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Aplicaciones Claves:

• Salud

• Casinos

• Comercios

• Gobierno

• Deporte/ Entretenimiento

• Monitoreo Público

• Transporte

Serie AutoDome
La serie AutoDome está diseñada para ser excepcionalmente fácil de utilizar.

Cableado con terminales ensambladas en fábrica y codificación por colores, y un sistema de

rápida conexión entre la cámara y el montaje, hacen que la cámara AutoDome sea más

rápida de instalar que otros domos pan-tilt-zoom. El diseño modular de los AutoDome

provee una instalación flexible y una protección a la inversión.

Actualizar es tan simple como cambiar una
lamparita. El sistema AutoDome está basa-
do en cinco tipos de módulos intercambia-
bles: el CPU, la cámara, el gabinete, las co-
municaciones y la fuente de alimentación. Só-
lo reemplace uno de los módulos para cam-
biar de fija a pan-tilt-zoom, de color a día/no-
che o agregue rastreo de movimiento y co-
municación IP.

Las capacidades de inteligencia avanza-
das de los AutoDome ayudan a automa-
tizar la vigilancia. El Análisis Inteligente de
Video alerta automáticamente a los ope-
radores en caso de actividad sospechosa.
Con el AutoTrack II, la cámara sigue con-
tinuamente al objeto seleccionado, inclu-
so si pasa debajo de una máscara de pri-
vacidad.

La tecnología de punta provee una claridad
de imagen óptima, manejo de cámara y sen-
sibilidad. Nuestra óptica de alta resolución
provee imágenes exactas con los detalles
necesarios para una identificación precisa. La
tecnología patentada de Autoescala reduce
automáticamente la velocidad de inclinación
y rotación en proporción a la profundidad del
zoom, asegurando un control preciso.

La tecnología y características IP inteli-
gente incluyen compresión H.264 Main Pro-
file para calidad de video DVD que requiere
hasta un 50% menos de espacio de alma-
cenamiento que la compresión MPEG4. La
compatibilidad con el estándar de Open
Network Video Interfase Forum (ONVIF) per-
mite una integración simplificada con otros
sistemas de terceras partes.

La cámara Autodome HD Serie 800 se destaca por proporcionar una resolución óptica superior y funcionalidad
día / noche. Puede seleccionarse entre la resolución 720p o 1080p TVL, para obtener el nivel necesario de de-
talle. De este modo, brinda soluciones a los desafíos que representan las aplicaciones de tráfico y de transporte,
zonas industriales, edificios gubernamentales y zonas de estacionamiento.



Aplicaciones Claves:

• Comercios Minoristas

• Bancos

• Educación

• Prisiones

AutoDome Easy II y
AutoDome Junior HD
El AutoDome Easy II y el AutoDome Junior HD son robustos, compactos y cámaras

pan-tilt-zoom disponibles en versiones analógicas e IP. Ideal para vigilancia

discreta, proveen muchas características típicas de las cámaras domo

tradicionales de alta velocidad.

Sujetas a las más demandantes pruebas
de duración de la industria, las cámaras
AutoDome proveen años de operación
confiable tanto en aplicaciones interiores
como exteriores. Además, proveen imá-
genes críticas incluso en los ambientes
más complejos.

Menor consumo de ancho de banda y
costos de almacenamiento. La eficiente
compresión H.264 Main Profile en las cá-
maras Domo Easy II IP para video de alta
resolución permite una alta resolución de
video, mientras reduce significativamente
la velocidad de bits.

Tri-Streaming que permite tres streams
de video independientes para una mayor
flexibilidad. Use un stream de latencia ba-
ja para visualizar en vivo y control un stre-
am H.264 Main Profile para grabación con
máxima compresión, mientras se envían
imágenes JPEG a un dispositivo de mano.

Con el Análisis Inteligente de Video (IVA)
opcional, usted puede transmitir sólo alar-
mas de video sobre la red para reducir los
requerimientos de ancho de banda. El IVA
permite que la cámara IP detecte en for-
ma autónoma comportamientos sospe-
chosos y alerte al personal de seguridad.

Las imágenes de alta definición son provistas por el AutoDome
Junior HD 1080p. Video nítido con captura de los detalles a un
nivel forense, una característica indispensable del reconoci-
miento de objetos, tal como vigilar transacciones monetarias o
mantener el seguimiento de pequeños ítems valiosos.
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Nuevas marcas y representaciones, un cambio en la comunicación y más servicios

para sus clientes son los objetivos de Dialer para lo que resta del año. Pasada la

segunda década y a punto de cumplir la “mayoría de edad”, la empresa mantiene 

la calidad y experiencia de sus integrantes como pilares de su éxito.

Decisiones acertadas
n el tradicional Pasaje Ba-
rolo, Avenida de Ma-

yo1370, nacía Dialer, en 1990,
como fabricante de centrales
de alarma, teclados de activa-
ción y sirenas electrónicas. Des-
de esos inicios hasta hoy, con
el paso de fabricantes impor-
tadores en 1996, cuando in-
trodujo en el mercado los pro-
ductos Topica para CCTV, la
empresa creció, se diversificó
y ganó prestigio. Un prestigio
sustentado en la calidad de ca-
da una de las marcas que re-
presenta, el permanente ser-
vicio a sus clientes y, funda-
mentalmente, la capacidad de
adaptarse a las exigencias de
un mercado cada vez más
competitivo, que exige solu-
ciones integrales y no tan solo
productos.

En Dialer entienden que el
tiempo de sus clientes es va-
lioso, por lo cual toman sus
problemas como propios y se
esfuerzan en la tarea de solu-
cionarlos en el menor tiempo
posible y de la manera más efi-
caz. Todos los equipos que dis-
tribuyen y comercializan son
testeados previamente por los
técnicos de la empresa con el
objetivo de brindar una certera
información sobre los mismos,
adelantándose a sus posibles
dudas y ofreciendo rápidas res-
puestas. La empresa siempre
tiene todos sus productos y
materiales en stock permanen-
te, no sólo para que estén dis-
ponibles para la venta en todo
momento, sino también para
que haya equipos de reserva
ante cualquier inconveniente.
Suman a su asesoramiento téc-
nico el respaldo de las firmas de
primer nivel que representan.

Transitando ya la mayoría de
edad, los desafíos de Dialer hoy
también están enfocados en
la comunicación a través de

las nuevas herramientas que
la tecnología informática ofre-
ce: canales como Twitter y Fa-
cebook, ofrecen a sus clientes
acceso de manera inmediata
a todas las novedades de la
empresa, sus cursos y semina-
rios y la actualización perma-
nente en productos y servicios.
Su web, asimismo, es otro canal
de información permanente,
donde confluyen todas las he-
rramientas multimedia.

Incorporaciones
Como lo viene haciendo des-

de sus inicios, Dialer incorpora
reconocidas marcas, nacionales
e internacionales, para ofrecer
a sus clientes más y mejores
posibilidades de negocios. En
ese sentido, durante los últimos
meses se sumaron al portfolio
de la empresa en detección de
incendios Cofem, empresa es-
pañola que en 1982 creó su
división Detección Electrónica
para el desarrollo y fabricación
de sistemas de detección de
incendios, iniciándose la pro-
ducción propia de detectores
y centrales adaptadas a las ne-
cesidades del mercado; y Fi-
reLite, marca del grupo Ho-
neywell reconocida mundial-
mente por sus productos para
detección de incendios (pane-
les convencionales, direccio-
nables y audio evacuación).

En el rubro alarmas, se sumó
la representación de toda la
línea de productos Visonic,
compañía de origen israelí
especialista en paneles in-
alámbricos y única en el mun-
do en contar con una com-
pleta línea de accesorios con
esa tecnología.

Además, la empresa cuenta
con sensores para exterior (ca-
bleados e inalámbricos) y ofre-
ce productos con funcionali-
dades de videoverificación in-

tegrados en detectores de mo-
vimiento, cámaras IP, GPRS y
automatización del hogar.

Otra incorporación en este
segmento es la de EBS, de
origen polaco, que le brinda
a Dialer la posibilidad de ofre-
cer a sus clientes soluciones
en conectividad a través de
su completa línea de módu-
los GPRS y TCP-IP. Esta nueva
línea de productos cuenta
con personal especialmente
dedicado al desarrollo de la
cartera de clientes en ese seg-
mento.

Además, Aliara, empresa na-
cional desarrolladora y fabri-
cante de sistemas para protec-
ción perimetral exterior brinda
una serie de cursos y semina-
rios para dar a conocer los pro-
ductos de la marca.

Lo más reciente
Sumar siempre es el objetivo

y en ese camino, la empresa
anuncia la incorporación de
Arecont Vision, compañía líder
en el desarrollo de productos
megapíxel. La incorporación
de esta marca responde a la
cada vez más creciente deman-
da de productos para sistemas
de video urbano. Arecont, gra-
cias a sus avances tecnológicos
y línea de productos de alta
definición, cumple con los re-
quisitos que los clientes de Dia-
ler requieren.

También se incorpora Keri
Systems, líder en soluciones
para sistemas de control de ac-
cesos. La idea es ampliar el
portfolio de sistemas de control
de accesos para medianos y
grandes proyectos.

Las líneas más recientes y los
productos serán presentados
por Dialer durante las tres jor-
nadas en que se realizará en
Buenos Aires una nueva edi-
ción de Seguriexpo .

E
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Comienza su recorrido por Argentina

Bosch Tour 2011

Los profesionales de la compañía visitarán los principales puntos de Argentina y Uruguay para compartir con todo el canal su
know-how en el mercado de seguridad electrónica, sistemas de audio y comunicación profesional.

Bosch Sistemas de Seguridad recorrerá Argentina y Uruguay
con el Bosch Tour 2011 (www.boschtour2011.com.ar),  acercando
las últimas tendencias del negocio a consultores y clientes
finales, con el respaldo de sus canales de comercialización. 

Durante el tour, se realizarán encuentros donde el equipo de
profesionales de Bosch presentará casos sobre soluciones de se-
guridad electrónica, audio y comunicación profesional aplicadas
en diferentes industrias y mostrará las tecnologías más innovadoras
de su portafolio, junto con las tendencias para todo 2011. 

“Bosch se encuentra a la vanguardia en el desarrollo de pro-
ductos y tecnologías para sistemas de seguridad, y nos parece

fundamental compartir ese conocimiento y experiencia con
nuestros socios de negocio, acercándonos a donde ellos están”,
comentó Alberto Mattenet, Gerente de la División Sistemas
de Seguridad de Robert Bosch Argentina. 

El tour comenzará en Rosario el viernes 20 de mayo, y continuará
viaje por Córdoba (junio), Neuquén (julio) y Mendoza (agosto),
para finalizar en octubre cruzando el Río de La Plata, en Uruguay. 

Bosch Sistemas de Seguridad ofrece un amplio portafolio de
soluciones integrales que incluye videovigilancia, CCTV, sistemas
de audio y comunicación profesionales, entre otros, integrando
tecnologías innovadoras que mejoran la vida de las personas.

Desarrollo de canales
Una de las recientes repre-

sentaciones incorporadas por
Dialer Seguridad Electrónica
es EBS, empresa de origen po-
laco con productos enfocados
en la conectividad GPRS. Para
el desarrollo del canal, la em-
presa sumó a Norberto Ver-
dera, reconocido profesional
del medio, con amplia expe-
riencia en comunicaciones y
conocedor de las necesidades
del mercado en ese aspecto.

“Vengo a una empresa seria,
conformada por muy buenos
profesionales y mejores perso-
nas aún. Mi trabajo será aportar

Gira de conferencias
El Ing. Modesto Miguez

CPP, en el marco de Expo Se-
guridad México, brindó una
conferencia tituladaMonitoreo
Siglo XXI: Adaptarse o desapa-
recer, con el máximo de asis-
tentes para una conferencia.

Monitoreo.com agradece a
las autoridades de GIPREX or-
ganizadores de la Expo: Sra.
Andrea Ferrando, directora de
Marketing, y Sr. George Flte-
cher. La empresa, asimismo,
tomó el compromiso de donar
el 5% de los ingresos durante
2011 como apoyo a Mis-
sion500 para los niños de Mé-
xico.La gira por México duró

Dialer Seguridad Electrónica

El mail de contacto es norbertov@dialer.com.ar

monitoreo.com en México

a Dialer y sus clientes soluciones
en comunicaciones GPRS, a tra-
vés de productos probados y
exitosos en diferentes mercados
internacionales”, expresó Ver-
dera acerca de su función en la
distribuidora.

80 días, brindando cursos en
las ciudades de Puebla, Que-
rétaro, Guadalajara, el D. F.,
Campeche, Mérida y Cancún.
Es de resaltar el interés de-
mostrado por los profesiona-
les, especialmente en la tec-
nología Cloud Computing.

Presente en Expo Seguridad México
Del 12 al 14 de abril se llevó a cabo la 9° Ex-

posición internacional de Seguridad, Expo Se-
guridad México 2011, en el Centro Banamex l,
Ciudad de México y, como en los últimos ocho
años, SoftGuard Technologies estuvo allí pre-
sentando las últimas novedades para monitoreo
de alarmas con SoftGuard e integración con
equipos de última tecnología. 

Con más de 10.000 visitantes, muchos clientes
y potenciales interesados se acercaron a conocer
nuestro sistema de monitoreo y todos los mó-
dulos que lo componen, como el SG Monitoreo,
SG Video verificación, SG Acceso web cliente
corporativo, SG Dealer, SG Servicio Técnico y
muchos más.

Adicionalmente, el CEO de la empresa, el Lic.
Daniel Banda, brindó la conferencia “El moni-
toreo de los próximos 20 años” dentro del Centro

Banamex en el Salón Palacio De La Canal 5,
donde estuvieron presentes más de 20 empresas
interesadas en el futuro del negocio.

Incorporación
Recientemente se incorporó

al staff de SoftGuard Tech el Sr.
Leonardo Spagnuolo, quien se-
rá el nuevo Manager en Imple-
mentación y Compatibilidades.
Spagnuolo será quien gerencie
el área de post venta para con-
tacto con el cliente, atención de implementa-
ciones de sistemas SoftGuard, módulos que
componen la suite, upgrades y demás.

En la relación interpersonal con las empresas
usuarias, visitará in company a los clientes para
ofrecer implementación y capacitación.

SoftGuard 
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Mobotix AG
Mobotix está presente en los cinco continentes, con más del 80 %

de su producción exportada fuera de Alemania, su país de origen

y donde se fabrican todos sus productos. Además de soluciones

para videovigilancia, ofrece una novedosa línea de

videoporteros con tecnología IP.Pablo J. Rodríguez P. y Jorge Walter Ferrón
info@breathe-tdv.com - www.breathe-tdv.com

obotix nació en 1999, gracias a un
grupo de visionarios liderados por

el Dr. Ralf Hinkel, quienes vieron el po-
tencial que ofrecía la tecnología IP aplicada
a la seguridad. La primera cámara de se-
guridad IP que se fabricó en el mundo
fue precisamente la M1 de MOBOTIX y
fue el producto de referencia que marcó
la transición hacia esa tecnología a lo que
actualmente vemos en el mercado.

Sobre la empresa, su tecnología y obje-
tivos hablamos con Jorge Ferrón, uno de
los Directores de Breathe-TDV BV, empresa
que es Distribuidora oficial de MOBOTIX
Argentina.

- ¿Cuáles son sus principales áreas de
mercado?

- MOBOTIX ha sido muy exitoso en mo-
nitoreo de ciudades, aplicaciones indus-
triales y comerciales, transporte urbano,
puertos y aeropuertos internacionales, en
la industria bancaria, y recientemente con
su línea de video porteros, en el área re-
sidencial y de oficinas. Son sistemas com-
pletos, robustos, libres de mantenimiento,
de gama profesional, y perfectamente
segmentados. Hay incluso cámaras des-
arrolladas específicamente para prisiones
y áreas de máxima seguridad.

- Cuál es su modelo de negocios, ¿tra-
bajan con el instalador o integrador o
también llegan al cliente final?

- La empresa vende a través de sus dis-
tribuidores autorizados en todo el mundo.
Adicionalmente, se preocupa de formar
a los instaladores y los clientes por medio
de cursos de capacitación, seminarios bá-
sicos y avanzados, técnicos y comerciales,
para lo cual creó el Campus Mobotix. La
formación en el producto es indispensable
para el éxito de las instalaciones y esto es
un pilar fundamental del modelo de ne-
gocios de la empresa.

- ¿Cómo ve la actualidad del mercado
del CCTV?

- En Latinoamérica existe una gran can-
tidad de sistemas analógicos de baja re-
solución. Sin embargo, la región ha crecido

notablemente en esta época de crisis
mundial y la penetración de los sistemas
IP avanzó de manera sostenida. Hoy las
empresas más reconocidas están migran-
do de sistemas analógicos a IP porque
ofrecen más valor. Un sistema IP puede
integrarse a las actividades no solo de se-
guridad, sino de producción.

- ¿Qué aplicaciones son posibles para
el CCTV, además del segmento de la
seguridad?

- Al ser sistemas basados originariamente
en IP, se pueden integrar a líneas de pro-
ducción, monitoreo de sistemas indus-
triales, manejo de cargas, identificación
biométrica y de licencias, automatización
de industrias, comercios y viviendas, men-
sajerías, sistemas de voceo y anuncios pú-
blicos, es decir, una inmensa cantidad de
aplicaciones donde no siempre la segu-
ridad física es el factor fundamental.

- ¿Cuál es la posición de la empresa
en el mercado y cuál su proyección?

- En este momento, MOBOTIX es la pri-
mera empresa en cámaras digitales  IP de
alta resolución en Europa y está entre las
diez empresas más importantes del mun-
do en ese segmento. 

- ¿Qué visión tienen del mercado la-
tinoamericano en general y del argen-
tino en particular?

- Latinoamérica se encuentra en este
momento en una situación muy especial,
de crecimiento, mientras el resto del mun-

do se encuentra en una crisis económica
como pocas. Esto le da la oportunidad a
Latinoamérica de avanzar más rápida-
mente en la implementación de tecno-
logías de punta en seguridad. En Argen-
tina, con un comportamiento económico
similar, el mercado de video cámaras ha
crecido notoria y sostenidamente en los
últimos dos años y se espera un desarrollo
mayor para el 2011/2012.

- ¿Cuáles son sus principales áreas de
productos?

- Mobotix es una de las pocas empresas
que hace soluciones y no solo productos;
que basa su filosofía en software y por lo
tanto es sumamente flexible y descen-
tralizada. Es una empresa de software que
hace su propio hardware. Cada cámara
de Mobotix es un computador, con todas
las características que usualmente encon-
tramos en los DVR, y es precisamente por
eso que tienen capacidades excepcionales.
Mobotix desarrolla cámaras duales y sen-
cillas, todas sin partes móviles, auto-con-
tenidas, con software basado en LINUX,
descentralizadas, en formatos de dos lentes
o una sola lente. Como son computadoras,
pueden tener telefonía de VoIP, audio bi-
direccional, grabación interna por tarjeta
SD, procesamiento interno de las imáge-
nes, capacidad hemisférica e incluso video
analítica. Esto no es común en una cámara,
sino que se encuentra generalmente en
servidores muy avanzados, que al final se
vuelven el cuello de botella del sistema
de seguridad. Mobotix desarrolla, además,
software de visualización y gestión de se-
guridad gratuito en dos versiones: una
profesional llamado el MxCC (Control Cen-
ter), capaz incluso de integrar otras marcas
de cámaras, y el sencillo llamado MxEASY,
una interfase completa hecha para el con-
sumidor final sin una previa experiencia
en software de gestión de video. Mobotix
también ofrece una novedosa línea de Vi-
deo Portero IP, que combina todas las ca-
racterísticas de las cámaras MOBOTIX con
aspectos de control de acceso y un ca-
bleado en forma de bus, que hace suma-
mente sencilla y segura la instalación .

M

“Mobotix nunca ha hecho algo

que no sea alta definición.

Sus productos no son un

desarrollo a partir de las

cámaras analógicas, sino

que es una empresa que nació

en tecnología IP”









36

.empresas
Entrevista a Julio Lechuga, CEO

www.rnds .com.ar
®

Pro-Soft Argentina
La empresa nació hace una década con la finalidad de ser

proveedora de servicios de calidad a otras empresas.

Con el foco puesto en el constante desarrollo tecnológico,

ofrece productos de última generación para el integrador

y una amplia gama de soluciones a sus clientes.manager@pro-soft.com.ar

Pro-Soft es una compañía de capitales
argentinos con oficinas en Buenos

Aires, Miami y próximamente en San Pablo,
Brasil. Originalmente fue orientada al des-
arrollo de software de gestión comercial
y luego de trabajar en desarrollos para
terceros, incursionamos en el sector bio-
métrico. Esto nos involucró en la creación
de soluciones para todo tipo de disposi-
tivos: de huella digital, proximidad, iden-
tificación facial y otros, creando soluciones
innovadoras para las principales marcas
de equipos de control de accesos y hora-
rios de mercado”, resume Julio Lechuga
acerca de Pro-Soft.

- ¿Desde cuándo están presentes en
el mercado?

- El origen de nuestra compañía se re-
monta al año 2000, cuando la demanda
de soluciones eficientes, de bajo costo y
altas prestaciones empezaba a hacerse
notar en un mercado cada vez mas ávido
de soporte postventa real. Con una larga
experiencia en electrónica y sistemas,  de-
cidimos fundar Pro-Soft.

- ¿A qué sector atienden?
- Actualmente tenemos tres canales de

venta bien diferenciados: público, gremio
y estado. Nuestro foco está puesto prin-
cipalmente en el canal de gremio, a quien
no solo le ofrecemos precios competitivos,
sino también soporte real, antes, durante
y después de la instalación de cadaequipo.
Asimismo, ofrecemos cursos gratuitos a
los que se puede inscribir cualquier inte-
grador con solo ingresar a nuestra página.
En estos cursos se tratan temas como bio-
metría, conectividad, métodos de venta
y soluciones disponibles para distintos
perfiles de clientes.

- Es, entonces, su canal principal…
- Sin dudas, es el sector al que más tiempo

y recursos dedicamos, ya que entendemos
que el potencial del mercado argentino,
dada la capacidad de sus técnicos, es prác-
ticamente ilimitado. Solo hace falta que
reciban el soporte inicial apropiado para
que sus primeras instalaciones sean casos

de éxito y así puedan incorporar a sus
ventas equipos biométricos. Hoy no basta
con tener un buen hardware y software,
además, se debe brindar asistencia ade-
cuada y soporte postventa a cada cliente
con personal capacitado permanente-
mente. Todos nuestros equipos incluyen
el reconocido software Pro-ID  desarrollado
por nuestro estudio. El mismo cuenta con
soporte técnico permanente, manual en
español y salidas a Excel, texto y Open
Office, entre otros. Este software ya está
siendo utilizado por más de 3000 empresas
de Argentina y Latinoamérica.

