arquitectos, consultores, em-
presas de alarmas, compañías de teleco-
municaciones, etc.
La preparación de un cronograma que in-
cluya el relevamiento del predio, el diseño
inicial del sistema, la disponibilidad de los
vínculos de comunicaciones, estimación de
costos, la instalación propiamente dicha, los
ensayos y verificaciones posteriores, la en-
trega al cliente o abonado son algunos as-
pectos que pormenorizadamente deben
cumplir aquellos que decidan trabajar den-
tro de este marco normativo.
El “Camino Crítico”, establece la coordi-
nación con los demás gremios u oficios
que coinciden en una obra determinada,
así como la “Operación Parcial” da lugar a
la posibilidad de comenzar a utilizar el sis-
tema aun antes de la finalización de la
obra edilicia.
Los “Factores Ambientales, Mecánicos y

Otros” que afecten el correcto funciona-
miento del sistema son tenidos en cuenta.
La ubicación de la “Unidad central de Alar-
mas” es un tema de análisis de importan-
cia así como la descripción de “Tipos y
Ubicación de los sensores y detectores”.
Los horarios de activación y desactivación
no son un tema que pase inadvertido en
este compendio de recomendaciones así
como las rutas de entrada y salida. 
En el capítulo reservado a la Instalación, se
mencionan las responsabilidades del insta-
lador, así como todo lo pertinente al cable-
ado del sistema y las exigencias que en tal
sentido es menester observar.
Los conductos, las canalizaciones así como
los tendidos aéreos no son menos impor-
tantes que las interconexiones inalámbricas,
también contempladas en esta norma. 
Comprensiblemente, el contenido de las
31 hojas que utiliza esta norma en su ori-
ginal no pueden ser descriptas detallada-
mente en esta simple mención. No
obstante, la Norma IRAM 4175 no debe ser

un Código de Prácticas ignorado por ins-
talador alguno y sobre el cual segura-
mente en un futuro deberá fundar su labor
cotidiana, si lo que su compañía pretende,
es hacer instalaciones profesionales y por
ende, confiables. 

Lic. Walter Ricardo Costa
Tesorero
Coordinador Comisión Técnica

Marco regulatorio

Reunión en la Cámara de Senadores bonaerense

El jueves 6 de mayo tuvo lugar en el Recinto de Sesiones de la Ho-
norable Cámara de Senadores de la Provincia de Buenos Aires, la Pri-
mera Reunión Extraordinaria de la Comisión de Seguridad del
Senado. CEMARA, representando a la Industria del Monitoreo, estuvo
presente a través del Lic. Julio Fumagalli  y el Ctdor. Miguel Angel Tur-
chi, Secretario y Vicepresidente, respectivamente, de nuestra CD.
Durante la reunión, nuestros dos representantes expusieron las
inquietudes y problemáticas  del sector en la provincia de Bue-
nos Aires, originadas por actual Ley 12297. Es sabida la perma-
nente lucha por modificar lo inadecuada e inaplicable que resulta
ser ésta para nuestras empresas, motivo que nos llevó a traba-
jar junto al Poder Ejecutivo de la Provincia, en 2008 represen-
tado por el Dr. Ricardo Abalos, Director de Habilitaciones en ese
momentos, para  crear un decreto reglamentario que modificara
al actual, tendiente a normalizar la habilitación de las empresas

del rubro, decreto que se encuentra actualmente en asesoría le-
trada del ministerio de Justicia y Seguridad.
Los senadores presentes, integrantes de la Comisión de Seguridad
compuesta por el Dr.  Jorge A. D’Onofrio, Presidente; Roque Cari-
gilino, Secretario; Roberto Fernández; Dr. Ricardo Bozzani; Dr. Ro-
berto Ravale; Dra.Viviana Arcidiacono; Dr. Alfredo Meckievi; Dr.
Roberto Costa;  Dn. Luis Malagamba y Dr. Javier Arturo Mor Roig
como Vocales, expresaron a los presentes sus intenciones de ver
subsanadas estas discrepancias con el dictado de una nueva Ley
reemplazante o la modificación de la actual.
En virtud de unificar criterios y como  es norma, hacer valer la voz
de nuestros asociados, durante Junio la CD de esta Cámara dispuso
se circule a todos ellos un temario conteniendo los puntos más ur-
ticantes a ser analizados. El nivel y cantidad de respuestas remiti-
das, muestran a las claras, el grado  de compromiso que tienen los
Empresarios del Monitoreo de nuestra provincia. Aprovechamos
este medio, para agradecerles a todos tan valiosa colaboración.
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¿Desde cuándo se está trabajando para confor-
mar CESEC?
La idea de conformar una Cámara de Empresas de
Seguridad Electrónica a nivel local nació hace apro-
ximadamente 2 años, impulsada por la voluntad de
Profesionales referentes del rubro en la ciudad de
Córdoba, con la visión de que, en conjunto y con
una representación institucional, es posible lograr
resolver problemáticas comunes y plantear objeti-
vos que prosperen a favor de un salto de calidad
para la actividad y la obtención de mayores benefi-
cios tanto para sus asociados como para toda la co-
munidad. El grupo fundador comenzó a
organizarse en julio de 2009 y en noviembre se sus-
cribió el Acta Constitutiva. Algunos de los objetivos
que motivaron la constitución de esta entidad fue-
ron la necesidad de lograr representación institu-
cional ante organismos públicos y privados,
conformar un marco técnico homologado para ins-
taladores y profesionalizar la actividad en el rubro.
Nuestra misión será progresivamente transformar
a nuestra Cámara en una de las entidades referen-
tes del país para el rubro.

¿La Cámara sólo es representativa de las empresas cor-
dobesas o proyectan ampliar su área de influencia?
C.E.S.E.C. fue fundada por 13 referentes de la ciu-
dad de Córdoba y una empresa de Villa Carlos Paz,
pero estamos incorporando como nuevos socios a
empresas de distintas localidades de la provincia.
Los objetivos de la Cámara están dirigidos a em-
presas proveedoras de tecnología para la seguri-
dad electrónica y profesionales del sector, en sus
diferentes rubros.

¿Cuál es la realidad del mercado de la Seguridad Elec-
trónica en el centro del país y cuál su proyección?
En un marco generalizado de crecimiento del de-
lito y la inseguridad, la actividad y la demanda de
Sistemas de Seguridad Electrónica aumentan día a
día y se ha constituido en un tema de prioridad y
para Córdoba no es la excepción. Hay una mayor di-
fusión en los distintos ámbitos y medios de comu-
nicación que han instalado en el conocimiento
colectivo de la comunidad, la existencia de tecno-

logías de seguridad electrónica accesibles y ade-
cuadas para su protección ante los distintos riesgos
a los que están expuestos diariamente. No obstante
ello el mercado aún tiene una proyección de desa-
rrollo potencial fenomenal a futuro, en nuevos ni-
chos como el sector del campo, los barrios cerrados,
la protección y seguridad ciudadana, etc.

¿Qué relación tienen con las autoridades y fuerzas de
seguridad públicas, provinciales y nacionales?
Estamos trabajando para desarrollar vínculos con
las diferentes autoridades públicas competentes de
la Provincia y de las Municipalidades, así como con
la Policía y la Dirección de Bomberos de la Provincia
de Córdoba, etc., ya que queremos colaborar y par-
ticipar en las actividades,  reglamentaciones y le-
gislaciones tendientes a generar un marco legal y
técnico para nuestra actividad, y asimismo rela-
cionarnos con entidades privadas, instituciones,
medios de comunicación y cualquier otra enti-
dad que permita a C.E.S.E.C. ser un nexo institu-
cional representativo de nuestro sector para
toda la comunidad.

¿Cuáles son hoy sus principales actividades y proyectos?
Si bien el propósito fundacional de la C.E.S.E.C. es
la unificación de criterios para lograr representa-
ción institucional en la sociedad, nuestra consoli-
dación intenta resolver algunas problemáticas que
afectan al sector, como la “disparidad de oferta”, en
relación a calidad, prestaciones, experiencia del
proveedor y precios.
Nuestra intención es generar un marco legal y téc-
nico para que a la comunidad le llegue un mensaje
claro en relación con las pautas que debe tener en
cuenta a la hora de elegir un sistema. Para lograr
nuestros objetivos se han creado comisiones de tra-
bajo que abarcan distintas actividades, entre ellas
realizar una Exposición de Seguridad Electrónica en
Córdoba. Otro proyecto es el estudio minucioso
compatible con la realidad de nuestro mercado
para la elaboración de un protocolo con pautas cla-
ras para reglamentar dentro de un marco legal la
homologación y registro de técnicos e instaladores
certificados de Sistemas de Seguridad Electrónica.

Gustavo Burcles
Presidente de CESEC

Entrevista al Ing. Gustavo Burcles, Presidente de CESEC

“Un objetivo es ser el nexo
entre el sector y la comunidad”

Hace dos años nació
la idea de conformar

una Cámara de
Empresas de

Seguridad Electrónica
a nivel local,

impulsada por
prestigiosas empresas

y profesionales de la
ciudad de  Córdoba.

Entre sus objetivos,
se encuentra resolver

problemáticas
comunes y plantear

objetivos que
prosperen a favor

de un salto de calidad
para la actividad.
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En los ‘80, un incipiente mercado llegaba para quedarse: el de la Seguridad Electrónica. Con las

alternancias lógicas según nuestra historia económica reciente, aquellos que apostaron al crecimiento

del sector vieron sus empresas formarse, peligrar y resurgir. Muchos de ellos son, sin dudas, referentes

obligados en el ámbito nacional y a través de sus palabras recorremos los inicios, el presente y el futuro

de la actividad en nuestro país.
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Palabras de nuestros referentes

3Way Solutions
Guillermo Massucco,
Socio Gerente
“El paso hacia nuevas tecnologías
no tendría que ser traumático”
(Nro. 18 – May 2005)

Alarmas del Centro
Marcelo Martínez,
Gerente General
“Sostenerse y crecer en recesión fue
todo un desafío. Ahora es momento
de incrementar los logros a través
de recursos genuinos”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Alastor
Juan Hamparsomian,
Presidente
“El cliente es, sin dudas, el activo
más importante de cualquier
empresa”
(Nro. 53 – May/Jun 2010)

Alonso Hnos. Sirenas
Jorge Alonso, Presidente
“En un mercado tan exigente como
el actual no pueden ofrecerse
productos de mala o poco
probada calidad”
(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Anicor S.A.
Miguel Angel Novoa,
Gerente Comercial
“Trabajar en la calidad y
confiabilidad de los productos es una
de las claves para lograr vanguardia
y trascendencia como empresa”
(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

AdBioTeK
Alex Savitskyy,
Director de Desarrollos
“En la biometría, a través de la
validación de nuestros rasgos
únicos e intrasferibles, está el futuro
de la identificación de personas”
(Nro. 51 – Feb/ Marz 2010)

Arcontrol
Gustavo Reiter, Titular
“Tener la confianza de los clientes
es fundamental para seguir
creciendo”
(Nro. 18 – May 2005)

Aliara
Eric Natusch, Gerente Comercial
“La tecnología de detección
perimetral crece de manera
exponencial, permitiendo hoy
asociar e integrar otros sistemas
de seguridad”
 (Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Altel S.R.L.
Marcelo A. Martínez,
Socio Gerente
“La tecnología inalámbrica ha
llegado para quedarse y estamos
convencidos de que el futuro de la
seguridad no tendrá cables”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Anker Mayorista de
Monitoreo
Gastón Tígalo, Socio Director
“Después de estar del lado del
instalador se comprenden los
puntos esenciales para ser
exitosos en la industria”
(Nro. 48 – Oct/Nov 2009)

ARG Seguridad
Marcelo Maglio, Director Operativo
“La seguridad electrónica se está
convirtiendo en una industria de
niveles masivos, con un amplio
aprovechamiento de las redes
de comunicación”
(Nro. 38 – Jul 2008)

Avatec
Norberto Verdera,
Gerente Comercial
“IP y GPRS no solo ofrecen vías de
comunicación confiables sino que
además, abaratan costos en la
transmisión”
 (Nro. 29 – Ene 2007)
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Bagui S.A.
Federico Ballabriga
Gerente  de Compras
“Hoy, el cliente valora tanto un
buen producto como la atención
que se le brinda”
(Nro. 38 – Jul 2008)

Big Dipper
Gabriel Penella, Titular
“Parece contradictorio, pero la
calidad puede venir aparejada
con un bajo costo comparativo”
(Nro. 48 – Oct/Nov 2009)

Bykom SA
Daniel Zocalli, Titular
“La integración de una empresa es
la suma de su capital humano y
sus recursos informáticos”
(Nro. 33 – Sept 2007)

Cika Electrónica
Tony Ko, Socio Gerente
“El éxito comercial no es un
estrategia sino un conjunto de
buenas prácticas, tanto desde lo
humano como desde lo
profesional”
(Nro. 38 – Jul 2008)

Cóndor Group
Eduardo Garrote,
Director Comercial
“Sería bueno que las empresas
trascendieran a las personas”
(Nro. 21 – Nov 2005)

Cronos
Roberto Ingham,
Director Ejecutivo
“Tengo una profunda confianza en
las empresas que lograron sobrevi-
vir al proceso de desindustrializa-
ción vivido en los ‘90”
(Nro. 15 – Nov. 2004)

DETAP
Ing. Ricardo Navarreta, Titular
“Ante la venta masiva de
importados, los fabricantes
argentinos encuentran una gran
posibilidad de ganar terreno en el
mercado"
(Nro.43 – Feb/Mar 2009)

Dialer
Ricardo Márquez, Director Gral.
“Un proveedor, además de ofrecer
productos, debe acreditar,
fundamentalmente,
profesionalismo y garantizar buen
nivel humano“
(Nro. 40 – Oct 2008)

