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125° aniversario

Bosch presente en la 9 de Julio

En 2011 Bosch se hace presente en una de las esquinas más
importantes de la Ciudad de Buenos Aires. A pocos metros
del emblemático Obelisco, se encuentra el nuevo cartel de
Bosch Sistemas de Seguridad, ubicado en la Avenida 9 de Ju-
lio y Lavalle, presentando los productos de la nueva familia
de Audio y Comunicación. De este modo, Sistemas de Se-
guridad continúa brindando soluciones integrales para sa-
tisfacer las necesidades de sus clientes y abarcando nuevas
áreas que permiten la integración.
De este modo, acompañando los festejos de los 125 años de
la fundación de Bosch y 150 años del nacimiento de Robert
Bosch, fundador de la empresa, la unidad de negocios Sis-
temas de Seguridad forma parte las distintas actividades de
comunicación que se llevarán a cabo durante todo el año.
Con 140 metros de ancho, la Avenida 9 de Julio es consi-
derada la avenida más ancha del mundo. Junto con Lavalle,
presentan gran cantidad de circulación peatonal y vehicular,
además de concentrar gran cantidad de comercios, restau-
rantes y atractivos turísticos.

y Sistemas Corporativos, integrando dife-
rentes tecnologías. 

Presencia internacional
El Grupo Bosch tiene presencia interna-
cional con más de 300 filiales y socieda-
des regionales en aproximadamente 60
países. Dispone de una plantilla que su-
pera los 280.000 colaboradores en todo el
mundo. La red internacional de sociedades
y socios comerciales en alrededor de 150
países asegura al Grupo Bosch, tanto en
el presente como a futuro, la presencia de
sus productos y servicios en los mercados
más importantes. 
Con un registro anual de cerca de 3.800
patentes e inversiones superiores a los
3.500 millones de euros en Investigación
y Desarrollo, el Grupo Bosch mantiene
una línea de innovación constante y genera
las condiciones necesarias para un ma-
yor crecimiento sostenible. Bosch invier-
te a largo plazo en mercados con futuro co-
mo son las energías renovables y la movi-
lidad eléctrica.
En ese sentido, casi el 50 % del presu-
puesto anual en Investigación y Desarro-

llo se utiliza exclusivamente para generar
productos que ayuden a ahorrar energía
y a cuidar los recursos naturales. Esto ga-
rantiza a largo plazo la competitividad de
la empresa. 
Las megatendencias como el cambio cli-
mático, energías renovables, cambios
demográficos, movilidad respetuosa
con el medio ambiente o el aumento
de las comunicaciones a través de
Internet ganan cada vez más impor-
tancia. Bosch enfrenta los retos empresa-
riales y ecológicos que resultan de ello, con
su capacidad innovadora y su presencia in-
ternacional en diferentes mercados. 

Actividades
Las actividades del aniversario reflejan el
pasado, el presente y el futuro del Grupo
Bosch. La empresa conmemorará los dos
aniversarios a través de numerosas acti-
vidades en diferentes partes del mundo.
www.125.bosch.com. es el "globo Bosch", un
universo multimedia donde los visitantes
pueden viajar en el tiempo y descubrir tan-
to la historia de la empresa como el presente
y futuro de las nuevas tecnologías.





Praesideo, Sistema Digital de Sonido 
para Voceo y Evacuación

Con más de 40 años de experiencia en sistemas de seguridad, Bosch tiene 

de alta calidad, fáciles de utilizar, inteligentes e interoperables. Llevando la 
calidad de imagen al siguiente nivel, introducimos un portafolio completo de 

de aspecto 16:9. 

www.boschsecurity.com.ar (011) 5295-4400.

Portafolio HD completo:
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La compañía anuncia su alianza estratégica para la distribución de

productos Toshiba para el mercado de CCTV. También presenta al mercado

los nuevos modelos de dispositivos para control de accesos ZKSoftware,

con los equipos de la nueva generación multibiométrica.

BioCard suma representaciones
l primer objetivo de la em-
presa fue lograr que los

clientes pudieran acceder a
productos y soluciones de con-
trol de accesos y asistencia a
precios accesibles sin perder
de vista la calidad y el servicio.
Pasaron algunos años desde
aquel lanzamiento y BioCard
Tecnología sigue esforzándose
para mantener la calidad del
producto y brindar soporte a
sus clientes y distribuidores.

En esa búsqueda de calidad,
BioCard Tecnología acaba de
firmar un contrato de distribu-
ción con TOSHIBA, empresa re-
conocida en el mercado infor-
mático con la fabricación de
notebook, que actualmente
ocupa el tercer lugar en USA
en la provisión de cámaras IP
y cuyo CCD es el mismo que
se utiliza en la fabricación de
cámaras digitales.

Toshiba es el creador de la
técnica llamada DIA/NOCHE,
tecnología que está incluida
en todos sus equipos, incluso
en las cámaras analógicas. Esta
técnica se logra a través de la
utilización de un microproce-
sador de alta velocidad que se
encarga de obtener imágenes
nítidas en todas las zonas, lo-
grando imágenes a color aún
en la oscuridad o con luz ex-
cesiva. Este nuevo micropro-
cesador permite combinar Ran-
go dinámico amplio con Alta
Sensibilidad a la luz. Todas las
cámaras son totalmente pro-
gramables por menú en pan-
talla en todos sus parámetros
y configuración.

La trama del EL CCD de Tos-
hiba es diagonal para cubrir
mejor los espacios intermedios
y cada línea horizontal se com-
pone de sus 3 colores (RGB).

Para completar la línea de
productos Toshiba, BioCard
también ofrece DVRs, NVRs y

unidades de almacenamiento
de discos. Se trata de equipos
de 8,16, 32 canales con GUI
idéntica y totalmente compa-
tible con equipos analógicos
con la posibilidad de añadir
más discos duros intercambia-
bles (HOT PLUG).

Estos productos se integran
a controles de accesos de varias
marcas, cajeros automáticos,
cajas registradoras, etc., y ofre-
cen arquitectura abierta para
permitir trabajar con varias
marcas de cámaras IP además
la Grabadora Híbrida HVR es
compatible con 50 marcas di-
ferentes de domos PTZ.

El software NVR se ofrece en
versiones de 4, 8, 16 y 32 ca-
nales idénticos y totalmente
compatible con grabadoras
NVR, HVR, DVR y EVR.

Finalmente, el software de
análisis de video tiene las fun-
ciones de detección de intru-
sión, protección perimetral, alar-
mas de dirección, conteo, caí-
das, objeto o sujeto inmóvil,
sujeto corriendo, incremento
de multitudes, tasa de conges-
tionamiento, control de aéreas
de estacionamiento, graffitis y
vandalismo, robo entre multi-
tudes y detección de objetos
con poco contraste.

ZKSoftware
BioCard presenta al mercado

los nuevos modelos de dispo-
sitivos para control de accesos
ZKSoftware, con los equipos
de la nueva generación mul-
tibiométrica, con identificación
y verificación a través de la hue-
lla digital, tarjeta RFID y reco-
nocimiento facial.

El equipo que se destaca es
el Multibio 700, cuyo algoritmo
de identificación facial captura
la posición relativa del rostro,
medida, forma de los ojos del
usuario, nariz, pómulos y man-

díbula. Estas características for-
man el template, el cual es uti-
lizado para comparar a los usua-
rios en el momento en que se
identifican en el dispositivo.

El multibio 700 puede alma-
cenar hasta 3000 rostros sin la
necesidad de dividirlos en gru-
pos. De manera estándar, el mo-
do de identificación es huella
digital y rostro, el cual se puede
modificar y simultáneamente
se puede conectar con cerra-
duras eléctricas, alarmas, timbres,
sensores y demás accesorios.

Otro dispositivo es el iClock
700, con capacidad de 10000
huellas digitales 1:N y la posi-
bilidad de tomar una foto en
el momento de la identificación
para verificar posibles falsas a-
ceptaciones o rechazos. Ade-
más, posee una pequeña tapa
en el sensor de huella dactilar
para prolongar su vida útil.

Otra novedad es el MA300,
que tiene la particularidad de
poseer protección IP65, lo cual
lo convierte en el producto ideal
para entornos de duros (intem-
perie) y un rango más amplio
de temperaturas.

Todos los equipos poseen la
capacidad de conexión con ce-
rraduras eléctricas (NO/NC), alar-
mas y pulsadores y se pueden
comunicar a través de red Ether-
net o puerto RS232/485. Inclu-
yen salidas y entradas Wiegand
para interacción con paneles
de control de accesos también
se los puede configurar con una
lectora de tarjetas HID.

E
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Seminarios Online

Capacitación a través de Webinars

Desde febrero la empresa retomó su iniciativa de capacitación y presentación de productos y soluciones
a través de seminarios online, con el fin de transmitir experiencias y recoger nuevas ideas.

“Los Webinars son una manera de mantenernos comunicados
con los profesionales de la seguridad electrónica. Nos resulta
muy efectiva por su simpleza en el uso y porque nos permite
transmitir nuestra experiencia pero también recibir comentarios,
sugerencias e ideas”, dice Pablo Bertucelli, de RightKey, acerca
de la capacitación que programaron para todo este año.

Los Webinars son ideales porque los requisitos son mínimos
para los asistentes (una PC conectada a Internet, y un par de
auriculares) y porque son participativos. A medida que avanza
la charla, los asistentes pueden enviar sus comentarios y preguntas
por una ventana de chat.

Hasta el momento, en los primeros Webinars RightKey realizados,
hubo muy buena asistencia, con la “sala” virtual casi llena y pre-
guntas muy interesantes que se compartieron con toda la au-
diencia. “Es nuestra costumbre enviar la presentación luego de
la charla, para que quien quiere refrescar algún dato pueda ha-
cerlo, y sabemos que algunos de los asistentes han compartido
la presentación con sus compañeros de trabajo”, explicó el di-
rectivo de la empresa.

Los temas desarrollados en los primeros seminarios online
fueron:
• Migrando de Backup Celular GSM a Comunicadores GPRS/IP

con una inversión mínima.
• Monitoreo vía IP/Internet con el Comunicador RK-IP4.

• Cómo transformar cualquier alarma básica en un sistema mo-
nitoreado.
“Seguiremos generando nuevos encuentros no sólo con nuestro

propio programa de contenidos sino también desarrollando te-
mas por pedido de clientes y asistentes de los Webinars RightKey
previos. Si bien la mayoría de los asistentes son de Argentina,
también hay participantes de los países vecinos. Creemos que
esta iniciativa es útil para nuestros amigos del interior, quienes
cuentan a veces con menos posibilidades de capacitación. Nos
da mucha satisfacción poder acercarles estos seminarios y que la
participación sea abierta, simple y gratuita”; concluyó Bertucelli.

Las nuevas fechas y temáticas de los seminarios on line serán
dadas a conocer oportunamente por la empresa.

Acreditaciones: www.rightkey.com/webinars2011.php.

Crece el Staff comercial
La empresa SoftGuard Tech-

nologies le da la bienvenida a
Martín Saini al equipo comer-
cial, donde cumplirá funciones
de atención a clientes y ventas
a los 26 países donde esta im-
plementado el sistema integral
para monitoreo de alarmas
SoftGuard. 

Con la incorporación de Saini,
la compañía reforzará la aten-
ción y fidelización de los clien-
tes y sumará un miembro al
equipo que participará en las

Traslado de oficinas
Larcon-SIA traslada sus ofi-

cinas comerciales al territorio
de la provincia de Buenos Ai-
res: a partir del 4 de abril la
empresa abrirá sus puertas
en la calle Malabia número
35 de San Isidro.

El lugar elegido es de rápido
acceso para aquellos clientes
acostumbrados a visitar la
empresa en Capital Federal,
ya que se puede llegar a través
de Panamericana o Camino
de Cintura. Otras arterias rá-

Al equipo de ventas

Mail de contacto: msaini@softdemonitoreo.com

Larcon-SIA

presentaciones en exposicio-
nes tanto en Argentina, Lati-
noamérica y Europa que realiza
la empresa.

pidas son las Avenidas Sucre
y Valentín Vergara.

El nuevo teléfono de la em-
presa es (011) 4735 -6586.

Mail de contacto: ventasba@larconsia.com

Nueva plataforma para seguridad web
BlueCoat presentó el ProxyONe, un nuevo aplicativo híbrido que proporciona inteligencia en

tiempo real y protección automática para permitir a las empresas el uso de la web con mayor
seguridad.  Este nuevo producto esta diseñado para pequeñas y medianas empresas, que hasta
el momento no tenían acceso a plataformas similares por su alto costo e implementación.

El ProxyOne de BlueCoat integra filtrado web, escaneado inline de malware y antivirus e informes,
para permitir un uso seguro de aplicaciones Web 2.0. El dispositivo incluye políticas de seguridad
preconfiguradas, mejoras automáticas de software y actualizaciones de seguridad inmediatas.

Presentación del ProxyOne





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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Modernas oficinas y planta de producción

Inauguración de edificio corporativo

La compañía tiene nueva sede, en Córdoba capital, dotada de las mayores comodidades para clientes y proveedores. Este nuevo
edificio acompaña el crecimiento sostenido de la empresa en el mercado, logrado gracias a la calidad de sus productos.

Altel, compañía especialista
en sistemas de alarma inalám-
bricos, comenzará a operar en
su nuevo edificio corporativo,
ubicado en la calle Defensa
450 del Barrio Inaudi, a una
cuadra de la avenida Circun-
valación de Córdoba Capital.
El nuevo edificio está estraté-
gicamente ubicado, con ave-
nidas de rápido acceso al cen-
tro de la ciudad (a tan solo 12
minutos del centro), es de fácil
acceso y cuenta con estacio-

namiento propio para sus clien-
tes y visitantes.

“Desde este lugar podemos
atender en forma más cómoda
a nuestros clientes y también
coordinar una mejor logística
de distribución de la merca-
dería hacia los distintos puntos
del país en los que contamos
con representantes comercia-
les”, señala Alberto Martínez,
Socio Gerente de la empresa.

La edificación está compuesta
por 4 naves: el edificio principal

de 700 metros cuadrados, don-
de se concentran las áreas de
Ingeniería y Desarrollo, Progra-
mación y Software, Ensamble
y Prueba de equipos, Adminis-
tración y Ventas, Recepción,
Gerencia y Sala de Reuniones
y Capacitaciones.

Las tres naves restantes son
los depósitos, con una super-
ficie cubierta de 2500 metros
cuadrados, espacios para en-
trada y salida de vehículos uti-
litarios y camiones. El predio

cuenta con una superficie total
de 15.000 metros cuadrados.

Altel pone a disposición de
sus clientes una nueva línea
telefónica: (0351) 586-9307.

Rodrigo Sánchez se suma a Axis

Nuevo integrante en el equipo
Axis anunció modificaciones

en su organización con el fin
de consolidar el crecimiento
del negocio, ampliar la cober-
tura del mercado y potenciar
el negocio en Sudamérica con
un modelo único de ventas
apoyado en distribuidores ma-
yoristas e integradores.

“Con estos cambios, tendre-
mos más recursos para atender
las necesidades de nuestros
partners, fortaleciendo el po-

sicionamiento de Axis como el
fabricante con estructura más
completa y dedicada a los pro-
yectos”, afirma Alessandra Faria,
Directora regional de Axis. 

En nuestro país se destaca la
incorporación de Rodrigo Sán-
chez, como Ingeniero de Ven-
tas y Maribel Villena asume la
gerencia de distribución para
toda a Sudamérica y tendrá
como foco la actuación junto
a los mayoristas en la coordi-

nación de actividades regional.
Andrei Junqueira asume la ge-
rencia de cuentas globales pa-
ra la región.

Juan Pablo Tavil, Sales Mana-
ger South America de la com-
pañía, señaló que “estas incor-
poraciones  forman parte de
una serie de nuevas estrategias
orientadas a afianzar la relación
con los socios estratégicos,
clientes, canales de distribu-
ción y usuarios finales”.

6ta. Feria y Conferencia Internacional de Seguridad Electrónica

ISC Brasil 2011 abre sus puertas

Del 26 al 28 de abril se llevará a cabo en San Pablo, Brasil, una de
las ferias de seguridad electrónica más importantes del continente. Allí se
reunirán las principales marcas y fabricantes del sector.

ISC llevará a cabo este año la sexta edición de la feria de seguridad
de Brasil, exposición que se convertirá en el principal centro de
negocios, y difusión de productos para la seguridad electrónica.

El año pasado, ISC Brasil incorporó un sector que cada vez se
integra más a la seguridad y que repetirá este año: Security
Data, segmento del mercado que apunta a generar conciencia
en la protección de las redes de datos corporativas, un elemento
cada vez más importante en el día a día de las empresas. La
expo estará dividida en tres sectores: ISC Brasil, correspondiente
a seguridad electrónica; Intersecurity, para expositores de se-
guridad física y Conferencia ISC, ciclo de seminarios.

ISC Brasil reunirá a las principales marcas y compañías de la
industria, que estarán agrupadas en los siguiente rubros: alarmas,
biometría, CCTV, control de accesos, detección de incendios,
equipos de comunicación, equipos y servicios de monitoreo

de alarmas, equipamiento gíreles,  protección perimetral, pro-
ductos y sistemas de integración, seguridad personal, sistemas
de identificación, vehículos y transportes especiales.

El visitante también podrá encontrar armamentos y equipos
para protección de blindajes; consultoría y cursos de entrena-
miento; equipos y productos para cuarteles de bomberos, para
prevención y combate contra el fuego; equipos especiales para
emergencias, informática y computación, señalización e ilumi-
nación; telecomunicaciones y transmisiones; etc. 

Datos
Fecha:  26 al 28 de Abril.
Hora: 10 a 18.30.
Lugar: Expo Center Norte, San Pablo (Brasil).
Web: www.iscexpo.com.br
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Nyken Argentina
Con orígenes en el servicio técnico, la experiencia acumulada en

ese segmento del mercado le permitió a los integrantes de la

empresa dedicarse al desarrollo y fabricación de automatismos,

que hoy complementan con el asesoramiento permanente al

profesional del sector.info@nykenautomatizacion.com.ar

yken es una empresa nacional de-
dicada a la fabricación integral de

automatización de accesos. Su planta, in-
dustrial situada en San Justo, provincia
de Buenos Aires, Argentina, es el centro
de desarrollo tanto de la electrónica mi-
croprocesada como de todas las piezas
que componen sus equipos. Precisamente
en el área electrónica, logró desarrollar
una alta funcionalidad gracias a la versa-
tilidad del diseño con microprocesadores,
complementado por un software a me-
dida de cada movimiento.

“Buscamos estándares de calidad ele-
vados y ser valorados por nuestros cola-
boradores y clientes por el prestigio y con-
fiabilidad de nuestros productos, tanto
en el mercado de portones como de au-
tomatizaciones para los mismos. Nuestra
meta no es solo proveer equipos al insta-
lador, sino que buscamos asesorar, cola-
borar y generar vínculos de mutuo be-
neficio en el tiempo”, explica Juan Carlos
Laruccia, con quien dialogamos sobre los
orígenes y actualidad de la empresa.

- ¿Cómo se inició la empresa?
- Nos iniciamos como servicio técnico

en aberturas automatizadas, primero para
clientes residenciales y luego comenzamos
a trabajar para consorcios, con lo cual fui-
mos ganando experiencia y a la vez apren-
diendo algunos secretos de la profesión.
Nos fuimos involucrando cada vez más
en el tema, es así que comenzamos a pro-
ducir portones y luego junto con nuestro
equipo de ingenieros desarrollamos lo
que hoy nos permite aportar algo más al
mercado, que es la producción tanto de
la abertura como de la automatización.
Es importante destacar que no somos un
importador de productos sino que des-
arrollamos un producto específico para
un segmento específico del mercado, par-
tiendo de nuestros propios conocimientos
y experiencias.

- ¿Hoy desarrollan, entonces, sus pro-
pios motores?

- Sí, actualmente Nyken Argentina se
dedica tanto a la fabricación de portones

como al desarrollo y fabricación de auto-
matismos. Un porcentaje de esas auto-
matizaciones van a nuestros productos
aunque es una porción menor. En un prin-
cipio pensamos que nuestras dos activi-
dades podían ser incompatibles, es decir,
cómo vender al mercado de la seguridad
automatismos cuando nosotros mismos
fabricamos el portón a automatizar. Ana-
lizando el mercado nos dimos cuenta que
había una serie de pequeños fabricantes
de portones e instaladores que podían
ser nuestros clientes, y hoy una gama muy
amplia de profesionales herreros y car-
pinteros que son nuestros clientes. Esa es
una alianza que se dio de manera natural
y queremos potenciar.

- ¿Cuál es la fortaleza de la empresa?
- Todos los motores para automatización

son desarrollos nuestros, tanto las partes
mecánicas como la electrónica micropro-
cesado. El desarrollo de esa electrónica
es, precisamente, uno de los puntos fuertes
de nuestros productos. La placa de los
motores básicamente es la misma pero
pueden programársele funciones distintas
para cada portón, lo cual le da gran ver-
satilidad a cada uno de nuestros productos. 

- ¿Existen diferencias entre los dife-
rentes automatismos del mercado?

- Sí, seguro, no es lo mismo un portón
fabricado en Estados Unidos, que en Italia
o en Brasil. En Estados Unidos, por ejemplo,

los portones no tienen puerta escape
mientras que acá, por el ancho de los fren-
tes, que condiciona el ancho del portón,
la puerta escape suele ser utilizada como
una puerta de servicio. Eso hace que el
automatismo se instale de otra manera.
En Brasil los portones se fabrican de ma-
teriales livianos, con lo cual los motores
requieren de otras características. Y en
nuestro país, se sigue valorando la robustez
y “peso” del portón, lo cual requiere de
un automatizador mucho más potente.

- ¿Qué servicio ofrecen a sus clientes?
- Es importante aclarar que nosotros no

damos servicio técnico directo por una
cuestión de respeto a nuestro cliente. En
el segmento de automatización el servicio
está puesto en el instalador, tanto al mo-
mento de concretar la obra como a la hora
de proyectarla, ya que no solo les ofrecemos
una solución en apertura automática sino
que podemos asesorarlo para corregir des-
perfectos que pueda tener, por ejemplo,
un portón viejo que se quiere automatizar.
Eso lo vemos como un complemento muy
útil. En cuanto al equipo en sí ofrecemos
toda la garantía y asesoramiento que re-
quiere el mercado, garantizando la entrega
de repuestos y soluciones inmediatas por
nuestra condición de fabricantes. Como
tenemos todo disponible en nuestra planta,
no necesitamos de terceros para una re-
paración o asesoramiento de puesta en
marcha, por ejemplo.

- ¿Qué proyectos tienen?
- Siempre buscamos desarrollar nuevos

productos y de a poco vamos ofreciendo
a nuestros clientes una gama más amplia
de automatizaciones. Tenemos desarrollado
un automatismo de torsión de mayor po-
tencia, que vamos a presentar pronto, para
utilizar en portones más pesados, como
portones industriales levadizos y portones
articulados. Además, estamos preparando
una serie de seminarios técnico-comerciales
para ofrecer a nuestros clientes herramientas
tanto tecnológicas como de marketing
que los ayuden también a desarrollarse
como profesionales .

N

“Nuestra intención es brindar

a nuestros clientes no solo

herramientas tecnológicas

para llevar a cabo su trabajo

sino que queremos ofrecerles

herramientas de prácticas que

los ayuden a desarrollarse

como profesionales”
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VISIONxIP
Con el objetivo de expandir la oferta de videovigilancia IP,

VISIONxIP amplía su cadena de distribución de Valor Agregado a

Brasil, con presencia de personal propio para el área de ventas,

asesoramiento y proyectos de seguridad IP, Centralizando los

esfuerzos y recursos de logística, administración y distribución.Patricio Sanders, Director comercial
info@visionxip.com

a utilización de tecnología IP sin dudas
es el presente y futuro del mercado

de la seguridad por imágenes. Y así lo en-
tienden Ezequiel Safdieh y Patricio Sanders,
directivos de VISIONxIP.
“Somos una empresa con 6 años en el mer-
cado de Seguridad IP Exclusivamente, con
grandes valores de cooperación con nuestros
distribuidores, experiencia en el mercado
de seguridad y especialistas en el segmento
IP. Gracias a nuestras fortalezas hemos ayu-
dado a nuestros integradores y distribuidores
a implementar proyectos de mediana y gran
escala en todo su concepto, desde el diseño
de red (sea fibra óptica, conectividad in-
alámbrica o en su defecto cableado de red
convencional) certificando obras de segu-
ridad en calidad HD”.

Tal es la presentación que hace de VI-
SIONxIP su Director Comercial, Patricio
Sanders, quien además nos brindó un pa-
norama sobre la actualidad de la empresa,
el plan de expansión a Brasil y la presen-
tación de la nueva gama de productos IP
para videovigilancia.

- ¿Por qué VISIONxIP busca expandirse
a Brasil?

- Tenemos como objetivo la expansión
de VISIONxIP a Latinoamérica desde hace
varios años, creemos que el momento es
ahora, cuando ya tenemos 6 años de ex-
periencia en el segmento, una cadena de
distribución consolidada en Argentina y
un esquema de negocios capaz de abas-
tecer a diferentes mercados en la región.
El primer objetivo es Brasil, dado que hay
proyectos importantes en los cuales ya
estamos trabajando y la generación de
la cadena de distribución es un proceso
que ya tenemos funcionando

- ¿Cómo se compone el equipo de tra-
bajo en Brasil?

- VISIONxIP Brasil tendrá un equipo propio,
que estará encabezado por el Director Co-
mercial, cargo para el que se designó a
Christian Filippelli. Estará acompañado por
Walter Fernández, como encargado del
área técnica, y Bernardo Meiojas líder de l
departamento de Ingeniería de Proyectos.

- ¿Qué posibilidades de desarrollo en-
cuentran en el mercado brasilero?

- La actualidad nos muestra que está su-
cediendo algo similar a lo que está pa-
sando en Argentina desde hace algunos
años. El mercado brasilero posee una gran
cantidad de instalaciones mediante tec-
nología CCTV análoga y la poca oferta en
el segmento IP permite que VISIONxIP
ofrezca su experiencia y especialización
al alcance de las necesidades y la proble-
mática de la seguridad. Hemos explorado
el mercado y aplicando nuestro modelo,
el que empleamos en el mercado argen-
tino, sabemos que podemos ser compe-
titivos al mismo tiempo que ofrecer la
más alta calidad del mercado.