- ¿Qué proyectos tienen?
- Dedicamos mucho tiempo y recursos

a la investigación y desarrollo de nuevos
productos. Para fines de 2011, estaremos
lanzando varias líneas nuevas, entre ellas
una de identificación por Iris e identifica-
ción por patrones de venas. Estas nuevas
tecnologías, así como las de identificación
facial, facilitarán la tarea para empresas
con gran deterioro en el control de huellas
del personal, ya que no se necesita con-
tacto alguno con el dispositivo. Sin em-
bargo, el producto más destacado será
un nuevo equipo que lee huellas en cual-
quier condición: secas, mojadas, sucias, e
incluso a través de un guante puesto. Esta
tecnología es completamente nueva y
tiene una tasa de falsa aceptación menor

a 1:5000000, lo que la ubicará como la
solución más adecuada para gobiernos
o empresas medianas y grandes.

- ¿Qué rumbo cree que tomará el mer-
cado tecnológico en este segmento?

- La domótica también tendrá una pre-
sencia cada vez mayor dentro del mercado
de seguridad, ya que la integración de
dispositivos como cámaras, control de ac-
cesos y otros de confort deberán comu-
nicarse con protocolos simples y plata-
formas web para poder administrarse re-
motamente. A estas nuevas tecnologías
estamos dedicando tiempo de investiga-
ción, ya que estimamos que para 2012 el
60% de las aplicaciones serán web, com-
patibles con cualquier plataforma. Dicho
esto, cualquier usuario final podrá consultar
desde su celular, Ipad o PC las cámaras del
hogar, los accesos o bien encender o apagar
luces o cualquier artefacto del hogar.

- ¿Cuál cree que es el futuro de la bio-
metría en Argentina?

- La biometría es un elemento más en
casi todas las organizaciones; ya le es familiar
a todos, lo que facilita la decisión de compra
por parte del consumidor final. En este
sentido, el futuro del segmento es prome-
tedor, ya que la rentabilidad para el insta-
lador es alta y no se ve tan deteriorada
como en otros segmentos. Esto permite,
en consecuencia, un desarrollo sustentable
y da valor real al trabajo del integrador. 

- ¿Dónde radica el factor clave del
éxito de Pro-Soft?

- Tal vez en no creer que hayamos al-
canzado una meta, sino que ésta siempre
se encuentra más adelante. Conocemos
bien el mercado y sus necesidades, y en-
tendemos que cuando un integrador está
con un cliente, debe poder comunicarse
y obtener la respuesta que necesita en
ese momento. Esto hace que quienes nos
han elegido alguna vez, lo sigan haciendo
a lo largo del tiempo. Ofrecer soluciones
simples, mejora permanente y soporte
técnico adecuado son elementos que de-
finen nuestra tarea diaria .

“

“Conocemos bien el mercado

y sus necesidades y entendemos

que cuando un integrador está

con un cliente, debe poder

ofrecer la respuesta que éste

necesita en ese momento.

Esto hace que quienes nos

elegieron una vez lo

sigan haciendo”
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Sistemas MP
Con el foco puesto en la personalización de cada uno de sus

desarrollos, la empresa ofrece al mercado soluciones en AVL,

aplicadas tanto para el mercado vehicular como para el

seguimiento o rastreo de personas. Dos directivos de Sistemas MP,

nos cuentan acerca de la empresa, su actualidad y sus perspectivas.Ing.Christian Parkinson y Gustavo Madeo
info@sistemasmp.com.ar - www.sistemasmp.com

esde 2005 Sistemas MP ofrece al
mercado desarrollo de Software

AVL. “Contar con un motor cartográfico
propio nos permite ofrecer soluciones
para cada necesidad de nuestros clientes,
tanto a nivel cartográfico como en nuevas
prestaciones del software, lo cual a su vez
le permite a nuestros clientes establecer
un nuevo estándar en su propia prestación
de servicios a terceros”, explican los res-
ponsables de la empresa.
Para conocer un poco más acerca de la
empresa, su actualidad y su proyección
en el mercado, hablamos con el Ing.Chris-
tian Parkinson del Departamento de In-
geniería, y con el Gerente Comercial, Gus-
tavo Madeo. 

- ¿Qué es, básicamente, Sistemas MP?
(Ing. Christian Parkinson) - Somos una em-
presa de desarrollo de software, hoy abo-
cados a sistemas de AVL. Tenemos des-
arrolladas soluciones para posicionamiento
de vehículos o personas, desde los mó-
dulos de comunicación hasta los termi-
nales en los clientes, que cuentan con un
motor cartográfico propio. Además, tra-
bajamos en otro tipo de desarrollos, como
ser programas administrativos, desarrollo
web y sistemas de publicidad con la misma
premisa para todos nuestros clientes: la
personalización, la posibilidad de ofrecerles

un sistema a su medida.
(Gustavo Madeo) -Comenzamos trabajando
en monitoreo satelital y ahí fuimos ganando
experiencia, luego nos planteamos la po-
sibilidad de desarrollar una solución para
AVL pensando en qué le podíamos ofrecer
a los clientes. Una vez desarrollada y tes-
teada la primera versión de la plataforma,
salimos al mercado y de a poco fuimos ga-
nando clientes, llegando a ser proveedores,
incluso, de quienes en un momento fueron
nuestros empleadores.

- ¿Cuál es su principal fortaleza?
(Gustavo Madeo) - Nuestro fuerte es el
desarrollo orientado a telecomunicaciones,
aunque de todas maneras trabajamos
también en otras áreas como asesores
tecnológicos y desarrollo de diversos sis-
temas orientados publicidad, administra-
ción, stock y sitios web.
(Ing. Christian Parkinson) - Hay que destacar
que nosotros no vendemos equipos de
rastreo propios, sino que directamente in-
tegramos nuestro software con el equipo
que el cliente ya tenga o quiera adquirir
recomendándole el fabricante indicado
según su necesidad.

- ¿Cuáles son sus objetivos?
(Gustavo Madeo) - Como empresa siempre
nos vamos planteando objetivos. Para este
año fue lograr un crecimiento en ventas.
Ahora viene la segunda etapa: ampliar
nuestro staff. Esto se concretará en los pró-
ximos meses con la incorporación de per-
sonal comercial y técnico, dedicados ex-
clusivamente al desarrollo de canales para
la venta y asesoramiento de hardware.
(Ing. Christian Parkinson) - Nuestra idea no
es desarrollar el hardware, sino establecer
alianzas con distintas empresas fabricantes.
No es nuestra meta fabricar equipos. En-
tonces, a través de alianzas con distintos
fabricantes, hacemos todo de manera más
transparente para toda la cadena: nosotros
ofrecemos nuestra propia plataforma, con
la puesta en marcha del sistema y el cliente
elige el hardware, del fabricante que él elija
y  con la tecnología que mejor se adapte a
su negocio.

- ¿Cómo se posicionan en el mercado?
(Gustavo Madeo) - La idea de nuestra em-
presa no es competir vendiendo lo mismo
que ya puede encontrarse en el mercado,
queremos tener un producto distintivo
más allá de que, básicamente, no deje de
ser una plataforma de AVL. Nuestro soft-
ware, por ejemplo, es aplicable en otros
ámbitos como, por ejemplo, el sector náu-
tico, donde ya tenemos un desarrollo fun-
cionando con una cartografía náutica si-
milar a la aplicable a los mapas terrestres,
pero que fue especialmente diseñada
para esa función y que, de hecho, está
siendo utilizada actualmente por uno de
nuestros clientes. 
(Ing. Christian Parkinson) – Tenemos una
plataforma completamente estable, pre-
parada para funcionar las 24 hs, sin fallas,
y sumamente robusta en términos de se-
guridad del sistema. Esto se ha logrado
gracias a diversas recomendaciones de
nuestros clientes y al esfuerzo aplicado
en mejorar nuestro producto a todo nivel,
para destacarnos de la competencia. En
todo momento contamos con nuevas
mejoras y prestaciones que se trabajan a
lo largo de todo el año. La idea es seguir
progresando en ese aspecto: ofrecer a los
usuarios una plataforma ágil, amigable,
confiable y escalable, según las necesi-
dades de cada empresa .

D

“Como empresa nos fijamos

objetivos. Tenemos un producto

de calidad, estable, escalable y

aceptado en el mercado. La

siguiente etapa es crecer como

empresa, llegar a más clientes a

través de una estructura capaz

de dar una respuesta rápida”

Gustavo Madeo

“Nuestra mayor fortaleza es, sin

dudas, la posibilidad de ofrecer a

un producto a medida. Sobre

una plataforma robusta y

eficiente, tenemos la posibilidad

de integrar soluciones en

desarrollo que cumplan con los

requerimientos de cada cliente”

Ing. Christian Parkinson
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Mario Koch

s imposible hoy separar a la familia de Starx, empresa
iniciada y encabezada por Mario Koch, contando con la

participación actual de su mujer, su hija y el previo paso de
uno de sus hijos.

Con Mario liderando la empresa, y Miriam y Paola como
laderas, la empresa transita por un camino de prosperidad.
Starx ha sabido ganarse un nombre en el mercado y proyecta
su crecimiento, el cual comenzará a plasmarse a fines de este
año, a través de la inauguración de su edificio corporativo. No
obstante, ello es futuro, con bases sustentadas en más de una
década de trabajo constante.

Inicios
Contrario a lo que pueda imaginarse, la formación profesional

de Mario Koch no está relacionada con cuestiones técnicas o
electrónicas, sino con el ámbito académico de los números:
“Mi pasado laboral no está emparentado con la electrónica,
aunque estoy involucrado en ese ámbito desde hace un largo
tiempo. Debido a mi profesión, fui gerente financiero de un la-
boratorio en especialidades medicinales e, incluso antes, trabajé

como contador de una empresa dedicada al rubro industrial
del caucho”, recuerda Mario acerca de sus primeros trabajos.

¿Cómo es, entonces, que Mario llega a la electrónica, más
precisamente, al segmento de la seguridad? La respuesta está
ligada a su vida familiar: “En 1983 fui invitado por Jorge Alper,
mi suegro, a participar de una sociedad creada para la importación
de componentes electrónicos. Era una época en que la industria
electrónica nacional comenzaba su apogeo. Jorge era dueño
de marcas muy importantes en el sector, como Reguvol, una
de las dos empresas más prestigiosas entre los fabricantes de
estabilizadores de tensión (utilizados principalmente para te-
levisión). Dicha fábrica, además, contaba con sus propios
sistemas de audio y televisores”, recuerda.

Su llegada a esa sociedad se da luego de algunos años de
haber superado situaciones penosas: “En 1976, durante la dic-
tadura, el hermano de mi suegro fue asesinado por organizaciones
montoneras, así decidiendo Jorge vender su participación en
la sociedad, pero continuando ligado al rubro, posicionándose
como proveedor de componentes electrónicos”, dice Koch.
Megacorp Componentes Electrónicos fue el nombre de la em-

E

Con pasado contable en la industria medicinal y el caucho y antecedentes en la importación de componentes

electrónicos, Mario Koch inició su camino en el segmento de la seguridad asociado a la provisión de equipos y

sistemas. Recorremos su trayectoria que involucra, invariablemente, a su familia.

� Trayectoria
1976

Tras la venta de Reguvol,
propiedad de Jorge Alper,
ingresa con éste a la sociedad
para importar componentes
electrónicos.

1983

Forma parte de Megacorp
Componentes Electrónicos, an-
tecedente de Starx.

1995

Starx logra la representación
de baterías Yuasa, una de las
marcas líderes del segmento
y que posicionó a la empresa
en el mercado.

2000

Afianzada la empresa, co-
mienza a trabajar con nuevos
productos y representaciones,
proyectando a Starx como
importadora líder en la in-
dustria.

Continúa en página 48









presa, la cual sería antecedente de su propio proyecto.

Nace Starx
“Starx es la continuación de la empresa gestada en 1983

junto a Jorge. Él era una persona muy conocida y prestigiosa
en el mercado de los componentes, donde se abastecía a toda
la industria electrónica nacional. En ese momento, dicha
industria era muy importante, y nada tenía que ver con la se-
guridad, debido a la fortaleza con la que contaba la industria
del audio y la televisión en nuestro país”, explica.

“En un determinado momento, comenzamos a hacer contacto
con la industria de la seguridad electrónica, muy incipiente en
ese entonces. Si bien existía una industria bien diferenciada
para distintos sectores, como aquella dedicada al Home Security,
ésta tropezaba con todos los impedimentos de la industria na-
cional de esos años: tecnologías muy limitadas y un mercado
poco abierto y muy ignorante – en el buen sentido – acerca de
lo que significaba la seguridad electrónica. Bajo esa situación
de desconocimiento, nos insertamos como proveedores”,
recuerda Mario acerca de aquellas épocas iniciales.

Al igual que muchos otros profesionales que comenzaron en
esa época, Mario notó que el mer-
cado aún no requería masiva-
mente de elementos de seguri-
dad electrónica, pero que, asi-
mismo, era un segmento que
comenzaba a crecer y que, sin
dudas, en un futuro necesitaría
profesionales capaces de
ofrecer respuestas.

“Comenzamos a interesar-
nos más en la industria de la
seguridad, cuenta, impor-
tando, como primer pro-
ducto, baterías para UPS y
sistemas de seguridad, un
rubro muy amplio y com-

petitivo que exige altos es-
tándares de calidad”. En ese nicho, contá-

bamos con la distribución exclusiva de Yuasa.
Con el paso del tiempo, la sociedad fue cambiando, y lo

mismo sucedió con el mercado. La empresa, entonces, acomo-
dándose a los tiempos y preparándose para el futuro, fue
rotando el portfolio de productos de importación y  comenzó
a participar de las exposiciones del sector realizadas en Capital
Federal, así como también en aquellas organizadas, de manera
rotativa, en el interior del país.

“El mercado fue creciendo y nos fuimos posicionando, hasta
que logramos la exclusividad de Crow, creando una verdadera
bisagra en nuestra empresa. Esto nos dio un salto de calidad
en los productos que ofrecíamos a nuestros clientes, contando

con una gama muy amplia en lo que se refiere
a detección. También, fuimos una de las

primeras empresas en ofrecer opciones
de automatización e inalámbricos, con
mayor autonomía y una tecnología dis-
tinta, lo cual permitió a todos sus re-
presentantes que pudieran posicio-
narse de otra manera en el mercado”,

explica acerca del crecimiento de
Starx.

Ya con un nombre ganado
en el mercado y con una car-
tera de productos de presti-
giosas marcas, la empresa

comenzó a diversificarse: “Comenzamos a importar todo tipo
de productos requeridos por nuestros clientes, siempre escu-
chando y observando hacia que dirección se dirigía el mercado.
Debido a ello, pudimos mantener marcas a lo largo del tiempo.
No obstante, algunas otras dejaron de ser representadas, tal
vez porque desviaban el foco que tenía la empresa en ese mo-
mento”, concluye Koch.

La familia
Mario cumple hoy con un doble rol, llevado a cabo simultá-

neamente en dos ámbitos muy diferentes: la casa y el trabajo.
En Starx trabajan, además, Miriam, su mujer, y Paola, su hija.

Los dos varones, aunque hoy poseen una productora cinema-
tográfica, también tuvieron su paso por la empresa.

“Cada uno tiene su especialidad y su misión dentro de Starx:
Mario es, principalmente, quien decide las compras y las marcas
a representar. Paola tiene a su cargo el equipo de ventas y yo,
aunque también formo parte de la toma decisiones de la
empresa, estoy más abocada a la búsqueda de nuevos productos
y proveedores. Nuestras funciones son complementarias”. Quien
detalla los roles es Miriam, ladera de Mario en la empresa.

Luego es Mario quien explica la división entre familia y
empresa: “Hay reportes diarios dentro de la compañía, con lo
cual en la oficina, solo se habla de cuestiones laborales. Con
esto, logramos una separación de roles, lo cual le ofrece mayor
confiabilidad a nuestro trabajo”.

“Paola trabaja acá desde los 16 años (a partir de1997), cuando
quiso tener unas vacaciones por su cuenta.; “no hay problema,
pero tenés que pagártelas”, le dijo su padre. Así empezó, traba-
jando como cadete. Por aquel entonces, yo no trabajaba aún
en la empresa. Paola fue creciendo dentro de la compañía de
manera muy natural y hoy maneja todo el staff de ventas. Aquí
dentro, la única diferencia entre ella y un empleado es que nos
sigue diciendo ‘papi’ y ‘mami’”, dice Miriam acerca del tercer in-
tegrante de la familia en la empresa.

“Para Paola, trabajar con nosotros es su modo de vida. Ella es
artista y en este país es muy difícil poder crecer bajo ese oficio.
Esa es otra de las razones por las cuales necesitaba trabajar. En
cuanto tenga la posibilidad, seguramente se dedicará de lleno
a la escultura, que es lo suyo”, comenta Mario.

El futuro
“Hoy estamos construyendo un edificio en el polo tecnológico

en Parque Patricios, donde pensamos mudarnos antes de fin
de año. En esta sede permanecerá, seguramente, algún sector
minorista. Ya que proyectamos seguir creciendo, crearemos
departamentos de desarrollo para poder sustentar ese creci-
miento, sumar representaciones y diversificarnos un poco más.
Necesitamos una fuerza de ventas más importante y por ello
estamos incorporando nueva gente, lo cual pensamos que
nos dará un mayor valor agregado. Dentro del mercado general,
existen muchos submercados que aún no
explotamos, pero que esperamos poder
abarcar”, cuenta Mario acerca del futuro
cercano de la empresa, en definitiva, el
suyo propio.

“Tenemos pensado seguir trabajando du-
rante mucho tiempo más, todavía somos
jóvenes y nos sobran ganas y proyectos.
Sin embargo, considerando la si-
tuación actual, la sucesión habrá
que buscarla por otro lado…
”, concluyen Mario y Miriam
Koch, indisolubles como fa-
milia y empresa .
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Familia y em
presa hoy

son indisoluble
s. “Cada

uno tiene sus ro
les,

cumple una función y

se aboc
a a ella

. Las

decisiones se to
man

en la empresa, n
unca

en casa”
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Risco Group
Desde 2010 Electronics Line pertenece al Grupo Risco, propietario

de la emblemática marca Rokonet. Dos representantes de la

empresa nos cuentan los detalles de esa fusión, las ventajas

de estar bajo una misma compañía y hacia donde apunta

el gigante israelí en el mercado de la seguridad.
Patricio Ramallo y Marcelo Raschinsky

patricio-electronicsline@riscogroup.com.ar
marcelo@riscogroup.com.ar

okonet nació en 1978 como una
compañía dedicada al desarrollo y

fabricación de detectores y productos de
alta calidad para sistemas de alarmas. Es-
tablecida en Israel, país exportador de
tecnología de excelencia en sistemas de
seguridad hacia todo el mundo, comenzó
a hacerse mundialmente conocida y al
poco tiempo ya tenía representaciones
en distintos países, incluyendo a nuestra
región.

“Rokonet se inicia con la fabricación de
productos para alarma, incluso vehiculares,
y luego comienza a fabricar detectores,
en una época en la que no eran de muy
buena calidad. Lentamente, pero de ma-
nera segura, la compañía comenzó a crecer
y a hacerse un nombre en el sector de la
seguridad y rápidamente se estableció
en distintos países. Ya en 1985, llega con
representaciones a Latinoamérica, incluso
a Argentina”, explica Marcelo Raschinsky,
Regional Manager de Risco Group.

A medida que crecía en ventas, la filosofía
de Rokonet fue cambiando con el tiempo:
mientras que durante los primeros años
se dedicaba casi exclusivamente al des-

arrollo y fabricación de detectores, hace
poco menos de una década comenzó a
incursionar en el área de los paneles de
alarma.

“A fines de los años ’90 y principios de
2000, el dueño de Rokonet comienza a
realizar adquisiciones, algunas de ellas
exitosas –dice Raschinsky acerca del cre-
cimiento de la empresa, que pronto se
convertiría en un grupo-. Hoy se nombran
aquellas que continuaron, por ejemplo, la
compra en 2001 de una empresa inglesa
llamada GardTec Technology, una fábrica
de productos para alarma muy fuerte en
Inglaterra, con distribución propia. Esta
fue la primera adquisición exitosa”.

Cinco años más tarde, en 2006, Rokonet
adquiere Keyware, una fábrica belga de
control de accesos con muy buena pre-
sencia en Francia, Suiza y Bélgica. “Estamos
hablando de una compañía con obras
muy importantes en su país de origen y
en Suiza, por ejemplo, con la instalación
de equipos y sistemas en la fábrica de re-
lojes Rolex. En definitiva, una empresa
con clientes corporativos muy importantes,
mercado al que, gracias a la adquisición

de Keyware, Rokonet comienza a tener
acceso”, detalla.

- ¿Cuándo, entonces, Rokonet se trans-
forma en Risco Group?

(Marcelo Raschinsky) - Tras la compra de
Keyware, el dueño de Rokonet decide
conformar el Grupo Risco - Rokonet Inte-
gration Solutions Company- básicamente
para que todas las empresas involucradas
en el grupo puedan vender todo. ¿Por
qué se hace esto? Porque hace unos diez
años cambió el foco de la compañía: hace
una década, el dueño de Risco, con visión
de futuro e intuyendo realmente hacia
donde tendería el mercado en los años
venideros, decidió que el negocio de la
compañía se tenía que dirigir a la búsqueda
de soluciones en integración, focalizándose
en grandes proyectos. Todas las marcas
de Risco Group, entonces, podrían ofrecer
una solución integral, a través de todos
los productos que integraban el porfolio.

- ¿Cómo se decide la adquisición de
Electronics Line?

(Marcelo Raschinsky) – Risco encontró en
Electronics Line algunas fortalezas que le
faltaban como empresa, por ejemplo, sus
productos para el mercado domiciliario y
comercial. Electronics Line está enfocado
con su software de integración en el mer-
cado de las estaciones de monitoreo mien-
tras que Risco está focalizado, con productos
de alta gama, en un mercado más industrial,
en proyectos corporativos o institucionales
de gran envergadura. Ahora, Risco cuenta
con un mercado más amplio.

(Patricio Ramallo) – A diferencia de Risco,
que es una empresa privada, Electronics
Line es una empresa pública, que cotiza
en la bolsa de Frankfurt. Lo que hace Risco
es comprar el paquete mayoritario de ac-
ciones de Electronics Line, con lo cual pasa
a tomar el control de la compañía. Es asi
que al grupo también le sirve ese tipo de
adquisiciones: sigue siendo un empresa
privada, pero con acciones en una empresa
pública.

- ¿Cuál fue el proceso de adquisición

R

“Con la adquisición de

Electronics Line, Risco Group

accede a un mercado en el que

hasta el momento no tenía

participación, como el

domiciliario o las estaciones

de monitoreo. Asimismo,

Electronics Line se potencia

con nuestros productos

de alta gama”

Marcelo Raschinsky

Continúa en página 56









56

.empresas
Entrevista Marcelo Raschinsky y Patricio Ramallo

www.rnds .com.ar
®

y cómo funcionará cada empresa?
(Marcelo Raschinsky) – Desde que se pro-

dujo la compra, en pocos meses se cerra-
ron las plantas y oficinas de Electronics y
todas sus instalaciones pasaron al edificio
corporativo de Risco. Algunas personas
de Electronics también pasaron a formar
parte del staff de Risco, como Patricio, y
todos sus productos pasaron a formar
parte de nuestro catálogo.

- Siendo parte de un mismo grupo,
¿en qué se beneficiará cada una de las
marcas?

