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Fiesa Seguridad Electrónica

12 años brindando confianza

rimeras marcas, exce-
lencia en el servicio de
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Desde 1998, cuando se estableció formalmente, Fiesa basa su trabajo en el
respeto al cliente, la reinversión constante en nuevas tecnologías, la
capacitación y el soporte técnico. En esta nota, recorremos brevemente la
historia y les contamos el futuro que proyectan los directivos de la empresa.

P CCTV de la marca HikVision.
“Desde nuestros inicios ele-
gimos la capacitación propia
para luego capacitar a nues-
tros clientes y con HikVision
hicimos lo mismo: nos capa-
citamos en una tecnología
capaz de brindar soluciones
eficientes en segmentos
high-end, sectores para los
que hasta el momento no te-
níamos una solución especí-
fica”, explica Müller.
“Los conocimientos hasta
hoy adquiridos -agrega
Piccioni- nos permitirá ofre-
cer a nuestros clientes una
gama de productos profe-
sionales, de prestaciones su-
periores a la media del mer-
cado y con un buen margen
de competitividad”.
El portfolio de productos de
Fiesa fue cambiando, propor-
cionalmente, según la evolu-
ción del mercado. “Hace unos
años el foco estaba puesto
en los productos contra in-
trusión, que conformaban el
80% de nuestro stock de pro-
ductos. Hoy, la demanda del
mercado es otra, lo cual no
significa que dejemos de
darle importancia a un rubro
en particular, sino que se mo-
difican las proporciones”, se-
ñala Rodolfo Müller.
“Actualmente el CCTV, espe-
cíficamente para aplicacio-
nes profesionales, es el rubro
de mayor crecimiento lo cual
implica que gran parte de
nuestro esfuerzo está pues-
to en capacitarnos y posicio-
nar la marca representada
como una de las referentes
en nuestro país. Por otra par-
te, esa fue siempre nuestra fi-
losofía, pensamos la empre-
sa sobre pasos seguros, pri-

posventa, atención perma-
nente al cliente y búsqueda
permanente de nuevas op-
ciones para satisfacer la cre-
ciente demanda de un sec-
tor dinámico y en expansión
como el de la seguridad
electrónica son las caracte-
rísticas distintivas de Fiesa
SRL, que cumple 12 años de
presencia ininterrumpida en
el mercado nacional.
“Estamos convencidos que
cada eslabón de la cadena
debe cumplir el rol en el que
es eficiente. Nosotros cree-
mos que nuestro mejor apor-
te lo podemos hacer eligien-
do y difundiendo los produc-
tos más apropiados para
nuestro mercado y en asistir
a quienes los instalarán y
brindarán servicio técnico”.
Con esas palabras Rodolfo
Müller, Gerente Técnico y
Socio en la empresa, define
el rol de Fiesa en el mercado.
“Preferimos concentrar nues-
tros esfuerzos en mantener lí-
neas de productos de empre-
sas serias y reconocidas, dis-
poner de stock permanente
de la mayoría de esas líneas,
capacitarnos y luego transfe-
rir nuestros conocimientos a
los clientes, estableciendo
con ellos lazos sólidos y dura-
deros”, amplió Leonardo
Piccioni, Gerente Comercial
y también Socio en Fiesa.
Con el firme propósito de
seguir ampliando sus hori-
zontes comerciales y brindar
a sus clientes más y mejores
opciones, a sus ya tradicio-
nales líneas de productos la
empresa incorporó la más
avanzada tecnología para

mero conociendo profunda-
mente nosotros la tecnología
para luego darla a conocer”,
amplía Leonardo Piccioni.
No solo con la incorporación
de marcas y productos para
los distintos sectores de la
seguridad Fiesa brinda servi-
cios a sus clientes. “Hay otra
manera de dar servicios,
como por ejemplo el perma-
nente soporte pos venta y
stock permanente de pro-
ductos. Son dos cuestiones
que el cliente, principalmen-
te el que está en el interior,
valoran muchísimo”, dicen
los directivos de la empresa.
Como parte de la capacita-
ción que ofrece, Fiesa pone
a disposición de sus clientes
una página web completa-
mente renovada, con la po-
sibilidad de descarga de
manuales y consulta on-line.
“Es otra manera de ofrecer
nuestro permanente apoyo
a los clientes, que son el pi-
lar fundamental de toda
empresa exitosa”, explican.
El cambio de imagen corpo-
rativa y la remodelación y
adecuación de sus instalacio-
nes también forman parte del
compromiso con sus clientes.
“Queremos brindar el servicio
que nuestros clientes mere-
cen. A ellos les estamos pro-
fundamente agradecidos por
estos años de fidelidad a la
empresa, por su lealtad. Pen-
samos nuestra empresa des-
de valores éticos y profesiona-
les basados en el respeto y
luego de 12 años, creemos
necesario primero agradecer
y luego, comprometernos a
continuar por el mismo cami-
no”, concluyen los principales
directivos de Fiesa.
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19 de Octubre

Día de la Seguridad Electrónica

Doble festejo lleva a cabo la in-
dustria todos los 19 de octubre
desde hace 9 años: la celebración
del Día de la Seguridad Electróni-
ca y el Aniversario de la funda-
ción de la Cámara Argentina de
Seguridad Electrónica, CASEL. El
evento se conmemoró en el
Campo de Golf de la Ciudad.

La presencia del filósofo y es-
critor Alejandro Rozitchner, diser-
tando acerca Política y Creativi-
dad fue una de las actividades de
la velada, que contó con amplia
participación del sector. Poste-
riormente, los autoridades de
CASEL compartieron un cocktail
con sus asociados, autoridades
de Cámaras empresarias colegas
y funcionarios gubernamentales,
entre los que se encontraba el
Ministro de Justicia y Seguridad

Quedó instaurado en el calendario de la industria el Día de la
Seguridad Electrónica, coincidente con el Aniversario de la Cá-
mara Argentina de Seguridad Electrónica. El doble festejo tuvo
lugar en el Golf de Palermo.

Tecnología en Seguridad

Nuevo Sitio www.nuzzar.com
Tecnología en Seguridad S.R.L. presenta su nuevo sitio Web,
www.nuzzar.com, basado en una plataforma de gestión y en
el cual se incluyen de forma constante artículos y noticias.
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de la Ciudad de Buenos Aires Dr.
Guillermo Montenegro.

Para finalizar el acto, Marcelo
Colanero, Presidente de la insti-
tución, hizo entrega de distincio-
nes a los Ing. Enrique Greenberg y
Eduardo Capelo, por los aportes
realizados durante sus gestiones
en la Presidencia de CASEL. A
continuación recibieron mencio-
nes por su trabajo durante el año
2010, las empresas integrantes
del Grupo de Monitoreo y se en-
tregó un reconocimiento espe-
cial para el Lic. Daniel Banda,
quien lideró este grupo en la ob-
tención de importantes logros.

A través de distintos medios,
CASEL desea expresar su agra-
decimiento a todos  por haber
compartido junto a ellos tan im-
portante día. 

Tecnología en Seguridad ya
puso a disposición de clientes e
integrantes del sector un nuevo
sitio web, www.nuzzar.com, sitio
basado en una plataforma de
gestión de contenidos (CMS)
que presenta variadas herra-
mientas de interactividad sobre
artículos técnicos, noticias de
obras, novedades tecnológicas,
dando la posibilidad de generar
comentarios y discusiones a los
participantes.

Los productos Nuzzar
Security Solutions® son de de-
sarrollo constante, política que
implica un proceso de mejoras
y lanzamiento de nuevas herra-
mientas. Las soluciones de la marca son fabricadas especialmente
pensando tanto en el mercado nacional como el Sudamericano,
siendo las mismas de fabricación íntegramente argentina. El equi-
po de desarrollo de las soluciones se encuentra en constante de-
sarrollo, tanto de nuevas funcionalidades para las soluciones exis-
tentes como nuevas soluciones requeridas por el mercado.

Las diferentes implementaciones de soluciones de seguridad elec-
trónica, basadas en productos Nuzzar® generan desafíos y muchas
veces modificaciones especificas para cada cliente, las cuales se ven
plasmadas en nuevas herramientas para todos los clientes. En
www.nuzzar.com, se podrá encontrar documentación técnica de los
productos de la línea Nuzzar Security Solutions® así como también
videos y casos de éxito donde éstos han sido implementados.
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Nueva carrera en la UTN

 El año próximo comenzará a dictarse en la sede de Capital Federal de la Tecnológica esta carrera sin
antecedentes en todo Latinoamérica. La Licenciatura propone una nueva especialización, incorporando

elementos de la seguridad electrónica, hoy estrechamente ligados a la seguridad tanto pública como privada.

Licenciatura en Seguridad y Tecnología Aplicada

32

n 2004, la Facultad Regional Bue-
nos Aires comenzó el dictado de

Continúa en página 36

ma de Buenos Aires (CABA), la UTN
FRBA se encuentra capacitando al 33%
del personal que integra el mercado de
la Seguridad Privada de la Ciudad.

A partir de 2005 las exigencias socia-
les y legales fueron aumentando los re-
querimientos de capacitación en segu-
ridad. Según la Ley 1913 de CABA y otras
legislaciones nacionales y provinciales,
se determinó una mayor exigencia cu-
rricular para estar al frente de empresas
de seguridad. Es así que las distintas fuer-
zas de seguridad requieren para el pro-
greso de sus miembros, capacitación ter-
ciaria y/o universitaria en seguridad.

En ese contexto, la Universidad Tec-
nológica Nacional propone nuevas ca-
rreras y posibilidades de capacitación
que, en algunos casos, son únicas en
Latinoamérica, como sucede con la
novel Licenciatura en Seguridad y Tec-
nología Aplicada.

E
Cursos de Capacitación en Seguridad,
en respuesta a la necesidad planteada
a través de los requerimientos legales
vigentes (Ley Nº118 de la Ciudad de
Buenos Aires, hoy  reformulada por la
Ley  Nº1913 CABA).

Estos cursos se enfocaron desde una
orientación tecnológica y sistémica.
Fue así que se capacitó en distintas ra-
mas de la seguridad, donde se brinda-
ron cursos de seguridad hotelera, se-
guridad hospitalaria, seguridad en cen-
tros comerciales, seguridad en subte-
rráneos y recientemente cursos para
instaladores de seguridad electrónica.

Este nuevo tipo de capacitación fue
ganando prestigio, tanto que la Secre-
taría de Seguridad de la Ciudad de
Buenos Aires aprobó una especialidad
propuesta por la Facultad Regional
Buenos Aires (FRBA), para capacitar vi-
giladores. A esta nueva especialidad se
la denominó “Vigilancia en áreas con
tecnología y/o informatizada”.

Desde su inicio, por los cursos de se-
guridad privada han transitado por las
aulas un promedio de 10.000 alumnos
por año, los cuales siguen perfeccionán-
dose mediante la realización de cursos
de actualización. Según estadísticas de
la Dirección General de Servicios de Se-
guridad Privada de la Ciudad Autóno-

Organización de la carrera
La formación específica de la carrera Licenciatura en Seguridad y Tecnología Aplicada está organizada en tres

áreas: Tecnología para la Seguridad, Ciencias Jurídicas y Normativas y Gestión en Seguridad. Estas áreas se hallan inte-
gradas por nueve unidades de formación que contemplan trabajos áulicos, trabajos en laboratorios más la práctica final
supervisada.
- Área de Tecnología para la Seguridad: Definiendo tecnología como el conjunto de técnicas, conocimientos y
procesos que sirven para el logro de objetivos requeridos por las necesidades humanas, usar la misma en búsqueda
de la seguridad es una tarea prioritaria. Por lo expuesto, desde este área se abordarán la creación de políticas, proce-
dimientos, normas y usos de recursos tecnológicos, basados en un enfoque integrador y sistémico, con el objetivo de
disminuir los riesgos en búsqueda de la seguridad.
- Área de Ciencias Jurídicas y Normativas: Por definición, Justicia es el hecho de darle a cada uno lo que le corres-
ponde. Si en la búsqueda de la seguridad  las Ciencias Jurídicas se dejan de lado, muy difícilmente puede decirse que
la seguridad se vaya a lograr. Este es el motivo por el cual debe capacitarse al personal en estas disciplinas científicas
y en las distintas legislaciones al respecto, circunstancias que harán que desempeñe su tarea dentro del marco legal
y justo, resguardando los derechos humanos.
- Área de Gestión en Seguridad: En esta área se desarrollarán las competencias requeridas para el gerenciamiento
de cargos de conducción en áreas de seguridad, en la función pública y/o privada, agencias de seguridad y empresas
de seguridad electrónica. El logro de estos objetivos  estará basado en temas como economía de la actividad, norma-
tiva vinculada a la actividad y la gestión integrada de las organizaciones de seguridad.

Antecedentes
Hasta estos días, las ofertas más des-

tacadas en Licenciatura en Seguridad
se encuentran en la Universidad Nacio-
nal de Lanús con una orientación so-
ciológica, en el Instituto Universitario
de la Policía Federal, con un enfoque
netamente legislativo, y en la Univer-
sidad de Morón, con un contenido so-
ciológico y político.

En estas carreras se puede observar
la carencia de un enfoque tecnológi-
co, lo cual se presenta como una nece-
sidad real y concreta considerando que
en la Argentina no hay carrera de gra-
do en seguridad con orientación tec-
nológica. Además hay que tener pre-
sente que la tecnología actualmente es
uno de los puntales de la seguridad.
Esto se puede apreciar en las distintas
actividades que se desarrollan en la
UTN brindando el apoyo tecnológico
a la seguridad, como tareas realizadas
de este tipo se pueden mencionar la
instalación de cámaras de seguridad
(CCTV) en jurisdicciones de la Policía
Federal Argentina y en distintos luga-
res de la Ciudad de Buenos Aires, el
desarrollo de un sistema de control de
acceso a las canchas contratado por la
AFA, pericias realizadas sobre los acci-
dentes de micros de doble piso y otras
actividades afines.
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Nueva carrera en la UTN

Viene de página 32
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Lic. Juan Carlos Tirante, Director de Tecnicatura y Cursos de Seguridad de la UTN
“Esta es una carrera única en Latinoamérica”

Síntesis del programa educativo
A continuación, ofrecemos un resu-

men de las materias o asignaturas que
conforman la carrera, con una descrip-
ción de sus objetivos.

- Inglés técnico: Adquirir y emplear
técnicas de traducción para conocer las
pautas fundamentales de la sintaxis,
morfología y gramática del idioma In-
glés. Desarrollar hábitos de análisis, aso-
ciación y raciocinio para utilizar adecua-
damente el diccionario bilingüe.

- Riesgos y Prevenciones en la Se-
guridad electrónica: Reconocer y en-
tender los distintos riesgos eléctricos
producidos por fallas en instalaciones
y equipamientos.

Integrar los conceptos y normativas
para realizar suministros eléctricos
adecuados a cada instalación disminu-
yendo todo tipo de riesgo.

- Metodologías de Análisis de ries-
go y uso de la tecnología: Capacitar
sobre la detección de riesgos, utilizan-
do distintas metodologías,  cuantitati-
vas, cualitativas y mixtas.

Valorizar los bienes a proteger en la
búsqueda de soluciones para la  dismi-
nución de riesgos a través de políticas,
normas y herramientas tecnológicas.

- Instalaciones – Canalizaciones –
Aspectos constructivos: Brindar los co-
nocimientos necesarios para el desarrollo
e instalación de estructuras de seguridad
electrónica, respetando normativas y có-
digos en la edificación e interactuando
con otros profesionales en la tarea multi-

Contenidos
Las propuestas que a continuación se detallan deben relacionarse con los ítems

que componen los módulos de la carrera, en una relación interdisciplinaria.
• Alineación de metodología de investigación científica.
• Detección de amenazas sobre el campo estudiado y los riesgos que estas

conllevan.
• Aplicación de metodologías de análisis de riesgos cualitativos, cuantitati-

vos y mixtos.
• Establecer medidas de disminución del riesgo, con la implementación de

normas dentro de un marco legal, considerando la seguridad electrónica y
la factibilidad de su implementación en base a la relación valor del bien/
beneficio y bajo gestión eficiente.

• El campo donde se desarrollara las actividades será real y se seleccionara
acorde a la problemática de seguridad existente en el momento y lugar
geográfico de la cursada.

disciplinaria de lograr seguridad.
- Análisis de costos en áreas y/o

empresas de seguridad: Brindar las
herramientas necesarias para realizar
un correcto análisis de  los costos y un
seguimiento eficaz de la actividad en
seguridad, desde el sector privado para
mantener la rentabilidad y desde el
sector público para el aprovechamien-
to de los recursos.

- Sistema de gestión integral en
áreas y/o empresas de seguridad:
Brindar el conocimiento y las herra-
mientas para la conducción y el geren-
ciamiento de las áreas de seguridad en
la empresa.

- Seguridad tecnológica y electró-
nica: Capacitar en el entendimiento de
una selección adecuada de los compo-
nentes y equipos de seguridad, acorde
a las resultantes de análisis de riesgo.

Brindar los conocimientos necesa-
rios para una eficaz adaptación a los
avances tecnológicos.

- Nociones legales y actualización
jurídica: Brindar conocimiento de los
derechos y obligaciones en la activi-
dad profesional respetando las leyes
vigentes y los derechos humanos.

- Proyecto final: Detectar, analizar
los riesgos que se presentan en distin-
tos espectros de la seguridad y en base
al trabajo descripto realizar una estruc-
tura basada en la integración de las
áreas de tecnológicas para la segu-
ridad, jurídicas y administrativas para
la seguridad.

El objetivo de lo expuesto es la eva-
luación y nivelación de los conocimien-
tos adquiridos durante el transcurso de
la carrera y una práctica adecuada para
el futuro desarrollo de la profesión.  

“No hay en Latinoamérica un título de grado en seguridad electrónica. Los
técnicos en sistemas o electrónicos no tienen seguridad electrónica en sus
currículas de estudio, por lo que esta carrera viene a completar la Tecnicatura
con una Licenciatura orientada a la seguridad electrónica porque le quere-
mos abrir la puerta a los ingenieros para que pueden trabajar en esta área”. Así
define el Director de Tecnicatura y Cursos de Seguridad de la Universidad Tec-
nológica Nacional (UTN), Licenciado Juan Carlos Tirante, la motivación de esa
casa de estudios para incluir entre sus carreras la Licenciatura en Seguridad y
Tecnología Aplicada.ctirante@gmail.com

- ¿Cuáles son los fundamentos de esta Licenciatura?
En toda carrera lo que le damos al alumno son las generalidades. Como docente de Seguridad Informática, por ejemplo, en
esa carrera ofrecemos los fundamentos de la disciplina, ya que cuando se reciban seguramente algunas cosas cambiaron, lo
cual los obliga a actualizarse permanentemente. Lo mismo sucede en este caso: en la UTN les damos las bases de la tecno-
logía y sus usos, que seguramente al momento que reciban sus títulos habrá evolucionado. Hoy las carreras de grado exigen
una capacitación continua, por lo que un profesional no se puede quedar estático en sus conocimientos”

- ¿Cuáles son las salidas laborales para el egresado?
- Aquellos que tengan una Tecnicatura pueden ser Directores Técnicos de seguridad física mientras que la Licenciatu-
ra podrán desempeñarse como responsables tecnológicos de seguridad electrónica, con la capacidad como para
armar una estructura de seguridad electrónica o actualizar las existentes. Por eso es una licenciatura en “Seguridad
aplicada”, ya que no dejamos de lado la seguridad física sino que, dependiendo del título que obtengan, podrán des-
empeñarse en ambas áreas.
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Entrevista a Alejandro Zangari, CEO

Más de 20 años desarrollando y produciendo tecnología para la

automatización de accesos y pioneros en la fabricación en nuestro país,

la empresa centra sus proyectos en nuevos productos y la instalación de

Aviatel como marca.  Alejandro Zangari , CEO de la firma, nos da un

panorama actual y adelanta los proyectos para el mediano plazo.

a idea de hacer algo en el país sur-
gió en 1987, un momento que pa-
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sentido de la palabra y nuestras perspec-
tivas son muy buenas, somos pocos los
referentes del  mercado, lo que conlleva
un riesgo implícito, ya que las barreras de
ingreso son bajas. Hay muchas oportuni-
dades para crecer. La marca cada vez se
hace más necesaria en nuestra industria
y muchos de los nuevos clientes directos
se acercan solo por la reputación de nues-
tra marca. El 2011 será para nosotros un
año de branding y profundización de las
estrategias de pull para los consumido-
res. Una estrategia de negocios correcta
nos guiará al futuro deseado. Actuar con
prospectiva nos hace corregir el pasado:
me paro en el futuro, veo mi pasado y si
no es consistente con ese futuro desea-
do, lo cambio para alcanzarlo.

vestigación de mercado alguna. Una pro-
yección actual nos daría que los hoga-
res argentinos con portones automati-
zados no llegan al 10%.

- ¿Qué proyección y crecimiento ve
para Aviatel dentro de ese mercado?

- Prevemos crecer de un 8% en 2011.
Para ello ya estamos trabajando en el
presupuesto del próximo año que vie-
ne. Nuestro desafío es contar con los re-
cursos necesarios para financiar ese cre-
cimiento, recursos que deben costar lo
menos posible para no destruir valor
para los accionistas, clientes y clientes in-
ternos. Es decir, buscamos un crecimien-
to acotado pero sustentable. El secreto
está en saltar la valla, rentabilidad de los
activos netos versus costo del capital.

- ¿Cuáles son los proyectos de la
empresa?

- Muchos, estamos en pleno cambio;
la estrategia de Aviatel es liderazgo de
producto, lo cual implica innovación
permanente, tanto en productos o ser-
vicios, año tras año. Este año fue el lan-
zamiento del concepto DUE con la tec-
nología BIDIX, una nueva categoría en
automatización de portones. El año que
viene vendrán otros en base a esta tec-
nología, para la que no hay límites. En
comunicación estamos trabajando en la
nueva web, que estará lista a inicios del
año próximo, una web 2.0, y para fin de
año cerramos con un meeting para cli-
entes denominado “Transitando los de-
safíos hacia el 2011”, un encuentro dis-
tinto con mucho valor y muy motivante.

- ¿Cuál cree que fue el factor clave
del éxito de Aviatel?

- Nuestra cultura y, por supuesto, la pa-
sión, que es lo difícil de copiar. Nuestra
cultura nos llevó a ser hoy una empresa
de alta confianza, centrada en el cliente
y guiada por la innovación. Estamos
orientados en conseguir el máximo va-
lor agregado y beneficio para nuestra
gente,  proponiendo metas y conoci-
mientos compartidos con compliance. 

alz@aviatel.com.ar

L

Aviatel

- ¿Cuál es la actualidad del merca-
do de la automatización de accesos?

- En los consumidores hay poca profun-
didad y reconocimiento de marca. Por
suerte hoy eso está cambiando. Existe un
gran desafío: el que logre un buen posi-
cionamiento en la mente del consumidor
se llevará los premios. Nuestra propuesta
de valor es automatización de alto des-
empeño al alcance de todos y para ello
trabajamos en tres pilares básicos: lide-
razgo de producto, proximidad con el
cliente y excelencia operativa. Creemos
que el crecimiento del sector en los próxi-
mos años será importante aunque en Ar-
gentina es difícil cuantificarlo, ya que en
nuestra industria no hay estadísticas ni in-

“La idea es que Aviatel se trans-

forme en una marca reconocida

por el público, más allá de la

confianza que brinda a quienes

ya usan nuestros productos.

Estamos enfocados en ese

sentido, sumando también

nuevos productos y tecnologías”

recía poco propicio. Hablando con un co-
lega radicado en el Italia, donde trabaja-
ba para una empresa líder del sector de
automatización de accesos, le pregunté si
podíamos hacer algo así en el país. Ese fue
el inicio. Fueron años movidos y de incer-
tidumbre, en los que me recibí de Inge-
niero en Electrónica y formamos Aviatel
con la idea de fabricar controles remotos,
receptores para alarmas y centrales de co-
mando para la automatización de porto-
nes, todo un desafío por aquellos años”, ex-
plica Alejandro Zangari acerca de los ini-
cios de la empresa, que ya lleva 23 años
desarrollando y fabricando en el país.

Acerca de a qué se dedicaba la empre-
sa específicamente, Zangari explica: “Al
principio comercializábamos transmiso-
res y receptores para sistemas de alarma
y luego extendimos las ventas a empre-
sas del sector de la automatización de
portones. Con el tiempo nos enfocamos
en esta última. Creíamos  que había mu-
cho por hacer y contábamos como refe-
rente a empresas italianas del sector que
eran y aún son el modelo a seguir”

- ¿Fabrican íntegramente sus
productos?

- Basicamente sí, ya que el componen-
te importado depende como siempre del
contexto macro del país. La fabricación fue
nuestra diferenciación inicial: cuando to-
dos importaban motorreductores con sus
electrónicas de control, nosotros las fabri-
cábamos. Contamos con un departamen-
to de I+D propio de donde salen todas las
ideas, sumadas  a la generadas por el fee-
dback con nuestros clientes. Además, con-
tamos con producción propia gracias a in-
versiones que venimos haciendo desde
2007, por un total de más de medio mi-
llón de dólares con una capacidad insta-
lada de fabricación equivalente a 10.000
controles remotos mes.

- ¿Cómo se posiciona la empresa y
cuáles son sus perspectivas?

- Hoy somos líderes en el más amplio
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Entrevista a Adrián Cho, Socio Gte., y Paola Chang, Gte. De Ventas

Fabricante de productos para CCTV desde hace una década, 2010

fue el momento considerado por Asung, a través de Bigson SRL,

como ideal para establecer bases en nuestro país con proyección a

todo Latinoamérica.

sung Electronics Ind. Co. Ltd. es una
empresa con sede en Corea dedi-
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resolución, producto que hasta hace poco no
se conocía en el país. Trabajamos con mar-
cas reconocidas mundialmente.

- ¿En qué segmento de mercado apun-
tan a posicionarse?

(Adrián Cho) - El segmento al que apun-
tamos es un mercado intermedio entre
aquellos que quieren productos de calidad
sin tener que pagar el peso de una marca
de renombre. Lo que decimos con esto es
que, en todos los mercados, existen produc-
tos reconocidos tan solo por su nombre y
por los cuales hay que pagar y otros de un
rango más económico, pero desconocidos.
Como no queremos trasladar al cliente el
costo de una marca, la idea es ofrecer pro-
ductos de calidad similar a los de renom-
bre, con sus mismas prestaciones, pero en

zuela, Panamá, Guatemala, y Bolivia. Hoy en
día tenemos compromisos firmes con algu-
nos distribuidores de Chile, donde estare-
mos viajando próximamente para mostrar
toda nuestra línea de productos. Actual-
mente tenemos presencia en algunos paí-
ses de Europa, como España, donde nues-
tros productos ya forman parte de proyec-
tos importantes. Sin embargo Rusia es nues-
tra mejor plaza, donde tenemos gran parti-
cipación en el segmento industrial y militar
y no tanta en el mercado domiciliario.

- ¿Qué relación establecen con sus
clientes?

- (Adrián Cho) – Nosotros somos repre-
sentantes y como tales solo trabajamos
con el instalador o integrador y salvo ex-
cepciones no tenemos contacto con el
cliente final. Sí nuestro cliente lo requiere,
sí podemos establecer una reunión con él
para explicarle más de cuestiones técnicas,
posibilidades de uso o aplicación. Como no
nos decidamos a la instalación, nuestro rol
es el de dar a conocer el producto a través
del integrador, generando confianza me-
diante el excelente funcionamiento del
mismo. El paso a seguir está en ampliar
nuestra cadena mediante los mayoristas
para reforzar la distribución.

- ¿Tienen ya alguna proyección de cre-
cimiento, tanto a nivel local como
continental?

(Paola Chang) - Si bien no tenemos una
proyección trasladada a los números aún,
sí sabemos de la expectativa de crecimien-
to del sector y esperamos acompañar ese
ritmo. Recién comenzamos nuestro traba-
jo. Nos queda comenzar a intensificar la lle-
gada a los posibles clientes y trabajar con
ellos para posicionar la marca.