BCG
María Beatriz Amado
Cattáneo,
Gerente Comercial
“Desde 2003 el mercado comenzó
a mejorar de manera paulatina,
pero sostenida”
(Nro. 23 – Mar 2006)

Bosh
Diego Madeo,
Gerente de Productos
“La tecnología IP implica mejora
en la seguridad reduce costos y
acelera los tiempos de respuesta”
(Nro. 17 – Marz 2005)

CEM
Damián Rubiolo,
Gerente de Ventas
“El producto nacional presenta
ventajas competitivas, ya que se
reducen costos de service,
logística y aprovisionamiento”
(Nro. 28 – Nov 2006)

Comfort House
Sebastián Gieco, Director
“El mayor potencial de la domótica
está en la integración de sistemas”
(Nro. 34 – Nov. 2007)

Continea
Carlos Tu, Socio Gerente
“Las soluciones en conectividad ya
se convirtieron en una necesidad
primaria para las empresas de
cualquier sector”
(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

DCM Solutions
Marcelo Cucci, Socio Gerente
“La reconversión tecnológica
obliga a una constante inversión y
desarrollo en nuevos productos y
sistemas”
(Nro. 31 – May 2007)

Detcon
Alberto Alvarez, Presidente
“En el mercado actual hay muchas
inversiones por venir. Eso
posibilitará sin dudas el desarrollo
de las empresas”
(Nro. 31 – May 2007)

Digifix
Juan Nasoni,
Supervisor Administrativo
“Que una empresa de renombre
mundial ofrezca ejecución de una
garantía en forma local optimiza
la relación con los clientes”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)
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DMA
Guillermo Scotta, Socio Gerente
“El mercado del interior está ávido de
nuevas tecnologías. Pero también
necesita capacitarse en ellas”
(Nro. 36 – Mar 2008)

Drams Technology
Daniel Schapira, Presidente
“La función del distribuidor es
trabajar con el integrador para
entender los requerimientos del
cliente, proponer una solución y
capacitarlo”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

DVR Store
Germán Losada,
Gerente Comercial
“El trabajo y desarrollo de una
marca potencian el desarrollo de
una empresa”
(Nro. 47 – Ago/Sept 2009)

EBS
Artur Giwer,
International Area Manager
“Mercados como Polonia están
recién desarrollándose en el mundo
de la seguridad. Su industria es
incipiente, pero de calidad”
(Nro. 51 – Feb/Mar 2010)

Electrónica del Futuro
Carlos Fisher, Socio Gerente
“Muchos pasaron de ser ‘clientes’ a
importadores directos. Esto habla
muy bien del crecimiento del
mercado local”
(Nro. 20 - Sept 2005)

ElectroSistemas S.R.L.
Roberto Junghanss,  Gerente Gral.
“Para competir con éxito hay que
estar preparados desde el punto de
vista técnico, comercial y,
fundamentalmente, desde los
valores éticos de la competencia leal”
(Nro. 47 – Ago/Sept 2009)

Fiesa SRL
Rodolfo Müller, Gerente Técnico
“En la actualidad la tecnología IP es
la que marca la tendencia y el rumbo
del mercado, en consecuencia con el
auge de Internet”
(Nro. 44 – Abr/May 2009)

Getterson Argentina
Walter Chaio, Vicepresidente
“Contar con el producto requerido
al instante es fundamental”
(Nro. 18 – May 2005)

Domonet S.A.
Marco Bonera, Presidente
“La seguridad electrónica cambia
constantemente y de manera muy
profunda, a través de la rapidez de
los avances de la tecnología”
(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

DTS2
Christian Kuhk, Gerente Técnico
“Una de las prioridades de la
empresa debe ser la capacitación,
tanto del usuario como del
instalador o integrador”
(Nro. 47 – Ago/Sept 2009)

DX Control
Daniel Valle, Titular
“La mayor exigencia y
conocimientos del cliente es una
prueba que hay que superar
constantemente”
(Nro. 16 – Ene 2005)

Elca
Sergio Pattacini, Socio Gerente
“Le exigencia del mercado ayuda al
crecimiento”
(Nro. 17 – Mar 2005)

Electronics Line
Patricio Ramallo, Gte. de Ventas
“En Argentina, a diferencia de otras
partes del mundo, son más las
empresas de monitoreo que las
empresas prestadoras de servicios
dedicadas a la seguridad”
(Nro. 34 - Nov 2007)

Elko-Arrow
Oscar Musarra, Fundador y
Director de Operaciones
“Por su calidad, el producto
argentino hoy tiene una gran
demanda, tanto en el mercado
interno como en el internacional”
(Nro. 37 – May 2008)

Fured
Daniel Aiello, Gerente General
“El crecimiento y evolución de una
empresa siempre traen aparejados
la apertura de nuevos mercados”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Gonner
Daniel Buscio, Socio Gerente
“Una de las claves del éxito es
superar los obstáculos y optimizar
recursos”
(Nro. 28 – Nov 2006)
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GTE SRL
Gustavo Tono, Titular
“La tecnología GPS todavía está
en pleno crecimiento”
(Nro. 24 – May 2006)

Ingesys
Sergio Esterkin,
Gerente Comercial
“Calidad y tecnología deben ser
los parámetros del sector”
(Nro. 25 – Jul 2005)

Intepla SRL
Víctor Piemonte,
Gerente Comercial
“Un buen producto no garantiza
el crecimiento. Para lograrlo hay
que ofrecer un servicio integral al
cliente”
(Nro. 34 -  Nov. 2007)

Intracom
Pablo Weinstein, Gerente Gral.
“Mientras las variables económicas
continúen iguales y el mercado
mantenga su estabilidad, la curva
de crecimiento del sector será
siempre sostenida”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Isikawa Electrónica
Norberto Isikawa, Presidente
“La seguridad electrónica es la
herramienta tecnológica que
mayor eficacia ha demostrado en
materia de prevención de
potenciales infortunios”
(Nro. 31 – May 2007)

Kelcom
Pablo Sánchez, Gerente
comercial
“La comunicación IP primaria es
actualmente un nicho de mercado
que ofrece grandes posibilidades”
(Nro. 53 – May/Jun 2010)

Lantrónica de Argentina
Matías Chervín,
Depto. de Ingeniería
“La evolución es constante. Asomó
el monitoreo urbano en 2008 y
hoy está en plena consolidación. ”
(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

M3K Argentina
Juan M. Puente, Coordinador del
Depto. De Planificación y Control
“El negocio hoy es rentable y refleja
incrementos positivos. Eso ayuda a
la planificación en la oferta de
productos y servicios”
(Nro. 52 – Abr/May 2010)

ITP
Eleonora Suez, Gerente General
“Las soluciones  IP seguirán
creciendo en la medida que se
profundice en el desarrollo de la
capacidad de las redes”
(Nro. 53 – May/Jun 2010)

Intelektron
Marcelo  Colanero, Presidente
“El contacto diario entre quienes
dirigen y quienes hacen una
empresa contribuyen a posicionar
una marca en el mercado”
(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

ISTC
Claudio Prado,
Gte. de Ventas Cono Sur
“La variable fundamental para el
crecimiento del mercado es el
sostenimiento del crecimiento
económico general del país”
(Nro. 34 – Nov. 2007)

Irtec Automatismos
Daniel Iriarte, Director
“El mercado argentino se ubica
entre los de usuarios que buscan
calidad, durabilidad y estética en
los productos”
(Nro. 44 / Abr/May 2009)

Isolse
Ramiro Arleo, Socio Gerente
“En los ’90 el mercado creció con el
impulso de las ‘nuevas
privatizadas’. Hoy lo hace
sumando esfuerzos desde todos
los sectores”
(Nro. 27 – Sept 2006)

Kymsa
Federico Kistermann, Titular
“En un mercado complejo, con
una gran oferta, hay que exigirse
en la selección de los productos
adecuados. Eso ayuda a la
competencia”
(Nro. 52 – Abr(May 2010)

Leds Iluminamos
Horacio Galeano,
Socio Fundador
“En iluminación, es prioritario que
usemos la inteligencia antes que
los recursos naturales que nos
quedan”
(Nro. 43 – Feb/Mar 2009)

Maxx Technology
Mario Olivera, Director
“Nuestro país sin dudas puede
exportar tecnología de excelencia”
(Nro. 38 – Jul 2008)
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MicroFast S.R.L.
Daniel Steirensis, Socio Gerente
“Una empresa con experiencia en
redes tiene terreno ganado la hora
de ofrecer un servicio integral en
proyectos de video por IP”
(Nro. 45 – May/Jun 2009)

monitoreo.com
Modesto Miguez, Presidente
“El recurso más escaso en las
organizaciones es el cono-
cimiento. Quien lo posea estará
bien posicionado para crecer de
manera sustentable”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Nanocom
Emiliano Navarro, Presidente
“Competir con empresas
multinacionales es un desafío y a
la vez un estímulo para
posicionarse en el mercado”
(Nro. 42 – Ene/Feb. 2009)

PPA
Adrián La Fontana,
Gerente Técnico
“La transmisión por Internet ya
están ganando el mercado, lo que
obliga a replantearse los vínculos
de comunicación”
(Nro. 31 – May 2007)

Punto Control
Martín Lozano, Presidente
“Llegar a un objetivo no tiene
porque ser a través de una
competencia despiadada. Puede
lograrse a través de valores
humanos”
(Nro. 55 – Ago/Sep 2010)

RightKey
Pablo Bertucelli, Gerente General
“Un equipo de marca contra uno
genérico no tiene sencilla la
competencia, ya que en grandes
producciones hay reducción de
costos”
(Nro. 17 – Mar 2005)

Security One
Christian Solano,
Socio fundador
“Tener el respaldo de una marca de
renombre internacional permite el
crecimiento y proyección de una
empresa”
(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Senstar Stellar
Arq. Daniel del Boca, Director
“La competencia, en general, se
presenta más allá de los nombres
o marcas: es entre aquellas
empresas serias y las
improvisadas”
(Nro. 44 – Abr/May 2009)

Monitora
Ernesto Cavazza, Socio Gerente
“El interior del país está creciendo
en su demanda de seguridad y las
empresas debemos estar
preparadas para cubrir esa
demanda”
(Nro. 53 – May/jun 2010)

Movatec
Dr. Venialgo Acevedo,
Fundador
“Hay un cambio cultural en el que
la seguridad no es un término que
alude a la defensa sino que está
relacionado con la prevención”
(Nro. 33 – Sept. 2007)

PhantaSoft SRL
Fabián Fernández, CEO
“La seguridad tiene necesidades
básicas de trasmisión, monitoreo y
detección de eventos. Los caminos
alternativos para satisfacerla
también son una opción válida”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Probattery
Gabriel Szulewicz,
Director General
“La energía recargable, en óptimas
condiciones de portabilidad,
eficiencia y seguridad es un desafío
posible de superar”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Radio Oeste
R. Bruno Dipietro,
Vicepresidente
“Una red de distribuidores eficiente
sostenida por una empresa
ordenada es una forma segura de
crecer, en cualquier mercado”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Rydsa
Walter López, Ingeniero de
Proyectos
“La mejor solución a un proyecto
es aquella que contempla todos
los detalles con los mejores
productos para cada área”
(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Selnet
Roberto Alvarez, Presidente
“La logística es un valor agregado
para la captación de nuevos
clientes”
(Nro. 47 – Ago/Sept 2009)

Servicios y Suministros
Cecilia Poggi, Dpto. Marketing
“Tecnología, conocimiento y
satisfacción al cliente son los
puntales de una empresa exitosa”
(Nro. 48 – Oct/Nov 2009)
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SF Tecnology
Guillermo López,
 Gerente Comercial
“La capacitación es fundamental,
pero debe hacerse de manera
gradual”
(Nro. 44 – Abr/May 2009)

SPS
Gabriel Ruanoba, Director
“En la última década se hicieron
esfuerzos para aunar las fuerzas
del sector, dejando de lado
egoismos personales”
(Nro. 47 – Ago/Sep 2009)

Sundial
Horacio Franco,
Product manager
“La diferencia entre las empresas
debe marcarla el servicio”
(Nro. 21 – Nov 2005)

TDS Argentina
Hector Festa, Fundador
“El factor humano es lo que hace a
las empresas diferentes”
(Nro. 14 – Sep 2004)

Tecnología en Seguridad
Fidel Martínez, Socio Gerente
“El distribuidor debe aprender que
vender productos de calidad
redunda en la jerarquización del
mercado”
(Nro. 27 – Sept 2006)

Tempel Group
Francisco Cámara,
Area Manager Div. Industrial
“Una empresa de carácter interna-
cional tiene ventajas competitivas,
ya que puede anticipar los cambios
y tendencias del mercado”
(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Valls S.A.
Guillermo Valls, Socio Gerente
“Sería bueno que los centros
reguladores hagan cumplir
normativas vigentes en
seguridad”
(Nro. 15 – Nov 2004)

VISIONxIP
Ezequiel Safdieh, Director
“Especializarse en un mercado
como el IP, de creciente demanda,
ofrecerá un gran número de
posibilidades futuras, no solo en el
área de la seguridad”
(Nro. 51 – Feb/Mar 2010)

Simicro
Gregorio Aspiz, Presidente
“La única manera de llegar al
cliente no solo es mostrarle
productos, sino lo que es la
empresa”
(Nro. 41 – Nov 2008)

Starx Security Systems
Mario Koch, Director
“Marcas de renombre mundial,
servicio al cliente y asesoramiento
técnico son fundamentales para
competir con éxito”
(Nro.28 – Nov 2006)

Target Import
Antonio Alessi, Titular
“En el interior del país el mercado
evoluciona día a día. Eso fomenta
la competencia y la llegada de
productos de calidad”
(Nro. 20 – Sept 2005)

Tecnoalarma
Marcelo Casetta, Dto. Técnico
“La industria nacional desarrolla y
fabrica a la medida del argentino.
Eso la convierte en competitiva”
(Nro. 28 – Nov 2006)

Tellex
Patricio Quevedo,
Director General
“Como región somos todavía un
mercado emergente, lo cual indica
un enorme potencial de
crecimiento y desarrollo”
(Nro. 44 – Abr/May 2009)

True Digital Systems
Juan Manuel de Rosa,
Vicepresidente
“Ofrecer al cliente un abanico de
posibilidades en las distintas áreas
de la seguridad es acortar el camino
hacia el crecimiento como empresa”
(Nro. 52 – Abr/May 2010)

Visión Electrónica SRL
Fernando Pereyra Puente,
Gerente
“La rapidez de respuesta y el
servicio de posventa son hoy una
prioridad para el cliente”
(Nro. 45 – May/Jun 2009)

X-Tend, Casas Inteligentes
Andy Radowosky, Director
“El potencial de la tecnología
inteligente aplicada al confort y
ahorro energético también es
aplicable a los sistemas de
seguridad”
(Nro. 53 – May/Jun 2010)
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Punto Control S.A.
Fidelidad a sus clientes y a las marcas que representa, junto a más de 20 años de
experiencia en el mercado de la seguridad electrónica y una política basada en las
relaciones a largo plazo caracterizan a Punto Control desde su nacimiento.
Independizada del grupo empresario al que pertenecía, continúa su crecimiento
brindando productos de alta calidad, stock permanente, tecnología de vanguardia y
una gran vocación de servicio hacia sus clientes.
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Mayo 2003
Se crea Punto Control,

como desprendimiento de
un grupo de empresas, con
el fin de dedicarse a la impor-
tación de distintos produc-
tos y sistemas asociados a la
seguridad electrónica.