(Patricio Ramallo) – Ambas empresas te-
nemos ahora la posibilidad de ofrecer so-
luciones en todos los espectros del ne-
gocio, aunque desconocemos si a futuro
será todo bajo una sola marca. Hay muchos
ejemplos de este tipo de fusiones, donde
la empresa compradora mantiene, por
una cuestión de prestigio, el nombre y la
marca de su adquisición. Esto se da prin-
cipalmente en el rubro incendios, donde
marcas ya homologadas y reconocidas
mantienen su logo, beneficiando a su
compradora con mercados donde ya es
aceptada, sea por homologaciones, razo-
nes comerciales, calidad, etc.

- ¿Cuál será la función específica de
cada uno?

(Marcelo Raschinsky) – En mi caso parti-
cular, sigo manteniendo mi función con
la diferencia de que ahora tengo en Patricio
un colaborador. Él tiene específicamente
la función de Ingeniería de Proyectos y
va a dar soporte y seguimiento a esos
proyectos. Risco es una empresa que tiene
muchos proyectos en marcha y otros en
estudio y como norma de fábrica, nosotros
damos permanente soporte a quien com-

pra nuestros productos. 
(Patricio Ramallo) – Mientras trabajé para

Electronics Line como tal, estaba focalizado
en el soporte técnico para Latinoamérica.
Hoy, trabajo con Marcelo, él en la parte
de distribución y yo enfocado en buscar,
atender y generar nuevos proyectos. Por
ejemplo, si aparece un proyecto de una
estación de monitoreo en un barrio pri-
vado, de 250 o 300 casas, que quieren
manejar la seguridad a través de un telé-
fono celular, por ejemplo, entonces el pro-
yecto se gestará a partir de los productos
de Electronics Line. En cambio, si el proyecto
es una compañía telefónica que quiere po-
ner en sus mil antenas un equipo de pro-
tección, ahí entra la tecnología de Risco.
La idea es seguir creciendo en el mercado
ofreciendo soluciones integrables.

- ¿Qué respuesta tuvieron, hasta el
momento, del mercado?

(Marcelo Raschinsky) –Habituales clientes
de Risco ya presenciaron demostraciones
y seminarios de productos Electronics
Line a cargo de Patricio y la respuesta fue,
realmente, muy buena. Todos nuestros
clientes ven como una opción altamente
competitiva la posibilidad de ofrecer a
sus propios clientes nuevas y mejores op-
ciones de negocios, en nichos de mercado
a los que, quizá hasta ahora, no podían
acceder.

(Patricio Ramallo) – A la inversa sucedió
exactamente lo mismo, lo cual nos dice
que las proyecciones para nuestro negocio
son realmente muy buenas.

- ¿Cuál es el punto de competencia de
los productos Rokonet?

(Marcelo Raschinsky) - En el mundo Ro-
konet compite con gigantes de China, Ca-

nadá y Estados Unidos, lo cual es muy
complejo. Es por eso que Risco se focalizó
en la especialización y en productos de
alta calidad y altas especificaciones. Es
preciso destacar algo: fabricar con alta ca-
lidad significa cumplir con las especifica-
ciones requeridas. Por más que se trate
de un producto de baja gama, si cumple
con las especificaciones en las que se basó
su diseño, entonces es de alta calidad. En
nuestro caso, las especificaciones son muy
altas y se cumplen en su totalidad, lo cual
da como resultado un producto de muy
alta calidad. Ahí estamos enfocados: en
la búsqueda de mercados que necesitan
productos de muy alta calidad, basados
en altas especificaciones.

- ¿Hacia dónde creen que apunta la
tecnología?

(Patricio Ramallo) - Hace 20 años las prin-
cipales empresas de tecnología para la
seguridad comenzaron a fabricar alarmas.
Entonces, si ibas a una exposición -en
cualquier parte del mundo- lo que se veía
eran alarmas con más o menos zonas.
¿Cuál era la novedad? Que había una alar-
ma que hacía más o menos cosas. Después
de los ‘90 fue el boom del monitoreo, lo
cual hizo que las alarmas ya dejaran de
ser consideraras como un sistema inde-
pendiente: estaban conectadas a una es-
tación de monitoreo por una línea tele-
fónica. Unos años después, la gran explo-
sión fue la conectividad, o sea los medios
de comunicación y luego vinieron los
back-up que comenzaron a ofrecer otro
tipo de comunicación, ya no como vía al-
ternativa, sino como una vía principal, sea
ésta GSM, GPRS, SMS, broadband, etc.. En
la actualidad, el negocio es el software
de integración, cómo integrar todas esas
alarmas en una única plataforma.

- ¿Dónde estará puesto el foco de la
compañía en el futuro?

(Patricio Ramallo) - Hoy, sin dudas, la mi-
rada está puesta en la integración, en ofre-
cer al cliente mayores posibilidades de
negocios y crecimientos basados en el
servicio que puedan brindar a través de
una única plataforma, capaz de integrar
diversas tecnologías en todas las áreas de
seguridad y confort.

(Marcelo Raschinsky) - La fábrica decide
dirigirse hacia la integración y soluciones
completas de seguridad. Desde siempre,
Rokonet tuvo mucha inversión en inves-
tigación y desarrollo. Entra entonces en
el negocio del software de integración
con desarrollo propio. ¿Por qué lo hace
la propia empresa? Por la convicción de
que solo una empresa con conocimientos
de seguridad puede desarrollar un soft-
ware aplicado a dicha área .

“La compatibilidad entre las

compañías es total, ya que

las líneas de productos de

ambas se complementan

perfectamente. Ambas

marcas, además, buscarán

posicionarse en los mercados

como opciones de calidad

en la integración de

tecnologías”

Patricio Ramallo
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James M. Shannon
Un nuevo año trae nuevos objetivos y el compromiso renovado

de hacer todos los esfuerzos de protección contra incendios

a nivel mundial. El Presidente de la NFPA, en esta nota, habla

sobre los  proyectos de la organización, la relación con

sus miembros y las iniciativas para el 2011.
James Shannon, Presidente de la

National Fire Protection Association

FPA (National Fire Protection Asso-
ciation) es una organización creada

en Estados Unidos, encargada de crear y
mantener las normas y requisitos mínimos
para la prevención contra incendio, ca-
pacitación, instalación y uso de medios
de protección contra incendio, utilizados
tanto por bomberos, como por el personal
encargado de la seguridad. Sus estándares
conocidos como National Fire Codes re-
comiendan las prácticas seguras desarro-
lladas por personal experto en el control
de incendios.
En sus inicios (1896)  la organización estuvo
conformada casi exclusivamente por re-
presentantes de las compañías de seguros,
con escasa representación de sectores in-
dustriales. Esto cambió en 1904 para per-
mitir que las industrias, otras personas y
sectores participasen activamente en el
desarrollo de las normas promulgadas
por la NFPA. El primer departamento de
bomberos en estar representado en la
NFPA, fue el de la ciudad de Nueva York
en 1905. Hoy, la NFPA, incluye a represen-
tantes de departamentos de bomberos,
compañías de seguros, la industria ma-
nufacturera, asociaciones, organizaciones
comerciales e incluso particulares.

- ¿Cuáles son los objetivos principales
de la NFPA para 2011?
- Vamos a expandir nuestras actividades
de soporte, específicamente en la cam-
paña de rociadores residenciales. Creemos
que es hora de ejercer presión para que
los estados adopten requisitos de rocia-
dores obligatorios para viviendas unifa-
miliares y multifamiliares. California ya ha
dado este paso, y la ley entrará en vigencia
a principios de este año. Otros estados se
están moviendo en esa dirección, y con
el apoyo de la NFPA, haremos que muchos
otros estados hagan lo propio durante
este año. También aprovecharemos la tec-
nología de la que disponemos para el
desarrollo de los códigos. Internet y la tec-
nología electrónica que se encuentra dis-
ponible virtualmente para todos, permitirá
a nuestro sistema ser aún más transpa-

rente, obtener como nunca antes mayores
aportes de un mayor número  de fuentes,
y llevar a cabo reuniones de manera más
eficiente. Nos concentraremos más en los
incendios forestales, que no son solo un
problema de Norteamérica, sino un pro-
blema internacional. En el sur de Europa,
en Australia, Canadá y Estados Unidos,
estos incendios están ocurriendo cada
vez con mayor frecuencia, están cobrando
mayores dimensiones, y consumiendo
más recursos. Se necesita más investiga-
ción para comprender de qué manera
podemos mejorar el abordaje de este fla-
gelo. Y finalmente, un área de importancia
es el desarrollo de la nueva tecnología de
la energía, específicamente, de los vehí-
culos eléctricos. Nosotros obtuvimos un
subsidio del Departamento de Energía
para capacitar a socorristas de emergencia
para que den respuesta a los incidentes
que involucran a este tipo de autos. El tra-
bajo que estamos haciendo será esencial
si los vehículos eléctricos se arraigan a
gran escala en Estados Unidos y en el
resto del mundo. 

- ¿Qué está sucediendo con la oposición
de los constructores de viviendas en
relación a los rociadores residenciales?
- Creo que ha habido un cambio en la
actitud por parte de algunas personas
que se han opuesto tradicionalmente a
los rociadores residenciales. La National
Association of Home Builders (Asociación
Nacional de Constructores de Viviendas)
se opone a los requisitos de rociadores
residenciales, sin embargo, cada vez  ve-
mos más constructores de viviendas de
todo el país que dicen poder vivir con
ellos. La ley californiana que requiere ro-
ciadores en todas las viviendas nuevas
entró en vigencia el 1ro de enero de este
año, de modo que esencialmente todos
los constructores de viviendas del estado
están ahora intentando resolver la cues-
tión de los rociadores residenciales, lo
cual causará un gran efecto en el resto
del país. En estados como el de Maryland,
donde la mayoría de la población ya está
protegida por los requisitos para rocia-
dores residenciales, los constructores de
viviendas han sobrevivido y prosperado.
Los constructores de viviendas indivi-
duales mantienen conversaciones con
nosotros y nos consultan acerca del tema.
Creemos que es sumamente importante
y vital trabajar junto a ellos si deseamos
que esto funcione.  La nueva campaña
Faces of Fire (las caras del fuego) fue lan-
zada recientemente en apoyo a las acti-
vidades relacionadas con rociadores re-
sidenciales.

- ¿De qué trata esa campaña?
- La NFPA ofrece las herramientas y co-
nexiones necesarias para que las personas
efectúen cambios que den como resultado
una mayor seguridad contra incendios.
En Faces of Fire, personas reales cuyas
vidas han sufrido el impacto del fuego,
cuentan sus historias de manera enfática,
además de lo que necesita hacerse res-
pecto de los rociadores residenciales, e
ilustrar el gran número de personas inte-
resadas en colaborar con el cumplimiento
de nuestro deber. También ofrece un mapa

N

“Hubo un período en que los

incendios forestales fueron

considerados casos fortuitos. A

medida que estos incendios

crecieron y se hicieron más

frecuentes, las cuestiones como

el tipo de recursos que se le

dedica al problema, el tipo de

medidas preventivas que se

toman y el tipo de educación

que se ofrece, comenzó a

cobrar mayor relevancia”
Continúa en página 64









de ruta para aquellos que desean promo-
ver el uso de los rociadores residenciales
en sus comunidades. Es eso lo que la NFPA
hace mejor: reunir a la gente adecuada
con los mensajes adecuados y las herra-
mientas adecuadas para generar el cambio
en sus propias comunidades. Eso es lo
que ha funcionado para nosotros en el
pasado, y es lo que haremos en los próxi-
mos años con los rociadores residenciales,
los incendios forestales y las fuentes de
energía alternativa. 

- ¿Cómo se modificará el desarrollo de
códigos?
- Los cambios que estamos instrumen-
tando facilitarán a las personas su parti-
cipación sin la necesidad de dedicar tanto
tiempo como antes. Será más fácil obtener
los aportes de una más amplia gama de
fuentes dado que la gente, esté donde
esté, será capaz de seguir los documentos
a medida que se vayan desarrollando, con
transparencia real a través de todo el pro-
ceso. Creo que se ampliará la participación
a nivel internacional. En general, el resul-
tado será un proceso mejor, más eficiente
y más económico. 

- ¿Cómo aumentará la NFPA su partici-
pación contra los incendios forestales?
- Estamos desarrollando una nueva es-
trategia para los incendios forestales, y la
participación internacional es una pieza
fundamental. Hubo un período en que
los incendios forestales fueron conside-
rados casos fortuitos donde no teníamos
demasiada cabida. Pero a medida que es-
tos incendios crecieron y se hicieron más
frecuentes, y a medida que más gente se
mudaba a áreas amenazadas por incen-
dios forestales, las cuestiones como el tipo
de recursos que se le dedica al problema,
el tipo de medidas preventivas que se to-
man, y el tipo de educación que se ofrece,
comenzó a cobrar mayor relevancia. Asi-
mismo, también cobrará relevancia la in-
vestigación de la NFPA sobre la naturaleza
del problema de los incendios forestales,
nuestros esfuerzos para convocar al ser-
vicio de bomberos para compartir las es-
trategias de abordaje del problema, y
nuestros esfuerzos para educar a los ela-
boradores de políticas en cuanto a la mag-
nitud del tema. 

- ¿Cuáles son las otras áreas de inves-
tigación de interés para la NFPA?
- Los combustibles alternativos impactan
en la NFPA dado que todos ellos generan
interrogantes relacionados con el fuego.
Un área en la que estamos muy involu-

crados es la  de los sistemas fotovoltaicos,
tales como los equipos de energía solar,
y también en el área de los socorristas de
emergencia que responden a incendios
donde participan tales equipos. En cuanto
a los vehículos eléctricos, no trata solo so-
bre la seguridad de socorristas, sino tam-
bién sobre la cuestón de cómo almacenar
baterías de manera segura. ¿Qué tipo de
protección contra incendios se necesita
en un depósito con cientos o miles de es-
tas nuevas baterías para VE? ¿Cómo se las
transporta por las carreteras y ferrocarriles?
Esta es otra de las áreas que deberemos
abrir a nivel internacional. China ha efec-
tuado una gran inversión en vehículos
eléctricos, al igual que Estados Unidos.
Está bien que nuestras compañías com-
pitan por una porción del mercado, pero
en cuestiones de seguridad, deberíamos
procurar la colaboración. Los oficiales del
servicio de bomberos en China están in-
teresados en trabajar con nosotros en este
tema, dado que enfrentan las mismas pro-
blemáticas de seguridad que nosotros.

- Describa brevemente el nuevo plan
estratégico de la NFPA.
- El plan se originó durante los últimos
años en la toma de conciencia sobre el
papel que la NFPA podría jugar en la con-
creción de su misión. Con los años, hemos
estado involucrados principalmente en
códigos y normas, educación pública, y
desarrollo profesional, pero creemos que
tendremos más éxito si estamos dispuestos
a ser más agresivos en el desarrollo de es-
trategias para dar abordaje al problema
de seguridad de manera reglamentaria.
El éxito de la campaña del cigarrillo seguro
hizo que realmente comenzáramos a ob-
servar la cuestión desde una perspectiva

diferente - el hecho de que la NFPA haya
jugado un importante papel en lograr
que avanzara la iniciativa del cigarrillo se-
guro, nos llevó a preguntarnos cómo po-
dríamos hacer uso de nuestros recursos
en otras áreas. Esto nos llevó a realizar
nuestra campaña de rociadores residen-
ciales. También modificó muestra mirada
sobre cómo podemos tratar el problema
de los incendios forestales. Hemos iden-
tificado algunos pasos pragmáticos que
debemos dar, que tienen el potencial de
reducir de manera significativa las muertes,
lesiones y la pérdida de propiedades por
incendios en los próximos años. El plan
estratégico realmente tiene que ver con
nuestra misión. No se trata de hacer crecer
el negocio; a pesar de que tomará mayores
recursos lograr las cosas que deseamos
hacer, se trata de ser más ambiciosos, y
de asumir riesgos a los que no hemos es-
tado dispuestos anteriormente. Es una
gran oportunidad para nosotros poder
vivir a la altura de nuestro potencial. 

- ¿Cómo pueden los miembros de la
NFPA alcanzar sus objetivos?
- La participación de los miembros es
crucial. Contamos con una amplia mem-
bresía a la que jamás pudimos realmente
aprovechar como recurso todo lo que
hubiéramos deseado, pero ahora pode-
mos hacerlo. Podemos comunicarnos re-
gularmente con los miembros, hacerles
saber lo que sucede con nuestras cam-
pañas, y recibir sus aportes. Hicimos eso
en la campaña del cigarrillo seguro, ahora
lo estamos haciendo con la campaña de
rociadores residenciales contra incendios,
y estamos comenzando a hacerlo en
nuestras iniciativas sobre incendios fo-
restales. Los miembros ahora son más
interactivos que nunca, y es fácil involu-
crarse a nivel local en apoyo a estas ini-
ciativas. En términos generales, estamos
involucrados en un mayor número de
áreas, y podemos como nunca poner
nuestra mirada en el futuro. Es una época
muy interesante para la NFPA .
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Congreso NFPA Argentina

El NFPA Journal Latinoamericano estará
llevando a cabo el Congreso NFPA en
Seguridad Humana y Protección contra
Incendios en paralelo a Seguriexpo en
el Predio Ferial La Rural, Buenos Aires,
el 7 y 8 de julio de 2011, ocasión en la
que disertantes nacionales e interna-
cionales, brindarán su experiencia dentro
de un marco académico de excelencia.

“La NFPA ofrece las herramientas

necesarias para que las

personas efectúen cambios que

den como resultado una mayor

seguridad contra incendios.

En el programa Faces of Fire

personas reales cuyas vidas

han sufrido el impacto

del fuego, cuentan sus

historias de manera enfática”

Fuente: Entrevista realizada por Scott Sutherland para el NFPA Journal Latinoamericano
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Johnson Controls

ohnson Controls es un líder mundial en la industria y tec-
nología diversificada que brinda servicio a clientes en más

de 150 países. Los 142.000 empleados de la compañía crean
productos de calidad, servicios y soluciones para optimizar la
eficiencia operacional y el ahorro de energía de los edificios;
baterías de plomo-ácido para automóviles, baterías modernas
para vehículos híbridos y eléctricos, así como también sistemas
para interiores de vehículos.

El compromiso de Johnson Controls con la sustentabilidad se
remonta a sus raíces en 1885, con el invento del primer termostato
ambiental eléctrico. A través de sus estrategias de crecimiento
y al aumentar la participación en el mercado, la compañía está
comprometida a brindar valor a sus accionistas y contribuir al
éxito de sus clientes.

Johnson Controls es una empresa global y diversificada en los
sectores de la construcción y de la automoción que presta servicio
a estos mercados a través de sus tres unidades de negocios:
• Building Efficiency: Con 500 sucursales en más de 150 países,

la compañía es un proveedor líder de equipos, controles y ser-
vicios para sistemas de calefacción, ventilación, aire acondi-
cionado, refrigeración y seguridad.

• Automotive Experience: Johnson Controls es líder mundial en
asientos para automóviles, sistemas de calidad general, paneles
de instrumentos y puertas y sistemas electrónicos interiores.

• Power Solutions: La división es una de las más reconocidas a
nivel mundial en baterías de arranque de plomo-ácido, baterías
avanzadas de plomo-ácido para vehículos con sistema auto-
mático de arranque y paro (start-stop) y baterías de ion-litio
para vehículos híbridos y eléctricos.

Valores
Los valores de Johnson Controls fortalecieron su organización,

formaron su cultura y guiaron el comportamiento en el trabajo
durante más de 125 años. Estos valores respaldan su Marcador
a 10 años, un conjunto de objetivos estratégicos para administrar
sus negocios y lograr el éxito a largo plazo. 
• Integridad: La compañía hace un culto de la honestidad, justicia,

respeto y seguridad, fomentando una cultura de incuestionable
integridad. Esta postura fortalece las relaciones en todos los
negocios y las funciones.

• Satisfacción al cliente: Su futuro depende de que actúe como

defensores del cliente y contribuyan a incrementar su éxito.
La empresa se anticipa a los problemas y es exigente para tra-
bajar. Ofrece expertos conocimientos y soluciones prácticas. 

• Compromiso de sus empleados: A medida que la compañía
crezca, también lo hará su gente, fomentando una cultura que
promueve un excelente desempeño, el trabajo en equipo, la no
discriminación, el liderazgo y el crecimiento. Su diversidad de
empleados y líderes reflejará sus mercados y población global.

• Innovación: Convencida de que siempre hay una manera de
mejorar las cosas, la compañía alienta el cambio y busca las
oportunidades que brinda. Asimismo, comercializa globalmente
sus nuevos desarrollos con un ritmo acelerado. 

• Sustentabilidad: Por medio de cada uno de sus productos,
servicios, operaciones y la participación en la comunidad, pro-
mueve el uso eficiente de los recursos para beneficiar a toda
la gente y al planeta. El medioambiente y la sustentabilidad
son elementos clave de su propuesta comercial.

Ética y derechos humanos
En 2010, el foco estuvo en facilitar a sus empleados y accionistas

externos la comprensión y aplicación en el trabajo de sus di-
rectrices éticas. Aumentó el número de empleados que parti-
ciparon en su programa de formación sobre certificación y ética
en línea, que ascendió a 41.000. Como miembro del Pacto
Mundial de Naciones Unidas, a través de esta iniciativa de política
estratégica, se comprometió a alinear sus estrategias y operaciones
con diez principios universalmente aceptados en cuatro áreas
temáticas: derechos humanos, estándares laborales, medio am-
biente y anticorrupción .

J

En 1885, Warren Johnson

edificó el futuro, al fundar

un sector centrado en la eficacia energética y una

empresa preparada para explorar nuevas ideas

y entrar en nuevos mercados. Estos cimientos han

sostenido la innovación orientada al cliente

de miles de empleados durante 125 años.

Datos complementarios

• Las ventas globales del año fiscal 2010 fueron de 34.300
millones de dólares. 
• Más de 1.300 instalaciones en todo el mundo. 
• Johnson Controls fue fundada en 1885 por Warren Johnson,
el inventor del primer termostato ambiental eléctrico. 
• Sede empresarial: 5757 N. Green Bay Avenue, Milwaukee
(Wisconsin, Estados Unidos).
• Web: www.johnsoncontrols.com





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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Restricción a las importaciones

El miércoles 9 de marzo

entró en vigencia una nueva

resolución del Gobierno

nacional, a través de la

Secretaría de Industria, que

amplía las Licencias no

Automáticas (LNA) a

una amplia variedad de

artículos de electrónica de

consumo que incluyen,

erróneamente, una serie

de productos destinado

a la seguridad.

ace dos meses, el Gobierno nacional
amplió la lista de productos de im-

portación con restricciones, afectando a
la industria de la seguridad electrónica al
incluir dentro de una misma posición
arancelaria las grabadoras de video de
uso domiciliario con las DVR profesionales,
utilizadas en sistemas de CCTV. La reso-
lución 45/2011 es la que se refiere a la in-
clusión de estos artículos entre los pasibles
de LNA, comprometiendo en el mediano
plazo el normal cumplimiento, por parte
de las distribuidoras, de la entrega de
mercadería pautada con sus clientes.