- ¿Qué diferencia a VISIONxIP de otras
empresas y qué considera como dis-
parador del éxito de la empresa?

-  VISIONxIP se especializa en seguridad
IP únicamente. Poseemos stock constante
de todos nuestros productos, desde la cá-
mara más básica hasta la más sofisticada,
para que todos los proyectos puedan ser
implementados en tiempos realmente
inmediatos. Al mismo tiempo ofrecemos
constante capacitación en el segmento
y somos los Product Manager de nuestros
distribuidores. Esto facilita la planificación
integral de un proyecto de seguridad IP,
donde la infraestructura es un punto clave,
tanto como la cámara recomendada, el
software de administración y la imple-
mentación del proyecto.

- ¿Qué nuevos productos incorporarán
a la oferta?

- Estamos trabajando actualmente con
tecnología H.264 en todo nuestro seg-
mento. Tenemos como estándar cámaras
de 1 Megapíxel y 2 Megapíxeles. Pero va-
mos por más: ya estamos trabajando en
el lanzamiento y distribución de cámaras
de 3, 5, 8 y hasta 10 Megapíxeles. Al mismo
tiempo, cámaras de 180º y 360º, segui-
miento ocular y tecnología que aún no
ha llegado a la región. VISIONxIP ya tiene
stock de esos productos como pionera
de la tecnología IP.

“Tras las representaciones en Tucumán,
Mendoza, Córdoba y Mar del Plata, esta-
mos trabajando en la expansión de la
marca a todo el territorio. También estamos
pensando en la proyección internacional
de VISIONxIP, para lo cual estaremos abrien-
do próximamente, a través de un partner
local, una representación en Brasil”, nos
decía el Director ejecutivo, cuando lo en-
trevistamos hace un año. Esa proyección
ya comenzó a concretarse, tal como lo re-
fieren Patricio Sanders y Ezequiel Safdieh,
quienes nos han transmitido que el con-
cepto de expandir VISIONxIP a Latinoamé-
rica comienza por Brasil, con una penetra-
ción ya realizada en el mercado, con dis-
tribuidores adquiridos y proyectos de gran
escala administrándose.

Será la prioridad de la empresa seguir
creciendo a nivel regional e incorporar
los productos de más alta gama en el
mercado de Seguridad IP a un costo
realmente competitivo .

L

“VISIONxIP se destaca en el

mercado por tres pilares, stock

constante de productos, precios

competitivos a la más alta

calidad del mercado y ser

vanguardistas en tecnología IP

para videovigilancia”

Ezequiel Safdieh, Director ejecutivo
es@visionxip.com
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ALIARA

� Timeline
1998

La empresa comienza a tra-
bajar en el desarrollo de Sis-
temas de Cable Sensor Mi-
crofónico.

1999

Realiza las primeras instala-
ciones en countries y barrios
privados.

2001

Se inicia la etapa de Comercio
Exterior, con la concreción de
las primeras exportaciones de
productos a Chile y Brasil.

2002

Se crea la Gerencia Comer-
cial, cargo para el cual se de-
signa a Eric Natusch, quien
continúa desempeñando la
función.

Oficinas
En el primer piso se encuentran
las oficinas de administración
y gerencia.

Nacida como fabricante
de cable sensor
microfónico, la empresa
ofrece hoy al mercado
soluciones integrales en
seguridad a través de
desarrollos propios,
especialmente diseñados
para el mercado
Latinoamericano.
Sus nuevas instalaciones,
ofrecen mayores
posibilidades de
producción y garantizan
una mejor atención
a sus  clientes.

Staff

Director
Darío Zyskindowicz

Gerente comercial
Eric Natusch

Asistente comercial
Marilina Brizuela

Gerencia administrativa
y tesorería
Verónica De Gregori

Administración
María José Alvarez

Compras
Juan Pablo Rodríguez

Ingeniería y Desarrollo
Ing. Julio Di Santi

Stock
Pablo Barrera

Supervisor de Obras
Santiago Gómez Gingele

Encargado de Producción
Damián Nieli

Producción
Emiliano Delelis

Servicio técnico
Estaban Moscarello y
Germán Magarelli

liara es una empresa pioneras en el desarrollo de sistemas
y equipos para seguridad perimetral, con presencia tan-

to en el mercado nacional como internacional, principalmente
en Latinoamérica.

Nacida como fabricante de cable sensor microfónico, hoy de-
sarrolla y brinda soluciones integrales de seguridad electrónica
perimetral y cercos eléctricos con un compromiso que se trans-
forma en filosofía: ofrecer al instalador e integrador la mejor
tecnología destinada a la protección electrónica.

Desde hace más de una década desarrolla soluciones para
pequeños y grandes perímetros, lo cual posicionó a la empresa
como líder en la provisión de estas soluciones en Latinoamérica,
gracias al permanente apoyo de quienes instalan y utilizan
sus productos.

“Estamos desarrollando una línea de productos más avanzados
tecnológicamente, capaces de brindar soluciones más pun-
tuales, siempre con el concepto de lograr un producto con-
fiable y de bajo costo de mantenimiento. Esto ultimo es un
factor importantísimo, ya que si el mantenimiento es muy cos-
toso para el cliente, el sistema pierde eficacia y cae en desuso”,
explica Eric Natusch, Gerente comercial, acerca del presente
de Aliara.

A

Continúa en página 46
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2003

Fabricación de los sistemas
PMS3A en Kits para la distri-
bución a instaladores e inte-
gradores.

2004

Aliara comienza a exportar a
nuevos mercados: Perú, Ecua-
dor, Colombia, México, son al-
gunos de los destinos. Inicia
la fabricación de los sistemas
PMS4.

2005

Crecimiento del producto en
el mercado local y en el exte-
rior. La firma comienza a parti-
cipar de distintas exposiciones
de la región.

2006

Desarrollo del sistema PMS2
con nuevas incorporaciones
tecnológicas y mejoras en el
software de control.

Conformada por un equipo de trabajo joven pero de amplia
experiencia acumulada en el rubro, la empresa se encuentra
en una etapa de crecimiento, adecuando sus productos a
lo que el mercado requiere. “Trabajamos mucho con nuestros
clientes y con lo que el gremio de la seguridad electrónica in-
ternacional requiere porque nuestra historia está ligada a
eso. No solo en lo referente a la tecnología del producto en sí
sino en lo referente al servicio que ofrecemos”, explica Natusch
acerca de la actualidad de la empresa.

Por otra parte, el instalador e integrador es el puntal de la
empresa: “Nuestros clientes son la mejor referencia de la em-
presa, de su crecimiento y su capacidad de ofrecer respuestas
a cada una de las problemáticas de seguridad planteadas”,
resalta el entrevistado.

¿Cómo se explica la rápida inserción de los productos y la
marca en el mercado internacional? “Creemos que si se hace
un trabajo serio, con un buen producto y un buen servicio se
pueden lograr excelentes resultados. Tecnológicamente nues-
tro sistema está adecuado para las necesidades de la región”,
dice el Gerente comercial de la firma.

Muchas veces sucede que productos de otras regiones
del mundo, equipos diseñados y desarrollados bajo otras
condiciones e idiosincrasia, fallan a la hora de adaptarse a
las necesidades del mercado latinoamericano. “Por eso,
nuestro trabajo realizado en toda la región y la basta experiencia
acumulada a lo largo de lo años nos ubica en una posición
ideal para brindar soluciones tecnológicas realmente efectivas.
Esto significa tener un sistema que funcione de manera
adecuada, con un software de gestión poderoso y versátil
pero de sencilla configuración e interpretación por parte
del operador. Además, en la actualidad y de acuerdo a exi-
gencias del mercado, un producto debe ofrecer una óptima
relación costo/ beneficio y tiene que ser capaz de brindar
todas las respuestas necesarias”, concluye.

Ventas
Los ejecutivos de cuenta, una de las
piezas fundamentales en el trato
con el cliente.

Area técnica
Los ingenieros y técnicos de Aliara
trabajan en el desarrollo de nuevos
productos y control de calidad.

Eric Natusch, Gerente comercial de la firma

“Confiamos en la
capacidad del desarrollo nacional”

DALIARA SRL es una empre-
sa compuesta por un grupo
de emprendedores argenti-
nos que confiamos en la ca-
pacidad de desarrollo tecno-
lógico que puede producirse
en el país. Con más de diez
años de experiencia fabrican-

do y comercializando sistemas
de seguridad electrónica pe-
rimetral, estamos en constante
proceso de innovación y cre-
cimiento tecnológico.

En la actualidad estamos tra-
bajando en el desarrollo de sis-
temas de integración de segu-

ridad perimetral para incor-
porar a una misma platafor-
ma de control e información
todas las tecnologías existen-
tes y además de ampliar la
propuesta en toda la oferta
de cable sensor microfónico
y cercos energizados.

Continúa en página 48

Nuevas instalaciones
Las nuevas instalaciones de

Aliara, ubicadas en calle Es-
paña 774, Florida (partido de
Vicente López, provincia de
Buenos Aires), cuentan con
un amplio espacio destinado
al montaje y fabricación de
sus equipos, un laboratorio
de investigación y desarrollo,
un área de testeo, donde se
prueba cada uno de los sis-
temas armados, y un sector
destinado al embalaje y pos-
terior stock “Estamos en pro-
ceso de crecimiento y brindar
todas las comodidades ne-
cesarias a nuestros clientes
es un compromiso que asu-
mimos plenamente. Marca,
además, nuestro permanente
afán de mejorar”, señalan des-
de la empresa.

El piso superior, en tanto, es-
tá destinado a las oficinas co-
merciales y administrativas.

Se trata de un edificio en dos
plantas, con 500 metros cua-
drados cubiertos que cuenta
además con amplias comodi-
dades para la carga y descarga
de mercadería, lo cual facilita
al cliente toda la operatoria.

En anexos a las oficinas del pri-
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2007

La empresa muda sus ofi-
cinas comerciales a instala-
ciones más amplias en Par-
que Saavedra.

2008

El décimo aniversario encuen-
tra a la empresa consolidad co-
mo líder y referente en seguri-
dad perimetral, tanto en el país
como en la región.

2009

Lanzamiento al mercado de
los sistemas energizados Po-
werShock.

2010

Incorpora a sus productos
integración de sistemas con
software de control integral
de perímetro con video. In-
augura su fábrica y oficinas
comerciales.

Cómo llegar

•En tren: Ferrocarril Bartolomé Mitre, bajar en Estación  Florida.
Tomar por Avenida San Martín (1 cuadra) y bajar por España
(6 cuadras).

• En auto: Por Avenida Del Libertador hasta Avenida San Mar-
tín (al 1500); por ésta hasta cruzar España o paralela (Ayacu-
cho); por Avenida General Paz bajando a la altura de la cancha
de Platense (España); por Panamericana tomar por Carlos. F.
Melo hasta España.

Ubicación

Aliara está ubicada en calle España 744, en Florida, par-
tido de Vicente López, Provincia de Buenos Aires. Las ave-
nidas Panamericana, General Paz, Maipú y del Libertador
son las vías rápidas para acceder a la zona.

Principales marcas

PMS3: Cable microfónico
para pequeños perímetros.
Detecta las señales prove-
nientes del cerco perimetral
generadas por intentos de
corte, escalamiento o gol-
pes. Puede ser conectado
a un panel de alarmas con-
vencional.

PMS4: Cable sensor ente-
rrado para pequeños y gran-
des perímetros. Las pertur-
baciones mecánicas (pisadas,
golpes) causadas por un in-
tento de intrusión son trans-
formadas en señales elec-
trónicas y analizadas por un
microprocesador digital.

PMS2: Sistema integral de
seguridad perimetral. Las a-
larmas generadas por el sis-
tema son interpretadas por
un Software de control del
sistema, que digitaliza el ma-
pa del perímetro correspon-
diente y transforma las seña-
les en mensajes audibles y
visuales. 

Power Shock: Energizador
de perímetros microproce-
sado que disuade y repele
el intento de intrusión me-
diante una descarga eléctrica
no letal. Inmune a falsas alar-
mas y apto para cualquier
condición climática. Puede
ser integrado al Sistema
PMS2 con software de con-
trol para visualización y de-
tección de alarmas.

Producción
La planta baja y entrepiso de la
empresa son los lugares donde se
producen y ensamblan los sistemas.

Stock y embalaje
En el amplio espacio destinado
al montaje, un sector se destina
al control y embalaje de cada
uno de los equipos.

mer piso, todos los productos están expuestos y en funcionamiento,
a fin de que el cliente puede probar sus prestaciones  y comprobar
tanto la calidad como el funcionamiento de los mismos.

Desde su nueva casa, Aliara proyecta su crecimiento, apostando
a las nuevas tecnologías y, más importante aún, a la integración
de las mismas. 

“Nuestros productos son adaptables a otros sistemas. Lo que
estamos desarrollando desde hace unos años es una solución
de software y hardware que permita integrar to-do el sistema
a otras tecnologías con el fin de ofrecer a nuestros clientes en
un solo software de gestión, todo el control de seguridad que
el predio requiera. La idea es brindar soluciones cada vez más
prácticas e innovadoras, sencillas de implementar para el cliente,
con la premisa de que integren también todos elementos
actuales de la seguridad electrónica, como por ejemplo el
CCTV o un sistema de alarmas”, dice Eric Natusch acerca de los
próximos pasos y metas de la empresa .
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Germán Alexis Cortez
Ingeniero electrónico y con más de dos década de experiencia

en consultoría, Cortez visitó nuestro país para dictar un curso de

la Asociación. Dialogamos con él acerca de la actualidad de la

seguridad en nuestra región, el índice de profesionalización

del sector y las tendencias de la industria.german.cortes@alas-la.org

econocido consultor y docente de
de la Asociación Latinoamericana

de Seguridad; Germán Cortez se refiere
al presente de la seguridad en nuestra re-
gión, afirmando que algunos países, como
México y Colombia, avanzaron bastante
debido a sus necesidades internas. “Se
observa interés tanto en el gremio por
mejorar como en el usuario final por pro-
tegerse mejor. En el otro extremo, la gran
mayoría de naciones, aún están en una
etapa muy incipiente. Y en el medio hay
países que comenzaron a despertar del
letargo y tratan de alcanzar a los primeros,
como Argentina, Brasil, Chile o República
Dominicana”, explica.

“La presencia de grandes fábricas nos
dice que hay interés en la región y poco
a poco vamos respondiendo adecuada-
mente. Hay profesionales excelentes que
parecen verdaderos Quijotes al impulsar
la venta de sistemas integrados y haciendo
que las prácticas de instalación sigan las
normas internacionales. Desafortunada-
mente, la mayoría de los sistemas son im-
plementados sin tener conocimientos for-
males y el mercado no conoce ni el servicio
ni los productos… por lo tanto siempre
se termina escogiendo lo más barato y
no lo que realmente se requiere. Esto es
un indicador claro de la falta de madurez“,
concluye acerca de su mirada sobre la ac-
tualidad de la región.

- ¿Hacia dónde tiende la industria?
- Definitivamente la industria tiende ha-

cia profesionalizar sus servicios, a mejorar
los procesos y a incentivar el uso de las
diferentes tecnologías. Sin embargo todos
reconocen que la falta de apoyo en el te-
ma de capacitación debe ser el primer
paso que debemos dar. La industria de
seguridad electrónica a nivel internacional
va a un ritmo muy rápido debido a la con-
vergencia con las redes de comunicaciones
para datos y el mundo de Informática
(TIC). Técnicamente, el cambio se está
dando en todos los subsistemas, al poder
usar las redes (LAN o WAN), incluyendo
Internet, como medio de comunicación

básico. Esto ha facilitado el acceso remoto
a los sistemas y ahorros en mantenimiento,
comodidad en la operación e integración
entre los diversos equipos. El sistema que
más ha tomado ventaja de esto es el CCTV,
sin embargo los subsistemas de Acceso,
Alarmas de Intrusión e Incendio no se
quedan atrás. Pero los adelantos, las in-
novaciones y todo el amplio servicio que
se puede ofrecer, se desperdicia en un
mercado técnicamente analfabeto como
el latino.

- ¿A qué se debe?
- Muchas veces las empresas con mayor

reconocimiento y antigüedad, ofrecen so-
luciones realmente buenas pero se en-
cuentran con un usuario final que no va-
lora todo esto y toma decisiones solamente
pensando en el precio y entonces, por su-
puesto encuentra, empresas que le llevan
la idea y le venden simples juguetes que
a la postre dan un pésimo servicio y ponen
en tela de juicio a toda la industria. Pero
todo eso no es nuevo, ha pasado en mu-
chos sectores de comercio tecnológico y
debemos aprender de ellos. La solución
es muy sencilla: Capacitar, orientar, generar
conocimiento tanto en el usuario final co-
mo en el grupo de ingenieros, técnicos y

vendedores del gremio. Solo así podremos
realmente aprovechar el mundo globali-
zado que nos inunda de información y te-
ner los criterios adecuados para hacer com-
pras y ventas inteligentes.

- Qué diferencia a nuestra región de
Europa o Estados Unidos, ¿la profesio-
nalización del sector o la constante re-
novación tecnológica?

- Pienso que la falta de profesionalismo
puede ayudar con un 80% y la falta de re-
cursos económicos lleva a que no exista
cultura de renovación tecnológica.Nuestras
universidades no ofrecen programas orien-
tados al gremio de seguridad, nuestros
ingenieros no tienen donde capacitarse,
nuestros técnicos no tienen equipos donde
ensayar, nuestros usuarios finales no tienen
donde especializarse. Por lo tanto estamos
dependiendo de lo que cada uno por su
lado aprenda y las interpretaciones pueden
ser muy diferentes. Si a esto le adicionamos
que las empresas fabricantes grandes tie-
nen poca presencia en nuestra región,
completamos un abanico de ideas que
generan un círculo negativo degradante.
Es lo que en algunos países se ha logrado
mejorar. Al tener una necesidad real de
protección debido lastimosamente a la
delincuencia interna y no a un afán pre-
ventivo, se tiene mucha mas práctica, se
obliga a conocer más del tema, las fábricas
capacitan a su gente y ellos elevan poco
a poco el nivel de toda la industria local.
Con el tiempo el tema de oferta y deman-
da entra en juego y eso hace que el círculo
sea positivo, generando valor.

- ¿Cuáles son las principales caracte-
rísticas del mercado latino?

- Solo se compra lo más barato y muchas
veces es lo más malo. Es un secreto a voces
que se oye en pasillos de las ferias o de las
empresas fabricantes. Por eso no nos ponen
cuidado. En nuestro gremio existen gran-
des empresas (Schneider, Honeywell, Jhon-
son Controls, Bosch, UTC, Siemens, entre
otras) y siempre terminamos comprando
algo fabricado OEM, en una bodega China

R

“Veo que el mercado argentino

ha crecido mucho y hay algo

que marca la diferencia:

la buena actitud del

profesional  argentino, ávido

de conocimientos, siempre

buscando la manera de

optimizar procesos y brindar

mejor servicio. Eso los

va a llevar al éxito”
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con la marca propia que el distribuidor lo-
cal se acaba de inventar.Lo malo realmente
no es el proceso de manufactura, es la fal-
ta de calidad, el soporte técnico y comercial
que debemos tener, para posicionar un
dispositivo que realmente cubra las ne-
cesidades de nuestros clientes y no las ne-
cesidades del gremio. Mientras siga exis-
tiendo ignorancia en la región se seguirán
vendiendo marcas desconocidas con in-
tegradores desconocidos que ofrecen un
pésimo soporte y que hacen que toda la
industria quede mal. Aun así, en algunas
zonas de la región la madurez es mayor y
entonces tanto el usuario final como el
distribuidor realmente instalan lo reco-
mendado en un estudio serio y profesional
que da solución a los inconvenientes de
cada empresa. La sorpresa es que no ne-
cesariamente es la solución más costosa.
Comienza a existir la eficiencia.

- ¿Cuál considera que son, actualmente,
las plazas con mayor y menor desarrollo
de la industria? ¿Por qué motivo?

- Colombia y México están muy avan-
zados, por su nivel de inseguridad y la
problemática originada en el narcotráfico.
Brasil tiene adelantos importantes incluso
en fabricación y desarrollo, desafortuna-
damente su capacidad de fabricación se
absorbe toda a nivel local. Argentina y
Chile, están haciendo cosas muy buenas,
me sorprende la industria argentina que
fabrica cosas de buena calidad. Tienen un
espíritu exportador más real hacia Lati-
noamérica, pero aun faltan ajustes en ser-
vicio, soporte y calidad. República Domi-
nicana, Ecuador, Costa Rica, Perú, hacen

esfuerzos por mejorar y por imponer so-
luciones, pero son pocos los proyectos
grandes. El resto de países, no se han desa-
rrollado muy bien, quizás debido a que
no se tiene el conocimiento y/o a que no
existen recursos económicos para encarar
proyectos de gran envergadura.

- De acuerdo a su experiencia, ¿qué
grado de profesionalismo tiene el sector
en nuestra región?

- Asumiendo que 10 es muy profesional,
le coloco 4 a la región en promedio. Al-
gunos países pueden llegar a 7, pero mu-
chos no pasan de 1 o 2. La madurez de
una industria se puede medir por la can-
tidad y calidad de los proyectos realizados.
Por el buen servicio y grado de satisfacción
de los usuarios finales, por la cantidad de
profesionales en el sector, por la cantidad
de centros de educación e investigación,
por la cantidad de empresas en el sector,
por la edad de esas empresas, por las
cuantías de los proyectos que encaran,
por la existencia de un gremio organizado
en cada nación, por el nivel y la afluencia
del público que asiste a sus ferias y eventos,
por la capacidad exportadora de servicios
y productos y por mil aspectos más.

- ¿Qué conocimientos tenía del mer-
cado argentino y luego de pasar por
nuestro país que impresión se lleva del
mismo?

- El mercado argentino siempre me ha
interesado. He tenido la oportunidad de
venir varias veces y en diferentes épocas.
Se que hay asociaciones organizadas como
CASEL, se que hay un centro educativo
formal (Mendoza) que distribuye publi-
cidad en el exterior como el único pro-
grama de seguridad electrónica en la re-
gión, se que hay ferias periódicas, se que
hay fabricantes de soluciones de software
y de hardware… Me llevo una grata im-
presión. Veo que el mercado ha crecido
mucho, veo que a nivel de monitoreo de
alarmas las cosas están saliendo muy bien,
con servicio eficiente, software y soluciones
innovadoras. A nivel de acceso conocí al-
gunos productos fabricados localmente
de muy buena calidad y con un soporte
sólido y eficiente. Durante el curso que
impartí, me di cuenta del nivel de conoci-
miento de los asistentes y lo considero
muy bueno. Pero hay algo que definitiva-
mente marca la diferencia y es la buena
actitud del profesional argentino, ávido de
conocimientos. Eso los va a llevar al éxito.

- ¿Cuál considera que son las princi-
pales ventajas del mercado argentino
y cuáles sus carencias?

- Las carencias son las mismas que el
resto de países Latinos, es decir falta de

conocimientos técnicos y comerciales, a
nivel popular y masivo. La cultura de lo
más barato y demás. Las ventajas son mu-
chas. Es una nación grande y pujante. Hay
muchos proyectos por hacerse o culmi-
narse. Hay buena actitud. Hay una asocia-
ción que lidera y tiene buen nombre. La
gran mayoría de equipos importados tie-
nen que venir especialmente hechos para
la normatividad eléctrica de Argentina,
esto puede verse como una debilidad
tanto para importar como para exportar,
pero se convierte en oportunidad al im-
portar y poder hacer mejoras en los equipos
que se fabriquen solo para Argentina. Hace
falta mucha más divulgación del tema y
acercarse al resto del mercado latino para
compartir experiencias y crecer juntos.

- ¿Qué rescata de su experiencia como
instructor de ALAS?

- Desde hace 6 años tengo la inmensa
fortuna de viajar por la región y aportar
ese granito de arena para profesionalizar
nuestro gremio. Debo ser honesto y decir
que quien más aprende en cada curso
soy yo mismo, pues me nutro de todas
las experiencias de los asistentes. Esos via-
jes me han dado la oportunidad de sentir
el mercado latino de una manera real, al
estar al tanto de los proyectos importantes,
al servir de intermediario entre fabricantes,
usuarios, integradores, distribuidores y
consultores. Al escuchar los logros y quejas
de los gerentes, ingenieros, técnicos y
vendedores… Como instructor he debido
afrontar problemas técnicos complejos y
he tenido la satisfacción de hacer reco-
mendaciones (muchas veces, fruto de las
experiencias de otros colegas) que efec-
tivamente dan solución. Aunque los cursos
de ALAS son técnicos, siempre tocamos
ese factor humano poniendo énfasis en
el soporte y servicio al cliente, debido a
que estamos convencidos que es el factor
más importante para ser profesionales.

- ¿Qué recomendación final le puede
hacer a nuestros lectores?

- La capacitación formal es fundamental
para hacer las cosas bien hechas. Debemos
recordar que los proyectos siempre deben
seguir una metodología con protagonistas
definidos, que hacen que se logren los
objetivos en el tiempo planeado y con el
menor recurso económico posible. La fase
de diseño y planeación es quizás la más
importante en cualquier proyecto de In-
geniería, por lo tanto mi recomendación
es dedicarle más tiempo y recursos a las
labores de un consultor profesional (pre-
feriblemente externo a la empresa), que
permita la organización eficiente de todo
el proyecto y la supervisión ajustada a las
normas internacionales .
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Curriculm vitae

Ingeniero Electrónico,
egresado de la Univer-
sidad Javeriana de Bogotá, con espe-
cialización en Gerencia de proyectos de
Ingeniería. Building Management
Systems Senior Consultant del NIST en
USA. Con 23 años de experiencia pro-
fesional, de los cuales los últimos 11
han sido dedicados exclusivamente a
la consultoría en redes electrónicas para
Automatización de Edificios. Instructor
de cursos especializados de ALAS. Do-
cente universitario en programas de Se-
guridad e Ingeniería. Diseñador y con-
sultor con más de 4 millones de metros
cuadrados construidos en casi 200 pro-
yectos a nivel latino. Gerente de Insetrón
Limitada, empresa de consultoría en
seguridad electrónica, comunicaciones
y automatización.
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Miguel Angel Turchi
Socio fundador de Cemara y recientemente designado Presidente

de la institución, hablamos con Miguel Turchi acerca de sus inicios

en la actividad. También, el monitoreo estuvo presente en la charla,

contando sobre su presente y proyección y el trabajo en conjunto

con cámaras colegas del sector.cemara@cemara.org.ar

a relación entre la actividad del mo-
nitoreo, la Cámara de Empresas de

Monitoreo de Alarmas (Cemara) y Miguel
Turchi se establece de forma simultánea:
contador recibido en la Universidad Na-
cional de La Plata, Turchi dejó de lado su
actividad profesional en 1995 para, simul-
táneamente, iniciar su empresa en la Ca-
pital bonaerense, Monitoring Station –
901, y sentar las bases de lo que sería la
cámara que nuclearía al sector.