(Adrián Cho) - Realmente encontramos
una buena recepción a nuestros produc-
tos, básicamente porque ofrecen presta-
ciones que muy pocos tienen en la actua-
lidad. Es muy pronto, sin embargo, aventu-
rar una línea de crecimiento. Sí estamos
convencidos de la seriedad con la que tra-
bajamos y la calidad del producto que
ofrecemos. 

choadrian@bigson.com

A

Bigson Security Systems

un rango de costo más bajo y con la expe-
riencia y tecnología de una empresa
coreana ya establecida.

(Paola Chang) – Antes de establecernos en
Argentina hicimos un estudio de mercado
en la región, a través del cual no solo deter-
minamos cual sería la sede ideal sino tam-
bién las necesidades de los potenciales cli-
entes. Vimos entonces que había una brecha
importante entre las primeras marcas y el
producto genérico que podíamos cubrir.

- Argentina es la base para Latinoamé-
rica, ¿en qué otros mercados están
presentes?

- Desde que establecimos la distribución
en el país, entablamos relaciones con otros
puntos del continente, como México, Vene-

“La brecha entre el producto de

marca y el llamado genérico es

en Latinoamérica muy grande,

por eso es que con productos de

calidad y buenas prestaciones

apuntamos a posicionarnos

en el mercado”

cada al circuito cerrado de televisión des-
de febrero de 1998. En el año 2000 diseñó
y fabricó sus primeros productos: una pla-
ca digitalizadora de imágenes de 4 cana-
les y una cámara blanco y negro. Desde en-
tonces comenzó a fabricar nuevos produc-
tos, de mayor y mejor tecnología para dife-
rentes marcas y empresas. Su gran creci-
miento permitió presentar al mercado pro-
ductos para videovigilancia con su propia
marca, estableciéndose en distintos pun-
tos del mundo, entre ellos Argentina, des-
de donde distribuyen para todo Latino-
américa a través de Bigson SRL, que desde
1997 estaba presente como marca.

Adrián Cho, Socio Gerente, y Paola
Chang, Gerente de Ventas para Latino-
américa, cuentan acerca de la actualidad
y proyectos de la empresa.

- ¿Cuándo llegó la empresa a nues-
tro país?

(Adrián Cho) - Bigson se estableció
como empresa en Argentina en 1997 pero
como una firma dedicada al rubro elec-
trónica, representando a LG para todas sus
líneas de monitores. De la misma manera
éramos service oficial para monitores de
la marca y otras empresas en ese rubro,
como IBM. Hace un año y medio analiza-
mos la posibilidad de ingresar al merca-
do del CCTV, y al mismo tiempo Asung en-
contró la oportunidad de abrir  una uni-
dad de negocios dedicada exclusivamen-
te a la seguridad electrónica en la Argen-
tina, de manera que arreglamos en ser so-
cios para esta oportunidad.

- ¿Cuáles son sus principales líneas
de productos?

(Paola Chang) - Asung se especializa en
cámaras analógicas, aunque está comen-
zando a desarrollar otros productos, como
los DVRs y cámaras IP, productos que están
actualmente en etapa de testeo y pronto
esperamos poder presentar en el merca-
do. Las cámaras que ofrecemos están ar-
madas con componentes de primera línea,
como chipset de Samsung de 600 líneas de

Foto: Adrián Cho, Socio Gerente y Paola Chang, Gerente De Ventas
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Entrevista a Carlos Veliz, Socio Gerente

Hace más de treinta años que AVG Electrónica SRL desarrolla

con una permanente actualización tecnológica, fabrica y

comercializa dispositivos electrónicos relacionados con las

telecomunicaciones, con Telestop como marca reconocida en

el mercado nacional.
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atenuación para Telecom State France como
así también inhibidores de telediscado, cen-
trales telefónicas, llaves automáticas, tymers,
protectores contra descargas atmosféricas
en líneas de diversa capacidad y protecto-
res de sobretensiones de líneas telefónicas
para pc conectadas al sistema de ADSL, los
cuales se comercializan a través de centena-
res de distribuidores que nos acompañan
desde nuestro inicio, como así también a las
más prestigiosas empresas de monitoreo
que nos han distinguido con su elección.

- ¿Cómo ve la actualidad de este
mercado?

- Si bien como región desde mi óptica so-
mos un mercado emergente debemos acep-

tar que los niveles socioeconómicos crecen
en los niveles más bajos con lo cual se po-
tencia la marginalidad y el delito, este fenó-
meno está tan enraizado en nosotros que he-
mos perdido nuestra capacidad de asombro
frente a la magnitud de este flagelo; aunque
si cambiáramos la óptica podríamos afirmar
que el problema en sí genera nuevas opor-
tunidades por lo que ya no nos asombra el
crecimiento de importantes empresas dedi-
cadas a la seguridad y/o monitoreo.

- ¿Cuál es el aporte de la Empresa
al mercado?

- A.V.G. Electrónica S.R.L. atenta a las di-
ferentes modalidades de delito trabaja in-

cveliz@telestop.com.ar

AVG Electrónica

- ¿Siempre desarrollaron produc-
tos relacionados con el área de las
las telecomunicaciones?

- Sí, los profundos cambios que se inician
con el advenimiento del telediscado nacio-
nal y la telefonía digital, generaron un uni-
verso de oportunidades ya que la sofisti-
cada tecnología que brindaban contrasta-
ba con las precarias, expuestas y vetustas
líneas aéreas existentes en nuestro país, lo
que trajo como consecuencia la imperiosa
necesidad de proteger estos delicados
equipos con adecuadas protecciones acor-
des a cada equipamiento.

En nuestro laboratorio se han desarro-
llado productos tales como el selector de
número llamado y filtros de RF de altísima Continúa en página 50
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Entrevista a Carlos Veliz, Socio Gerente
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cansablemente en el desarrollo de produc-
tos afines al sector brindando equipos es-
peciales, como así también encriptadores
telefónicos, estos dispositivos emplean
como denominador común la deforma-
ción de los sonidos de la voz humana lo
cual hace inviable la escucha de terceros
dado que estos sonidos son irreconocibles
e ininteligibles, estas señales así procesa-
das son las que se envían por la línea tele-
fónica de forma tal que si un tercero sin
autorización interviene la línea para gra-
bar o escuchar la comunicación solo ob-
tendrá señales inentendibles.

- ¿Qué servicios ofrece A.V.G.
Electrónica S.R.L. a potenciales
clientes?

- Brindamos soluciones integrales que
comprenden desde el desarrollo del pro-
ducto, diseño de la matriz, pruebas de su-
ficiencia y fabricación del producto termi-
nado y envasado para su distribución y
comercialización.

- ¿Cuáles son sus principales
mercados?

- Tenemos una importante presencia en
el mercado de la telefonía y en los últimos
años hemos avanzado en el mercado de la

seguridad, nuestros productos son una
marca registrada y eso nos da un plus por
sobre otras empresas, básicamente debi-
do a nuestra trayectoria y a la confiabili-
dad de nuestros productos.

- ¿Cuáles son sus expectativas en
el corto plazo?

- Nuestras expectativas en el corto pla-
zo es profundizar nuestra presencia en el
mercado de la Seguridad, desarrollando
equipos a fines a esta actividad.

- ¿Cuál es el secreto de  permanecer
35 años en la actividad?

- Considero que esta circunstancia está
firmemente emparentada con la pruden-
cia, el tesón y fundamentalmente con la
convicción con que nos hemos movido.

En estos 7 lustros hemos competidos sa-
namente con Empresas como Kemdit sacifia,
Politronics sacifia y otras tantas que nos su-
peraban en capacidad económica y empre-
sarial pese a lo cual con ingenio, tenacidad y
una visión acertada en el camino a seguir
hemos podido afianzar la marca TELESTOP
en el mercado telefónico Argentino.

- ¿Una consideración final?
- Mi deseo es dejar esta empresa en buenas

manos, en pocos meses más cumpliré 67 años
y considero que es tiempo de retirarme, ya es
hora de disfrutar de mis hijas, de mis nietos y
una esposa maravillosa que me acompaño in-
cansablemente en esta aventura.

- Como cierre a esta nota no queríamos
dejar de agradecer a este excepcional grupo
humano que componen los técnicos y per-
sonal administrativo de A.V.G. Electrónica
S.R.L., como así también Clientes y Provee-
dores que nos acompañaron en estos 35
años de crecimiento ininterrumpido.  

“La presencia de A.V.G.

Electrónica S.R.L. en los últimos

treinta años fue posible gracias

a la búsqueda constante de

productos relacionados con la

intercomunicación en sus

comienzos y la protección,

control y seguridad en líneas

telefónicas posteriormente.”





.....empresas rnds®

.com.ar
www.

Entrevista a Marcelo Ploder y Leandro Dorfman, Directivos

Tradicionalmente asociada al monitoreo de alarmas, la empresa da

a conocer una creciente unidad de negocios enfocada en los gran-

des proyectos de seguridad electrónica. Dos directivos de la empresa

explican los alcances de la división Vertical Markets; su historia,

actualidad y proyección en nuestro mercado.

DT en su división Vertical
Markets & Global Accounts ofre-
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- ¿Esto quiere decir que trabajarán
con el usuario final?

(Marcelo Ploder) – Sin dudas, a través
de Verticals Markets canalizaremos el pe-
dido de todas aquellas compañías que
requieran de una solución compleja; a
la que además de los productos de Tyco,
reconocidos a nivel mundial, le agrega-
remos como valor la ingeniería del pro-
yecto y el servicio postventa.

- ¿Cuál es el significado de contar
con el respaldo de Tyco?

(Leandro Dorfman) – Es sumamente
importante, ya que se trata de una mar-
ca establecida en los negocios industria-
les. También ADT nos apuntala y signifi-
ca una espalda financiera muy fuerte, lo
cual nos permitirá acceder a proyectos
y negocios de mayor envergadura.

(Marcelo Ploder) - El respaldo también
es tecnológico, ya que todas las solu-
ciones que instalamos están desarrolla-
das por una misma compañía, lo cual
nos posibilita ofrecer una garantía mu-
cho más amplia.

- Con ADT instalada como marca
líder en monitoreo, ¿cuál es la estra-
tegia para posicionarse en otros
mercados?

(Marcelo Ploder) – Sin dudas la marca
está instalada de manera masiva en
ciertos segmentos. Lo que buscamos es
que ADT sea un genérico en seguridad,
tanto en pequeños negocios como en
grandes empresas y cuentas globales.

La decisión de Tyco de usar el para-
guas de la marca ADT como estrategia
comercial, nos da una presencia y un
nombre importante para desarrollar-
nos en diversos segmentos.

(Leandro Dorfman) – También tene-
mos la responsabilidad comunicacional
de posicionar esta marca sumando
nuevos servicios. Tyco nos da el training
necesario para que nuestros clientes
conozcan todos los productos y servi-
cios que ofrece a través de sus distin-
tas marcas asociadas.

- ¿Cómo se llegó a nombra ADT como
la marca distintiva de la compañía?

(Marcelo Ploder) – Se decidió el año pa-
sado, luego de un intenso relevamiento.
Esta es una estrategia global tendiente a
lograr que ADT sea considerado un ge-
nérico en todos los rubros. La masividad
la dará ADT y el desafío pasa porque las
empresas la asocien con los otros tipo de
sistemas y servicios de seguridad, posicio-
nando a la compañía en otros mercados
por fuera del monitoreo de alarmas.

www.adtempresas.com.ar

A

ADT  Vertical Markets

“Hoy ADT es una marca instala-

da en mercados domiciliarios y

de retail. Nuestro desafío es

lograr posicionarla como un

genérico en proyectos de segu-

ridad electrónica, cualquiera sea

el mercado en el que participe”

Marcelo Ploder
Gerente General ADT Security Services

ce soluciones llave en mano a grandes
empresas. Estas contemplan desde la
ingeniería de sistemas hasta la provi-
sión, instalación, puesta en marcha, ca-
pacitación y servicio post venta; para
lo que cuenta con laboratorio propio y
técnicos certificados.

Verticals Markets brinda servicios de
consultoría al mercado con ejecutivos co-
merciales especializados en cada segmen-
to, altamente calificados, abocados y co-
nocedores de las exigencias, característi-
cas y necesidades de su segmento.

“Como compañía de monitoreo hace
10 años que ADT está presente en el
mercado argentino. La empresa tiene
también el negocio del retail bajo la
marca Sensormatic. Lo que se hizo fue
el desarrollo de ADT Mercados Vertica-
les, orientado a grandes empresas”, ex-
plica Marcelo Ploder, Gerente General
ADT Security Services.

“Contamos con una unidad de nego-
cios dedicada exclusivamente al desar-
rollo de proyectos para grandes empre-
sas e industria en los rubros CCTV, con-
trol de accesos y sistemas contra incen-
dio. Si bien este negocio está desde que
Tyco se estableció en el país, detectamos
una necesidad muy fuerte en el merca-
do de este tipo de soluciones y esto ori-
ginó que VM se desarrolle como una ter-
cera unidad de negocios dentro de la
empresa”, amplía Leandro Dorfman, Ge-
rente Vertical Markets & Global Accounts.

“Tener el respaldo, tanto tecnoló-

gico como financiero, de una

marca como Tyco nos permite

desarrollar nuevos canales de

negocios, con proyectos de gran

importancia enfocados en las

grandes empresas”

Leandro Dorfman
Gerente Vertical Markets &

Global Accounts

- ¿Cuáles son los principales atribu-
tos de ADT?

(Marcelo Ploder) – Cuando se llevó a
cabo ese relevamiento se realizó a la par
uno de tipo cualitativo, que también
pesó en la decisión final. Ese último ítem
determinó que las fortalezas de ADT es-
tán en el servicio que brinda a sus cli-
entes y el valor agregado en la ingenie-
ría de los proyectos. Esto nos da la certe-
za de poder ingresar con éxito en mer-
cados exigentes y de amplias especifica-
ciones técnicas y de calidad.

(Leandro Dorfman) – El ingreso a nue-
vos mercados no significa que dejare-
mos de lado el monitoreo. Lo que hará
la empresa es aprovechar toda la estruc-
tura para apoyar a sus distintos canales,
capitalizando todas las experiencias y
poniéndolas al servicio de un objetivo
común, que es lograr de ADT un referen-
te en la provisión e instalación de siste-
mas de seguridad. 
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Entrevista a Rubén Longobuco, Presidente

Desde hace una década opera en nuestro país una división del

Grupo Telefónica que tiene como fundamento la provisión de

soluciones en seguridad, tanto para clientes domiciliarios como

para grandes proyectos. Sobre los fundamentos, actualidad y

proyectos, hablamos con el Presidente de esa división.

elefónica Ingeniería de Segu-
ridad (TIS) es la empresa del
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ridad, como el sector bancario, al que
comenzamos proveyendo de solucio-
nes y sistemas para control de accesos
e incendios. Luego fuimos ampliando
el espectro hasta llegar a abarcar solu-
ciones para todos los segmentos del
mercado, ofreciendo soluciones a me-
dida y el equipamiento necesario de
acuerdo a la necesidad del cliente.

tro conocimiento en el área sino también
sumarle la experiencia en el trabajo de
las telecomunicaciones, ofreciendo así
una solución completa, de múltiples va-
riables y eficaz ciento por ciento.

- En ese segmento, ¿cuáles son los
proyectos más relevantes?

- Desde que iniciamos la provisión e
instalación de tecnología para videovi-
gilancia los proyectos de la empresa
crecieron tanto en número como en
complejidad. Muchos municipios con-
fiaron en nuestras soluciones para el
monitoreo de la seguridad en sus es-
pacios públicos, como Altmirante
Brown, Zárate, Berisso o Avellaneda,
donde –por ejemplo- llevamos coloca-
das 120 cámaras. Un logro significati-
vo también para nuestra empresa fue
la puesta en marcha del sistema de vi-
deovigilancia de Berazategui, munici-
pio que ya tenía un proyecto en mar-
cha pero que nunca terminó de poner-
se en marcha. Nosotros lo que hicimos
fue retomar ese proyecto, ampliarlo y
ponerlo en función respetando lo he-
cho hasta ese entonces y agregando
tecnología para conseguir un óptimo
desempeño.

- Según su perspectiva, ¿por dón-
de pasará el futuro del mercado de
la seguridad?

- No tengo dudas que el futuro -que
está ya comenzando a vislumbrarse- es
la integración de las distintas platafor-
mas de seguridad y control a través de
una única red de comunicación como
Ethernet. La tendencia es un mercado
donde predomine la seguridad integral,
donde a los sistemas estrictamente de
seguridad como cámaras o paneles de
alarma se le sumen unidades para au-
tomatismo de hogares o domótica,
todo controlado a través de una red.
Esta red de banda ancha es cada vez
más confiable, lo cual redunda en la
masificación y confiabilidad a la hora de
pensar un proyecto que requiera de al-
gún tipo de comunicación.

T

Telefónica Ingeniería de Seguridad

- ¿Cuál es la metodología de trabajo?
- Inicialmente debemos aclarar que

no representamos ni distribuimos nin-
guna marca sino que operamos a tra-
vés de procesos licitatorios. Esto signi-
fica que nos presentamos como oferen-
tes en los distintos proyectos y una vez
adjudicado el mismo, nos hacemos car-
go de su implementación de acuerdo
a las características aceptadas para esa
obra. Para implementar esa solución, lo
primero que hacemos es un estudio de
las necesidades del potencial cliente y
de acuerdo a los resultados, propone-
mos alternativas, que se implementa-
rán aplicando distintas tecnologías
existentes en el mercado.

- ¿Cuál es el segmento más impor-
tante, hoy, en sus proyectos?

- Sin dudas uno de los nichos que ma-
yor actividad registra y que seguramen-
te se irá incrementando en los próximos
años es la videovigilancia, sector al que
no solo le podemos aportar todo nues-

“La tendencia es un mercado

donde predomine la seguridad

integral, donde a los sistemas

estrictamente de seguridad como

cámaras o paneles de alarma se

le sumen unidades para automa-

tismo de hogares o domótica,

todo controlado a través de una

red Ethernet ”

Grupo Telefónica que define todos los
proyectos en materia de seguridad
que se implantan en el grupo y homo-
loga los productos por instalar. Se es-
pecializa en el suministro de solucio-
nes personalizadas y proyectos «llave
en mano» para lograr el máximo pro-
vecho de las telecomunicaciones y
aportarles un valor agregado a través
de sus sistemas.

La actividad de esta compañía com-
prende cuatro áreas de negocio: consul-
toría y auditoria, diseño e ingeniería, su-
ministro e instalación y mantenimiento.

TIS ofrece como principal servicio
«Vital», un sistema de gestión y control
que cubre las necesidades planteadas
por las empresas y que se diferencia
por la facilidad y flexibilidad de implan-
tación de diversas tecnologías, hacién-
dolo compatible con subsistemas y
equipos de distintos fabricantes. Este
producto, personalizado para el Grupo
Telefónica -su cliente por excelencia-
con el nombre «CRAT», funciona como
plataforma única de gestión de segu-
ridad de cada una de sus empresas.

Actualmente, TIS opera un sistema
de monitoreo de alarmas para los cli-
entes residenciales denominado «Te-
lemergencia», sistema que funciona
mediante una alarma electrónica co-
nectada con una central inteligente,
que en caso de emergencia activa la
alarma y envía una señal por la línea
de teléfono a su Central de Monitoreo.

La empresa está presente en Espa-
ña, Perú, Chile, Brasil, Argentina -don-
de opera desde mayo de 2000-, y
México. Desde estos puntos, TIS atien-
de cualquier necesidad que surja en
las filiales de otros países de la región.

- ¿Cuáles fueron los primeros pa-
sos de esta división del grupo?

- Telefónica Ingeniería de Seguridad
inició sus actividades brindando solu-
ciones para segmentos específicos y
muy sensibles en el tema de la segu-
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CEM S.R.L.
Un cuarto de siglo

fabricando calidad y

novedad en tecnología

aplicada a la seguridad

electrónica avalan la

trayectoria y presente

de CEM como uno de

los referentes naciona-

les de la industria. La

incorporación de

productos para CCTV

confirma su expansión

y apertura hacia nuevos

mercados y ofrece a sus

clientes más posibil-

idades de crecimiento
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1985
Nace Caution Alarmas, socie-

dad creada por el Ing. Silvio Belotti
y Jorge Jaurena con la intención
de desarrollar productos de se-
guridad y metalúrgica para abas-
tecer en un primer momento al
mercado de las terminales auto-
motrices y ferroviarias.

1996
La firma CyK System nombra

a CEM “Distribuidor oficial” de
sus productos para todo el te-
rritorio nacional.

2000 La empresa evoluciona
con sus proyectos, adaptándose
a las nuevas exigencias de mer-
cado con la utilización, a través
de terceros, de tecnología SMD.

1987
Se fabrican las primeras cen-

trales de alarmas CEM 1.8 y CEM
Professional.

1991 Nace la primer Central
microprocesada del país (C4000),
siendo pioneros en el área.

Timeline

2001
Aparece en el mercado la

Central Suri 400, totalmente
monitoreable.

2002 Luego de varios ajustes
y mejoras se presenta la Suri 500,
actualmente una de las centra-
les más vendidas del país, revo-
lucionando el mercado por su
sencillo manejo e instalación.

EM S.R.L. nació en 1985 con el objetivo de crear pro-
ductos para el área de la seguridad electrónica, de-

Area comercial
Los ejecutivos de venta son el
primer eslabón en la cadena de
comercialización

sarrollados con la máxima calidad, utilizando la tecnología
empleada en los países más desarrollados del mundo. To-
dos sus productos son pensados y desarrollados desde su
inicio por un grupo de profesionales especializados en in-
geniería y diseño, esquema en el cual cada pieza está pen-
sada para contribuir y perfeccionar el funcionamiento ge-
neral de cada producto que la empresa ofrece al mercado.

Los vaivenes de la economía argentina sumada a la ofer-
ta de importados hacia las que tendió la industria en la
década de los ’90, la empresa debió buscar otros rumbos
aunque con la firme intención de volver a fabricar. “En los
'90 quedamos con un producto tecnológicamente rezaga-
do, explica Jorge Jaurena, uno de los Socios fundadores de
CEM. No teníamos por entonces medios de acceder a la tec-
nología y no nos quedó otra que viajar a Estados Unidos y

C

Staff

Socios Gerentes
Jorge Jaurena
Ing. Silvio Belotti

Gerente Comercial
Damián Rubiolo

Encargado de depósito/
logística
Alejandro Ahumada

Ejecutivas de venta y
atención telefónica
Daniela Arch
Belén Vera

Atención al cliente y
administración
Vanesa Bustos

Encargado Area SMD
Sergio García

Encargado Inserción
manual
Sebastián Carnero

Encargado Area técnica
Carlos Reyes

Técnicos
Ruben Porta
Sergio Molina
Néstor Brower de Koning
Gerardo Haro
Elvira Ruiz

Continúa en página 62
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Timeline
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Viene de página 60

Continúa en página 64

2009
Con la adquisición de maqui-

naria pic&place, se crea la pri-
mer línea de armado de mon-
taje superficial totalmente au-
tomática. Se triplica la produc-
ción de productos, todos con
estándares internacionales.

2010
Presentación de nuevos mó-

dulos propios de comunica-
ción SMS/GSM/GPRS, que per-
miten a la central -y a la empre-
sa- estar en la vanguardia del
mercado, por calidad de pro-
ductos, atención y servicios.

Departamento técnico
Personal del departamento técnico
de la empresa

2006
Luego de varios años de pro-

yecto, se concreta la Central
Xanaes, aplicándose en todo su
concepto las ventajas de la mo-
dularidad, equiparando en
prestaciones a centrales impor-
tadas, con las ventajas de su
costo diferenciado.

Administración
Area de facturación para clientes

buscar una firma para representar en Argentina. En 1994
nos hicimos representantes de C&K y trabajamos con ellos
hasta que fue vendida a un gran grupo económico inter-
nacional, que la compró para cerrarla”.

“Nos quedamos así sin el producto que vendíamos y en-
tonces nos propusimos fabricarlo. Comenzamos en el 2000
con el proceso de reingeniería de nuestra empresa y de las
centrales de alarma. Nació así Suri 400, nuestra primera expe-
riencia en paneles con comunicación digital”, concluye Jaurena.

La fabricación, entonces, tenía mucho de artesanal y la
tecnología para las comunicaciones, entonces en pleno re-
cambio, no ayudaba demasiado. El producto, entonces, tuvo
algunos inconvenientes durante la primera partida, ya que
la Suri 400 era probada y chequeada en la empresa, con lí-
neas telefónicas nuevas. El sistema fue instalado en Mar del
Plata, con una central telefónica viejísima y como conse-
cuencia, Suri 400 parecía muda. “Viajábamos a cambiar los
comunicadores, hicimos todo lo necesario para que todas
queden comunicando. Y fíjate que los clientes lejos de eno-
jarse, más nos compraban, porque decían que jamás ha-
bían visto un compromiso con el producto fabricado como
el nuestro, recuerda uno de los fundadores de CEM.

Así, el producto evolucionó y nació el Suri 500, panel del
cual se vendieron 25 mil unidades en dos años y en  la me-
dida que ese productos se iba popularizando, CEM comen-
zaba a redondear el proyecto original, llamado Xanaes 610,
una central de 6 zonas expandibles a 10, con 3 PGM expan-
dibles a 5, un comunicador digital con todos los formatos
de comunicación de mercado y software de programación
y manejo remoto, configurable como discador telefónico y
con una etapa de RF increíble con cuatro modelos de trans-
misores y nueve funciones distintas asignables a cada uno
de los diez códigos grabables. Se trató de un sistema mo-
dular, de hasta 4 módulos más placa base, que lo convirtie-
ron en un nuevo concepto en paneles de alarmas.

Más productos e inversión
La línea de productos de CEM abarca hoy la fabricación

propia en la planta ubicada en Córdoba, Argentina e inclu-
yen Centrales de Alarma, Detectores y Accesorios, así como
productos especiales para Control Telefónico, GSM o Ina-
lámbrico. La empresa es además importadora y represen-
tante de varias firmas extranjeras y nacionales, con lo que
logra ofrecer una solución completa a al gremio de la se-
guridad electrónica. Sumó recientemente una completa lí-
nea de CCTV, con lo cual amplía su oferta de productos, ge-
nerando nuevas posibilidades de negocios, tanto propias
como para sus clientes.

¿Cuáles son las ventajas de fabricar hoy en el país? Lo
responde Damián Rubiolo, Gerente Comercial de la empre-

2004
Se adquiere la primera má-

quina de montaje superficial
SMD, lo que permite mejorar la
tecnología de armado y au-
mentar la disponibilidad de
productos.

“Fundamos esta empresa
en 1985 junto al ingeniero
Silvio Belotti, con la idea de
fabricar alarmas para autos.
Nacimos como una peque-
ña empresa de dos, sin em-
pleados, que tenían como
herramientas un oscilosco-
pio salido de una película de
ciencia ficción de los años
'50, unas pinzas, unos des-
tornilladores y un soldador.
En los '90 quedamos con un
producto tecnológicamen-
te rezagado, no teníamos
por entonces medios de ac-
ceder a la tecnología y no
nos quedó otra que viajar a
Estados Unidos y buscar una
firma para representar en
Argentina. En 1994 nos hici-
mos representantes de C&K
y trabajamos con ellos has-
ta que fue vendida a un gran
grupo económico interna-
cional, que la compró para
cerrarla. Nos quedamos así
sin el producto que vendía-
mos y entonces nos propu-
simos fabricarlo. Comenza-
mos en el 2000 con el pro-
ceso de reingeniería de
nuestra empresa y de las
centrales de alarma. Nació
así Suri 400, nuestra primera
experiencia en paneles con
comunicación digital.”

Los orígenes

Montaje
Línea de montaje superficial
totalmente automática

Jorge Jaurena,
Gerente de CEM
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Ubicación
La empresa se encuentra ubicada en el Barrio Mitre -

Córdoba Capital-, sobre Ruta 9 (Av. Sabattini 3760), lugar
de muy fácil acceso. Su ingreso se encuentra sobre Pasaje
Picaflor 72, a metros de la avenida.