¿Qué es una LNA?
Las licencias no automáticas son un me-

canismo mediante el cual el Ministerio
de Industria, a través de la Secretaría de
Industria y Comercio y de la Pequeña y
Mediana Empresa, limita en forma unila-
teral las importaciones de determinadas
mercaderías. En general, esta metodología
se aplica con la finalidad de proteger la
industria nacional, aunque, como en este
caso, no se tuvo en cuenta la imposibilidad
de que uno de los productos particular-
mente afectados, las DVR, son de imposible
manufactura en el país, al menos en el
corto plazo.

Debe destacarse, además, otro aspecto:
la gestión de licencias cambió a partir
del día 16 de marzo del 2011 y ahora de-
ben realizarse a través de un mecanismo

denominado Sistema Integrado de Co-
mercio Exterior (Res.SIC 52/11) y su módulo
de internet SISCO, mediante el cual  la
Secretaría intenta informatizar el pedido
de Licencias No Automáticas para facilitar
el seguimiento y evitar la acumulación
de expedientes que deben ser evaluados
por el personal. Los plazos actuales son
de 90 días a partir de la presentación del
expediente para el otorgamiento de la li-
cencia y su vigencia es de 60 días. Vencido
dicho plazo, sin que se efectivice la im-
portación, el permiso caduca. Al día de
hoy, se conocen casos de permisos emi-
tidos recién pasados los 120 días de la
presentación, por lo cual todo el trámite
debe ser nuevamente iniciado.

De acuerdo a la Secretaría de Industria,
la medida está pensada para favorecer
a la industria nacional de los artículos
comprendidos en la resolución 45/2011.
En el caso de algunos artículos, que sí
pueden fabricarse en el país en el corto
plazo, la protección es ampliamente be-
neficiosa y se tradujo en un alza impor-
tante en ventas del sector. En el segmento
de la seguridad esto, actualmente, no
es posible.

Para la ministra de Industria, Débora
Giorgi, la implementación de las LNA sig-
nifica mayor producción nacional. “Esta-
mos importando menos que en 2008
con un nivel de actividad mayor en torno
al 10%”, dijo ante distintos medios. Y

agregó que la aplicación de las LNA “per-
mitió un proceso de sustitución de im-
portaciones en sectores denominados
sensibles, como calzado, juguetes, textil
y línea blanca (electrodomésticos); y en
otros que no eran considerados sensibles,
como maquinaria agrícola y bienes de
capital, que comenzaron a producir en el
país productos que antes se importaban”.
Dejó afuera, sin embargo, productos que
afectan a otra industria específica: la de
la seguridad.

Para equilibrar la balanza
Si bien todo país anhela tener balanza

comercial positiva, la forma de lograrlo
no es limitar importaciones en forma ar-
bitraria, si no fomentar las exportaciones
con medidas tales como efectivizar los
reintegros a los exportadores inmediata-
mente luego de la fecha de embarque y
no luego de 8 meses de demora, eliminar
los derechos de exportación (llamados
habitualmente retenciones), agilizar los
trámites de certificados de origen, sani-
tarios y demás, en las dependencias pú-
blicas autorizadas a emitirlos, fomentar
la inversión privada generando confianza
y estabilidad a los empresarios, etc.

Como afectará a la industria
La inclusión de los DVR en esta lista de

artículos sujetos a la nueva normativa
sin dudas afectará de manera considerable

H

Continúa en página 76
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a algunos actores del sector de la segu-
ridad: al demorarse la importación puede
llegar a producirse una falta de stock im-
portante, lo cual impedirá a las empresas
cumplir en tiempo y forma con sus pe-
didos.

La demora en su ingreso al país, asimismo,
puede tener un efecto no deseado por
distribuidores y clientes: el aumento en
los costos del producto.

“Hoy están afectadas a este nuevo régi-
men de importación las DVR y algunos
modelos de cámaras IP con tarjeta de
memoria. Desde que se publicó la reso-
lución de la Secretaría de Industria, la Cá-
mara está abocada en presentar ante las
autoridades la documentación que cer-
tifique que las DVR no son artículos de
consumo masivo, sino que están aplicados
a una industria específica. Además, no
son equipos que puedan fabricarse en el
país”, explica el Secretario de la Cámara
de Seguridad Electrónica –CASEL-, acerca
de los alcances y perjuicios que provoca
en el sector esta normativa.

Distintos importadores y empresarios
del sector de la seguridad electrónica
coinciden en señalar que la traba a las
importaciones pone en peligro el negocio:
“Sin dudas que nuestra industria se verá
afectada por esta traba –señala Mario
Koch, de Starx- y aunque no tenemos
dimensionado aún el impacto que puede
tener en nuestra empresa en particular,
creemos que estamos en riesgo de no
poder abastecer al mercado. Además,
pueden aparecer actores marginales que,
aprovechando la situación, boicoteen el
mercado”.

La medida, si bien tiende a equilibrar la

balanza financiera interna, es decir, que
las exportaciones superen a las importa-
ciones, no es criticada en sí misma, sino
en el desconocimiento en el que fue re-
dactada y publicada la normativa.

Bruno Dipietro, de Radio Oeste, señala
que la medida “genera incertidumbre de
cara al futuro a la par que le pone freno a
proyectos y futuros desarrollos de la empresa,
como por ejemplo la línea de DVR móviles.
Esto sin dudas afecta la balanza comercial
de nuestra compañía”, concluyó.

Otro aspecto lo señala Matías Chervín,
de Lantrónica: "Las empresas importa-
doras de productos para seguridad no
solo sufriremos una baja en nuestras
ventas y facturación, sino que también
correremos el riesgo de comenzar a recibir
productos de calidad inferior a la que es-
tamos acostumbrados a ver".

Daniel Banda sostiene queentre lo más

perjudicados "no solo se encuentran los
importadores y distribuidores", sino que
la resolución "afectará también a los usua-
rios y consumidores de seguridad elec-
trónica, ya que verán demorados sus pro-
yectos o, en su defecto, deberán modifi-
carlo para poder concluirlo según lo dis-
ponible en el mercado.”

La discusión está planteada. Quedará
en manos de las autoridades nacionales
decidir modificar o no los alcances de la
normativa vigente, teniendo en cuenta
los argumentos de un sector que, hoy, se
ve ampliamente perjudicado.

La posición de Casel
La Cámara que nuclea al sector está lle-

vando adelante una serie de reuniones
con autoridades nacionales a fin de es-
clarecer, a través de la documentación
correspondiente, la diferencia entre los
productos de consumo masivo y una
DVR profesional.

El primer paso fue el envío de un carta al
Lic. Eduardo Bianchi, de la Secretaría de
Industria y Comercio en la cual se consig-
naba que “La Resolución 45/2011 agrega
a la posición arancelaria 8521.90.90” a los
DVR de uso profesional, misma posición
que se designa a “los grabadores Digitales
para Televisión  digital por cable”.

“Estamos trabajando para ofrecer a nues-
tros asociados una respuesta a esta pro-
blemática, poniendo en conocimiento
de las autoridades nacionales lo que res-
pecta a nuestra actividad, los perjucios
que puede causar esta medida  y cuáles
son las diferencias entre los artículos ci-
tados”, expresó Daniel Banda, Secretario
de Casel .

Las licencias no automáticas

son un mecanismo mediante

el cual el Ministerio de Industria,

a través de la Secretaría de

Industria y Comercio y de la

Pequeña y Mediana Empresa,

limita en forma unilateral

las importaciones de

determinadas mercaderías.

En líneas generales, los equipos de seguridad electrónica tienen un gran valor agregado, no por el valor
de sus componentes, pero sí por el proceso tecnológico que presupone su funcionamiento, puesta en
marcha y utilización. Por ello, un buen número de empresas argentinas han tomado dos caminos:
a- Son fabricantes de estos productos
b- son representantes de empresas trasnacionales en nuestro país.
En el primer caso, un grupo interesante de estas empresas ya está o estará -en un futuro próximo- exportando su tecnología
a otros países,mientras que en el segundo caso, el proceso es inverso y el ingreso de tecnología se da desde otros países hacia
Argentina, por lo cual nos encontramos en una situación de ser “receptores” y “transmisores” de equipos de seguridad y
transferencia de tecnología.

El proceso de importación de productos de este rubro presupone también un estudio pormenorizado de cada caso, pero se
insiste en que el primer paso a tener en cuenta es el de establecer correctamente la posición arancelaria de su producto (le
sugerimos que tomen contacto con un despachante de aduana a tal efecto), ya que de este modo podrá saber con seguridad
los siguientes puntos:
a- Tenga en cuenta que, en líneas generales, está prohibida la importación de bienes usados
b- También está prohibida la importación de pilas y baterías
c- Dependiendo del caso, necesitará certificado de seguridad eléctrica
d- Al obtener la posición arancelaria, tendrá una magnitud cierta de los impuestos y tributos que deberá afrontar para
importar los productos en forma definitiva (Arancel genérico, extrazona: 15%, intrazona: 0%)
e- También muchos productos están exentos del pago del IVA e Impuestos a las ganancias.

El proceso de importación
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Seguriexpo Buenos Aires 2011

esde su primera edición, Seguriexpo
Buenos Aires fue creciendo conti-

nuamente tanto en expositores como en
superficie ocupada. De mismo modo, se
fue incrementando la cantidad de firmas
extranjeras presentes en la muestra. En
esta edición, numerosas empresas prove-
nientes de Alemania, Brasil, China, Estados
Unidos, Inglaterra y México han confirmado
su participación.

En Argentina, la industria de la seguridad
integral se caracteriza por estar en constante
evolución, ya que debe proveer tecnología
de última generación a un sector suma-
mente sensible para la población. Al res-
pecto, Ignacio Aldatz, Jefe de Marketing
de ADOX opina que “el sector continúa
siendo demandante, tanto de soluciones
tradicionales como de flamantes disposi-
tivos: edificios inteligentes, nuevas aplica-
ciones de biometría, etc. La demanda pro-
viene tanto del sector privado como público
y está creciendo a nivel domiciliario”.

En este sentido, Seguriexpo Buenos Aires
ofrece múltiples posibilidades de negocios.
Para Leandro Dorfman, Gerente de Vertical
Markets & Global Accounts de ADT Solu-
ciones para Empresas, la “exposición ofrece
grandes oportunidades de posicionamiento
de marca y acerca tanto a  instaladores co-
mo a implementadores, formadores de
opinión y decisores del mercado de la se-
guridad electrónica”.

Para que todos los visitantes puedan ca-
pacitarse y actualizarse, entre el 7 y 8 de
julio, durante las mañanas, se realizará el
Congreso NFPA en Seguridad Humana y
Protección contra Incendios. Expertos na-
cionales e internacionales disertarán sobre
los desafíos que enfrentan los profesionales
y técnicos del área, las últimas tecnologías,
el desarrollo y la aplicación de las normativas
NFPA en Latinoamérica, entre otros temas.

Además, los expositores realizarán diversas
charlas y conferencias técnicas de acceso
gratuito. Leandro Dorfman sugiere al res-

pecto que los visitantes “asistan a las charlas
de los expositores: son muy provechosas
y aportan toda la experiencia de las em-
presas más prestigiosas del mercado”.

Seguriexpo Buenos Aires 2011 se realizará
del 6 al 8 de Julio en La Rural. Se estima
que participarán 130 empresas expositoras
y que será visitada por 8.000 empresarios,
usuarios y profesionales del sector.

Para más información, visite
www.seguriexpo.com

Seguriexpo Buenos Aires es considerado el evento de mayor

relevancia para el sector de Security en Sudamérica. La presencia de empresas

extranjeras y las múltiples actividades académicas pronostican el éxito de la próxima edición.

D









Por el acuerdo de formación profesio-
nal, rubricado por el Presidente de
CASEL, Ing. Marcelo Colanero, y el
Presidente de ALAS, Ing. Eduardo
Vargas, durante la realización de Expo
Seguridad México, las instituciones
programarán y organizarán conjunta-
mente los cursos de capacitación de
ALAS en Argentina. Esto incluye todos
los cursos de formación profesional en
seguridad electrónica que ALAS tiene
actualmente disponibles.
“Es una satisfacción para ALAS esta-
blecer esta alianza con una entidad del

reconocimiento de CASEL en Latinoa-
mérica”, manifestó Eduardo Vargas.
“Estamos seguros de que nuestra
alianza será de gran beneficio para
toda la industria de la seguridad elec-
trónica en Argentina” agregó.
“Para CASEL es muy importante
haber logrado esta alianza con ALAS,
lo cual nos permitirá disponer en Ar-
gentina de todo ese know-how. Es,
además, una gran satisfacción y un or-
gullo personal, haber podido rubricar
este acuerdo después de tanto trabajo
conjunto”, expresó Marcelo Colanero.

ALAS y CASEL

Alianza estratégica para la capacitación
La Asociación Latinoameri-
cana de Seguridad (ALAS) y
la Cámara Argentina de
Seguridad Electrónica
(CASEL) firmaron el 14 de
abril un acuerdo para la
realización de cursos de
formación profesional de
ALAS en Argentina.

Nueva Comisión Directiva
La Cámara Argentina de Seguridad Electrónica, CASEL, informa que realizada la Asamblea General Ordinaria del día 26
de Abril de 2011 y renovados los cargos que correspondían a los mandatos cumplidos, la nueva Comisión Directiva de la
entidad quedó conformada de la siguiente manera:

Moreno 957 piso 7 of. 4 - Ciudad de Buenos Aires - Tel: (54 11) 4342-1383 - info@casel.org.ar  - www.casel.org.ar

Sr. Marcelo Colanero
Presidente

Ing. Enrique Greenberg
Vicepresidente 1º

Ing. Eduardo Capelo
Vicepresidente 2º

Ing. Alberto Mattenet
Vicepresidente 3º

Lic. Daniel Banda
Secretario

Ing. Gregorio Aspis
Prosecretario

Sr. Ricardo Márquez
Tesorero

Ing. Eduardo Casarino
Protesorero

Ing. Daniel Schapira
1º Vocal Titular

Ing. Modesto Miguez
2º Vocal Titular

Sr. Alberto Álvarez
3º Vocal Titular

Lic. Christian Solano
1º Vocal Suplente

Sr. Martin Lozano
2º Vocal Suplente

Revisores de Cuentas
Ing. Roberto Juárez
Sr. Mariano Loboda
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Cámara de Empresas de Seguridad Electrónica del Centro - C.E.S.E.C.  - Persona Jurídica Res. 142 "A"/10
Av. Duarte Quirós 3.950 Bº San Salvador - C.P.A. X5002APX - Córdoba Capital

Tel./Fax: 0351-4881121   -   cesecordoba@gmail.com / cesec@live.com.ar

Desde hace más de un año, la Cámara de Em-
presas de Seguridad Electrónica del Centro
(C.E.S.E.C.) ha trabajado para profesionalizar un ru-
bro en constante evolución e innovación.
Desde octubre de 2009, cuando se conformó el
grupo definitivo de los catorce Socios Fundado-
res, integrando empresas y profesionales de di-
versas áreas como la fabricación, comercialización
e instalación de equipos, centrales de monito-
reo e integradores -entre otros-, la C.E.S.E.C. bus-
có ocupar un lugar de referencia en el sector,
persiguiendo la mejora constante a través de la
apertura de una sede social con sala de capaci-
tación y sala de reuniones, la conformación de Co-
misiones de Trabajo que apunten a las proble-
máticas de cada subrubro de la Seguridad Elec-
trónica y la creación de una página web activa, que
permita comunicarnos y transmitir todas las no-
vedades a los Asociados y a colegas del sector, po-
tenciales socios de la Cámara.
A partir de la obtención de la Personería Jurídica, lo-
grada en abril de 2010, la Cámara trabajó en la in-
corporación de nuevos Socios, garantizando el in-
greso de empresas de renombre a una entidad le-
galmente constituida y reconocida por los orga-
nismos oficiales. En el transcurso de este año, varias
empresas referentes, de Córdoba capital y del inte-
rior (de las ciudades de Alta Gracia, Jesús María y Río
Cuarto, entre otras) se han adherido como asocia-
dos a la Cámara, elevando considerablemente el to-
tal de socios, todos en la Categoría Activos, y con una
participación dinámica y enriquecedora.
Además, contar con el apoyo de diversos medios
periodísticos permitió transmitir a la sociedad una
visión integradora de la realidad de la industria,
considerando la perspectiva y la experiencia de
todos los integrantes, así como comunicar nuestra

existencia a colegas y profesionales vinculados a la
Seguridad Electrónica, siendo en numerosas oca-
siones el puntapié para iniciar relaciones de trabajo
y capacitación de carácter integrador.

Expectativas para el corto y mediano plazo
Sumado al crecimiento como Institución, las Co-
misiones de Trabajo de la Cámara se encuentran
gestionando proyectos legislativos que ayuden a
fortalecer el debilitado marco legal actual, prio-
rizando el rol de la seguridad por sobre cualquier
otro y buscando beneficiar y proteger tanto a
los clientes como a las empresas.
Por otro lado, el reciente lanzamiento de la página
web, www.cesec.org.ar, permite llegar sin barre-
ras a todo mundo, con actualizaciones constan-
tes y toda la información necesaria para sumar-
se a la Cámara y para conocer las novedades, los
cursos y todo el trabajo realizado por los inte-
grantes de la C.E.S.E.C.
En este sentido, la Comisión de Marketing está tra-
bajando en el cronograma de Cursos de capacita-
ción 2011. Con el objetivo de llegar a realizar cur-
sos mensualmente, se están seleccionando y con-
vocando profesionales especializados de todos los
rubros relacionados con la Seguridad Electrónica,
de forma de generar una propuesta variada, com-
pleta e instructiva para todos los interesados en la
capacitación constante en materia de Seguridad. 
Con la firme convicción de unirse para hacer algo
juntos, y  persiguiendo un bien común que per-
mita la excelencia del sector, los Socios de la
C.E.S.E.C. invitan a todas las empresas y profe-
sionales de la Seguridad Electrónica a que se ad-
hieran y aporten lo más valioso que esta enti-
dad necesita: su experiencia, conocimiento y vo-
luntad de trabajo.

Gustavo Burcles
Presidente de CESEC

Iniciativas y logros de CESEC en el último año

Crecimiento y movimiento continuos
Más de un año de
trabajo constante

están dando
sus frutos:

mayor número
de asociados,

capacitación y
colaboración

con autoridades
provinciales en

la gestión de
proyectos legislativos

buscando un marco
legal adecuado

para la actividad
son algunos de

los logros.
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La incidencia de las falsas alarmas trascurre des-
de el aumento del costo empresarial para la compa-
ñía prestadora del servicio, pasando por la degra-
dación de la confiabilidad y credibilidad en el siste-
ma, alcanzando aspectos tan serios como el des-
plazamiento de móviles policiales con el consecuente
desaprovechamiento de, tal vez, el más importante
eslabón en la cadena de recursos que conforman
nuestro quehacer.
No creo necesario abundar en los detalles que con-
tiene cada una de estas apreciaciones u otras que pue-
dan opinarse acerca de las nefastas consecuencias
de las falsas alarmas.
Lo que sí debiéramos, es abrir un urgente debate acer-
ca de cuál es el camino que nos lleva a un consenso

Su incidencia en la actividad

editorial

La cuestión de las falsas alarmas

conforma uno de los temas de mayor

importancia en el campo de las

discusiones en los ámbitos doctrinarios

referidos al monitoreo de alarmas.

No hay dudas que el personaje más im-
portante en nuestras empresas es EL
CLIENTE. Hablamos  de un área dedi-
cada a ellos y en realidad lo que ha-
cemos es atender una llamada con
pre-atendedor, muchas veces, y otras
personalizadas y escuchamos lo que el
cliente nos quiere transmitir y deci-
mos que esta acción desarrollada lo ha-
ce Atención al Cliente. Pues bien, en re-
alidad hemos atendido una comuni-
cación y, en el mejor de los casos, le
dimos el curso debido. El área de
Atención al Cliente, cuando la dimen-
sión de la Empresa lo requiera, debiera
ser un área concreta, con actores de-
dicados a ella, un espacio geográfico
bien definido, responsables de la mis-
ma, software de aplicación único o in-
tegrado, generar una Orden Interna
que permita visualizar cual fue el re-
sultado final de esa llamada, vincular-
la al/las áreas involucradas, etc. Final-
mente, esta sección debe realizar una
Auditoria de todo el flujo de llamadas
generadas por nuestros clientes.
Del análisis posterior del resultado de
la gestión de las llamadas podremos ha-
cer un riquísimo estudio estadístico de
las mismas, que nos proporcionará in-
formación sobre el estado general de las
distintas áreas de la Empresa, pues
con seguridad todas las áreas se mue-
ven por el impulso que generan las
necesidades de nuestro protegido: EL
CLIENTE. 
Una buena atención del Cliente debe ge-
nerar:
Fascinación: El encanto que produce
ver gente agradable, bien presentada.
Deslumbrarlos por una acción positiva
que toma riesgos para satisfacerlos. O
sea, seducirlos con un comentario ale-
gre y oportuno que muestra un real in-
terés en él.
Memorabilidad: Se produce cuando el
contacto con la Empresa resulta posi-
tivo y deja en él una huella imborrable,
que lo obliga a reproducirlo con sus alle-
gados, amigos y compañeros. 

Sorpresa: Eso es lo que se produce
cuando el cliente encuentra que las
normas y políticas de la empresa no son
obstáculo para producir respuestas ade-
cuadas a sus requerimientos, cuando la
empresa corrige sus errores y hace sa-
ber que lo hizo por causa de los acer-
tados comentarios de sus clientes, sor-
presa cuando este logra encontrar un Di-
rectivo que acepta escucharlo y le otor-
ga su tiempo con amabilidad, le entre-
ga la información para poderlo contac-
tar nuevamente y no se esconde. 
Expresividad: Existen personas que tie-
nen una presencia física y una perso-
nalidad que producen en quienes tienen
al frente una sensación de agrado in-
mediato. Su palabras, dichos, el movi-
miento de sus manos, de sus ojos, la
forma en que refuerzan cada palabra con
un movimiento de su cuerpo; produce
en el interlocutor una sensación de de-
leite y placer inmediato. Ese tipo de per-
sonas crean tal seguridad en las res-
puestas entregadas, que el cliente se co-
necta con ellas y acepta sin dudar sus
afirmaciones.
Alegría y felicidad: Nada más satisfac-
torio que apreciar el sentimiento de
alegría de un cliente cuando la res-
puesta a sus inquietudes, sugerencias
o deseos se entrega con rapidez, se le
da la razón sin dudar cuando la tiene,
o se le entregan justificaciones claras y
sin trucos, que justifiquen plenamente
la negación a las mismas. La alegría de
quien siente que valoran su tiempo, que
existe real interés en el funcionario pa-
ra resolver su problema. La felicidad de
saber que es reconocido y apreciado. 
El Servicio al Cliente tiene que ser di-
señado para producir emociones y por
ello es necesario que a prestarlo sean
llamadas personas emocionalmente
exuberantes.
Finalmente: una llamada no debe ser to-
mada como un probable problema sino
como la posibilidad
de dar soluciones a
quienes lo requieran.

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA

Atención al Cliente, ¿lo hacemos?