Octubre 2005
Se produce la fusión de

Punto Control y Diastec S.A.,
quedando la primera como
empresa referente.

Marzo 2004
Se oficializa el acuerdo de

distribución exclusiva para la
República Argentina de todas
las líneas de productos HID.

Timeline

empresa se especializa en “brin-
dar productos y servicios para el
mercado de la Seguridad Electró-
nica. Somos distribuidores oficia-
les HID y FARGO para la Repúbli-

ca Argentina y hemos sido distin-
guidos como Business Partners
de Recognition Systems IR  (una
empresa del grupo Ingersoll

Mayo 2006
Punto Control amplía sus

instalaciones. La empresa tie-
ne su récord de crecimiento,
al aumentar el volumen de
sus operaciones en un 52%

Staff

Presidente
Martín Lozano

Vicepresidente
Gerardo Saavedra

Gerente General
Germán Sturla

Recepción
Florencia Piña

Administración
Jésica Etcheverry
Mariana Da Silva
Marianela Durán
(Comercio exterior)

Ejecutivos de cuenta
Valeria Di Mundo
Casandra Fernández Ricart
Walter Cramer

Area técnica
Emiliano Tupilojón
Matías Caro
Maximiliano Heger
Florencia Bobbioni

urgida en 2003 como
desprendimiento de un

Ingreso
El acceso a Punto Control se
encuentra ubicado en el Piso 17
del edificio de Humberto 1º al 900. Continúa en página 166

Lo más importante…
Desde el inicio quisimos fundar una empresa en la que sin

descuidar los objetivos comerciales, sean valores importan-
tes el buen trato, clima de trabajo y compañerismo. Siempre
creímos que más allá de las aptitudes profesionales impres-
cindibles para nuestra labor, también es importante la pala-
bra, ser buena persona y entender que un trabajo no tiene
por qué ser un ambiente regido exclusivamente por la com-
petencia despiadada y la presión por llegar al objetivo a toda
costa, sino un lugar en el que todos puedan sentirse útiles y
desarrollar su potencial profesional y humano en beneficio
de nuestros socios y clientes, quienes en definitiva, nos per-
miten con su confianza, alcanzar nuestros logros.

S
grupo de empresas orientadas
principalmente a la fabricación y
desarrollo, Punto Control inició
sus actividades como importa-
dora de productos y servicios
para áreas asociadas a la segu-
ridad. Al poco tiempo y con los
más altos estándares de calidad,
logra importantes acuerdos de
distribución y representación de
firmas extranjeras líderes en su
segmento que la permiten posi-
cionarse rápidamente en el com-
petitivo mercado argentino.

Según define Martín Lozano,
Presidente de Punto Control, la
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Viene de página 164

Continúa en página 168

Principales marcas

• HID: Empresa líder en el de-
sarrollo de soluciones para
identificación, provee al mer-
cado de sistemas completos
para control de accesos.
• Recognition Systems: Com-
pañía especializada en el de-
sarrollo de productos de con-
trol de accesos basados en
tecnologías biométricas.
• Fargo: Sistemas completos
para impresión de credencia-
les seguras e identificación de
personas
• Yli: De origen asiático, ofre-
ce al mercado cerraduras elec-
tromagnéticas y de perno de
alta durabilidad y tecnología
confiable.
• Control de Ronda ®: Bajo
marca propia, Punto Control
ofrece un sistema confiable de
control de rondas y recorridos
para serenos y diversas aplica-
ciones de vigilancia.
• PCT: Control de accesos IP
con servidor web interno. Pro-
ducto OEM fabricado en
Taiwán con el aval tecnológi-
co de Punto Control.
• Tibbo: Amplia línea de con-
versores seriales a TCP/IP

Enero 2008
Nueva ampliación: un sec-

tor de las nuevas oficinas se
destinan exclusivamente al
área comercial mientras que
un piso más abajo, se instalan
el área técnica y depósito.

Abril 2009
Luego de viajar a Taiwán,

se oficializa la distribución
de sistemas de control de
accesos IP bajo marca pro-
pia: la línea PCT.

Area administrativa
El personal del sector atiende tanto
al comercio local como las cuentas
del exterior

Junio 2007
En la reunión anual de Bu-

siness Partners, Recognition
Systems distingue a Punto
Control con el premio al Me-
jor Desempeño como Distri-
buidor en Latinoamérica.

Mayo 2007
Directivos de la empresa via-

jan a Puerto Rico para oficializar
la distribución exclusiva de los
productos Fargo.

Recepción
Florencia es la encargada de
recibir a los clientes y funciona
como nexo entre las distintas
áreas de la empresa.

Ventas
Ejecutivos de cuenta. Germán
Sturla, Gerente General de la
empresa, en reunión con los
Ejecutivos de cuenta

Rand) líder mundial en solucio-
nes biométricas por Geometría
de Mano. La misión que nos im-
pusimos en la empresa es poner
al alcance de nuestros clientes
productos y tecnologías de exce-
lente calidad, con un confiable
servicio de soporte pre y post
venta, garantía local, stock y la
mejor atención personalizada”.

Hito
Uno de los puntales en el des-

pegue de Punto Control fue, sin
dudas, el acuerdo de distribu-
ción -por ese entonces exclusi-
va- de  HID. “Representar a HID
en el país nos permitió crecer
como empresa con el aval tec-
nológico de una compañía re-
conocida en el mundo. Se nos
abrieron mercados que luego, a
través de nuestra propia oferta
de servicios pudimos potenciar
a lo largo del tiempo”, amplía Ge-
rardo Saavedra, Vicepresidente
de la firma. Ese trabajo inicial se
vio reconocido poco tiempo
después, cuando la empresa
tuvo su récord de crecimiento.
“2006 fue sin dudas el año de
consolidación de Punto Control,
con un crecimiento superior al
50% en nuestras operaciones
locales y la consolidación del li-
derazgo de nuestra línea de
Control de Rondas, la cual ex-
portamos a mas de 15 países.
Ese crecimiento nos obligó, ade-
más, a crecer en estructura, para
lo cual sumamos instalaciones y
personal, ampliando nuestra ca-
pacidad de respuesta y mejo-
rando nuestro servicio”, detalla
Germán Sturla, Gerente General.

Nuevas representaciones
Un año después, consolidada

la empresa en el mercado de la
seguridad, se suman dos logros:
la oficialización en Puerto Rico de
la distribución de productos de
impresión de credenciales Fargo
y el reconocimiento como Mejor
Business Partner en Latinoamé-

rica de Recognition Systems.
“Estos logros fueron una con-

secuencia de nuestra evolución
como empresa –dice Lozano-.
Desde nuestro nacimiento nos
enfocamos en brindar a nuestros
representados seriedad y fideli-
dad, valores indispensables para
desarrollar una relación a largo
plazo que brindara a nuestra red
de integradores confianza en
nuestros productos y en Punto
Control  como su socio de nego-
cios para ayudarlos a generar
nuevas y mejores oportunidades
para ellos y sus clientes”.

Luego de una nueva amplia-
ción de oficinas, diferenciando fí-
sicamente las áreas comerciales
de las técnicas con la finalidad de
incrementar la calidad de  servi-
cio a sus clientes, directivos de la
empresa viajan a Taiwán, donde
se oficializa la distribución de una
nueva de productos bajo marca
propia: los sistemas de control de
accesos IP con web server inter-
no PCT.

“Esta última incorporación, sin
dudas, nos permitirá apuntalar
nuestro crecimiento en un mer-
cado altamente competitivo y
ávido de tecnologías cada vez
más modernas y económicas,
que permiten a través de una
única plataforma mayores opcio-
nes de control”, explica Saavedra.

Los próximos pasos
“Estamos potenciando nues-

tra estructura y capacitándo-
nos para recibir la nueva línea
de impresoras FARGO-HID, que
estarán disponibles a fin de año
y creemos va a afianzar la posi-
ción de liderazgo que posee la
marca en el mercado, no sólo
en soluciones de impresión de
credenciales, sino también en
lectoras y tarjetas RFID”, adelan-
ta Sturla.

Martín Lozano, por su parte,
asegura que continuarán “im-
pulsando la nueva línea de
Controles de Acceso PCT, que

lanzamos a principios de año.
Ya contamos con varios socios
estratégicos que están inte-
grando nuestro hardware a sus
sistemas, aprovechando las cla-
ras ventajas que ofrecen nues-
tros controladores, tanto en fa-
cilidad de desarrollo (SDK)
como en aprovechamiento de
plataforma WEB SERVER, sin ol-
vidarme su excelente relación
costo-beneficio”.

“También continuamos
ofreciendo los productos de
Recognition Systems (IR), al
tiempo que nos vamos prepa-
rando para el nuevo lector
GT400,  modelo que espera-
mos poder presentar en la ya
próxima exposición Intersec
2010”, concluye Lozano.
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Ubicación
Punto Control está ubicado en el corazón del barrio

Constitución -Humberto 1º 985, Piso 17, Of. 3 y 4-, a me-
tros de Av. 9 de Julio y con accesos por autopista desde
todos los puntos.

Cómo llegar
• En Subte: Línea C, estación San Juan. Bajar por B. de Iri-

goyen una cuadra.
• En micro: Líneas 4, 9, 10, 17, 22, 24, 28, 29, 39, 45, 46, 53, 59,

60, 65, 67, 70, 74, 91, 96, 98, 98 (R116), 100, 126, 143 y 186.
• En tren: Hasta Constitución con el ex Ferrocarril Roca.

Combinación con Línea C de subterráneo.
• En auto: Desde provincia: por autopista 25 de Mayo, 9

de Julio Sur o La Plata-Buenos Aires hasta bajada 9 de
julio; por ésta hasta Estados Unidos hasta Tacuarí; bajar
por ésta hasta Humberto 1º.
Capital: Hasta el centro y luego ingresar por Humberto
1º directamente o Estados Unidos (luego x Tacuarí), se-
gún sentido de circulación.

+ Datos de Contacto
• Teléfono: (54 11) 4361-6006
• Mail: ventas@puntocontrol.com.ar
• Web: www.puntocontrol.com.ar

Viene de página 166

Técnica
Area técnica. Recepción y despacho
de mercadería, control de calidad y
desarrollo son las funciones que
cumplen los encargados del sector

Recorrida

Las instalaciones de Pun-
to Control están distribui-
das en tres pisos de un mis-
mo edificio, totalizando
270 metros cuadrados, en
los que se distribuyen ofi-
cinas comerciales, geren-
ciales, áreas técnicas y de-
pósito.

El piso central (el 17, ofi-
cinas 3 y 4) es el corazón de
la empresa y en él se en-
cuentran la recepción.
Frente a la entrada están
las oficinas ocupadas por
los ejecutivos de cuentas y
junto a ellas, la Gerencia
general. Un piso más arri-
ba, al que se accede de
manera interna, se ubican
las oficinas del Presidente
y Vicepresidente, el área
administrativa y la sala de
reunión, que es utilizada
también para la presenta-
ción de productos y la ca-
pacitación de personal. El
piso inferior (el 16), final-
mente, está ocupado ínte-
gramente por el área téc-
nica y el depósito, que
cuenta con un importante
stock de mercadería.

El showroom está distri-
buido en las distintas de-
pendencias, ubicándose
en el área técnica los equi-
pos en funcionamiento
para su demostración.

Depósito
Acondicionado en el piso inferior
de la empresa, cuenta con el stock
de productos necesarios para dar
respuesta a los clientes

En Punto Control “apostar al
futuro” no es solo una frase
sino una filosofía profesional
que guía nuestras acciones,
respaldada por el permanen-
te crecimiento de la firma y los
nuevos proyectos, que coro-
namos con éxito año tras año
desde nuestra fundación.

En este sentido, vemos el fu-
turo como el terreno fértil en
que nuestras ideas germinan y
se desarrollan, transformándo-
se en soluciones concretas
para nuestra red de integrado-
res y sus clientes, incorporado
permanentemente nuevas lí-

Martín Lozano,
Presidente de Punto ControlApostar al futuro

neas de negocios y potencian-
do las existentes para agregar
valor a nuestra oferta de pro-
ductos y servicios.

Este año estamos trabajan-
do para poder incorporar nue-
vas mejoras tecnológicas a
nuestra exitosa línea de con-
troles de ronda, lectura RFID,
descarga on line vía GPRS y el
aprovechamiento de tecnolo-
gía de posicionamiento glo-
bal (GPS) para poder ofrecer a
nuestros clientes un universo
de soluciones orientadas al
control de ronda.