Cómo llegar
• En micro: Línea Coniferal, Corredor N, N4, N6, N11, N8
• En auto: Desde el centro, por Bv. Arturo Ilia hasta comu-

nicarse con Av. Sabattini. Desde Buenos Aires, por Ruta 19
se ingresa por la colectora a Ruta 9, que desemboca en
Av. Sabattini

+ Datos de Contacto
• Teléfono: (0351) 456-8000
• Mail: ventas@cemsrl.com.ar
• Web: www.cemsrl.com.ar

Viene de página 62

Lógistica
El área de depósito y logística,
desde la cual se abastece a
distribuidores y usuarios.

Control de calidad
Todos los productos de la empresa
pasan por el control del personal
para garantizar su correcto funcio-
namiento.

64

sa: “Tienen que ver con el servicio que se le brinda al clien-
te: al comprar productos nacionales se reducen costos de
service, logística y aprovisionamiento. El respaldo que uno
puede dar a un producto nacional respecto de uno impor-
tado es ampliamente superior, ya que al tener su base de
operaciones y fabricación en el país, las respuestas se ha-
cen en forma más ágil y eficiente y el contacto entre fabri-
cantes y clientes, al ser fluidas, contribuyen a mejorar y per-
feccionar las prestaciones de los mismos”.

En cuanto a la inversión en tecnología para el desarrollo
y fabricación de nuevos productos, Jorge Jaurena expresó
que en febrero de 2004 llegó a la empresa “la primera má-
quina de inserción automática, una máquina norteameri-
cana de última generación, un horno de curado que tam-
bién suelda por reflow y una pequeña máquina para hacer
serigrafía de pasta de estaño. Esta inversión siempre será
inútil si no se cuenta con el recurso humano adecuado, que
de la seguridad de un excelente control de producción,
calidad, venta y pos venta. Nuestra empresa se siente orgu-
llosa de poseer un grupo humano increíble, sin el cual el
crecimiento hubiera sido imposible”.

¿Cuáles son los distintivos de la empresa? Creer que una
idea es posible de plasmar con la dedicación y aplicación
necesaria al proyecto.

Así, por ejemplo, cada uno de los productos fabricados
por CEM nace con una identidad de calidad únicas, gracias
a que definidas las características de cada uno de ello, un
departamento de ingeniería diseña los planos de cada cir-
cuito impreso, que se completa luego con el diseño de la
matricería, que será ejecutada en la metalúrgica propia. A
esto se le suma el software, desarrollado por especialistas

“Con la finalidad de brin-
dar mayores servicios y solu-
ciones a nuestros clientes,
hace un par de meses hemos
incorporado una nueva uni-
dad de negocios dedicada a
la provisión de equipos de
CCTV. Este rubro en los últi-
mos años ha tenido un gran
crecimiento, tanto por la baja
en el costo de los productos
como las nuevas tendencias
en seguridad. Esto posibilita
que una empresa como la
nuestra pueda brindarle a
sus clientes productos alta-
mente competitivos en pre-
cio, calidad y servicio, confor-
mando un paquete integra-
dor a la hora de ofrecer todas
las soluciones disponibles
para un mercado muy exi-
gente. Consideramos que
con nuestra experiencia, so-
lidez y apoyo, están dadas las
condiciones para ser conver-
tirnos en otro referente del
mercado del CCTV”

Nuevo unidad de
negocios

de la empresa quienes, ade-
más, elaboraron aplicacio-
nes para ser utilizadas en
máquinas especiales o para
programación remota.

Importación directa de in-
sumos para garantizar la ca-
lidad de cada productos,
procesos automatizados
completados con inserción
manual y soldadura por ola,
testeos permanentes y con-
troles de calidad exhausti-
vos para garantizar el fun-
cionamiento; stock perma-
nente y una red de distribui-
dores en el país y el Merco-
sur hacen de CEM una em-
presa confiable, con tecno-
logía de estándar interna-
cional y calidad garantizada.

CEM SRL es fabricante
de productos para segu-
ridad electrónica que inclu-
yen centrales de alarma,
detectores y accesorios así
como productos especia-
les para control telefónico,
GSM o inalámbrico.

La empresa, además, es
distribuidora de varias fir-
mas extranjeras y naciona-
les, con lo que logra ofre-
cer una solución comple-
ta al sector de la seguridad
electrónica.

Entre sus marcas interna-
cionales se encuentran
Crow, DSC, Optex y South
Power, mientras que en el
orden nacional, comerciali-
zan a marcas como Hidden
Lines.

Entre sus marcas propias
se encuentran Suri, Xanaes,
Pucará, Azor, Kaptor y
Neptuno (software)

Principales marcas
y productos

Damián Rubiolo,
Gerente Comercial de CEM
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Entrevista a Technical Support de Bioscrypt & Bussiness

Considerada como una de las empresas líderes en el desarrollo y

provisión de tecnología biométrica, Bioscrypt pertenece hoy a L-1

Identity Solutions, compañía formada en 2006 que aglutina a empre-

sas especializadas en identificación. Dos de sus directivos hablaron

con RNDS® sobre el futuro de esta tecnología en nuestra región.

ormada en el año 2006, L-1 Identity
Solutions es una compañía que ya

68

bién dedicadas al desarrollo de tecnologías
biométricas para el registro e identificación
de personas, cada una aplicada a un mercado
diferente, aunque muchas veces complemen-
tario”, explica Ceres Silva, Customer Support de
Bioscrypt para Sudamérica.

“L-1 provee soluciones de identificación
por huella, iris, lectura facial y, recientemen-
te, de patrón de venas para distintos mer-
cados: identificación de personas, gerencia-
miento de programas y procedimientos,
etc., cada uno de ellos atendido por una em-
presa específica del grupo. En el caso de
Bioscrypt, es el segmento de Control de ac-
cesos y Tiempo y asistencia”, aclara Roberto
Recinos, Technical Support de la compañía.

“Bioscrypt está en constante desarrollo de
nuevos productos y tecnologías para el mer-
cado, productos que cuentan con rápida
aceptación en el mercado. Es el caso de la
unidad que recientemente lanzó al mercado,
con lectura de patrón de venas”, explica Silva.

- ¿Cuál es la aplicación que se le dá a
esta tecnología?

(R. Recinos) -  El sistema opera con paráme-
tros de lectura biométrico de patrón de ve-
nas de dedos, dispositivo que puede integrar-
se a diferentes sistemas según sea la necesi-
dad de identificación. Hoy todavía la lectura
de venas tiene algunos reparos por parte del
usuario y no está muy difundida en Latino-
américa, aunque sí es de uso común en otras
partes del mundo como Japón, donde se uti-
liza –por ejemplo- para la identificación de
personas en máquinas de dinero (cajeros au-
tomáticos). Tampoco está demasiado exten-
dido el uso de equipos de lectura facial, otra
novedad de nuestra empresa. Sin embargo es
una cuestión de tiempo hasta que ambas tec-
nologías vayan ganando mercados.

(C. Silva) - La mayoría de las consultas de
nuestros clientes no están todavía orienta-
das a patrón de venas, ya que la huella si-
gue siendo la tecnología más difundida. Sin
embargo, en general, el uso de la biometría
está aumentado.

- ¿Qué factores creen que contribuyen
al incremento en el uso de biometría?

(R. Recinos) – Sin dudas crece porque mu-

chas empresas ya buscan evitar un control
de su personal a través de una tarjeta, bási-
camente por los costos y tiempos adiciona-
les que conlleva, como el desgaste en la tar-
jeta misma, su posterior reemplazo y reem-
padronamiento del usuario. Todo eso pue-
de evitarse a través de un equipo biométri-
co: una vez que la huella fue cargada al sis-
tema, no hay manera de que se pierda.

Roberto Recinos y Ceres Silva

F
cuenta con más de dos mil empleados dis-
tribuidos entre su sede, ubicada en
Stanford, Estados Unidos, y sus más de 25
sedes en distintos puntos del mundo. L-1
se ocupa principalmente de cuatro áreas:
soluciones de control de accesos biomé-
trico para empresas; soluciones de cre-
denciales seguras; servicios de enrola-
miento y consultoría gubernamental.

Con presencia en mercados tan disími-
les como el militar, el civil y las fuerzas de
seguridad, L-1 Identity es en la actualidad
la marca bajo la cual se cobija Bioscrypt, una
de las más reconocidas desarrolladoras y
fabricantes de tecnología para identifica-
ción de personas a través de biometría.

" América Latina hoy no está

usando en gran medida la tecno-

logía de patrón de venas, ya que

es relativamente nueva aquí. En

Japón, por ejemplo, sí está amplia-

mente difundida, principalmente

en los cajeros automáticos”

Ceres Silva, Business

rrecinos@L1id.com - csilva@L1id.com

" Toda equipo biométrico, sea

cual fuere la tecnología que

utilice, es perfectamente inte-

grable con cualquier sistema de

control de accesos preexistentes.

En Bioscrypt además de huella

digital, manejamos también

reconocimiento vascular y

reconocimiento facial 3D”

Roberto Recinos,

Technical Support

(C. Silva) – En la actualidad el mercado
de Tiempo y Asistencia es el que más re-
quiere de este tipo de soluciones, que pue-
den instalarse de manera básica para lue-
go ir escalándose y creciendo en la medi-
da de las necesidades de la empresa. Éste,
junto con control de acceso, es el principal
segmento de consumo de biometría en
Latinoamérica.

- ¿Cuáles son las expectativas de cre-
cimiento en el mercado argentino?

(C. Silva) - Esperamos crecer de manera
sostenida, ya que es un mercado en el que
la biometría es bastante conocida. Hay mu-
chas oportunidades de negocios tanto en
Argentina como en el resto del continente.
En el caso concreto de Argentina, tenemos
un único distribuidor, DRAMS Technology
S.A., empresa que nos representa desde
2006. Nuestra presencia en el stand de
DRAMS reafirma nuestro compromiso de
apoyo constante al excelente trabajo que
esta empresa viene llevando a cabo en la
promoción, posicionamiento y comerciali-
zación de nuestros productos. 

A nivel mundial, Bioscrypt es una de las
cinco primeras empresas en el mercado
biométrico. Y si bien la biometría tiene dos
grandes ramas de aplicación, Control de
accesos y Tiempo y asistencia por un lado
y el mercado policíaco, por el otro, la em-
presa está enfocada principalmente en el
primero, rubro en el que es una de las em-
presas líderes del mercado gracias al tipo
de algoritmo que utiliza, calidad de sus
productos y servicios que ofrece.

“Hoy, Bioscrypt pertenece a L-1 Identity
Solutions, lo mismo que otras empresas tam-
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Entrevista al Consultor de Ventas para el Cono Sur de Ingersoll Rand

Aglutinadora de marcas y empresas para diferentes aplicaciones,

Ingersoll cuenta entre sus productos con cerraduras mecánicas

y electromecánicas para satisfacer las necesidades de los más

diversos mercados. Contamos aquí sobre la actualidad y los

proyectos de la empresa en nuestra región.

ngersoll Rand es un conglomera-
do industrial de unos 60 mil em-
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el industrial. Hay una interacción entre
los sistemas mecánicos y electrónicos”.

“Un ejemplo claro es el CCTV: a través
de un sistema de estas características uno
puede ver lo que está pasando pero no
puede impedirlo, como un acceso o egre-
so no autorizado. La única manera de lo-
grarlo es a través de una barrera física. Si
a esa barrera le agregamos inteligencia,
entonces sí tendremos una auténtica so-
lución de seguridad”, concluye.

esa frecuencia un menor consumo de
energía, aunque eso limite el envío de
información. Esa información, en el caso
de la cerradura, no es tan importante en
volumen, por lo que funciona perfecta-
mente. Es sin dudas un avance impor-
tante, que permite lograr soluciones
estéticas que antes estaban vedadas.

- ¿Cómo ven nuestro mercado como
consumidor de estas soluciones?

- El mercado argentino es comparable
con el chileno. Acá hay todavía una sen-
sación de CCTV muy fuerte pero no tan-
to foco en lo que es accesos. Recién aho-
ra se está comenzando a tener concien-
cia de lo que significa la barrera física y
están comenzando a establecerse pro-
cedimientos que incluyen este tipo de
herramientas. Hay un crecimiento soste-
nido, en general, aunque falta mucho
camino por recorrer y tecnología asocia-
das a soluciones por desarrollar.

- ¿Cuáles son las perspectivas
de crecimiento?

- Realmente las mejores. Todo el
Cono sur del continente ofrece pers-
pectivas interesantes, como el merca-
do peruano, por ejemplo, que está cre-
ciendo mucho en lo que es control de
accesos e implementando soluciones
tanto mecánicas como electromecáni-
cas. También Chile y Argentina crecen
de manera sostenida. El gran salto to-
davía está por darse y eso se logrará
cuando las partes involucradas en el di-
seño y construcción de un nuevo edi-
ficio –sea cual fuere su destino- co-
miencen a dialogar de manera fluida
con quienes luego deben proveer la
seguridad. Ya se está viendo una inte-
racción cada vez más fluida, donde el
arquitecto directamente delega en el
integrador el diseño del sistema de se-
guridad que luego será implementa-
do. En la medida en que ese diálogo se
acentúe, entonces las posibilidades de
crecimiento se verán potenciadas.  

Cristián Morgali

I
pleados que ofrece soluciones a través
de sus diversas divisiones de produc-
tos y tecnologías. Desde hace unos
años, la empresa se reinventó a sí mis-
ma convirtiéndose en una multimarca
de productos y servicios para usuarios
de todo el mundo. Una de las divisio-
nes de la firma está dedicada a la tec-
nología de seguridad, enfocada espe-
cíficamente en cerraduras y barreras fí-
sicas para el control de accesos.

Parte de la empresa, por ejemplo, es
la marca Schlage, reconocida en todo
el mundo como la pionera en el de-
sarrollo de nuevas cerraduras como la
de cinco puntas.

Enfocada inicialmente en soluciones
mecánicas, la compañía comenzó a
desarrollar tecnología electromecáni-
ca, como lo describe Cristián Morgali,
su Consultor de Ventas para el Cono
Sur: “En la medida que evolucionó en
el mercado, la empresa fue adquirien-
do otras marcas y no solo en la parte
mecánica sino también electromecá-
nica. El área mecánica era muy fuerte
por un lado, en el desarrollo de llaves,
cerradura o barras antipánico. Por otro
lado, agregando el componente elec-
trónico, se dotaba al producto de inte-
ligencia agregada, con lo cual combi-
namos ambos mundos”.

El verdadero impedimento para el
ingreso o egreso no autorizado a un
lugar es, sin dudas, la traba física. “Lo
mecánico es en definitiva lo que im-
pide el paso o acceso a un lugar y tam-
bién lo que permite salir a las perso-
nas en caso de un incidente –explica
Morgali-. Así por ejemplo, a la barra de
pánico tradicional le agregamos la
conexión con parte electrónica, con lo
cual logramos integrarla a los sistemas
de incendio, por ejemplo. Hoy conta-
mos con cerraduras mecánicas con
funciones electrónicas incorporadas,
tanto para el sector residencial como

" Hoy la necesidad de seguridad

hace que un solo sistema no sea

suficiente. Por eso, si integramos

una solución mecánica, como

una cerradura, con una electróni-

ca, como el control de accesos,

tendremos una solución ideal

para todo tipo de aplicaciones "

- ¿Qué grado de integración puede
lograrse con este tipo de soluciones?

- Hay cerraduras que, dependiendo del
nivel de seguridad requerido, pueden ser
integradas a soluciones preexistentes.
Nuestra empresa ofrece cerraduras stand
alone, por ejemplo, que pueden funcio-
nar perfectamente en un pequeño co-
mercio o en una casa, ya que no depen-
den de un sistema asociado para cum-
plir con su función. Pero también existen
modelos que pueden actuar a través de
un cableado o a través de IP, sea por ca-
ble o por comunicación inalámbrica para
integrarse a un sistema preexistente. Son
soluciones muy flexibles.

- ¿En cuánto influyen tecnologías
como el IP, por ejemplo?

- Cuando se trata de tecnología ina-
lámbrica no se usa la frecuencia de WiFi
sino la banda de 900Mhz. Buscamos con

cristian.morgali@trane.com
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Entrevista al Gerente Regional de Ventas de HikVision

Originaria de China, HikVision acumula más de 30 años de experi-

encia en el desarrollo de tecnología. Dani Wang, junto a dos de sus

partners en nuestro país, ofrecen un panorama de la actualidad de

la compañía y cuales son sus estrategias para posicionarse como un

referente indiscutido como proveedor de tecnología.

ikVision nació a comienzos de
esta década como iniciativa de
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HikVision tiene en nuestro país dos
socios locales, que llevan adelante la
provisión de equipos para los proyec-
tos y la concreción de los mismos: Fiesa
y Security One.

- ¿Cuáles son los proyectos para
la marca?

(L. Morales) - La idea es posicionar la
marca en un segmento de mercado
que requiera de altas prestaciones,
como lo es el caso del sector bancario.
Hay proyectos bastante importantes en
muchos distritos de la Provincia con las
fuerzas policiales, que están requirien-
do de soluciones móviles. En ese seg-
mento, las soluciones de HikVision fue-
ron probadamente más eficaces que las
de otras compañías.

(D. Wang) – Actualmente la empresa
tiene líneas de productos para todas las
gamas y mercados. En el plano interna-
cional tenemos proyectos en bancos y
casinos, pero lo más interesante es
nuestro proyecto para los próximos jue-
gos olímpicos y el pasado mundial, don-
de instalamos unas 1000 cámaras y 500
DVR. Debemos poner énfasis en que
nuestra empresa, como marca, no im-
plementamos ni diseñamos una solu-
ción sino que somos proveedores de
tecnología. Los proyectos los canaliza-
mos siempre a través de nuestros part-
ners, en este caso Fiesa y Security One.

- ¿Qué futuro proyectan para
HikVision en nuestro mercado?

(D. Wang) – Nuestro  meta es ofrecer
al mercado soluciones de alto desem-
peño. El 89%

de los productos de seguridad son fa-
bricados en Asia, productos que son alta-
mente confiables. El mensaje que quere-
mos dar es que cuando compran
HikVision no están comprando productos

chinas sino tecnología HikVision, una
empresa localizada en China. Esta imagen
la reforzamos también con el permanen-
te servicio a nuestros clientes, preocupán-
donos por ofrecerles siempre la mejor
tecnología acorde a sus necesidades. Es-
cuchamos sus sugerencias y somos los
suficientemente flexibles como para lo-
grar un diseño a medida. Esas caracterís-
ticas, creo, seguirán posicionando a la
marca como un referente en el mundo.

Dani Wang

H
un grupo de ingenieros con experien-
cia adquirida trabajando para un ins-
tituto nacional de desarrollo tecnoló-
gico, especializado en la investigación
de video, lo cual terminó siendo una
ventaja competitiva. Siendo la tecno-
logía el negocio principal de la empre-
sa, cuenta con la capacidad de ofre-
cer soluciones realmente novedosas
para el mercado del CCTV.

“HikVision es un marca con expe-
riencia en el mercado, con 30 años de
experiencia tecnológica.  Inicialmen-
te perteneciente a una dependencia
del gobierno chino para la investiga-
ción de alta tecnología, se decidió lue-
go que podía ofrecerse toda esta tec-
nología al público y usuario final, dan-
do origen a la marca hace 9 años. Des-
de entonces, la empresa crece alrede-
dor del 100% anual, pasando de 100
personas a casi 3000, con unos 600 in-
genieros encargados de la investiga-
ción y desarrollo de nuevos produc-
tos y tecnologías”, cuenta Dani Wang,
Gerente Regional, acerca de los oríge-
nes de la empresa

“El crecimiento de la fábrica es tal
que ya está pensando en ampliar sus
instalaciones. Como para dar una idea
de su tecnología, HikVision puede po-
ner en la calle un promedio de mil
DVR’s diarios, lo cual habla a las claras
de su capacidad de manufactura”, dice
acerca de la actualidad de la marca.

Acerca del futuro, cuenta: “Este año
llegamos a la bolsa de valores, lo cual
atrajo más inversionistas, lo cual hará
crecer nuestra capacidad de investi-
gación, desarrollo y producción de
productos. Nuestra meta es ser la em-
presa china líder mundial en la provi-
sión de tecnología para CCTV, que
todo el mundo nos reconozca como
marca, como sucede con IBM o Micro-
soft, por ejemplo”.

"HikVision viene sosteniendo

casi un 100% de crecimiento

anual desde su salida al merca-

do. Es una cifra poco usual para

una compañía tan joven pero

que ya captó el interés del

mercado gracias a su capacidad

de desarrollo y producción de

nuevos productos”

Dani Wang

(F. Rodríguez) - Nuestra mayor pre-
sencia con la marca está, sin dudas, en
las líneas de gama alta, enfocado en sis-
temas híbridos y los proyecto con DVR
móviles. La demanda principal está en
ese segmento del mercado, donde no
hay en la actualidad muchos produc-
tos capaces de satisfacer eficazmente
las necesidades de los clientes.

Foto: Luciano Morales (Fiesa), Dani Wang (HikVision)  y Federico Rodríguez (Security One)

Mails de contacto
Dani Wang, Regional Sales Manager
de HikVision
dani.wang@hikvision.com
Luciano Morales, Soporte técnico
de Fiesa
soporte@fiesa.com.ar
Federico Rodríguez, Dto. Comercial
de Security One
federodriguez@securityone.com.ar

dani.wang@hikvision.com
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Entrevista al VP Sales&Business Development Latin America de Samsung Techwin

Techwin es en la actualidad la división de Samsung dedicada exclusi-

vamente al desarrollo y fabricación de productos profesionales para

CCTV, luego de un complejo proceso de fusión. Contamos en esta nota,

a través de las palabras de uno de los referentes de la empresa, cómo se

llevó a cabo este proceso y adelantamos lo que propondrá la marca.

reada en 1977 como una divi-
sión de Samsung, Samsung
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artículos de consumo más algo de
CCTV (Electronics) y otra de CCTV pro-
fesional con algunos artículos de con-
sumo masivo (Techwin)”.

Al contrario del modelo de fusiones de
otros continentes, la gerencia de Sam-
sung transformó sus divisiones en unida-
des de negocios únicas: fusionó el área
de CCTV de Electronics con la de Techwin
y la de productos de consumo de la se-
gunda pasó al área de Electronics.

“Con esto lo que se logró fue tener
dos empresas perfectamente diferen-
ciadas, bajo una misma marca y, lo más
importante, sin afectar al personal ya
que cada uno pasó a depender de su
área correspondiente”, relata Duarte
acerca de lo compleja que resultó esa
diferenciación.

en autos de fórmula 1 luego son lleva-
dos a los coches que salen a la venta y
no es raro que eso suceda. Lo mismo
pasará, por ejemplo, con los productos
de CCTV de nuestra empresa: ya está di-
señada una línea para uso residencial de
este sistema que seguramente comen-
zará a ser comercializada el año próxi-
mo. Es un kit de cámaras que se conecta
a una PC y ya está funcionando. No ten-
drá las prestaciones o definición de una
cámara profesional, pero sí será suficien-
te para poder controlar una residencia o
pequeño comercio.

- ¿Cómo manejan sus  representa-
ciones?

- Samsung Techwin es una empresa
coreana, con base en Seúl y que tiene
centrales en distintas partes del mun-
do, dedicadas a cuidar de mercados es-
pecíficos. La de Norte América, por
ejemplo, que se ocupa de todo el con-
tinente, con dos subdivisiones, una para
Estados Unidos y Canadá y otra para
que abarca desde México hacia el sur
del continente; otra base está instalada
en Europa, que cuida de esos mercados
más el norte de Africa; su cuartel gene-
ral de Seúl se ocupa de Corea, Asia y
Oriente Medio mientras que hay una
específicamente en China.

- ¿Cómo ven la actualidad
tecnológica del CCTV?

- En realidad el área de la seguridad
está en plena transición entre lo analó-
gico y lo digital. A todos les gustaría te-
ner equipos IP pero ya tienen sistemas
analógicos y ese paso puede llegar a tor-
narse complicado, principalmente por
los costos. Su implementación tampoco
es tan sencilla, ya que no solo se necesi-
ta el equipo adecuado sino el personal
idóneo para poner en marcha esa solu-
ción. Lo analógico hoy sigue siendo do-
minante  en el mercado, pero el IP para
nuevas instalaciones es la salida. Eso de-
manda una inversión creativa del fabri-
cante, que debe mirar siempre en pers-
pectiva la evolución del mercado. 

Pedro Duarte

C
Techwin se dedicó desde sus inicios al
desarrollo de tecnología para segu-
ridad aplicada a las áreas profesiona-
les e industriales. Con bases en distin-
tos puntos del globo, se ocupa desde
entonces de ofrecer al mercado pro-
ductos de avanzada para el segmento
del CCTV. Originalmente asociada a
Samsung Electronics, hoy la división
Techwin responde a un gerenciamien-
to común pero mantiene su autono-
mía como compañía, ideando y propo-
niendo constantemente soluciones,
especialmente para la videovigilancia.

Pedro Duarte, VP Sales&Business
Development para nuestro continen-
te, explica de esta manera los oríge-
nes y fundamentos de Samsung
Techwin: “Siempre existieron dos frac-
ciones de Samsung, desde los años ’70.
Hubo una división que fabricaba ya
grabadoras para el área de seguridad,
que evolucionaron luego en las time
lapse, uno de los productos más po-
pulares y que fue luego fabricado
por otras empresas. Se creó entonces,
dentro de la división Electronics un
área dirigida al CCTV. Coexistía tam-
bién con Techwin, que se dedicada a
productos aplicados a otras esferas
como el área industrial militar. ¿Estos
qué significó? Que bajo una misma
marca y un mismo logo, dos divisio-
nes se dedicaban a lo mismo”

Samsung Electronics, si bien tenía su
área destinada al CCTV desarrollaba y
producía productos para el consumo
masivo, a la inversa de lo que sucedía
con su “hermana” Techwin.

“Hace tres años el consejo adminis-
trativo de la empresa –explica Duarte-
decidió una acción que unificó las di-
visiones, aunque suene contradicto-
rio: mientras Techwin había desarrolla-
do, por ejemplo, la cámara digital para
aplicaciones militares y luego se tor-
nó de consumo masivo, Electronics
hacía productos también para CCTV.
Entonces, teníamos una división con

" No tenía mucho sentido tener

bajo un mismo logo dos empre-

sas que hicieran los mismo, por

eso se decidió que Techwin fuera

la división de Samsung dedicada

al desarrollo de productos para el

segmento profesional del CCTV

mientras que Electronics se

ocupara de todas aquellas

tecnologías relacionadas con el

consumo masivo"

- ¿Es frecuente que un desarrollo
específico se transforme luego en
algo de consumo masivo?

- Normalmente lo que sucede es que
cuando un desarrollo específico muestra
muchas mejoras por sobre lo existente,
después se adapta para el consumo ma-
sivo. Sucede en toda industria, no solo
cuando se trata de seguridad. Motores y
tecnologías que se prueban, por ejemplo,

duarte.pedro@samsung.com
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Entrevista al Gerente Regional Latinoamérica de Electronics Line

El Grupo Risco adquirió recientemente Electronics Line, fusión que

potencia las soluciones de ambas compañías, tanto desde el punto

de vista tecnológico como desde el aspecto estrictamente comercial.

Hablamos con uno de los directivos de la empresa israelí, quien no

contó sobre los proyectos y expectativas tras esa fusión.

l Grupo RISCO es un desarrolla-
dor de soluciones de seguridad
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va e integral”, aclara Segal acerca del rol
de cada una de las marcas.

- ¿Esto significa que mantienen su
identidad?

- Sin dudas, Electronics Lines es una
marca reconocida a nivel global y man-
tendrá su autonomía dentro del grupo.
Lo que se logrará con esta fusión es que
nuestra marca tenga mayor presencia
en mercados que hasta la actualidad no
eran nuestro fuerte. Enfocados en el
mercado residencial y comercial, hoy
con Risco tenemos la posibilidad de lle-
gar al sector industrial, por ejemplo, con
soluciones combinadas.