Una falsa alarma puede definirse como una in-
dicación de emergencia de un abonado cuando
esta no existe. Muchas veces esta falsa alarma
puede ser detectada como tal, evitando así el
despacho de la emergencia a la autoridad de
aplicación.
Algunas de las consecuencias de las falsas alar-
mas son las siguientes:
• Muerte de particulares en accidentes de trán-

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

• Falta de disponibilidad de recursos del Es-
tado, móviles y hombres, para cubrir requeri-
mientos reales de la sociedad, al estar
atendiendo despachos por falsas alarmas.

• Dilapidación de los recursos humanos y ma-
teriales del Estado

• Descreimiento en la confiabilidad de los sis-
temas de alarmas, con el consecuente au-
mento de la sensación de inseguridad y el
desprestigio de la empresa prestadora del ser-
vicio

• Aumento de los costos en recursos humanos
y materiales para la empresa de monitoreo
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El flagelo de las falsas alarmas
tendiente a resolver definitivamente este problema. ¿Cuáles son
los aspectos que debemos tener en cuenta para arribar a un resul-
tado plenamente satisfactorio?. 
Hasta el momento se realizaron tareas en conjunto con autoridades
policiales, en algún caso, que permitieron atemperar el efecto negativo
de las falsas alarmas pero que distan mucho de una verdadera so-
lución.
¿Existe algún modo de generar un cambio sustancial en esta pro-
blemática? En principio debiéramos definir una falsa alarma y lo po-
dríamos hacer desde la negativa de ella, es decir, diciendo lo que no
es falsa alarma.
Al respecto, la norma británica BS DD 243:2004 establece que NO
son falsas alarmas o alarmas no deseadas las surgidas de los si-
guientes supuestos:
• Intrusión o tentativa de intrusión a un local supervisado, a un

equipo de alarma, o a la línea que lleva la señal de alarmas
• Tentativa de daño o daño a un local supervisado, a un equipo de

alarma, o a la línea que lleva la señal de alarmas
• Una señal de emergencia proveniente de un sistema de alarma ge-

nerado por un hecho real
• Una señal de asalto proveniente de un sistema de alarma realiza-

da como causa de un hecho real.
Estableciéndose, en contrapartida, que “la activación de los detec-
tores sin daño aparente o por la entrada a los locales supervisados,
u otros hechos diferentes a los anteriormente descritos, se considera
una alarma no deseada (falsa alarma) a menos que se pruebe lo con-
trario”.
Por lo expresado, podríamos mencionar entre los muchos motivos
generadores de alarmas no deseadas o falsas alarmas, a las insta-
laciones deficientemente proyectadas y/o instaladas, a la mala ca-
lidad de los elementos utilizados, a los procedimientos de verifica-
ción deficientes y fundamentalmente al mal uso por parte de los usua-
rios finales del sistema.
Es así, que aspectos profesionales, tecnológicos, económicos y de
educación o aprendizaje se conjugan afectando la calidad del ser-
vicio final.
Si abundamos en la práctica internacional, corroborada además
por la propia experiencia de empresas locales, arribamos a la con-
clusión por la cual un adecuado proyecto conjugando la cantidad de
elementos detectores necesarios, dispuestos de un modo procedente,
nos permite aseverar si la sucesión de eventos recibidos conforman
una alarma real o es solo una más de las que de acuerdo a cierto pro-

cedimiento, debemos desestimar y que según la norma británica, se
denomina “Falsa Alerta”.
Además, sabemos que las alternativas de verificación remota como
el audio (muy poco utilizado y ya casi en desuso) o el video (en ple-
no apogeo de su industria pero lo suficientemente rechazado para
ciertos ámbitos en viviendas), son también alternativas tecnológi-
cas disponibles y eficientes cuando se proyectan y aplican correc-
tamente.
Todo esto dicho, sin olvidarnos del usuario final como el más im-
portante actor en este escenario donde se conjugan entonces, el as-
pecto Tecnológico, el compromiso Económico y la Educación.
Entendemos también, que la  aplicación inmediata de estándares in-
ternacionales se da de bruces con la idiosincrasia propia de una co-
munidad tecnológica y de una sociedad usuaria cuyas particularidades
distan lo suficiente de la de los creadores de dichas normas, al pun-
to tal de hacer fracasar ese intento prematuramente. Un paulatino
cambio en todos los ámbitos, logrará tal vez en un futuro no lejano,
arribar a resultados satisfactorios.
Para concluir esta primera opinión, podemos asegurar que la solu-

ción al problema existe. Quienes conformamos la comu-
nidad de la seguridad electrónica y, fundamentalmente,

los usuarios finales, debemos acordar el camino hacia
la solución del problema.

Lic. Walter Ricardo Costa
Tesorero CEMARA
Coordinador Comisión Técnica
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ProxyOne de Blue Coat

Dispositivo para seguridad en la web
El dispositivo ProxyOne integra filtrado Web, escaneado inline de malware y antivirus e infor-

mes, para permitir un uso más seguro de las aplicaciones de Web 2.0. Los dispositivos pueden
ser desplegados y configurados en solo seis pasos.

Para proteger hasta el último nivel
de defensa sin necesidad de experiencia
previa en seguridad Web, los disposi-
tivos incluyen políticas de seguridad
preconfiguradas e incorporan mejoras
automáticas de software y actualiza-
ciones de seguridad inmediatas. Al in-
tegrar tecnologías avanzadas de se-
guridad Web  en una plataforma sen-
cilla, los dispositivos ProxyOne ofrecen
los siguientes beneficios:
• Defensa en tiempo real: Emplean

WebFilter y están conectados al ser-
vicio basado en cloud WebPulse,

que ofrece una defensa Web que se
actualiza continuamente para pro-
teger frente a nuevas amenazas.

• Seguridad sin comprometer el ren-
dimiento: Gracias al escaneo inline
de malware y antivirus en la pasarela
Web, el ProxyOne bloquea el mal-
ware antes de que se introduzca en
la red de la empresa. Al utilizar tec-
nologías avanzadas de caching, el
dispositivo acelera el proceso de es-
caneo de manera que las empresas
no tienen que comprometer su ren-
dimiento para garantizar la seguridad.  

• Identificar a los usuarios infecta-
dos: Proporciona un informe deta-
llado de la actividad Web de los usua-
rios, que incluye a los usuarios po-
tencialmente infectados, el cumpli-
miento de las normas de uso esta-
blecidas e identifica las amenazas
que tratan de acceder a la red.

• Prevenir bloqueos de video: Em-
pleando una combinación de tec-
nologías patentadas, evitan los “blo-
queos de video” que se producen
cuando el uso de video online satura
la capacidad de la red.

(54 11) 5218-4845
prensa1@zenconsulting.com.ar

www.zenconsulting.com.ar

Torsión de Nyken Automatización

Motorreductor para portones levadizos
Nyken es una empresa argentina con amplia trayectoria en la automatización de puertas y por-

tones. Su variedad de equipos incluye motores para portones corredizos, levadizos, batientes, ba-
rreras viales, electrocerraduras y electrónica de comando.

Características generales
• Motorreductor Torsión consistente en

un tren de engranajes en acero tem-
plado y corona en bronce SAE 65.

• Motorización 200 a 300 w, versiones
STD, Rápido (SP), más potente (MAX)

• Motor de corriente alterna fase par-
tida de 200 a 350 W de potencia se-
gún el requerimiento, posee incor-
porado un térmico para protección
del bobinado.

• Placa de mando Full microprocesada
con manejo de apertura y cierre a
un pulso, automático de cierre, em-

brague antiaplastamiento, salida pa-
ra fotoeléctrica.

• Los finales de carrera aplicados a la
salida del eje de transmisión otorgan
una parada precisa y  alargan la vida
útil del motorreductor.

• Un novedoso sistema de sensado
de vueltas del motor con un lector
que envía información al micropro-
cesador acerca de la posición exacta
de la hoja en su trayecto.

• Desbloqueo para uso manual en el
frente del equipo.

• Brazo, vaina y buje componen el sis-

tema de transmisión del equipo al
marco del portón. Varias medidas
de acuerdo a la altura de las hojas y
al tipo de portón.

• Opción de cerradura antidesbloqueo.
• Apto para electrocerradura.

Características técnicas
• Frecuencia de uso: 40 ciclos/día
• Alimentación: 220 CA +/-5%
• Consumo: 1,3A
• Tiempo de apertura/cierre: 12 seg.
• Protección térmica: 140ºC
• Peso: 10 kg.

(54 11) 4441-1060
info@nykenautomatizacion.com.ar
www.nykenautomatizacion.com.ar

NetAXS de Honeywell

Sistema de control de accesos basado en web
El panel NetAXS™ de 2 puertas está diseñado para satisfacer todas las necesidades: gestionar

de mejor forma el acceso de empleados o simplemente ahorrar tiempo y dinero en la instalación,
sin la necesidad de tener experiencia en el control de accesos. 

NetAXS aporta todas las ventajas del
control de acceso tradicional, como
ayudarle a asegurar puertas, gestionar
el acceso de empleados a las instala-
ciones de forma remota, y  generar
informes de forma sencilla. Además,
no es necesario instalar una PC dedi-
cada: con solo registrarse ya está listo
para funcionar de forma segura, desde
cualquier lugar.

NetAXS también está disponible en
versión de 2 puertas. Instalada la versión
básica se puede actualizar a una versión
superior a través del software.

Características
• Servidor Web integrado.
• Compatible con WIN-PAK®.
• Alarma de tamper dedicada.
• Alarma de fallo de alimentación de-

dicada.
• Reloj de tiempo real: Soporte para

zona horaria geográfica / Horario
de verano.

Base de datos
• Usuarios de tarjetas: 10.000

estándar.
• Almacenamiento de eventos: 25.000

estándar.
• Almacenamiento en memoria flash.
• Fácil ampliación de funciones y ac-

tualización de firmware.

Comunicación
• Ethernet integrado, RS-485 y RS-232.
• La interfaz integrada no requiere

módulos de comunicaciones adi-
cionales.

• Un lazo RS-485 para conectar 31 pa-
neles.

• Conectar a un dispositivo para ges-
tionar toda la instalación.

(54 11) 4923-0240
info@sf-technology.com
www.sf-technology.com
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Seminario en línea o Webinar

Las herramientas

2.0  abren un abanico de

posibilidades: luego de

probar la eficacia de las

redes sociales como ayuda

de marketing, las empresas

comienzan a utilizar

la web como un canal de

capacitación. Qué es

un webinar, cómo se usa,

cómo se mide su eficacia

y algunas de sus

posibilidades contamos

en este informe.

mitando la manera en la que los seres
humanos nos comunicamos y relacio-

namos comúnmente, la Web 2.0 es la
manera en la que sobre Internet las per-
sonas pueden colaborar. Hoy día, todas
las herramientas de colaboración están
teniendo un tremendo impacto, puesto
que son herramientas relativamente sen-
cillas de utilizar y cuyos beneficios mejoran
la productividad de las personas que tra-
bajan en las empresas, es decir, se comu-
nican y hacen mejores negocios.

Webinar o conferencia web es una ma-
nera de compartir información, impartir
una charla o dictar un curso en tiempo
real con la misma calidad que si uno es-
tuviera en el aula de clases. Incluso en al-
gunos países, esta tecnología se utiliza
para hacer presentaciones de productos
o servicios. 

Durante un Webinar, tal como sucede
en un curso o seminario presencial, el
conferencista se dirige hacia los partici-
pantes y viceversa, logrando interactividad,
lo cual diferencia a este método de en-
señanza o capacitación de un Webcast,
ya que ésta se trata de una conferencia
en la que el conferencista es quien habla
y los demás solo escuchan.

Las conferencias Web se dan en tiempo
real, con fecha y horario específico y se
puede participar desde cualquier com-

putadora conectada a Internet y en la
que se haya cargado software específico
y/o se le haya introducido una clave de
acceso que permite la conexión con la
aplicación del conferencista. Los asistentes
a la capacitación deben estar previamente
registrados.

Diferencias entre métodos
Existen diferencias conceptuales entre

los métodos de capacitación o conferencia
que ofrecen las nuevas herramientas mul-
timediales, siendo las principales la vide-
oconferencia web, el seminario web (o
webinar) y la videoconferencia.
• Videoconferencia web: Son reuniones

virtuales a través de Internet, cuyos par-
ticipantes trabajan en distintas ubica-
ciones físicas. La sala de reuniones real
se sustituye por el escritorio de la com-
putadora del anfitrión y cada participante
se sienta ante su propia PC, en la cual
puede ver todo lo que el presentador
va mostrando en su pantalla (función
de "desktop sharing" o escritorio com-
partido). En esencia, este método posee
características similares a las de una reu-
nión en persona, porque permite que
los asistentes interactúen entre sí, con
la participación de entre 2 y 25 personas,
pudiendo compartir documentos y apli-
caciones .

• Conferencia web (webinar): Se utilizan
básicamente para formación en línea o
eventos en línea, como conferencias de
prensa, y pueden tener más de 100 par-
ticipantes. Las soluciones para seminarios
web facilitan considerablemente el proceso
de invitación y la presentación de infor-
mación a grandes audiencias (principio
de comunicación “de uno a muchos”).

• Videoconferencia: Sirven básicamente
para transmitir señal de video en directo
a los participantes. Se utilizan también
para capacitar personal, brindar con-
sultorías o entrenar clientes y socios.

Metodología de la conferencia web
La mayor parte de las conferencias web

se celebran según los siguientes principios:
el organizador de la reunión envía un co-
rreo electrónico con las invitaciones, que
contienen un enlace a una URL y una ID
de usuario  para acceder a la reunión. En
el momento del inicio, cada participante
introduce su ID y una vez iniciada la sesión,
pueden ver el escritorio del ordenador
del presentador de la reunión y compartir
con él documentos y aplicaciones.

Durante la reunión en línea, el papel de
presentador puede ir pasando a cualquiera
de los participantes y éstos podrán ver
todo lo que vaya mostrando el nuevo
presentador en su escritorio. La mayoría

I

Continúa en página 120
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de las soluciones para conferencia web,
además, permiten a los asistentes ceder
el control de su mouse y su teclado al es-
critorio del presentador. Éste, a su vez,
puede decidir si pasa el control del Mouse
y el teclado a una persona en particular
o a todos los participantes.

Instalación
Las soluciones para reuniones en línea

se pueden instalar de dos formas: en un
servidor web  que aloje el organizador o
en un servidor propio. Si el cliente decide
adquirir un servicio hosted, la solución
se instalará en un servidor web que pro-
porcionará un proveedor y el cliente sólo
tendrá que pagar una cuota por su utili-
zación. En cambio, los clientes pueden
adquirir una licencia de servidor, que les
autorizará a instalar la solución en el ser-
vidor interno. Si los clientes tienen una
configuración de alta seguridad y un
índice de utilización elevado, suelen
preferir la instalación interna.

Funcionalidades
Las soluciones para conferencia web

ofrecen una amplia gama de funcionali-
dades y prestaciones, destinadas a incre-
mentar la eficacia de las reuniones y la
capacidad de comunicación. Entre ellas: 
• Aplicaciones compartidas. 
• Múltiples cámaras y audios.
• Escritorio compartido. 
• Grabación de sesiones.
• Personalización de las salas.
• Cesión del control del teclado y el mouse

a una persona en particular o a todos
los participantes, permitiendo así a éstos
manipular el documento que esté abierto
en ese momento en el escritorio del pre-
sentador o capacitador.

• Cambio de presentador o disertante
durante la reunión.

• Herramientas para notas y dibujos.
• Pizarra blanca (whiteboard).
• Chat.
• Integración de la solución para conferencia

web con los clientes de correo electrónico
para distribuir de forma muy práctica los
correos con las invitaciones.

Beneficios
El acceso a las nuevas tecnologías y sus

nuevas aplicaciones, como la organización
de webinars, facilitó a las empresas la ca-
pacitación y presentación de sus produc-
tos. Los beneficios de las conferencias
web son múltiples y así lo manifiestan al-
gunos de nuestros consultados

“Un webinar ofrece muchas ventajas
pero entre las más importantes se destacan
la posibilidad de que el disertante se en-
cuentre en cualquier parte del mundo,
inclusive desde su propia casa podría
estar brindando el seminario. En cuanto
al alumno, puede realizar el curso au-
mentando su productividad diaria, puesto
que no invertirá tiempo en traslado de
un lugar a otro. Para las empresas, además,
existe una disminución en los costos de
capacitación”, dice Diego Madeo, de
Bosch Sistemas de Seguridad.

Modesto Miguez, de monitoreo.com,

en tanto, afirma que el principal beneficio
“es el mayor aprovechamiento del tiempo
durante el trabajo y la capacitación. Ade-
más todas las tareas de operaciones de
todas las empresas de monitoreo de la
RED las realizan mediante teletrabajo:
como los operadores no necesitan tras-
ladarse el mismo sistema de capacitación
y trabajo permite contar con mayor can-
tidad de operadores de forma instantánea
ante la mayor demanda de trabajo u ope-
ración de emergencias”.

“Entre las ventajas podemos contar su
buena relación costo/beneficio, la rapidez
de coordinación de las reuniones y el
bajo índice de inasistencia”, dice Augusto
Berard, de Lantrix, que, sin embargo,
señala algunas desventajas de este tipo
de capacitación, por ejemplo, “algunos
problemas relacionados con el bajo ancho
de banda de algunos entrevistados y la
falta de intercambio de impresiones entre
los participantes”.

Finalmente, en cuanto a las ventajas y
beneficios del webinar, Pablo Bertucelli,
de RightKey, explica que en esta moda-

“La eficacia es inmediata,  ya que los sistemas de Webinar permiten

realizar reportes sobre el grado de atención de la audiencia y la efec-

tividad del seminario. Finalizado el curso, los interesados pueden se-

guir conectados para realizar preguntas en privado con el profesor”.

Diego Madeo, Bosch Sistemas de Seguridad

“No hay límites para la implementación de este tipo de capacitación,

principalmente porque Internet continúa creciendo, llegando a más

lugares, lo cual permite el acceso a la capacitación y al teletrabajo a

más gente, aún en lugares muy remotos en América Latina”

Modesto Miguez, monitoreo.com

Continúa en página 124

Generalmente una conferencia web se rige por los siguientes principios:
• El organizador convoca a través de un correo electrónico.
• Este correo tiene los datos del URL o dirección de Internet del sitio o aplicación que se utilizará para la

reunión (es el equivalente al “lugar de reunión”).
• También tiene un ID de usuario, qué es por decirlo así “la credencial” para acceder al evento.
• La fecha con día y hora. En el momento de comenzar, cada participante introduce su identificación de usuario (ID) para la

reunión en línea.
• Una vez iniciado el webinar, los participantes pueden ver el escritorio o aplicación (por ejemplo una presentación de power

point) que haya compartido el presentador.
• Durante el Webinar, el rol de presentador puede ir pasando a cualquiera de los participantes, y estos podrán ver todo lo que

vaya mostrando el nuevo presentador en su escritorio.

Reglas de un Webinar
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lidad, “desaparece la distancia, principal-
mente, sin perder la capacidad de inter-
actuar entre quien brinda la capacitación
y quienes la reciben. Además, como se
puede asistir desde cualquier lugar con
una PC conectada a Internet, no hay pér-
dida de tiempo en concurrir a un lugar fí-
sico. Conectarse es asistir. En nuestro caso,
hemos tenido en la misma presentación
a colegas de cuatro países y de varias
provincias de Argentina”.

Eficacia
Una de los grandes interrogantes en el

uso del webinar, principalmente entre
aquellos que aún no se deciden por su
implementación, es cómo medir la eficacia
del seminario. Esto es, cómo comprobar
que quien se capacita está recibiendo
realmente la información adecuada, de
la manera correcta y de qué manera ésta
le será de utilidad. Otro interrogante es
de qué manera se puede valorar efecti-
vamente la transmisión de conocimientos
hacia quien se está capacitando.

“Los cursos de capacitación técnica se
evalúan observando las consultas a So-
porte Técnico posteriores al curso. Si dis-
minuyen, o si son de un nivel avanzado,
eso indica que el seminario fue exitoso,
ya que los conocimientos se han aplicado.
En las presentaciones comerciales, el re-
sultado puede ser concreto e inmediato
(ventas), pero lo más importante para
nosotros como empresa es mostrar en
forma interactiva qué se puede lograr
con nuestros productos (soluciones, apli-
caciones) y agregar valor para los colegas
de la actividad”; explica Bertucelli.

Por su parte, Diego Madeo, asegura

que la llegada de lo transmitido es “in-
mediata y su eficacia puede medirse a
través de reportes, los cuales posibilitan
medir el grado de atención de la audiencia
y la efectividad del seminario. Una vez fi-
nalizado el curso, los interesados pueden
seguir conectados y realizar consultas en
privado con el disertante”, concluye.

Consideraciones finales
“La herramienta Webinar es sumamente

importante en negocios en donde la tec-
nología y la variación de producto cambia
en forma vertiginosa. El Webinar nunca
reemplazará un seminario presencial, en
el que el alumno está en contacto con el
producto, pero se aproxima bastante. El
webinar permite no solo mostrar una

presentación sino también aplicaciones
como el funcionamiento de un software.
Es por eso que para algunas compañías es
vital a la hora de entrenamiento tanto por
la comodidad que ofrece como por sus cos-
tos”, dice Madeoacerca de cómo se percibe
la conferencia web como herramienta de
comunicación y capacitación.

“Lleva tiempo organizar el material, con-
vocar a los invitados, brindar las presenta-
ciones, hacer la distribución de material a
los asistentes, por supuesto, hacer un se-
guimiento posterior… pero es muy grande
la satisfacción de acercar información a
cualquier colega del continente, y ayudarlo
a generar nuevos negocios apoyados en
nuestra tecnología”, agrega Bertucelli
sobre las bondades de los webinars .

“Considero que esta herramienta se hará de uso frecuente en el futuro,

dado que se puede aplicar en al ámbito médico, científico, tecnológico,

educativo, etc. Consideramos que es un sistema de capacitación ágil,

de mucha utilidad y que buscaremos potenciar”

Augusto Berard, Lantrix

“En nuestro rol de capacitadores, notamos un interés muy alto, sobre

todo de colegas que están limitados en las posibilidades de acceso a

cursos por restricciones de tiempo o costo. Esperamos que en breve se

abra el camino para una mayor oferta de cursos online”

Pablo Bertucelli, RightKey

• Compartición del escritorio: Mientras el presentador expone, sería muy útil poder hacer que los
participantes puedan compartir su escritorio o aplicaciones para mayor interactividad.
• Integración con aplicaciones: Una buena aplicación para Webinars debe comunicarse correctamente
con las principales aplicaciones de mensajería, correo electrónico o redes sociales. Esto mejora la experiencia de colaboración.
• Disponibilidad del servicio: Una de las principales características del Webinar es que puede ser dictado a cualquier hora, en
cualquier fecha y el único requisito es conexión de Internet. Por lo tanto, es imprescindible contar con un servicio de alta
disponibilidad que asegure no fallar a los asistentes.
• Tarifas planas: Muchas aplicaciones para Webinar tienen tarifas por minuto, hora o días de uso y los precios oscilan. Si el
Webinar será una estrategia de comunicación dentro de una empresa, lo ideal sería tomar una tarifa ilimitada mensual o
anual. Esto además ayudaría a manejar mejor sus presupuestos a mediano y largo plazo.
• Soporte de audio y video: Una imagen dice más que mil palabras. Un video dirá más que mil imágenes. La aplicación que
seleccione debe tener soporte para enviar video.
• Facilidad de uso: La idea de un Webinar es dar a conocer productos, estrategias, etc. de una manera sencilla. No se piensa en
tener que hacer todo un plan de capacitación para invitar a los clientes a un Webinar
• Fácil de instalar: Exactamente igual que el punto anterior, no se puede utilizar una aplicación que signifique un reto o una
barrera con clientes o colegas.