“Comencé en el ‘95 en mi empresa de
monitoreo, coincidentemente con la ges-
tación de la actividad de la Cámara. An-
teriormente, mi actividad era en el ámbito
comercial pero absolutamente distinta a
una empresa relacionada con la seguridad
y, fundamentalmente, con el servicio, que
era lo que estaba buscando para mi des-
arrollo como profesional y como persona.
Decidí entonces involucrarme con el área
de la seguridad electrónica”.

- ¿Cuál era la realidad de la actividad
en esos años?

- Por ese entonces, el monitoreo de alar-
mas y la seguridad electrónica, en general,
eran actividades muy nuevas, casi desco-
nocidas. Comenzamos entonces a organizar
un sector que nos nucleara y representara,
lo que llevó al nacimiento de Cemara, a la
que me integro como socio fundador des-
arrollando actividades como Vicepresidente.
Desde el inicio mismo, nos pusimos en
contacto con todos los sectores que estaban
llevando adelante la actividad y con todas
las regiones del país, para conocer la pro-
blemática, aunar criterios y buscar solu-
ciones específicas para el sector.

- ¿Con qué panorama se encontraron?
- En ese entonces, tanto como ahora, es

un sector bastante reducido, en el cual
tanto los proveedores como los presta-
dores nos conocemos. La actividad del
monitoreo, desde esos inicios hasta hoy,
se ha ido modificando y creciendo hasta
llegar a los niveles actuales, aunque creo
que ni siquiera marcan lo que la actividad
puede llegar a ser, aunque para ello se
van a suceder cambios más profundos

todavía. Creo que hoy el desarrollo del
monitoreo está en el 25% de su potencial,
con muchísimo camino por recorrer.

- ¿Por dónde pasa ese futuro para la
actividad?

- Las bases de monitoreo hoy están pre-
paradas para recibir todo tipo de señales,
con lo cual la actividad se volverá mucho
más sofisticada y variada de lo que es ac-
tualmente. Como dije, creo que tenemos
un camino muy largo por recorrer pero
chocamos siempre con la misma piedra:
un marco de inseguridad jurídica que la-
mentablemente no es nuevo. Por eso es
que desde el mismo de la Cámara comen-
zamos a marcar pautas y a sentar bases
para las normativas, lo que hoy nos permite
discutir con autoridades nacionales, pro-
vinciales o regionales cuál es el marco ade-
cuado para la regulación de la actividad.

- ¿Cuál fue el cambio más profundo
que tuvo la actividad?

- Creo que la llegada de las multinacionales
provocó una conmoción en la actividad,
ya que tenían una política comercial muy
agresiva, desacostumbrada para quienes
desarrollábamos el monitoreo de alarmas.
Sus estrategias estaban más enfocadas en
las ventas que en la tecnología y, de alguna
manera, lejos de perjudicarnos, creo que
nos mostró que había otras maneras de

llevar la actividad, agregando a nuestra
oferta de tecnología -de por sí de difícil
aplicación en ese entonces- una propuesta
capaz de ingresar más rápidamente en el
mercado. Desde 1999 en adelante, hubo
una creciente demanda y además se pro-
dujo un conocimiento mucho mayor por
parte del usuario final. Hasta ese momento
era muy difícil vender el servicio, ya que
había un profundo desconocimiento y des-
confianza. Se creía que era un producto
demasiado moderno para ser aplicado en
el país. Por otro lado, ese desconocimiento
trajo aparejado la desconfianza, ya que se
creía que a través de estos sistemas se
podía vulnerar la intimidad de una casa.

- ¿Qué relación tiene hoy la seguridad
electrónica con la física?

- En el mundo la relación entre la actividad
física  y la electrónica es muy diferentes a
la que existe en el país. Acá hay un eleva-
dísimo consumo de seguridad física y una
parte muy chiquita y complementaria que
es la seguridad electrónica. Cuando en
otros países el 80% es seguridad electrónica,
complementada con la física, la ecuación
en Argentina se invierte. Por eso decimos
que nos queda mucho camino por recorrer,
nosotros no competimos con la seguridad
física, todo lo contrario, y creemos que con-
ceptualmente, quienes brindan seguridad
electrónica debieran ser empresas diferentes
a las que brindan seguridad física, para que
cada una se controle una a otra. Este con-
cepto está muy arraigado en otros países,
no así en el nuestro.

- ¿Hacia dónde apuntará la actividad
de la Cámara?

- Tenemos que consolidar lo ya logrado
y trabajar para lograr el marco jurídico ade-
cuado. Actualmente tenemos una relación
muy fluida con el resto de las cámaras de
la industria y el trabajo se hace en forma
conjunta. Hablamos de cuales son las pro-
blemáticas particulares de cada sector para
luego instrumentar políticas conjuntas,
que nos beneficien a todos. Las metas son
claras: profesionalizar y dotar de un marco
jurídico adecuado a la actividad .

L

“Hoy la actividad del monitoreo

está en plena etapa de

desarrollo. A la vista de los

cambios tecnológicos, las bases

de monitoreo deben estar

preparadas para ofrecer nuevas

posibilidades e integrar la

recepción de distintos

tipos de señales”
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Patricio Quevedo
Reconocido profesional en el área de la seguridad electrónica y

con más de 20 años de trayectoria en el sector, Patricio Quevedo

comienza a transitar un nuevo camino: el de la solidaridad con

quienes más lo necesitan a través de la organización Mission 500,

una iniciativa de Visión Mundial.

través de una carta, George Fletcher,
Co-fundador y voluntario de Mission

500, presenta a Patricio Quevedo como
nuevo colaborador de la organización . El
texto, en sus párrafos iniciales dice: “Dese-
amos informar que el Sr. Patricio Quevedo,
empresario reconocido en la industria de la
Seguridad en Argentina, será el líder de un
grupo de voluntarios para promover los in-
terese de Mission 500 en Argentina … Agra-
decemos que cualquier persona pueda apo-
yar los esfuerzos del Sr. Quevedo, en pro de
apoyar a los niños en crisis de todo el mundo”. 

- ¿Cómo surge la idea de representar
a Mission 500 nuestro país?

- Conozco a la organización desde sus i-
nicios y además, desde hace más de 20 a-
ños, tengo tratos comerciales con George
Fletcher, con quien me une, además, una
relación de amistad. Siempre hablamos de
su gran vocación solidaria y su participación
en la ONG y en los últimos tiempos, co-
menzamos a conversar más firmemente
sobre la posibilidad de que Mission500 tu-
viera su representación en el país. A partir
de la venta de mi empresa (N.deR.: Prosegur
adquirió la empresa Tellex, fundada y dirigida
por Quevedo hasta fines del año pasado),
aunque sigo trabajando en ella, me liberé
de ciertos compromisos, lo cual me da
tiempo para ayudar a la organización.

- ¿Con qué estructura cuenta hoy en
nuestro país?

- En realidad todavía es una estructura
muy acotada, ya que hace muy poco tiem-
po que se decidió tener una representación
en el país. Actualmente estamos en plena
etapa de organización, a la par que esta-
mos ya trabajando en el primer evento
solidario a realizarse en Argentina: una
maratón de 5 kilómetros, similar a las que
se realizan paralelamente a las ferias de
Seguridad de Las Vegas (Estados Unidos)
y México. La idea es que en nuestro país
coincida con la realización de Seguriexpo.
Al ser una organización solidaria, nuestra
idea es trabajar con todos aquellos que,
de alguna manera, pueden colaborar con
nosotros: desde los medios de difusión

especializados, no hay que olvidar que
Visión Mundial está patrocinada y susten-
tada por el aporte de reconocidas em-
presas del segmento de la seguridad elec-
trónica; hasta los integrantes del sector,
con su participación en los distintos even-
tos que Mission 500 organice.

- ¿De qué manera recaudan fondos y
cómo los distribuyen?

- Los fondos se recaudan a través de la
concreción de distintos eventos, como
esta maratón que te nombraba. La inten-
ción es llegar a través de Mission 500 apa-
drinar a 500 chicos de todo Latinoamérica,
360 de los cuales ya están siendo asistidos
por la organización. Hay que destacar
algo: el porcentaje de ayuda que llega al
lugar o persona de destino es el más alto
de todas las ONG del mundo: más del
80% de lo recaudado llega de manera
efectiva. El resto es, en general, costos lo-
gísticos que cuando no son donados por
una empresa, deben ser pagados para
que lo enviado llegue a destino.

- ¿Cómo se selecciona al chico que
será apadrinado?

- Todavía estamos en proceso de deter-
minar los parámetros para poder selec-
cionar algún chico de nuestro país, esa es
mi misión. Si bien ya hay chicos latinoa-
mericanos que están recibiendo ayuda,
la idea es apadrinar a algún chico argentino
y en eso enfocaremos nuestro trabajo de
acá al futuro .

A

Mission 500 y Visión Mundial

Mission 500 es una organización sin fi-
nes de lucro dedicada al servicio de los
niños y las comunidades necesitadas. La
totalidad de los fondos recolectados va
directamente a Visión Mundial, una or-
ganización humanitaria reconocida en
todo el mundo que desde hace 50 años
trabaja para niños, familias y comunida-
des necesitadas.

Mission 500 fue fundada a fines de la
década del ’90 por una empresa de dis-
tribución de productos de seguridad y
está patrocinada por empresas del sector,
con la meta de alcanzar el padrinazgo
de 500 niños en el programa de World
Vision, por lo que trabajan para “devolver”
algo a la comunidad y a los mercados
en los cuales estaban presentes.

Visión Mundial tiene como metodología

integral para evaluar las necesidades de
una persona tomando como parámetro
su alimentación, educación, salud, vivienda,
agua potable, control y prevención de
enfermedades, entre otros puntos. Con
esa evaluación y trabajando en conjunto
con los líderes de la comunidad, diseñan
las soluciones a brindar con una filosofía:
“no solo damos pescado sino que también
enseñamos a pescar”.

www.mission500.org
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Gregorio Aspis

ecibido como Ingeniero electrónico con especialidad en
Telecomunicaciones en la Universidad de La Plata, docente
en la UBA y la UTN, agente estatal, asesor comercial, des-

arrollador, importador, nuevamente fabricante y distribuidor.
Los avatares de la vida profesional de Gregorio Aspis fueron
muchos, variados y ricos en anécdotas y experiencia.

Considerado un referente en la industria de la seguridad
nacional y Presidente de una de las empresas más reconocidas
del mercado, quisimos conocer algo más de su vida profesional.
Esa charla se transformó en un recorrido en primera persona
por distintas etapas del país, que incluye pinturas de época y
realidades que vale la pena repasar y recordar.

El título
Gregorio Aspis se recibió en 1972 en la Universidad Nacional

de La Plata con el título de Ingeniero Electrónico con especialidad
en Telecomunicaciones. Poco después de recibido y seleccionado
por la Facultad de Ingeniería, se integra a la función pública en
la Secretaría de Industria de la Nación, como Subdirector de
Evaluación de Proyectos. “Ese área se había creado recientemente

y funcionábamos como una especie de consultoría para el
estado en materia de tecnología y comunicaciones. Estuve tra-
bajando en ese sector hasta el año 1976, momento en que
asume el gobierno militar. Realmente con el cambio de gobierno
también vino un cambio muy grande en las prioridades y ese
sector pasó a ser casi un adorno. Tanto que estuve ahí tres
meses sin hacer absolutamente nada, por lo que tomé la
decisión de renunciar. No fue una determinación sencilla, ya
que estaba recién casado, pero era una decisión que había que
tomar porque realmente era ir al ministerio a perder el tiempo,
sin hacer absolutamente nada. Nuestros últimos días nos dedi-
cábamos a hacer análisis de economía, tanto desde el punto
de vista técnico como comercial entre todos los profesionales
y especialistas que integrábamos la dirección en la Secretaría,
como un ejercicio para pasar el tiempo. Cobraba un buen
sueldo, es verdad, pero realmente ese trabajo no concordaba
con mi modo de ser”, recuerda Aspis de aquella época.

Ese recuerdo, además, trae una anécdota que muestra como
en aquel tiempo se resolvían las cosas: “Eran momentos com-
plicados para renunciar a un trabajo pero no aguantaba estar

R

Ayudante del comercio de artículos de caballeros de su padre en su niñez, ingeniero recibido, agente del estado,

desarrollador, fabricante, importador… Todas y cada una de esas facetas componen la historia profesional de

Aspis, que recorremos en estas páginas alternando la cronología con la anécdota.

� Trayectoria
1972

Se recibe en la facultad de
Ingeniería de la Universidad
de La Plata como Ingeniero
en Telecomunicaciones.

1974

Docente en la Facultad de In-
geniería de Bs.  As. Seleccionado
por la Facultad, ingresa en la
Secretaría de Industria de la
Nación, como Subdirector de
Evaluación de Proyectos.

1976

Ingresa como docente en la
Universidad Tecnológica Na-
cional. Comienza a trabajar en
Wobron Electrónica.

1979

Inicia su propio emprendi-
miento junto a dos ingenieros,
colegas de la UTN,  desarro-
llando y fabricando centrales
telefónicas electrónicas.

Continúa en página 70





en total inactividad. Además, en ese momento, comenzaron a
seleccionar personal de acuerdo a la metodología del régimen,
que tenía una manera muy sencilla: si no te querían, o renunciabas
o te ‘acusaban de peronista’, con lo cual las cosas podían irte
mucho peor aún. Esa ola de despidos o renuncias forzadas
todavía no había llegado a mi área, pero estaba en camino.
Antes de pasar por eso, entonce, decidí irme”.

A la empresa privada
A los dos meses de haber renunciado a su cargo en la Secretaría

de Industria, consiguió un puesto en la empresa Wobron (hoy
conocida por sus repuestos para la industria automotriz). “Un
amigo me avisó que podía llegar a trabajar en Wobron, donde
crearon un cargo para que yo pudiera ingresar. En ese momento,
fabricaban productos para telecomunicaciones bajo licencia
de una empresa británica, Pye, y estaban más enfocados en la
venta al Estado que al sector privado, que por esos años en el
área de telecomunicaciones estaba bastante verde”, recuerda.

Como el sector público no le era nada desconocido, no extrañó
que la empresa lo seleccionara para presentar un proyecto al
Estado. “Un día se presentó la posibilidad de desarrollar un

proyecto que debía ser pre-
sentando ante las autori-
dades nacionales. Me se-
leccionaron a mí para
acompañar al personal
del departamento co-
mercial como apoyo,
por si era necesario ex-
plicar algunos detalles
técnicos que desde
el área comercial no
manejaran. Logré
participar para que
la venta se cerrara,
con lo cual la em-
presa me pasó al
área comercial

como soporte técnico,
lo que luego se trasformó en

Técnica de Apoyo comercial, que se
dedicó a la venta para el sector privado, algo

que estaba descuidado por la empresa. En esa unidad
generamos una red de distribuidores a través de la cual hicimos
crecer mucho las ventas al sector”.

Su trabajo en Wobron le ofreció una nueva oportunidad: pasar
a una empresa privada que quería aplicar el modelo de gestión
comercial que había posibilitado el crecimiento de un área des-
cuidada. “Nos dieron 6 meses para organizar las ventas -dice As-
pis- que triplicamos en ese lapso. Era una época de mucha
inflación y cada venta había que concretarla sí o sí porque si no
se perdía plata. Esa empresa había prometido asociarnos, algo
que no cumplió ni creíamos que fuera a concretar por lo que,

nuevamente, con otras dos personas que integrábamos el área
técnico-comercial, decidimos independizarnos”.

Primer desarrollo
“En 1979 decidimos, junto a otros dos ingenieros, comenzar a

fabricar y desarrollar una central telefónica. A la vez, fuimos ad-
mitidos como representantes de la firma Kemdit, gracias a un
director comercial que tenía dicha empresa, un verdadero
genio de las ventas, que confió en nuestra capacidad... Entonces,
la distribución de la marca nos permitió vender durante 90
días cumpliendo con un cupo de ventas. Los cumplimos con
creces: en 8 meses pasamos a ser los distribuidores líderes”,
explica acerca de su relación con la marca.

“Trabajábamos todo el día: empezábamos a las 8 de la mañana
y terminábamos a las 11 de la noche y se manejaban en esa
época cifras siderales para cada concreción de proyectos. Ganá-
bamos muy buena plata e hicimos inversiones importantes que
perdimos en 1982, por las condiciones del país en ese momento.
En 1983 vendíamos una central que incluía un monitor, que ins-
talado en un consola mostraba todo el tráfico de datos: entrantes,
salientes, internos ocupados, era un adelanto increíble para esos
años. Trabajábamos todo el día y logramos recuperarnos, pero
las ganancias hicieron que comenzaran los inconvenientes en la
sociedad: algunos se conformaban con lo que tenían y yo quería
seguir progresando”, explica sobre su paso por esa sociedad.

Nace Simicro
En 1987 Gregorio Aspis funda Simicro, que en sus inicios se

dedicó a la fabricación de centrales telefónicas, en el sótano de
un local que aún es parte de la empresa.

“En 1989 compramos un predio en Loria y Venezuela, una
planta industrial que acondicionamos para la fabricación. Tomamos
gente y comenzamos de a poco a crecer en el mercado” explica
acerca de la etapa de fabricante, que duró tan solo dos años.

“En 1991 salió una resolución por la cual se bajaban los aranceles
a las importaciones, con lo cual toda tecnología que venía de
afuera no solo era más barata que la nacional sino que con pres-
taciones superiores a lo que podíamos ofrecer en ese momento.
Entonces tomamos la decisión de dejar de fabricar y comenzar a
importar”, recuerda acerca de esa época.

La empresa creció tanto en lo comercial como en las represen-
taciones, sumando marcas como LG, Hochiki,
Rokonet y el nombramiento de Master De-
aler por parte de Geovision, para quien es
uno los 3 distribuidores en el mundo con
el título de Beta tester.

“La empresa está conformada por per-
sonal muy capaz y leal, que logró que
Simicro crezca de manera paula-
tina pero sólida. Pasamos épocas
muy complicadas pero salimos
adelante, consolidándonos
como empresa” .
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� Trayectoria
1987

Se retira de la sociedad an-
terior y funda Simicro, como
fabricante de centrales tele-
fónica electrónicas. En 1989
se instala en un edificio in-
dustrial  (Loria y Venezuela)

1990

Se incorpora a la Cámara Ar-
gentina de Telecomunicacio-
nes y Afines (CATYA), entidad
que presidió desde el ’95
hasta el 2000.

2002

Ingresa a la Cámara Argentina
de Seguridad Electrónica (CA-
SEL), de la que actualmente
forma parte.

2005

Simicro se muda a su actual
edificio (Av. Corrientes) y si-
multáneamente es nombrado
Representante en la argentina
de la firma coreana LG.

La decisión de renunciar a

la Secretar
ía de Industria

fue una disyuntiva fam
iliar: 

“Veníamos de la lun
a de

miel, baja
mos del avión

 y

nos fuim
os a ca

sa. Con el

caos qu
e era e

l país, rec
ién

casado, le digo a m
i mujer

que iba
 renunciar a m

i

puesto e
n la Secretar

ía. No

fue nada sencillo”
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Samsung Techwin

amsung Techwin fue fundada en 1977 como parte del Gru-
po de Industrias Pesadas, de Maquinaria y Defensa de Sam-

sung, especializándose en una amplia variedad de productos
de tecnología, como sistemas de fabricación de semiconductores,
motores de turbinas, sistemas de defensa, artillería robótica y
CCTV. Apoyada en 30 años de experiencia en tecnologías ópticas
y de formación de imágenes, Samsung Techwin ha desarrollado
una amplia gama de equipos avanzados de seguridad por video,
incluyendo cámaras y DVRs que utilizan CI de procesamiento
avanzado de señal digital, que son exclusivos para estos pro-
ductos.

Objetivos
El objetivo de Samsung Techwin es convertirse en líder mundial

en equipos de seguridad por video y aplicaciones de formación
de imágenes, liderando varias aplicaciones potenciales de análisis
de video, derivadas de sus tecnologías fundamentales y aplicadas
en cámaras y robots de alto desempeño.

Sus desarrollos, aunados al compromiso de ofrecer un servicio
superior, hacen de Samsung Techwin una solución insuperable
en Latinoamérica y todo el mundo.

Compromiso
Samsung Techwin está comprometido en ofrecer la mejor tec-

nología del mundo y enfocado en la ampliación de su cartera
de productos. Como parte integrante de programas de inves-
tigación y desarrollo gubernamental como “El avance de la vi-
gilancia inteligente y los robots de guardia”, Samsung Techwin
ha participado activamente en la innovación en toda la industria
y en proyectos teledirigidos.

En enero de 2010, Samsung Techwin ha absorbido las opera-

ciones y fabricación de la línea de productos para CCTV de
Samsung Electronics. La compañía planea convertirse en líder
mundial en equipos de seguridad por video y aplicaciones de
formación de imágenes, ubicándose a la vanguardia en aplicaciones
potenciales de análisis de imagen derivadas de sus tecnologías
fundamentales y aplicadas en cámaras y sistemas de video de
alto desempeño. En la actualidad, el Grupo Samsung ocupa el
puesto número 11 entre las mayores compañías del mundo.

Las operaciones de la empresa en América Latina se llevan a
cabo desde la sede ubicada en Ridgefield Park, New Jersey (Es-
tados Unidos) y las oficinas locales distribuidas en distintos
puntos del continente americano: Miami, Estados Unidos; Ciudad
de México, México; Bogotá, Colombia; Lima, Perú; Santiago,
Chile y Sao Paulo; Brasil.

Soluciones
La  solución de integración para CCTV de la compañía ofrece

un excelente rendimiento, calidad y valor, tanto en aplicaciones
de tecnología analógica, IP e Híbridas. La línea de productos ana-
lógicos ofrece compresión H.264 en grabadores de 4, 8 y 16
canales al igual que grabación en tiempo real en D1. Para com-
plementar la integración, las cámaras ofrecen video analítico
gracias a su chipset DSP A1™, con una alta resolución de 600 LTV. 

La Línea de cámaras  IP de la empresa propone grabación de
formatos H.264 en DVR y NVR en conjunto con el DSP WiseNet,
lo cual permite tener cámaras con formato H.264 y una resolución
alta HD de 1.3 mega píxeles. Esta tecnología ayuda a crear un
puente de costos eficientes entre los sistemas analógicos, IP y
UTP. Estas características convierten a la marca en un estándar
ya reconocido por la industria, que día a día adopta con mayor
asiduidad sus soluciones .

S

ofrece al mercado

mundial, desde 1977,

productos de altísima calidad y tecnología de última

generación para sectores como la industria, robótica

y aviación. Consolidada en 2010 en el área de

seguridad electrónica, como Samsung Techwin,

su compromiso y objetivo está puesto en el

desarrollo constante de nuevos productos.

Datos complementarios

• Número de empleados: 4720 (al 31/12/2010)
• Ventas totales 2009: u$s 2.642 billones
• Sede: 28, Seongju-dong, Senongsan-gu, Changwon-si,
Kyengsangnam-do, Corea.

• Web: www.samsungtechwin.com
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Localización automática de vehículos

Desde hace algunos años nuestro
mercado conoce y aplica los
sistemas de localización vehicular,
sistemas que ganaron nuevos
mercados y generaron distintos
tipos de aplicaciones.
Pero, ¿qué es y que tecnología se
utiliza en un sistema de AVL?
¿Qué prestaciones y qué
limitaciones tienen cada uno de
los equipos existentes en nuestro
mercado? En nuestro país, ¿crece
el negocio para esta tecnología?
Estos son algunos de los
interrogantes que planteamos
a especialistas del sector, que de
manera directa nos ofrecen sus
puntos de vista.

¿Qué es el AVL y cuándo comenzó a utilizarse en Argentina?

¿Qué es el sistema de posicionamiento global?

¿Cuáles son los canales de comunicación que utilizan los equipos utilizados
para el seguimiento satelital?

¿Existen sistemas de respaldo en caso de fallar el canal primario de comunicación?

¿Qué tipo de tecnología se utiliza?

¿Cuáles son las prestaciones de los equipos?

En el seguimiento vehicular, ¿hay algún impedimento geográfico que
imposibilite el uso de estos equipos?

De ser así, ¿existen equipos especialmente preparados para determinadas
condiciones (geográficas o de otro tipo)?

¿Existen limitaciones en el sistema de comunicación?

¿Qué grado de precisión puede alcanzarse en la localización de un vehículo?

¿Varía por algún motivo?

Cuando se localiza y recupera un vehículo, ¿el sistema puede informar,
posteriormente, de fallas o averías que motivaron la pérdida o extravío?

¿Existen leyes o regulaciones que deben respetarse a la hora de monitorear
satelitalmente un vehículo o flota?

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

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

¿Cuál sería el siguiente paso en ese sentido?

1.

2.

3.

4.

5. 

6.

7.

8. 

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

grandes rasgos, el Sistema de Posi-
cionamiento Global es una red de

24 satélites que dan cobertura total desde
el espacio hacia toda la superficie terrestre.
Esta constelación GPS consta de 6 órbitas,
prácticamente circulares, con inclinación
de 55º y uniformemente distribuidas en
el plano del ecuador. Hay 4 satélites por
órbita, uniformemente distribuidos y con
altitud de 20180 Km, cada uno de los cua-
les da 2 vueltas alrededor de la tierra cada
24 horas.

La configuración del sistema GPS actual
consta de 3 sectores:

Espacial, sobre el cual están todos los
satélites ocupados para el seguimiento.

Control, que consta de 5 estaciones des-
de donde se controlan los satélites, se
procesa la información y se sincronizan
los relojes de cada satélite.