- Continúan avanzando en la
integración, entonces

- Sin dudas, hoy el usuario busca ade-
más de seguridad la posibilidad de
combinar confort con seguridad. Es
una necesidad creciente en todo el
mundo y con nuestros productos
apuntamos a satisfacer esa demanda.
Cuando la gente se contacta con no-
sotros busca valor agregado y entien-
de que la posibilidad de tener segu-
ridad y control en un mismo producto
es atractiva.

- ¿Cuáles son los mercados en los
que proyectan mayor crecimiento?

- Actualmente tenemos buena pre-
sencia en el mercado residencial. Uno
de los objetivos es comenzar a ofrecer
nuestras soluciones a mercados como
el de la construcción, por ejemplo. Aun-
que todavía en Argentina se da poco,
en otros países de Latinoamérica,
como Chile y Colombia, muchas cons-
tructoras ofrecen en sus diseños fina-
les una plataforma de alarmas y con-
trol del hogar.  Ese un segmento en el
que hasta el momento no teníamos
presencia y hoy, a través de Risco, po-
dremos tener acceso. Solo es cuestión
de instrumentar los canales adecuados
para lograrlo, alqo en lo que ya esta-
mos trabajando.

- ¿Cuáles son las estrategias para
lograrlo?

- Siempre intentamos darle valor
agregado a nuestras soluciones, más
allá de la integración o control de un
periférico. La idea es pensar más allá,
brindar soluciones integrales para co-
munidades de usuarios. Algo de esto
ya estamos implementando, en condo-
minios o barrios cerrados en los que
demostramos como a través de una
comunidad integrada por nuestras
plataformas, puede lograrse una segu-
ridad integral, interconectada y a tra-
vés de un solo proveedor.  

Shay Segal

E
integradas para el mercado mundial,
cuyos productos abarcan desde las
más innovadoras aplicaciones soft-
ware hasta los sistemas cableados e
inalámbricos de alta gama, con pro-
ductos de la compañía superan los es-
tándares de la industria en general.
Sus soluciones integran gestión de
edificios, sofisticadas tecnologías de
detección y los sistemas con base IP,
incluyendo vigilancia por CCTV, alar-
mas de intrusión e incendio y aplica-
ciones de control de acceso.

Sin dudas Rokonet es la marca más
reconocida del grupo, cuyos produc-
tos son vendidos en más de 60 mer-
cado alrededor del mundo incluyen-
do América del norte y del sur, Euro-
pa, Australia, África del sur y Oriente a
través de una red global de subsidia-
rias, distribuidores, grandes empresas
de instalación y asociados.

Electronics Line es uno de los provee-
dores líderes en seguridad inalámbri-
ca con manejo remoto de soluciones
para el mercado residencial y comer-
cial, una compañía con más de veinte
años de experiencia en la industria de
la seguridad electrónica reconocida
por la constante innovación y la alta
calidad de sus productos. Esta empre-
sa, precisamente, se unió al grupo Ris-
co potenciando las posibilidades y tec-
nologías de ambas en el mercado.

“Actualmente estamos en plena
etapa de cambios -explica Shay Segal-
, ya que la empresa, tras ser adquirida
por el Grupo Risco, está adaptándose
a una nueva realidad empresarial, sin
dudas potenciada por la experiencia
e inversión del grupo adquirente”. Esta
fusión, sin embargo, no le quita auto-
nomía a Electronics Line. “estamos tra-
bajando en conjunto para el desar-
rollo de nuevos canales y mercados,
además de conjugar ambas tecnolo-
gías para brindar una solución creati-

"El aporte tras la fusión es mutuo:

Risco incorpora una marca de

prestigio, con tecnología de

avanzada y nuestra empresa

suma posibilidades en nuevos

mercados e inversión en solucio-

nes más abarcativas y creativas"

- ¿Qué le aporta Risco a Electronics
Line?

- Sin dudas la idea es lograr a través del
grupo Risco una mayor presencia en el
mercado, además de lograr una mayor in-
versión y nuevas posibilidades de desar-
rollo en tecnología. Es un paso muy positi-
vo para nosotros en ambos aspecto y tam-
bién para Risco, ya que suma una marca
de prestigio y, además, trabaja para lograr
soluciones integrales y creativas. Por ejem-
plo, estamos trabajando en una línea de
pir cámaras que se integrará a nuestras pla-
taformas de conectividad y control, línea
que ya está siendo presentada en algunas
partes del mundo. Con esto lograremos
posicionarnos aún más en el mercado re-
sidencial conjugando domótica, alarmas
y videalarmas en una única plataforma.

Foto: Patricio Ramallo y Shay Segal, de Electronics Lineshay.segal@electronics-line.com
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Entrevista al Director Ejecutivo de ALAS

Con diez años de labor ininterrumpida en el ámbito de la

seguridad, Alarcón plantea el complejo escenario de América

Latina en el uso de los sistemas electrónicos y habla acerca del

futuro de ALAS, entidad que proyecta mayor espacio para la

capacitación de los profesionales del área.

a Asociación Latinoamericana
de Seguridad (ALAS) fue funda-
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En cuanto al área educativa de ALAS,
detalla: “Cuando llegué a ALAS solo
existía un curso de alarmas mientras
que hoy ya tenemos 10, que cubren
todos los espectros de la industria. Tam-
bién logramos implementar tres cursos
en línea, uno para operadores de mo-
nitoreo; otro sobre cableado estructu-
rado -básico para técnicos- y uno de
tarjetas inteligentes para las distintas
aplicaciones. En el área educativa, tam-
bién, este año hicimos un evento para
gerentes de empresas que contó con
70 participantes, lo cual nos alienta a
seguir con este tipo de cursos, cada vez
más amplios en cuanto a convocatoria”

prometida y lo venimos diciendo casi
desde hace 20 años. Y no solo para la in-
dustria de la seguridad sino en general.
Como continente no terminamos nun-
ca de despegar: si no hay crisis en Méxi-
co el que no crece es Brasil y cuando
empieza a despegar Chile en Argentina
el mercado se retrae… Es casi una cues-
tión casi histórica ya. Pero definitivamen-
te sigue siendo un mercado con mucho
potencial, donde hay inversión, donde la
industria de la construcción hoy florece
y trae aparejadas inversiones; hay eco-
nomías florecientes que gracias al pro-
greso de su industria hacen progresar a
la industria de la seguridad electrónica.

- ¿Cuáles son hoy los mercados
más importantes?

- En general cada uno tiene su impor-
tancia. Brasil, por su actualidad y habitan-
tes es un país interesante pero México si-
gue siendo el mayor mercado de habla
hispana, hoy potenciado por su actuali-
dad, donde la delincuencia lamentable-
mente. Por proyección, Argentina y Co-
lombia, con un número de habitantes
cercano a los 50 millones de personas,
también son plazas importantes. Chile es
un mercado un poco más chico pero muy
profesional, donde hasta la seguridad
pública está involucrada con los elemen-
tos de la seguridad electrónica.

- Desde su visión, ¿qué segmento
tiene hoy mayor crecimiento?

- Sin dudas el CCTV, por dos factores
importantes: uno es su versatilidad del
CCTV, que permite a bajo costo instalar
sistemas redundantes a bajo costo, con
cámaras cada vez más inteligente y tec-
nologías de comunicación más eficaces.
También gracias al efecto disuasivo de
una cámara: cualquier persona que ve
una cámara intuye que lo pueden estar
vigilando y eso supone un freno a la ac-
titud delictiva. Otros usos del CCTV tam-
bién están creciendo, como en el con-
trol de activos, de patrones de consu-
mo en grandes tiendas, para lo cual
también es una buena herramienta. 

Víctor Alarcón

victor.alarcon@alas-la.org

L
da en 1997 con el objetivo de concen-
trar la voz de la Industria Latinoameri-
cana de Seguridad Electrónica y alcan-
zar metas comunes de educación, es-
tandarización y adecuación tecnológi-
ca que permitan fortalecer la postura
de las empresas latinoamericanas ante
los fabricantes extranjeros y ante los
gobiernos de sus respectivos países.

Con la firme intención de lograr
esos objetivos, la Asociación cuenta
entre sus filas a destacado profesio-
nales del sector, que día a día traba-
jan para dotar a la industria de mayo-
res y mejores herramientas de perfec-
cionamiento y profesionalización.
Uno de ellos es Víctor Alarcón, Direc-
tor Ejecutivo de ALAS, con seis años
de trabajo constante en la entidad.

“Desde hace diez años trabajo en el
ámbito de la seguridad electrónica.
Inicialmente estuve vinculado a Ven-
tas de Seguridad., medio que se ocu-
pa del mercado latinoamericano de la
seguridad. Esa labor me llevó a viajar
por todo el continente y conocer las
problemáticas y soluciones de los dis-
tintos mercados. Después de cinco
años de trabajar allí y ya con relacio-
nes establecidas con la Asociación se
presentó la oportunidad, en 2004, de
ingresar a ALAS como Director Ope-
rativo. Esa oportunidad me permitió
profundizar mis conocimientos. Hace
poco tiempo fui promovido a Direc-
tor Ejecutivo y desde entonces reafir-
mé mi compromiso de trabajar por la
profesionalización del sector”, dice
Alarcón acerca de sus inicios en la en-
tidad y en el sector de la seguridad.

En cuanto a la actualidad y futuro
de ALAS, Víctor Alarcón explica que ac-
tualmente se está haciendo un re-
planteo de la Asociación, “donde se
están definiendo nuevos departa-
mentos que promuevan una relación
constante con los socios y la renova-
ción de sus membresías, un recurso
importante para seguir trabajando”

"En general, los fabricantes

norteamericanos y europeos

toman a Latinoamérica como un

único mercado cuando en reali-

dad, cada uno de los países que

conforman el continente tienen

sus diferencias, más allá de que

los una el mismo idioma"

- ¿Cuál son los proyectos a futuro
de ALAS?

- Queremos tener más cursos para
nuestros socios pero lamentablemente
carecemos hoy de instructores profesio-
nales. Es muy complejo conseguir una
persona idónea, que conozca la tecno-
logía, que le guste la docencia, que sea
didáctico… Esa es nuestra apuesta a fu-
turo: trabajar con más docentes para
poder llevar los cursos de ALAS a todo
Latinoamérica. Tenemos programado
uno en Chile y estamos proyectando
uno en Argentina. Queremos alentar
más contenido para Gerencia lo mismo
que trabajar mucho en las normativas.

- ¿Qué panorama tiene la Asocia-
ción de la industria en Latinoamérica?

- América Latina es siempre una tierra
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Modesto Miguez
Actualmente Director de capacitación para monitoreo.com, Modesto Miguez pasó por distin-

tas etapas profesionales hasta llegar a la que él mismo define como la más placentera: ser

docente. Autor de tres libros y de un gran número de artículos relacionados a la seguridad,

nos cuenta de sus inicios y su presente.
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1976
Comienza a instalar siste-

mas de alarmas, principal-
mente sistemas contra in-
cendios y para  particulares
de alto poder adquisitivo.

1986 Viaja a perfeccionar-
se en Estados Unidos.

1988
A su vuelta al país, da de

alta su primer abonado de
monitoreo y comienza a de-
sarrollar su primera empre-
sa de monitoreo de alarmas.

1995
Participa de la fundación

de CEMARA (Cámara Argen-
tina de Empresas de Monito-
reo de Alarmas de la Repúbli-
ca Argentina) integrando su
Comisión Directiva.

Trayectoria

in dudas, el referente a
la hora de hablar de

ya instalaba sistemas de alar-
mas en distintas empresas
trabajando para Byltec, firma
ya desaparecida. Eran princi-
palmente sistemas contra in-
cendios industriales y de
alarmas domiciliarias, aun-
que en esa época no eran
accesibles a todo el mundo.
En general, solo los gerentes
de bancos o financieras te-
nían en sus casas un sistema
de este tipo”, explica Miguez.

“A principios de los ’80,
mientras seguía con la ins-
talación de sistemas, co-
mencé a estudiar Ingeniería
eléctrica en la UTN y cuan-
do termino de estudiar me

S

1996
Forma parte de la funda-

ción de Central de Monitoreo
S.A., empresa pionera en el
monitoreo mayorista de alar-
mas y que durante 10 años
fue marca registrada en el
mercado.

monitoreo, Modesto Miguez
comenzó con la actividad a
finales de la década del ’70
cuando, a punto de terminar
la secundaria y preparándo-
se para ingresar a la Univer-
sidad Tecnológica Nacional
(UTN) comenzó a instalar los
primeros sistemas. “Mientras
estudiaba en la escuela in-
dustrial para técnico electri-
cista ya hacía algunos traba-
jos (changas) como instala-
dor independiente. Comen-
cé a trabajar a los 15 años,
cuando cursaba la secunda-
ria. Entre los  años 1976 y ’78-

di cuenta que trabajaba de
algo que no era lo que yo
había estudiado. Para com-
pletarla, el tema alarmas era
algo poco difundido y muy
costoso para el público ma-
sivo por lo que tuve que de-
cidir qué iba a hacer: si con-
tinuar con ese rubro o dedi-
carme a otra cosa”, recuerda.

En 1986 tuvo la oportuni-
dad de viajar a Estados Uni-
dos con la idea de perfeccio-
narse y trabajar allí, “Hoy
considero un acierto no ha-
berme quedado pese a que
no fue por razones persona-
les sino porque no me da-
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1997
Lanza al mercado el desar-

rollo DCL (detección de corte de
Línea telefónica).

Este consiste en un procedi-
miento que permite detectar el
corte de la línea telefónica de
sus abonados.

2001
Forma parte de la comisión

fundadora de CASEL (Cámara
argentina de Seguridad Electró-
nica), integrando su Comisión
Directiva.

Da inicio a las tareas de cons-
trucción de  monitoreo.com una
RED de monitoreo.

2002
Realiza la puesta en marcha

segundo servidor 100% Linux
para monitoreo.com el que per-
mite hacer monitoreo IP con
redundancia.

Publica su primer Libro
ALARMAS por MONITOREO

2003
Primera re-certificación CPP

de ASIS. Como tal dicta cursos
para contribuir a la formación
de otros CPP.

2004 Preside AASPRI. (Asocia-
ción argentina de Seguridad Pri-
vada). Lanza el primer receptor
remoto de alarmas por IP.

Trayectoria

ban la residencia y haber
vuelto a nuestro país, ya que
puede empezar a pensar en
desarrollar acá lo que había
aprendido allá”, dice.

“Mi estadía en Estados Uni-
dos -explica Miguez- me sir-
vió para visualizar lo que se-
ría la siguiente generación
de equipos, servicios y sis-
temas de alarmas, que
luego llegarían al país
con la apertura de las im-
portaciones. Con ese co-
nocimiento y la convic-
ción de que, por de-
cantación, el monito-
reo de alarma tendría
que convertirse en
una actividad im-
portante, comencé
a trabajar en la pri-
mera central de mo-
nitoreo, algo que no
existía con excep-
ción de  aquellas de-
dicadas a la segu-
ridad bancaria”.

En 1988 comenzó a expe-
rimentar y a pensar en que
el monitoreo masivo podía
ser una realidad. “En esa épo-
ca –recuerda- estaba traba-
jando muy bien, ganaba
buen dinero lo cual me per-
mitía reinvertir en mi propia
empresa de instalación de
alarmas, ahorrar y hacerla
crecer. al punto que comen-
zamos a instalar equipos por
cuenta de empresas de se-
guridad más grandes, que
estaban empezando a incor-
porar, de manera muy inci-
piente, la seguridad electró-
nica a sus negocios”.

Nace la idea de una central
de monitoreo.

Su trabajo con distintas

empresas lo llevó a un canje
bastante particular: “Lo que
logré con esas empresas fue
un canje: yo ponía la tecno-
logía y ellos aportaban vigi-
ladores. Entonces, yo me ocu-
paba de la parte técnica y
ellos de poner la gente, con
lo cual superaba una barrera
económica muy importante,
ya que el costo de tener ope-
radores 24 horas es muy alto.
Así fue que entre seis empre-
sas manteníamos una única
central de monitoreo. Cada
uno decía que tenía su pro-
pia central cuando en reali-
dad funcionábamos con los
costos distribuidos”.

“En ese momento lo que hi-
cimos fue compartir los gas-
tos para hacer monitoreo pro-
pio, pero empezó a evolucio-
nar la idea de hacer monito-
reo para otros. Aunque eso
fue en 1994, mucho tiempo
después de nuestro primer
abonado”, recuerda. “Creamos
el monitoreo mayorista”.

Ese año (1994) esas seis em-
presas llegaron a convertirse
en más de 50 que compartían
los recursos de la central. “Ahí
nace el monitoreo mayorista
-explica Modesto Miguez-,
aunque Central de Monito-
reo como tal surgió en 1996
y como marca registrada. O
sea, los que participamos de
la primitiva central con seis
empresas asociadas, inventa-
mos el concepto de central
de monitoreo, que durante
10 años se mantuvo como
marca y cuando no pudo ser
renovada como tal entonces
nosotros mismos nos encar-
gamos de ‘matarla’, para, en
2006, evolucionar hacia
monitoreo.com”.

Viene de página 92

94

Camino a la docencia
“Cuando hablamos de mi

vida y desarrollo profesional
está totalmente ligada a la
evolución del monitoreo, es-
pecialidad que comencé a
estudiar desde mi primer
vuelta de Estados Unidos y
sigo investigando”, dice
Miguez . Desde que se des-
prendió de su empresa de ins-
talación de alarmas –en 1995-
y tras presidir AASPRI llegó
uno de los grandes cambios.

“Me di cuenta que la gen-
te no me compraba alarmas
sino seguridad. Entonces me
puse a estudiar seguridad.
Mi paso por AAPRI me per-
mitió compartir experien-
cias con colegas y ex funcio-
narios de fuerzas de segu-
ridad y aprender ciertos fun-
damentos. Ahí me di cuenta
que para que la seguridad
funcione la gente la tiene
que comprar y para eso tuve
que aprender a vender”.

Tas su paso por AASPRI,
Miguez regresó a Estados
Unidos para hacer un curso
en ASIS, y así luego obtuvo
la certificación CPP. “Ahí des-
cubrí que el recurso más es-
caso de las empresas es el
conocimiento, esto también
motivó a que mi vocación
sea la docencia”.

Tras perfeccionarse en
prestigiosas instituciones y
universidades de renombre
mundial, realizando diversos
cursos y seminarios en Euro-
pa y Estados Unidos, entre
ellos los cursos de monitoreo
de Eric Von Eifel en Alicante,
España, y perfeccionamiento
de monitoreo y falsas alar-
mas, Westinghouse, Estados

Continúa en página 96
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Viene de página 94

Unidos; comenzó a dar sus
propios cursos y conferen-
cias y acumula más de 3000
conferencias en las diferen-
tes exposiciones para organi-
zaciones como Expotrade, In-
dexport Messe Frankfurt,
Security Business, Security
Awards, ALAS, AVES y en va-
rios países en representación
de varias cámaras y asocia-
ciones.

“Mi vocación está en ayu-
dar a que a los otros les vaya
bien. Todo lo que aprendí, si
no lo transmito, lo conside-
raría una falta de respeto
hacia mi mismo.

Creo en la ley de la cose-
cha, todo lo que se da vuel-
ve. Durante muchos años
ayudé con conocimientos a
mucha gente que hoy está
muy agradecida”, dice Miguez

“Desde el momento en
que escribí mi primer libro
sentí un gran alivio, había
empezado a compartir lo
que había investigado y sa-
bía en beneficio de los de-
más, lo cual es muy gratifi-
cante. Es mucho mejor dar
que recibir. Mi camino en la
seguridad siguió la secuen-
cia inversa: mientras muchos
aspiran a ser dueño de una
empresa cerrada, yo lo fui y
dejé de serlo para pasar a
formar parte de una red
abierta a la que contribuyo
con conocimientos. Soy un
nodo de esa red, tan impor-
tante como cualquiera  de
los asociados, a la que cada

“Lo fundamental es
entender los conceptos del
funcionamiento de la
tecnología, en este caso
aplicada a la seguridad.
Ese entendimiento es más
valioso que conocer al
detalle un gran número de
dispositivos ya que, en el
corto plazo, éstos evolucio-
narán haciendo que el
tiempo invertido en
aprender sus característi-
cas haya sido tiempo
desperdiciado. El concepto,

sin dudas, es lo que queda

y sirve en todos los

órdenes de una profesión“

2005
Crea ACE monitoreo.com

(Asociación de Colaboración
Empresaria), entidad civil sin fi-
nes de lucro.

La Agrupación tiene por ob-
jeto establecer una organiza-
ción común con la finalidad de
desarrollar la actividad empre-
sarial de sus miembros.

2006
Lanzamiento al mercado de

monitoreo.com,(luego de casi
seis años de ensayos) primera
RED de empresas de monitoreo,
como una evolución natural de
Central de Monitoreo. Segunda
re-certificación CPP de ASIS.
Realiza el curso de perfecciona-
miento en Alta Dirección de Se-
guridad dictado por la Univer-
sidad Pontificia Comillas de Ma-
drid-España.

Publica su segundo libro ASE-
SOR en sistemas de seguridad.

2007
Dicta cursos en Caracas Vene-

zuela y es nombrado miembro
honorífico de AVES (Asociación
Venezolana de Seguridad).

2008Participa de la creación de
www.educaciónytrabajo.com.ar,
en la actualidad cuenta con 520
participantes y se desempeña
como director de capacitación.

2009 Tercera re-certificación
CPP de ASIS, ampliación de la
RED a México, Bolivia y España.

Publica su tercer Libro OPERA-
DOR en sistemas de monitoreo

2010
Finaliza la provisión de moni-

toreo mayorista de Central de
monitoreo S.A. y participa de su
proceso de extinción y cierre.

En la actualidad acumula mas
de 3000 presentaciones como di-
sertante y docente dictando cur-
sos, conferencias y seminarios “In
company” para empresas de mo-
nitoreo y para reconocidas agru-
paciones internaciones de EEUU,
España, México, Brasil,Venezuela y
Argentina.

Trayectoria

uno contribuye de distintas
maneras. Mi contribución es
organizar el conocimiento
de la seguridad con el mo-
nitoreo, ayudar al desarrollo
profesional de las personas
y de la industria, participo
desde hace 15 años en las
reuniones para la creación
de las normas IRAM”.

“En la actualidad, sigo
siendo dueño de mi tiempo
y estoy escribiendo mi cuar-

to libro, viajo permanente-
mente, trabajo en Internet y
no en un lugar determinado,
- este es otro beneficio de
monitoreo.com -” acota.

“Logré querer lo que hago
y hacer lo que quiero”. Con esa
frase termina Modesto
Miguez una charla que se pro-
longó a lo largo de dos horas.
Horas en las que desanduvo
su trayectoria para tratar de
explicar su presente.

96

Su obra

Modesto Miguez lleva publicados tres libros, en los que
comparte con el lector y el profesional de la seguridad a
quienes básicamente está dirigida su obra los conocimien-
tos adquiridos a lo largo de sus años de profesionaliza-
ción. Estos son sus títulos

• Alarmas por Monitoreo, una obra que trata
sobre todas las cuestiones técnicas para la ins-
talación de alarmas complementadas con el
monitoreo y aporta conocimientos para lograr
que el servicio de seguridad alcance alta se-
guridad y al mismo tiempo baja tasa de falsas
alarmas alcanzando niveles acordes a las exi-
gencias del mercado.

• Asesor en Sistemas de Seguridad, libro escri-
to de modo didáctico y ágil, pensado como un ma-
nual de capacitación para el asesor, que aborda
temas como la creatividad, la comunicación, el
marketing, la entrevista, la negociación y el pro-
ceso de venta propiamente dicho.

• Operador en Sistemas de Monitoreo, su
más reciente obra, acerca al lector una visión de
como será el operador de monitoreo del futu-
ro perteneciendo a la red monitoreo.com ®, una
red conformada por empresas con operado-
res que ya no necesitan un lugar físico para
realizar la operación: basta con una notebook
con acceso a Internet.
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Desarrollo de productos para CCTV

AVTech Corp.

El modelo de negocios de

AVTech implica la generación

constante de nuevas oportuni-

dades para sus clientes a través

de la innovación constante en

sus productos, gracias a lo cual

obtiene prestigio y

reconocimiento por parte

de los usuarios

esde hace 15 años AVTech
pone su esfuerzo en la innova-

100

tió ser los uno de los líderes indiscuti-
dos del mercado. En el futuro, AVTech
seguirá combinando la experiencia de
distribución de componentes de semi-
conductores y las ventajas de suminis-
tro destacado  de vigilancia. Con estas
ventajas, la compañía persiste en el de-
sarrollo de tecnología y sigue fomen-
tando su digitalización e integración y
la conexión en red de los productos.
AVTech ofrece a sus clientes de todo el
mundo el mejor precio, el mejor funcio-
namiento y el mejor servicio.

Calidad y servicio
Ubicada en Sanchung, Taipei (Taiwán),

todos los productos para CCTV de
AVTech, incluyendo webservers, DVR, Pro-
cesadores quad y cámaras son totalmen-
te desarrollados y fabricados en su plan-
ta y todos pasan por exhaustivos test y
controles de calidad.

AVTech optimizó sus sistemas de ges-
tión de calidad, lo que le permite ofre-
cer al mercado productos de alta cali-
dad, soportado por un permanente
servicio de posventa y una cadena de
comercialización que pone el foco en
fortalecer su relación con los clientes.

Algunas de las ventajas competitivas
de la empresa:
· Experiencia en servicios OEM / OMD

para proporcionar rápida respuesta
a la demanda.

· Flexibilidad para adaptarse a los cam-
bios y eficiencia en la fabricación.

· Supervisión en la cadena de suministros.
· Certificación ISO 9001 y productos

bajo normativas internacionales.
· Cadena de distribución optimizada

para cubrir rápidamente las necesi-
dades del mercado de CCTV.

· Equipo R&D que desarrolla produc-
tos de valor agregado, anticipando
las tendencias del mercado.

Futuro
Proporcionar los productos más com-

petitivos al mercado de CCTV es la ma-
yor satisfacción que tiene AVTech, lo cual
le permitió también convertirse en uno
de los líderes del mercado. Para el futu-
ro, la empresa planea continuar combi-
nando su experiencia en la distribución
de semiconductores y equipos para vi-
deovigilancia, combinación que segu-
ramente le posibilitará continuar incre-
mentando su participación en el mer-
cado brindando soluciones de excelen-
cia técnica, al mejor precio y con los me-
jores servicios hacia sus clientes. 

D
ción de tecnología y productos y en
la implementación de nuevas solucio-
nes. A lo largo de estos años, esa filo-
sofía la posicionó como una de las
mayores fabricantes del mundo en vi-
deograbadoras digitales (DVR) autó-
nomas. Sus cámaras a color y proce-
sadores quad son también productos
reconocidos y ampliamente adopta-
dos por los usuarios. La empresa po-
see canales de distribución bien defi-
nidos en todo el mundo y continua-
mente presenta nuevos productos
con tecnología de punta, marcando
tendencias en la industria de CCTV.

Durante muchos años AVTech ha lan-
zado al mercado productos de segu-
ridad con el mejor precio y desempe-
ño, sumado a un funcionamiento sen-
cillo y fácil de comprender por el usua-
rio. Estos esfuerzos no solo aumentan
la participación de la empresa en el
mercado sino que además amplían el
mercado de vigilancia en su totalidad.

AVTech  está dedicada a acrecentar
la popularidad de los productos de
CCTV y a permitir que los estos siste-
mas sean habituales en la vida cotidia-
na, negocio o área industrial así como
en el entorno público. Entre sus me-
tas, la empresa busca implementar
nuevas tecnologías buscas incesante-
mente la transformación de la visión
del mundo de la videovigilancia.