Cómo evaluar una herramienta para Webinar

Agradecemos la colaboración de Diego Madeo, Marketing y Comunicación para Latinoamérica de Bosch Sistemas de Seguridad; Ing. Mo-
desto Miguez CPP, Responsable de capacitación de monitoreo.com; Lic. Augusto Berard, Representante Comercial de Lantrix; y Pablo
Bertucelli, Gerente General de RightKey.
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Los motores para la automatización de portones –y aberturas en general- tuvieron en el uso de los

microprocesadores el salto cualitativo más importante de los últimos años. Su uso multiplicó

las  posibilidades y ayudó a incrementar las prestaciones del automatismo que,

en los próximos años, difícilmente podrá disociarse de la abertura en sí misma.

Automatismos para portones

n los últimos 10 años encontramos
importantes evoluciones en el mer-

cado de las automatizaciones. Si tomamos
un automatismo y lo dividimos en dos,
por un lado, su comando electrónico y
por el otro lado su motorreductor, el mayor
desarrollo se ha dado en la primera de
esas particiones.

El uso de microprocesadores en las pla-
cas de comandos, en reemplazo de ele-
mentos discretos, aporta mayor versati-
lidad, lo cual permite la posibilidad del
manejo de las velocidades del motor y
almacenamiento de datos en el caso del
control remoto.

Con relación a los motorreductores, tal
vez el uso de motores de 24 V sea un paso
adelante, aunque aún incipiente en nues-
tro país, ya que cuesta desplazar a los “no-
bles” motores 220 V fase partida, debido
a la sencillez y confiabilidad que ofrece
el motor trifásico.

En cuanto a desarrollo y diseño del au-
tomatismo como pieza integral, podemos
decir que Italia es el país en donde hay
mayor inversión. Ese mercado supo tener
casi 50 empresas fabricantes de automa-
tismos entre los años ‘70 y ’80, número
que se redujo significativamente en los
últimos años, ya que se produjo un gran
número de fusiones.

Ahora bien, este desarrollo en el Viejo
Continente muchas veces no alcanza a
nuestro mercado, ya que la necesidad de
consumo en Latinoamérica es bastante
distinta a la europea, donde cierta cantidad
de desarrollos resultan superfluos o, a lo
sumo, están destinados a un nicho de
mercado específico, como es el caso de
los equipos oleodinámicos (término que
refiere a la utilización de potencia hidráulica,
conocida también como oleohidráulica),

donde el simple cambio de un Oring, por
la sola circunstancia de ser algo poco co-
mún, puede transformarse en una repa-
ración costosa.

El mercado latinoamericano
En Latinoamérica, muchas veces se llega

a prescindir de tecnologías de punta en
pos de un abaratamiento de costos, bor-
deando a veces límites peligrosos desde
el punto de vista técnico y comercial. En
referencia específicamente al mercado
argentino, a diferencia del brasileño donde
existen empresas fabricantes que son las
“preferidas” de los usuarios e instaladores,
aquí los fabricantes nacionales se mezclan
con importadores de productos brasileños,
chinos, italianos con electrónica nacional,
otros que importan las carcasas y colocan

engranajes, equipos “italianos” salientes
de puertos chinos, etc. En otras palabras,
existe una oferta tan heterogénea que
muchas veces no se sabe que es lo qué
se está comprando realmente.

El instalador debe conocer fehaciente-
mente el origen de los productos, su com-
posición interior (metal, plástico, etc.) y la
posibilidad futura de reposición de partes.
Esta información es conveniente, asimismo,
que la difunda entre sus clientes, ya que
el asesoramiento es la primera parte de
un buen servicio.

Un tema a tener en cuenta, y que cons-
pira con el desarrollo de los automatismos,
es el atraso en el desarrollo de las aberturas
y su sector: ni fabricantes, ni comerciantes
del rubro consideran al automatismo
como un elemento fundamental, y en un
futuro cercano indivisible, tampoco lo ha-
rán con respecto al portón. A tal punto
sucede esto que los portones más ven-
didos son los de apertura, debido a su
económico valor, sin tomar en cuenta la
imposibilidad que tienen de automatizar.

Muchas de estas cosas suceden por la
falta de información al usuario final. Sería
bueno considerar a Internet como el medio
ideal para la difusión de estos temas a tra-
vés de las Web de los instaladores.

Futuro promisorio
No obstante, el futuro del mercado de

los automatismos es promisorio, teniendo
en cuenta el constante aumento de las
nuevas construcciones y restauraciones
o puestas en valor, el aumento del parque
automotor, la incorporación de tecnologías
en los hogares y el aún bajo porcentaje
de portones automatizados en relación
a aquellos ya instalados.

Depende de nosotros, los actores de
este rubro, generar condiciones más cer-
canas con los potenciales usuarios, que
muchas veces aprecian las bondades de
contar con una abertura automática, pero
no cuentan con la información adecuada
a la hora de adquirirla. Estar en ese mo-
mento clave, generaría un incremento
importante en el negocio .

Carlos Laruccia
Director de
NYKEN Argentina S.A.

E

“En el mercado de

automatismos, la necesidad

de consumo en Latinoamérica

es bastante distinta a la

europea, donde cierta cantidad

de desarrollos resultan

superfluos o, a lo sumo,

están destinados

a un nicho o sector de

mercado específico”

Para más información: info@nykenautomatizacion.com.ar - (54 11) 4441-1060 - www.nykenautomatizacion.com.ar
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Es innegable la penetración de las tecnologías GPRS en la transmisión de 

señales de alarma de sitios fijos y móviles, agregando en estos últimos años los servicios

de posicionamiento. Alcanzada una masa crítica interesante llega el momento

de evaluar la calidad de este sistema. 

¿Hay congestión en las redes GPRS?

n principio, debemos recodar que el
GPRS es un servicio de la red celular

GSM y su siglas en inglés significan General
Packet Radio Service o, en español, Servicio
General de (envío de) Paquetes vía Radio.
Esta tecnología de comunicación se utiliza
para la transmisión de paquetes de datos
IP sobre teléfonos o módulos celulares y,
en lo referente a la industria de la seguridad
electrónica en Argentina, se aplica, apro-
ximadamente, desde 2005/’06.

Su ventaja principal es el bajo costo de
comunicación por evento, lo que permite
un test de vínculo con frecuencias del or-
den de los minutos y comunicación bidi-
reccional con los equipos, que posibilitan
servicios de valor agregado, con funciones
que exceden la comunicación de alarmas,
ampliando las posibilidades de negocio.

Se aprovecha, además, el hecho de poder
traficar sobre la red celular de los carriers
que invierten millones de dólares para
implementar y sostener su adecuado fun-
cionamiento, recursos impensables en re-
des de radio para alarmas disponibles o
implementables por otros prestadores de
seguridad electrónica.

Ahora bien, ¿las redes celulares de los
carriers se comportan bien a medida que
el uso del canal de datos es cada vez más
requerido? ¿Se puede asegurar el nivel
de calidad que requieren los prestadores
de monitoreo de alarmas y de Rastreadores
GPS de vehículos y personas?

Ambas son muy buenas preguntas y la
respuesta, en los dos casos, es: por su-
puesto que sí: con la implementación de
APNs Privadas, la calidad y la estabilidad
se mantienen perfectamente. 

La clave es profundizar un poco y elegir
bien la red, pues a simple vista el aumento
del tráfico de los usuarios con teléfonos
inteligentes (smart-phones) en las redes
de celulares parecería generar un “cuello

de botella” que podría hacer que las co-
nexiones de datos se ralenticen.

Si bien lo dicho no es realmente así, el
incremento en las ventas mundiales de
teléfonos inteligentes y tabletas electró-
nicas tenía que tener su contracara: el cre-
cimiento del volumen de datos hace que
la banda ancha (APN pública) sea cada
vez más “angosta”.

En Argentina, el 14% de los celulares en
uso son teléfonos inteligentes, categoría
que registró un incremento del 225% en
los últimos 12 meses. Más aún, se habla
que dentro del próximo año más del 50%
de los dispositivos vendidos en el mundo
serán smart-phones y tablets.

Afortunadamente, las horas pico de uso
de los smart-phones no coinciden con las
horas de la noche y madrugada de mayor
actividad delictiva.

Además, y aquí está la clave, la mayoría
de estos equipos, salvo los Blackberry, tra-
fican sobre las llamadas APNs públicas de
los Carriers y es allí donde se puede generar
la congestión, en especial en las horas de
mayor tráfico. 

En palabras sencillas, el reporte o paquete
de datos recorre varios tramos en su ca-
mino de ida y vuelta entre el panel de
alarmas y el Centro de Monitoreo:
• Tramo 1: de Aire desde el comunicador

GPRS a la antena más cercana.
• Tramo 2: Dentro de la infraestructura del

Carrier.
• Tramo 3: Puerta de Salida / Entrada del

Carrier a Internet (proxies).
• Tramo 4: Internet desde el carrier hasta

el Centro de Monitoreo (vínculos con-
tratados por el Prestador de Monitoreo)

• Tramo 5: Infraestructura del Prestador
de Monitoreo.

• Tramo 6: Software de Monitoreo (pro-
cesamiento de las comunicaciones y
Gestión de Operadores). (Ver gráfico 1)

El problema
En contra de la creencia popular, los pro-

blemas de congestión no están solo en
el tramo de aire, sino que también se pre-
sentan en la Salida / Entrada del Carrier a
Internet, puerta por la que pasan todos
los paquetes mencionados (Twitter, Fa-
cebook, MSN, etc.).

Todo este tráfico citado usa la APN pú-
blica y en una analogía, lo podemos pensar
como el tráfico de vehículos de los seis
carriles de la autopista Panamericana en
su salida de la Cuidad de Buenos Aires un
viernes a las 18 horas. La Panamericana
está “muy cargada” pero “anda”.  Sin em-
bargo, con cualquier roce, la autopista se
atasca y se hace más lenta.

Para estos casos, los smart-phones po-
seen recursos tendientes a que el usuario
no note las demoras o delays (retardos),
pues los paquetes no se pierden. Sin em-
bargo, estos retardos ponen a los comu-
nicadores de alarmas realmente en pro-
blemas, pues hay tiempos que cumplir
para mantener la sincronización entre el

Lic. Néstor Gluj
Gerente de Negocios Latam
NanocommS.A. 

E

Continúa en página 136

Gráfico 1
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panel de alarmas y el sistema GPRS. Y si
la red GPRS se pone lenta…

La solución
La solución es la implementación de

APNs privadas con VPN, exclusivas para
el tráfico de los paquetes de los comuni-
cadores de alarma y rastreadores.

Consisten en un carril exclusivo que co-
mienza desde el tramo de aire y sale directo
al data center, donde se ubica el sistema
de recepción (Ver gráfico 2).

En otras palabras, es como disponer de
un carril exclusivo entre la Panamericana
y la colectora (APN Privada) por el que
solo viajan los paquetes de los comuni-
cadores, los que también tienen rampas
de entrada y salida exclusivas, evitando
los embotellamientos en esas partes.

Para implementar este tipo de APN se
requieren recursos especiales, ya sea desde
ciertos volúmenes comprometidos con
los carriers, como routers y recursos hu-
manos con conocimientos y certificados
de tecnología informática, no siempre dis-
ponibles en relación al negocio del Mo-
nitoreo.

De allí que Nanocomm, sobre la base
de entregar mejores productos, herra-
mientas y servicios, implementó APNs pri-
vadas con los principales Carriers de nues-
tro mercado (nancocomm.claro.com.ar,
nanocomm.movistar) proveyendo a sus
clientes de una solución de extremo a ex-
tremo de calidad superior: Equipos + Co-
municación (SIM Card GPRS APN Privada
exclusiva) + Valor Agregado.

Si a lo dicho se agrega contingencia
SMS/SMPP opcional, se dispondrá de un
segundo vínculo inalámbrico a través de
mensajes de texto inteligentes, pero con
gran capacidad de tráfico, dado por el
SMPP, sistema que usan los programas
de entretenimientos y demás para traficar
miles de mensajes por hora, algo que sería
impensable en aplicaciones de módem.

Las APNs privadas con VPN y el SMPP
brindan seguridad adicional, generando
un túnel virtual para los paquetes, de ex-
tremo a extremo, evitando uso indebido
y tráfico extra, pues las SIM Card se usan
exclusivas en las APNs privadas.

Además, se pueden solicitar servicios
con SIM de IP fija, que permiten la bidi-

reccionalidad necesaria para sistemas de
valor agregado, como por ejemplo la pro-
gramación remota de paneles de alarma,
teclado virtual y posicionamiento.

Lo expuesto en este artículo, posibilita
tanto a los prestadores de monitoreo co-

mo al integrador tecnológico, comercia-
lizar los comunicadores como herramien-
tas que brindan más seguridad y también
acceso remoto, facilitando y potenciando
sus negocios .

Más información: (54 11) 4505-2224 - ngluj@nanocommweb.com - www.nanocommweb.com

Gráfico 2

Definición de APN y VPN
APN o Access Point Name es el nombre

de un punto de acceso para GPRS que
debe configurarse en el teléfono móvil
para que pueda acceder a Internet.

Un punto de acceso es :
• Una dirección IP a la cual un móvil se

puede conectar
• Un punto de configuración que es

usado para esa conexión
• Una opción particular que se configura

en un teléfono móvil
Los APN pueden ser variados. Son usa-

dos en redes tanto públicas como pri-
vadas.

Una red privada virtual, RPV, o VPN de
las siglas en inglés de Virtual Private Net-
work, es una tecnología de red que per-
mite una extensión de la red local sobre
una red pública o no controlada, como
por ejemplo Internet.

Ejemplos comunes son la posibilidad
de conectar dos o más sucursales de

una empresa utilizando como vínculo
Internet, permitir a los miembros del
equipo de soporte técnico la conexión
desde su casa al centro de cómputo, o
que un usuario pueda acceder a su
equipo doméstico desde un sitio re-
moto, como por ejemplo un hotel. Todo
ello utilizando la infraestructura de In-
ternet.

Algunas de las ventajas que ofrecen
las VPN son las siguientes: 
• Integridad, confidencialidad y segu-

ridad de datos.
• Las VPN reducen los costos y son sen-

cillas de usar.
• Facilita la comunicación entre dos

usuarios en lugares distantes.
Existen, básicamente, tres tipos de ar-

quietecturas para las conexiones VPN:
de acceso remoto, punto a punto (que
incluye la técnica de tunneling) y VPN
over LAN.
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En esta oportunidad quisiera comentarles uno de nuestros casos de éxito. Por razones de seguridad

y discreción no daremos nombres personales ni ubicaciones geográficas exactas, pero sí un

detalle de la obra llevada a cabo, así como también los sistemas y equipos utilizados en la misma.

Integración de estética y funcionalidad

n prestigioso estudio de arquitectura
de la zona oeste del gran Buenos

Aires, con un staff de 10 arquitectos, en
cuya cartera de obras y clientes figuran
grandes emprendimientos como casinos,
hoteles, obras públicas y algunas viviendas
particulares, tanto en el país como en el
exterior, nos convocó para la cotización de
un presupuesto de una casa inteligente.

Dada la envergadura planteada en esta
obra, y por la experiencia que poseemos
en 20 años continuos en el rubro de la
domótica, invertimos nuestras cartas en
el juego y planteamos nuestras  preten-
siones  y objetivos:

Hace ya varios años, una de las premisas
fijadas por nuestra empresa fue cobrar  a
los clientes un 10 % del valor del presu-
puesto para realizar el proyecto, pero, ¿cómo
se entiende esto? Es decir, ¿10 % de qué?

Debido al tiempo que hay que dedicarle
al desarrollo del proyecto, que termina
dándonos el presupuesto, cobramos dicho
importe para presentar la propuesta. La
misma incluye el presupuesto y los planos
de domótica. Cabe destacar que si la pro-
puesta es aceptada, ese importe se toma
como anticipo de obra.

Hagamos aquí un paréntesis y pregun-
témonos: ¿es ético cobrar para presupues-
tar? Pueden ustedes tener diferentes res-
puestas a esta pregunta. Yo, sintéticamente,
les diré que no solo es ético sino que, más
aún, demuestra la profesionalidad con
que uno encara el proyecto. O, por caso,
pregúntenle a cualquier arquitecto si no
cobra por el desarrollo del anteproyecto
de una vivienda.

Por otra parte, ese 10% anticipado nos
asegura que ya hemos tomado al cliente
y que no surja otra empresa a competir
por esta obra.

En la actualidad, la falta de conocimientos
por parte de de las empresas constructoras
y arquitectos para el desarrollo de casas
inteligentes y/o incorporación de tecno-

logías aplicadas a las viviendas, genera
una gran pérdida de tiempo y costos adi-
cionales a los proyectos y/o a los propie-
tarios finales. Por todo lo  que venimos
expresando hasta aquí, es que hemos cre-
ado la figura ficticia por la cual nos deno-
minamos “arquitectos electrónicos”.

Es decir que cuando nos involucramos
en un proyecto, lo hacemos siendo una
mano derecha tecnológica para el arqui-
tecto, acompañándolo desde que se nos
incluye en el proyecto hasta el final de la
obra, cuando se entrega la vivienda al
propietario, habiendo ayudado y aliviado
la tarea del arquitecto.

Volvamos al proyecto
Dentro de nuestras funciones en el pro-

yecto, debimos manejar lo siguiente: in-
tegración con sistemas de alarmas y CCTV,
control de accesos, alarmas técnicas (desde
incendio hasta detección de inundación
o fallas de bomba de agua), presurización
de la casa y racionalización de energía y
ahorro. Esto último, no solo a través de ilu-
minación LED, sino también a través de
sistemas que detecten la presencia y que
interactúen con los sistemas de climatiza-
ción e iluminación, incluso controlando el
ingreso de iluminación externa en la vi-
vienda (a través de la apertura y el cierre
de persianas y cortinas motorizadas), y el
manejo mismo de la climatización.

Otras de nuestras tareas fue racionalizar
el uso del agua en el riego y piscinas y con-
trolar a distancia la climatización, tanto de
la vivienda, como la del agua de las calderas

que abastecen a la pileta de natación.

¿Cómo comenzamos?
Nuestro primer objetivo es conocer los

planos de obra y las pretensiones que el
estudio de arquitectura nos plantea, en-
cargadas algunas por el dueño de la casa.
Luego, concretar una reunión con el pro-
pietario. Aunque sea por única vez, su par-
ticipación en la toma de decisiones será
imprescindible. 

El presupuesto fue entregado en tiempo
y forma.  Es fundamental  para nosotros
cumplir con las etapas  proyectadas y una
de ellas es la entrega del presupuesto en
la fecha determinada. Esto nos genera pun-
tos de confianza, detalle que el contratista
tendrá en cuenta.

Nuestra propuesta incluía la entrega de
los planos de domótica, es decir, la ubi-
cación de cada uno de los dispositivos en
el plano y un detalle muy claro de la can-
tidad a utilizar, marca, modelo y costo, y
por último, se destacaba la mano de obra
que incidía en aproximadamente un 35
% del valor de los materiales cotizados,
dejando en claro que no se incluían viáticos
y estadía, dado que la ubicación de este
proyecto se encontraba a 1000 km de
nuestras oficinas.

Al cotizar grandes obras, es muy importante,
tener en cuenta que no se trata de un trabajo
de dos o tres días, sino que demanda apro-
ximadamente un mes de labor y los tiempos
de obra en el interior del país, muchas veces
por cuestiones logísticas, son muy diferentes
a los de Capital Federal.

Andy Radogowski
Director de X-Tend

U

Continúa en página 144
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¡Manos a la obra!
Si bien nuestra empresa anteriormente

ya había desarrollado obras de mayor en-
vergadura, hablando en metros cuadrados,
esta vivienda en particular, de casi 1000
metros cuadrados, nos desafiaba a inter-
actuar con las siguientes funciones:
• 120 puntos de control lumínicos con y

sin control de brillo.
• 85  motores de cortinas, persianas y ban-

doleras.
• 16  zonas de climatización. 
• 3 pantallas de control táctiles portátiles.
• 5 pantallas de control táctiles empotradas.
• 25 zonas de intrusión de seguridad in-

teriores.
• 10 zonas exteriores.
• 30 zonas de detección de humo.
• 3 zonas de detección de gases.
• 6 ingresos  controlados por biometría

con pestillos motorizados.
• 8 zonas de audio diferenciadas y distri-

buidas con 6 fuentes de sonido inde-
pendientes.

• Seguridad en piscina.
• Conectividad y telefonía en toda la casa.

Todo esto debía ser monitoreado por el
usuario las 24 horas mediante mensajes
de texto, teniendo acceso por LAN e Internet
desde cualquier PC, MAC o dispositivo
móvil desde cualquier parte, no solo para
ver las cámaras, sino también para inter-
actuar con todas las funciones de la casa.

Este tipo de viviendas son ingobernables
si no se cuenta con un sistema domótico.
El gran problema al que se enfrentan la
mayoría de los instaladores de seguridad
ante este tipo de proyecto, es tratar de
dar soluciones parciales, es decir, un CCTV
con un DVR, un sistema de alarma ma-
nejando sus salidas PGM u otros que in-
cluyen PLC industriales o instalan miniti-
mers en los dispositivos que desean pro-
gramar y en realidad terminan metiéndose
en grandes problemas de difícil solución
y muy complejos de usar y programar.

Para nosotros debe ser un sistema ami-
gable, fácil de usar y comprender, apto
para realizar cambios e incluso escalable,
pues la experiencia nos ha demostrado
que terminado el trabajo siempre se crece
de un 5 a un 10 % cuando el usuario nota
el potencial de los sistemas.

La sorpresa
El presupuesto en relación a la provisión

de materiales estaba aceptado, pero no
así la mano de obra.

¿Pueden ustedes considerar que una
mano de obra por el 35 % del valor total

de los productos sea considerada cara?
La cuestión fue la siguiente: se pretendía
realizar la instalación de los dispositivos
sin conocimientos previos, capacitación,
ni experiencia en la implementación de
los mismos con personal de la casa. Fue
entonces que entramos en la disyuntiva
entre vender y no vender. Si vendíamos
los productos bajo esas condiciones, era
seguro que no podrían cumplir el objetivo
final, pero nos asegurábamos la venta.
Fue así que ofrecimos la capacitación gra-
tuita en nuestras oficinas de los técnicos
que realizarían la instalación.

Surgió entonces una pregunta al arqui-
tecto: ¿el resto de los sistemas que se ins-
talan en la casa también son instalados
por personal no idóneo? Si no es así, ¿por
qué instalar domótica con gente que no
tiene experiencia en el tema?