Usuario, que comprende aquellos equi-

pos utilizados por los usuarios finales para
conocer y medir una ubicación determi-
nada sobre la tierra.

Algunas aplicaciones del GPS, son:
• Servicios de transporte: utilizan GPS

para realizar un seguimiento de su flota
y acelerar las entregas.

• Compañías de transporte: equipan los
buques cisterna y cargueros con GPS
para su navegación, así como para re-
gistrar y controlar los movimientos de
las embarcaciones.

• Aviación civil: utilizan GPS para la na-
vegación, fumigación aérea, topografía
y fotografía aérea.

• Planes de vuelo: Al utilizar la tecnología
GPS, las líneas aéreas ahorran millones
de dólares. Los GPS se pueden utilizar
para el aterrizaje instrumental, tanto en
aeropuertos grandes como pequeños
y hacen posible la creación de nuevos

sistemas de navegación aérea.
• Automotrices: En los automóviles se

están instalando GPS para que los con-
ductores puedan saber dónde están y
a la vez recibir indicaciones de dirección.
¿Quienes son los clientes potenciales de

estos sistemas? En principio, todo elemento
susceptible de desplazarse por tierra, mar
o aire y dotado de una fuente de alimen-
tación. Así se inició la aproximación co-
mercial a los sectores de transporte de
mercancías (especialmente el internacional),
transporte de pasajeros urbanos e interur-
banos, servicios al ciudadano (policías,
bomberos, asistencias sanitarias de urgen-
cias, unidades de limpiezas, etc.), maquinaria
de mantenimiento de carreteras, sistemas
de recuperación de vehículos o vehículos
robados, esta lista se incrementa de día
con día, a merced a la difusión pública que
está alcanzando este tipo de tecnologías.

A

Continúa en página 80
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Recientemente, han surgido noticias re-
lativas a la incorporación de soluciones
de localización para personas, comenzan-
do por grupos en los que se han identifi-
cados riesgos específicos, como enfermos
de Alzheimer, invidentes, personas objeto
de malos tratos, etc.

Acerca de AVL, sus usos y potencial en
nuestro mercado, consultamos a espe-
cialistas de distintas empresas, quienes
nos dieron sus puntos de vista:

1)- ¿Qué es el AVL y cuándo comenzó
a utilizarse en Argentina?

Néstor Gluj: La sigla AVL significa Au-
tomatic Vehicle Location, es decir Locali-
zación Automática de Vehículos. En pa-
labras más sencillas, es un sistema que
permite localizar un vehiculo y ubicarlo
en un mapa.  Luego, según los alcances
de cada tecnología, está el telecontrol, es
decir, recibir señales de entradas de alarma
(puertas, carga, velocidad, aceleración,
frenadas, movimiento, etc.), las entradas
analógicas (nivel de combustible, tempe-

ratura, etc.) y el comando remoto de salidas
(corte de combustible, encendido, etc.).
El desarrollo argentino de estos productos
se ve impulsado por el crecimiento de la
red celular y de la facilidad de conseguir
teléfonos celulares, desde aproximada-
mente el año 1998. Luego de la devalua-
ción la industria da un paso adelante. Pre-
vio a esa fecha, el mercado era dominado
por equipos importados. En realidad el
AVL es parte de los llamados sistemas GIS,
que consisten en una integración orga-
nizada de hardware, software y datos ge-
ográficos (cartografía) diseñada para cap-
turar, almacenar, manipular, analizar y des-
plegar en todas sus formas la información
geográficamente referenciada con el fin
de resolver problemas complejos de pla-
nificación y gestión.

Ing. Christian Parkinson: A mediados
de la década de los '90s comenzaron las
primeras empresas a brindar servicios de
seguridad con rastreo satelital.

Augusto Berard: Se llama AVL al sis-

tema de localización automática de vehí-
culos, por su sigla en inglés. La localización
automática es utilizada en los países des-
arrollados para logística y optimización de
flotas. En nuestro país, se utiliza en mayor
grado, para prevenir y custodiar la merca-
dería de los camiones. El AVL se basa en el
uso del sistema GPS. En Argentina, las pri-
meras empresas en brindar el servicio, lo
hicieron a comienzos de la década del ‘90.
Las pioneras fueron Search y Sky Cop. 

2)- ¿Qué es el sistema de posiciona-
miento global?

Néstor Gluj: El GPS o NAVSTAR-GPS
es un sistema global de navegación por
satélite que permite determinar en todo
el mundo la posición de un objeto, una
persona, un vehículo o una nave, con una
precisión hasta de centímetros (si se utiliza
GPS diferencial), aunque lo habitual son
unos pocos metros de precisión. Fue des-
arrollado, instalado y actualmente operado
por el Departamento de Defensa de los
Estados Unidos. La antigua Unión Soviética

construyó un sistema similar llamado GLO-
NASS, ahora gestionado por la Federación
Rusa. El GPS funciona mediante una red
de 24 satélites en órbita sobre el globo, a
20.200 km., con trayectorias sincronizadas
para cubrir toda la superficie de la Tierra.
Cuando se desea determinar la posición,
el equipo GPS que se utiliza para ello lo-
caliza automáticamente como mínimo
tres satélites de la red, de los que recibe
señales indicando la identificación y la
hora del reloj de cada uno de ellos. Basado
en estas señales, el aparato sincroniza el
reloj del GPS y calcula el tiempo que tardan
en llegar al equipo, y de tal modo mide
la distancia al satélite mediante "triangu-
lación" (método de trilateración inversa),
la cual se basa en determinar la distancia
de cada satélite respecto al punto de me-
dición. Conocidas las distancias, se deter-
mina fácilmente la propia posición relativa
respecto a los tres satélites. Conociendo
además las coordenadas o posición de
cada uno de ellos por la señal que emiten,

se obtiene la posición absoluta, es decir,
las coordenadas reales del punto de me-
dición. También se consigue una exactitud
extrema en el reloj del GPS, similar a la
de los relojes atómicos que llevan a bordo
cada uno de los satélites.

Ing. Christian Parkinson: Corresponde
a la ubicación remota de un objeto de-
terminado, aplicado en mayor parte a ve-
hículos basándose generalmente en tec-
nología GPS, utilizando los parámetros
de latitud, longitud y altitud. 

Augusto Berard: El sistema de posi-
cionamiento global o GPS (Global Posi-
tioning System) es un sistema de satélites
de órbita baja, creado por los Estados Uni-
dos con fines militares, para ubicar en la-
titud y longitud, los equipos de guerra,
en cualquier lugar del mundo. El sistema
envía señales a los equipos GPS, y los equi-
pos determinan en qué latitud y longitud
se encuentran. El sistema GPS, se utiliza
solo para brindar posición y no permite
el envío de información o comunicaciones.
El sistema GPS es de uso gratuito y tiene

un error inferido de exactitud, que varía
de 5 a 25 metros aproximadamente.

3)- ¿Cuáles son los canales de comu-
nicación que utilizan los equipos utili-
zados para el seguimiento satelital?

Néstor Gluj: Actualmente la mayoría
de los equipos comerciales comunican la
posición (latitud y longitud), las señales
de alarma y telecomandos por GPRS, lo
que permite un costo de comunicación
muy bajo. En ese segmento son mejores
los equipos que utilizan protocolo UDP-
IP, como los nuestros, sobre los TCP-IP. Ori-
ginalmente se utilizaron los canales de
voz celulares, pasando por las tecnologías
analógicas (AMPS) con los robustos Tango
300 hasta equipos celulares digitales, en
estos casos las comunicaciones eran muy
costosas y cada posición sumaba al pre-
supuesto. Algunas empresas utilizan redes
de radio propias, con sistemas NO sateli-
tales, que usan tecnologías de radio baliza,
triangulando contra torres de radio propias

“El GPS funciona mediante una red de 24 satélites en órbita sobre el
globo terrestre, a más de 20 mil kilómetros de distancia, con
trayectorias sincronizadas para cubrir toda la superficie de la Tierra.
Para la determinación de una posición específica, el equipo GPS
utiliza al menos tres satélites”

Néstor Gluj (Nanocomm)

Continúa en página 84
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para hacer el posicionamiento y la comu-
nicación. Existen además sistemas que
comunican directamente por satélite, en
esos casos las comunicaciones son muy
costosas y se aplican cuando se recorre
zonas sin cobertura GPRS y la carga o lo
que haya que proteger lo amerita.

Ing. Christian Parkinson: Existen varios
canales de comunicación para transmitir
las coordenadas de un dispositivo, en pri-
mer lugar se utiliza la telefonía celular,
mediante los canales de GPRS, SMS e in-
clusive las llamadas de datos, algunos dis-
positivos permiten la transmisión por radio
e inclusive vía satelital.

Augusto Berard: Los equipos para se-
guimiento satelital utilizan para transmitir
los datos del GPS señales de radiofrecuen-
cia. Las mismas pueden ser: radiofrecuen-
cia, telefonía celular (AMPS, GSM, SMS,
GPRS, 3G) o sistemas satelitales puros de
transmisión de datos (Orbcomm, Inm-
marsat, etc.). Existen equipos DUALES de
seguimiento vehicular, que permiten lo-
calizar los equipos por celular y/o sistema
satelital. Es decir, el equipo detecta la falta
de cobertura celular y comienza a enviar
la información por el sistema satelital, que
tiene cobertura casi total a nivel mundial
(también hay zonas sin cobertura satelital,
a nivel global).

4)- ¿Existen sistemas de respaldo en
caso de fallar el canal primario de co-
municación?

Néstor Gluj: La mayoría de los equipos
son solo GPRS, con los que no poseen
respaldo al menos en el tramo de “aire”.
Los equipos que desarrollamos y fabrica-
mos cuentan con el canal de respaldo de
SMS inteligente, que puede o no habili-
tarse, y por el que se transmiten los mismos
paquetes que por GPRS, no perdiéndose
el vínculo en caso de falla o baja señal del
servicio GPRS de alguna radiobase celular.
Incluso nuestro sistema de contingencia
SMS, para fallas o baja señal del primario
GPRS, se potencia con la tecnología SMPP
(short message peer-to-peer protocol),

pensado para mucho tráfico que permite
recibir las grandes cantidades de mensajes
que se requiere, pues el paquete SMS sale
del AVL por “aire” y llega al Centro del Con-
trol por Internet, evitando el uso de MO-
DEMS SMS de recepción más lentos y que
se pueden saturar fácilmente.

Ing. Christian Parkinson: Existen dis-
positivos que permiten mantener 2 líneas
celulares que alternan dependiendo de
la cobertura. A su vez, se utilizan canales
satelitales para la transmisión en caso de
no disponer de cobertura celular y equipos
de radiofrecuencia como respaldo de con-
tingencia.

Augusto Berard: Por un tema de costos
los equipos utilizan la red de telefonía
celular, para transmitir los datos que reciben
del sistema GPS. Muchos equipos utilizan
el doble SIM, es decir, permiten colocar en
un mismo equipo, dos chip de datos, de
distintas empresas de telefonía celular. Por
un tema de saturación de las prestadoras,
es muy común la pérdida de comunicación
GPRS, en las grandes ciudades o la caída
del servicio, que muchas veces, se inte-
rrumpe por varias horas. Si no hay cobertura
de telefonía, se utilizan equipos DUALES
para seguir en contacto con el vehículo.

5)- ¿Qué tipo de tecnología se utiliza?
Néstor Gluj: La tecnología más usada

es la GPS, triangulando contra los satélites
geoestacionarios, explicada más arriba,
materializada en un módulo que recibe
las señales de los satélites montado en la
placa del equipo. Hay alternativas de ra-
diobaliza, que triangulan contra antenas
fijas propietarias de la empresa prestadora,
las utilizan algunas empresas de recupero
vehicular. Las empresas prestadoras celu-
lares y de trunking prestan también servicios
básicos de localización de las terminales
celulares, utilizando también tecnología
de radiobaliza contra sus radiobases.  Lo
dicho es bastante efectivo en zonas urbanas
donde hay muchas celdas, aunque tiene
más error que los GPS satelitales.

Ing. Christian Parkinson: En tecno-

logía GPS lo habitual es trabajar Sirfstar
III. Y tecnología GSM Cuatribanda (850/900/
1800/1900) para las respectivas comuni-
caciones/envío de información.

6)- ¿Cuáles son las prestaciones de los
equipos?

Néstor Gluj: La básica e imprescindible
es el posicionamiento (obtener la posición)
y la transmisión de esa latitud y longitud
al Centro de Control donde funciona el
software que completa el sistema GIS (Ge-
ographic Information System - Sistema
de Información Geográfica). Luego deben
poseen una cantidad adecuada de entra-
das y salidas que permitan detectar ano-
malías y alarmas y actuar en consecuencia.
Estos sistemas poseen funciones lógicas
muy desarrolladas que permiten combinar
las alarmas de las entradas con tiempo
para hacer actuar salidas en forma local y
automática, totalmente programables.
Por ejemplo: si de abre la puerta de la
carga y no se toca un pulsador en cierto
tiempo, se corta al gasoil del vehículo de
carga. Como las necesidades son de lo
más variadas y complejas, es vital que los
sistemas sean lo más abiertos y configu-
rables que sea posible. Se pueden definir
geocercas, es decir circunferencias alre-
dedor de puntos de radio variable, que
permitan acciones programables cuando
el vehiculo entre o salga de las mismas,
por ejemplo al llegar a su punto de esta-
cionamiento, partida o destino, salida o
llegada a una cuidad, etc. En cuanto al
control de ruta, la función en controlada
en general por el software de AVL, pues
resulta muy compleja de configurar sobre
los equipos. Los equipos poseen varios
disparadores de posición o de alarma,
con lógicas totalmente configurables, des-
de la básica de tiempo-distancia hasta
programaciones de lo más complejas. La
administración de la energía es punto im-
portante, los equipos deben poseer batería
propia y manejarla adecuadamente, con-
trolando los consumos de la batería del
vehiculo en los momentos de motor apa-

Un sistema de AVL está compuesto por tres elementos básicos:
• Software de monitoreo AVL: Permite recibir la información que envían los equipos
y procesa la información, para mostrarla en forma útil. Utiliza cartografía con información a nivel de calles. Permite acceder por
Internet a los usuarios, para visualizar los vehículos.
Hay muchas empresas en Argentina, que desarrollan software para AVL y cada uno de los productos que comercializan varía
según su complejidad y prestaciones.
• Equipos GPS para AVL: Los equipos tienen un receptor GPS, procesador y módulo de comunicaciones (celular, radial o
satelital). En Argentina, hay entre cinco y diez  empresas, dedicadas a la fabricación de equipos GPS para AVL.
• Sistema de comunicaciones: Que pueden ser de transmisión radial, celular o satelital.

Componentes

Continúa en página 88
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gado. La autonomía de la batería propia
determina que tipo de aplicación tendrá
el sistema, hay dispositivos de muy alta
autonomía para control de cargas en viajes
muy prolongados. Muchos equipos ad-
miten audio uni o bidireccional, que puede
conectarse a demanda o en forma auto-
mática, según como se programe. Las fun-
ciones de posicionamiento y comando
remoto vía página web para operadores
y usuario final son más que necesarias,
así como las aplicaciones JAVA para telé-
fono celular.  Ambos productos permiten
el envío de mensajería al usuario, ya sea
operativa, administrativa e incluso publi-
citaria, que posibilita dar mas impulso al
negocio. Para la programación deben uti-
lizarse entornos amigables, centralizados
en plataformas del estilo del software de
programación de los paneles de alarma.
Sin embargo, todavía hay en el mercado
equipos muy complicados que se pro-
graman por comandos como el antiguo
DOS. No menos importante es la posibi-
lidad de actualización de firmware remota,

pues los vehículos de flota pueden estar
en cualquier parte de la región.

Ing. Christian Parkinson: Las presta-
ciones básicas de los equipos comúnmente
incluyen: transmisión desde 30 segundos
en adelante de las posiciones, señalización
de eventos, telemetría. Los mismos tam-
bién nos permitirán a través de un software
AVL compatible con el equipo, enviar te-
lecomandos como Cortes de Motor remoto
o Activar algún accesorio en particular que
sea compatible con el equipo. Las presta-
ciones y accesorios, por otra parte, varían
de acuerdo al fabricante.

Augusto Berard: Los equipos se pue-
den programar a medida de cada cliente
y según sus necesidades. Brindan infor-
mación destinada a la toma de decisiones
y la protección del patrimonio.

7)- En el seguimiento vehicular, ¿hay
algún impedimento geográfico que
imposibilite el uso de estos equipos?

Néstor Gluj: El AVL-GPS debe poder

“ver” los satélites, al menos 3 de ellos, caso
contrario no puede posicionar. Los AVL
radio baliza deben recibir las señales de
las antenas “baliza”. Luego debe funcionar
debe haber cobertura del sistema de co-
municaciones, es decir de la red celular.
Diría que la cobertura está limitada por
la posibilidad del equipo de “ver” los sa-
télites y por la cobertura geográfica de
los prestadores celulares.

Ing. Christian Parkinson: Los impe-
dimentos comúnmente están delimitados
por el área de cobertura celular, para so-
lucionar esta limitación se buscan métodos
alternativos para la transmisión de la in-
formación.

Augusto Berard: Las limitaciones están
relacionadas solo con la cobertura de te-
lefonía celular o satelital.

8)- De ser así, ¿existen equipos espe-
cialmente preparados para determina-
das condiciones?

Néstor Gluj: Los equipos con menos
limitaciones son los que transmiten los

datos directamente vía satélite, que en
general poseen la opción GPRS para usar
cuando hay red disponible.  

Ing. Christian Parkinson: Equipos con
enlace satelital.

9)- ¿Existen limitaciones en el sistema
de comunicación?

Néstor Gluj: En principio, las limita-
ciones obedecen a las redes celulares
GPRS, que cada día son de mejor calidad
y cobertura.  Siempre que los equipos
tengan la capacidad de adaptación a cada
una de ellas. En el caso de vehículos con
travesías internacionales, basta que las
SIM Card tengan habilitado el roaming
internacional, o bien, si los viajes interna-
cionales son habituales y los costos de
datos resultan elevados, se recurre a poner
un equipo por cada país con su SIM co-
rrespondiente, lo que además resulta un
excelente backup. Las limitaciones de la
cobertura de las redes celulares pueden
superarse con sistemas de transmisión

satelital. Cabe decir que el negocio de
AVL, como cualquier otro que utilice trans-
misión de datos, se convierte en aplica-
ciones de IT (Tecnología informática - Sis-
temas) cada vez más complejas, que re-
quieren el apoyo de especialistas en esa
materia. De allí que la otra gran limitación
está en los protocolos y forma de la co-
municación. Es vital salir de los sistemas
públicos, ya sea en la APN como en In-
ternet para asegurar una calidad de servicio
acorde. El transito de los paquetes desde
el AVL al centro de control tiene por lo
menos dos etapas, una el “aire” y la otra
el tramo Internet desde  la infraestructura
del Prestador celular hasta el software de
AVL.  Ambos presentan problemas en un
porcentaje similar. En palabras sencillas,
en algunos momentos los carriers tienen
retardos, saturación u otros problemas ya
sea en el “aire” sobre su APN pública, por
la que viaja todo el internet celular, como
en la salida de los paquetes a la Internet
pública. Lo dicho se resuelve con el uso
de APN privada, que además de constituir

un túnel especial y cerrado en el tramo de
aire, se conecta con VPN al Centro del Con-
trol, de modo que los servidores del mismo
estén virtualmente en la red del carrier mis-
mo (con una IP interna).  Así funciona nues-
tro sistema, que incluso permite a los pres-
tadores de AVL que no poseen recursos
de tecnología informática (Sistemas), con-
tratar esta parte del servicio con nosotros,
para mejorar su calidad de prestación.

Ing. Christian Parkinson: Las limita-
ciones actualmente se encuentran en el
ancho de banda y el área de cobertura
de la telefonía.

10)- ¿Qué precisión se puede alcanzar
en la localización de un vehículo?

Néstor Gluj: Según el sistema y la can-
tidad de satélites computados está en el
orden de los metros.

Ing. Christian Parkinson: La precisión
varía entre los 6 a los 30 metros.

Augusto Berard: El sistema GPS, tiene
un error inducido, de 5 a 25 metros apro-

“Los equipos generalmente posibilitan la transmisión de posiciones
cada 30 segundos, señalización de eventos y telemetría. También, por
medio de un software pueden enviarse telecomandos para, por
ejemplo, corte de motor o la activación de accesorios compatibles
con el propio software”

Christian Parkinson (Sistemas MP)

Continúa en página 92









92

.respuesta directa
AVL: Aplicaciones, tecnologías y perspectivas

www.rnds .com.ar
®

ximadamente. El error lo marca  el depar-
tamento de defensa de los Estados Unidos
y lo puede variar según las circunstancias.

11)- ¿Varía por algún motivo?
Néstor Gluj: La precisión varia según

la cantidad de satélites que el equipo “ve”
en ese momento, tres satélites es lo mí-
nimo para posicionar, el cuarto “visto”
agrega más precisión y de allí en adelante.
La precisión de los equipos se basa en su
capacidad de ver y computar la mayor
cantidad de satélites posible, de allí que
los mejores manejan 12 satélites, mientras
que los nuestros 16.

Ing. Christian Parkinson: Si, Básica-
mente un dispositivo para obtener señal
GPS requiere la recepción de datos por
parte de 3 satélites para poder resolver la
latitud y longitud. Las señales recibidas
muchas veces son rebotes, lo cual el algo-
ritmo de resolución genera una imprecisión.
Además en la medida que un equipo se
acerca a los polos del planeta las señales
tienden a ser más débiles y difíciles de
recibir, debido a la ubicación espacial de
los satélites.

12)- Cuando se localiza y recupera un
vehículo, ¿el sistema puede informar de
las fallas que motivaron el extravío?

Néstor Gluj: Los sistemas que desarrolla
y fabrica nuestra empresa reportan de-
talladamente las posiciones, entradas, sa-
lidas, nivel de señal, voltaje de batería y
fuente de alimentación, así como todos
los reportes de supervisión internos. Los
mismos se colocan en un buffer que se
descarga vía GPRS o SMS.

Ing. Christian Parkinson: Todo de-
pende de los sensores y sistemas com-
plementarios que permitan almacenar
los distintos estados en los que se encon-
traba el vehículo en el momento del si-
niestro.

Augusto Berard: El sistema de segui-
miento vehicular, en general, tiene la po-
sibilidad de grabar o guardar el recorrido
de los vehículos. La información del his-

tórico se puede grabar y guardar por soft-
ware AVL o dentro de una memoria interna
del equipo.

13)- ¿Existen leyes o regulaciones que
deben respetarse a la hora de monitorear
satelitalmente un vehículo o flota?

Néstor Gluj: Existes entes certificadores
de equipos y de empresas instaladoras,
como el Cesvi en argentina.

Augusto Berard: Los equipos tienen
que utilizar sistemas de comunicaciones
autorizados por la Comisión de Regulación
de las Telecomunicaciones.

14)- Como negocio, ¿está en expansión
o ya alcanzó su techo en nuestro país?

Néstor Gluj: El negocio está en plena
expansión, cada vez más prestadores se
dedican al tema, en especial empresas de
monitoreo de alarmas. Por ahora los seg-
mentos explotados son el recupero y la
logística.  Sin embargo el segmento dirigido
al usuario final, para seguridad de las per-
sonas muy explotado en los países del he-
misferio norte, apenas está en pañales en
la región. Estos sistemas permiten al usuario

final posicionar los vehículos de su grupo
familiar, programar y recibir en forma di-
recta alertas por excesos de velocidad, lle-
gada o salida de la ciudad, ingreso a áreas
peligrosas, colisiones, accidentes y demás.
Los centros de control solo gestionan las
emergencias de pánico, aunque algunos
poseen servicios o convenios para emer-
gencias médicas y mecánicas.

Ing. Christian Parkinson: El uso de
los sistemas GPS va creciendo exponen-
cialmente, y cada vez existen mayores fa-
cilidades para que el público y empresas
puedan acceder. Actualmente no ha lle-
gado a su “techo” en nuestro país.

Augusto Berard: Desde la implemen-
tación del sistema GPRS para la transmisión
de datos de los equipos se han mejorado
las prestaciones y utilidades del sistema.
Antes, los equipos utilizaban el canal AMPS
de comunicación y los costos eran eleva-

dos, También la posibilidad de monitorear
muchos equipos al mismo tiempo eran
limitadas. En la actualidad, los equipos
son muy accesibles y las comunicaciones
son muy baratas. El negocio está en ex-
pansión: hay más usuarios y muchas más
empresas. Estimo que solo en Argentina
existen más de 300 pequeñas empresas
que brindan estos servicios.

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

Néstor Gluj: los algoritmos de los equi-
pos siempre están en proceso de mejora,
adaptándose a las redes de los carriers. Los
desarrolladores seguiremos sorprendiendo
al mercado, no tengan duda.

Ing. Christian Parkinson: En la medida
que avancen las compañías de telefonía
celular mayores prestaciones podrán brin-
dar los equipos GPS. Por otra parte muchas
empresas trabajan permanentemente en
la innovación de nuevos accesorios para
facilitar mayores prestaciones.

Augusto Berard: Los avances y las
prestaciones del sistema GPS van ligadas

a las nuevas tecnologías en comunica-
ciones. La transmisión de video y audio
por sistema 3G es el presente y el futuro
a seguir desarrollando.

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

Néstor Gluj: Seguiremos en la misma
dirección, cerca del cliente, colaborando
en los desarrollos de sus negocios y ro-
busteciendo la eficacia y eficiencia de la
comunicación. En cuanto a las funciones,
los equipos controlarán cada vez los pa-
rámetros de los vehículos, permitiendo
la administración centralizada y profesional
de las flotas, con las reducciones de costos
inherentes.

Desde nuestro lugar también estamos
trabajando para que estas herramientas
pongan en contacto, cada vez más, al
usuario con el prestador, para proteger y
potenciar su negocio .