Ofrecer los productos más competi-
tivos es el mayor logro alcanzado por
AVTech en estos años, lo cual le permi-

Años relevantes

1996. Se funda AVTech con un capital inicial de 150 mil de dólares, como una
empresa dedicada al diseño y fabricación de productos para CCTV.

1997. Lanzamiento de la cámara color (digital) y la cámara CCD blanco y negro.
1998. Relanzamiento del procesador quad blanco y negro y color.
1999. La compañía incrementa su capital en 2 millones de dólares. Se estable-

cen las primeras distribuciones en todo el mundo, entre ellas en Reino
Unido, a través de la empresa Akess Ltd.

2000. Se establece la división de electrocomponentes y comienza la distribu-
ción de semiconducores, fabricados bajo norma ISO 9001.

2001. Lanzamiento de procesador quad con diseño ASIC.
2002. Sale al mercado la primera línea completa de DVR’s.
2005. Presentación del primer DVR stand alone de 16 canales y compresión

MPEG-4, único hasta ese momento en el mercado mundial.
2006. Adopción de las normativas RoHS para todos sus productos
2007. Desde mayo de ese año se convierte en distribuidor de microsistemas en

Austria. También obtiene la licencia para distribuir productos de Linear Tech.
2008. La División de Componentes Electrónicos pasa a denominarse Chieftron

International Inc. y se establece como subsidiaria de AVTech.
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Novedades del mercado

(54 11) 6009-6006
info@kelcom.gs
www.kelcom.gs

La línea PROXIBIT® de SEI está
destinada al control de accesos y
control de personal por tecnología
de proximidad y/o huella dactilar.
De diseño creado para la realidad
del MERCOSUR, todos los produc-
tos son sencillos de usar con soft-
ware nacional y adaptable a las
necesidades de cada cliente. De
fabricación nacional, tienen garan-
tía extendida a 2 (dos) años.

La Línea Optima de Proxibit es
un moderno sistema automatiza-
do por RFID (Radio Frequency
IDentification), que permite obte-

ner en forma rápida y eficiente los
horarios de ingreso y egreso de su
personal, agilizando el sistema de
fichado de empleados y facilitan-
do las liquidaciones de una empre-
sa. Esta serie es un control de ac-
ceso que trabaja con un software
central para varios accesos, con
ciertas particularidades:
• En el mismo lector se encuentra

el controlador haciendo que su
costo y practicidad de instala-
ción sea óptimo

• Tiene capacidad de conectarse en
red para controlar varios  accesos

• Se puede instalar en diferentes
edificios y/o en diferentes ciu-
dades en forma centralizada a
través de Internet

• Visualización en varias compu-
tadoras simultáneamente

• A través de la misma red se pue-
den controlar otros dispositivos
controlados por el mismo software

Entre sus aplicaciones se cuen-
tan empresas que deseen contro-
lar el acceso, asistencia de perso-
nal y otros sistemas en una forma
centralizada.

Sistemas Electrónicos integrados ofrece una completa línea de lectoras para
control de accesos con tecnología de huella o proximidad. Describimos uno de los
modelos que ofrece la empresa.

Línea Optima Proxibit

Lectoras para Control de accesos

Adaptable a los contornos más
variables, el LA102 suministra una
excelente cobertura en aquellas
áreas donde las barreras infrarro-
jas y otros sistemas fallan.

Posee muy bajo consumo y su-
ministra un contacto seco o una im-
pedancia de lazo, según sea la ne-
cesidad del usuario. Puede conec-
tarse directamente a una zona del
panel de alarma y además puede
recibir alimentación desde el panel.

El LA102 incluye filtros digitales
por microcontrolador que minimi-

zan los falsos disparos. Además es
programable por el usuario, adap-
tándose a la mayoría de los entor-
nos ya sean de alta sensibilidad o
de intenso ruido exterior.

Características
• Detector de vibraciones por ca-

ble Microfónico.
• Bajo Costo.
• Muy alta sensibilidad y disparo

seguro.
• Muy fácil de Instalar.
• Amplio margen de alimentación

y bajo consumo.
• Resistente al agua
• Inmune a interferencias
• Sensibilidad y Niveles ajustables

por preset
• Disparo por pulsador, almacena-

miento en memoria Flash interna
• Led indicador de modo de disparo
• Gabinete ABS alto impacto con

capuchón cubre bornera
• Resistente a salpicaduras
• Cable microfónico con doble

protección ultravioleta

Novedosa y eficaz solución para el control de intrusiones. De muy alta sensibili-
dad y estabilidad temporal, suministra un entorno seguro por detección de vibra-
ciones sobre cercos perimetrales, alambrados y vallas contra intrusión.

LA102 de Kelcom

Detector de vibraciones por cable microfónico

Esta tarjeta de PVC presenta un
espesor de 1,17 mm lo que le brin-
da una mayor robustez y durabili-
dad cuando se la compara con una
tarjeta ISO standard. Igualmente, la
PSI-4H puede ser impresa por im-
presoras de dye sublimation a los
efectos de personalizarlas.

“Muchas de las instalaciones de
control de accesos utilizan la tarje-
ta tipo clamshell por una cuestión
básicamente de costo ya que la tar-
jeta tipo ISO tiene un precio de

aproximadamente el doble. Sin
embargo, la tarjeta tipo ISO brinda
la posibilidad de ser impresa en for-
ma directa, sin necesidad de
stickers autoadhesivos, obteniendo
una tarjeta de mejor calidad, pre-
sentación y durabilidad”, comentó el
Ing. Daniel Schapira, presidente de
DRAMS Technology S.A.. “La PSI-4H
permite acceder a esto a un precio
similar al que hoy se paga por una
tarjeta tipo clamshell y con garan-
tía de por vida”, agregó.

Características
• Tecnología RFID
• Soporta imágenes, textos y có-

digo de barras
• No necesita de contacto físico

para la lectura
• No utiliza baterías
• Compatible con todos los siste-

mas de accesos
• Rango de lectura: desde 76 has-

ta 254 mm
• Frecuencia 125KHz
• Dimensiones: 85.9x53.8x1.17mm

DRAMS Technology S.A., distribuidor oficial de Farpointe Data, lanzó al mercado
argentino la nueva tarjeta de PVC, modelo PSI-4H compatible con los lectores de
proximidad HID y a un precio similar a las tarjetas tipo clamshell.

Tarjeta de PVC PSI-4H de Farpointe Data

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

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

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

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

Nuestra Misión
Liderar la industria, servir al país.
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Con “Respuesta directa”

inauguramos una sección en

la que los protagonistas de la

industria nos ofrecen sus

puntos de vista acerca de un

tema en común. Elegimos

para esta oportunidad la

tecnología GPRS como punto

de partida, consultando

acerca de sus orígenes, usos  y

futuro. Esto nos respondieron.

Continúa en página 132

1)- ¿Qué es, conceptualmente, GPRS
y cuándo comenzó a utilizarse en
nuestro país?

Néstor Gluj: GPRS es un servicio de la red
celular GSM que se utiliza para la transmisión
de paquetes de datos IP sobre teléfonos o
módulos celulares. En lo referente a la indus-
tria de la seguridad electrónica en argentina,
esta tecnología se aplica desde 2005/06
aproximadamente. Su principal ventaja es el
bajo costo de comunicación por evento, lo
que permite un test de vínculo con frecuen-
cias del orden de los minutos. Por otra parte
no es un tema menor traficar sobre la red
celular de los carriers que invierten millones
de dólares para implementar y sostener su
adecuado funcionamiento.  Muy difícilmen-
te un prestador de seguridad tendrá esa can-

tidad de recursos económicos, técnicos y
humanos para una red propietaria.

Claudio Lanis: Las siglas GPRS definen una
de las maneras que tiene el estándar GSM de
telefonía celular para la transmisión de da-
tos. A partir de la adopción de la norma GSM
por nuestro país, esta se fue implementando
gradualmente y en la actualidad la cobertu-
ra es prácticamente total. Otro canal de trans-
misión de datos es el de la mensajería corta
o SMS, su uso esta limitado por la longitud
máxima de los mensajes, que algunos comu-
nicadores de alarma (el fabricado por no-
sotros por ejemplo), usan como canal alter-
nativo redundante secundario, debido al ma-
yor costo de la transmisión. La adopción de
la norma GSM fue posible gracias al esfuerzo

artiendo de un cuestionario base y
común a todos los consultados na-P

ció esta nueva sección, en la cual distintos
integrantes del sector responden y dan su
visión acerca de las diferentes tecnologías
aplicadas a la seguridad existentes en
nuestro mercado. En este caso consulta-
mos acerca de las posibilidades del GPRS
como vínculo de transmisión y esto nos
respondieron el Lic. Néstor Gluj, Gerente de
Negocios Latam Nanocomm S.A.; el Ing. A.
Panelli y Claudio Lanis, Movatec/Celletech;
Adrián La Fontana, Gerente Técnico de PPA
Argentina, y Pablo Bertucelli, Gerente Ge-
neral de RightKey. Agregamos, además, al-
gunos conceptos enviados por Carolina
Brunatti, jefa de Marketing de Soluciones
Móviles de Telefónica Empresas.

GPRS permite velocidades de transferencia de 56 a 144 kbps. Estas velocidades son suficientes para prestar
servicios de transferencia de datos de manera inalámbrica, pero a medida que se incrementa la cantidad de infor-
mación y la misma pasa a tener mayor contenido multimedia, es necesario evolucionar hacia tecnologías que
permitan mayores velocidades de transferencia conocidas como 3G. Entonces más que sobre GPRS, debemos
hablar de transmisión de datos dentro de lo que es la telefonía móvil, la cual será soportada por distintas tecnolo-
gías que irán evolucionando de acuerdo a los usos. Entre ellos, los más destacados son:
• Acceso a Internet desde terminales móviles: su uso es primordial en el mercado masivo, potenciado hoy en día

con la interacción en las redes sociales.
• Aplicaciones de Correo Electrónico y organización personal: como por ejemplo contactos y agenda.
• Aplicaciones del tipo Aplicación-Persona (A2P) y Máquina a Máquina (M2M): de gran aceptación en el sector de

seguridad, a través de servicios como Localización y Recupero Vehicular y los de Seguridad Domiciliaria.

“Hay que evolucionar hacia mayores velocidades de transmisión”

Carolina Brunatti

jefa de Marketing

de Soluciones

Móviles  de

Telefónica  Empresas

1. -¿Qué es, conceptualmente, GPRS y cuándo comenzó a utilizarse en nuestro país?

2.-¿Cuáles son sus principales aplicaciones en nuestra industria?

3.-¿Qué requisitos mínimos de en cumplir los equipos (paneles de alarma,
GPS,  sistemas de telemetría, etc.) que utilicen esta tecnología?

4.-¿Cuáles son las prestaciones de los equipos con GPRS?

5.-¿Qué influencia tienen las redes de telecomunicaciones en la transmisión
por GPRS?

6.-¿Existen limitaciones en este método de comunicación?

7.-¿Qué grado de fiabilidad puede alcanzar esta tecnología?

8.-¿Varía por algún motivo?

9.- Como negocio, ¿es un área en expansión o ya alcanzó su techo en nuestro país?

10.- Tecnológicamente hablando, ¿hay más por investigar y desarrollar en cuan-
to a canales de comunicación y aplicaciones?

11.- ¡Cuál sería el siguiente paso en ese sentido?
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Claudio Lanis: El envío de datos por el ca-
nal de comunicación celular permite la co-
municación entre hombre y máquina y en-
tre máquinas, lo que dio lugar a la sigla M2M
(Machine to Machine), hoy una revolución en
el campo no solo de la seguridad sino de las
comunicaciones inalámbricas en general, ya
que se prevé en un futuro cercano que hasta
las heladeras estén conectadas para poder
ordenar en forma automática la reposición
de alimentos consumidos a un servicio remo-
to sin necesidad de intervención del usuario.
Una empresa de consultoría internacional,
Aberdeen Group lo llama el ”tsunami de la
comunicación inalámbrica” por los profun-
dos cambios que esta tecnología y las subsi-
guientes traerán aparejados.

Pablo Bertucelli: GPRS es un servicio ideal
para aplicaciones donde se requiera co-
nexión esporádica desde cualquier punto
hacia un servidor IP, con tráfico de datos de
volumen limitado. Algunas de las aplicacio-
nes más importantes son los sistemas de re-
porte de eventos de alarmas, la telemetría de
dispositivos, seguimiento vehicular, domóti-
ca. También se utiliza en servicios horizonta-
les como acceso a Internet para navegación
web, correo electrónico, etc., aunque en es-
tas aplicaciones está siendo reemplazado por
3G, un servicio de mayor ancho de banda.

3)- ¿Qué requisitos mínimos deben
cumplir los equipos (paneles de alarma,
GPS,  sistemas de telemetría, etc.) que
utilicen esta tecnología?

Néstor Gluj: Los paneles de alarma de-
ben poseer en la mayoría de los casos sali-
da de eventos telefónicos con protocolo
Contact-ID, al menos en los equipos trans-
misores GPRS universales.

En cuanto al GPS, los equipos incluyen la
interfase GPRS, siendo esta la forma de co-
municación en la mayoría de los casos.

Claudio Lanis: Un punto importante es
ofrecer una solución completa, totalmente
integrada, cubriendo todos los casos posibles
de problemas, para ofrecer un servicio com-
pletamente confiable. Esto implica no solo el Continúa en página 136

realizado por las empresas para educar al
público y a la disponibilidad de equipos, ya
que es una norma que había sido adoptada
por la Unión Europea, lo que redundo en eco-
nomía de escala, que fue uno de los proble-
mas que había con TDMA, la norma de co-
municación anterior a GSM.

Adrián La Fontana: En la década del ‘90
se reemplazó la comunicación celular analó-
gica por la tecnología digital (GSM), logran-
do mejorar la calidad de llamadas de voz y
transferencia de datos (velocidad máxima de
9,6 Kbps). Al tener conectividad de datos de
Internet con  velocidad muy baja y con fac-
turación por tiempo de uso, el cual se hacia
imposible y costoso navegar por Internet  vía
celular, a mediados del 2002  se lanza al mer-
cado la tecnología GPRS que unifica el mun-
do IP con el mundo de la telefonía, creándo-
se una red paralela a la red GSM y orientada
exclusivamente a la transmisión de datos, lo-
grando ampliar la velocidad entre 50 y 115
kbps, tener una conexión permanente entre
el transceptor GPRS y la empresa de monito-
reo, pagando sólo por la cantidad de infor-
mación transmitida  y no por tiempo de co-
nexión (como utiliza la red GSM).

Pablo Bertucelli: GPRS es un servicio
que forma parte de las redes de comuni-
cación celular GSM. Fue diseñado para per-
mitir la conexión de dispositivos celulares
a Internet, orientado a la transmisión de
datos de bajo volumen.

2)- ¿Cuáles son sus principales
aplicaciones en nuestra industria?

Néstor Gluj: Transmisión de señales de
alarma generadas por los paneles; trans-
misión de posicionamiento y alarma de
equipos rastreadores de vehículos (AVL–
GPS); transmisión de datos en equipos de
telemetría que impliquen registro de nive-
les con alarma asociada y aplicaciones de
valor agregado para comando remoto vía
web o celular de sistemas de alarma y ras-
treadores de vehículos.  Incluyendo o no
soluciones de negocios como mensajería
y promoción de portfolio.

hardware del comunicador (el equipo) sino
también el servicio, un intangible que no se
valora correctamente, ya que como no se ve
se piensa que no es necesario. En nuestro
caso tenemos funcionando desde hace mas
de 8 años el Gateway de Celletech (conjunto
de computadores, software y canales de co-
municación instalados en un Data Center,
que es un ambiente controlado con disposi-
tivos redundantes no solo de computación
sino también de Aire Acondicionado, ener-
gía y acceso restringido) que permiten el
envío de la información generada por los dis-
positivos instalados en las casas de los usua-
rios a los Centros de Monitoreo respectivos.
La información que envía el Gateway tam-
bién es redundante, es decir tiene dos cana-
les de comunicación distintos, para los casos
que haya interrupción de uno de ellos.

Adrián La Fontana: Los requisitos míni-
mos que necesita es que el módulo celular
que utiliza el equipo GPRS tiene que ser con
frecuencia cuatribanda, pudiendo ser com-
patible con cualquier operadora celular, de-
bería  poder ser configurado en forma local
y remota, ya que cualquier cambio que deba
hacerse del mismo, se pueda realizar a dis-
tancia, sin necesidad de asistir al lugar prote-
gido. Otro detalle importante es que permi-
ta la actualización remota del firmware, pu-
diendo tener el equipo siempre actualizado.

Pablo Bertucelli: Los requisitos básicos

“Se requiere de un profundo conocimiento del estándar GSM”

Ing. A. Panelli

y Claudio Lanis

Celletech

El uso de esta tecnología requiere de un conocimiento profundo del estándar GSM, experiencia en la
implementación de sistemas de comunicación inalámbricos,  usar componentes de marcas reconocidas y
homologadas y contar con un Departamento de Ingeniería capaz de resolver los problemas inherentes a la
aplicación de nuevas tecnologías.

Nuestra empresa fue y es pionera en el desarrollo de productos basados en tecnología inalámbrica usan-
do comunicación celular y la experiencia obtenida a lo largo del tiempo nos ha permitido resolver con
éxito los problemas que fueron surgiendo como consecuencia de la evolución de la tecnología.

Otro punto importante es ofrecer una solución completa, totalmente integrada, cubriendo todos los
casos posibles de problemas, para ofrecer un servicio completamente confiable. Esto implica no solo el
hardware del comunicador (el equipo) sino también el servicio, un intangible que no se valora correcta-
mente, ya que como no se ve se piensa que no es necesario.

clanis@celletech.com.ar
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son a) ser GSM Quadband (cuatribanda) para
permitir el uso en cualquier parte del plane-
ta; b) estar habilitados para cualquier provee-
dor de servicios celulares; c) permitir la ex-
tensión de su antena –ya que a veces existen
restricciones para el lugar de instalación del
equipo; d) ser compatibles con distintos pa-
neles de alarma y sistemas de seguridad.

4)- ¿Cuáles son las prestaciones de los
equipos con GPRS?

Néstor Gluj: Son dispositivos que toman
los reportes generados por  los paneles de
alarma y los envían vía GPRS al Centro de Mo-
nitoreo del prestador. Solo en el caso de
Nanocomm se posee la opción de respaldo
SMS codificado con confirmación para los ca-
sos de una eventual caída del servicio de
GPRS. Es deseable la utilización de tecnolo-
gía UDP/IP con confirmación como la utili-
zada por Nanocomm, que resulta mucho más
estable que de TCP/IP,  por no requerir la pri-
mera mantener múltiples conexiones abier-
tas concurrentes en los routers y servidores
del sistema de recepción. Una vez implemen-
tada la vía estable de comunicación el test
de vínculo puede hacerse en el orden de los
minutos y además se puede pasar al segun-
do paso de evolución haciendo bidireccio-
nal el flujo de información. Los sistemas de
comunicación convencionales de la industria
se centraban en poder llevar los eventos des-
de cliente protegido hasta el Centro de Mo-
nitoreo, para que este realice las gestiones
pertinentes. La aplicación de la tecnología
GPRS NANOCOMM permite la transmisión de
información en ambas direcciones, desde el
cliente protegido al Centro de Monitoreo y
desde el Centro de Monitoreo al Cliente pro-
tegido. De este modo, Nanocomm posibilita
al cliente recibir avisos y operar sus sistemas
desde sus teclados virtuales, esté o no en el
domicilio protegido.

Claudio Lanis: La diferencia esencial con
otros servicios de comunicación reside en que
el sistema de alarma remoto (casa del cliente)
esta siempre conectado al Centro de Monito-
reo, lo que permite la transmisión y detección

inmediata de cualquier evento anormal. Los
sistemas de comunicación que usan línea te-
lefónica no tienen esta capacidad, dado que
el costo de tener el panel de alarma siempre
conectado es prohibitivo desde el punto de
vista del costo de comunicación.

Adrián La Fontana: Los equipos GPRS
mantienen una conexión permanente con la
Central de Monitoreo, logrando enviar un es-
tado de vida cada 1 minuto, supervisar la lí-
nea terrestre en todo momento, bajo costo
de mantenimiento del abono del SIM CARD
por utilizar sólo paquete de datos.

Otras prestaciones que permiten, por su-
puesto dependiendo de cada proveedor, es
poder conectarse en forma remota al trans-
ceptor, poseen micrófono incorporado para
audio ambiente, salidas y entradas PGM para
activación/desactivación vía GPRS y SMS, en-
tradas de zonas independientes, etc.

Pablo Bertucelli: Fundamentalmente la
conexión con un panel de alarmas monitorea-
ble, emulando una línea telefónica y una re-
ceptora de alarmas, para obtener el o los even-
tos generados por el panel. A partir de ahí el
equipo genera una conexión, a través de GPRS,
con el servidor IP instalado en la estación de
monitoreo para entregar los eventos en for-
ma rápida y confiable. Cada equipo, de acuer-
do con el fabricante y el modelo, podrá incor-
porar funciones como canales alternativos de
comunicación (Audio GSM, SMS, Línea telefó-
nica del cliente, etc.) y otras. Un aspecto im-
portante, fundamental en un sistema bien di-
señado, es aprovechar la misma posibilidad de
comunicación vía IP que brindan GSM/GPRS
para contar con herramientas para manejar en
forma remota en cada equipo instalado las
funciones de configuración, diagnóstico, ac-
tualización de software, etc.

5)- ¿Qué influencia tienen las redes de
telecomunicaciones en la transmisión
por GPRS?

Néstor Gluj: Las redes del carrier son el
puente por el que viajan los eventos. Son
similares tecnológicamente pero la confi-
guración de las mismas depende cada

prestador y de cada región o país. La velo-
cidad y frecuencias son algunos de los pa-
rámetros que cambian según el prestador
y área.  Es  fundamental la capacidad de
adaptación de los distintos equipos a las
distintas redes y el conocimiento que los
fabricantes tengan de las mismas.

Claudio Lanis: La disponibilidad del ser-
vicio es esencial en el análisis de un enlace
GPRS. El servicio de  datos GPRS tiene va-
rios tramos: es inalámbrico entre el comu-
nicador GPRS instalado en la casa del usua-
rio y los equipos de recepción del operador
celular, a partir de allí la información que va
al Gateway se transmite por Internet. Como
consecuencia, hay variables que influencian
la calidad de la transmisión de datos y que
están relacionadas con el volumen instan-
táneo (a cada momento) del tráfico. En de-
terminadas ocasiones hay interrupciones
del servicio y es necesario arbitrar los me-
dios para recuperar la información que se
estaba transmitiendo en ese momento.

Adrián La Fontana: En el momento que
la red GSM empezó a acercarse a la obsoles-
cencia porque sólo ofrecía un servicio de voz
o datos a baja velocidad (9.6 Kbps) y el mer-
cado empezaba a requerir servicios multime-
dia que hacían necesario un aumento de la
capacidad de transferencia de datos del sis-
tema. Es en este momento cuando se empie-
za a gestar la idea de 3G, pero como la tecno-
logía CDMA no estaba lo suficientemente
madura en aquel momento se optó por dar
un paso intermedio: 2.5G. (GPRS).

6)- ¿Existen limitaciones en este
método de comunicación?

Néstor Gluj: Siempre hay limitaciones,
la más importante es el nivel de señal, de
allí que es vital el lugar donde se hace el
montaje del equipo. Es necesario contar
con vínculos de calidad corporativa, sin
micro cortes y personal de IT profesional.

Claudio Lanis: El área de cobertura es uno
de los limitantes, la cercanía con la antena del
prestador (radio base), para garantizar recep-

Siempre hay limitaciones en las comunicaciones, de las cuales la más importante es el nivel de señal, por lo
que es vital el lugar donde se hace el montaje del equipo. Son muy adecuados los equipos con medidor de
señal incorporado para el instalador y que transmiten ese nivel en cada paquete para que el Centro de Mo-
nitoreo no tenga que confiar ciegamente en lo que hizo el técnico. Algunos equipos envían reportes detec-
tando bajo nivel de señal, lo que anticipa la mayoría de los problemas. Otros problemas no menores se dan
del lado de la recepción, ya sea en el acceso a Internet del Centro de Monitoreo, así como en su Router y
demás equipamiento informático. Es necesario contar con vínculos de calidad corporativa, sin micro-cortes
y personal de IT profesional.

Algunos fabricantes incluimos en la prestación del servicio de recepción para palear las falencias de infra-
estructura informática de muchos centros de monitoreo pequeños, relacionada en general con el volumen
de su negocio, que aún no les permite sostener los costos de IT e Internet necesarios.

ngluj@nanocommweb.com

“Es necesario contar con vínculos de calidad corporativa”

Néstor Gluj

Gerente del área

corporativa e

internacional

de Nanocomm
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ción adecuada las 24 horas. Considero que la
velocidad de transmisión no es limitante
dada la cantidad de datos a transmitir para
una aplicación de comunicación de alarmas.
Distinto es el caso si se desea enviar imáge-
nes (video), allí la solución es usar sistemas
de comunicación 3G/ 4G.

Adrián La Fontana: La limitación que po-
see depende de dos factores por parte de las
operadoras: 1) Capacidad limitada de la célula
para todos los usuarios: las llamadas de voz y
las de GPRS utilizan los mismos recursos de
radio. El impacto depende del número de ra-
nuras de tiempo que se le reservan a GPRS.
Aunque también se tiene considerar que en
horas de mucho tráfico GPRS ayuda a distri-
buir mejor. 2) Velocidad mucho más baja en
realidad: alcanzar la máxima velocidad de
transmisión de GPRS implicaría que un solo
usuario utilizará las 8 ranuras de tiempo dis-
ponible, y sin protección contra errores. Clara-
mente, un operador de red no destinaría toda
su capacidad a un solo usuario, por lo que la
velocidad de GPRS es mucho más baja (115
kbps) en realidad al utilizar únicamente entre
1 y 3 ranuras de tiempo. Por otro lado, en la
Central de Monitoreo, depende del proveedor
de Internet, teniendo que tener como míni-
mo dos proveedores distintos.

Pablo Bertucelli: Al igual que cualquier
red de transmisión de datos, GPRS tiene sus
restricciones. La principal es la disponibili-
dad geográfica, ya que la posibilidad de co-
municación depende de que haya señal de
la red celular GSM y que el prestador celu-
lar haya habilitado el servicio GPRS en ese
punto. El ancho de banda es otra limita-
ción, ya que GPRS es excelente para trans-
mitir pequeños paquetes tales como even-
tos de alarma, pero no es adecuado para
otras aplicaciones como video remoto.

7)- ¿Qué grado de fiabilidad puede
alcanzar esta tecnología?

Néstor Gluj: La tecnología GPRS es suma-
mente fiable, siempre que se instalen los equi-
pos en los lugares adecuados con los niveles
de señal requeridos y que la infraestructura de
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recepción sea la adecuada.  Es fundamental
contar con un vínculo inalámbrico de respal-
do del GPRS, como el SMS con confirmación.
En lo referente a la seguridad del sistema es
muy adecuado utilizar SIM Cards con APN pri-
vada, para asegurar que los paquetes vayan y
vengan desde los comunicadores que corres-
ponden y hacia el Centro de Monitoreo que
corresponde.  Lo dicho permite también im-
plementar una especia de VPN con el carrier
con los beneficios inherentes. En lo referente
al respaldo SMS puede elevarse su capacidad
de comunicación implementando SMPP, que
es la tecnología utilizada por los servicio de
audiotexto y por los programas de TV para
recibir miles de mensajes en pocos minutos.
Recuerde que la mensajería entre dos celula-
res en más lenta que el tráfico GPRS. Si bien es
elemental, cabe decir que el Kissoff (confirma-
ción de llegada) del reporte solo se le debe
dar al panel de alarmas, cuando el paquete fue
efectivamente recibido por el software del
centro de monitoreo. Otro tema muy impor-
tante es la identificación del abonado que
transmite la señal, pues estamos aquí en una
red móvil y los riesgos de suplantación de
identidad son mayores al sistema telefónico.
Es imperativo validar número de cuenta pa-
nel, número de ID del comunicador, número
de IMEI que caracteriza al módulo GPRS en si,
Número de IMSI que caracteriza a la SIM Card
y preferentemente alguna clave de cambio
periódico para protegerse de rotaciones de
personal o demás.