Como era de suponerse, trabajaron du-
rante 90 días y 20 días antes de que el pro-
pietario se mudara, estalló la bomba. En
consecuencia, se nos convocó a realizar el
trabajo, pero en esta oportunidad  existían
dos problemas: los tiempos de instalación
estaban acotados a 15 días y había que re-
visar lo que se había hecho hasta ese mo-
mentolo cual, como es sabido, lleva más
tiempo que comenzar desde cero.

Fue, entonces, otro desafío que se pudo
superar: enviamos dos técnicos con cinco
años de capacitación en el tema, quienes
en 2 semanas lograron resolver el tema.

Cabe destacar que la instalación de una
casa inteligente, por lo general,  es encar-
gada por usuarios exigentes los sistemas
hasta cierta "magia", lo cual debe ser re-
suelto por los técnicos o, en su defecto,
ofrecer resultados similares a lo requerido.
Veamos algunos ejemplos:
• Al salir el sol bajar las persianas del este

de la casa y subir las del oeste 10 cm
cada 2 minutos, dejando entrar luz  gra-
dualmente, simulando el amanecer.

• Si no se detecta movimiento durante 20
minutos en las áreas comunes apagar
la climatización.

• Cuando la alarma esté desactivada y los
detectores de movimiento censen pre-

sencia luego del anochecer, encender
las luces al detectar. Pero si pasan de las
12 de la noche las lucen se encienden
al 30 % de su intensidad.

• Si una bomba de agua se quema, pasar
a la de emergencia y avisar por  mensaje
de texto al propietario.

• Cerrar todas las ventanillas de la casa en
caso de levantarse viento.

• Al activar la alarma en modo ¨Me voy¨,
bajar las cortinas, cerrar ventanas, apagar
todas las luces y  activar la simulación
de presencia.

• Controlar toda la casa, incluidos los sis-
temas de audio y video desde un solo
panel portátil

• Elegir la fuente de sonido en cualquier
ambiente de la casa.

Para realizar todas estas  funciones se uti-
lizaron los siguientes productos:.
• Panel de Integración de seguridad y Do-

mótica Omni pro2 de HAI
• Sistema Multiroom de sonido de 16

zonas HAI
• Parlantes BOSE
• Encoder HUB de HAI
• Pantallas Omnitouch empotrables en

pared
• Pantallas portátiles Philips Pronto
• IPAD
• Detectores PIR Electronics Line
• Cámaras de CCTV analógicas 
• DVR Dahua de 16 canales
• Cerraduras biométricas
• Software de integración de video y do-

mótica
• Micromódulos de control PLCbus de

luces y cortinas
• Telefonía Panasonic

Como enseñanza, tanto para el propietario
como para el arquitecto, vale un viejo dicho:
“Zapatero a tus zapatos”,es decir, es preferible
dedicarse a lo que uno sabe  y no intentar
de todo un poco, que da como resultado
un mal producto final. La domótica se en-
cuentra en crecimiento, ofreciendo valor
agregado y una excelente fuente de trabajo
que, bajo buen manejo, puede generar gran-
des utilidades. .

Para más información:   info@xtend.com.ar  -  (54+11) 5777-6087  -  www.xtend.com.ar
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racias al avance en el desarrollo de las cámaras para CCTV,
en el aspecto de resolución horizontal y sensibilidad, hoy

es posible la utilización de ellas en cualquier momento del día.
Asimismo, han surgido nuevas cámaras cromáticas con la po-
sibilidad día-noche, es decir, con iluminación suficiente tendremos
una imagen en color, y con iluminación escasa, una imagen en
blanco y negro. En algunos casos esto se consigue de forma
electrónica y en la mayoría de las cámaras de alta calidad, se
logra mediante la remoción del filtro dicroico o de Bayer, en
forma mecánica, y el manejo electrónico del CAG y del Obturador
(shutter).

Sin embargo, existen situaciones en las que se requiere la cap-
tación de imágenes de alta calidad, aún en condiciones de ilu-
minación muy escasa o inexistente.

Iluminación
Uno de los detalles más importantes es el estudio de la ilumi-

nación para predecir el comportamiento de nuestra instalación
de cámaras. Cuando es de día, el problema está solucionado,
pues la gran lámpara está prendida y nos sobra iluminación.
En todo caso, este exceso de iluminación se puede compensar
con la correcta elección de un lente autoiris. 

Pero la cuestión cambia sustancialmente cuando se debe ilu-
minar la escena con luz artificial. Para ello hay un principio que
debe tenerse en cuenta: la luz es color y sin ella no hay color ni
imagen.

Si debemos iluminar artificialmente, primero hay que entender
que tenemos que usar lo más parecido a la luz solar. O sea,
desde el punto de vista técnico, luz blanca o luz policromática
de espectro lumínico continuo. Para ello deben elegirse las
fuentes que tengan ese tipo de luz.

En primer lugar, existen las lámparas de filamento en todas
las potencias, que no tienen luz blanca, pero sí espectro lumínico
continuo, aunque presentan el agravante de consumir mucha
energía por su bajo rendimiento.

A las lámparas de filamento, le sigue aquellas de descarga de
mercurio, mercurio halogenado, sodio blanco y sodio de alta
presión de color corregido, las cuales entregan una luz aparen-
temente blanca, de espectro lumínico no continuo. Aquellas de
sodio de baja presión y alta presión comunes no son aptas por
no entregar luz blanca; las características del sodio solo pueden
ofrecer luz amarilla.

En el tercer escalón, se encuentran los tubos con color corregido,
que son aptos para este uso, pues entregan luz aparentemente

blanca de espectro lumínico no continuo.
Todas las lámparas de descarga mencionadas, tubos y bajo

consumo incluidas, tienen un excelente rendimiento y bajo
consumo (más luz por Watt consumido). Como dato: el rendi-
miento de una lámpara de sodio de alta presión es de 125
lumen por watt.

La cámara siempre debe ser iluminada desde atrás y la lámpara
no debe enfrentarla, ya que, caso contrario, interpretará al punto
luminoso como el valor correcto y el resto aparecerá como una
mancha oscura.

Siempre es mejor calidad que cantidad. Esto significa que es
preferible la iluminación distribuida con lámparas de baja
potencia y no un solo punto de emisión de alta potencia.

Hay que recordar que las cámaras visualizan la luz reflejada
por los objetos, cuanto más claros o cercanos al blanco esten,
más luz reflejarán. En cambio, cuanto más oscuros sean, menos
luz reflejarán. Esto es importante en la distribución de las
lámparas y la potencia de las mismas (ver tabla de reflectividad).

Otro aspecto a tener en cuenta, es que la luz decae con la ley del
inverso del cuadrado. Esto significa que cuando me alejo a dos uni-
dades de medida lineal, la iluminación decae cuatro veces; cuando
me alejo cuatro, decae dieciséis veces y así sucesivamente.

Iluminación para condiciones especiales
Hemos visto anteriormente algunos conceptos de iluminación

que se aplican, en casi todos los casos, cuando debe usarse ilu-
minación artificial.

Sin embargo, hay situaciones en las cuales es necesario que
la cámara de CCTV tome imágenes en una escena determinada,
de alta calidad de detalles, donde la iluminación es muy escasa
y no queremos, por razones de seguridad, que se note que es-
tamos controlando dicho lugar.

Es aquí donde aparece el concepto de “Iluminación invisible
al ojo humano”.

El ojo humano está preparado para la captación de luz blanca
o natural del sol, compuesta por varios colores, en una deter-
minada porción del espectro lumínico. Por lo tanto, es ciego
para otras partes del mismo espectro, es decir, los espectros in-
frarrojos y ultravioletas.

Las cámaras de CCTV actuales poseen un elemento tomavistas
o captor de imágenes de estado sólido de tecnología CCD o
CMOS, ambos con una captación mayor que la que tiene el ojo
humano y con una sensibilidad muy alta en el espectro del in-
frarrojo cercano.

Continúa en página 152

Los iluminadores infrarrojos estaban basados en lámparas incandescentes con filtros ópticos,

tecnología costosa en consumo e ineficiente en la práctica. Hoy, con la  incorporación 

de tecnología de LED, para lograr el nivel de luz necesario de acuerdo al alcance,

aumentaron su eficacia y prestaciones.

Iluminadores infrarrojos (IR)

Eduardo Casarino
Sistemas Electrónicos Integrados SA

G
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Esta característica especial de los elementos captores en las
cámaras que se usan en CCTV, ha hecho pensar en el desarrollo
de los iluminadores infrarrojos.

Tomando en cuenta la sensibilidad marcada hacia el espectro
infrarrojo cercano, se han tomado dos longitudes de onda
típicas para la fabricación de estos dispositivos: 850 y 940 na-
nómetros (nm).

La utilización de estos dispositivos permite la obtención de
imágenes de alta calidad en las peores condiciones de iluminación
visible o en la ausencia de ella. Hay que calcular el ángulo de
cobertura del lente de la cámara de CCTV y el alcance del mismo
para poder seleccionar el equipo adecuado para la aplicación.

Los iluminadores
Los primeros iluminadores IR eran simples lámparas de filamento

de alta potencia, de 1000 a 2500 Watts, alojadas en un proyector
luminoso con su espejo convencional y provistas de un filtro IR
de 850 nm, construido en vidrio especial tintado, con el consiguiente
alto consumo eléctrico y el pobre rendimiento (cerca del 2%) y la
baja vida útil de la lámpara (en el orden de las 2000 horas).

En 1990 se incorpora la tecnología LED (Light Emitting Diode,
Diodo Emisor de Luz de media potencia), totalmente de estado
sólido, bajo consumo de corriente, alta eficiencia lumínica y
asociado a una larga vida útil (superior a las 10 mil horas).

Los más cercanos en el tiempo utilizaban la tecnología de
los LED IR de baja potencia, en el mismo proyector luminoso,
pero en muy grandes cantidades (cien o más) para lograr un
rendimiento mayor, del orden del 35%, con bajo consumo y
una vida útil superior a las 50 mil horas.

Los más modernos utilizan la tecnología LED de alta potencia
y rendimiento, con emisión IR controlada, con espejos difractores
especiales para asegurar una cobertura pareja y la utilización
de montajes especiales para permitir un ángulo de cobertura
específico, acorde a la aplicación necesaria. Las ventajas de estos
equipos radica en su bajo consumo, alta eficiencia, gran distancia
de cobertura (mayor a 80 metros) y una vida útil superior a las
80 mil horas.

La tecnología LED de alta potencia y alto rendimiento ofrecen
actualmente dispositivos con un rendimiento de 90 a 110 lm/w
(lumen por watt), lo que permite aplicaciones de alto rendimiento
en la iluminación de áreas más extensas.

Los iluminadores IR de última tecnología permiten la interacción
con la cámara y proveen sistemas de sincronización para obtener
el máximo rendimiento, según sea la velocidad del obturador

Definición de términos en iluminación y valores promedio

• Flujo luminoso (F): Se mide en Lumen (lm), que equivale a 1lm=1cd-sr
• Iluminancia (Ev): Se mide en Lux (lx), que equivale 1lx= lm/m2
• Intensidad luminosa (Iv): Se mide en Candela (cd), que equivale 1cd=1lm/sr
• Terminología:

Lux: lx
Candela: cd
Lumen: lm
Esterorradián: sr

• Relaciones:
Candela=Lumen por esterorradián.
Lux=lumen por metro cuadrado

Luz de sol directa al mediodía 100.000

Día soleado 10.000

Día nublado 1.000

Día muy nublado 100

Crepúsculo 10

Alba 1

Luna llena y cielo claro 0,1

Luz de estrellas 0,01

Oficina bien iluminada 400

Calles bien iluminadas 20

Vidrieras bien iluminadas 100

Shoppings 200

Valores de iluminación en Lux
Colores Iluminado Medio Oscuro

Blanco 80 80 80

Amarillo 80 52 38

Azul 74 32 14

Rojo 72 32 1

Verde 70 28 12

Naranja 70 28 0,8

Gris 66 20 4

Violeta 60 16 4

Marrón 44 24 0,6

Negro 0,1 - 0,5

Pared revocada a la cal 60 80 -

Madera 40 60 -

Cemento armado duro 40 50 -

Factores de reflectividad

Continúa en página 156
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o la velocidad en IPS de transmisión en sistemas por red.
En general, los equipos se ofrecen para su uso en interiores, o

sea con protección mínima (IP54) o para exteriores con alta
protección (IP67). Estos últimos ofrecen variados ángulos de
cobertura, con diferentes alcances en distancia y sistemas de
sincronismo aptos para aplicaciones especiales.

También están disponibles los iluminadores LED de luz blanca,
que permiten reemplazar la iluminación convencional por su
bajo consumo, alto rendimiento y larga vida.

Ventajas en el uso de IR
Las ventajas más importantes que aporta la utilización de los

iluminadores IR pueden describirse según el entorno en el que
son aplicado. 

En el interior
• No se detecta su presencia estando funcionando y permite

no tener luces encendidas lo cual potencia el efecto sorpresa.
Aplicaciones típicas: cajas fuertes y cajas de seguridad en
bancos o en depósitos industriales.    

• Los fabricantes de cámaras de CCTV de bajo costo ya fabrican
modelos con un agregado en el frente de las mismas: una
placa con una cantidad pequeña de LED IR que son comandados
para su encendido y apagado por una celda sensible (LDR),
que poseen baja cobertura en ángulo (20°) y baja distancia
de alcance (3 metros).
En el exterior

• Como en el caso de uso al interior, no se detecta su presencia
en funcionamiento, lo cual potencia el efecto sorpresa en
lugares con muy poca o nula iluminación artificial.

• Permite resaltar contornos y detalles en aplicaciones especiales
donde la iluminación  artificial es adecuada pero muy difusa
o poco concentrada. Aplicaciones típicas: control de tránsito
en autopistas, calles ciudadanas, cruces de calles o rutas, control
de procesos industriales en fábricas y destilerías, control de
procesos de carga y descarga en terminales portuarias, control
en aeropuertos y en otras variadas aplicaciones.  

• Las cámaras de CCTV de altas prestaciones potencian su rendimiento
con la adición de estos dispositivos de alta eficiencia .

Más información: (54 11) 4545-8716 - sei@rcc.com.ar - www.sei-sa.com.ar 

Radiación infrarroja

La radiación infrarroja, radiación térmica o radiación IR es
un tipo de radiación electromagnética de mayor longitud
de onda que la luz visible, pero menor que la de las microondas.
Consecuentemente, tiene menor frecuencia que la luz visible
y mayor que las microondas. Su rango de longitudes de onda
va desde unos 0,7 hasta los 100 micrómetros. Es emitida por
cualquier cuerpo cuya temperatura sea mayor que 0 Kelvin,
es decir, −273,15 grados Celsius (cero absoluto).

Los infrarrojos fueron descubiertos en 1800 por William
Herschel, un astrónomo inglés de origen alemán. Herschel
colocó un termómetro de mercurio en el espectro obtenido
por un prisma de cristal con el fin de medir el calor emitido
por cada color. Descubrió que el calor era más fuerte al lado
del rojo del espectro y observó que allí no había luz. Esta es
la primera experiencia que muestra que el calor puede trans-
mitirse por una forma invisible de luz. Herschel denominó a
esta radiación "rayos calóricos", denominación bastante
popular a lo largo del siglo XIX que, finalmente, fue dando
paso al más moderno de radiación infrarroja.

Los infrarrojos se utilizan en los equipos de visión nocturna
cuando la cantidad de luz visible es insuficiente para ver los
objetos.  La radiación se recibe y después se refleja en una
pantalla, donde los objetos más calientes son los que aparecen
más luminosos.

Un uso muy común del infrarrojo es en los comandos a dis-
tancia, que utilizan infrarrojos en vez de ondas de radio ya
que no interfieren con otras señales como las de televisión.

También se utilizan para comunicar a corta distancia las PC
con sus periféricos.
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Llamadores, paneles y comunicadores

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

Continúa en página 164

Segunda entrega de esta
data técnica, diseñada como
una introducción al monitoreo
de alarmas, brinda detalles y
explicaciones técnicas acerca de
la tecnología y los elementos que
componen un sistema de
monitoreo. En este capítulo
haremos un rápido repaso
sobre los comunicadores que
pueden instalarse en un
panel de alarma.
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Capítulo 9
Comparación entre vías de
comunicación

Introducción - RNDS nº 60
Temática conceptual,
orientación y objetivo
de la obra

Capítulo 1 - RNDS nº 60
Definición y componentes

Capítulo 2
Modelos, facilidades y
prestaciones
Llamadores telefónicos
Paneles bidireccionales
Comunicadores radiales

Capítulo 3
Protocolos
de comunicación
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2.2.
2.3.

En esta segunda entrega, en primer lugar,
repasaremos los llamadores telefónicos,
que se conectan a paneles que solo fun-
cionan como alarmas locales. En segundo
lugar, veremos los comunicadores bidirec-
cionales, que pueden conectarse con pa-
neles con comunicadores, ya que su diseño
e intención de funcionamiento son otros. 

En tercer lugar, veremos los comunica-
dores radiales, que fueron pensados para
ser colocados como respaldos a la línea
telefónica.

2.1. Llamadores telefónicos
Un llamador telefónico es un dispositivo

que se instala de manera conjunta al panel
de alarma. Su función es informar lo que
sucede en el sistema, ya sea por eventos
de intrusión o por cuestiones referentes al
mantenimiento (estado de baterías, dis-
positivos, cableados, etc.). Existen en el
mercado dos tipos principales de comu-
nicadores o llamadores telefónicos:
• Por un lado están los llamadores que

complementan a un panel, diseñado
para funcionar en forma aislada, permi-
tiendo establecer una comunicación con
la estación de monitoreo. Estos llama-
dores se conectan al panel de alarmas
e interpretan las señales del panel y de-
pendiendo del modelo pueden enviar
información más o menos detallada. 

• La otra variante son los llamadores que
se utilizan para recibir avisos audibles
en el teléfono. Estos se comunican al te-
léfono del titular de la línea para brindar
diferentes niveles de información úni-

camente enviando anuncios audibles.
Pueden encontrarse en el mercado desde
dispositivos sencillos, con mensajes fijos
que solamente comunican el evento del
sistema, hasta dispositivos que dan in-
formación más detallada mediante men-
sajes previamente grabados.  
Este tipo de dispositivos suelen ser com-

patibles con cualquier tipo de panel de
alarma. Pueden comunicarse a varios telé-
fonos y deben conectarse a una línea tele-
fónica, que puede ser convencional o celular,
para que puedan realizar la comunicación.  

2.2. Paneles bidireccionales
Las comunicaciones bidireccionales son

aquellos en los que el panel de alarma
comunica el evento y, a su vez, permite
al operador comunicarse con el panel
para obtener información adicional. Dentro
de ellas existen varios tipos, entre los cuales
pueden destacarse los paneles bidirec-
cionales con audio de doble vía y aquellos
módulos compatibles con esta función.  
• Los paneles con estas características per-

miten que el usuario pueda realizar una
determinada cantidad de funciones a
través de un llamado telefónico.
Si bien todos los paneles de alarma per-

miten la interacción con el usuario a través
del teclado, solo unos pocos permiten la
interacción mediante una llamada. De
este modo, el usuario puede realizar fun-
ciones que van desde activar el sistema
a verificar el estado de la alarma. Las fun-
ciones a realizar, asimismo, pueden variar
de un modelo a otro.
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• Con respecto a los módulos, estos otorgan
la misma funcionalidad que un panel
de doble vía. Deben conectarse al bus
de datos o bien a la línea telefónica de
paneles sin esta facultad.  
Algunos módulos de back-up GSM per-

miten este tipo de funciones también. A
modo de ejemplo, citaremos algunas ca-
racterísticas del GS3055.

Este módulo tiene dos particularidades:
por un lado es un back-up GSM/GPRS (de
esta particularidad hablaremos más ade-
lante) y por otro lado permite al usuario
interactuar con el modulo vía mensaje de
texto. Con los mensajes de texto el panel
brinda información sobre el estado en el
que se encuentran las entradas del mó-
dulo. También a través de un mensaje de
texto se le puede indicar al módulo que
active o desactive las salidas PGM’s. Ahora
bien, conectando las entradas a alguna
de las salidas, puede lograrse que el mó-
dulo informe sobre el estado del panel

de alarma, y si se conectan las salidas
PGMs, también se pueden hacer activa-
ciones del panel, conmutar llaves de luz
o encender equipos de diversa índole.
• Por último, están los paneles de 2 vías o

“two way audio”. Este tipo de paneles es
un tanto diferente a los modelos des-
criptos hasta el momento, ya que deben
estar sí o sí monitoreados para poder
obtener el 100% de sus beneficios. Cuan-
do envían un evento, la receptora reco-
noce que es un panel de doble vía y
mantiene la comunicación en espera
para que un operador tome la llamada.
Solo cuando el operador lo hace se es-
tablecerá la comunicación entre el usua-
rio y el operador. Esto es posible, dado
que el teclado tiene incluido un micrófono
ambiental y un parlante. De esta manera,
se establece un vínculo de doble vía con
solo tocar una tecla o automáticamente
tras la activación de la alarma y el usuario
recibe asistencia personalizada. 

2.3. Comunicadores Radiales
Inicialmente, como método alternativo

y de respaldo a la comunicación telefónica,
solo existía la comunicación radial. Los pri-
meros modelos del mercado solo trans-
mitían eventos por canales, siendo las se-

ñales de tipo binario (señal de “1” para
evento y señal de “0” para restauración o
vuelta al estado normal del mismo). Para
comunicar eventos de forma radial, se ins-
talaba una antena omnidireccional en el
sitio a monitorear y otra en la receptora.

El cálculo de parámetros de potencias y
ganancias, así como las mediciones al mo-
mento de la puesta en servicio, deben ser
precisos con el fin de obtener una comu-
nicación estable. Con el avance de la tec-
nología aplicada a la transmisión radial y
los protocolos de comunicación de los pa-
neles, se han desarrollado interfases com-
patibles con los diferentes protocolos de
utilización más populares .

Antenas direccionales

Antena omnidireccional
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Back-up Ethernet y celular

Introducción
El S02 de Kelcom es un Módulo de back-up celular y

Ethernet para paneles de alarma con reporte por línea tele-
fónica convencional. El corazón del equipo es un controlador
Motorola de 32 bits de alta performance, responsable de la
supervisión del sistema. Su interfase Ethernet permite
reportes a una fracción del costo de un reporte GPRS con-
vencional. Si la red de Internet se encuentra fuera de servicio,
el equipo conmuta a canal GPRS, brindando una disponi-
bilidad muy elevada respecto a los sistemas ya existentes.

A continuación, ofrecemos un esquema general de im-
plementación para Supervisión de alarmas utilizando un
equipo S02 de Kelcom.

El equipo incluye un gran número de módulos integrados
que le permiten un óptimo desempeño en una variada
gama de aplicaciones de monitoreo y alarma.

1. Características
• Reporte de Alarmas vía IP/ Ethernet 100BT o 10BT auto

negociable soportando protocolos UDP o TCP.
• Reporte de alarmas vía modem Celular GSM/GPRS.
• Soporta Protocolo Contact ID en modo transparente, lo

que lo hace compatible con los  la mayoría de los paneles
de alarma del mercado.