“Desde la implentación del sistema GPS para la transmisión de datos
de los equipos, se han mejorado las utilizades y prestaciones de los
sistemas. La baja en los costos de las comunicaciones también
inciden favorablemente en la expansión del negocio, el cual muchas
empresas ya están encontrando atractivo”

Augusto Berard (Lantrix)

Agradecemos la colaboración del Lic. Néstor Gluj, Gerente de Negocios Latam Nanocomm S.A.; Ing. Christian Parkinson, Sistemas MP;
y Lic. Augusto Berard, General Communications and Services S.A., Representante Comercial de Lantrix.
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El crecimiento de las empresas dedicadas al seguimiento y rastreo satelital de vehículos está en pleno

crecimiento, aplicado básicamente con fines logísticos: comunicaciones bidireccionales, sensores de

temperatura y medidor de combustible son algunos de los datos que pueden obtenerse por este sistema

AVL… y algo más

n los últimos años las empresas de-
dicadas a la logística, al transporte

de pasajeros y a la seguridad han encon-
trado en los sistemas de Localización Au-
tomática de Vehículos (AVL) una herra-
mienta irremplazable para controlar y ad-
ministrar sus flotas automotores. Estos
sistemas se basan en la utilización del Sis-
tema de Posicionamiento Global (GPS)
para la localización del vehículo.

El incremento en la utilización de estos
sistemas ha propiciado el crecimiento de
empresas que desarrollan y fabrican equi-
pos con las más altas tecnologías dispo-
nibles en el mercado internacional, los que
han desplazado a los de origen importado
debido a su confiabilidad y precio.

También han crecido las empresas de-
dicadas a la implementación de programas
de mapeo, visualización y gestión de datos,
como así también las que brindan servicios
de rastreo y vigilancia. 

Sin embargo, en la actualidad, los reque-
rimientos de las empresas usuarias del sis-
tema han apuntado a sumar otras pres-
taciones a estos sistemas con el propósito
de hacer más eficientes sus servicios. Lo
que ha promovido el desarrollo de acce-
sorios que interactúan con el equipo básico
de AVL dándole una mayor flexibilidad y
capacidad de utilización.

En la actualidad, la mayor parte de los
fabricantes locales proveen sistemas y ac-
cesorios para tomar y enviar fotos me-
diante cámaras infrarrojas que permiten
visualizar instantáneamente lo que ocurre
en el interior del vehículo. Por ejemplo:
• Micrófonos para hacer escucha de la ca-

bina del vehículo.
• Sensores de temperatura que permiten

monitorear permanentemente los sis-
temas de frío en los camiones que trans-
portan mercaderías perecederas. 

• Medidores de combustible que permiten

evaluar el consumo del vehículo o de-
tectar el robo.

• Envío de mensajes de texto bidireccio-
nales por medio de pantallas digitales.

• Sistemas telefónicos de manos libres
para establecer una comunicación bidi-
reccional con el chofer del vehículo, uti-
lizando para ello el propio módem del
equipo AVL con el consiguiente ahorro
en comunicaciones y/o en el uso de te-
léfonos celulares.
Existe también la posibilidad de acceder

a sistemas del tipo de los actuales nave-
gadores satelitales tan en boga en el mer-
cado, permitiendo el envío al vehículo de
datos referidos a las rutas y/o destinos
por parte de los usuarios. 

Debido a que estos dispositivos de AVL
utilizan para su comunicación el sistema
telefónico celular, ven condicionado su
uso a la cobertura de señal que dan las
prestadoras de estos servicios las cuales
no garantizan su disponibilidad en todo
el ámbito nacional. Es común también
que en algunas zonas determinadas com-
pañías tengan un mejor servicio que otras,
existiendo también dispositivos que per-
miten el uso de dos sistemas telefónicos
distintos, haciendo innecesario la utiliza-
ción del roaming nacional o internacional
que resulta muy oneroso.

Para los usuarios que requieren una co-
bertura a nivel nacional o internacional se-
gura y permanente existen dispositivos
que, ante la imposibilidad de acceder al
sistema celular, envían los datos por sistemas
satelitales de bajo costo de operación. 

De lo expuesto se desprende la gran ca-
pacidad técnica de nuestras empresas las
cuales trabajan mancomunadamente con
los usuarios para satisfacer los nuevos y
variados requerimientos del mercado.

Todo esto ha permitido la creación de
muchos puestos de trabajo para nuestros
técnicos, ingenieros y programadores. Y
a nuestro país la apertura de nuevas vías
de comercio internacional, ya que muchos
de estos desarrollos se comercializan en
otros países. 

Acerca de la empresa
General Communications and Services

de Argentina S.A., es una empresa de ori-
gen nacional dedicada al estudio, desarrollo
y producción de soluciones tecnológicas
de comunicaciones aplicables a todo tipo
de vehículos terrestres y marítimos.

El resultado de importantes inversiones
en investigación y desarrollo tecnológico
permitió a G.C.S. S.A., incorporar en el
mercado las más confiables herramientas
de posicionamiento global satelital.

Orientados a las necesidades del mercado
brin-da servicios de capacitación, software
de AVL con equipos de fabricación propia.

La empresa homologó sus productos se-
gún norma ISO:9001 y ante organismos
como el CESVI Argentina y ORBCOMM Inc.
(Estados Unidos) .

Carlos A. Vilá
Jefe de I&D de Lantrix GPS

E

“El sistema de Rastreo Vehicular

Automatizado (RVA) o AVL

(acrónimo de Automatic Vehicle

Location) se aplica a los sistemas

de localización remota en

tiempo real, basados

generalmente en el uso de

un GPS y un sistema de

transmisión, frecuentemente

un módem inalámbrico”

Para más información: (54 11) 4014-0578  -  info@lantrixgps.com  -  www.lantrixgps.com
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Audio aplicado a la seguridad

Los sistemas de voceo,

evacuación y comunicación

resultan esenciales para el

control de situaciones de

emergencias. Las diferentes

tecnologías en equipos

ofrecen niveles de fidelidad

e inteligibilidad necesarios

para garantizar la calidad

de audio en todos los

recintos y, en caso

necesario, megafonía

específica para cada sector.

El crecimiento en el mercado del
audio ha sido constante y positivo

durante los últimos años en Latinoamérica,
reduciendo la brecha que existía entre
las soluciones que se utilizaban en mer-
cados como el norteamericano y el eu-
ropeo y las disponibles en nuestra región.
Los diferentes mercados del audio en La-
tinoamérica han crecido de una manera
increíble pero vale la pena resaltar dos
segmentos. Primero, el mercado del re-
fuerzo sonoro profesional para conciertos
y grandes eventos que se encuentra casi
a la par de los países más evolucionados
y tradicionales en estos aspectos. En se-
gundo lugar, el mercado del audio para
instalación ha estado creciendo y brindando
soluciones cada vez más complejas y pro-
fesionales, con niveles de integración en
la parte audiovisual y de iluminación más
avanzados y enfocados a entregar solu-
ciones totales y con mayores beneficios al
usuario”, explica Juan Montoya, diseñador
y consultor de audio profesional e industrial
y Gerente de Ventas de Bosch Communi-
cations para Centro y Sudamérica.

Este mercado de audio profesional, asi-
mismo, se fue diversificando, ampliando
sus áreas de aplicación y sumando un ele-
mento importantísimo: la inteligibilidad.

El mercado del audio se divide hoy en
los siguientes segmentos:
• Refuerzo sonoro: Orientado a la ampli-

ficación de música, voces e instrumentos

mediante equipos de audio profesional.
El objetivo es conservar la naturalidad
del original pero aplicada en áreas de
mayor tamaño en donde la acústica na-
tural del lugar y las distancias no permi-
tirían hacerlo sin el uso de la electrónica.

• Intercom: Se trata de sistemas de audio
a dos vías utilizados para la intercomu-
nicación de comunicaciones críticas.

• Install: Son sistemas para instalaciones
fijas en las que se busca música funcional,
música en primer plano, anuncios, am-
plificación de voces para comunicación
y amplificación de instrumentos.

• Dispatch: sistemas de integración de
dispositivos de radio de tecnologías,
frecuencias y marcas diferentes mediante
estaciones de despacho que coordinan
la comunicación entre ellos.

• Conferencing: Sistemas de audio enfo-
cados a las conferencias abiertas y parti-
cipativas, las cuales requieren por lo me-
nos de un organizador para controlar y
tomar la palabra cuando sea necesario.
“Las posibilidades de un sistema de

audio profesional son innumerables –ex-
plica Montoya- y alcanzan todos los ni-
veles”. Los sistemas de audio-evacuación
pueden ser utilizados en cualquier edifi-
cación pública o privada donde haya per-
sonas. Los sistemas de llamados y música
funcional suelen aplicarse en lugares don-
de se quiera compartir información y
crear ambientes diferenciados o más pro-

ductivos (centros comerciales, almacenes,
aeropuertos, estadios, hospitales, edificios
de oficinas, terminales, restaurantes, co-
legios, universidades, etc.). Los sistemas
de install y conferencing suelen instalarse
en lugares donde se realicen presenta-
ciones de ideas o se comparta información
(teatros, auditorios, salas de juntas, con-
gresos, legislaturas, etc.). Los sistemas de
ProAudio son ideales para toda clase de
eventos con música (conciertos, discotecas,
bares, etc.),o en su defecto los sistemas
de MI para músicos y pequeños eventos
móviles de menor tamaño. Los sistemas
de dispatch son útiles en caso que la co-
municación vía radio requiera ser integrada
a otros sistemas o compartida entre di-
ferentes divisiones. Los sistemas de In-
tercom son aplicables a toda clase de es-
taciones de TV y en todas las comunica-
ciones críticas que lleven en sus produc-
ciones. Incluso pueden ser utilizados en
teatros, empresas de renta para conciertos
o incluso en edificios y proyectos que re-
quieran comunicación crítica punto a
punto y que se puedan integrar al sistema
de audio.

Megafonía
Se denomina megafonía a un conjunto

de elementos tecnológicos que se acoplan
y utilizan para aumentar el volumen del
sonido en lugares de gran concurrencia
de personas para facilitarles información

“

Continúa en página 120
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de interés, emitir música ambiental o ac-
tivar la emergencia de evacuación en ca-
sos de peligro inminente.

La instalación de megafonía se utiliza prin-
cipalmente en las siguientes aplicaciones:
• Planes de emergencia.
• Vehículos de las fuerzas de seguridad. 
• Megafonía en vehículos con utilidades

comerciales. 
• Estadios y pabellones deportivos. 
• Centro comerciales. 
• Centros escolares y culturales. 
• Teatros y salas de concierto. 
• Salas de conferencias. 
• Empresas. 
• Hospitales. 
• Concentraciones masivas de personas

en actos públicos celebrados al aire libre 
• Megafonía para uso personal portátil.

La tecnología, como en todos los órdenes,
está dotando a los sistemas de megafonía
de capacidades cada vez mayores y apli-
caciones cada vez más versátiles. Así, hoy
es posible instalar un sistema de megafonía
por IP. Se trata de una plataforma que per-
mite la gestión centralizada, generación,
y transmisión de mensajes de audio de
diferente naturaleza por su origen hacia
distintos emplazamientos mediante la uti-
lización de tecnologías de Voz sobre IP
(VoIP), orientado específicamente a solu-
ciones de megafonía en donde la distri-
bución geográfica de puntos de emisión
es la característica relevante.

En este ámbito, la tecnología ofrece las
siguientes ventajas:
• No precisa de infraestructura de comu-

nicaciones propia, ya que permite una
fácil integrabilidad en una infraestructura
de comunicaciones TCP/IP, indepen-
dientemente del soporte físico (Ethernet,
ATM, WiFi, etc.) . Así, a través de una red
de datos estándar (Red Multiservicio IP),
se podrá establecer cualquier tipo de
comunicación sonora entre el Centro
de Servicios y el punto de emisión del
mensaje.

• Diferentes fuentes de audio: al ser un
sistema basado en VoIP, permite la emi-
sión de mensajes en vivo, pregrabados
y mediante la conversión texto a voz.

• Sistema abierto: emplea exclusivamente
protocolos estándar para la interconexión
de los  elementos del sistema (SIP y
Streaming de Audio).

• Multifabricante: Al ser un elemento inde-
pendiente y complementario de la etapa
analógica (compuesta por amplificadores,
altavoces, micrófonos, etc.) y disponer
de interfases estándar de audio, puede
integrarse con cualquier fabricante de
este tipo de equipamientos.

• Sistema modular y escalable, de alta fia-
bilidad y disponibilidad.

Normativa
Existen dos normativas que se aplican

a los sistemas de audio, la americana y la
europea, siendo ésta última la que suele
utilizarse, por ser la más específica y adop-
tada por la mayoría de los países. Asimismo,
la legislación sobre seguridad de los di-
ferentes países establece planes de alarma
y evacuación de emergencia por sistemas
de voz que están regulados por la nor-
mativa IEC60849 y se instalan en lugares
como hospitales, estaciones de ferrocarril,
aeropuertos, centros comerciales, colegios,
aparcamientos, hoteles, recintos feriales,
estadios, líneas de metro, residencias, uni-
versidades, edificios de oficinas, pabellones
deportivos, túneles...

La megafonía de emergencia tiene que
tener un sistema de alimentación de co-
rriente eléctrica autónomo e indepen-
diente, mediante pilas o baterías, de la
red general para que permita su funcio-
namiento en caso de corte del fluido
eléctrico. También tienen que tener men-
sajes pregrabados con diferentes códigos
y que sean activados remotamente, estos
mensajes pueden ser:
• Plantas con fuego detectado 
• Mensaje de evacuación (emergencia) 
• Mensaje de pre-evacuación (alerta)

La normativa UNE:EN 60849:2002 define
los requisitos que deben cumplir los sis-
temas electroacústicos para servicios de
emergencia, donde el sistema de mega-
fonía es el medio utilizado para emitir los
avisos necesarios que orientarán a las
personas a actuar o evacuar en caso de
alarma, incendio, etc. Esta normativa es
obligatoria en muchos países europeos
y también en España. Actualmente exigen
su cumplimiento empresas multinacio-
nales que ya han especificado su obliga-
toriedad a nivel europeo, instituciones
que en sus instalaciones planifican siste-
mas de evacuación con participación del
Cuerpo de Bomberos, y en general em-
presas que desean este cumplimiento
por razones obvias de seguridad.

La normativa exige que los equipos de
megafonía funcionen de una manera de-
terminada, pero también establece una
serie de aspectos que son responsabilidad
del instalador y del usuario final, como la
definición de las bases de su diseño (fun-
cionales y acústicas), su modo de instalación,
su mantenimiento y su explotación.

Para que el funcionamiento de un sistema
de megafonía se ajuste a la normativa
EN 60849:2002 es necesario que tanto
los equipos del propio sistema, su insta-
lación y el usuario final cumplan los re-
quisitos definidos por ella. La instalación
debe ocuparse, entre otras obligaciones,
de la conexión con el sistema de incendios,
o de la verificación final de niveles acús-
ticos, inteligibilidad y cobertura. Del
usuario es obligación realizar el mante-

Arquitectura de un sistema de megafonía IP

La megafonía  de emergencia

debe contar con un sistema de

alimentación autónomo, que

permita su funcionamiento en

casos de corte de energía.

También debe tener mensajes

pregrabados, codificados para

ser activados remotamente

Continúa en página 124
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nimiento, designar un responsable, llevar
un libro de registro de incidencias, entre
otras especificaciones.

Audioevacuación
En edificios e instalaciones grandes con

el fin de ordenar una evacuación parcial
o totales necesario disponer de un sistema
de protección eficiente que proporcione
seguridad y tranquilidad a todos los ha-
bitantes del mismo. Cuando la seguridad
se ve comprometida, el sistema debe res-
ponder en forma inmediata, con un ren-
dimiento fiable y preciso, así como también
con mensajes claros que ayuden a man-
tener la calma por encima de todo.

El sistema de evacuación por voz permite
la emisión del mensaje correcto en la zona
del problema o en todo el edificio. Asi-
mismo, el sistema puede enviar mensajes
y señales pregrabados y permitir la emisión
de anuncios comerciales durante su ope-
ración diaria. La supervisión permanente
de las funciones del sistema y las líneas de
altavoz proporcionan una garantía cons-
tante de la integridad del sistema.

El objetivo de un sistema de refuerzo
de sonido destinado a reproducir la voz

humana es proveer mensajes hablados
a los oyentes con la suficiente claridad
para su comprensión dado que la dismi-
nución de la inteligibilidad está asociada
con una pérdida de información que se
ha codificado en una cantidad bastante
alta de elementos interactuantes, y mu-
chos factores influyen en ella. Los ruidos
de fondo pueden enmascarar el habla.
Tanto la dirección desde donde el oyente
percibe la fuente como la dirección del
ruido que la interfiere pueden alterar el
grado del enmascaramiento.

La inteligibilidad también se ve afectada
por lo predecible del mensaje, por la ar-
ticulación del orador y, no menos, por la
agudeza auditiva del oyente. Por ejemplo,
en el caso de un aeropuerto es de vital
importancia que toda la información emi-
tida a través del sistema de audio pueda
ser comprendida en tiempo y forma para
evitar demoras y confusiones.

La inteligibilidad del habla en los sistemas
de refuerzo de sonido es uno de los pro-
blemas más comunes de la actualidad.

El sistema
Los sistemas de audio-evacuación suelen

ser modulares, diseñados de acuerdo al
requerimiento de cada empresa. En general,
cuentan con una consola central zonificada
para poder enviar mensajes a cada una
de las zonas, a más de una zona en simul-
táneo o efectuar una llamada central. Per-
miten grabar digitalmente mensajes de
evacuación, precedidos de diferentes tonos
de sirenas que pueden ser utilizados para
llamar al personal de emergencias o para
efectuar una evacuación parcial o general,
según la gravedad del caso.

Básicamente, un equipo de audioeva-
cuación está compuesto por una central
programable, una consola para micrófonos,
un ruteador de prioridades, distintas etapas
de potencia, líneas de distribución y re-
productores acústicos y, opcionalmente,
un sistema de alimentación ininterrumpida.
Vale aclarar que, algunas compañías, ofre-
cen en su central algunos de los elementos
citados totalmente integrados.

Los sistemas de audioevacuación suelen
ser totalmente flexibles, por lo que, entre
otras características, permiten:
• Tener más de una consola central
• Instalar una interfase entre la central te-

lefónica y el Sistema de Evacuación y
por medio de un número de interno
activar el equipo

• Tener en una sala central, ingreso o cual-
quier lugar destinado a tal efecto, un te-
léfono exclusivo para disparar el sistema
requisito para establecimientos o fábricas
que trabajan las 24 horas).

• Adicionar al equipo luces estroboscópicas,
para lugares muy ruidosos, que refuercen

con señales lumínicas la señal auditiva.
• La amplificación del sistema puede ha-

cerse por zonas o centralizada.
• Puede ser utilizado de manera permanente

como buscapersonas. En este caso el sis-
tema contempla la posibilidad de que,
en el área de dirección, gerencia u otra
destinada a tal efecto, se escuchen ex-
clusivamente los mensajes de evacuación.
Asimismo, puede añadírsele un micrófono
a la central, para ser utilizado en casos
de que sea necesario llevar adelante un
plan de emergencia alternativo.

• El sistema permite instalar diferentes tipos
de parlantes, columnas sonoras, bocinas,
bafles antivandálicos, bocinas antiexplo-
sivos, es decir, los traductores necesarios
para cada sector y tipo de sitio.

• En caso de ser necesario, el sistema ge-
neralmente acepta atenuadores para al-
gunos sectores de la instalación, que
pueden ser conectados a una línea de
control que, en caso de emergencia, los
desactiva para asegurar la reproducción
del mensaje en todos los sectores invo-
lucrados. Esto es útil en sitios en los que,
por ejemplo, requieren de un sonido
ambiente tenue pero que debe mutar a
niveles audibles cuando se trata de un
mensaje de emergencia o evacuación.

Inteligibilidad
Muchas personas habrán experimentado

la siguiente situación: va conduciendo
su coche, las ventanillas bajas y la radio
sonando. Escucha una canción nueva,
una que nunca antes ha escuchado y
que es interpretada por un artista que
también le resulta desconocido. Quiere
saber el nombre del artista para conseguir
el disco. El tema finaliza, el locutor co-
mienza a hablar y la persona no puede
entenderle debido al ruido de la calle. 

Como este simple ejemplo lo ilustra,
existe una importante diferencia entre la
música y la palabra. El cerebro es capaz
de "completar" una buena porción de la
información perdida cuando se escucha
música, pues hay un alto grado de re-
dundancia (por ejemplo, si usted no re-
conoce la línea melódica del bajo en los
primeros cuatro compases, seguramente
lo hará cuando se repitan). En cambio, el
lenguaje hablado es muy rico en infor-
mación continuamente cambiante y existe
menos redundancia que en la música.
Basta con que un pequeño porcentaje
de la información se pierda o se distorsione
para que al cerebro le resulte difícil descifrar
el mensaje. 

Por lo tanto, los sistemas de audio des-
tinados a la reproducción de palabras
están sujetos a requerimientos más rigu-
rosos que aquellos destinados a reproducir
música solamente .

Los sistemas de audio para la

reproducción de mensajes

hablados deben cumplir con

requisitos más rigurosos que,

por ejemplo, un sistema

dedicado exclusivamente

a la música funcional.

Por eso es que cada vez más

basan sus desarrollos en lo que

la ciencie puede ofrecerles

acerca de la

inteligilibilidad del habla
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Friends will be friends

* Nota publicada en la edición nro. 110 de la
Revista Security,  - Noviembre de 2000.

Ayer y hoy, pasado y presente.

Esto es lo que trataremos de

reflejar en esta nueva sección,

que tiene como premisa que

una imagen valga más

que las palabras.

Los líderes actuales del sector

serán los protagonistas

de esta retrospectiva, matizada

por la actualidad solo como

excusa para una mirada

más personal.

“La historia con Humberto De La Vega se remonta allá por los
años ’97 o ’98, cuando estábamos en los comienzos de nuestra
relación con HID, ya que fuimos los primeros en traer los productos
de la marca a Argentina. Con HID hicimos un buen trabajo y po-
sicionamos la marca en Argentina: Intelektron ocupó el segundo
puesto en ventas de toda Latinoamérica. Ese trabajo ha estado
siempre relacionado con la tarea de Humberto De La Vega, con
quién me honra decir, mantengo una amistad personal. 
Durante estos años, además de trabajar juntos, nos hemos ido
conociendo y brindando como personas. No dejamos pasar la
oportunidad de compartir momentos y fuimos fortaleciendo

nuestra relación personal por encima de la relación comercial. 
Toda relación comercial puede tener idas y vueltas y ésta no ha
sido la excepción. Pero nuestra relación personal ha quedado
siempre intacta. Con el tiempo Humberto ha ido creciendo y ga-
nando prestigio dentro del organigrama de HID, ocupando
puestos cada vez más importantes y sin embargo, nunca lo ha
hecho pesar: siempre me encuentro con la misma persona, ese
amigo íntegro con el que es posible algún momento para compartir.
Un gran profesional y una mejor persona”.

Marcelo Colanero, Presidente de Intelektron
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EVT-AH16-VT2Q de Enforcer

Rack de 16 Transceptores activos de video
El nuevo producto de Enforcer permite transmitir imágenes de CCTV en color o monocromo

en distancia de hasta 1.500 metros usando cable UTP. Leds frontales para estado de señal e in-
munidad a interferencias son algunas de sus prestaciones.

El nuevo producto para video pre-
sentado por Enforcer a través de su
distribuidor Defender Seguridad, ofre-
ce ajuste de brillo y contraste individual
para cada uno de los 16 canales.

De tamaño compacto, se puede ins-
talar en cualquier rack estándar de 19
pulgadas y posee 16 entradas de video
y 32 salidas (2 por canal).

El rack puede conectarse a cualquier
multiplexor, switcher o DVR estándar
a través de un cable coaxial; es de alta
inmunidad a interferencias, ya que in-
corpora filtro de ruidos e impedancia.

Una serie de Leds indicadores de es-
tado, ubicados en el frente del rack,
posibilitan visualizar el estado de la
señal de video para cada canal.

Viene provisto de soportes para or-
ganizar los cables de entrada y puede
conectarse con un transmisor activo
para máximo alcance o pasivo.

Transmite video color hasta distan-
cias de 1.500 metros con balún activo
y hasta 1.200 metros utilizando un
balún pasivo.

También disponible un rack pasivo
de 16 puertos, el EVT-PH16-4T2Q

Características técnicas
• Entrada de video: Cable UTP.
• Puertos de salida de video: BNC, cada

uno 1.0 Vpp, 75 Ohms.
• Formato de video PAL, NTSC, SECAM.
• Alimentación: 12/24 VCC o VCA.
• Gabinete de acero con terminación

negro mate.
• Amplificación de la señal de video

para una excelente visualización de
imágenes a distancia.

• Instalación sencilla
• Dimensiones 482x44x170mm.
• Peso: 2,2 kg.

(54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar

X-Station de Suprema

Terminal para presentismo y control de accesos
X-Station es el más novedoso de los lectores de tarjeta con controlador integrado del mercado.

De diseño delgado y moderno, al estilo de los nuevos smartphones, presenta una amplia variedad
de funciones para control de accesos y presentismo.

X-Station utiliza tarjetas RFID (125KHz
o 13.56MHz), PIN o la combinación
de ambos para la identificación de los
usuarios. Su cámara integrada permite
la detección de rostros, almacenando
hasta 5.000 imágenes de caras aso-
ciadas a cada evento para brindar un
mayor nivel de control.

El resistente display LCD touchscreen
de 3.5” presenta una interfaz gráfica
fácil de usar, tanto para los usuarios
como para los administradores del
sistema. El nombre y foto de la persona
será mostrado en el display cada vez

que un usuario registre su entrada o
salida. Asimismo, el usuario podrá re-
cibir mensajes de voz generales y
mensajes escritos individuales.

X-Station es un controlador de ac-
cesos autónomo y completo con en-
trada para pulsador de salida y sensor
de puerta abierta, salida de relé para
cerradura y conexión Wiegand. Puerto
TCP/IP que permite la interconexión
con otros dispositivos, el monitoreo
en línea de eventos y aporta flexibili-
dad en el diseño del sistema redu-
ciendo costos de instalación.

X-Station almacena hasta 200.000
usuarios y 1.000.000 de eventos en
su memoria no volátil e incluye teclas
asignables de acceso rápido para even-
tos de presentismo.