Claudio Lanis: De acuerdo a la experien-
cia que hemos estado recogiendo en nues-
tra empresa, este medio de comunicación es
bastante confiable, de cualquier manera he-
mos implementado un sistema de comuni-
cación redundante (un canal alternativo de
comunicación) para asegurar un 100% de
confiabilidad, en los momentos que el servi-
cio de datos por GPRS no esté disponible.

Adrián La Fontana: Al ser sistemas bi-
direccionales, no poseen perdidas de pa-
quetes, posee una respuesta del paquete
en forma inmediata entre el transceptor y
la receptora, logrando que de a poco sea Continúa en página 144

una de las herramientas más utilizadas en
seguridad electrónica.

Pablo Bertucelli: Hoy día la confiabili-
dad de GPRS es alta, ya que el servicio se
ha masificado y representa un porcentaje
importante de los ingresos de las empre-
sas de servicio celular, sobre todo en el
mercado corporativo. Por lo tanto se le
presta atención a que haya un buen grado
de fiabilidad en el servicio.

8)- ¿Varía por algún motivo?
Néstor Gluj: Depende de los equipos, la

tecnología  de comunicación (UDP/IP me-
jor para comunicaciones de datos móviles
que TCP/IP), el nivel de señal, el lugar de
instalación,  la infraestructura de recepción
(Internet, router, servidores, etc.) y la super-
visión de los indicadores que proveen los
distintos sistemas, que permiten en mayor
o menor grado diagnosticar fallas u opor-
tunidades de mejora.

Claudio Lanis: Las causas de pérdida de
comunicación por GPRS se deben esencial-
mente a problemas técnicos en los distintos
prestadores del servicio, los cuales se han ido
corrigiendo a medida que dichos prestado-
res adquirieron experiencia y las redes ma-
duraron en su tecnología. Actualmente la
transmisión de datos por GPRS es una tec-
nología probada, pero siempre hay impon-
derables, que deben ser atendidos usando
normas de buena ingeniería para dar un ser-
vicio de comunicación adecuado.

Adrián La Fontana: Puede varias por la in-
fraestructura de las operadoras telefónicas,
ya que se están ampliando la tecnología de
comunicación, para el año entrante se podría
lanzar la cuarta generación (4G).

Pablo Bertucelli: Como tecnología en sí,
GPRS es eficiente. Una antena celular pue-
de transmitir numerosas conexiones simul-
táneamente, aprovechando eficazmente la
estructura de la red. Aplicando nuevamen-
te el punto de vista de la empresa de moni-
toreo de alarmas, la variación en la fiabili-
dad pasa mayormente por la conexión con

La tecnología GPRS ha alcanzado un grado de madurez y fiabilidad suficiente como ser utilizado en aplica-
ciones de telecontrol, bien como respaldo o como tecnología principal de comunicación en sistemas de
alarmas monitoreadas, teniendo como back-up la línea telefónica. De hecho, se ha convertido en un están-
dar de comunicaciones IP sobre radio prácticamente mundial.

Al tener un enlace permanente el transceptor GPRS con la Estación de Monitoreo, permite interactuar con
el mismo en cualquier momento, ya sea, visualizar su señal celular, su estado, su tipo de conexión, poder
configurar el mismo, poder activar pgm`s que posee el mismo, ya sea para encender luces, activar/desarmar
el panel de alarma, apertura de puertas, encendido de un riego, etc.

Otras prestaciones que permite GPRS, por supuesto dependiendo de cada proveedor, es la posibilidad de
conectarse en forma remota al transceptor, poseen micrófono incorporado para audio ambiente, salidas y
entradas PGM para activación/desactivación vía GPRS y SMS, entradas de zonas independientes, etc.

adrian@ppa.com.ar

“Hoy la tecnología GPRS es confiable”
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la red Internet –donde el grado de control
es menor pero a la vez hay muchos cami-
nos para que los datos lleguen a destino- y
con la propia estructura interna de redes.
Estos son puntos a los que la empresa de
monitoreo debe prestar mucha atención.

9)- Como negocio, ¿es un área en
expansión o ya alcanzó su techo en
nuestro país?

Néstor Gluj: Es un área  en plena expan-
sión. En el mundo se monitoreo por GPRS,
las empresas líderes de Europa no conec-
tan equipos a la línea desde hace bastante
tiempo. La tendencia es en general evitar
las redes cableadas de los clientes, como
ser telefonía o LAN. Desde el punto de vis-
ta del negocio el GPRS multiplica el abono
mensual desde 1.5 a 2 veces, aunque to-
davía quedan algunas empresas prestado-
ras de monitoreo que no han advertido
esta posibilidad de mejorar su rentabilidad.
Recién en estos días se está avanzando en
la segunda etapa de este negocio que es
la comunicación con el cliente final que,
como se dijo más arriba, podrá operar sus
sistemas y recibir mensajes que lo ponen
en contacto bidireccional con su Prestador,
quien podrá aprovechar ese vinculo para
fidelizarlo y generar más negocio.

Claudio Lanis: Es un área en plena ex-
pansión, todavía hay muchos mercados
en los cuales se puede usar esta tecnolo-
gía que no han sido explorados.

Adrián La Fontana: Por supuesto que
no, siempre se busca perfeccionar y po-
der ampliar el ancho de banda, ya que
para el 2011 se lanzará el 4G,  permitirá
velocidades de acceso a Internet de has-
ta 100 Mbps en movimiento y hasta 1
Gbps en reposo., la misma estará basada
íntegramente en IP, alcanzándose des-
pués la convergencia entre redes cablea-
das o inalámbricas como Wi-Fi y WiMAX.

Pablo Bertucelli: Está netamente en
expansión. Las líneas telefónicas dejarán
de ser el medio predominante de comu-
nicación de alarmas, ya que año a año se

instalan menos líneas. Por el contrario,
GPRS tiene cobertura amplia y en creci-
miento y permite monitorear en forma
instantánea, con una mejora importante
en el servicio en cuanto a la frecuencia de
testeo de la instalación de cada cliente.

10)- Tecnológicamente hablando,
¿hay más por investigar y desarrollar en
cuanto a canales de comunicación y
aplicaciones?

Néstor Gluj: Sin duda, la constante es
el cambio. El camino es la integración, po-
ner a las partes del negocio en contacto
fluido, para que las necesidades encuen-
tren soluciones rápidamente. A estos sis-
temas les queda seguir evolucionando
desde los Receptores a las Plataformas,
sobre sistemas operativos de tipo servi-
dor, con calidad corporativa y alta capaci-
dad de recepción y procesamiento, para
poder manejar cualquier contingencia.

Claudio Lanis: El avance de la tecnolo-
gía es arrollador, las aplicaciones son innu-
merables, y en nuestra empresa estamos
preparados para implementar los cambios
que puedan surgir. Esto implica tener una
inversión continua en capacitación, inves-
tigación y desarrollo y contar con perso-
nal idóneo, que pueda implementar estas
aplicaciones para ofrecerlas al mercado.

Adrián La Fontana: El próximo equipo
que va a utilizarse muy pronto es aquel
que utilice WIFI + GPRS, pudiendo apro-
vechar la conectividad inalámbrica para
enviar y recibir paquetes de datos de los
paneles de alarma, teniendo de backup el
GPRS y la línea terrestre.

Pablo Bertucelli: Absolutamente. En
los últimos años, luego de mucho tiempo
de uso de las líneas telefónicas como
medio exclusivo de conexión, las comu-
nicaciones han sido uno de los aspectos
de la seguridad electrónica con mayor
evolución. Nuevos medios, nuevas redes,
nuevos servicios, todo esto configura un
escenario de innovación que varía nota-
blemente año a año.

11)- ¿Cuál sería el siguiente paso en ese
sentido?

Néstor Gluj: El paso que sigue es la trans-
misión de video para Video verificación de
alarmas, dando acceso al usuario a visualizar
su propiedad. El desafío en el servicio de vi-
deo es muy importante ya sea por el lado tec-
nológico, en cuanto al poco ancho de banda
disponible, así como en lo referente a las me-
didas que se tomen para proteger la privaci-
dad de las personas y lugares. Incluso a me-
dida que aumente la capacidad de procesa-
miento de los equipos se podrá acceder a la
verificación de rostros. En todos estos aspec-
tos estamos por buen camino.

Claudio Lanis: Existen protocolos de co-
municación más rápidos que la norma GPRS,
a partir de la implementación de la norma
3G (HSUPA, HSDPA, HSPA, este ultimo es la
combinación de los dos anteriores). En el ho-
rizonte cercano, ya está anunciada la norma
4G (LTE y WiMax, cada una con diferentes
prestaciones. En nuestro país existen redes
WiMax instaladas en distintos lugares. Se
acaba de anunciar que se han hecho prue-
bas usando tecnología WiMax para transmi-
tir datos a una velocidad de 330 Mbps, para
transmisión de televisión de alta definición
(16 canales simultáneos). En nuestro caso los
próximos pasos están orientados a la con-
vergencia de distintos métodos de comu-
nicación, inalámbricos y banda ancha (Inter-
net) en un mismo equipo.

Adrián La Fontana: La tecnología avan-
za a pasos agigantados, por los que los fa-
bricantes de productos tienen que estar en
contacto con las exposiciones de segu-
ridad electrónica para poder conocer to-
dos los avances en diferentes países.

Pablo Bertucelli: Un punto a desarrollar
más en las aplicaciones de GPRS es aprove-
char la conexión casi permanente, o casi ins-
tantánea, que la empresa de monitoreo tiene
con cada cliente. Nuevos servicios como la te-
lemetría, telecontrol, domótica básica, etc., son
de fácil puesta en marcha, diferencian a la
empresa que los brinda, y generan nuevos in-
gresos y mayor fidelidad de los clientes. 

Desde el punto de vista de la empresa de monitoreo, hay tres puntos donde las redes de telecomunicacio-
nes determinan la diferencia entre un buen servicio basado en GPRS y un uso limitado o deficiente de esta
aplicación.

Primero, la contratación de un buen servicio GPRS con una empresa de servicios celulares, donde se cuen-
te con estabilidad en la conexión, previsibilidad en los costos, y un buen contacto que brinde rápida respues-
ta ante consultas, reclamos, pedidos, etc.  Luego, contar con uno o dos accesos Internet propios, para recibir
los eventos en forma inmediata, y si es posible contratados con proveedores que tengan diferente tecnolo-
gía de “ultima milla”, es decir de llegada a la empresa de monitoreo.

Finalmente, la adecuación de la red interna (LAN) para que el acceso y ruteo de los eventos esté diagramado
correctamente, basado en una estructura interna confiable y con el grado de redundancia que sea posible
según el presupuesto de cada empresa.

pablo.bertucelli@rightkey.com

“La red de telecomunicación marca la diferencia”
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Se está escribiendo un cambio histórico en la evolución de los sistemas de alarma. La
línea de tiempo tendrá un hito claramente marcado en este 2010 como el año en que
un cambio radical se ha producido: las alarmas, de aquí en más, podrán ver. Explicamos
aquí de qué se trata esta revolución en el mundo de la seguridad electrónica.

Continúa en página 152

las reduce desde el 85% promedio a un
30% por su mera aplicación, los fabrican-
tes líderes en el desarrollo de nuevas tec-
nologías lanzaron productos que revo-
lucionan profundamente el mercado y
vuelven a cambiar las reglas de juego. Tal
como lo hizo, en este caso JR Sistemas de
Seguridad.

Alarmas con visión propia
Marcando un nuevo hito en su histo-

ria evolutiva, los sistemas de alarma pue-
den ahora procesar imágenes propias
recibidas desde sus sensores y enviarlas
a los centros de monitoreo equipados
con el software de monitoreo apropia-
do para su correlación a disparos de
eventos con señales procesadas.

Esta nueva tecnología puede explicar-
se someramente desde el origen des-
de la etapa de adquisición de datos en
los sensores. Típicamente las tipos de
detectores empleados en instalaciones

Los sistemas de alarma fueron sufrien-
do mejoras progresivas e incorporando
prestaciones que los han adaptado a los
complejos escenarios de la demanda de
una sociedad con problemas de segu-
ridad. Pero en esta evolución hacia atrás,
los analistas reconocen solo un gran hito
de marcada importancia, que se dio a
principios de la década del ´90. En esos
años, los paneles de alarma dejaron de
basarse en electrónica discreta y comen-
zaron a incorporar microprocesadores.
Estos componentes le permitieron a los
modernos paneles almacenar informa-
ción y programas y procesar instruccio-
nes, que luego le han permitido comu-
nicar señales y datos de eventos a las es-
taciones receptoras de alarmas en pro-
tocolos de alto nivel, entre muchas otras
funciones estratégicas.

En un paralelismo trazado, los sistemas
de video para seguridad también evolu-
cionaron cuando a mediados de los ́ 90,
la tecnología IP desembarcó de lleno en
su realidad para reemplazar cintas VHS y
multiplexores por videograbadoras
digitales (DVR), discos rígidos y cámaras
IP Megapíxel.

Sin embargo, recién en estos últimos
meses ambos mundos evolucionaron sin
conexión directa. Por un lado, los siste-
mas de alarma microprocesados conec-
tados a centrales de monitoreo por di-
versos vínculos de comunicaciones y por
el otro, sistemas de monitoreo de ima-
gen digitales por Internet, los cuales fue-
ron relacionados por las nuevas técnicas
de la videoverificación.

Los software de última generación para
centralización y gestión de alarmas per-
miten fusionar las prestaciones de estos
2 mundos: el de las señales y el de las imá-
genes, en una gestión inteligente que
conjuga los beneficios de ambos sistemas.

Mientras las normas técnicas se adap-
tan a la nueva realidad de la videoverifi-
cación de alarmas y su apreciable reduc-
ción de las falsas alarmas despachadas,

Lic. Daniel Banda
Softguard Tech corporation

ceo@softdemonitoreo.com

básicas fueron los PIR (sensores de mo-
vimiento por infrarrojo) y los sensores
magnéticos de apertura. Adicionalmen-
te son utilizados sensores de rotura de
cristales por tecnologías de análisis de
audio o por vibraciones y las barreras
fotoeléctricas. Pues bien, la idea es que
estos sensores siguen siendo tales pero
incorporan para cumplir sus nuevos ob-
jetivos unas pequeñas cámaras de video
sensibles a la iluminación infrarroja e ilu-
minadores IR para permitirles visibilidad
en absoluta oscuridad.

De aquí en más su procesador interno
tiene la habilidad de grabar las imáge-
nes de cámara y descartarlas en un loop
permanente, excepto para el caso en que
el sensor PIR detecte movimiento y se
dispare, caso en el cual la imagen coinci-
dente en tiempo será protegida en me-
moria y enviada junto al reporte de dis-
paro del sensor a la estación receptora.

joanvidal@jrsecurity.com

La empresa, luego de fabricar paneles convencionales, se especializó en
sistemas microprocesados y finalmente se volcó al desarrollo de equipos con
tecnología GSM y GPRS. ”Aunque la mayor presencia y participación de merca-
do está en España, también tenemos puntos de venta en Italia, Francia, Austra-
lia, Norte de Africa y estamos comenzando nuestra participación en el mercado
latinoamericano a través de una alianza con SoftGuard”, explica Joan Vidal, R&D
Manager de la empresa.

Acerca de su llegada a nuestro país, Vidal explicó:
“Argentina es un mercado en el que conviven tanto la industria local como el

producto importado por ello tenemos muchas expectativas puestas en el mis-
mo, estamos recién mostrando nuestro producto, explicando sus posibilidades y
creemos que podemos aportarle una nueva tecnología a un mercado altamente
competitivo, en el que esperamos ingresar de la mejor manera”.

JR Sistemas de Seguridad

La sociedad JR Sistemas de Segu-
ridad es una empresa española consti-
tuida en el año 1982 en Barcelona, con
el objetivo de crear y desarrollar siste-
mas y productos para la seguridad y
protección de personas y bienes, dedi-
cando la mayor parte de sus recursos y
esfuerzos a un continuo desarrollo, si-
tuándose en el mercado como una
marca reconocida, con importante pre-
sencia local e internacional.
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Tecnologías
Los modernos paneles y sensores de esta nueva generación

de videoalarma emplean todos los mecanismos modernos de
comunicación, ya sea remota como local.

Muchos de ellos,  permiten una aplicación 100% inalámbrica
local, es decir ni un solo cable entre panel, teclados alfanuméricos
LCD o de iconos, sensores PIR-CAM y sensores convencionales.

Al mismo tiempo, los paneles pueden reportar a monitoreo
por triple tecnología, ya sea Ethernet IP por ADSL u otra co-
nexión Internet, por GPRS celular o por línea telefónica conven-
cional como backup.

Esto significa que pueden montarse instalaciones mucho más
eficientes,  sin tirar un solo cable, en la sexta parte del tiempo de
una instalación convencional, multiplicando la fuerza producti-
va de los team de instalaciones.

Más valor agregado
Más avances llegan en estos paneles de última generación.

PRO4G por ejemplo suma prestaciones avanzadas como tarjeta
SD on-board, mediante la cual las imágenes de todos los senso-
res con cámara se graban para su posterior petición desde el
centro de control en base a filtros de fecha-hora-cámara y per-
miten reconstruir causales de disparo clara y concisamente.

Algunos de estos equipos ya incorporan secuencias de vi-
deo simples en lugar de imágenes individuales para los mo-
mentos de alarma, permitiendo pre y post alarma en vivo.

Concluimos sobre este nuevo entorno que un nuevo mun-
do de opciones y posibilidades se abre y que quienes primero
lo desarrollen harán los mejores negocios, en los segmentos
más fértiles a aplicar tecnología de punta.

Convivimos en un mercado con tasas de inseguridad pública
en ebullición y este tipo de soluciones abren la puerta a con-
centrar toda la demanda, para aquellos prestadores que siem-
pre están un paso adelante de la competencia básica, que se
queda peleando por cuentas de bajo costo y pobre utilidad.

Sin ir más lejos, por este proceso se obtiene en el centro de
control un reporte de alarma de sensor con la imagen exacta
de la escena de detección cuando el evento ha ocurrido. Este
aparentemente simple procedimiento conlleva una nueva for-
ma de entender el monitoreo y el negocio basado en el mis-
mo, ya que en estos escenarios las falsas alarmas despachadas
vuelven a ser drásticamente reducidas, a valores antes inima-
ginables del orden del 10% o menos de las recibidas.

“Lo que estamos mostrando es las posibilidades de videoalar-
ma a través de un PIR Combinado con cámara que consta de
una cámara CMOS totalmente digital con interfase directa al pro-
cesador que controla a la placa del PIR. En esa placa es donde se
realiza la conversión al formato JPEG que es transferido al panel
tanto de manera inalámbrica o por puerto serial. El panel lo reci-
be y guarda en una cola de eventos. Cuando esos eventos con
imágenes ingresaron al panel son transferidos vías TCP/IP al soft-
ware de monitoreo para ser visualizados y oportunamente trata-
dos, según sea necesario”, explica Joan Vidal, R&D Manager
de JR Sistemas de Seguridad, empresa que junto a
SoftGuard Tech, presentó en Intersec Buenos Aires 2010 esta
novedosa tecnología.

En cuanto a las cámaras, según refiere Vidal, “se configuran
a través del panel. Todo el funcionamiento de la cámara y el sen-
sor está dado por la configuración que se le de al panel en el
momento de la puesta en marcha. Puede pedirle que capture
un determinado número de imágenes o que solo lo haga ante
el disparo de un evento o darle sensibilidades diferentes a la cá-
mara según la necesidad”.

¿Esto significa que cada vez que se requiera de una nueva
configuración el instalador debe cambiarlo desde el lugar en
que está instalado el panel? “No, de ninguna manera. Se puede
hacer de manera remota a través del software”.

El uso de determinado tipo de cámara debe abordarse desde
la tecnología que se implemente, sea cableada o inalámbrica.

“Cuando se utilizan cámaras cableadas -explica Vidal- la ve-
locidad de transferencia es mucho mayor con lo cual la opción
de captura sería en QVGA (Cuarto VGA) o WVGA (VGA alarga-
do). En la inalámbrica, en cambio, el tiempo de transferencia
hace que el WVGA no sea recomendable”

Tecnología rentable
La aplicación de la videoalarma como sistema de detección,

procesamiento y reporte está logrando que unos 75 de cada
100 eventos recibidos dejen de ser reportados a las autorida-
des o a las fuerzas propias de respuesta. Incluso más: estén
dejando de requerir enormes recursos de personal y de ges-
tión para ser validados antes de darles mayor tratamiento.

El ahorro económico derivado de este mecanismo virtuoso
es tan grande e importante que podría simplemente cambiar
de raíz la rentabilidad del negocio positivamente.
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Detallamos en entregas

anteriores las tecnologías

de red y las distintas va-

riantes de configuración,

autenticación y seguridad.

En este caso nos ocupamos

de las redes inalámbricas,

especialmente utilizadas

para cubrir grandes áreas

como los sistemas de vigi-

lancia para Monitoreo

Urbano. Detallamos a

continuación recomenda-

ciones, estándares y segu-

ridad de las mismas.

Indice
Capítulo 1.
Video en red (RNDS Nº 45)
Capítulo 2.
Cámaras de red /Cámaras IP
(RNDS Nº 46)
Capítulo 3.
Elementos de la cámara
(RNDS Nº 47)
Capítulo 4.
Protección de la cámara y
carcasas (RNDS Nº 48)
Capítulo 5.
Codificadores de video
(RNDS Nº 49)
Capítulo 6.
Resoluciones (RNDS Nº 51)
Capítulo 7
Compresión de video
(RNDS Nº 52)
Capítulo 8.
Audio (RNDS Nº 53)

10.1. Estándares WLAN 802.11
El estándar más habitual para redes

inalámbricas de área local (WLAN) es la
norma IEEE 802.11. Si bien existen otros
estándares y otras tecnologías patenta-
das, la ventaja de utilizar los estándares
inalámbricos 802.11 es que funcionan en
un ámbito sin licencia, de manera que
no implican ningún coste asociado a la
configuración y al funcionamiento de la
red. Las extensiones más relevantes del
estándar son 802.11b, 802.11g, 802.11a
y 802.11n.

La extensión 802.11b, aprobada en
1999, funciona a 2,4 GHz y proporciona
velocidades de hasta 11 Mbit/s. Hasta el
año 2004, la mayoría de productos WLAN
que se vendían se basaban en esta ex-
tensión.

La extensión 802.11g, aprobada en
2003, es la variedad más común de
802.11 del mercado. Funciona a  2.4 GHz
y proporciona velocidades de hasta 54
Mbit/s. En general, los productos WLAN
son compatibles con 802.11b/g.

La extensión 802.11a, aprobada en
1999, funciona en la frecuencia de 5 GHz
y ofrece velocidades de hasta 54 Mbit/s.
En algunas partes de Europa, la banda
de frecuencia de 5 GHz no está disponi-
ble, ya que se utiliza para sistemas de ra-
dares militares. En estas áreas, los com-

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.

Capítulo 9.
Tecnologías de red
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2da. Parte (RNDS Nº 54)

Capítulo 10.
Tecnología inalámbrica

10.1. Estándares WLAN 802.11
10.2. Seguridad WLAN
10.2.1. WEP (Wired Equivalent

Privacy)
10.2.2. WPA/WPA2 (WiFi Protected

Access)
10.2.3. Recomendaciones
10.3. Puentes inalámbricos

Capítulo 11.
Sistemas de gestión de video
Capítulo 12.
Consideraciones sobre ancho
de banda y almacenamiento
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n aplicaciones de videovigilancia,
la tecnología inalámbrica es una

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

E
manera flexible, rentable y rápida de im-
plantar cámaras, especialmente en siste-
mas que cubren grandes áreas como sis-
temas de vigilancia estacionamientos,
aeropuertos y monitoreo urbano públi-
co, ya que elimina la necesidad de utili-
zar cables terrestres. Además, en edificios
antiguos protegidos en los que no se
permite la instalación de cables Ethernet,
la tecnología inalámbrica pasa a ser la
única alternativa.

En general, el mercado ofrece cáma-
ras con soporte inalámbrico integrado.
Asimismo, las cámaras de red sin tecno-
logía inalámbrica integrada también se
pueden incorporar a una red inalámbri-
ca mediante el uso de un puente.

Mediante el uso de un puente inalámbrico,
cualquier cámara de red se puede utilizar en una
red inalámbrica.
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ponentes WLAN a 5 GHz deben cumplir el estándar 802.11a/
h. Otra desventaja de la extensión 802.11a es que la cobertura
de la señal es inferior a la de 802.11g, ya que funciona en una
frecuencia superior. Así, se requieren muchos más puntos de
acceso para la transmisión en 5 GHz que en la de 2.4 GHz.

La extensión 802.11n, que aún no está completada ni rati-
ficada, ejemplifica la siguiente generación de estándares y
ofrecerá velocidades de hasta 600 Mbit/s. Los productos com-
patibles con 802.11n se basan en una versión preliminar.

Al configurar una red inalámbrica es importante tener en
cuenta la capacidad de ancho de banda del punto de acceso
y los requisitos de ancho de banda de los dispositivos de red.
Normalmente, el caudal de datos útil admitido por un están-
dar WLAN específico es aproximadamente la mitad de la tasa
de bits estipulada por el mismo debido a la sobrecarga de la
señal y del protocolo. En el caso de las cámaras compatibles
con 802.11g, no deben conectarse más de cuatro o cinco cá-
maras a un punto de acceso inalámbrico.

10.2 Seguridad WLAN
Debido a la naturaleza de las comunicaciones inalámbricas,

cualquier dispositivo inalámbrico presente en un área cubier-
ta por una red inalámbrica podrá utilizarla e interceptar datos
transferidos en la misma a menos que esté protegida.

Para evitar el acceso no autorizado a los datos transferidos y
a la red se han desarrollado tecnologías  de seguridad, como
WEP y WPA/WPA2, que impiden el acceso no autorizado y ci-
fran los datos que se envían a través de la red.

10.2.1. WEP (Wired Equivalent Privacy)
La WEP evita que los usuarios accedan a la red sin la clave

correcta. No obstante, tiene puntos débiles, como claves rela-

tivamente cortas y otros defectos que permiten que las claves
se reconstruyan a partir de una cantidad relativamente pe-
queña de tráfico interceptado. Actualmente, ya no se conside-
ra que la WEP proporcione la seguridad necesaria, ya que en
Internet se pueden encontrar utilidades que descifran lo que
debería ser una clave WEP secreta.

10.2.2 WPA/WPA2 (WiFi Protected Access)
El WPA aumenta significativamente la seguridad, ya que trata

las deficiencias del estándar WEP. Asimismo, el WPA incorpora
un método estándar de distribución de claves cifradas.

10.2.3 Recomendaciones
A continuación, se enumeran algunas directrices de segu-

ridad para el uso de cámaras inalámbricas de vigilancia:
- Habilitar el inicio de sesión mediante usuario y contraseña

en las cámaras.
- Habilitar el cifrado (HTTPS) en las cámaras y en el enruta-

dor inalámbricos. Esto debe realizarse antes de establecer las
claves o credenciales de WLAN para vitar el acceso no autori-
zado a la red con credenciales robadas.

- Garantizar que las cámaras inalámbricas sean compatibles
con protocolos de seguridad como IEEE 02.11X y WPA/WPA2.

10.3. Puentes inalámbricos
Algunas soluciones pueden utilizar estándares distintos a

la norma 802.11 predominante para mejorar el rendimiento y
cubrir distancias mucho mayores, además de aumentar la se-
guridad. Dos tecnologías utilizadas habitualmente son la de
microondas y el láser, que pueden utilizarse para conectar edi-
ficios o lugares con enlaces de datos punto a punto de alta
velocidad. 
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Resumen del artículo anterior
En nuestro anterior capítulo termina-

mos con la presentación de los elemen-
tos constitutivos de sistema de control
de accesos y su interfase con los otros
elementos y/o sistemas que se utilizan
en el área de la seguridad electrónica. Y
habíamos concluido solicitando espe-
cificaciones para poder desarrollar un
ejemplo de aplicación concreto.