Finalmente, estamos traba-

jando fuertemente y a concien-
cia en mejorar los procesos in-
ternos e incorporar nuevos
compañeros de trabajo, quienes
han sido y serán siempre, junto
a nuestros clientes, los verdade-
ros protagonistas del éxito y cre-
cimiento de la empresa.

Gerardo Saavedra.
Vicepresidente de Punto Control
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Por su experiencia en compañías líderes del mercado mundial, hay profesionales que tienen una

visión global de la industria.  Su mirada sobre los distintos mercados y tecnologías se vio reflejada

en nuestras páginas a lo largo de siete años, enriqueciendo nuestros propios conocimientos sobre

el sector. A través de sus conceptos, queremos reflejar que pasó en el mundo de la Seguridad

Electrónica y hacia donde se dirige la actividad
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Conceptos de los refentes internacionales

Alex Mathieson
Gerente Regional de Ventas de

Pelco para Latinoamérica
“Latinoamérica, en los últimos

años, se convirtió en una plaza
importante para la economía

internacional”
(Nro. 31 – Mayo 2007)

Ana Peng
Gerente de Ventas para
Latinoamérica de ACTi

“Como la migración al IP va a
llevar un tiempo, lo ideal es un

reconversión tecnológica
accesible al cliente”

(Nro. 51 – Feb/Mar 2010)

Antonio Pérez
Gerente de Ventas para
Latinoamérica de NVT

“El IP está creciendo, pero falta
para que asuma el liderazgo. Por

eso una tecnología híbrida
aparece como solución rentable”

(Nro. 37 – May 2008)

Bodil Sonesson-Gallon
Vicepresidente

de Ventas de Axis
“La competencia más dura es

siempre contra la falta de
información, en cualquier aspecto”

(Nro. 30 – Mar. 2007)

Carlos Araujo
Coordinador de

Tecnología de PPA
“Debe invertirse en capacitación
primero, para luego pensar en el

desarrollo de un mercado”
(Nro. 16 – Ene 2005)

Carlos Guzmán
Coordinador de

formación de ALAS
“El mercado debe

profesionalizarse y la industria en
Latinoamérica debe ir hacia la

normalización”
(Nro. 25 – Jul. 2006)

Carmen Peggau
Gerente de Comercialización

de Mauser Security
“En determinado momento, la

calidad del producto debe primar
por sobre el precio”

(Nro. 34 – Nov. 2007)

César Miranda
Gerente Regional para

América del Sur de Notifier
“Ser líder plantea siempre desafíos

para seguir creciendo”
(Nro. 34 – Nov. 2007)

Christian Arévalo
Soporte Técnico de Paradox
para Latinoamérica y EE.UU.

“La incorporación de productos
inalámbricos es casi una

necesidad en los
sistemas existentes”

(Nro. 18 – May. 2005)

David Hilbuch
Director General para America

Latina y el Caribe de Risco Group
“Argentina, como mercado, no

tiene nada que envidiar a otros
países. Demuestra constante

interés por la tecnología”
(Nro. 40 – Oct. 2008)

David Slutsky
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de ioimage
“En detección perimetral, la

integración y versatilidad de los
sistemas marcan la tendencia”

(Nro. 33 – Sept. 2007)

Doug Macías
Director en Soluciones

de Seguridad para
Latinoamérica de GE Security

“La seguridad es una
inversión, no un gasto”

(Nro. 33 – Sept. 2007)
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Eduardo Alvarez
Vicepresidente de la Sección
Latinoamericana de la NFPA

“Debemos protegernos por sobre
los requisitos legales y esta

protección es absolutamente
voluntaria”

(Nro. 45 – May/Jun 2009)

Enrique Casanova
Soporte técnico para

Latinoamérica de Crow
“El mercado latino primero busca

precio y luego calidad.
El desafío pasa por conjugar

ambos factores”
(Nro. 21 – Nov. 2005)

Flavio Zarlenga
Especialista Técnico de

Bentel Security
"La calidad certificada en los

equipos de seguridad electrónica
hoy es una condición

imprescindible"
(Nro. 33 - Sept. 2007)

Gerardo González
Representante de Hochiki

para Latinoamérica
“Por su profesionalización, el

mercado de protección
contra incendios está

en franco crecimiento”
(Nro. 46 – Jul/Ago 2009)

Héctor Amavizca
Gerente para Latinoamérica de

Recognition Systems
“Creo que la necesidad hace

cambiar la tecnología: a mayor
exigencia de protección, nuevas
implementaciones y productos”

(Nro. 19 – Jul. 2005)

Humberto de la Vega
Vicepresidente de Ventas

para Latinoamérica y el
Caribe de HID Global

“El mercado argentino cuenta hoy
con profesionales sumamente

creativos e independientes”
(Nro. 49 – Nov/Dic 2009)

Jason Bohrer
Gerente General para

América de HID Global
“El mercado latino no está influido

por mercados más tecnológicos.
Por eso muestra gran interés en

adquirir nuevos productos”
(Nro. 40 – Oct. 2008)

Joe Grillo
Presidente y CEO del

Grup ITG ASSA ABLOY
“En tiempos difíciles las empresas

que proporcionan la mejor
atención al cliente

son las más exitosas”
(Nro. 11 – Mar. 2004)

Jorge Domínguez
Director de Ventas para

Latinoamérica de Bioscrypt
“No hay fronteras para la

aplicación de la biometría”
(Nro. 28 – Nov. 2006)

José Cuperman
Gerente de Ventas para
Latinoamérica de PIMA

“El cliente está demandando
cada vez nuevas y más

seguras tecnologías
en la comunicación”

(Nro. 23 – Mar. 2006)

José Teofane
Gerente Comercial

de 31 Corporation
“La incorporación de tecnología

3G posibilitará la integración
de sistemas de seguridad

de manera global”
(Nro. 43 – Feb/mar 2009)

Juan Cabezas
Director Internacional

de Ventas de Securitron
“Tras varios años en los cuales el

precio era la única variable, cada
vez más integradores

comienzan a exigir calidad”
(Nro. 27 – Sept. 2003)

Ligia Apparicio
Gerente de Marketing de HID

“El futuro en control de accesos,
por su sencillez de uso y

funcionalidad, está en la
transmisión por IP”

(Nro. 34 –  Nov. 2007)

Luis Angulo
VP-Sales Marketing
Mercosur de Pelco

“El profesional argentino está
ávido de aprendizaje"

(Nro. 24 – May. 2006)

Mark L. NeSmith
Director Internacional de DSC

“La tecnología IP permite la
apertura a un nuevo

sector de consumidores”
(Nro. 15 – Nov. 2004)

Eduardo Eguiluz
Gerente Regional para

Latinoamérica de System Sensor
“El crecimiento de la seguridad

como industria depende de la toma
de conciencia sobre la importancia

de proteger vidas y bienes”
(Nro. 15 – Nov. 2004)
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Mauricio León
Soporte técnico de Paradox

para Latinoamérica
“Argentina es, hoy, un mercado

referente en América”
(Nro. 33 – Sept. 2007)

Miguel Cruz
Director Comercial de Rossi

Portones Inteligentes
“Hoy cualquier medida de

seguridad, sea un portón
automático, una alarma o una

cerca, es considerada fundamental”
(Nro. 17 - Mar. 2005)

Miguel Mejía
Gerente Regional de Ventas para

América del Sur de Honeywell
“Es necesario darle valor agregado

a los productos, ofrecerle al
cliente siempre un poco más”

(Nro. 24 – May. 2006)

Natacha Jaramillo
Sales Executive Latin America

Identity Solutions
de HID Global

“América Latina es un mercado único
y cuesta clasificarlo, por la variedad

de culturas y características”
(Nro. 40 – Oct. 2008)

Natalia Chen
Gerente de Ventas de BrickCom

“Apuntamos a la reducción de la
brecha entre el mercado

de CCTV analógico y el IP”
(Nro. 54 – Jul/Ago 2010)

Oliver Vellacot
CEO de IndigoVision

“La real competencia en el
mercado actual no está planteada

en término de marcas sino
entre tecnologías”

(Nro. 52 – Abr(May 2010)

Oren Daitch
Gerente Internacional

de Electronics Line
“En el mercado pueden sobrevivir

dos tipos de empresas: las que
venden muy barato o las que

tienen algo único”
(Nro. 14 – Sept. 2004)

Otavio Martines Do Santos
Gte. de Comercio Exterior de ECP

"Argentina es un mercado que aún
está en curva de crecimiento, por

eso las empresas apuestan
a su rendimiento"

(Nro. 19 - Jul. 2005)

Phil Walford
Gerente de Ventas de Apollo

“Pasaron períodos de crisis y
siempre el mercado argentino

demostró un poder de
recuperación increíble”

(Nro. 40 – Oct. 2008)

Rosa García
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de Pyronix
“Argentina fue el primer país en el

que tuvimos distribución, lo que
nos permitió salir

del continente europeo”
(Nro. 19 – Jul. 2005)

Sergio Quesada
Gerente Regional de

Ventas de Honeywell
“Siempre existió el umbral entre el

producto caro y el barato. Esa
frontera se está agigantando por la
influencia de productos orientales”

(Nro. 18 – May- 2005)

Sergio Rivera
Gerente de Ventas para

Latinoamérica de
Southwest Microwave Inc.

“La detección temprana es una de
las piezas fundamentales en la

prevención del delito”
(Nro. 37 – May 2008)

Shaul Tuval
Manager Director South America

de AFIK P.I.A. Ltd.
“Las tecnologías no invasivas y

basadas en el comportamiento
de una persona pueden

prevenir delitos”
(Nro. 41 – Nov. 2008)

Wagner de Oliveira
Gerente Comercial de la División

Seguridad de Wolpac
“Control de accesos ya es un

mercado altamente competitivo y
requiere cada vez más tecnología

por parte de los fabricantes”
(Nro. 33 – Sept. 2007)

Walter Hawrys
Outsourced Sales and Marketing

de W International
“Para que la tecnología megapíxel
crezca debemos, primero, mostrar

y demostrar sus beneficios”
(Nro. 41 – Nov. 2008)

Yosti Méndez
Gerente de Ventas de Vesda

para Latinoamérica
“El crecimiento siempre llega de la

mano del conocimiento”
(Nro. 36 – Marzo 2008)
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Continúa en página 188

Daniel Banda
Con título de Licenciado en Informática, comenzó a relacionarse con el mundo de la seguridad

electrónica casi de casualidad, cuando le propusieron formar para de una empresa de monitoreo radial

de alarmas. Su vínculo con el sector se consolidó hasta que formó su propia empresa, hoy exportadora

de sistemas reconocida en el mundo.

184

1987/92
Cursa y se recibe en la Uni-

versidad Argentina de la Em-
presa (UADE) la carrera de Li-
cenciado en Informática.

1992
Se incorpora a Concepto

2000, empresa pionera en
el monitoreo inalámbrico
de alarmas en el país, don-
de estaría hasta 1996.

1997
Nace Protek, empresa im-

portadora y distribuidora
de productos para segu-
ridad electrónica

Trayectoria

licenciado en informática, Daniel Banda comenzó a relacio-
narse con el mundo de la seguridad electrónica en 1992 cuan-

to del monitoreo vía radio, un método seguro para la transmisión de
eventos entre el punto monitoreado y la estación receptora, pero
bastante más caro de implementar y mantener.

“Cuando llegó la privatización de la telefonía resultó que en me-
nos de 48 horas te ponían una línea en cualquier punto del país, lo
cual le abrió las puertas a empresas líderes multinacionales a ganar
mercado en el monitoreo de alarmas domiciliarias, con lo cual un
sistema radial aparecía aún más costoso y para lograr clientes había
que buscar entre las empresas que ya tuvieran su estructura armada
y que fueran capaces de mantener en el tiempo el costo de los equi-
pos”, dice Banda acerca de los cambios en el negocio que trajo apare-
jada de la masificación del teléfono.

En este ida y vuelta en el tiempo, debemos remitirnos a 1997, año
de la fundación de Protek Seguridad Electrónica Global. Era la época
de la paridad dólar-peso y durante la cual era mucho más rentable
importar para distribuir que fabricar en el país. “Las consecuencias
de esa etapa económica las vimos claramente después pero en ese
momento -explica- la importación de productos era rentable y el
creciente consumo de sistemas y elementos de seguridad electróni-
ca propició la actividad. Argentina, como país exportador no tenía
una gran oferta en el rubro y, además, no era competitivo”.

L

2002
Se funda Seguridad Elec-

trónica Trading Corp, en Es-
tados Unidos, para la venta
de productos.

do, luego de un viaje a Brasil, conoció a quien lo convocaría para for-
mar parte de Concepto 2000, empresa pensada para fundar el servi-
cio de monitoreo de alarmas residencial inalámbrico en el país. “Por
ese entonces no había demasiado conocimiento de lo que significa-
ba el monitoreo de alarmas y mucho menos de los métodos que se
utilizaban para hacerlo efectivo”, recuerda.

Es que años de Entel, conseguir una línea telefónica demandaba
años y el monitoreo por vía terrestre, que se implementaba ya con
éxito en distintas partes del mundo, era impracticable en nuestro
país. “La falta de líneas y la dificultad para diseñar sistemas hacían de
la tarea de crear demanda sostenida algo sumamente complejo”, dice.

Para llegar a su actualidad profesional hay que retroceder mu-
cho más, incluso. “Durante mi etapa de estudiante, junto con un
amigo, había desarrollado un sistema de trasmisión de datos apli-
cado al área bancaria. Lo que significó mi primera experiencia
laboral rentable y que hasta que me incorporé a Concepto 2000
fue mi ámbito profesional”, explica.