El software BioStar posee caracte-
rísticas avanzadas de control de ac-
cesos y presentismo, permitiendo ma-
nejar hasta 512 puertas, 32 clientes
concurrentes, 128 grupos de accesos,
feriados, turnos semanales y diarios,
entre otras funciones. BioStar está to-
talmente en castellano y se entrega
sin costo adicional.

(54 11) 4856-7141
info@dramstechnology.com.ar
www.dramstechnology.com.ar

Hemispheric Q24M de Mobotix

Cámara Domo IP ultracompacta 360º
La cámara Q24 IP ultracompacta es resistente a los agentes climáticos y difícil de identificar como

tal incluso para las miradas más curiosas. Gracias a la vista panorámica de 360° puede instalarse
para el control y grabación de video de una sala completa

Cuando se vigila un espacio con va-
rias cámaras, debido a las diferentes
direcciones de enfoque de cada una
de ellas, resulta difícil reconocer la co-
nexión espacial y, por tanto, hacerse
una idea de la situación general. La
función panorámica de la Q24M, en
cambio, garantiza una visión de 180°
de alta resolución en una única imagen
de banda ancha corregida y abarcable
con la vista., lograda a través de un
sensor cromático de 3,1 megapíxeles

La imagen de una Q24M no sólo re-
duce el número necesario de cámaras,

sino que además minimiza los costos
gracias a su escaso cableado y alimen-
tación de emergencia y a un menor
número de dispositivos de grabación.

Gracias a la función vPTZ (PTZ virtual)
la imagen de la cámara hemisférica
puede aumentarse, por ejemplo, por
mouse, un joystick o un panel PTZ
controlado por software, permitiendo
ampliar cualquier sección de la ima-
gen. Así, dispone de todas las opciones
de una cámara PTZ mecánica, pero
prescindiendo del mantenimiento y
el desgaste.

Características
• Vista omnidireccional hemisférica para

la completa captación de la sala.
• Zoom y orientación digital sin escala.
• Robusta, con mínimos requisitos de

mantenimiento y sin piezas mecá-
nicas movibles.

• Grabación omnidireccional por su-
cesos directamente en la cámara (4
GB tarjeta microSD)

• Función de alarma, altavoz y micró-
fono ya integrados

• Función vPTZ
• Diseño sobrio y discreto

(54 11) 5258-8757
info@breathe-tdv.com
www.breathe-tdv.com
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A través de este breve informe, intentaremos describir la potencialidad que ofrece la domótica

para incrementar los servicios que una empresa puede brindar. Ofrecemos, además, conceptos

sobre el uso y posibilidades de una solución inteligente en un hogar u oficina.

¿Por qué Domótica?

a domótica integra distintas tecnolo-
gías que, aplicadas en conjunto, trans-

forman su vivienda u oficina en un lugar
más cómodo y seguro, posibilitando ade-
más el ahorro energía y la optimización en
el funcionamiento del lugar.

Existen tecnologías domóticas cableadas,
inalámbricas e híbridas. 

No caben dudas que la tendencia a lo in-
alámbrico es irreversible. ¿Quién hubiese
creído hace 40 años, por ejemplo, que se
podría hablar por teléfono en forma portátil,
desde y hacia cualquier parte del mundo?.
Lo mismo ocurre con las tendencias en la
aplicación de tecnología domótica.

X10 fue el fabricante de la primera tec-
nología por la cual los equipos de control
se conectan a través de onda portadora
y luego PLCbus (Power Line Carrier Bus),
surgida recientemente, mostró una tec-
nología que logró mejorar rotundamente
la velocidad y señales de transmisión.

Estos equipos permiten realizar el control
de la mayoría de los artefactos eléctricos
existentes en una casa o edificio sin ne-
cesidad de cableado alguno, ya que utilizan
la red eléctrica para la transmisión de
datos. Esta tecnología es muy efectiva pa-
ra ser utilizada en viviendas ya construidas,
dado que se evita el tendido de cañerías
y cables necesarios en la instalación de
sistemas tradicionales, haciendo las ins-
talaciones más rápidas, limpias, e incluso
incrementan valor agregado a las empre-
sas instaladoras.

Los equipos de onda portadora se com-
plementan con sistemas de seguridad (alar-
mas como DSC, Ademco, Napco, General
Electric, Visonic, Electronics Line, Rokonet,
HAI, Paradox, entre otras, son algunas de
las primeras marcas mundiales que poseen
conectividad domótica), cámaras y DVR
con software de integración, controles de
acceso por cerraduras biométricas, paneles
de alarmas inteligentes, controles remotos
universales o controladores industriales

para brindar una solución completa e in-
tegrada en busca de cubrir todas las ne-
cesidades del cliente.

Todos los comandos pueden ser reali-
zados de manera automática, manual y/o
remota, permitiendo al usuario monitorear
y controlar su casa empresa, fábrica u ofi-
cina a distancia, a través de una PC con
conexión a Internet, una PDA, I-Pad o sim-
plemente un teléfono móvil (Smartphone),
conviviendo perfectamente con los con-
troles tradicionales de cada elemento de
la vivienda.  Además, debe destacarse que
PLCbus es un protocolo gratuito, lo cual
ofrece a los desarrolladores e integradores
contar con la información necesaria para
integrar domótica dentro de sus propios
productos, incrementando servicios y
dando valor agregado adicional.

¿Quién lo vende, quién lo instala,
quién le da soporte?
Son muchos los aspectos a considerar

antes de elegir a una empresa que le brin-
de la solución que está buscando. Muchas
empresas pueden ofrecer sistemas de se-
guridad, controles de acceso, alarmas, CCTV,
incendio, etc., pero muy pocas están ca-
pacitadas para integrar soluciones inteli-
gentes verdaderas y, demás está decirlo,
“cumplir con lo prometido”.

No menos importante -o quizás más im-
portante aún- es saber qué soporte post
venta nos brindará la empresa que provea
los productos y/o servicios solicitados. Para
encontrar una respuesta, pregúntese “¿Al-
guna vez algún proveedor le solucionó
problemas acompañándolo a la obra o
casa del cliente?”

Es importante que el instalador o inte-
grador sepa quién es su proveedor y qué
puede esperar del mismo, cuáles son los
objetivos, misión y visión de la empresa y
cuál es el valor agregado que hará que
usted decida por la empresa de domótica
que le provea los productos o servicios.

Conceptos de la domótica
No existe una única solución domótica

en nuestro mercado, pero son pocas las
que le permiten la flexibilidad e integración
de los diferentes conceptos  que necesita
para organizar su hogar.

El sistema domótico es el único que ofrece
grandes ventajas no sólo por su amplia va-
riedad de soluciones sino por su arquitec-
tura, ya que es de fácil instalación, no siendo
necesario (pero si es ventajoso en caso de
obra nueva) tratar con arquitectos desde
la construcción de la casa para poder in-
tegrar el control de la misma.

Todos los dispositivos del sistema pueden
comunicarse por tecnología inalámbrica,
haciendo de su hogar una casa inteligente
de manera segura, sin riesgo de interfe-
rencias ni problemas de comunicación.
Utilizando además tecnología sin cables,
se incrementa el potencial mercado, dado
que no solo podrán ofrecerse servicios de
CASA INTELIGENTE a obras nuevas, sino
también a clientes ya existentes, que podrán
adoptar estas soluciones de manera práctica
y sin grandes obras complementarias.

Aquí ofrecemos algunos conceptos bá-

Andy Radogowski
Director de X-Tend

L

“Una vivienda o edificio

inteligente puede ofrecer una

amplia gama de aplicaciones en

áreas como seguridad interna y

accesos, control del consumo de

energía, automatización de

tareas, funcionamiento y

mantenimiento de las

instalaciones, etc.”
Continúa en página 140
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sicos referidos a automatización y control
de un hogar, para que tenga un mayor nú-
mero de herramientas a la hora de incor-
porar y ofrecer soluciones de domótica.

Seguridad
A través de esta tecnología se pueden

brindar soluciones con la premisa básica
de que el usuario sea el protagonista de
su propia seguridad. Esto se logra haciendo
un uso inteligente de recursos tecnológicos
aplicados de forma simple, entendible y
autónoma, operables por el mismo dueño
de casa. Esto no implica que los sistemas
de seguridad domóticos no puedan ser
monitoreados o supervisados por terceras
empresas, pero sí le dan al usuario mayor
protagonismo.

Ahorro de energía
Tener un control energético es indispen-

sable para lograr un ahorro sostenido en
el el consumo de un hogar. Este ahorro
energético no es algo tangible sino que se

trata de un concepto al que se puede llegar
de muchas maneras. En general, no siempre
es necesario sustituir los aparatos del hogar
por otros que consuman menos, sino que
hay que se trata de lograr una gestión efi-
ciente de los mismos. Cuidar el consumo
de energía en una casa significa contribuir
a mejorar el medio ambiente, aprovechar
los recursos energéticos y cuidar la eco-
nomía del hogar.

Escalabilidad y modularidad
Los sistemas a elegir para la automatiza-

ción y gestión eficiente de una casa deben
estar preparados para un crecimiento mo-
dular, coherente y funcional sin perder ca-
lidad en los servicios ofrecidos. Deben
adaptarse, además, a las circunstancias e
ir incrementando su potencial, más allá de
la tecnología aplicada. Pero es casi una
condición fundamental que los sistemas
tengan la capacidad de  incorpor progre-
sivamente nuevas tecnologías sin modificar
la estética de la vivienda.

Simplicidad
Todo sistema de control inteligente debe

ser simple para cualquier persona, fácil de
comprender, usar e incluso debe estar pre-
parado tanto para los habitantes de la casa
como para cualquier eventual visitante,
con el fin de lograr el objetivo de control,
seguridad y confort requerido.

Confort
Una casa inteligente nos provee de una

serie de servicios que hacen al confort del
hogar, logrando que el éste se adapte a
las necesidades del usuario. Imagine tan
solo pulsar un solo botón al salir de casa, y
que se encienda la alarma junto con una
luz de cortesía, se bajen las cortinas y apague
el aire acondicionado.

Comunicación
Un sistema inteligente debe contar con

todas las herramientas necesarias para estar
en constante comunicación con su hogar
de manera inteligente, eficiente y contro-
lada. De esa manera, el usuario podrá con-
trolar, ver y programar su casa a distancia
através de disintos dispositivos móviles o
a través de un navedora desde una com-
putadora conectada a Internet.

Entretenimiento
La última tecnología disponible para casas

inteligentes se integra con lo mejor en sis-
temas de alta definición de sonido e imá-
genes, siendo ésta la perfecta combinación
para disfrutar de una casa con la familia.
Entre otras opciones, el sistema ofrece la
posibilidad de distribuir, administrar y con-
trolar el audio y video en toda la vivienda
según requerimiento del usuario .

Cocina domótica
La cocina está equipada con sistemas domóticos de seguridad:
sensores de humo (1), agua (2) y gas (5) que permiten la
detección y actuación automática. Se completa con
electrodomésticos de última generación (4) y
sistemas audiovisuales (3).

Edificios inteligentes
Se considera como edificio inteligente

aquel que posee un diseño adecuado
para maximizar la  funcionalidad y efi-
ciencia en favor de los ocupantes, per-
mitiendo la incorporación y/o modifica-
ción de los elementos necesarios para el
desarrollo de la actividad cotidiana, con
la finalidad de lograr un costo mínimo
de ocupación, extender su ciclo de vida
y garantizar una mayor productividad es-
timulada por un ambiente de máximo
confort.

Este concepto se amplió en los últimos
años, al agregar como condición de un
edificio inteligente la “capacidad” de ad-

ministrar los recursos energéticos y lograr
un impacto mínimo en el medio ambiente.
Es decir, un edificio capaz de integrar de
manera eficaz confort, energía y medioam-
biente.

Para ello se utilizan en la actualidad sis-
temas denominados Building Manager
Systems (BMS), a través de los cuales se
logra conjugar el manejo de la energía y
la calidad de vida de quienes lo ocupan.

Este concepto de edificación está muy
extendido en el norte del continente y re-
cién está comenzando a imponerse en La-
tinoamérica, incluyendo nuestro país, don-
de están surgiendo día a día empresas que

trabajan conjuntamente en la construc-
ción del inmueble e integración de los
sistemas que lo dotarán de “inteligencia”,
abriendo nuevos mercados y opciones
tanto para el usuario final como para los
fabricantes de tecnología.

Para más información:   info@xtend.com.ar  -  (54+11) 5777-6087  -  www.xtend.com.ar

Control
Todos los sistemas domóticos pueden administrarse a través
de un único control. Los más recientes, reemplazan el teclado
convencional por la pantalla táctil. 
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Las aplicaciones de video inteligente están trascendiendo el ámbito de la seguridad y comienzan

a vislumbrarse otros escenarios de negocios. Entre ellos, el uso como herramienta de marketing y

el diseño de soluciones que optimicen el tiempo de los usuarios en un lugar público.

Videoprevención de pérdidas y robos

n la actualidad se graban cantidades
enormes de video pero, por falta de

tiempo, en rara ocasión se ve o examina
el contenido. Como consecuencia, se pier-
den eventos y actividades y el compor-
tamiento sospechoso no se advierte a
tiempo para prevenir incidentes. Esto ha
derivado en el desarrollo del video inteli-
gente (IV). 

Es por esta razón que el video inteligente
incluye, hoy, cualquier solución en la que
el sistema de video vigilancia realice au-
tomáticamente un análisis del vídeo cap-
turado. Las aplicaciones abarcan desde
el análisis, por ejemplo la detección de
movimiento por video y la detección de
audio, a sistemas más avanzados que in-
cluyen detección de manipulación de la
cámara, recuento de personas, vallas vir-
tuales y reconocimiento de matrículas de
vehículos. A las aplicaciones que efectúan
estos análisis también se las conoce como
Análisis de Contenido de Video (VCA) o
Análisis de Video (VA).

Entre las ventajas de los sistemas de
video inteligente se destacan las siguientes
e incluyen características que deben ser
identificadas para el uso correcto que
ofrece esta novedosa tecnología.

Uso eficiente de la mano de obra
Los sistemas de video vigilancia a gran

escala tienen una eficacia limitada, ya que
para los operadores es difícil mirar en nu-
merosos monitores y hacer un seguimiento
de cada incidencia. Con las soluciones de
video inteligente, menos operadores pue-
den supervisar instalaciones aún más gran-
des, ya que el personal no necesita ver
atentamente durante horas muchos mo-
nitores para observar actividades indese-
adas. En cambio, el sistema de video inte-
ligente apoya e informa a los operadores,

por ejemplo, acerca de personas que se
mueven en áreas restringidas, mala con-
ducción de vehículos o intentos de mani-
pular las cámaras de video vigilancia.

Recuperación más rápida del vídeo
almacenado
La búsqueda de sucesos en el video al-

macenado es extremadamente lenta, de-
bido a que el operador tiene que ver todo
el material grabado. Dada la dificultad de
buscar en el video almacenado, la mayoría
de veces se archiva y elimina sin más. Los
análisis de video, como la detección de
movimiento por este método, garantizan
que sólo se almacena material de video
relevante, de forma que cuando surage la
necesidad de buscar en grabaciones anti-
guas solo se recupera el fragmento de lo
almacenado que podría incluir el hecho
en cuestión.

Además, los sistemas de video inteligente
que, por ejemplo, han etiquetado la se-
cuencia de video de manera apropiada
durante la grabación, pueden buscar au-
tomáticamente a través de los días de video
almacenado para encontrar el material co-
rrespondiente en apenas unos segundos.

Reducción de la carga de red y las ne-
cesidades de almacenamiento
Los sistemas de video inteligente que

incluyen detección de movimiento y de
audio minimizan la necesidad de espacio
para el material de video al grabar solo el
video que contiene actividad. Además, al
llevar el video inteligente "al límite", es de-
cir, procesando tanto como sea posible
el material en las propias cámaras de red,
la carga de la red se reduce significativa-
mente, ya que las cámaras solo transmiten
el video relevante. Las aplicaciones de vi-
deo inteligente ayudan a desarrollar sis-
temas de videovigilancia más rentables.

Nuevas oportunidades de negocios
El video inteligente también hace posible

utilizar el video para otro tipo de aplica-
ciones, además de las específicas en se-
guridad. Por ejemplo, en los comercios
se puede usar para analizar el comporta-

miento de los clientes, como el número
de personas que se detienen en un estante
de comercialización particular o las rutas
más frecuentes a través de la tienda. En
los aeropuertos, un sistema de video in-
teligente podría medir el tiempo en cola
entre la entrada y salida de un punto de
facturación, lo que ayuda al personal directo
y minimiza el tiempo de espera de los via-
jeros. De estas y otras formas, el video in-
teligente hace posible un mayor beneficio
de la infraestructura de videovigilancia y
permite obtener un mayor rendimiento
de la inversión.

Las tendencias indican que el segmento
del video IP seguirá creciendo de manera
progresiva e intensiva (con un tasa del
39,2% hasta el 2014), con una gran inci-
dencia de la videovigilancia urbana en el
negocio. Por eso es que encontrar nuevas
aplicaciones será uno de los desafíos del
futuro. Quienes mejor preparados estén,
lograrán mayor rédito y competitividad.

Juan Pablo Tavil
Regional Sales Manager South
Cone de Axis Communications

E

“A través de nuevas

aplicaciones, la tecnología

de video inteligente

hace posible un mayor

beneficio de la

infraestructura de video

vigilancia y permite un mayor

rendimiento de la inversión”

Para más información:   juanpablo.tavil@axis.com  -  www.axis.com
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a expresión CCTV es una abreviación de “Circuito Cerrado
de Televisión”, que significa textualmente video a distancia

en una red cerrada.
La historia de CCTV comenzó con cámaras cableadas a un

monitor remoto, cuyo objetivo estaba limitado a poder ver
un área desde un sitio remoto. La ventaja para ese entonces
era realmente notoria, ya que se lograba monitorear varias
áreas desde un sitio, mejorando la seguridad y reduciendo
personal destinado a esa vigilancia.

Luego apareció la primera generación de grabación, que
trajo aparejada la grabación del video en forma analógica
usando equipos VHS. Esto significó poder grabar el video para
una revisión posterior y se transformó en una herramienta
que cambió todo el concepto de investigaciones.

La segunda generación de CCTV llegó con la digitalización
de las imágenes, tecnología que permitió “tratar” los datos di-
gitales con un equipo “inteligente” (CPU). En la segunda ge-
neración esto significaba procesos sencillos como grabar en
un disco duro, detección de movimiento, búsqueda más rápido
a video guardado y acceso al video vía redes.

Otra de las ventajas era que no se requería acción humana, por
ejemplo, para el cambio de cintas, con lo cual no se perdían gra-
baciones por maltrato o negligencia. Por otra parte, la calidad
del video no disminuía con el tiempo o con copiarlo. Esta segunda
generación tuvo muchos beneficios, pero todavía no ofrecía so-
luciones particularmente “inteligentes”.

La tercera generación
La diferencia con la tercera generación de CCTV es el uso in-

tensivo del procesamiento de la información (incluyendo el
video), convirtiendo el sistema a un solución “inteligente”. Los
sistemas se llaman DVMS, por sus siglas en inglés y cuyo sig-
nificado es “Sistema Digital de Manejo de Video”.

Con los sistemas inteligentes llegan aparejadas una serie de
ventajas como el reconocimiento de placas, personas, o acciones.
Un sistema DVMS puede detectar un objeto desaparecido o
un objeto dejado por mucho tiempo abandonado en un sitio
(posible bomba), igual que descubrir una persona que dejó  de
moverse (por ejemplo ante un accidente o emergencia médica)
o que camina en dirección contrario de los demás. Estos sistemas
se utilizan, por ejemplo, en el metro de Londres para analizar el
comportamiento de personas que podrían estar considerando
suicidarse. El sistema puede contar personas o vehículos, estimar
colas de tráfico e identificar vehículos buscados (robados, par-

ticipantes en robos etc.).
Los sistemas pueden descubrir acciones sospechosas y mandar

a enfocar cámaras motorizadas para ver detalles o seguir el mo-
vimiento de una persona. También se pueden integrar con
otros sistemas como Control de Acceso, Cajeros Automáticos
o sistemas de Punto de Venta (POS).

En este último caso, con un sistema de CCTV integrado a un
sistema POS, se puede tener acceso inmediato al video de
cualquier transacción. Según estadísticas recientes, se conocen
casos en los que las pérdidas han bajado más de 90% por el
uso de este tipo de tecnologías.

Sistema de video vigilancia IP de 3ra. generación

El modelo planteado plasma la idea actual del mundo de la
video vigilancia, donde una empresa prestadora del servicio
cuenta con la capacidad técnica para plantear, diseñar y poner
en marcha un sistema de seguridad con acceso a Internet me-
diante la red IP del cliente.

Se contrata (terceriza) un carrier que proporciona el enlace
con Internet tanto en el cliente como en el centro de monitoreo.
Éste cuenta con el software de gestión de video vigilancia y
servidores de alta potencia de procesamiento de imagen y al-
macenamiento. Como buena práctica, debiera contar, además,
con backup en tiempo real de lo almacenado.

Esta infraestructura descripta en los cuarteles generales requiere
de un gran esfuerzo, tanto técnico como económico, lo cual
hace que pocas empresas estén actualmente en condiciones
de incursionar en esta franja de mercado.

Con este modelo y al contar con toda la capacidad de alma-
cenamiento instalada en su Data Center, la empresa, frente al
requerimiento del cliente, para acceder a toda o parte del la in-
formación debe volcarla a algún medio de almacenamiento
para su transporte.

Continúa en página 152

Cloud computing es un sistema de recursos distribuidos horizontalmente, introducidos como

servicios virtuales de Tecnología Informática. Aprovechar sus posibilidades para un sistema

de videovigilancia potencia las herramientas de almacenamiento y visualización,

reduciendo los costos del carrier de monitoreo.

¿CCTV o IPTV?

Carlos A. Molina
Unidad de Negocios Zona Cuyo y Córdoba de Celletech
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Cambios en el paradigma impuesto por la 3ra generación
La tercera generación de sistemas de video vigilancia, mediante

el uso del acceso a Internet y la utilización de redes Ethernet
ofrecen un escenario en el cual solo la imaginación es el límite,
ya que permite pensar en la posibilidad realizable del concepto
del “Gran Hermano”: poder ver, vigilar y almacenar imágenes
en un lugar remoto sin restricción de distancias, es la revolución
que actualmente vivimos.

Actualmente Celletech está a punto de marcar la nueva ge-
neración en sistemas de Videovigilancia al incorporar el concepto
de Cloud computing o Virtualización como servicio.

El gráfico muestra la variación principal del sistema: en los cuar-
teles generales no se concentra la capacidad de almacenamiento,
procesamiento y software de Videovigilancia sino que está dis-
ponible remotamente y a demanda, por lo que se encontrará
en permanente evolución.

Este tipo de almacenamiento permite disminuir el canal de
acceso a Internet, ya que la utilización de técnicas de ruteo
avanzado direccionará el flujo a almacenar directamente en el
servidor de Virtualización, propiedad del carrier telefónico.

Con este nuevo modelo, en el diseño en la solución de video
vigilancia para el cliente se incorporara como servicio el acceso
a Internet y el espacio de almacenamiento, capacidad de pro-
cesamiento y acceso directo al Soft de monitoreo, creando con
esto una unidad de procesamiento actualmente inexistente en
el mercado.

Este sistema también permite instalar un centro de visualización
sin la preocupación por el permanente aumento de la capacidad
de almacenaje, ya que este esquema permite tener en “la nube
de almacenamiento” un backup de la información como un
servicio más para clientes exigentes.

En el caso de requerirse el acceso a la información almacenada,
mediante el pago de una cuota única, el clente puede acceder
al incremento momentaneo el ancho de banda y la información
requerida se descargará en su PC.

A través de este sistema, no es necesario ahora el traslado de
la información a un medio de almacenamiento para que ésta
se encuentre a disposición del cliente, ya que con solo solicitar
el acceso a la misma, tendrá en tiempo real todos los datos re-
queridos sin ningún tipo de restricciones .

Más información: (54 11) 4795-6112 - cmolina@celletech.com.ar - www.celletech.com.ar

El concepto de cloud computing comenzó en proveedores
de servicio de Internet a gran escala, como Google, Amazon
AWS y otros que construyeron su propia infraestructura. De
entre todos ellos emergió una arquitectura: un sistema de re-
cursos distribuidos horizontalmente, introducidos como servicios
virtuales de Tecnología Informática escalados masivamente y
manejados como recursos configurados y mancomunados
de manera continua.

Debe quedar en claro que cloud computing no es una tec-
nología sino un modelo de provisión y comercialización de
servicios informáticos que cumple con algunas de las siguientes
características:
• Ofrece servicios informáticos, no productos.
• La infraestructura es compartida. Múltiples clientes comparten

una misma plataforma 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, usua-
rio, capacidad, transacción o cualquier combinación de ellas.

• Los servicios son escalables. Desde el punto de vista del usuario

Qué es cloud computing

los servicios son elásticos, no exis-
ten límites de crecimiento.

• El modelo de precios es por con-
sumo. En lugar de pagar los costos fijos de un servicio di-
mensionado para soportar el pico de uso, se paga un costo
variable por el consumo 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.
Cloud computing es un concepto que incorpora el software

como servicio, como en la Web 2.0 y otras tendencias tecnoló-
gicas, que tienen en común confiar en Internet para satisfacer
las necesidades de cómputo de los usuarios.

Dado que la computación en nube no permite a los usuarios
poseer físicamente los dispositivos de almacenamiento de sus
datos (con la excepción de la posibilidad de copiar los datos a
un dispositivo 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. 
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Monitoreo telefónico e IP

Alejandro Solé
Distribuidora Tellexpress S.A.
info@tellexpress.com.ar

Continúa en página 160

Comenzamos en esta edición a
desarrollar la data técnica referida
al monitoreo de alarmas. A lo largo
de nueve capítulos, ofreceremos
detallada información acerca de
los elementos que componen el
sistema, su correcta instalación,
la normativa vigente, los
protocolos de comunicación y
todo lo refererido a esta actividad.
Este material está diseñado como
una introducción al monitoreo de
alarmas, brindando detalles y
explicaciones técnicas que
seguro serán de utilidad.
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do un repaso histórico que va desde las
líneas telefónicas del tendido PSTN hasta

las comunicaciones a través de Internet.
Definiremos conceptos como que es una
alarma y como se compone. Veremos,
también, en un repaso histórico, distintos
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comunicadores de respaldo hasta los nue-









160

.data técnica
Introducción - Capítulo 1: definición y componentes

www.rnds .com.ar
®

vos comunicadores aptos para realizar
conexiones mediante redes IP/GPRS.