De los trabajos recibidos escogimos
el que describimos a continuación, ya
que nos pareció representativo de lo
que comúnmente se da en nuestro
mercado.

Instalaciones actuales
Se trata de una empresa que opera

con la carga y descarga de buques y
que posee tres sitios, entre ellos un
muelle ubicado en Dock Sud, que en
realidad no es de su propiedad ya que
lo alquilan en forma conjunta con otras
empresas. Para acceder al mismo exis-
te un portón cuya seguridad es un can-
dado. El segundo sitio es la planta que
procesa los materiales que se reciben
y/o entregan a los buques, que está
ubicada a un kilómetro del muelle y
vinculada con un radio enlace punto a

punto de alta velocidad por donde hoy
se transmite la información de dos cá-
maras de CCTV, que se encuentran en
el muelle. El tercer punto son las ofici-
nas, que se encuentran ubicadas en el
microcentro porteño.

Un esquema simplificado de los si-
tios con hardware existente sería:

Problema a resolver
El usuario quiere controlar el acceso

al muelle en su entrada y salida y, ade-
más de registrar todos los movimien-
tos, poder abrir y cerrar el portón del
muelle desde la planta. También desea
conocer on line cada una de las aper-
turas de puerta en horarios no desea-
dos, ya sea por personal habilitado o
forzándola.









.data técnica
Control de accesos – Ultima entrega

rnds®

.com.ar
www.

168

Viene de página 164
Sistema propuesto
La propuesta es reemplazar el can-

dado del portón por una cerradura
eléctrica para portones manejada por
un control de accesos que regule el
ingreso al muelle, con el objeto de res-
tringir el acceso a todas aquellas no
autorizadas y generar un registro de
aquellas que están autorizadas.

Para identificar a las personas se
plantea el uso de tarjetas, dado que la
utilización de un sistema biométrico
por identificación de huella digital es
complejo por los siguientes motivos:

• Quienes operan el muelle difícil-
mente tengan las manos libres de su-
ciedad y/o grasa.

• Los lectores de huella no funcionan
correctamente en intemperie ni, funda-
mentalmente, soportan el vandalismo,
cosa bastante frecuente en Dock Sud.

• En una aplicación de este tipo, don-
de puede haber personas, que no ne-
cesariamente son conocidas entre sí,
de diferentes empresas compartiendo
el muelle, portar las tarjetas en forma
visible permite identificar a la perso-
na, la tarea que desempeña y a qué
empresa pertenece.

- Tarjetas
El proyecto propone el uso de tarje-

tas inteligentes sin contacto marca HID
modelo iCLASS ya que son de última
tecnología e impiden ser duplicadas.
Para este caso se recomienda el mode-
lo ClamShell, por su robustez y la impre-
sión mediante etiquetas adhesivas, lo
cual permite colocar los datos identifi-
catorios básicos, incluyendo una foto.

- Lectores
Los lectores son a prueba de intem-

perie y tienen garantía por 5 años. De-
bido a la poca cantidad de tarjetas
(menos que 200), no se justifica el aná-
lisis detallado de ninguna tecnología
alternativa, ya que la suma ahorrada no
compensa la pérdida de seguridad en
la que se incurre.

- Sistema
Deberá instalarse un control de ac-

cesos que admita la administración de
una puerta (en realidad portón) con
control de ingreso y egreso, colocan-
do dos lectoras aptas para intemperie,
cada una de ellas en el poste lateral de
soporte del portón.

Colocar bandas horarias en ciertas
tarjetas para impedir el acceso los días
y horas no deseadas.

Debe tener alarma de puerta abier-
ta, de manera de limitar la permanen-
cia de la puerta abierta a un lapso pro-
gramable prefijado, más allá del cual

se disparará una sirena local en el mue-
lle y una alarma en la fábrica.  El siste-
ma debe prever la posibilidad de que
empleados autorizados puedan per-
manecer con la puerta abierta lapsos
mayores sin disparar dicha alarma.

El sistema guardará como mínimo
un registro de los últimos 2000 even-
tos ocurridos con fecha y hora y des-
cripción del evento, incluso cuando se
lo desconecta de la energía eléctrica,
dado que esta es la maniobra más co-
mún para forzar el portón.

El controlador se colocará en la casi-
lla del muelle y el sistema se monito-
reará desde la planta y/o desde Inter-
net, por lo que será deseable que ten-
ga una interfase TCP/IP, dado que el
radio enlace existente ya está prepa-
rado para manejar esos protocolos.

Para satisfacer esta necesidad se
puede optar por equipos autónomos
con conexión TCP/IP como es el caso
del API3000 de Intelektron, el Neolock
de ADV Technologies o el OpenKey
3000IP de Axin SRL.

- Funcionamiento
Desde el punto de vista funcional, el

software de control de accesos puede
instalarse en la PC de la fábrica, que a
su vez se podrá consultar desde la ofi-
cina del microcentro utilizando Inter-
net como canal de comunicación.

Toda vez que alguien presente su tar-
jeta el controlador, en forma local al
muelle, decidirá sobre la apertura del
portón en función al usuario, la banda
horaria, sus permisos, etc. al mismo
tiempo que le informará a la PC de la
fábrica sobre dicho ingreso. Esta podrá
presentar en pantalla los datos registra-
dos de quien acaba de ingresar para
que el operador de la fábrica pueda
cotejarlos con las imágenes que se re-
ciben por el sistema de CCTV existente.
Debe aclararse que dichas imágenes
aparecerán en otra PC, que deberá es-
tar en las cercanías o deben intercam-
biarse las tareas que se están ejecutan-
do en la PC para poder observar las cá-
maras del muelle. Otra opción es que la
PC tenga dos monitores, uno para el
control de acceso y el otro para el CCTV.

Si el portón es forzado de alguna
manera, el sistema lo detectará y al mis-
mo tiempo que avisa a la fábrica, acti-
vará la sirena local para disuadir a quien
esta ingresando ilegalmente. Algo simi-
lar ocurrirá si se corta la energía del
muelle, pero en este caso sólo podrá
generarse alarma en la PC de la fábrica.

También será posible que, a su sola
voluntad, el operador de la fábrica libe-
re la apertura del portón luego de veri-

ficar mediante le sistema de CCTV la
identidad de quien desea ingresar o
salir. Esto es lo que comúnmente se de-
nomina “ingreso remoto video asistido”.

De esta forma el sistema queda con-
figurado de la siguiente forma:

La solución propuesta sin dudas
combina seguridad, calidad y precio, lo
que permitiría ser altamente competi-
tivos en el caso de tener que competir
por la obra.

Ahora bien, podrían haberse utiliza-
dos sistemas de mayor porte. Entre
ellos, por ejemplo:

• El Access Profesional Edition de Bos-
ch, destacado porque siendo un siste-
ma intermedio, permite naturalmente
integrar a las cámaras y utilizar la mis-
ma PC de la fábrica para administrar el
CCTV y el control de accesos.

• Grandes sistemas como el WinPak
de Honeywell o el OnGuard de Lenel,
etc. que permiten la misma prestación
y muchas otras más que tal vez no sean
necesarias en esta instalación

Sin dudas que estas serían un solucio-
nes tal vez técnicamente más correctas,
pero económicamente de mayor costo.

Ahora bien, en este caso particular,
el cliente le informó al integrador que
desea tener solo un proveedor para el
mantenimiento del CCTV y del control
de accesos y que posiblemente una
vez finalizada la obra continúe poste-
riormente ampliando el control de ac-
cesos incorporando cinco ingresos
dentro de la fábrica.

Bajo esta nueva óptica, entonces,
habría que replantearse cual seria el
producto adecuado. 

Nota
No se hace mención en este traba-

jo de ninguna especificación ni reve-
lamos el nombre del cliente final pero
sí se hace mención de algunos equi-
pos existentes en nuestro mercado
que pueden satisfacer las necesida-
des de la obra, indicando sus marcas
y modelos.
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A través de Fiesa, su

distribuidor exclusivo en

Argentina, Paradox

presenta su nueva central

de alarmas SP4000, un

producto de gran

versatilidad y óptima

relación de costo-

beneficio. Pensando en el

instalador, ofrecemos

aquí los aspectos técnicos

y conexionado de este

novedoso producto.

4.5. Conexión de Línea Telefónica
4.6. Conexión de Salida de Sirena
4.7. Conexiones de la Salida

Programable
4.7.1. PGMs

4.8. Entradas de Zona Simple
4.9. Conexiones de Zona de

Tecnología Avanzada (ZTA)
4.10. Circuitos de Fuego

4.10.1. Instalación de 4 y 2 Cables
5. Reinicialización de Central

2. Características
• Expansible hasta 32 zonas
• 4 zonas en placa, 8 con duplica-

ción habilitada
• 1 zona en teclado (hasta 15

teclados/zonas)
• 2 particiones
• 32 códigos de usuario
• 12 PGMs, 1 en placa
• Control remoto por Bus, 32

usuarios ((con RX1/RTX3)

• Comunicación GSM/GPRS con
PCS200

• Comunicación TCP/IP con IP100
• Módulo de voz externo con

VDMP3
• Software de carga/descarga

(BabyWare remota por GPRS, IP o
línea)

• StayD (protección las 24 horas)
• Actualización local de firmware

1. Diagrama de la Placa SP4000
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3. Especificaciones
3.1. Central

• Alimentación CA: Transformador de 16Vca con tensión
mínima de 20VA (Rec. 40VA), 50 a 60Hz

• Batería: 12Vcc, 4Ah/7Ah
• Aux. Alimentación: Típica a 600mA, máximo 700mA,

apagado sin fusible a 1.1A
• Salida de Sirena: 1A, apagado sin fusible a 3A
• PGMs: Salida de baja tensión de 100mA (cada PGM)

3.2. Teclados
• Alimentación: Típico 9 - 16Vcc
• Consumo: K32LED 170mA; K10LEDV/H, 95mA; K32LRF

40mA, K32LCD 110mA
• 1 zona en teclado estándar
• Interruptor antisabotaje en placa (opcional)
• Máxima Extensión: Máximo de tirada de cable es de

230m (750ft)

4. Conexionado
4.1 Polo a tierra
Conectar los terminales de polo a tierra de la zona y del

marcador telefónico, desde la central hasta la caja metáli-
ca y a una tubería de agua fría o a la varilla a tierra según
los códigos eléctricos locales.

ATENCIÓN: Para máxima protección contra des-
cargas eléctricas (rayos) usar polos a tierra sepa-
rados para el marcador y para las zonas tal como
se ve en los diagramas de circuito impreso de cada
panel respectivo. En instalaciones UL, la caja me-
tálica debe estar conectada a tierra con la tubería
de agua fría.

4.2 Alimentación CA
No usar ningún conectador con interruptor para alimentar

el transformador. Usar la Tabla que se muestra a continuación
para determinar el transformador requerido.

(Ver cuadro: Tabla de requisitos del transformador)

4.3 Batería de respaldo
Para suministrar alimentación durante una pérdida de

corriente, conectar una batería de respaldo recargable de
plomo ácido o gel de 12Vcc 4Ah como se muestra en el
gráfico. Usar una batería de 7Ah para cumplir con los re-
quisitos de incendio de UL. Conectar la batería después
de haber conectado la corriente CA. Al instalar la batería,
verificar que la polaridad es  la correcta pues una conexión
inversa quemará el fusible de la batería.

4.3.1 Prueba de batería
Si la batería está desconectada o si su fusible está que-

mado, un fallo de Sin Batería / Batería Baja aparece en la
pantalla de fallos del teclado. Este fallo también aparece
si la capacidad de la batería está muy débil o si su voltaje

cae a 10.5 voltios o menos cuando la central es  alimenta-
da por la batería de respaldo. A 8.5 voltios o menos, la
central se apaga y todas las salidas se cierran.

4.4. Terminales de Alimentación Auxiliar
Los terminales de fuente de alimentación auxiliar pue-

den usarse para alimentar los detectores de movimiento,
teclados y otros módulos o accesorios del sistema de se-
guridad. Un circuito sin fusible protege la fuente de ali-
mentación contra sobrecargas de voltaje y se apaga
automáticamente si la corriente excede 1.1A. Si esto ocu-
rre, el fallo de Máximo de Corriente Auxiliar se ve en la
pantalla de fallos del teclado. Por lo tanto, el consumo de
corriente combinado de los dispositivos conectados a la
fuente de alimentación auxiliar no debe exceder 700mA.
Si la salida auxiliar se sobrecarga y apaga, deben desco-
nectarse todos los dispositivos de la salida por al menos
10 segundos antes de reconectarlos en la salida auxiliar.

4.5. Conexión de Línea Telefónica
Para poder reportar los eventos del sistema a la central

receptora, deben conectarse los cables entrantes de la
compañía de teléfonos en los conectores TIP y RING de la
central y después pasar los cables desde T1 y R1 al teléfo-
no o al sistema telefónico, como se muestra en el
diagramas de las placas de circuito impreso (ver imagen
Diagrama de la Placa SP4000)

4.6. Conexión de Salida de Sirena
Los terminales BELL+ y BELL-, proveen energía a cam-

panas, sirenas o cualquier otro dispositivo de aviso que
requiera una salida constante de voltaje durante una alar-
ma. La salida de sirena genera 12Vcc durante una alarma
y puede alimentar una sirena de 30 vatios o dos de 20
vatios. La salida de sirena usa un circuito sin fusible y se
apaga automáticamente si la corriente excede los 3A. Al
ocurrir esto, el fallo de Máximo de Corriente de Sirena
sólo aparece en la pantalla de fallos del teclado durante
una alarma. Si la carga en los terminales BELL regresa a la
normalidad, la central restaura la alimentación en los ter-
minales BELL durante la próxima alarma. Al conectar las
sirenas, verificar la polaridad correcta. Conectar el polo
positivo al terminal BELL+ y el polo negativo al terminal
BELL- de la central, como se muestra en el diagrama de la
placa (punto 2 de este informe).

Tabla de Requisitos del Transformador

Amseco XP-1620 16VCA 20VA
(no verificado por UL)

1,1ª

tip: 600mA, máx: 700mA

350mA

UL: Universal UB1640W 16.5VCA 40VA

1,5A

tip: 600mA, máx: 700mA
(No exceder 200mA en instalaciones UL.)

350mA/700mA

Transformador

Fuente de Alimentación CC a:

La alimentación auxiliar puede
proveer un máximo de:

Cargas de Corriente de
Batería Aceptables
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ATENCIÓN: Si no se usa la salida BELL, el fallo de
Sirena Desconectada permanece en la pantalla de
fallos del teclado. Para evitarlo, conectar una resis-
tencia de 1kohms  través los terminales BELL.

4.7. Conexiones de la Salida Programable
Cuando ocurre un evento específico, la PGM puede

restaurar los detectores de humo, activar las luces
estroboscópicas, abrir/cerrar puertas de garajes y más
opciones.

4.7.1. PGMs
La central incluye una salida programable en placa

(PGMs).La PGM puede aceptar hasta 150mA. La PGM es
limitadas por la fuente de alimentación que se use. Si
alimentada por:

• Los AUX terminales: El consumo de corriente de los
terminales AUX no puede exceder 700mA. Por consiguien-
te, los dispositivos conectados a los terminales AUX (mó-
dulos y PGMs) no pueden exceder los 700mA entre ellos.
Por ejemplo, si hay seis módulos conectados a los termi-
nales AUX que usan 600mA y se desea alimentar la PGM
usando los terminales AUX, el consumo de corriente de la
PGM no puede exceder 100mA.

• Una fuente de alimentación externa: Si se usa una
fuente de alimentación externa, el consumo de corriente
no puede exceder 150mA para la PGM1 y PGM2. Si el
límite del consumo de corriente de la fuente de alimen-
tación externa es menor al de la PGM al cual está conec-
tada, entonces el consumo de corriente no excederá el
límite de corriente de la fuente de alimentación.

Nota UL: Los terminales AUX no pueden exceder
200mA en las instalaciones UL.

4.8. Entradas de Zona Simple
Los dispositivos de detección como los detectores de

movimiento y los contactos de puerta son conectados a
los terminales de entrada de zona de la central. En el
siguiente esquema  se muestran las conexiones del ter-
minal de entrada de zona simple reconocidas por la cen-
tral. Una vez conectada, los parámetros de la zona asocia-
da deben ser definidos.

4.9. Conexiones de Zona de Tecnología Avanzada
La característica de ZTA es una opción basada en soft-

ware que permite la instalación de dos dispositivos de de-
tección en cada terminal de entrada cableado. Cada dispo-
sitivo de detección tiene su propia zona; su estado de zona
es mostrado en el teclado y envía sus propios códigos de
alarma. Las zonas de Fuego no pueden ser dobladas.

4.10. Circuitos de Fuego
Cuando una zona es programada como de fuego, cambia

a normal abierta y necesita una resistencia RFL. Si hay un
corto o si el detector de humo se activa, con el sistema
armado o desarmado, la central genera una alarma. Si ocurre
un fallo en una zona de fuego, el Fallo de Circuito de Fuego
aparece en la pantalla de fallos del teclado y la central puede
transmitir el reporte de Fallo, si está programado.

4.10.1 Instalación de 4 y 2 Cables
Para las instalaciones de 4 cables, programar el Evento de

Activación de manera que los detectores de humo puedan
ser reinicializados al pulsar las teclas [BORRAR] + [ENTRAR]
durante tres segundos. Consultar la lista de Descripción de
Eventos en la guía de programación.

Para las instalaciones de 2 cables, conectar los detecto-
res de humo de 2 cables. Si hay un corto o si el detector de
humo se activa, con el sistema armado o desarmado, la
central genera una alarma. Si la línea está abierta, el mensa-
je “Fallo de Zona” aparece en la pantalla de fallos y el códi-
go de reporte es enviado a la receptora, si fue programado.
Para reinicializar los detectores de humo de 2 cables, pul-
sar las teclas [BORRAR] + [ENTRAR] durante tres segundos.

5. Reinicialización de Central
Al reinicializar la central, todas las secciones programa-
bles son devueltas a los valores de fábrica.

• Verificar si el bloqueo del instalador está deshabilitado.
• Retirar la batería y desconectar la corriente CA de la central.
• Retirar todos los cables y dispositivos conectados de los

terminales PG1- y zone1.
• Con un cable, hacer un corto en los terminales PG1 y  Z1.
• Reconectar la batería y la corriente CA de la central.
• Esperar 10 segundos y quitar el cable.
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cierta autonomía de acción, que mantie-
nen una interrelación continua entre
ellos), este nuevo modelo de nube se es-
taba aplicando a los servicios de Internet.

Beneficios
• Integración probada de servicios

Red: Por su naturaleza, la tecnología de
cloud computing se puede integrar con
mucha mayor facilidad y rapidez con el
resto de sus aplicaciones empresariales
(tanto software tradicional como Cloud
Computing basado en infraestructuras),
ya sean desarrolladas de manera inter-
na o externa.

• Prestación de servicios a nivel mun-
dial: Las infraestructuras de cloud com-
puting proporcionan mayor capacidad
de adaptación, recuperación de desas-
tres completa y reducción al mínimo de
los tiempos de inactividad.

• Rápida implementación: Podrá em-
pezar a trabajar muy rápidamente gra-
cias a una infraestructura de estas ca-
racterísticas sin invertir grandes canti-
dades de dinero antes de que un usua-
rio inicie sesión en su nueva solución.
Las aplicaciones en tecnología de cloud
computing estarán disponibles en
cuestión de semanas o meses, incluso
con un nivel considerable de persona-
lización o integración.

• Actualizaciones automáticas: La tec-
nología de cloud computing no obliga al
usuario a decidir entre actualizar y con-
servar su trabajo, porque esas personali-
zaciones e integraciones se conservan au-
tomáticamente durante la actualización.

• Contribuye al uso eficiente de la
energía: En este caso, a la energía reque-
rida para el funcionamiento de la infra-
estructura. En los datacenters tradicio-
nales, los servidores consumen mucha
más energía de la requerida realmente.
En cambio, en las nubes, la energía con-
sumida es sólo la necesaria, reducien-
do notablemente el desperdicio.

Desventajas
• La centralización de las aplicaciones

y el almacenamiento de los datos origi-
na una dependencia de los proveedo-
res de servicios.

• La disponibilidad de las aplicaciones
están atadas a la disponibilidad de ac-
ceso a Internet.

E n este tipo de computación todo
lo que puede ofrecer un sistema in-

Origen
El concepto de cloud computing co-

menzó en proveedores de servicio de
Internet a gran escala, como Google,
Amazon AWS y otros que construyeron
su propia infraestructura. De entre to-
dos ellos emergió una arquitectura: un
sistema de recursos distribuidos hori-
zontalmente, introducidos como servi-
cios virtuales de Tecnología Informática
escalados masivamente y manejados
como recursos configurados y manco-
munados de manera continua.

Este modelo de arquitectura fue surgió
en 2006 luego de que en la revista Wired,
un artículo describía “granjas de servido-
res” similares en su arquitectura al proce-
samiento “grid” (red, parrilla), pero mien-
tras que las redes se utilizan para aplica-
ciones de procesamiento técnico ligera-
mente acoplados (loosely coupled, un sis-
tema compuesto de subsistemas con

Cloud computing

Con cloud computing nació un nuevo modelo de prestación de servicios de negocios y tecnología, que
permite al usuario acceder a un catálogo de servicios estandarizado y responder a las necesidades de su

empresa de forma flexible y adaptativa, pagando únicamente por el consumo efectuado.

formático se ofrece como servicio, de
modo que los usuarios puedan acceder
a los servicios disponibles "en la nube de
Internet" sin conocimientos (o, al menos
sin ser expertos) en la gestión de los re-
cursos que usan. Según el IEEE Compu-
ter Society, es un paradigma en el que la
información se almacena de manera per-
manente en servidores en Internet y se
envía a cachés temporales de cliente, lo
que incluye equipos de escritorio, cen-
tros de ocio, portátiles, etc. Esto se debe
a que, pese a que las capacidades de los
PC han mejorado sustancialmente, gran
parte de su potencia se desaprovecha,
al ser máquinas de uso general.

El cambio paradigmático que ofrece
esta modalidad es que permite aumen-
tar el número de servicios basados en
la red, lo cual genera beneficios tanto
para los proveedores, que pueden ofre-
cer de forma más rápida y eficiente un
mayor número de servicios, como para
los usuarios, que tienen la posibilidad
de acceder a ellos disfrutando de la
‘transparencia’ e inmediatez del sistema
y de un modelo de pago por consumo.

Cloud computing consigue aportar es-
tas ventajas apoyándose sobre una infra-
estructura tecnológica dinámica que se
caracteriza, entre otros factores, por un
alto grado de automatización, una rápi-
da movilización de los recursos, una ele-
vada capacidad de adaptación para aten-
der a una demanda variable, así como vir-
tualización avanzada y un precio flexible
en función del consumo realizado.

Este nuevo sistema es un concepto
que incorpora el software como servi-
cio, como en la Web 2.0 y otros concep-
tos recientes, también conocidos como
tendencias tecnológicas, que tienen en
común confiar en Internet para satisfa-
cer las necesidades de cómputo de los
usuarios.

Dado que la computación en nube no
permite a los usuarios poseer físicamen-
te los dispositivos de almacenamiento
de sus datos (con la excepción de la po-
sibilidad de copiar los datos a un dispo-
sitivo de almacenamiento externo,
como una unidad flash USB o un disco
duro), deja la responsabilidad del alma-
cenamiento de datos y su control en
manos del proveedor.

“ Cloud Computing propone

que ya no es necesario que las

empresas inviertan continua-

mente en software y servidores

e impone la tendencia de pago

por uso. En Latinoamérica este

cambio recién está comenzan-

do y se estima que crecerá

rápidamente, ya que le permiti-

rá a las empresas ahorrar en

espacio físico, energía eléctrica

y gastos de mantenimientos de

sus sistemas”

Continúa en página 188
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• Los datos "sensibles" del negocio no
residen en las instalaciones de las em-
presas por lo que podría generar un
contexto de alta vulnerabilidad para la
sustracción o robo de información.

• La confiabilidad de los servicios de-
pende de la "salud" tecnológica y finan-
ciera de los proveedores de servicios en
nube. Empresas emergentes o alianzas
entre empresas podrían crear un am-
biente propicio para el monopolio y el
crecimiento exagerado en los servicios.

• La disponibilidad de servicios alta-
mente especializados podría tardar me-
ses o incluso años para que sean facti-
bles de ser desplegados en la red.

• La madurez funcional de las aplica-
ciones hace que continuamente estén
modificando sus interfaces por lo cual
la curva de aprendizaje en empresas de
orientación no tecnológica tenga unas
pendientes pequeñas.

• La información de la empresa debe
recorrer diferentes nodos para llegar a
su destino, cada uno de ellos (y sus ca-
nales) son un foco de inseguridad. Si se
utilizan protocolos seguros, HTTPS por
ejemplo, la velocidad total disminuye
debido a la sobrecarga que requieren
estos protocolos.

• Escalabilidad a largo plazo: a medida
que más usuarios empiecen a compartir
la infraestructura de la nube, la sobrecar-
ga en los servidores de los proveedores
aumentaran, si la empresa no posee un
esquema de crecimiento óptimo puede
llevar a degradaciones en el servicio

Modelos
Existen tres modelos arquetípicos y

sus combinaciones derivadas describen
la prestación de los servicios en la nube.

• Cloud Software as a Service (SaaS): Se
encuentra en la capa más alta. Aquí, la
capacidad ofrecida al consumidor con-
siste en proporcionar las aplicaciones del
proveedor que se ejecutan en una infra-
estructura de nube. Puede accederse a
las aplicaciones desde diversos disposi-
tivos. El cliente no gestiona ni controla
la infraestructura de nube subyacente
que incluye red, servidores, sistemas ope-
rativos, almacenamiento o incluso capa-
cidades de aplicaciones individuales, con
la posible excepción de unos parámetros
de configuración de la aplicación espe-
cíficos de usuarios limitados.

• Cloud Plataform as a Services (PaaS):
La capa del medio es la encapsulación
de una abstracción de un ambiente de
desarrollo y el empaquetamiento de
una carga de servicios. En la plataforma
de nube como servicio, la capacidad
proporcionada al consumidor es des-
plegar en la infraestructura de nube
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aplicaciones adquiridas o creadas por el
consumidor. Si bien el consumidor no
gestiona ni controla la infraestructura
de nube subyacente tal como sucede
en SaaS, aquí sí tiene el control sobre
las aplicaciones desplegadas y la posi-
bilidad de controlar las configuraciones
del entorno del posting de aplicaciones.

• Cloud Infraestructure as a Service
(IaaS): Se encuentra en la capa inferior
y es un medio de entregar almacena-
miento básico y capacidades de cóm-
puto como servicios estandarizados en
la red. En la infraestructura de nube
como servicio, la capacidad suministra-
da al consumidor es abastecerse de pro-
cesamiento, almacenamiento, redes  y
otros recursos computacionales funda-
mentales de forma que el consumidor
pueda desplegar y ejecutar software
arbitrario, que puede incluir sistemas
operativos y aplicaciones. El consumi-
dor no gestiona ni controla la infraes-

tructura de nube subyacente pero tie-
ne control sobre los sistemas operati-
vos, almacenamiento, aplicaciones des-
plegadas y la posibilidad de tener un
control limitado de los componentes
seleccionados, por ejemplo, puede hos-
pedar firewalls.

Tipos de nubes
• Nubes públicas: se manejan por

terceras partes, y los trabajos de mu-
chos clientes diferentes pueden estar
mezclados en los servidores, los siste-
mas de almacenamiento y otras infra-
estructuras de la nube. Los usuarios fi-
nales no conocen qué trabajos de otros
clientes pueden estar corriendo en el
mismo servidor, red, discos como los
suyos propios.