Esa primera incursión en el segmento de la seguridad electrónica
si bien no fue fallida, tuvo su traspié: la llegada de las privatizaciones
y con ellas la masificación del teléfono conspiró contra el crecimien-
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2002
Socio fundador de Casel, Cá-

mara en la que cumple funcio-
nes de Prosecretario.

2003
Nace SoftGuard, desarrolla-

dora de software para sistemas
de monitoreo de alarma.

2004
Establece Softguard Tech

Coporation en Miami, como
distribuidora de las exportacio-
nes de la empresa argentina.

2005
Es elegido como Secretario

de Casel. Luego, tras su creación
en 2009, participa del Grupo de
Monitoreo de la entidad.

Trayectoria

Durante la época de Protek, Banda asistía a distintas ferias interna-
cionales como “comprador” y para “mantener y acrecentar las relacio-
nes comerciales”, con los distintos fabricantes. “en un momento llega-
mos a tener más de 70 logotipos en nuestras publicidades, de las dis-
tintas marcas que vendíamos. Incluso hasta de aquellas a las que no
representábamos directamente sino que comprábamos a terceros”.

Los cambios
La crisis de 2001 provocó un profundo replanteo de la econo-

mía argentina y el segmento de la seguridad electrónica, que ya se
había consolidado como industria, no estuvo ajeno a ello. “Fue un
momento en que nos dimos cuenta que todo lo hecho hasta en-
tonces no serviría para perdurar en el negocio. La relación 4 a 1
entre el peso y el dólar provocó una profunda brecha que había
que salvar para mantenerse vivos como empresa”, explica.

Ese fue el momento en que comienza a germinar la idea del
desarrollo propio, a la par que se mantenía la distribución de pro-
ductos. “En 2003 nace SoftGuard, como empresa desarrolladora
del software de monitoreo propio y se afianza Seguridad Elec-
trónica Trading Corp., empresa fundada un año antes en los EE.UU
para mantener la distribución –explica a cerca de los pasos co-
merciales dados entonces-. La idea de tener una empresa de com-
pra y venta de productos con una rentabilidad del 3% era im-
practicable en el país pero en Estados Unidos, mantener una dis-
tribuidora con ese margen de rentabilidad y gran volumen es per-

fectamente viable y de hecho eso
es una empresa de Trading: un fir-
ma que compra para vender con
esos márgenes de ganancias”.

Poco tiempo le llevó Daniel
Banda, como desarrollador, darse
cuenta de que podía hacer en el
país un producto eficaz, capaz
de convertirse en un referente
en el mercado nacional y alta-
mente competitivo en el
mercado internacional.

Softguard
Si bien SoftGuard como

empresa se conoció en
2003, le llevó dos años el de-

sarrollo de un producto confiable,
competitivo y capaz de brindar respuestas

eficaces al mercado. “nos llevó dos años desarrollar
un sistema propio, moderno y escalable, compatible con

los distintos equipos de alarmas que ya había en el mercado. Hoy,
siete años después, estamos en un porcentaje del 95% de compati-
bilidad  a nivel del hard mundial”, asegura.

En 2004 nació Softguard Tech Coporation en Miami, desde don-
de se centraliza la distribución de las exportaciones.

¿Por qué hacer base en otro punto del continente? “En general -
explica- el argentino como exportador tenía mala fama, producto de
una incultura de hacer negocios anterior que no fue bien recibida por
el resto del mundo, nos miraban con desconfianza. Hoy el producto
tecnológico argentino está muy bien considerado en el mundo, pero
todavía subsisten algunos pruritos cuando sale directamente desde el

país. En cambio, centralizando la distribución en el primer mundo, se
adquiere un mayor prestigio aunque con mayores costos, claro”.

“La solución de software comenzamos a distribuirla de acuerdo a ‘la
regla del compás’: con punto de inicio en Argentina (que cuenta con
unas 600 empresas), comenzamos a abrir el círculo para llegar a Uru-
guay, Chile, Paraguay, Perú, Colombia, Ecuador, Centro América, México
(nuestro principal mercado hoy), que tiene unas 2500 empresas de
monitoreo de alarmas y Brasil, otro mercado importantísimo”.

También la constante presencia en las distintas ferias del sec-
tor incrementó el prestigio y valor del producto. “Durante mu-
chos años asistimos a las distintas exposiciones como compra-
dores. Hoy lo hacemos como exportadores de un producto que
funciona muy bien en el mercado internacional”.

El proceso que atraviesa un software para mantenerse vigente
es uno de los desafíos de su vida profesional. “Contrariamente a
lo que todo el mundo piensa, vender software no es darle al clien-
te una cajita cerrada, con un aplicativo que se instale y se usa así
de por vida. Se trata de un proceso dinámico, de constante ac-
tualización y para lo cual tenés que formar un grupo de trabajo
consustanciado con lo que esto significa. Creo que logré eso en
le empresa y por eso podemos ser exitosos como marca”, explica.

Las relaciones
“Es  absolutamente necesario tener un grupo de trabajo totalmente

comprometido y creo que es algo que se logró en SotfGuard. Eso te
da aire para ver las cosas desde otras perspectivas, buscar variantes
que te ayuden a progresar, tanto desde lo profesional como desde lo
humano. Hoy por ahí no estoy tan abocado al día a día del desarrollo,
por ejemplo, pero sí aportando el conocimiento del mercado y téc-
nico necesarios para lograr un producto altamente confiable y com-
petitivo”, explica acerca de su actual rol en la empresa.

A lo largo de la charla, los nombres de sus colaboradores aparece-
rán en reiteradas oportunidades.  “Pablo Canónico, mi socio, es una
persona sumamente profesional en la delicada labor de la Gerencia
de Desarrollo, constante materializador de proyectos y opciones, uno
de los motores fundamentales de la empresa. Adriana Gracis y la Lic.
Virginia D’Errico a cargo de las Gerencias de Administración y Ven-
tas, son ejes de nuestra gestión, pilares del crecimiento y en lo perso-
nal representan mis afectos más sentidos en este ámbito. Están des-
de los inicios y siempre mostraron su predisposición para lograr el
crecimiento de la marca a través de su propio crecimiento. Eso es
fundamental para cualquier empresa que quiera crecer  y trascen-
der de manera genuina, con recursos honestos, provenientes del es-
fuerzo diario”, detalla acerca de la importancia de  las personas que lo
acompañan en su propio desarrollo como profesional. 

“En general el argentino como expor-
tador tenía mala fama, producto de
una incultura de hacer negocios
anterior que no fue bien recibida
por el resto del mundo: nos mira-
ban con desconfianza. Hoy el
producto tecnológico argentino
está en recuperación en el mundo”

Viene de página 180

188









.....opinión rnds®

.com.ar
www.

Control de accesos

192

La importancia del profesionalismo

Cuando se trata de implementar o sim-
plemente vendar un sistema de segu-
ridad, antes de comenzar a discutir sobre
tipos de clientes y criterios de selección
de productos, se hace necesario poner en
claro algunas situaciones que general-
mente se dan en nuestro mercado

Personalmente no estoy de acuerdo
con el concepto de que la mayoría de
los clientes sólo quieren gastar poco di-
nero. Sí estoy convencido que todos de-
seamos pagar lo mínimo pero com-
prando una solución que satisfaga
nuestras necesidades.

Si hacemos una analogía con los au-
tomóviles, a mi entender la razón por
la cual se venden  autos de alta gama
no es simplemente porque hay gente
a la que le gusta pagar más dinero sino
porque estos ofrecen una combina-
ción de confiabilidad, confort y segu-
ridad que justifica la diferencia en el
precio. No tiene mucho sentido com-
parar uno de estos vehículos de alta
gama con el auto compacto más eco-
nómico del mercado: si bien ambos
cumplen con el mismo propósito -de
darle movilidad y transporte a las per-
sonas-, las prestaciones de los mismos
los hacen incomparables, mucho más
aún si sólo se los coteja por la “colum-
na de la derecha”, o sea el precio sin
tener en cuenta sus características.

Asumo que la mayoría de los lecto-
res concordarán conmigo sobre este
ejemplo y aunque seguramente todos
desearíamos tener vehículos de alta
gama, entendemos que algunas veces
nos tenemos que conformar con me-
nos. Ahora bien ¿cuál es la diferencia en-
tre este ejemplo y nuestros productos
de seguridad electrónica? La mayoría
de los hombres conocen perfectamen-
te las diferencias y ventajas que los au-
tos de alta gama tienen frente a los ve-
hículos compactos económicos y por lo
tanto la función del vendedor de autos
es mínima desde ese punto de vista. En
tanto, en términos generales, nuestros
clientes no tienen un acabado conoci-

Cuando se trata de vender sistemas de seguridad electrónica hay factores más allá del precio que

deben ser tenidos en cuenta, tanto por el instalador como por el cliente. Las buenas prácticas a la

hora de ofrecer un producto o servicio.

“Lo correcto es ofrecer dos

propuestas técnicas: una

denominada “más segura”, en la

que se incluyen tarjetas de

protocolo propietario y otra

“menos segura”,  que utiliza

tarjetas alternativas y  genéri-

cas, cada una con su precio. De

esta forma, el cliente realmente

puede tomar la decisión en

base a la información correcta”

miento sobre las diferencias entre los
productos de seguridad electrónica
que se ofrecen en el mercado, a pesar
que muchas veces dicen saberlo. Esto
no es un problema en sí mismo: habrá
que trabajar menos si el cliente no tie-
ne preconceptos, porque será más fácil
convencerlo de la solución que le que-
remos proponer. Lo que sí representa
un verdadero problema es que muchas
veces quienes venden los productos de
seguridad electrónica tampoco entien-
den las diferencias y por eso utilizan la
única herramienta que todos inheren-
temente conocemos: el precio.

A esto debemos agregar que las suce-
sivas crisis económicas por las cuales pa-
samos en los últimos años dejaron hue-
llas en algunos vendedores y son ellos
quienes sólo ofrecen productos de bajo
costo sin preocuparse si la solución en
su conjunto realmente satisface al clien-
te, ya que parten de la premisa errónea
antes enunciada: están convencidos que
los clientes solo compran por precio.

es más económica, no se da cuenta que
en realidad si su cliente no conoce la di-
ferencia técnica y confía en él, lo que en
realidad está entendiendo como men-
saje es “ambos tipos tarjetas ofrecen si-
milares prestaciones y la china es la me-
nos costosa”. En estas circunstancias, no
tengo dudas que el cliente optará por
la más barata. Lo que en realidad habría
que ofrecer son dos propuestas técni-
cas: una denominada “más segura”, en
la que se ofrecen las tarjetas de proto-
colo propietario y otra “menos segura”,
la que utiliza las tarjetas chinas, cada
una con su precio. De esta forma, el
cliente realmente puede tomar la deci-
sión en base a la información correcta.

Es común ver clientes finales decep-
cionados luego de haber hecho una in-
versión en equipos de seguridad, por
ejemplo, en cámaras de CCTV coloca-
das en exteriores con poca iluminación
nocturna y que le digan que “sólo se ve
bien al mediodía y sólo cuando el sol
no le pega de frente”. Al revisar la insta-
lación se encuentra que se utilizaron
cámaras de interiores de muy baja re-
solución, con poco rango dinámico, en
gabinetes para interiores con sellador
plástico. Probablemente esa instalación
no va a funcionar durante mucho
tiempo pero seguramente el cliente no
volverá a llamar a ese instalador. Si tu-
viéramos oportunidad de hablar con  el
instalador, su justificación sería algo así
como: ”el cliente no quería gastar mu-
cho y con el presupuesto que tenía eso
era lo mejor que se podía hacer”.

Tomando los ejemplos anteriores la
siguiente pregunta sería: ¿de quién es
la culpa?

Falta de regulación
Algunos instaladores e integradores,

que sólo están interesados en su bolsi-
llo, rápidamente le echarían la culpa al
cliente final, se olvidarían del tema y
continuarían haciendo lo mismo.
¿Cuántos de estos integradores e insta-
ladores conocemos? ¿No son aquellos
que siempre están arreglando instala-
ciones que no terminan de funcionar
correctamente y andan de aquí para allá
“apagando incendios”? Hay que reco-

Continúa en página 196

Ing. Luis Cosentino
Consultor Independiente
lcosentino@fibertel.com.ar

Presentación de propuestas
Cuando, por ejemplo, un vendedor de

control de acceso ofrece a su cliente una
solución con dos opciones de tarjetas
de proximidad, una tarjetas con “chinas”
y otra con tarjetas de protocolo propie-
tario, y afirma que la primera solución
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nocer, sin embargo, que tienen la habi-
lidad de venderles upgrades o modifi-
caciones antes que terminen de hacer
funcionar la instalación inicial y así di-
luyen su falta de profesionalismo.

La respuesta es simple. No tanto la
solución.

En el primer ejemplo hay un claro des-
conocimiento tecnológico por parte del
vendedor. O peor aún, si sabe la diferen-
cia técnica, está mirando su beneficio
económico por sobre su honestidad pro-
fesional. En el segundo, en tanto, además
de las cuestiones técnicas hay un desco-
nocimiento de las normas o procedi-
mientos de instalación (gabinete para in-
teriores con sellador plástico)

¿Por qué afirmo a solución es com-
pleja?. Porque dado que la seguridad
electrónica es una actividad relativa-
mente nueva en Argentina, no existe
un marco legal que exija las certifica-
ciones necesarias para ser considera-
do un profesional idóneo, como por
ejemplo sí existen para los instalado-
res de gas. Hoy cualquiera puede es-
pecificar, vender e instalar equipa-
miento de seguridad electrónica sin
ningún tipo de responsabilidad poste-
rior, más allá que la que corresponda a
cualquier otra actividad comercial.

Esto trae dos corolarios inmediatos
- ¿Cuál sería la razón por la que un

instalador va a invertir tiempo y dine-
ro profesionalizándose si a la hora de
competir en el mercado se va a encon-
trar con competencia desleal?