Asimismo, definiremos los conceptos de
redes celulares y redes WAN/LAN, explicando
la tecnología y las diferentes aplicaciones
en el campo de la seguridad y comunicación.
En los sucesivos capítulos se explicarán con-
ceptos sobre el montaje de estaciones de
monitoreo y las diferentes etapas que se
ven envueltas desde la recepción de un
evento hasta que llega a la pantalla del ope-
rador; la importancia de la redundancia de
todos los sistemas y de los planes de con-
tingencia. También haremos un breve re-
sumen de la ley 1913 de Seguridad Privada
en la Ciudad Autónoma de Buenos Aires.
Por último nos dedicaremos a explicar las
receptoras IP y ofreceremos una serie de
tablas comparativas entre los diferentes
medios de comunicación.

Cap. 1 – Definición y componentes
1.1. Definición de alarma. 
Un sistema de alarma tiene como pro-

pósito la prevención y disuasión. Es un e-
lemento de seguridad pasivo. No tiene la
capacidad de evitar un ingreso sino que
su propósito es avisar del mismo y, en se-
gunda instancia disuadir al intruso de su
objetivo.  

1.2. Como se compone un sistema de
alarma.

El sistema de alarma está compuesto
por un panel de control que se encarga
de revisar constantemente el estado de
las zonas de detección así como también
de realizar mediciones varias sobre el en-
torno, entre ellas verificar la tensión de la
red eléctrica, que las líneas telefónicas
estén en funcionamiento, el estado de la
batería, etc.

A través de las zonas, que pueden ser
programadas para tener distintos com-
portamientos tales como, zonas de in-
cendio, de 24hs, de interior, demoradas,
etc., el panel detecta posibles intrusiones.
Una vez que se detecta la intrusión, y de-
pendiendo de la programación del panel,
se iniciará una respuesta previamente
programada. Esta puede ser, por ejemplo:
el sonido de sirena, el comunicador abrirá
el canal de comunicación, ya sea para re-
portar al propietario o a una estación de
monitoreo, iluminación exterior, etc. 

Para poder interactuar con el sistema de
alarma están los teclados. Por medio de
los mismos, el usuario puede conocer el
estado en que se encuentra el panel de
alarmas, que zonas se dispararon, si alguna
de esas zonas se encuentra abierta o en
falla y el estado de la batería, entre otras
variables del sistema general.

1.3. Zonas de detección
Las zonas de detección son las que se

encargan de desencadenar una respuesta
en el panel. Los distintos dispositivos que
se pueden conectar son:

- Sensores de movimiento (PIR): Estos
sensores detectan cambios de tempera-
tura en movimiento. Los detectores de
este tipo censan la temperatura en el es-
pectro del infrarrojo. El sensor PIR tiene
por lo menos dos elementos de detección
conectados en una configuración tal que
cancela las señales causadas por la vibra-
ción. Un cuerpo que pasa delante del sen-
sor lo activará mientras que otras fuentes
afectarán ambos sensores simultánea-
mente y serán canceladas. La fuente de
la radiación debe pasar a través de los 2
sensores en forma secuencial. Para mejorar
la detección posee un lente Fresnel, el
cual se encarga de enfocar las señales in-
frarrojas sobre el sensor.

- Sensores magnéticos: Vulgarmente
conocidos como sensores de apertura,
los magnéticos se componen de 2 partes,
una parte “fija” que es la que se conecta
con la bornera del panel y es la que tienen
el componente mecánico, y otra parte
móvil que solo consta de un imán. 

Dentro de la parte mecánica, tenemos
dos pequeñas planchas metálicas que se
encuentran dentro de una burbuja sellada
en un gas inerte. Cuando el imán se acerca,
las planchas se tocan cerrando la zona y
manteniendo el estado normal.   En caso
de una apertura, y estando el panel acti-
vado, se dispararía la alarma.

- Sensores doble tecnología: Este tipo
de sensores combina la tecnología de de-
tección infrarroja con la tecnología de de-
tección por microondas. El sensor micro-
ondas se encarga de detectar masa en

movimiento mientras que el infrarrojo se
encarga de detectar las variaciones de
temperatura.  El sensor se encarga de
comprobar que ambos sensores detecten
para activar la salida del mismo.

- Sensores sísmicos: Se utilizan para de-
tectar golpes o vibraciones. Según el tipo
de sensores los más comunes pueden ser
capacitivos, piezoeléctricos o por induc-
ción. Este tipo de sensores suelen tener
varios niveles de detección para evitar fal-
sos disparos en zonas donde las vibracio-
nes pueden ser generadas por factores
distintos a un intento de ingreso (como
subtes, motores, etc.). 

- Detector rotura de vidrios: Los sen-
sores de este tipo tienen un micrófono
de tipo electret que constantemente está
“escuchando” el ruido ambiente. Tiene un
microprocesador que se encarga de ana-
lizar la señal de lo que fue captado por el
micrófono cuando la frecuencia de sonidos
que es analizada coincide con alguna de
las señales almacenadas en la memoria
del sensor, el sensor interpreta que hubo
una rotura y da señal de alarma. Existen
otro tipo de sensores, similares a los sís-
micos, pero ya han quedado en desuso
por ser más caros y tener una alta inci-
dencia de falsas alarmas. 

1.4. Sistemas autónomos, autoges-
tionados y monitoreados

- Sistemas autónomos: son sistemas
que podríamos llamar también “locales”
ya que no realizan ninguna actividad extra
aparte del aviso local. Este tipo de instala-
ciones no es muy efectivo, ya que no avisa
a nadie más, por lo cual si el intruso realiza
un sabotaje en la sirena dejamos de tener
sistema de alarma. Es el más “inseguro” de
los sistemas que se pueden colocar. 

- Sistemas autogestionados: son aque-
llos sistemas de seguridad que se encargan
de dar aviso al titular por los eventos que
se suceden en el objetivo. Estos avisos se
realizan mediante un comunicador, el mis-
mo puede estar integrado en el panel de
control o puede tratarse de un dispositivo
externo. Los hay de diferentes tipos, desde
los que solo hacen un sonido bi-tono en

Continúa en página 164
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el teléfono hasta los que tienen mensajes
pregrabados y se comunican para pasar
el mensaje. Este tipo de sistema de segu-
ridad para instalar es más seguro que el
anterior, ya que no solo se encarga de avi-
sar de manera local, sino que también se
encarga de dar aviso a las personas de-
signadas a tal fin.

-Sistemas monitoreados: son aquellos
que además de dar aviso de manera local
a través de la sirena, se encargan de dar
aviso a la estación de monitoreo, con lo
cual se desencadena un procedimiento
operativo dando aviso al titular del sistema
y a la policía, en caso de ser necesario. Este
sistema es más seguro ya que el evento
siempre será operado en la estación de
monitoreo y el panel cuenta con una mayor
cantidad de opciones de comunicación,
como PSTN, GPRS, GSM, TCP/IP, RADIAL,
CELEMETRICO.

1.5. Consideraciones a la hora de ins-
talar una alarma

A continuación señalamos algunas pau-
tas a seguir, que contribuyen a mejorar
nuestra instalación. 

- Puesta a tierra: Tener la puesta a tierra
medida y en condiciones. Esto puede sal-
var al panel de control de posibles picos
de tensión y varios problemas eléctricos.

- Cableado: Deberá contarse con una
cañería separada para la instalación de
corrientes débiles, ya que en caso contrario
se puede inducir distorsión en la señal, lo
que puede ocasionar falsas señales.

- Ubicación: El panel siempre deberá
ubicarse después de cruzar por lo menos
por dos (2) zonas y en un lugar que no
esté a la vista. De esta manera, nos ase-
guramos de que el intruso deba atravesar
dos (2) zonas como mínimo, dando tiempo
al panel a dar aviso del intruso. 

- Normativa: Deberán tenerse en cuenta
las normas que regulen la actividad de
instalaciones de alarmas, según la legis-
lación de cada zona en la que se llevará a
cabo el trabajo. 

1.5.1 Normas IRAM
Algunas normas IRAM que aplican a ins-

talaciones de sistemas de alarmas son las
siguientes:

IRAM 4171-2: Sistemas de alarma. Có-
digo de práctica. Con relación a los requi-
sitos generales.

IRAM 4175: Sistemas de alarma. Código
de práctica para la planificación y la ins-
talación.

IRAM 2281-1: Puesta a tierra de sistemas
eléctricos. Consideraciones generales. Có-
digo de práctica.

IRAM 4173-2: Sistemas de alarma. Sis-

temas de transmisión. Parte 2. Requisitos
generales para los equipos utilizados.

IRAM 4173-1: Sistemas de alarma. Sis-
temas de transmisión. Parte 1: Requisitos
generales.

IRAM 4171-1: Sistemas de alarma. Re-
quisitos generales.

IRAM 4254: Sistemas de alarma. Detec-
tores de intrusión. Requisitos generales.

IRAM 2281-6: Código de práctica para
puesta a tierra de sistemas eclécticos. Vo-
cabulario.

Además aplican cualquier otra norma
que refiera a cableados de corrientes dé-
biles (inferiores a 30 V AC/DC).

También debe tenerse especial cuidado
a la hora de elegir en quien se deposita la
confianza a la hora de implementar nuestro
sistema de seguridad, en lo que refiere a
su idoneidad, ética profesional, trayectoria
y capacitación.

En el ámbito de la Ciudad Autónoma de
Buenos Aires, desde septiembre de 2008,
está en vigencia la ley 2854 que habla de
la creación de un “Registro Únioc de Téc-
nicos/as Instaladores/as de Sistemas de Vi-
gilancia, Monitoreo y Alarma Electrónica”
que permite empadronar y habilitar a los
técnicos instaladores con el fin de verificar
los requisitos en cuanto a capacitación pro-
fesional y tecnológica y tener un segui-
miento de sus actividades .
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Sistema de alarma inalámbrico supervisado

1. Características del sistema
• Soporta hasta 4 particiones independientes.
• 16 zonas cableadas en el panel.
• 24 zonas inalámbricas supervisadas.
• 24 zonas adicionales en los teclados.
• Soporta hasta 8 teclados LCD con 3 zonas cableadas cada

una.
• 6 entradas para micrófono de audio verificación.
• 8 controles remotos o teclados inalámbricos de comando.
• 1 código instalador de 6 dígitos.
• 1 código maestro del sistema.
• 8 códigos de usuario independientes.
• Llamador telefónico incorporado.
• 2 números telefónicos de reporte a la Estación central de

Monitoreo.
• 2 números para reporte de apertura y cierre totalmente

independientes.
• 2 números para cuentas de abonado.
• 1 número para teleprogramación.
• 16 zonas chime configurables.
• Memoria de los últimos 150 eventos.
• Memorias y maniobras del sistema en pantalla con fecha

y hora.
• 3 teclas de emergencia inmediata en teclado: pánico, emer-

gencia médica y fuego.
• Clave de asalto del sistema.
• 8 números telefónicos para aviso a usuarios con mensaje

vocal y función de telecomando.
• Audiodetección de corte de línea telefónica.
• Protocolo Ademco Contact ID.
•  Comunicación inalámbrica de largo alcance (hasta 200

metros en área abierta).

2. Recomendaciones
• Elija un lugar adecuado para el montaje mecánico de la

central de alarma: escoja un lugar seguro, fuera del alcance
de la vista y protegido ante un eventual intruso.

• Instale siempre la central de alarma protegida de la intem-
perie.

• Pensando en su comodidad y en la practicidad de la insta-
lación, el gabinete exterior de la central de alarma FC-7664
ha sido diseñado con un frente fácil de abrir, con cierre bi-
sagra colgante. El mismo posee 5 orificios con canal para
su fácil anclaje en la pared y tiene varios puntos que le
permitirán la acometida de los cables de la instalación con
mucha facilidad.

• Instale la central de alarma cercana a una toma interrumpida
de energía eléctrica de 220VCA. Puede utilizar cable paralelo
de 0,8 mm. de sección para alimentar el transformador de
16V 1,5A.

• Considere también, para la instalación de la central, un
lugar que disponga de acceso a la línea telefónica del lugar
y a la puesta a tierra del sitio a proteger (ver la explicación
en punto 5).

• La central FC-7664 está provista de una robusta fuente de
alimentación de CC. Su sistema de carga para la
batería de reserva está diseñado para  pro-
longar la vida útil de la misma. Este sale ajus-
tado de fábrica en 13,8VCC.

• El sistema de conexionado de la batería es
del tipo de conectores por presión, para facilitar
su colocación y extracción.

• Utilice siempre baterías de
12V 7AH de electrolito ab-
sorbido o secas.

• Use el espacio del gabinete
debajo de la tarjeta electró-
nica para alojar y proteger
la batería.

• La máxima corriente de
carga de la batería del
sistema es de 350M.

• Reemplazar la batería del
sistema cada 2 o 3 años.

Diseñada especialmente como una

guía de ayuda para el instalador,

a través de estas páginas describimos

las conexiones y principales funciones

de los distintos sistemas de seguridad

y confort que se distribuyen y fabrican

en nuestro mercado. En esta ocasión,

nos enfocamos en la central inalámbrica

supervisasada FC-7664 de Altel,

integrable con sistemas GSM y TCP/IP.

Este producto está íntegramente

desarrollado y fabricado con

tecnología nacional.
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3. Diagrama de conexiones

4. Conexionado
La central de alarma FC-7664 está provista de una bornera

con indicaciones claras y simples para facilitar el conexionado
y prolijidad del trabajo. La descripción de los terminales de
la bornera de conexiones, de izquierda a derecha, es la si-
guiente:

4.1. Terminales 1 y 2: CA
Los terminales 1 y 2 de la bornera de conexiones de la

central de alarma FC-7664 corresponden a la entrada de
alimentación de 16V de corriente alterna, proveniente del
transformador de la central.

Nota: Estos terminales ya se encuentran conectados de
fábrica. Si se produce un fallo en la red eléctrica el sistema
lo indicará en el teclado y enviará un reporte a la estación
central de monitoreo, de acuerdo a la programación del
mismo. Al recuperarse la red eléctrica, el sistema enviará
el reporte de restauración de la Red a la Estación Central
de Monitoreo.

4.2. Terminales 3 y 4: Entrada de línea telefónica
Los terminales TIP y RING de la bornera corresponden a la

entrada de la línea telefónica del sistema.
En estos terminales debe conectarse la línea telefónica te-

rrestre de la propiedad o a una base celular GSM/GPRS, en
caso de que la seguridad de la instalación así lo requiera.

El sistema utilizará este vínculo para efectuar todas las co-
municaciones de aviso al usuario y/o estación de monitoreo,
dependiendo de la programación del mismo.

4.3. Terminales 5 y 6: Salida hacia los teléfonos
Los terminales T1 y R1 corresponden a la salida que pro-

porciona el sistema hacia los teléfonos de la propiedad.

Importante: Cuanto utilicemos la línea terrestre o
línea telefónica fija de la propiedad, en la cual vamos
a instalar el sistema de alarmas, lo que debemos
hacer es un bypass entre los teléfonos de la propiedad
y nuestro sistema, haciendo pasar la línea telefónica
del lugar por nuestro equipo y hacerla retornar a los
teléfonos de la propiedad.

4.4. Terminales 7 y 8: Salida de sonorización
Los terminales 7 y 8 (BELL) corresponden a la

salida de sirenas del sistema de seguridad.
El Terminal 7 es (+) y el 8 es (-) y proporcionan una

corriente máxima de salida de 2ª, protegida elec-
trónicamente.

En estos terminales deben ir conectados los ele-
mentos de aviso y señalización elegidos.

4.5. Terminales 9, 10, 11 y 12:
Entrada para paneles de control

Estos terminales son para la salida de alimentación de
teclados (panel de control). Terminal 9 (key +) y 10 (-) con
una capacidad máxima de corriente de 1200mA; terminal
1 y 12 Bus de datos (Bus A y Bus B respectivamente).

En estos terminales deben conectarse todos los teclados
Continúa en página 176
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una capacidad máxima de corriente de 1200mA; terminal
1 y 12 Bus de datos (Bus A y Bus B respectivamente).

En estos terminales deben conectarse todos los teclados
(paneles) que integren el sistema.

El sistema FC-7664 tiene capacidad de direccionar hasta 8
teclados (paneles) LCD. Cada teclado posee 3 microinte-
rruptores con los cuales se realiza el direccionamiento, según
su posición ON-OFF, 1-0 de acuerdo a la siguiente tabla:

4.5.1. Direccionamiento de los teclados
Los teclados alfanuméricos instalados en el sistema deben

tener una dirección diferente cada uno y cuando cambie
un teclado asegúrese de poner la misma dirección que tenía
el teclado sustituido.

Una vez que todos los teclados estén correctamente di-
reccionados, resetee la central quitando la alimentación de
la red eléctrica, desconectando momentáneamente la batería
del sistema.

Importante: Las zonas de los teclados funcionan o
se normalizan con resistencias de final de línea de
10K y éstas vienen  deshabilitadas de fábrica.

4.6. Conexionado de las zonas del teclado

El teclado de control del sistema FC-7664 posee 3 zonas
adicionales de protección de tipo cableadas.

Estas zonas se conectan directamente en los terminales
provistos en la bornera del teclado y son totalmente confi-
gurables en forma independiente unas de otras.

Importante: Todas las zonas de protección del
sistema FC-7664, sean cableadas o inalámbricas, son
totalmente supervisadas por el sistema, razón por
la cual a las zonas cableadas del teclado deben co-

locárseles una resistencia de 10K Omh al final de
cada lazo de protección.

4.7. Terminales 13, 14 y 15:
Entradas de zonas cableadas 1 y 2

En estos terminales deben conectarse los sensores y dis-
positivos de detección (cableados) que queremos asignarles
las zonas de protección 1 y 2 del sistema.

Los sensores a conectar en las entradas de zonas pueden
ser del tipo normal cerrado (NC), como un sensor de movi-
miento, o del tipo normal abierto (NA), como un sensor de
incendio.

Importante: Todas las zonas de protección del sis-
tema FC-7664 son totalmente supervisadas, razón
por la cual a las zonas cableadas deben colocárseles
una resistencia de 2,2K Omh al final de cada lazo de
protección.
Cada zona puede programarse en forma indepen-
diente como zona perimetral, demorada, interior,
SOS, 24hs., incendio, zona key o deshabilitada.
No utilice el Terminal negativo (-) como terminal de
zona común.

4.8. Terminales 16 y 17: Salida auxiliar 12V
Estos terminales proporcionan una salida de tensión auxiliar

de 12V 400mA para alimentar dispositivos de seguridad y
sensores. El terminal N16 es el terminal (+) mientras que el
terminal N17 es el (-).

Esta salida se encuentra protegida electrónicamente para
sobrecarga y cortocircuitos.

4.8.1. Terminales 18 a 42:
Entradas de zonas y alimentación auxiliar 12V

Corresponden a la entrada de  la zona 3 hasta la zona 16
inclusive. También encontraremos en esta parte de la bornera
de conexiones dos salidas adicionales de 12V que podemos
utilizar para la alimentación de los sensores.

4.9. Conector GSM y 6 entradas para micrófonos
Los conectores blancos ubicados en la parte superior del

panel de la central FC-7664 corresponden a una salida para
integración GSM con el sistema de seguridad y una entrada
de micrófono para la escucha de audio (audio verificación).

5. Puesta a tierra
Para asegurar la eficacia de los circuitos de protección contra

descargas atmosféricas, la central de alarmas FC-7664 tiene
que estar conectada a una toma a tierra.

Esta toma a tierra es una toma común a la línea de alimen-
tación, el sistema telefónico y el sistema de seguridad.

A un sistema de toma a tierra de estas características gene-
ralmente se lo denomina Sistema de toma a tierra unificada y
debe estar conectado a una jabalina o al cable verde y a-
marillo existente en la propiedad en la cual se está instalando
el sistema de seguridad .

Dip Switch Nº de teclado Zonas

000 1 41 42 43

001 2 44 45 46

010 3 47 48 49

011 4 50 51 52

100 5 53 54 55

101 6 56 57 58

110 7 59 60 61

111 8 62 63 64
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10 tendencias en seguridad para 2011

En 2010 se produjeron detenciones
importantes que golpearon al
mundo del cibercrimen. Pero,
lamentablemente, todavía son
insuficientes. El mercado negro
mueve miles de millones en
beneficios, opera con total
libertad amparándose en el
anonimato de Internet y
aprovecha los vacíos legales.
La ingeniería social, el uso de las
redes sociales como método
de distribución y el malware
cifrado y de rápida evolución,
serán las principales tendencias
para este año.
En tanto, el ciberactivismo
en Internet y ciberguerra
son tendencias que se
mantienen en alza.

econocidos especialistas del sector
IT presagian que 2011 traerá pocas

innovaciones en lo que al ámbito del ci-
bercrimen se refiere. Ciberactivismo y ci-
berguerra; más malware enfocado siem-
pre a la consecución del beneficio eco-
nómico, redes sociales, ingeniería social
y códigos maliciosos con alta capacidad
de cambio para evitar ser detectados
son las principales claves para 2011, acom-
pañado del aumento de amenazas para
Mac, nuevos diseños para atacar sistemas
64 bits y nuevos ejemplares que se apro-
vecharán de vulnerabilidades zero-day. 

A continuación, una breve descripción
de cada uno de los ciberataques que po-
drán manifestarse e intensificarse a lo
largo de este años.

1. Creación de  malware
El año 2010 cerró con un aumento sig-

nificativo del número de malware, del
que ya se habla desde hace algunos años.
En este ejercicio, han sido más de 20 mi-
llones lo que se han creado, cifra superior
al que se creó en 2009. Así, las bases de
datos tienen clasificados y almacenados
más de 60 millones de amenazas. El ratio
de crecimiento interanual, sin embargo,
parece que está alcanzando su punto ál-
gido: hace unos años, era de más del
100%. En 2010, ha sido del 50%. Se espera
la misma tendencia para 2011.

2. Ciberguerra. 

Stuxnet y la filtración de Wikileaks
apuntando al Gobierno chino como
responsable de los ciberataques a Go-
ogle y a otros objetivos ha marcado un
antes y un después en la historia de los
conflictos. En las ciberguerras, al igual
que sucede actualmente en las guerras
del mundo real, no hay bandos con uni-
forme en el que se puede distinguir a
los diferentes combatientes. Se habla
de lucha de guerrillas, donde no se sabe
quién es el que ataca, ni desde dónde
lo hace, lo único que puede tratar de

deducirse es el fin que persigue. 
Con Stuxnet, quedó claro que se quería

interferir en determinados procesos de
centrales nucleares, específicamente en
el centrifugado del Uranio. Ataques como
éste, se incrementarán este año aunque
muchos pasarán desapercibidos para el
gran público, porque tardarán algún tiem-
po en conocerse.

3. Ciberprotestas.
Sin dudas fue la gran novedad de 2010.

La ciberprotesta o ciberactivismo, nuevo
movimiento inaugurado por el grupo
Anonymous y su Operación Payback, ata-
cando a organismos que pretenden acabar
con la piratería en Internet primero, y apo-
yando a Julian Assange, autor de Wikileaks,
después, se puso de moda. Incluso usua-
rios con pocos conocimientos técnicos
pueden formar parte de estos ataques
de Denegación de Servicio Distribuido
(ataques DDoS) o campañas de spam.

Aún a pesar de que muchos países están
intentado regular legislativamente este
tipo de actuaciones, para poder ser con-
siderada esta actividad un delito y, por lo
tanto, perseguida y condenable, creemos
que en 2011 proliferarán este tipo de ci-
bermanifestaciones, tanto de este grupo
como de otros que irán surgiendo. Internet
tiene cada vez mayor importancia en la
vida y es un medio de expresión que ofre-
ce anonimato y libertad, por lo menos de
momento, por lo que se verá cómo la so-
ciedad civil se hace escuchar por estos mé-
todos, y con éxito, por cierto.

4. Ingeniería social.
“El hombre es el único animal que tro-

pieza dos veces con la misma piedra”. Este
dicho popular es cierto como la vida mis-
ma, y por eso uno de los mayores vectores
de ataque seguirá siendo el uso de la de-
nominada ingeniería social para lograr
infectar a internautas confiados. Además,
los ciberdelincuentes encontraron un cal-
do de cultivo ideal en las redes sociales,
donde los usuarios son aún más confiados
que cuando utilizan otro tipo de herra-
mientas, como el correo electrónico.

Durante 2010 se vieron ataques cuyo
cuartel general de distribución fueron las
dos redes más utilizadas a nivel mundial:
Facebook y Twitter. En 2011 no sólo se
consolidarán como herramienta para los
hackers, sino que seguirán creciendo en
cuanto a ataques distribuidos.

Por otro lado, los ya conocidos ataques
BlackHatSEO (indexación y posicionamien-
tode falsas webs en motores de búsqueda

R
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para engañar a los usuarios) serán también
ampliamente utilizados, como siempre, a-
provechando las noticias más relevantes
del momento para llegar al mayor número
posible de usuarios. 

Y dada la proliferación, cada vez más no-
table, de contenido multimedia (fotos, vi-
deos, etc.), mucho malware seguirá siendo
distribuido disfrazándose de plugins, re-
productores y aplicaciones similares. No
es que hayan desaparecido otros métodos,
como el uso de las populares presenta-
ciones de PowerPoint distribuyéndose a
través de cadenas de amigos, pero la edu-
cación y concienciación en seguridad hace
pensar que los usuarios ya han escarmen-
tado con este tipo de aplicaciones.

Y como la crisis suele agudizar el ingenio,
y lamentablemente cada vez son nece-
sarios menos conocimientos para con-
vertirse en un hacker y dedicarse al robo
de dinero, veremos proliferar nuevas for-
mas de intentar enganchar a los inocentes:
a través de “links” falsos, con ofertas de
trabajo irrechazables, con engaños cada
vez más sofisticados, a través de ataques
de phishing a las principales entidades
ya no bancarias, sino de plataformas de
pago, de tiendas online, etc.