• Nubes privadas: Son una buena op-
ción para las compañías que necesitan
alta protección de datos y ediciones a
nivel de servicio. Están en una infraes-
tructura en-demanda manejada por un
solo cliente que controla qué aplicacio-
nes debe correr y dónde. Son propieta-
rios del servidor, red, y disco y pueden
decidir qué usuarios están autorizados
a utilizar la infraestructura.

• Nubes híbridas: Combinan los mo-
delos anteriores. Un usuario es propie-
tario de unas partes y comparte otras,
aunque de una manera controlada. Las
nubes híbridas ofrecen la promesa del
escalado aprovisionada externamente
pero añaden la complejidad de determi-
nar cómo distribuir las aplicaciones a tra-
vés de estos ambientes diferentes. Las
empresas pueden sentir cierta atracción
por la promesa de una nube híbrida, pero
esta opción, al menos inicialmente, esta-
rá probablemente reservada a aplicacio-
nes simples sin condicionantes, que no
requieran de ninguna sincronización o
necesiten bases de datos complejas. 

“ La nube describe el uso de

una serie de servicios, aplica-

ciones, información e infraes-

tructura compuesta por reser-

vas de recursos de computa-

ción, redes, información y

almacenamiento. Estos compo-

nentes pueden abastecerse,

implementarse y esmantelarse

rápidamente y escalarse en

función de las necesidades de

cada organización ”

Características

Debe dejarse bien en claro que cloud computing no es una tecnología sino un mo-
delo de provisión y comercialización de servicios informáticos que cumple con algu-
nas de las siguientes características:
• Ofrece servicios informáticos, no productos
• La infraestructura es compartida. Múltiples clientes comparten una misma plata-
forma tecnológica e inclusive una misma instancia de aplicación
• Los servicios se acceden a demanda en unidades que varían según el servicio. Las
unidades pueden ser, por ejemplo, usuario, capacidad, transacción o cualquier com-
binación de ellas.
• Los servicios son escalables. Desde el punto de vista del usuario los servicios son
elásticos, no existen límites de crecimiento.
• El modelo de precios es por consumo. En lugar de pagar los costos fijos de un servi-
cio dimensionado para soportar el pico de uso, se paga un costo variable por el con-
sumo de unidades (usuarios, transacciones, capacidades, etc.) medidos en periodos
de tiempo que pueden variar: hora, mes, etc.
• Los servicios pueden ser accedidos desde cualquier lugar del planeta por múltiples
dispositivos.
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Capacitación a través del coaching

En nuestra edición anterior explicamos en esta sección los fundamentos del coaching, herramienta de
capacitación cada vez más utilizada en el mundo empresarial. El rol del conductor, el coach, de esa

disciplina es el eje de este artículo.

l coach no es otra cosa que un
líder que se preocupa por pla-
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- Las personas se sienten apreciadas
por lo que ellas hacen.

- Las personas se sienten retadas por
sus trabajos.

- Las personas tienen la oportunidad
de mejorar cuando cometen errores.

¿Qué es el coach?

Continúa en página 196

- Construcción de confianza: Per-
mite que las personas de su equipo
sepan que usted cree en ellas y en lo
que hacen. Señale éxitos ocurridos.
Revise con ellos las causas de tales éxi-
tos y otorguen reconocimiento hacia
la excelencia detrás de cada victoria.

- Mutualidad: Significa compartir
una visión de las metas comunes. Para
asegurarse de lo anterior, debe tomar-
se el tiempo de explicar en detalle sus
metas. Asegúrese que los miembros de
su equipo puedan responder pregun-
tas tales como ¿Por qué esta meta es
tan buena para el equipo o para la or-
ganizaciones?, o ¿Cuáles pasos deben
realizarse para lograr las metas?,
¿Cuándo?.

- Perspectiva: Significa comprender
el punto de vista de los subordinados.
Realizar preguntas para involucrarse
con las personas, que revelen la reali-
dad de los miembros del equipo. Mien-
tras más preguntas hagan, mas com-
prenderá lo que sucede en el interior
de los individuos. No asuma que ya sabe
lo que piensan y sienten, pregúnteles.

- Riesgo: Es permitir que los miem-
bros del equipo sepan que lo errores
no van a ser castigados con el despi-
do, siempre y cuando todo el mundo
aprenda de ellos.

- Paciencia: El tiempo y la paciencia
son claves para prevenir que el coach
simplemente reaccione: Siempre que
sea posible deben evitarse respuestas
“viscerales”, ya que pueden minar la
confianza de su equipo en su habilidad
para pensar y reaccionar.

- Confidencialidad: Los mejores
coaches son aquellos que logran man-
tener la boca cerrada. El mantener la
confidencialidad de la información in-
dividual recolectada, es la base de la
confianza y por ende, de su credibili-
dad como líder.

- Respeto: Implica la actitud perci-
bida en el supervisor o gerente, hacia
los individuos que el guía. Usted pue-
de respetar en alto grado a sus miem-
bros del equipo, pero si eso esta en
contradicción con su poca disposición
a involucrarse, su poca habilidad para
ejercer la paciencia, para su deficien-
cia en compartir metas, etc., hace que
comunique poco respeto.

near el crecimiento personal y profesio-
nal de cada una de las personas de un
equipo y del suyo propio. Posee una vi-
sión inspiradora, ganadora y trascen-
dente y que mediante el ejemplo, la dis-
ciplina, la responsabilidad y el compro-
miso, orienta al equipo en el caminar ha-
cia esa visión convirtiéndola en realidad.
Es decir, es un líder que promueve la
unidad del equipo, sin preferencias in-
dividuales y consolida la relación den-
tro del equipo para potencializar la
suma de los talentos individuales.

Su rol
Los coaches son personas que com-

parten creencias sobre:
- La competencia humana
- El desempeño superior
- Valores sobre la importancia del

coaching
Estas creencias alimentan el conoci-

miento que las lleva a creer que el
coaching es una de las funciones más
importantes de gerentes, supervisores
y líderes.

Describiendo los valores anterior-
mente mencionados tenemos:

Competencia Humana: Se refiere a
que los coaches creen en personas:

• Desean ser competentes y obte-
niendo la ayuda necesaria harán lo
posible para ser más competentes aun.

• Se les debe dar la oportunidad para
demostrar su competencia en forma
continua.

Desempeño Superior: Los coaches
comparten un compromiso hacia el
desempeño superior creyendo que:

• Gerenciando y liderizando por con-
trol no es práctico y no conduce hacia
un compromiso con un desempeño
superior o con la mejora continua ha-
cia un mejor desempeño.

• Un desempeño óptimo es el resul-
tado del compromiso de los individuos
y los equipos para desempeñarse lo
mejor que les permiten sus habilidades.
Tal compromiso es una de las conse-
cuencias de las siguientes condiciones:

- Las personas comprenden que es-
tán haciendo y por que es importante.

- Las personas tienen las competen-
cias para desempeñar os trabajos y ta-
reas que se esperan de ellos.

E

Valores sobre la importancia del
coaching: Los coaches mantienen va-
lores comunes sobre la importancia
del coaching. Igualmente comparten
valores sobre como realizar el
coaching. Los coaches creen que de-
ben ser los iniciadores de las interac-
ciones de coaching, así como utilizar
toda interacción con los individuos y
equipos como una oportunidad po-
tencial para realizar coaching, más que
para simplemente ordenar.

En la disciplina, perciben el coaching
como un grupo  de competencias que
pueden ser aprendidas y aplicadas al
igual que cualquier otro tipo de habi-
lidades requeridas para gerenciar, su-
pervisar y liderizar.

Características del coach
- Claridad: Un coach se asegura de

la claridad en su comunicación, de otra
forma las personas comienzan a fallar
o a no hacer nada o, peor aún, comien-
zan a asumir lo que debe hacerse, lo
que siempre cuesta tiempo y dinero.

- Apoyo: Significa apoyar al equipo
aportando la ayuda que necesitan,
bien sea información, materiales, con-
sejos o simplemente comprensión.

“ El coach permite que las

personas de su equipo sepan que

cree en ellas y en lo que hacen,

señala éxitos ocurridos, revisa

con ellos las causas de tales

éxitos y otorgan reconocimiento

hacia la excelencia detrás de

cada victoria”
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Capacitación a través del coaching

Funciones el coach
• Liderazgo visionario inspirador.
• Seleccionador de talentos.
• Entrenados de equipos.
• Acompañamiento de vendedores en

el campo.
• Consultor del desempeño individual

de los vendedores.
• Motivador y mentor de desarrollo de

carrera.
• Gestor del trabajo en equipo.
• Estratega innovador.

¿Por qué un coach?
Un coach es una persona que, por el

mismo objeto de lo que ha estudiado,
ha tenido que replantearse su manera
de observar la vida, a los otros, al tra-
bajo. Aprendió a escuchar. Al escuchar,
le agregamos una interpretación.

Muchas veces creemos haber dicho
algo muy claro a alguien y luego, la ac-
ción del otro, nos demuestra que enten-
dió cualquier otra cosa. En vez de pen-
sar de que el otro “escuchó lo que quiso
a propósito”, nosotros pensamos que su
escucha, teñida por una manera de in-
terpretar, escuchó lo que pudo escuchar.

Un coach está muy atento a este fe-
nómeno. No sólo para darse cuenta de
cómo escucha él / ella a su coachee,
sino también para mostrarle al
coachee cómo escucha a los demás.

Imagínense un coach que piensa
que su coachee está montado en un
delirio y que nunca va a conseguir eso
que se propone. Si eso es así, ese coach
no aceptará hacer coaching a esa per-
sona o a ese proyecto.

Imagínense a un coachee que cada
vez que su jefe le corrige algo que está
haciendo, él lo escucha como que su
jefe lo critica. ¿Qué acción nueva y dife-
rente puede encontrar cuando lo que
escucha es crítica, en vez de la contri-
bución de un punto de vista diferente?

El coach tiene además distinciones
que le permiten asistir al otro en la ge-
neración de acciones. Le muestra el ac-
ceso a ellas, para él/ella, o para que pue-
da producirlas en otros. Le muestra que
el compromiso es acción. Le muestra
que el compromiso es el “qué quiere
lograr”, y no el “cómo lo va a conseguir”.

Mucha gente sólo se compromete con
aquello para lo que tiene un “cómo ha-
cerlo”. En realidad lo importante es qué
es lo que se quiere como resultado.
“Cómos”, hay muchísimos. Tantos, como
capacidad de inventiva tenga la gente.

Conducta del coach
Para que los valores citados anterior-

mente sean operacionalizados, el
coach debe traducirlos en conductas
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específicas. Estas conductas están re-
feridas a las siguientes habilidades:

- Atención: Este término se refiere a
lo que hacen los coaches para trans-
mitir que están escuchando. Hay as-
pectos verbales y no verbales en esta
actividad. Los aspectos no verbales in-
cluyen conductas como dar la cara a
la otra persona, mantener contacto vi-
sual, gestos de asentimiento, evitar
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prende lo que la otra persona dice o
siente, que no se esta juzgando y que
se desea que la otra persona propor-
cione información que considere im-
portante. Reflejar significa expresar lo
que se cree que el otro dijo y comuni-
car los sentimientos que la otra perso-
na ha expresado.

- Afirmar: Esta herramienta se foca-
liza en el resultado final del coaching;
la mejora continua del aprendizaje. Ex-
presa la creencia del coach sobre el
deseo de la gente de ser competentes.
Refuerza el sentido de logro en la otra
persona y contribuye al compromiso
de la mejora continua. El realizar afir-
maciones durante una interacción de
coaching puede dirigir la atención ha-
cia dos grupos de competencias de-
mostradas por la persona, como aque-
llas competencias que la persona ha
demostrado en el trabajo y aquella
competencia que la persona demues-
tra durante una interacción de
coaching.

- Disciplina: La última herramienta
crítica es esta, que consiste en la habi-
lidad para utilizar las otras cuatro, a fin
de crear las características esenciales
de una reunión de coach. Esto signifi-
ca: Asumir la responsabilidad por su
propia conducta y aceptar la respon-
sabilidad por el resultado de la interac-
ción de coaching. En otras palabras: “si
resulto, tuve responsabilidad en ello”.
Comprender y estar comprometido a
crear las condiciones esenciales de
coaching durante cada interacción
como coach. Comprender y estar com-
prometido a desarrollar la forma bási-
ca de conversación durante cada sec-
ción de coach.

Una parte fundamental de la disci-
plina requerida por el coach es el ma-
nejo de los fundamentos de la conver-
sación. La forma de una conversación
de coaching es la forma fundamental
a la cual nos referimos y consiste en un
proceso inicial de ampliación de infor-
mación, seguido de la focalización de
la información.

En la primera fase o de ampliación
el coach proporciona información re-
ferida al propósito de la interacción y
ayuda a la otra persona a desarrollar
información relacionada.

En la segunda fase, el coach aplica la
información obtenida en la primera fase,
en el logro de un resultado positivo.

La aplicación práctica de los concep-
tos de ampliar y focalizar, varía de
acuerdo al tipo de conversación que
se desea realizar. Todas estas conver-
saciones tienen como norte la geren-
cia del desempeño. 

conductas distractoras tales como ver
papeles, interrumpir, etc. Los aspectos
verbales incluyen palabras y expresio-
nes de asentamiento. La habilidad
principal que subyace es la de escu-
char sin evaluar inmediatamente lo
que la otra persona esta planteando.
Significa tratar de comprender lo que
la otra persona esta comunicando, en
vez de evaluar si lo que dice es correc-
to o incorrecto o de si usted esta de
acuerdo o no. Cuando se hace un jui-
cio prematuro, se interrumpe el desar-
rollo de la información y se comunica
una falta de respecto por la otra per-
sona, lo cual destruye la naturaleza de
una conversación de coaching.

- Indagar: Una herramienta clave
para el coach es el de ser capaz de de-
sarrollar la suficiente información para
lograr resultados positivos. Los
coaches pueden ayudar a otros a re-
solver problemas, sabiendo la forma en
que esas otras personas entienden el
problema, lo que han hecho para re-
solverlo y la forma en que piensan en
que puede ser resuelto.

- Reflejar: Una tercera conducta que
ayuda al coach a obtener información
es reflejar. De esta forma se comunica
que se esta escuchando, que se com-

“ Una parte fundamental de la

disciplina requerida por el coach es

el manejo de los fundamentos de la

conversación. La forma de una

conversación de coaching es la

forma fundamental a la cual nos

referimos y consiste en un proceso

inicial de ampliación de informa-

ción, seguido por  la focalización ”
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Todas las empresas viven y crecen gracias a los ingresos que generan las ventas. Dada la
importancia fundamental que tiene el intercambio comercial es necesario resaltar y tener en
cuenta algunos puntos que siempre son de utilidad para vender más y ganar nuevos clientes.

 Ideas prácticas para ganar nuevos clientes
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Muchas veces escuchamos hablar
sobre lo maravilloso y excelente que
son los productos de una empresa.
Desde el punto de vista del vendedor,
su producto es el mejor de todos, el
único y no existe nada igual.

Cuando alguien pregunta a que mer-
cado está dirigido ese producto (tangi-
ble o intangible), la respuesta no siem-
pre es tan convincente como cuando se
habla del producto en sí mismo.

Si la pregunta es a qué empresas le
puede interesar este producto, gene-
ralmente se recibe como respuesta un
silencio que lo dice todo.

Cuando al vendedor se lo consulta
sobre las cien empresas a las que po-
tencialmente el producto que ofrecen
las podría interesar, la respuesta más
escuchada es que carece de esa infor-
mación. Que habría que investigar
pero es difícil saber con certeza quie-
nes serían potenciales clientes.

Conclusión: Se comete el error de
trabajar mirando para adentro de la
empresa en lugar de trabajar sobre las
necesidades del mercado y los poten-
ciales clientes. Por eso muchas veces
se desarrollan productos sin saber si
tienen mercado o si son competitivos.
No se conocen los precios de la com-
petencia ni sus productos y no existe
planificación ni una visión objetiva del
negocio. Se trabaja sin un rumbo claro
y definido, mirando solo el día a día.
Manteniendo esa forma de trabajo es
muy probable que la empresa no so-
breviva en un mundo sumamente
competitivo y globalizado.

La solución propuesta es tener con-
feccionada siempre una lista de “em-
presas” candidatas, con nombre y ape-
llido de las personas a las que hay que
contactar y de los referentes de esas
empresas. Una vez organizada la lista,
comenzar a realizar los contactos y las
primeras consultas.

Las llamadas o los correos electróni-
cos que se envíen tienen que tener
como objetivo recabar información y
conocer en detalle las necesidades del
potencial cliente. No es de mucha uti- Continúa en página 204

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

lidad presionar la venta en los casos de
negocios entre empresas, ya que las re-
laciones se van construyendo de me-
nor a mayor y hay que saber, primero,
respetar los tiempos del cliente y co-
nocer la cultura de compra que tiene.
Utilizar un lenguaje educado y mante-
ner la serenidad en las llamadas tele-
fónicas contribuirá a ir creando el cli-
ma de negocios requerido para cerrar
la primera venta.

mentales para que nos conozcan y
para demostrar la vocación de servicio
que tenemos como vendedores.

El ser humano que hay detrás de un
puesto gerencial o ejecutivo es el que
toma las decisiones. Esas decisiones se
basan, muchas veces, en criterios sub-
jetivos que no solo tienen en cuenta el
producto a contratar o comprar: la gen-
te que rodea al producto marcan el va-
lor agregado y hacen a la diferencia.

El comprador va a elegir al proveedor
teniendo en cuenta estos principios
subjetivos que rodean al producto.

Usar más el e-mail y menos el
teléfono

El tiempo es oro y hay que aprove-
charlo lo mejor posible. Evite hablar por
teléfono, o atenderlo, por cuestiones
poco importantes. Eduque a los clientes
para que se comuniquen con usted, por
correo electrónico: lo que esta escrito
es más difícil de ser mal interpretado y
disminuye los errores. Si recibe un pe-
dido o fija un precio por escrito es me-
jor que hacerlo por teléfono.

Las llamadas telefónicas tienen que
ser utilizadas para casos de urgencia y
por cuestiones realmente importantes.

Trabajar utilizando el correo electró-
nico o e-mail, aumenta la productivi-
dad y mejora los resultados. Para con-
tactar a nuevos clientes también el
mail es importante. Se sugiere hacer el
primer contacto por este medio y avi-
sar al candidato de los motivos del
mismo en el correo electrónico.

El uso de estas herramientas permi-
te mantener informado a varios inte-
grantes de la organización y mejoran
la comunicación interna.

Transmita entusiasmo, alegría y
optimismo

Transmitir entusiasmo y alegría ge-
nera más negocios, ya que el cliente lo
percibe y mejora el clima de la nego-
ciación. La actitud positiva, dentro y
fuera de la organización, redundará en
nuevas oportunidades de negocio y
mejores ventas.

El entusiasmo se tiene que trabajar
día a día, no hay que dejarse vencer por
el entorno y la mala onda.

Si hay crisis hablar de la misma todo

“ En un mundo empresarial

altamente competitivo, la

actitud proactiva es funda-

mental para sobrevivir y crecer.

Salir de la comodidad de la

oficina y generar encuentros

cara a cara con los clientes es

casi obligatorio hoy en el

mundo empresario “

La lista de potenciales clientes mar-
ca el rumbo y la orientación del traba-
jo. Por eso es que hay que mantenerla
actualizada y alimentarla con nuevas
empresas cada día. Los potenciales cli-
entes son ilimitados en un mundo glo-
bal. Aplicando la imaginación, se pue-
den descubrir nuevos nichos de mer-
cado. Solo es necesario ser creativo y
trabajar en consecuencia.

Las comunicaciones modernas per-
miten llegar a bajo costo a los lugares
más remotos del planeta.

Visitas personales y comporta-
miento proactivo

No hay que esperar a que los clientes
llamen para ganar nuevos negocios. En
un mundo empresarial altamente
competitivo, la actitud proactiva es
fundamental para sobrevivir y crecer.
Salir de la comodidad de la oficina y
generar encuentros cara a cara con los
clientes es casi obligatorio hoy en el
mundo empresario. Las visitas y re-
uniones personales tienen como ob-
jetivo conocer en profundidad al clien-
te y su entorno. También son funda-
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el día genera más crisis. No se solucio-
nan las crisis hablando: la solución se
basa en seguir adelante, a pesar de los
obstáculos, sin caer en el clima gene-
ralizado. Crisis significa oportunidades
para aquellos que, con entusiasmo, si-
guen adelante.

Frases comunes que habría que
evitar

Frente a la consulta: ¿Cómo anda?
Respuesta común: Acá andamos...
Esta respuesta es totalmente nega-

tiva y desnuda una falta total de rum-
bo y objetivos claros.

Respuestas adecuadas: Estoy muy
bien…! Estoy espectacular…! Estoy ex-
celente…!

Utilice el humor para crear un clima
positivo en su entorno: si el día se pre-
senta muy frío, con temperaturas bajo
cero y todos sus compañeros de tra-
bajo o los clientes que visita hablan de
lo mismo, usted puede anular esa mala
onda con la siguiente frase: “Estoy muy
bien. No siento nada de calor”. Usar la
frase contraria en días de calor ago-
biante.

Buscar el lado positivo siempre da
buenos resultados.

Practicar estas técnicas hace que se
incorporen a su personalidad gradual-
mente y lo ayudarán a sobrepasar si-
tuaciones difíciles.

El vendedor es líder de sí mismo y
transmite esta actitud positiva para ge-
nerar más ventas.

No pierda tiempo
El tiempo es escaso y es el recurso más

valioso que tenemos. Planifique la jorna-
da de trabajo y no se detenga hasta com-
pletar las tareas. Ordene los horarios y
avance sobre el trabajo planeado.

Reflexione
Tómese media hora al día para estar

tranquilo y sin interrupciones labora-
les. Reflexione sobre el rumbo de su
empresa y su actividad laboral. Logre
una visión desde afuera del día a día
para poder corregir errores y orientar
el rumbo correctamente.

La situación actual en la que vive ha
sido creada por usted. También el fu-
turo se regirá por la ley universal de la
atracción.

“ Tómese media hora al día

para estar tranquilo y sin

interrupciones laborales.

Reflexione sobre el rumbo de

su empresa y su actividad

laboral. Logre una visión desde

afuera del día a día para poder

corregir errores y orientar el

rumbo correctamente “

Solicite opinión a los clientes
A los clientes les gusta ser escucha-

dos y comprendidos. Para ello es ne-
cesario escucharlos y diseñar solucio-
nes a medida de sus necesidades. Una
buena manera de hacerlo y a muy bajo
costo es enviar por mail un escrito con-
sultando sobre este tema y esperar la
respuesta.

Las respuestas que reciba serán de
utilidad, para la correcta toma de deci-
siones.

Preguntar denota humildad y ganas
de conocer la opinión del prójimo.

Una propuesta de trabajo, sería la
siguiente:

Estimado XX (dirigir el mail a una
persona en particular y colocar el nom-
bre de pila y/o el apellido. No enviar
mails despersonalizados, es de mal
gusto y poco profesional):

Me gustaría tener su valiosa opinión
sobre mi gestión de ventas y los pro-
ductos que comercializo.

Estoy interesado en mejorar la rentabi-
lidad de la empresa y la satisfacción de
los consumidores basado en la opinión de
mis clientes actuales y los potenciales.

Sería de mi interés tener sus comenta-
rios para poder incorporarlos a mi tra-
bajo diario.

Agradezco la posibilidad de estar en
contacto con usted y quedo a disposición.

Saludos cordiales.
Firmar el mail con nombre, apellido

y todos los datos de contacto (razón
social, domicilio y código postal, telé-
fono/fax, dirección de correo electró-
nico, etc.)

Todos los mails que se envían deben
contener esta información. También se
sugiere agregar la dirección de la pági-
na web de la empresa al pie de la firma.

Utilizar las respuestas recibidas para
evaluar la gestión y el rumbo del ne-
gocio. La falta de respuestas también
son respuestas. El silencio o la nega-
ción de los clientes a responder pue-
den significar:

- Desinterés: No le interesa al clien-
te y no se compromete con la gestión.

- Disconformidad: Si el cliente no
responde, puede estar disconforme
con alguno de los productos y servi-
cios y se encuentra enojado o con ga-
nas de cambiar de proveedor.

- No tiene tiempo: No valora la ges-
tión y no pierde su tiempo en respon-
der sobre la misma.

Conclusiones
Para ganar nuevos clientes y mante-

nerlos, es necesario trabajar con inteli-
gencia y visión integral del negocio. Los
recursos humanos, son la base de todo
éxito y marcan la diferencia con la com-
petencia. El entrenamiento permanen-
te y la adaptación al cambio, hacen que
las empresas crezcan y sean exitosas.

Buscar puntos de vista externos a la
empresa, ayuda a lograr una visión in-
tegral del negocio y corregir errores.

El empresario que no asume la ne-
cesidad de competir en un mercado
global, se puede sorprender al mo-
mento de descubrir que perdió cli-
entes y sin conocer los motivos de es-
tas pérdidas.

La apertura mental del líder y de los in-
tegrantes de las empresas, permite des-
cubrir oportunidades latentes y corregir
el rumbo, para adaptarlo al mercado.

No hay empresas para toda la vida.
Todo cambia y se modifica a un ritmo
vertiginoso.

Las nuevas tecnologías y los resulta-
dos de un mundo globalizado, son la
fuente de estos cambios del siglo 21.

Creatividad, imaginación y mentali-
dad positiva, para aceptar los cambios
que se deben realizar para sobrevivir y
alcanzar el éxito

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

http://www.rnds.com.ar
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Convocatoria de monitoreo.com

l sábado 20 de No-
viembre en el Hotel

206

E

“Desde la presentación en
Mar del Plata, el 1 de diciem-
bre de 2006, mucho se ha he-
cho y queremos contarlo.
Compartir recursos es una
realidad posible y queremos
dar testimonio de sus benefi-
cios”, dice Modesto Miguez, Pre-
sidente de monitoreo.com
acerca de los motivos del en-
cuentro que se llevará a cabo
en Rosario.

“Aunque este año hemos
realizado reuniones de aso-
ciados en Guadalajara, Méxi-
co; Ramallo, Bahía Blanca,
Buenos Aires, Posadas y Mi-
siones; por citar algunos
puntos, sin dudas la más im-

Ariston de la ciudad de Rosa-
rio se llevará a cabo el en-
cuentro de capacitación y ca-
maradería organizado por
monitoreo.com, para la reali-
zación del mismo se convocó
a todos los integrantes de la
Primera y Unica RED de Em-
presas de Monitoreo a nivel
mundial, en la cual cada de los
que la conforman ha conser-
vado su identidad empresarial.

portante de este año será la
que realizaremos el 20 de
noviembre en provincia de
Santa Fe: allí habrá una serie
de conferencias para los
asociados, de la cual partici-
parán importantes exposi-
tores”, concluye Miguez.

La temática de la Conven-
ción será desarrollar los lo-
gros y objetivos de la Prime-
ra y única RED de empresas
a nivel mundial de monito-
reo, donde cada una ha con-
servado su identidad empre-
sarial sumando como objeti-
vos para el año próximo un
desarrollo en todo Latino-
américa y España.

Se presentarán también
testimonios de los nuevos
asociados a monitoreo.com
en el exterior y se demostra-
rá a la industria de la segu-
ridad electrónica un cambio
de paradigmas tan fuerte
como verse como colegas en
lugar de competidores, con
vivencias expuesta por em-
presarios del sector.

“Despediremos el año ce-
rrando la convención con
cena, show, sorteo con im-
portantes premios y recono-
cimiento a las Empresas mas
destacadas del sector”, con-
cluye Modesto Miguez acer-
ca del evento.

Convención Rosario 2010
¿Cómo un concepto diferente puede cambiarle la vida a un empresario de monitoreo?

Este interrogante, que se planteó hace cuatro años, hoy tiene respuestas concretas en
la red monitoreo.com. Rosario será sede de un nuevo encuentro de empresas

asociadas, en el que se hará un balance y se proyectará el futuro de la red.

monitoreo.com agradece a las siguientes empresas su aporte y colaboración
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