- Los clientes finales no tienen ningún
marco de referencia para saber cual es
la solución técnicamente adecuada
para sus necesidades, excepto aquellos
que incluyan dentro de su personal a
profesionales idóneos o que contraten
consultores externos a tal fin, aunque
este último caso se da generalmente en
las empresas medianas a grandes.

Los proveedores
Un capitulo aparte merecen algu-

nas empresas proveedoras de equi-
pos de seguridad electrónica, las que
no siempre consideran la necesidad
de formar y/o certificar a sus instala-
dores como parte de su rol profesio-
nal, muchas veces simplemente dan
un curso “teórico de instalación” y con
eso otorgan los certificados.

Ni que hablar de los distribuidores
que consideran al soporte técnico
como un costo adicional y dejan en
manos de los fabricantes dicha respon-
sabilidad. La realidad muestra que eso
se cumple cuando son productos de
primera línea pero cuando se trata de
productos de bajo costo, me irónica-

mente podría decirse que los manua-
les se entienden más en el idioma chi-
no original que en la traducción al es-
pañol que los acompaña.

La solución a esta problemática po-
dría provenir de las cámaras del sec-
tor, las que permanentemente debie-
ran generar las reglamentaciones ade-
cuadas y, fundamentalmente, la forma-
ción básica para los integradores, ins-
taladores y clientes finales. Sólo así los
clientes tendrán un marco de referen-
cia adecuado para seleccionar los pro-
ductos y proveedores adecuados.

Quien tuvo la suerte de poder cono-
cer la realidad de la seguridad electró-
nica en otros países, sabe que la redac-
ción de normas no elimina totalmente
los problemas y que todas estas cate-
gorías de proveedores e instaladores
continúan existiendo. Lo que sucede en
la mayoría de esos países es que la pro-
fesionalización, tanto de los oferentes
como de los clientes, segmenta al mer-
cado y por lo tanto, las soluciones se-
rán acordes a la envergadura del pro-
blema y del cliente, permitiendo así
moverse dentro de un segmento sin en-
frentar todo el tiempo a oferentes im-
provisados con propuestas inadecua-
das pero muy baratas.

En esos países también va a ser más di-
fícil encontrar organismos públicos de se-
guridad utilizando tarjetas de código de
barras, alegando que se sienten “seguros
con la tecnología que poseen desde hace
algunos años”. Sin embargo, algunas mi-
cro Pymes que cuentan con bajos presu-
puestos continuarán utilizando tecnolo-
gías alternativas de bajo costo.

El soporte técnico
Cuando se trata de productos como

los de seguridad electrónica hay otros
factores más allá del precio del produc-

to que deben ser tenidos en cuenta y
muchas veces hacen al costo total más
allá del producto en sí mismo. Esto se
encuentra relacionado con el soporte
post venta que brinda el fabricante/dis-
tribuidor. ¿Cuánto dinero se pierde cuan-
do el proveedor no tiene un adecuado
soporte técnico y por culpa de ello no se
puede finalizar una obras en tiempo, o
cuando cubrir una garantía demora me-
ses?. Este soporte técnico tiene más im-
portancia cuanto menos experiencia se
tenga en los productos y cuando menor
sea la preparación técnica del instalador.
En esto los fabricantes nacionales siem-
pre ofrecen un adicional de servicio,
dado que suele ser más fácil y natural co-
municarse con ellos y conocen, además,
sus productos acabadamente para en-
tender si serán capaces de desenvolver-
se adecuadamente en una instalación.

Conclusiones
Por último, quisiera hacer una re-

flexión sobre lo que en realidad los cli-
entes están comprando cuando encar-
gan un sistema de seguridad.

Sin entrar en la discusión sobre lo que
se entiende por seguridad, la realidad
indica que no existe el sistema infalible
y por lo tanto el mejor sistema de segu-
ridad electrónica operado por el mejor
grupo de elite puede sufrir una intru-
sión o una falla. Ahora bien, este hecho
no nos exime que lo que nuestros cli-
entes están comprando de nosotros es
seguridad y no un conjunto de equipa-
mientos que funcionarán o no bajo su
responsabilidad. Debemos indicarle al
cliente las mejoras realistas de segu-
ridad que tendrá con los equipamien-
tos adquiridos, pero bajo ningún pun-
to de vista, debemos instalar sistemas
que tengan defectos de seguridad des-
de la concepción sin que nuestros cli-
entes estén al corriente de ello.

Recientemente participé de una discu-
sión donde un empleado del cliente soli-
citó que el sistema de control de accesos
que acciona una barrera que se estaba
instalando pudiera reaccionar de mane-
ra tal que no bajara cuando más de un
vehículo viniesen “chupados” y evitar así
las quejas de los propietarios que, a sa-
biendas que deben detenerse para iden-
tificarse, intentan violar al sistema ingre-
sando a la sombra de quien efectivamen-
te lo hizo. Estoy convencido que el cliente
que quien compra un sistema de control
de accesos, lo que en realidad esta com-
prando es una herramienta que le ayude
a evitar que quien no esté autorizado
pueda ganar acceso a la propiedad y que
el sistema no debe de manera estructu-
ral permitir este tipo de excepciones. 

“Cuando se trata de productos

como los de seguridad

electrónica, hay factores que

van más allá del precio del

producto, que deben ser tenidos

en cuenta y muchas veces

hacen al costo total más allá del

producto en sí mismo. Esto tiene

relación con el soporte post

venta que brinda el fabricante/

distribuidor”
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Un nuevo paradigma en la capacitación

Los aspectos fundamentales que determinan el desarrollo de los países y las empresas son la cantidad y
la calidad de sus líderes. Todo esto es brindado por una proceso llamado coaching, sencillo de aplicar y
capaz de ofrecer beneficios a cualquier empresa que aplique para lograr el liderazgo dentro de su área.

l coaching concentra escenarios y
actores que compiten en un juego
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dos de ánimo, saben que el compromiso tie-
ne que ser mayor que el estado de ánimo.

El coach encara cada resultado a conseguir
como quien inicia un juego. Establece reglas
y hace que, cuando ese juego se termina, se
declare así y llama a un juego más grande.

Que es y como funciona el coaching

Continúa en página 204

En el mundo actual no existen límites
técnicos sino límites paradigmáticos.
Cuando una compañía trabaja el tema del
cambio, no busca sólo mejorar sino trans-
formar la cultura realmente y cambiar las
conversaciones que la gente tiene para
que no se quede atrapada en historias que
hacen que se siga haciendo siempre lo
mismo. Es común ver en las organizacio-
nes, como seres humanos que la compo-
nen, que cuando no consiguen el resulta-
do que quieren, arman una "historia" que
justifique no producir los resultados.

El coaching está muy focalizado en los
resultados, pero para los coaches lo que
importa es la gente, porque son ellos quie-
nes producen los resultados. El poder en
una relación de coaching no está en la au-
toridad del coach, sino en el compromiso
y la visión de la gente.

Características
Las características esenciales del coaching

son las siguientes:
- Concreta: Se focalizan en conductas

que pueden ser mejoradas. El coach utili-
za un lenguaje que anima a la persona que
está haciendo entrenada a ser específica.
Se focaliza en los aspectos objetivos y des-
criptivos del desempeño. El desempeño
puede ser mejorado solamente cuando
puede ser descrito en forma precisa que
ambas partes entiendan exactamente lo
mismo que se esta discutiendo.

- Interactiva: En este tipo de conversa-
ciones se intercambia información. Se dan
preguntas y respuestas, se intercambian
ideas con el total involucramiento de am-
bas partes.

- Responsabilidad compartida: Tanto el
coach como el entrenado tiene una respon-
sabilidad compartida para trabajar juntos
en la mejora continua del desempeño. To-
dos los participantes comparten la respon-
sabilidad de lograr que la conversación sea
lo mas útil posible y por la mejora del des-
empeño que sigue a la conversación.

- Forma específica: Esta forma está de-
terminada por dos factores primordiales:
la meta de la conversación está claramen-
te definida y el flujo de la conversación im-
plica una primera fase en la cual se amplía
la información para luego focalizarla en as-
pectos específicos en la medida en que los
participantes logran la meta pautada al
inicio de la conversación.

para ganar. En el campo de juego se vivirán
experiencias pragmáticas que son el resul-
tado del esfuerzo de cada jugador y la arti-
culación del equipo con el propósito del
triunfo. Todo esto será dirigido por un coach
que será un aporte único de liderazgo per-
sonal; el aprovechamiento de matices de ta-
lento personal serán la impronta de cada ju-
gador, la cual marcará la diferencia.

El coaching es, en síntesis, un sistema inte-
gral acerca de “como se hace” en la dirección
y movilización hacia el éxito de equipos ga-
nadores en la competición mundial.

Definición
Es un sistema que incluye conceptos, es-

tructuras, procesos, herramientas de traba-
jo e instrumentos de medición y grupos de
personas. Comprende también un estilo de
liderazgo, una forma particular de seleccio-
nar gente o crear grupos de personas en
desarrollo. A su vez ayuda a los empleados
a mejorar sus destrezas de trabajo a través
de elogios y retroalimentación positiva ba-
sado en observación.

El coaching ofrece nuevos conceptos,
técnicas, herramientas y tecnologías de
gestión empresarial que se centran en:

* Un estilo particular y diferenciado del
coach con algunas características especí-
ficas de su liderazgo que resultan novedo-
sas para el desarrollo de líderes en la ad-
ministración de las empresas.

* Una metodología de planificación conti-
nua en el tiempo, en estrategias y tácticas que
apuntan hacia una mayor visión empresarial.

* Un sistema integral y continuo, para el
desarrollo de los talentos individuales en
el trabajo

* Un sistema sinérgico de trabajo en
equipo que potencia aún más las compe-
tencias individuales en beneficio de me-
jores resultados para el equipo.

* Un enfoque diferente que transforma
el trabajo-obligación en trabajo-entrena-
miento y desarrollo.

¿Cómo funciona?
El coaching ocurre dentro de una conver-

sación donde aparecen compromisos mu-
tuos. De parte de quien lo recibe, el compro-
miso de un resultado extraordinario y su dis-
posición hacia el logro. De parte del coach, el
compromiso con el resultado de su dirigido.

A veces los coaches trabajan con los esta-

E

¿Por qué no se les ocurrió que cuando mi-
ran su empresa la miran sin poder cuestio-
narse lo impuesto por la propia manera de
mirar? Cuando un extraño mira puede ver
cosas que ninguno de los involucrados pudo
ver antes. Esa es la mirada del coach. Cuando
una empresa quiere obtener resultados que
nunca obtuvo antes, un coach un buen co-
mienzo en el camino de conseguirlo.

Coaching en  las organizaciones
El coaching está siendo aplicado cada

vez más en empresas y organizaciones. La
intervención de un coach profesional en
grupos de trabajo o en trabajo personal
sobre los directivos, está transformándose
rápidamente en una ventaja competitiva
de la organización. Aquí ofrecemos algu-
nas razones por las cuales el coaching es
importante para las empresas:

• Facilita que las personas se adapten a
los cambios de manera eficiente y eficaz.

• Moviliza los valores centrales y los com-
promisos del ser humano.

• Estimula a las personas hacia la produc-
ción de resultados sin precedentes.

• Renueva las relaciones y hace eficaz la
comunicación en los sistemas humanos.

• Predispone a las personas para la cola-
boración, el trabajo en equipo y la creación
de consenso.

• Destapa la potencialidad de las personas,
permitiéndoles alcanzar objetivos que de
otra manera son considerados inalcanzables.

“ El coaching está muy focalizado en los

resultados, pero para los coaches lo que

importa es la gente, porque son ellos

quienes producen los resultados. El

poder en una relación de coaching no

está en la autoridad del coach, sino en el

compromiso y la visión de la gente”
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Un nuevo paradigma en la capacitación

- Respeto: El líder que utiliza este mode-
lo comunica en todo momento su respeto
por la persona que recibe el coaching.

Elementos del coaching
- Valores: Tiene base fundamental los va-

lores subyacentes que ya han sido discutidos.
Si no, se convierte simplemente en una serie
de trucos conductuales o algunas técnicas
de comunicación interesante.

- Resultados: Es un proceso orientado a
resultados y tiene como consecuencia la
mejora continua del desempeño, ya sea in-
dividual o grupal.

- Disciplina: Es una interacción disciplina-
ria. A fin de lograr la meta de la mejora conti-
nua, un coach debe ser lo suficientemente
disciplinado como para crear las condiciones
esenciales, aprender, desarrollar y utilizar las
habilidades criticas y manejar adecuadamen-
te una conversación de coaching.

- Entrenamiento: Para emprender con-
versaciones de coaching reales, se requie-
re de entrenamientos. No basta el conoci-
miento intuitivo o la memorización de
ideas y conceptos, ya que esto no garanti-
za que se lleve a cabo conversaciones
orientadas a mejorar el desempeño.

El nuevo liderazgo
Deberá construirse una visión de lideraz-

go que inspire al equipo a cumplir objeti-
vos trascendentales. Para todo esto existen
tres lecciones elementales:

- El trabajo debe ser visto como algo im-
portante.
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- Debe llevar a una meta comprendida y
compartida por todos.

- Los valores deben orientar todos los
planes, las decisiones y las actualizaciones.

La conducción de equipos triunfadores
es el arte de la visión trascendente, de la
satisfacción por los logros superiores.

En el siguiente cuadro se muestran las di-
ferencias generales que existen entre el li-
derazgo tradicional y el liderazgo coaching.
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supervisión de la asistencia, la puntualidad
y la eficiencia. Incluye llevar a la gente a
mayores logros de productividad en un
ambiente competitivo. Para alcanzar estos
niveles, se requiere de compromiso, orien-
tación a las metas, alineación en el propó-
sito, motivación y percepción de igualdad
y justicia. Esto implica involucrar, compar-
tir, aprobar y guiar. Aquellos que son su-
pervisados necesitan tener un sentido de
dirección y los recursos requeridos para
lograr sus tareas. Necesitan la autoridad
para tomar decisiones a tiempo y aprove-
char oportunidades. Igualmente necesitan
la información para evaluar sus resultados.