5. Windows 7
Serán necesarios al menos dos años para

comenzar a ver proliferar amenazas espe-
cíficamente diseñadas para Windows 7.
En 2010 se produjeron algunos movimien-
tos en esta dirección, pero se cree que en
2011 se conocerán nuevos casos de mal-

ware que busca atacar a los cada vez más
usuarios del nuevo sistema operativo.

6. Móviles.
Esta sigue siendo la eterna pregunta:

¿cuándo despegará el malware para mó-
viles? Pues bien, parece que en 2011 po-
drían verse nuevos ataques pero no de
forma masiva. La mayoría de los ataques
actuales se dirigen a móviles con Symbian,
sistema operativo que tiende a desapa-
recer. De los diferentes sistemas en auge,
el número de amenazas para Android va
a aumentar de forma considerable a lo
largo del año, convirtiéndose en la plata-
forma preferida por los ciberdelincuentes.

7. Tablets
El dominio del iPad es total en este cam-

po, pero en breve habrá competidores
que ofrezcan alternativas interesantes. En
cualquier caso, salvo alguna prueba de
concepto o algún ataque anecdótico, no
hay indicios de que en 2011 los tablets
sean el principal objetivo de los ciberde-
lincuentes.

8. Mac
Malware para Mac hay y seguirá habien-

do. Crecerá el número a medida que siga
aumentando su cuota de mercado. Lo
más preocupante es la cantidad de agu-
jeros de seguridad que tiene Apple en su
Sistema Operativo: más vale que rápida-
mente le pongan remedio, ya que los ci-
berdelincuentes son conscientes de ello y
de la facilidad que conllevan estos agujeros
de seguridad para distribuir malware.

9. HTML5
El que podría llegar a ser el sustituto de

Flash, HTML5, es un candidato perfecto
para todo tipo de delincuentes. El hecho
de que pueda ser ejecutado por los na-
vegadores sin necesidad de ningún plugin
hace aún más apetitoso el poder encontrar
un agujero que podría llegar a las compu-
tadoras de los usuarios independiente-
mente del navegador utilizado. Con se-
guridad, veremos los primeros ataques en
los próximos meses.

10. Amenazas cifradas y rápidamente
cambiantes.
Este movimiento ya se vio en los dos úl-

timos años y aumentará aún más. El mal-
ware está diseñado para el beneficio eco-
nómico y para conseguirlo utiliza la inge-
niería social para engañar a los usuarios.
Por eso tiende a ser lo más silencioso po-
sible, para que no se enteren las víctimas
de que están infectados. Está cada vez
más enfocado en las empresas , ya que la
venta de datos cotiza en alza .

Fuente: PandaLabs, laboratorio antimalware de Panda Security  -  http://www.pandalabs.com/es
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La entrevista de ventas es el momento más esperado y anhelado por todo buen vendedor.

Es la oportunidad única e irrepetible para conquistar al cliente y lograr la venta.

Es el momento de la verdad. 

La entrevista: claves para el éxito

l potencial comprador y el vendedor
se conocerán cara a cara. El encuentro

implica la posibilidad de comenzar una
relación exitosa y de mutuo beneficio por
muchos años. También puede ser la última
vez en que el comprador reciba al ven-
dedor y cierre sus puertas para siempre.
La oportunidad pasa una sola vez. Los
compradores de las empresas no tienen
tiempo ni ganas de perderlo frente a ven-
dedores no profesionales e improvisados.

En la entrevista no se puede fallar, no de-
ben existir dudas, miedos ni inseguridades.

La entrevista inicial o primera entrevista
se puede comparar con el momento en
que un artista sale al escenario y se brinda
al público. La adrenalina y los sentidos
tienen que estar a flor de piel. No hay otro
momento igual dentro del proceso de ven-
tas. Los primeros 5 minutos del encuentro
marcan para siempre la primera impresión
y el nacimiento de una relación de negocios.
No existe una segunda oportunidad para
brindar una buena impresión.

Dada la importancia y relevancia que
tiene la entrevista, requiere preparación
y entrenamiento de los pasos a recorrer
en esos 5, 10 o 30 minutos de charla frente
al potencial cliente (se habla de potencial
cliente ya que éste aún no compró, pero
puede hacerlo).

Cuantas más y mejores entrevistas ten-
gan los vendedores día a día, mayores
son las posibilidades de avanzar en la pro-
fesión y de lograr las metas planteadas.

La venta es maravillosa y no hay límites
para seguir ganando dinero. Los límites
los ponen las propias limitaciones del ser
humano y su incapacidad de soñar y ven-
cer sus propios miedos. Siempre requiere
superarse siempre a sí mismo, ser mejor
día a día y trabajar en este sentido. Cambiar
desde el interior para que el cambio sea
visible a los terceros. Hay que trabajar en
mejorar y en crear hábitos con mentalidad
positiva y ganadora. 

Tipos de entrevistas
Se pueden clasificar las entrevistas según

el momento dentro del proceso de ventas
o la manera en que se logran. Hay entre-
vistas de apertura de cuenta, entrevistas
de cierre de ventas, entrevistas telefónicas,
por e-mail, en frío, con agenda previa, etc.
Todas son importantes y requieren estar
preparados.

Hay que saber escuchar y tomar las ob-
jeciones que plantea el potencial cliente
como oportunidades valiosas y preguntas
encubiertas. Las críticas también tienen
que ser siempre bienvenidas, por que
brindan la oportunidad para revertirlas.
A mi entender, la más importante de todas
es la primera entrevista y a ella nos vamos
a referir en este artículo.

La primera entrevista, se puede lograr
de dos maneras: visitando al potencial
cliente sin cita previa (entrevista en frío)
o habiendo pactado la misma previamen-
te, con día y horario de encuentro (entre-
vista programada).

Entrevista en frío
Es una de las más difíciles de lograr y

puede ser también muy efectiva. 
El vendedor llega a la empresa a la que

quiere conquistar con su oferta y debe
pasar varios obstáculos o pruebas, hasta
conocer al comprador. El proceso deman-
da concentración y determinación. El ob-
jetivo es conocer cara a cara a la persona

que toma las decisiones de compra.
Algunos de los pasos a recorrer y obs-

táculos a sortear son:
1- Tocar timbre y al ser atendido por la

persona de vigilancia o seguridad, men-
cionar que necesita hablar con la persona
encargada de las compras. Hay que con-
quistar a la persona de seguridad, para
que nos permita entrar a la empresa.
Vestir formalmente y tener buen aspecto
ayuda a pasar este primer escalón. Si
esta persona ve una actitud sospechosa
en el vendedor, va a evitar dejar avanzar
y pedirá que el vendedor se retire del
lugar. En los tiempos actuales, hay temor
a las personas desconocidas por una
cuestión de seguridad.  

2-Habiendo pasado la prueba del vigilante,
llega el contacto con la recepcionista.
Sugiero saludar amablemente y siempre
con una sonrisa distendida. Mencionar
en escasas palabras y con un tono firme
y amable que se requiere “conocer o pre-
sentarse” frente al comprador (el ven-
dedor puede saber o no el nombre de
la persona que se encarga de las com-
pras). La recepcionista va a preguntar
qué producto ofrece y si tiene o no en-
trevista programada. El vendedor con
experiencia, va a saltar el obstáculo de
la recepcionista con una actitud serena
y segura, mencionando la importancia
del encuentro y de su visita. Va a decir
que trabaja en la zona y que busca co-
nocer en persona al encargado. La re-
cepcionista, al estar convencida de dicha
importancia, se comunicará por interno
con el comprador o su asistente, para
presentar al vendedor y su finalidad. Si
la recepcionista NO le cree al vendedor,
la visita en frío no avanzará. La recep-
cionista va a solicitar al vendedor que
deje una carpeta de presentación o que
llame o mande un e-mail para solicitar
la entrevista. El vendedor puede dejar
una carpeta de presentación, con el com-
promiso de volver a visitar la empresa o
de generar una llamada o contacto por
e-mail para obtener la entrevista.

3- Pasado el filtro de la recepcionista, la
oportunidad de conocer al comprador,
se hace realidad a los pocos minutos de
espera. Las primeras palabras que debe
pronunciar el vendedor son reglas básicas

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

E

“En los primeros cinco minutos,

el comprador está estudiando

cada uno de los movimientos,

gestos y palabras del vendedor.

No hay que hablar sobre los

productos o servicios que se

comercializan. Hay que entrar en

el tema en forma paulatina y

llevando el ritmo que marca

el comprador”

Continúa en página 192
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del saludo profesional de ventas: buen
día, muchas gracias por atenderme. Lue-
go mantener la calma y los silencios. Es-
perar el comportamiento del comprador
y hacerlo sentir cómodo. El comprador
conducirá al vendedor a su espacio (su
escritorio o la sala de reuniones) y co-
menzará la entrevista tan deseada. Volver
a agradecer la posibilidad brindada, con
una mirada franca, va a sumar puntos
al vendedor. En estos primeros cinco mi-
nutos, el comprador está estudiando
cada uno de los movimientos, gestos y
palabras del vendedor. No hay que hablar
sobre los productos o servicios que se
comercializan. Hay que entrar en el tema
en forma paulatina y llevando el ritmo
que marca el comprador (rey del lugar).
El vendedor tiene que buscar empatizar
con su interlocutor. Esto significa de debe
ponerse en el lugar del comprador y per-
cibir cómo se siente. La función del ven-
dedor es ser de utilidad. El vendedor
ayuda a sus clientes por medio de su
oferta. El vendedor es necesario y fun-
damental para todo cliente. Es la persona
que va a atender todos los requerimien-
tos que este tenga y va a buscar satisfa-
cerlos siempre. El vendedor es el mejor
amigo que tiene el comprador industrial
o corporativo. Es por ello que los ven-
dedores profesionales son muchas veces
más importantes que el mismo producto
que comercializan. Son los que marcan
la diferencia y a los que los compradores
prefieren y eligen, a veces más allá del
producto en sí mismo. Un vendedor exi-
toso puede cambiar de empresa o marca
representada, pero si logró la confianza
con el comprador va a seguir haciendo
negocios por muchos años. La confianza
es el bien intangible más valioso en todas
las relaciones de negocios. Es por eso
que la confianza hay que construirla día
a día, con el convencimiento de estar al
servicio de los clientes. No hace falta
mentir ni exagerar para vender. Todo lo
contrario, la verdad y la honestidad, marcan
la verdadera diferencia.
El objetivo de la primera entrevista rea-

lizada en frío es obtener la mayor cantidad
de información posible sobre el potencial
cliente y sus necesidades. Para ello, es ne-
cesario tomar nota de todo lo relevante
que mencione el potencial comprador.
Con esta información debe dejarse la puer-
ta abierta para una segunda visita y en-

trevista cara a cara, en la que se seguirá
avanzando con cierres parciales hasta lo-
grar la venta final o el cierre.

Entrevista pactada
o previamente acordada
Esta primera entrevista es concedida por

la persona encargada de las compras y
tiene un día y horario establecido previa-
mente. La entrevista pactada encierra dos
enigmas que hay que descubrir: el com-
prador tiene necesidad de los productos
que comercializa el vendedor y por este
motivo acepta la reunión o el comprador
solo necesita conocer la oferta del ven-
dedor para saber si está pagando o com-
prando a buenos precios y condiciones a
su actual proveedor. Atención: hay que
saber preguntar y escuchar sin caer en la
trampa. El vendedor profesional no cotiza
ni habla de precios ni condiciones comer-
ciales sin estar seguro de las necesidades
reales de sus potenciales clientes. El com-
prador va a pedir presupuestos y precios.
El vendedor no se los va a dar si no está
convencido del real interés de la compra.

Presupuestar no es vender. Tampoco
vender es conceder todo lo que pide el
comprador. Vender es buscar el mutuo
beneficio de ambas partes y lograr vínculos
estables en el tiempo, que permitan fi-
delizar la relación comercial. Lograr que
la relación humana haga la diferencia es
muy importante tanto para la concresión
de futuros negocios como para mante-
nerlos en el tiempo. Si hay buena relación
humana entre el comprador y el vendedor,
la puerta se cierra a toda potencial com-
petencia. Hay que mantener a los clientes
brindando buenos servicios y siendo mejor
que cualquier otro vendedor.

Qué no debe faltar en la entrevista:
• Puntualidad: Si se acuerda un día y ho-

rario para la entrevista, cumplir con el
reloj y asistir puntualmente. No se permite
llegar tarde al encuentro. Tampoco llegar
y pretender ser atendido antes del horario
establecido. Si se acordó a las 15 llegar
al lugar con cinco o diez minutos de an-
telación y esperar a que se haga la hora
exacta, para anunciarse. La puntualidad
resume muchos comportamientos. El
comprador profesional sabe leer la pun-
tualidad como un buen punto. La per-
sona puntual tiene muchas más posibi-
lidades de cumplir con lo que dice. La
puntualidad encierra compromiso y res-
peto por el tiempo del otro. El tiempo
es valioso y hay que cuidarlo.

• Aspecto: Vestir conforme a los linea-
mientos del potencial cliente. Si el ven-
dedor va a entrevistarse con un com-
prador que usa traje y corbata es nece-
sario que se presente de la misma ma-
nera. La vestimenta es parte del lenguaje
que hay que respetar y permite lograr
afinidad con el comprador.

• Cuaderno de apuntes: Siempre hay
que tener un cuaderno prolijo para tomar
apuntes mientras transcurre la entrevista.
El cuaderno se colocará frente al com-
prador y se tomará nota de los puntos
más relevantes. La sola presencia del cua-
derno es un signo de que se está pres-
tando atención y de que hay un interés
genuino en la problemática o necesidad
que esta mencionando el potencial cliente
en la entrevista. Anotar en un papel suelto,
o en una servilleta, no es serio y refleja
todo contrario a lo que debe el vendedor
mostrar.

• Sonrisa y comentarios positivos: La
entrevista debe ser amena y distendida.
Los comentarios siempre tienen que ser
positivos y sonreír crea un buen clima
de comunicación.

Conclusiones
La venta requiere de disciplina, por lo

que espero que estos conceptos sean de
utilidad. Me pongo a disposición de los
lectores para despejar cualquier tipo de
consultas sobre éste o algún punto rela-
cionado con lo aquí tratado .

“Presupuestar no es vender. 

Tampoco vender es conceder

todo lo que pide el comprador.

Vender es buscar el mutuo

beneficio de ambas partes y

lograr vínculos estables en el

tiempo, que permitan fidelizar

la relación comercial”

Si no posee los capítulos anteriores,
puede descargarlos todos desde:
www.rnds.com.ar
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Seguriexpo Buenos Aires 2011

Los organizadores del evento, Cámara
Argentina de Seguridad Electrónica

(CASEL) e Indexport Messe Frankfurt, su-
peraron las expectativas previstas porque
que a 5 meses de la apertura de la muestra
ya se encuentra comercializado el 70% de
la superficie. Sin dudas, la firme demanda
de más y mejor tecnología, las notables
innovaciones y diseños para la protección
de hogares y lugares públicos, más el know-
how de los profesionales de la región, dan
como resultado un potente mercado en
expansión y convierten a Seguriexpo Bue-
nos Aires en el punto de encuentro de la
industria de seguridad Sudamericana.

Ante esta coyuntura es importante la
promoción de la exposición en otros even-
tos. Por eso, del 24 al 26 de Mayo de 2011,
Seguriexpo tendrá su stand en Exposec,
Brasil y del 12 al 14 de Abril se presentará
en Expo Seguridad en el Centro Banamex
de México D.F.

Para poder presentar la producción na-
cional y sus marcas líderes en el mercado
en la próxima edición se desarrollará la
“4ª Ronda de Negocios Internacional de
Compradores de Productos y Servicios
de Seguridad”. La Fundación Export.Ar
junto con PROARgentina e Indexport Mes-
se Frankfurt coordinará las reuniones que
son una oportunidad ideal para que todo
el sector de la seguridad inicie relaciones
comerciales con nuevos clientes, concrete

negocios tanto con contactos nacionales
como internacionales y promueva sus ex-
portaciones.

Durante tres días, la Exposición Sudame-
ricana de Seguridad Integral presentará
las novedades en productos y servicios
del mercado. La muestra estará dividida
en los siguientes grupos de productos:
• Seguridad Electrónica: Control de accesos,

Videocámaras de seguridad, Intrusión,
Monitoreo, Automatización y Domótica.

• Seguridad Física: Custodias personales,
Custodias de transportes, Seguridad Ba-
rrial, Traslado de valores.

• Seguridad Informática: Protección de

datos personales, Servicios de Consul-
toría, Normas y estándares; auditorias,
implementación, Firmas digitales.

• Cards: Lectores y Grabadoras, Impresoras
de Tarjetas, Dispositivos de Captura, Ho-
logramas de Seguridad, Bandas Magné-
ticas y Códigos de Barra, Software.

• Entidades y organismos: Cámaras, Insti-
tuciones y ONG.
Seguriexpo Buenos Aires 2011 se realizará

del 6 al 8 de Julio en La Rural Predio Ferial.
Se estima que participarán 130 empresas
expositoras en una superficie de 5.000 m
2 y que será visitada por 8.000 profesio-
nales y empresarios del sector .

El evento más importante para los sectores de Safety y Security en Sudamérica se realizará

del 6 al 8 de Julio en La Rural Predio Ferial de Buenos Aires.

L
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Somos

Esta frase puede ser motivo de innumerables debates de acuerdo
al contexto en el que se la aplique. Sin embargo, representa fielmen-
te la corriente percibe en CEMARA desde hace unos años, tomando cuer-
po con el transcurso del tiempo y plasmándose como una realidad irre-
futable en un camino sin retorno “El camino de la Autorregulación” tal
como lo mencionáramos en Mayo de 2010, en la que fue la primera en-
trega de esta serie de informes dedicados a los estándares que nues-
tro sector demandaba y por los que CEMARA bregó desde su puesto
de labor en el Subcomité de Alarmas en el IRAM, junto a otras entidades
con intereses comunes.
Así surgieron normas como la IRAM 4174 para establecer los requisi-
tos mínimos que debía cumplir un Centro de Control a Distancia y lue-
go, ante la particularidad de una actividad creciente, en el Estándar Ce-
mara para Estaciones de Monitoreo AVL.
Aquellos que intentaban encontrar un código de práctica para la pla-
nificación y la instalación de sistemas de alarmas en inmuebles, lo en-
contraron en la Norma Iram 4175.
Para conocer sobre el nivel o grado de seguridad debía proveerle a de-
terminado local conforme a sus características particulares y a sus as-
pectos ambientales, hoy puede consultar la IRAM 4176.
Sin embargo, falta mucho por hacer. El constante cambio tecnológi-
co hace que la estandarización sea un componente esencial de la
“Mejora Continua” y esa mejora, una filosofía que nunca se debiera
de abandonar.
Pero, ¿qué pasa con tal vez el mayor flagelo de nuestra profesión, las
falsas alarmas o alarmas no deseadas? Se encuentra en etapa de dis-
cusión pública el esquema 4177, Instalación y Configuración de Sis-
temas de Alarma Diseñados para Generar Condiciones de Confirma-
ción de Alarma. Esta norma dará recomendaciones para el diseño, ins-
talación y configuración de un sistema de alarmas anti intrusión in-
corporando tecnología de confirmación de alarmas, cuando reporten
a una estación de monitoreo y que requiera respuesta policial tendiendo

Las consecuencias del accionar coherente

editorial

El camino de la autorregulación fue el origen

y la consecuencia del pensamiento de la

cámara acerca de los estándares

que debe seguir la industria.

En este repaso, referimos la

normativa vigente y

adelantamos la IRAM 4177

El monitoreo como fuente de trabajo

Hace tiempo que la postal del padre de familia que iba a traba-
jar todos los días a la compañía que le permitió forjar un hogar,
acceder a una casa propia y reafirmar su identidad en un contex-
to laboral de seguridad, ha caído en desuso.
Los cambios en el rol de la mujer, la imposición de la propia sub-
jetividad y la necesidad de las nuevas generaciones de explorar dis-
tintas experiencias, entre otros factores, han puesto en dudas a no-
ciones como "hacer carrera en una empresa" o "un empleo para
toda la vida". El mundo laboral ha ido cambiando de la mano de
nuevas generaciones de profesionales, técnicos y mano de obra es-
pecializada, que tratan de imponer de que trabajan y como.
Hoy todo esta mucho más relacionado con lo vocacional, con re-
alizarse en el trabajo y no a través del trabajo.
El paradigma aspiracional se termino. Los jóvenes no conciben al
trabajo como un lugar donde quedarse. Hoy el empleo es un lu-
gar donde ganar experiencia, pero con la mira puesta en un cam-
bio. Algunos asesores en política laboral afirman que "la movili-
dad laboral, siempre que no caiga en una excesiva rotación, es con-
siderada una virtud". En realidad, tanto los profesionales técni-
cos o mano de obra especializada, manifiestan que el foco está
puesto en trabajar en compañías que les permitan desarrollarse,
y donde puedan crecer profesional y económicamente y donde pue-
dan lograr cierta estabilidad. El contrato psicológico con la empresa
es más breve. Hay una infinidad de ofertas y atractivos que los
jóvenes quieren explorar, y en esta dinámica de estar probando
diferentes cosas, se buscan también distintas experiencias que ha-
cen que la mayoría de ellos tiendan a estar mas atentos a otras
oportunidades laborales.
Podríamos decir que en el Siglo XXI:
- ya no se busca hacer carrera o un empleo para toda la vida,
- hay una gran rotación entre los más jóvenes,
- la novedad son los puestos orientados a las redes sociales,
- las características que se requieren son talento, pasión, curiosi-
dad y estar conectados con las nuevas tendencias y tecnologías,
- los empleados buscan empresas que ofrezcan flexibilidad de ho-
rarios, buen clima laboral, oportunidad de crecimiento y apertura.
Queda entonces por decir que para las empresas de monitoreo en
el campo laboral tenemos una notable ga-
ma de variedad y oportunidades si in-
terpretamos como verdaderas estas con-
diciones laborales.

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA
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lo que pensamos
a minimizar la ocurrencia de alarmas no deseadas.
Contemplará tres métodos de confirmación: Tecnología de confirma-
ción por audio, de confirmación visual de confirmación secuencial.
Para esta alternativa, se podrá optar por superponer áreas de cober-
tura o no. Para el caso en que dichas áreas de encuentren superpuestas,
se exigirá que ambos detectores sean de distinta tecnología, mientras
que si tenemos la certeza que dichas áreas de cobertura no se sola-
pan, la norma aceptará detectores de idéntica tecnología.
Será condición fundamental de este modelo normativo para que se
considere una alarma confirmada, que el Centro de Control a Distan-
cia, reciba al menos dos señales provenientes de detectores inde-
pendientes dentro del tiempo reconfirmación que en la norma indica. 
Se tendrá en cuenta, a los efectos de la confirmación, los eventos de
falla de transmisión en la modalidad que la norma lo expresa, haciendo
una diferenciación manifiesta en cuanto a si las fallas de transmisión
llegaron por un mismo medio, o por medios independientes.
Una señal de un detector y una falla de trasmisión recibirá un trata-
miento referido a la confirmación, distinto al caso en el que pudieran
llegar dos fallas de transmisión por un mismo camino.
Se contemplarán aspectos tales como: “medios para minimizar las fal-

sas alarmas en la activación”; “medios para minimizar las falsa alar-
mas en la desactivación”; “métodos de filtrado de alarmas”; “tiem-

pos de confirmación”; etc.
No todo proceso creativo culmina con éxito, pe-
ro los socios de Cemara nos hemos acostum-
brando al éxito que proviene de un pensa-

miento inicial, de una idea de mejora y de be-
neficios para la actividad de la seguridad

electrónica en general y del monitoreo
de alarmas en particular.

Lic. Walter Ricardo Costa
Tesorero CEMARA
Coordinador Comisión Técnica

Primer Taller de Seguridad Electrónica del Mercosur

En el ámbito del Congreso de Seguridad Pú-
blica y Privada del MERCOSUR a realizarse los
días 5 y 6 de mayo en Punto del Este, Uru-
guay, CEMARA en su rol de cámara de Se-
guridad Electrónica integrante de la Federa-
ción de la Seguridad Privada de los Países del
Mercosur (FESESUR), tendrá a su cargo la or-
ganización y desarrollo del primer taller de Se-
guridad Electrónica del MERCOSUR. 
El tema en exposición y debate será “Falsas
alarmas y Alarmas indeseadas”, para el que
contaremos con un panel integrado por re-
presentantes de Uruguay, Paraguay, Brasil y
Argentina. Será el justo lugar por excelencia
para la exposición de experiencias sobre el
tema en los distintos países de la región y
analizar en conjunto, los posibles trata-
mientos a dar a las mismas. 
Durante el desarrollo del congreso y en par-
ticipación institucional, integrantes de la HCD
de nuestra cámara intervendrán en las si-

guientes conferencias:    
5 de Mayo
15 hs.: Mesa integrada sobre La Seguridad Pri-
vada como eslabón fundamental en la pre-
vención del delito. Contribución del Monito-
reo de Alarmas.
18 hs.: Mesa integrada sobre: El desarrollo de
la seguridad electrónica y sus aplicaciones.  
6 de mayo
10 hs.: Desarrollo del 1° Taller de seguridad
electrónica sobre Falsas Alarmas y Alarmas
Indeseadas.
16 hs.: Homologación de centros de control
a distancia (centrales de monitoreo de alar-
mas y AVL).

Durante el congreso se realizarán también la
asamblea de FESESUR,  el 8° Foro Empresa-
rial de Seguridad (del Uruguay) y la Exposi-
ción y Muestra Comercial de Equipamiento y
Servicios de Seguridad.  Destacamos también

que se contarán, entre otras, con las si-
guientes conferencias:
5 de Mayo
14 hs.: Actualización de las actividades de-
lictivas en la Región (Dr. Aquiles Gorini, Pte.
CAESI y FEPASEP).
16 hs.: El Monitoreo de Alarmas en los Pró-
ximos 20 años (Lic. Daniel Banda. CEO Soft-
guard / CASEL).
6 de mayo
15 hs.: Mesa integrada sobre Integración Re-
gional de los Servicios de Seguridad.
17 hs.: Seguridad en Barrios Privados y Edi-
ficios (Hugo García Correale).

Convencidos de que será el ambiente propi-
cio para la actualización de información y co-
nocimientos, hacemos extensiva la invita-
ción a colegas socios y no socios de nues-
tra cámara,  para que sumen su presencia a
este muy importante emprendimiento.
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