Hoy la gerencia de las personas y de las
tareas está basada en un modelo de bene-
ficios mutuos y cooperación e incluye co-
ordinación, toma de decisiones, liderazgo
influencia, planificación y organización, así
como el manejo de conflictos.

La situación actual de nuestra economía
y el desarrollo del mercado global, hacen
imperiosa la actualización permanente y
crecimiento de una fuerza laboral altamen-
te calificada y motivada. Para el logro de
esto, las empresas están descubriendo que
las competencias de Supervisores y Geren-
tes deben cambiar: todos los miembros de
su equipo tienen diferentes talentos y dis-
tintos niveles de habilidades. Por eso se es
responsable  de lograr resultados con esa
mezcla especial de personas, es decir, man-
tenerlos, inspirados, motivados y trabajan-
do juntos para el logro de los objetivos de
su organización. 

Conclusiones
El coaching es un nuevo paradigma que

exige un nuevo conjunto de competencias,
entre las que se incluyen las gerencias de
las personas y las tareas.

Gerenciar las personas va más allá de la

Visión del líder

Planeación

Ejecución – Valoración

Ajustes

Metas

Estilo de dirección

Disciplina

Escenario de trabajo

Selección de personal

Entrenamiento

Acompañamiento al terreno

Sistemas motivacionales

Sistemas de trabajo

Liderazgo tradicional

La cuota de ventas

Anual – Trimestral – Mensual

Diaria – Mensual – Trimestral

Mensual – Trimestral

Cumplir las metas impuestas
por la empresa

Autoritario

Normas y órdenes

Oficina

Generalmente delegado

Ocasional, sin objetivos a
mediano y largo plazo

Ocasional, para controlar,
supervisar y dar órdenes

Económicos

Individualizado

Liderazgo coaching

El liderazgo, ser el primero

Anual – Semanal – Diaria

Diaria

Día a día

El liderazgo de la empresa
en el mercado

Mediante ejemplos

Mediante valores y ejemplo personal

Terreno – Cliente

Dirigido y ejecutado personalmen-
te con el apoyo de otras áreas

Día a día, con objetivos concretos
para cada persona y para el grupo
orientado al desempeño

Diario, para observar crecimiento y de-
sarrollo y reformular planes de acción

Económicos, sistemas de motivación in-
dividualizados y desarrollo de carrera

Trabajo en equipo

“ Gerenciar las personas va más allá
de la supervisión de la asistencia, la
puntualidad y la eficiencia. Incluye

llevar a la gente a mayores logros de
productividad en un ambiente

competitivo. Para alcanzar estos
niveles, se requiere de compromiso,

orientación a las metas, alineación en
el propósito, motivación y percepción

de igualdad y justicia ”
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El cierre de ventas

En el proceso de ventas son vitales las técnicas utilizadas para concretarlas. Cuando la venta no se
concreta, debe revisarse todo el proceso, corregir errores y aplicar métodos distintos a los utilizados

anteriormente.

Técnicas de cierre

208

El cierre es el acto por el cual se llega
a un acuerdo dentro de la gestión de
ventas. Para lograrlo existe dos modali-
dades de cierre: cierre parcial o total.

El cierre parcial es el acuerdo de una
parte del negocio y deja la puerta
abierta para seguir avanzando hacia el
acuerdo total de la operación. La ges-
tión de ventas implica una negociación
y según la complejidad del acuerdo a
alcanzar, se van concretando cierres
parciales hasta llegar al cierre total.

El cierre total de la venta, en tanto,
se produce cuando el cliente paga por
el producto. Si no hay pago efectivo de
la venta, no hay cierre total.

La orden de compra o la entrega de
un cheque en parte de pago no impli-
can un cierre total de la venta: solo el
dinero en efectivo o la acreditación del
mismo en la cuenta bancaria lo hacen.

Muchos vendedores festejan el mo-
mento en que reciben la orden de com-
pra o un cheque en parte de pago. La
desilusión llega si el cheque no tiene
fondos o la orden de compra se anula.

En ventas, la realidad está marcada
por el dinero efectivo y no las prome-
sas de pago.

Escenario de ventas
En la negociación, ambas partes bus-

can beneficios y se produce un conflic-
to de intereses, motivado por la obten-
ción de los mismos. En ese escenario,
el mejor negociador es el que se lleva-
rá la mayor porción de la torta. Por eso
la habilidad del vendedor profesional
marcará la diferencia entre un buen y
un mal negocio.

En el proceso de las ventas intervie-
nen factores emocionales y psicológi-
cos. Por lo tanto hay que saber escu-
char y leer lo que quiere decir el opo-
nente, para identificar los objetivos
que éste persigue.

Willian Ury, profesor de la Universi-
dad de Harvard y reconocido conferen-
cista y negociador, dice que hay que

Continúa en página 212
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“subir al balcón” para obtener una vi-
sión racional y en perspectiva de toda
negociación. También sugiere no invo-
lucrarse “sentimentalmente” con el ne-
gocio para no perder objetividad.

Actitud mental del vendedor
El cierre de ventas, desde el punto de

vista del vendedor, comienza en la
mente este. El vendedor tiene que es-
tar totalmente convencido de los be-
neficios que sus productos brindan y
debe ganar la batalla en su interior,
antes de contactar al cliente.

Si el vendedor tiene miedo, debe re-
conocerlo interiormente y afrontarlo

esa sensación al cliente y su entorno, ge-
nerando confianza y buenos pensa-
mientos. Atrae la fortuna con su mente.

En estos casos, el cierre de ventas, es
el resultado natural de un proceso bien
llevado.

Comportamiento del cliente
En el momento en que el cliente re-

cibe el contacto del vendedor comien-
za la negociación y el primer cierre
parcial de la venta. Si el cliente percibe
a un vendedor poco seguro, segura-
mente va a dominar la negociación y
obtendrá mejores beneficios para sí.

Los vendedores no profesionales
buscan el reconocimiento del cliente,
brindando beneficios, incluso contra
su propio interés. Esto se da, por ejem-
plo, en vendedores que ceden una par-
te de su comisión por ventas para ob-
tener el pedido. No se animan a enfren-
tar la negociación con altura y decisión.
Le dicen siempre que sí, a los pedidos
de los clientes y estos se aprovechan
de la situación.

Un vendedor no profesional también
otorga mayores descuentos, plazos de
pago y bonificaciones. Es obligación del
gerente comercial de la empresa detec-
tar este tipo de situaciones para corre-
girlas y capacitar al vendedor.

Causas por las que no se cierran
ventas

Muchos vendedores se quejan y di-
cen que fallan en el cierre. Llegar a esta
instancia no se logra por arte de ma-
gia: es la consecuencia de un proceso
integral de ventas bien llevado a cabo
a lo largo de todas las instancias. Si se
falla en el cierre, hay que estudiar todo
ese proceso, analizarlo y detectar los
errores cometidos.

Detectar esos errores durante el pro-
ceso de ventas es complejo en muchos
casos, ya que las fallas pueden ser por
falta de profesionalismo y/o descono-
cimiento de quien encara la venta.

Si se hace difícil reconocer errores se
sugiere consultar a un especialista ex-
terno a la organización, para que brin-
de sus puntos de vista, ya que siempre

“ Willian Ury, profesor de Harvard

y reconocido conferencista y

negociador, dice que hay que

‘subir al balcón’ para obtener

una visión racional y en

perspectiva de toda

negociación. También sugiere no

involucrarse ‘ sentimentalmente’

con el negocio para no perder

objetividad “

con acción. El miedo al rechazo, es uno
de los problemas que afrontan todos
los hombres de negocios. Es un miedo
que paraliza y no permite avanzar. El
vendedor exitoso, es aquel que vence
sus miedos y se lanza con actitud ga-
nadora a la conquista. La ayuda de un
entrenador de ventas experimentado,
es de gran importancia, para todos
aquellos vendedores que quieren su-
perarse y seguir creciendo.

La actitud mental positiva, es la que
hace la mitad del trabajo exitoso en las
ventas. Se gana antes de empezar a tra-
bajar.

Una persona positiva, logra alcanzar
lo que se propone. Sabe y siente el cie-
rre de la venta de antemano. Transmite
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una visión externa y en perspectiva
genera cambios y mejoras en los pro-
cesos de negocios.

Algunos errores de los vendedores
- Hablar en lugar de escuchar: El

vendedor que habla y despliega un
monólogo frente al cliente no logra co-
nocer las necesidades que este tiene y
por este motivo, no cierra ventas.

El que mejor escucha es, generalmen-
te, quien más número de ventas cierra.
En las presentaciones hay que llevar un
ritmo cordial y acorde con el candidato
con el que se está negociando. Adaptar
el comportamiento según el cliente y
la situación de ese único momento.

- Presupuestar, no es vender: Mu-
chos vendedores salen de la entrevis-
ta con el compromiso de enviar un pre-
supuesto. Llegan a la empresa y le co-
mentan a su jefe que les fue bien y que
tienen que enviar un presupuesto.
Nunca o pocas veces venden, ya que
pierden muchas horas del día arman-
do presupuestos maravillosos que solo
sirven en beneficio del cliente. El error
cometido es no haber recabado infor-
mación en la entrevista personal con
el cliente y no haber preguntado. Con-
sultar sobre qué idea de precios tiene
o qué presupuesto recibió de la com-
petencia es básico y decisivo a la hora
de vender. Hay que utilizar la sutileza y
llegar a conocer a fondo las motivacio-
nes del cliente. Las propuestas tienen
que ser claramente diferenciadas de la
competencia y el cliente las debe per-
cibir como únicas y a su medida.

- En la entrevista, hay que pregun-
tar: Enviar un presupuesto no vende.
Los presupuestos tienen su momento
dentro de la negociación. Muchas ve-
ces, el presupuesto es utilizado por el
cliente para comparar precios de sus
actuales proveedores y para negociar
mejoras con los mismos. El cliente que
solo quiere un presupuesto y no brin-
da información solo busca ventajas
para sí mismo. No quiere comprar.

- Hay que vencer el miedo a pre-
guntar: Ponerse del lado del cliente y
ayudarlo a tomar una decisión de com-
pra. Asesorarlo y mostrarle las diferen-

“ Llegar al cierre de una venta no

se logra por arte de magia: es la

consecuencia de un proceso

integral llevado a cabo a lo largo

de todas las instancias. Si se falla

en el cierre, hay que estudiar

todo el proceso, analizarlo y

detectar los errores cometidos “

cias que brindan los productos con res-
pecto a la competencia. El precio es
poco importante si se demuestran las
ventajas y beneficios de los productos.

Algunas técnicas de cierre
- Asumir la venta como realizada:

El vendedor visita al cliente y durante
toda la entrevista se muestra distendi-
do y convencido de que la venta se ha
concretado. No da lugar a objeciones
y solo trata de ultimar los detalles de
la operación. Pide el dinero con natu-
ralidad y arma el recibo de pago sin
dudarlo. Frente a la actitud y compor-
tamiento del vendedor, el cliente se
siente seguro de lo que está pagando
y cierra la operación, satisfecho de la
compra. Actitud y comportamiento
ganador, que solo permite el SI como
respuesta.

- Entregar” la mascota para que el
cliente la cuide”: Toda decisión de
compra conlleva riesgos y estrés. Para
que el cliente se enamore del producto
y se encariñe con el solo hay que dejar-
lo en su oficina, para que lo pruebe y
conozca sus beneficios. Cuando el ven-
dedor regresa a retirar el producto, solo
tiene que preguntar la forma en que el
cliente va a pagar y tomar el dinero.  La
decisión de compra ya había sido toma-
da anteriormente. Este cierre se utiliza
en muchos productos de venta directa
y es muy efectivo. “El cliente se encari-
ña con la mascota y no la quiere devol-
ver cuando aparece su dueño”.

- Solo dos alternativas: Preguntar y
cerrar la venta dando opción a la alter-

nativa A o B y dando por sentada la de-
cisión positiva de compra. Al momento
en que se acerca el cierre preguntar “¿Va
a pagar con tarjeta o efectivo?, ¿Entre-
gamos el producto en su casa o en la
oficina?, ¿Va a llevar 20 o 40 unidades?”

- Pedir ayuda al cliente: El vendedor
realiza todos los esfuerzos por conven-
cer al cliente para que compre el pro-
ducto y no lo logra. Aplica todas las téc-
nicas de cierre y sigue sin obtener una
respuesta positiva. Finalmente, la entre-
vista termina, luego de 25 minutos de
negociación. A partir de este momen-
to, el cliente baja la guardia y despide al
vendedor con un cordial saludo. Deja la
presión que sufrió de lado y se siente
contento por no haber comprado.

El vendedor hace los primeros pasos
fuera de la oficina del cliente y comien-
za a tomar distancia. Repentinamente, se
da vuelta y regresa. Le pregunta al clien-
te, “estimado cliente. No he podido con-
cretar la venta de mi producto y me gus-
taría contar con su ayuda”. El cliente se
sorprende por la propuesta. El vendedor
continúa diciendo, “le pido que me ayu-
de a comprender los motivos de su ne-
gativa a comprar el producto, así puedo
mejorar mis presentaciones y ser de uti-
lidad a otros potenciales clientes. Me
gustaría tener su valiosa opinión…” En
este momento, el cliente empieza a ha-
blar y a contar los verdaderos motivos
por los que no compró. Con esta infor-
mación, el vendedor reajusta su pro-
puesta y termina cerrando la venta.

- Descuento de último momento:
Para lograr el cierre de la venta se acude
a otorgar un descuento especial y único.
La vigencia de la propuesta del descuen-
to debe ser creíble y consistente. Se pue-
de acudir a esta técnica de cierre pocas
veces al año, para evitar perder la credi-
bilidad de la misma. Ejemplo: Señor clien-
te, si compra un 50% más de unidades
en el día de hoy, recibe un descuento
especial del 10% sobre el total de la com-
pra. Este descuento se otorga, por “reno-
vación de stock”.

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

pequeño tutorial para explicar cómo
suscribirse a este grupo.

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

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

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

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

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

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

• Segundo: Solicite unirse al grupo.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Continúa en página 220
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La misma informa que, para verificar
la dirección de correo electrónico re-
gistrada, Google ha enviado un men-
saje a la casilla de de correo correspon-
diente, con un link en el que debe ha-
cer click para activarla.
(La siguiente imagen es una muestra del mensaje

recibido en nuestro servidor de correo (por ejem-

plo: Microsoft Outlook)

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

Ahora ya está listo para solicitar la
participacion en el Grupo!!!

Cuarto Paso: Para ser incorporados
al grupo debe completar algunos de-
talles importantes. Por ejemplo: ¿Cómo
desea leer los mensajes en este grupo?
(Aconsejamos la opción "Correo elec-
trónico", recibe los mensajes al instan-
te que se exponen), el Alias que usará
y demás. Para poder ser admitidos es
muy importante colocar todos sus da-
tos de contacto.

Completados estos datos hacer click
en "Solicitar participación en este gru-
po" y esperar la Confirmación del Ad-
ministrador para incorporarse al Gru-
po. La misma llegará por mail a su
cuenta, como lo muestra la imagen:

Quinto paso: Ingresar al Foro me-
diante el siguiente vínculo web http://

groups.google.com.ar/group/nego-
ciosdeseguridad/  e iniciar sesión en el
vínculo ¨Acceder¨ que se encuentra en
la parte superior derecha de la página

Complete su dirección de Correo y
Contraseña, haga click en ̈ Acceder¨,
y Listo!

¿Qué es un perfil de Grupos de Google?
Un perfil de Grupos de Google es

una forma de personalizar su experien-
cia. Al crear un perfil podrá compartir
tu foto, ubicación, dirección de correo
electrónico, sitio web personal etc, con
otros miembros de Grupos de Google.
Al enviar un mensaje al foro, otros
usuarios podrán visualizar su perfil y
obtener más información sobre usted,
así como consultar la lista de sus men-
sajes recientes.

Como completar su perfil de par-
ticipante

Luego de suscribirnos al foro y ser
aceptados por su administrador, debe-
remos completar nuestro Perfil de Par-
ticipante.

La creación y edición de un perfil en
Grupos de Google es una tarea senci-
lla. Para ello, sigua estos pasos:

Primero: En la página principal del
programa, hacer click en la parte supe-
rior derecha, en el vínculo "Perfil"

Segundo: Haz click en el vínculo
"editar", que se encuentra a la derecha
de la sección "Mi perfil".

Tercero: Completar los siguientes datos:

* Imagen: (podremos agregar una ima-
gen que nos identifique)

* Nombre: (indispensable)
* Ubicación: (indispensable)
  Titulo: (a su criterio)
  Sector: (a su criterio)
* Sitio web o blog: (indispensable)
  Cita: (No es necesario llenarlo)
* Información personal: (indispensable)

En Información personal colocamos
los siguientes datos:

• Empresa: (indispensable)
• Cargo: (indispensable)
• Dirección: (indispensable)
• Código Postal, Localidad: (indispen-

sable)
• Tel./Fax: (indispensable)

Cuando finalice de detallar la infor-
mación, hacer clic en el botón "Guar-
dar", quedando su perfil de la siguien-
te manera:

Cuantos más participantes seamos
en el Foro, más provechoso será el
mismo. Los esperamos!
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182 Security One
183 Tel./Fax: (54 11) 4555-1594

e-mail: info@securityone.com.ar
web: www.securityone.com.ar

181 SEI
Tel./Fax: (54 11) 4545-8716
e-mail: sei@rcc.com.ar

187 Securtec
Tel./Fax: (54 11) 4308-6500
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

186 SedeTech
Tel./Fax: (54 11) 4862-3100
e-mail: info@sedetech.com
web: www.sedetech.com

190 SEG
191 Tel./Fax: (54 11) 4730-4731

e-mail: info@seg.com.ar
web: www.seg.com.ar

118 Selnet
119 Tel./Fax: (54 11) 4943-9600
120 e-mail: info@selnet-sa.com.ar
121 web: www.selnet-sa.com.ar
189 Servicios y Suministros

Tel./Fax: (54 11) 4727-1001
e-mail: info@sysar.com.ar
web: www.sysar.com.ar

193 SF Technology S.A.
194 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
195 e-mail: info@sf-technology.com

web: www.sf-technology.com
113 Simicro S.A.

a Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
117 e-mail: ventas@simicro.com

web: www.simicro.com
185 Softguard

Tel./Fax: (54 11) 4136-3000
e-mail: info@softdemonitoreo.com
web: www.softdemonitoreo.com

197 SPS
Tel./Fax: (54 11) 4639-2409
directivas@sistemasps.com.ar
web: www.sistemasps.com.ar

198 Starx Security
199Tel./Fax: (54 11) 4433-6500

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

201 System Sensor Latin América
Tel./Fax: (54 11) 4324-1909
systemsensorla@systemsensor.com
web: www.sistemsensor.com

122 Takex
Tel./Fax: (54 11) 4305-8436
e-mail: bholowczak@hotmail.com.ar
web: www.takex.com

202 Target
Tel./Fax: (0261) 424-0021
e-mail: info@alessicom.ar
web: www.alessicom.ar

68 Tecnitotal
Tel./Fax: (54 11) 4697-7900
e-mail: tecnitotal@ciudad.com.ar
web: www.tecnitotal.com.ar

203 Tecnoalarma
Tel./Fax: (54 11) 4774-3333
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

06 Tecnología en Seguridad
07 Tel./Fax: (54 11) 5238-5553
08 info@tecnologiaenseguridad.com
09 www.tecnologiaenseguridad.com

205 Tecnosoportes
Tel./Fax: (54 11) 4683-0836
ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

206 Tekhnosur S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

210 Tellexpress
211 Tel./Fax: (54 11) 4852-1333

e-mail: info@tellexpress.com.ar
web: www.tellexpress.com.ar

207 Trendtek s.r.l.
Tel./Fax: (54 11) 4574-4416
e-mail: info@trend-tek.com
web: www.trend-tek.com

209 TWH Electrónica
Tel./Fax: (54 11) 4281-9731
compras@tecnowarehouse.com.ar
web: www.tecnowarehouse.com.ar

213 Valls S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com
www.cercoselectricosdeseguridad.com

214 Virtualtec
e-mail: info@virtec.com.ar
web: www.virtec.com.ar

215 VisiónxIP
Tel./Fax: (54 11) 3221-0309
e-mail: info@visionxip.com
web: www.visionxip.com

218 WirelessNet
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
info@carrierdemonitoreo.com.ar
www.carrierdemonitoreo.com.ar

221 X-tend
Tel./Fax: (54 11) 5777-6087
info@xtend.com.ar
www.xtend.com.ar

222 ZK Sofware
223 Tel./Fax: (54 11) 4701-4610

info@zksofware.com.ar
www.zksofware.com.ar

26 AdBioTek®

27 e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

30 ADC Alarmas del Centro
31 Tel./Fax: (0351) 489-3748

e-mail: info@alarmasdelcentro.com
web: www.alarmasdelcentro.com

25 ADT Security Services
Tel./Fax: (5411) 4006-4009
e-mail: ar.adtvm@tycoint.com
web: www.adtvm.com.ar

29 AGS Conectores
Tel./Fax: (54 11) 5648-7118/9
e-mail: info@agsconectores.com.ar
web: www.agsconectores.com.ar

34 Alarmatic
Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
e-mail: alarmatic@fibertel.com.ar

35 Alastor S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

37 Aliara
Tel./Fax: (54 11) 4542-3050
e-mail: ventas@aliara.com
web: www.aliara.com

38 Alonso hnos.
Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
administracion@alonsohnos.com
web: www.alonsohnos.com

39 Anicor Cables
Tel./Fax: (54 11) 4878-0923/24/25/26
e-mail: ventas@anicorcables.com.ar
web: www.anicorcables.com.ar

41 Anker
Tel./Fax: (54 11) 4139-9205
e-mail: info@anker.com.ar
web: www.anker.com.ar

42 Ar Control S.R.L.
43 Tel.: (54 11) 4523-8451

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

46 ARG Seguridad
47 Tel.: (54 11) 4619-1691

e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

45 Backnology
Tel./Fax: (54 11) 5031-3310
e-mail: ventas@backnology.com.ar
web: www.backnology.com.ar

12 BCG
13 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
14 e-mail: info@bcgroup.com.ar
15 web: www.bcgroup.com.ar
16 Big Dipper
17 Tel./Fax: (54 11) 4481-9475

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

49 Bigson
Tel./Fax: (54 11) 4857-3300
e-mail: info@bigson.com
web: www.bigson.com

02 BOSCH
03 Tel.: (54 11) 5295-4400
04 e-mail: seguridad@ar.bosch.com
05 web: www.boschsecurity.com.ar
50 Brickcom

Tel./Fax: (54 223) 3221-0309
e-mail: info@visionxip.com
www.brickcomargentina.com.ar

51 Bykom S.A.
Tel./Fax: (54 223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

53 Cable Network
Tel./Fax: (54 11) 4755-5200
e-mail: coaxiales@cablenetwork.net
web: www.cablenetwork.net

57 CEM
Tel.: (0351) 456-8000
e-mail: ventas@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

54 Centennial Electrónica
55 Tel.: (54 11) 6777-6000

e-mail: centennial@getterson.com.ar
web: www.getterson.com.ar

58 Cika Electrónica
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

59 Continea S.R.L.
Tel.: (54 11) 4865-5141
e-mail: info@continea.com.ar
web: www.continea.com.ar

18 Dahua Technology Co. Ltd.
19 Tel./Fax: (86 571) 8768-8883

e-mail: overseas@dahuatech.com
web: www.dahuasecurity.com

61 Datco
Tel./Fax: (54 11) 4103-1300
e-mail: scai@datco.net
web: www.datco.net

219 Daz Conductores
Tel./Fax: (54 11) 4657-8888
e-mail: ventas@dazconductores.com.ar
web: www.dazconductores.com.ar

62 DCM Solution S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4711-0458
e-mail: info@dcm.com.ar
web: www.dcm.com.ar

63 Defender
Tel./Fax: (54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar

65 Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: info@detcon.com.ar
web: www.detcon.com.ar

123 Dialer Alarmas
124 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175
125  e-mail: ventas@dialer.com.ar

 web: www.dialer.com.ar
66 Digifix

Tel./Fax: (54 11) 4303-3371
e-mail: digifix@digifix.com.ar
web: www.digifix.com.ar

67 DMA S.R.L.
69 Tel./Fax: (0341) 486-0800

e-mail: info@dmasrl.com.ar
web: www.dmasrl.com.ar

70 Domonet
Tel./Fax: 0810-888-3666
marco.bonera@domonet.com.ar
web: www.domonet.com.ar

127 DRAMS Technology
128 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
129 e-mail: info@dramstechnology.com.ar

web: www.dramstechnology.com.ar
71 DSC

web: www.dsc.com
77 DTS2

78 Tel./Fax: (54 11) 4115-1795
e-mail: info@dts2.com
web: www.seguridadperimetral.com

73 DVR Store
74 Tel./Fax: (54 11) 4632-5625
75 e-mail: info@dvr-store.com.ar

web: www.dvr-store.com.ar
79 DX-Control S.A.

Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

81 ELCA Seguridad S.R.L.
82 Tel./Fax: (54 11) 4925-4102

e-mail: info@elcasrl.com.ar
web: www.elcasrl.com.ar

83 Electro Componentes
Tel./Fax: (54 11) 4375-3366
ventas@electrocomponentes.com
www.electrocomponentes.com

219 Electrónica Aplicada
Tel./Fax: (54 11) 4362-7079
e-mail: info@detectores.com.ar
web: www.detectores.com.ar

86 ElectroSistemas
87 Tel./Fax: (54 11) 4713-8899

ventas@electrosistemas.com.ar
web: www.electrosistemas.com.ar

85 Elko/Arrow Argentina
Tel./Fax: (54 11) 6777-3500
e-mail: ventas@elekonet.com
web: www.elekonet.com

90 Fergus Security
91 Tel./Fax: (54 11) 5235-9748

e-mail: info@cttsa.com.ar
web: www.fergussecurity.com.ar

89 Fiesa
93 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
97 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar

web: www.fiesa.com.ar
94 Fuego Red S.A.
95 Tel./Fax: (54 11) 4555-6464

e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

98 G&B Controls
99 Tel./Fax: (54 11) 4857-5172

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

10 GFM Electrónica
11 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

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

101 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4674-0718
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

102 GTE
103 Tel./Fax: (54 11) 4896-0060/1

e-mail: info@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

105 Hexacom
Tel./Fax: (54 11) 4962-3818
e-mail: ventas@hexaweb.com.ar
web: www.hexaweb.com.ar

106 HID
107 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

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

110 Ingal
111 Tel./Fax: (02322) 48-3896

e-mail: ventas@ingal-leds.com
web: www.ingal-leds.com

109 Intelektron
227 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

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

01 Intersec
Tel./Fax: (54 11) 4514-1400
e-mail: intersec@indexport.com.ar
web: www.seguriexpo.com.ar

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

130 Irtec Automatismos SRL.
131 Tel./Fax: (54 11) 4717-2967

e-mail: info@irtec-arg.com.ar
web: www.irtec-arg.com.ar

134 Isolse
135 Tel.: (54 11) 4922-9162

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

20 ITP online
21 Tel.: (54 11) 4628-6290
22 e-mail: consultas@itponline.com.ar
23 web: www.itponline.com.ar

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

139 Kelcom
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