• 2 Salidas de 500mA con protección contra cortocircuitos.
• Monitoreo de línea telefónica externa por tensión y corriente.

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 este número les ofrecemos el manual

del Back-up Ethernet de Kelcom,

para paneles de alarma que reportan

por línea telefónica convencional

bajo protocolo SIA o Contact ID.
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• Selección de canal de Monitoreo Automática según im-
plementación (Ethernet, GPRS, Línea telefónica, voz, SMS).

• 2 Entradas optoacopladas para alarmas configurable.
• Muy bajo consumo. 
• Cliente DHCP lo que permite una sencilla interconexión  a

través de Routers.

2. Bloques funcionales
Siendo condición de diseño el poder brindar un sistema

muy versátil, de alta confiabilidad y de bajo costo, el S02
cuenta con una serie de bloques funcionales que le permiten
ofrecer una serie de prestaciones inéditas en el mercado de
reporte de alarmas.

2.1. Entradas digitales
El S02 dispone de 2 entradas digitales optoacopladas que

pueden programarse para alarmas en forma remota. El
disparo de cada alarma es programable y puede ser por
flanco de subida, flanco de bajada o ambos. Incluye control
vía software para supresión de falsos disparos.

2.2. Salidas digitales
Puede controlar hasta 2 salidas de 0,5A con protección

contra cortocircuitos. Cada salida incluye el circuito clamping
de protección y admite transitorios de hasta 2000V. Soporta
también avalanchas que pueden ser originadas por circuitos
inductivos. Cada salida puede ser comandada en forma re-
mota vía Ethernet, GPRS o SMS. También puede ser activada
por una alarma del sistema definida en forma particular por
el usuario.

2.3. Módem GSM cuatribanda GPRS
El S02 está equipado con un Módem GSM cuatribanda

GPRS 850/900 /1800/1900 apto para todo lugar que utilice
tecnología GSM. Posee una velocidad de transferencia de
datos GPRS de 85Kbps y permite el envío y recepción de
mensajes SMS, así como un sistema de supresión de eco
para su utilización en modo manos libres (opcional).

2.4. Puerto Ethernet
EL S02 incluye un puerto Ethernet de alta velocidad bajo

norma IEEE 802.3 full duplex, lo cual lo hace compatible con
la inmensa mayoría de las redes existentes. Se encuentra

configurado como cliente TCP/IP siendo, además, cliente
DHCP, lo que permite una configuración automática facili-
tando su conexión a un router Standard. Además, admite
configuración TCP o UDP para el envío y recepción de pa-
quetes. El S02 autonegocia la velocidad de transferencia
configurándose como 100BT o 10BT.

2.5. Interfase a panel de alarma 
Soporta el Standard  SIA DC – 05-1999.09, protocolo Contact

ID para comunicación con Sistemas de Alarma facilitando
la interfaz con los paneles de alarma más importantes del
mercado. La detección de alarma es por corriente de llamada,
lo que elimina virtualmente  los falsos disparos.

2.6. Supervisor de línea Telefónica Externa 
El S02 supervisa la línea telefónica por tensión y por corriente

y emite una alarma ante cualquier interrupción del servicio
telefónico terrestre. El sistema también reporta cuando la
línea vuelve a su estado normal, lo que permite una completa
supervisión del estado desde la administración. Incluye
control vía software para supresión de falsos disparos.

2.7. Microcontrolador de 32 bits 
El control de todo el sistema se encuentra a cargo del mi-

crocontrolador de 32 bits Coldfire de Motorola con suficiente
capacidad de procesamiento para resolver holgadamente
los requerimientos del sistema.

3. Canales de Comunicación para reporte de Alarmas
Una de las principales características del S02 es su multi-

plicidad de canales de comunicación para monitoreo de
alarmas. Según la configuración el S02 puede ser doble,
triple o cuádruplo redundante, flexibilidad que le permite
dar una respuesta correcta para un gran numero de reque-
rimientos y aplicaciones.

El sistema dispone de 3 canales fundamentales de comu-
nicación: Ethernet, GPRS y línea telefónica, pudiéndose
utilizar todos, o los disponibles en el sitio en donde se efectúa
el monitoreo.

El SO2 evalúa automáticamente el estado de cada canal de
comunicación y reporta su estado a la central de monitoreo.

El canal prioritario de reporte es Ethernet, ya que es el más
económico y rápido, siguiendo luego por GPRS y continuando
por la  línea telefónica convencional. Bajo esta configuración,
la disponibilidad de reporte por canales habilitados es muy
elevada. A modo de ejemplo, si Ethernet, GPRS y Línea te-
lefónica cuentan con una tasa de falta de servicio del 1%, la
disponibilidad de los 3 canales combinados será mayor al
99,99%.

La evaluación de la  línea telefónica se realiza por nivel de
tensión y por corriente de lazo, lo que asegura una precisa
información de su estado.

El S02 actualiza e informa en cada reporte de vida  el estado
de la señal celular y asimismo el estado de la línea telefónica.

4. Conexionado e Indicaciones Luminosas
de funcionamiento  

4.1. Descripción de las borneras
Aquí se definen las indicaciones luminosas que informan

el estado del S02 y su correspondiente conexionado:
• Ethernet RJ45: Conexión a Ethernet 10/100BT mediante

conector RJ45.
• SPEED: Led indicador de la velocidad de transmisión de la

comunicación Ethernet.
Continúa en página 176
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• LINK: Indica estado de la conexión Ethernet.
• ALIMENTACION: Entrada de alimentación de 20 a 9V.
• ENT1/ENT2: Entradas digitales optoacopladas, admiten de

5 a 24V, inversión de polaridad y pueden utilizarse como
entrada de alarma programable.

• SAL17SAL2: Salidas de hasta 0,5A cierre contra masa con
protección contra cortocircuitos. Cada salida se comanda
en forma remota o puede activarse por una alarma del
sistema.

• Salida a Teléfonos: Conexión a la instalación telefónica interna.
• Línea Telefónica Urbana: Conexión a la línea telefónica que

proviene del prestador de Servicios de Telefonía.

• Telco R y T: Entrada de la línea telefónica al panel de alarma.
• Telco R1 y T1: Salida de la línea telefónica del panel de alarma.
• Led Estado del Canal: indica el estado del canal de comu-

nicación: activo, en proceso, Ethernet, GPRS, etc.
• Led estado del Sistema: Indica en que estado de funcio-

namiento se encuentra el S02.

4.2. Indicadores luminosos

4.2.1 Led de estado del sistema
Indica el status de funcionamiento del S02

• Rojo titilante: Inicialización.
• Verde titilante: Sistema Inicializado en Funcionamiento.
• Rojo fijo: S02 comunicándose con el Panel de Alarma.
• Verde fijo: Sistema en funcionamiento GPRS no Inicializado.

4.2.2. Led de estado del Canal
• Rojo titilante: Transmitiendo por Ethernet
• Verde fijo: Transmitiendo por GPRS
• Rojo/Verde intermitente: Transmitiendo o recibiendo SMS
• Rojo intermitente: Modo Bypass (reporte por línea telefónica)
• Verde intermitente: Canales sin transmitir ni recibir (reposo)

4.2.3. Led Ethernet SPEED
Indica la velocidad de transferencia del puerto Ethernet.

• Activo: 100 BT.
• Inactivo: 10 BT.

4.2.4. Led  Ethernet LINK
Indica cuando se establece un link Ethernet con otro dis-

positivo de la red transferencia del puerto Ethernet.
• Activo: Link establecido.
• Inactivo: Link cortado .
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¿Su negocio está protegido?  

El software antivirus y los firewall
son buenas soluciones para la
seguridad de redes, pero llevan a
las empresas a una falsa sensación
de seguridad cuando se trata de
amenazas basadas en la Web.
Para poder combatir con éxito este
nuevo tipo de infecciones, las
Pymes requieren una herramienta
de seguridad diseñada
especialmente para la Web y las
Redes Sociales.

l auge de Internet significó un gran
impulso para las pequeñas y media-

nas empresas (Pymes) que, al igual que las
empresas más grandes, continúan adop-
tando aplicaciones basadas en la Web y
utilizan las redes sociales para conectarse
con sus clientes, crear comunidades de
clientes y de socios, así como también de
productos y servicios de mercado, reclutar
nuevos talentos y mucho más.

Desgraciadamente, los ciberdelincuen-
tes también utilizan la web con otros fi-
nes, como el robo de identidad, el fraude,
la propagación de malware y otros con-
tenidos maliciosos. En consecuencia más
de un millón de sitios son infectados con
malware cada trimestre, incluyendo sitios
de confianza, y hasta una de cada diez
páginas Web, sin saberlo, podrían con-
tener malware, según investigadores de
la industria de seguridad.

La ciberdelincuencia también está con-
taminando los resultados de motores de
búsqueda para dirigir a los usuarios des-
prevenidos hacia el malware. Los em-
pleados remotos y móviles son aquellos
mayormente expuestos, ya que pueden
navegar por la Web sin protección y llevar
malware a la red de la empresa cuando
regresan a la oficina.

Para luchar contra esta nueva clase de
amenazas, las Pymes necesitan una he-
rramienta de seguridad hecha específi-
camente para la Web y las redes sociales.

Evitar una falsa sensación
de seguridad
Muchas Pymes instalaron prudente-

mente software anti-virus (AV) en las
computadoras de los empleados y/o des-
plegaron un firewall y/o una Gestión Uni-
ficada de Amenazas (UTM) en la red. Sin
embargo, estas herramientas no fueron
diseñadas para entender el contenido
Web y no son eficaces contra las ame-
nazas Web multi-dimensionales y alta-
mente dinámicas de hoy, dando a las
Pymes una falsa sensación de seguridad
que las hace vulnerables.

Muchos sitios Web legítimos extraen
contenidos de múltiples fuentes, como
las redes de anuncios, noticias, videos y
enlaces de referencia hacia otros conte-
nidos, lo cual los convierte en buenos tar-
gets para sufrir los ataques de malware.
Gracias al hackeo de un sitio Web conocido
y de confianza, los criminales cibernéticos
pueden aprovecharse de la buena repu-
tación de la página Web para evitar ser
detectados. Por ejemplo, en uno de los
ataques más comunes en 2010, los ser-

vidores de anuncios fueron engañados
ofreciendo anuncios que entregan soft-
ware malicioso a los usuarios despreve-
nidos, incluso sin que los usuarios deban
hacer clic en un enlace. Para evitar ser de-
tectados, estos ataques basados en la
Web son a menudo de corta duración,
subsisten sólo unas horas, durante las
cuales la ubicación del malware puede
cambiar varias veces. En un ataque re-
ciente, la ubicación del malware cambió
más de 1.500 veces en un solo día.

Las defensas tradicionales, tales como
software antivirus de escritorio, confían
en el proveedor de seguridad para ana-
lizar una amenaza, identificar su firma y
actualizar el software del cliente para
bloquear esa firma. Este análisis se lleva
a cabo después de que el ataque se ha
puesto en marcha y puede tomar algunas
horas o incluso días, tiempo durante el
cual los clientes no están protegidos. Por
su parte, firewall y plataformas UTM están
diseñados para bloquear el tráfico basado
en direcciones y números de puerto.

Si bien ambos son capas esenciales de
una sólida estrategia de seguridad de
red, ya no pueden proporcionar una de-
fensa efectiva contra la nueva clase de
amenazas dinámicas basadas en la Web.
Las amenazas de seguridad basadas en
la Web actuales provienen de contenidos
Web, direcciones URL y active scripts.
Los productos tradicionales de seguridad,
o bien no pueden descifrar la información
relacionada con la Web o lo hacen de
manera limitada y estática. Teniendo en
cuenta que el 50% de las medianas em-
presas reportaron infecciones por mal-
ware en 2010, las Pymes necesitan una
solución de seguridad basada en la Web
en tiempo real, además de AV y otros
mecanismos de seguridad tradicionales.

La solución de seguridad ideal
para la Web
Comprendiendo la naturaleza altamente

dinámica de las amenazas basadas en
la Web, es clave seleccionar el producto
de seguridad adecuado.

Para lograr una solución integral de se-
guridad basada en Web para Pymes, que
sea eficaz, deben considerarse los si-
guientes puntos:
• Una aplicación especialmente diseñada

que bloquee el malware basado en la
Web antes de que ingrese en la red de
la empresa;

• Protección de los empleados remotos
y móviles

• Un componente basado en la nube,

E

Continúa en página 184
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que opere en tiempo real para analizar
nuevas direcciones URL no reconocidas
y contenido Web proveniente de una
gran comunidad de usuarios y también
para hacer que esos resultados estén de
inmediato a disposición de los mismos.
Un dispositivo de seguridad web on-

line actúa como una primera línea de
defensa, chequea cada dirección URL,
scripts y direcciones IP con la base de
datos de amenazas conocidas y auto-
máticamente bloquea a los usuarios las
conexiones a sitios de malware conocidos.
Dado que muchas de las amenazas ba-
sadas en la Web aparecen y desaparecen
en cuestión de horas, es crucial que una
solución de seguridad Web también pro-
vea un análisis dinámico de los nuevos
sitios Web y contenidos, así como los usua-
rios se encuentren con éstos. La mejor
manera de controlar la distribución de
amenazas en tiempo real es mediante el
uso de lo que la firma de investigación
Enterprise Strategy Group llama "seguridad
de la comunidad basada en la nube".

Con este enfoque, una gran comunidad
de participantes obtienen beneficios de
la inteligencia compartida acerca de las
nuevas amenazas. URL desconocidas, ac-
tive scripts, direcciones IP, y contenidos
Web solicitados por miembros de la co-
munidad son pasados al proveedor de
la nube de seguridad para su análisis.

El hecho de que la inteligencia basada
en la nube debe estar inmediatamente
disponible para todos los usuarios, in-
cluidos los que son remotos o móviles,

les garantiza a estos usuarios obtener la
misma protección dinámica que aquellos
ubicados dentro de la oficina.

El volumen de malware basado en Web,
sin dudas, seguirá aumentando en los pró-
ximos meses. Las Pymes pueden estar se-
guras de que no serán tomadas por sorpresa
con una nueva defensa que incluya una
solución de seguridad dinámica específi-
camente diseñada para combatir las ame-
nazas basadas en Web en tiempo real.

Acerca de Blue Coat
Blue Coat es líder tecnológico en Ap-

plication Networking, ofreciendo una es-
tructura que proporciona la visibilidad,
aceleración y seguridad que se requieren
para optimizar y asegurar el flujo de in-
formación a cualquier usuario, sobre cual-
quier red, en cualquier lugar. Esto permite
a las empresas alinear sus inversiones en
redes con los requisitos del negocio, agi-
lizando la toma de decisiones .

Más información: Zen Consulting - (54 11) 5218- 4845 - info@zenconsulting.com.ar - www.zenconsulting.com.ar 
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En la edición anterior tratamos acerca de la entrevista, sus métodos, tipos y características.

Nos ocupamos ahora de un paso: cómo lograr esa entrevista, ofreciendo una serie de preguntas

que pueden ayudarlo a romper con el hielo inicial en un proceso de ventas.

El que más vende es el que mejor pregunta

sta gran verdad -señalada en el título
de este artículo- merece ser analizada

y comprendida en profundidad por todos
los vendedores y hombres de negocios.

Muchas veces nos preguntamos sobre el
por qué de nuestros fracasos o la falta de
resultados en la gestión de ventas. Para
poder descubrir esas causas y corregirlas,
hay que mirar con cierta distancia la gestión
de ventas y analizarla detenidamente.

En la mayor parte de los casos, las razones
de la falta de resultados satisfactorios se
debe a no haber sabido escuchar y no
haber descubierto las necesidades que
motivan a un cliente a realizar una compra
(no haber interpretado el mensaje). El
vendedor necesita saber detalladamente
qué motiva al comprador y cuáles son
sus necesidades.

Uno de los objetivos de toda venta es
satisfacer necesidades del cliente y pre-
sentar, a los ojos del comprador, un pro-
ducto único y diferenciado. Los otros ob-
jetivos se vinculan con la posibilidad de
ganar dinero y obtener buena rentabilidad
para la empresa.

Saber preguntar es fundamental. No hay
que hablar por hablar: solo es necesario
saber preguntar y captar las necesidades
que manifiesta el cliente. Las preguntas
no incomodan si son pronunciadas en el
momento justo y en la situación indicada.
Hay que preguntar desde lo general para
poder llegar a lo puntual y específico del
negocio que se está tratando.

Se sugiere utilizar tanto preguntas dirigidas
como abiertas. Las primeras son las que
buscan obtener como respuesta solo dos
alternativas: si o no. Las segundas, obligan
al entrevistado a contar o hablar en detalle
sobre determinado tema. No permiten ob-
tener respuestas dentro de un si o un no.

Sugiero utilizar más preguntas abiertas
que cerradas, y practicar su uso, para apli-
carlas en la entrevista de ventas.

Todas las respuestas hay que registrarlas

y anotarlas en la planilla de trabajo, ya
que siempre nos van a ser de utilidad para
retomar la charla con el comprador o para
crear nuevas oportunidades de negocios.

¿Qué preguntar y en qué momento
hacerlo?

A continuación, voy a detallar algunas
de las preguntas que deben hacerse y
que ayudan a comprender las necesidades
del comprador.

Los invito a que repasen y analicen su
gestión de ventas y descubrir asi si utilizan
estas preguntas para vender y generar
nuevos negocios.

Es probable que efectivamente descubran
nuevas maneras de mejorar la comunica-
ción y, por ende, mejorar la performance
de las gestiones comerciales de su empresa
o de su equipo de vendedores.

Las preguntas no solo se van a relacionar
con el producto que se está comerciali-
zando. Hay preguntas que buscan conocer
al comprador en su fase personal e íntima.
El vendedor debe lograr un vínculo per-
sonal y obtener la confianza del cliente.
Esta confianza excede al producto. El pro-
ducto puede ser de excelente calidad y
de reconocida marca, pero si el vendedor
no es confiable, los resultados serán ma-
gros o poco ambiciosos.

La diferencia en las grandes empresas,
las hacen los hombres y su capacidad de
relacionarse con el prójimo.

Algunas preguntas
• ¿Puede hablar en este momento?: Esta

pregunta se utiliza tanto en las llamadas
telefónicas salientes como en las entre-
vistas en frío. 
Siempre hay que preguntar para pre-
disponer bien al comprador. Esto denota
interés y respeto por el tiempo del otro.
Muchas veces el comprador atiende el
teléfono estando en medio de una reu-
nión. Lo hace para conocer la prioridad
de la llamada y en caso de que sea real-
mente importante y urgente.
Si la persona que llama comienza a hablar
sin haber pedido permiso para hacerlo, es
muy probable que logre una respuesta ne-
gativa y predisponga mal al potencial cliente.
Esto puede crear una mala imagen antes
de haber comenzado a conversar, incluso
sin haber presentado aún su oferta.
Cuando la respuesta es afirmativa, el
vendedor tiene luz verde para avanzar
y comenzar su discurso de ventas. Si la
respuesta es negativa, hay que preguntar
"¿A qué hora lo puedo llamar nueva-
mente?”. Anotar la respuesta recibida y
cumplir con el compromiso del llamado
en forma puntual.

• ¿Cómo le va? ¿Cómo andan sus cosas?:
El objetivo de esta pregunta apunta a
lograr una relación humana entre com-
prador y vendedor. La venta corporativa
o de empresa a empresa, también co-
nocida como Business to Business, de-
manda tiempo y exige mucho profesio-
nalismo. El comprador hace su trabajo
en forma profesional y racional. Recibe
cientos de llamadas al mes de vende-
dores y sabe seleccionar a los mejores.
En todo negocio, la relación humana va
a marcar la diferencia. Para ello, debe
existir confianza. El vendedor es muy
importante; es la cara de la empresa fren-
te al comprador. Dicho esto, para lograr
buenos negocios es necesario entablar
vínculos humanos. Al momento de la
llamada o de la charla cara a cara, pre-
guntarle al otro “¿Cómo le va?” o “¿Cómo
anda?” siempre es bien visto por el com-
prador. Preguntar siempre denota interés
real por el ser humano que tenemos en-
frente. Saber escuchar la respuesta e in-
teresarnos en los dichos del comprador
marcará la diferencia.

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

E

“Saber preguntar es

fundamental. No hay que

hablar por hablar: solo es

necesario saber preguntar y

captar las necesidades que

manifiesta el cliente.

Las preguntas no incomodan

si son pronunciadas en el

momento justo y la

situación indicada”
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•¿Cuántos años hace que trabaja en esta
empresa? Anteriormente, ¿dónde tra-
bajaba?: La entrevista de ventas genera
estrés en el comprador y para disminuir
la tensión hay que entrar y salir del tema
comercial, para también acercarse a la
persona y sus problemas cotidianos. Su-
giero no hablar del producto que está in-
tentando vender. Primero hay que conocer
las motivaciones de la compra. Sabiendo
la cantidad de años que tiene dentro de
la empresa podemos inferir el poder que
tiene dentro de la misma y qué grado de
poder de decisión ostenta.  Un comprador
con menos de un año en el puesto o en
la empresa busca nuevos proveedores,
pero debe justificar cada decisión que
toma a sus superiores. En cambio, el
comprador con más años de trayectoria
conoce muy bien la cultura interna de
la empresa y tiene poder de decisión.

•¿En qué zona vive? ¿A cuántos minutos
de viaje esta de su casa?: Con la res-
puesta podemos saber si el comprador
es vecino nuestro, saber si viaja más de
una hora para llegar a su trabajo, si tiene
vehículo, etc. Todas las respuestas se uti-
lizarán para hablar de temas triviales y
afianzar el vínculo humano con el com-
prador. El vendedor busca puntos en co-
mún para hacer sentir cómodo al com-
prador y ponerse en su lugar.

• ¿Con qué proveedor trabajan actual-
mente y por qué?:  El vendedor profe-
sional conoce en detalle a la competencia,
conoce los puntos fuertes y débiles de
los competidores. Con la respuesta del
comprador, el vendedor va a desarrollar
una estrategia diferencial que le permita
desplazar al proveedor actual. Es muy
importante saber quién es el proveedor
actual y cómo ha llegado a serlo. Quizás
es proveedor desde hace muchos años
y a nadie en la empresa se le ocurrió
cambiarlo, buscando nuevas y mejoras
alternativas. Quizás el proveedor actual
es familiar o amigo de alguno de los
dueños de la empresa. En este caso, se
complica la posibilidad de desplazarlo. 
Hay muchas posibles respuestas y ca-
minos a tomar frente a las mismas. Siem-
pre hay que tener la información y co-
nocer al competidor en detalle.

• ¿Le gustaría evaluar una mejora o re-
ducción en los costos?: Muchos com-
pradores solo buscan información y pre-
cios del mercado para compararlos con

los del actual proveedor y lograr mejoras
en las condiciones. No buscan comprar.
El vendedor profesional descubre las
verdaderas motivaciones del comprador
preguntando. También lograr una re-
ducción de costos o precios más bajos
no siempre son razones suficientes para
que los compradores cambien de pro-
veedor. El precio no hace a la diferencia
en los negocios corporativos: cambiar
de proveedor implica muchos riesgos,
y generalmente, se busca permanecer
sin cambios, para evitar males mayores.
En este caso, “más vale malo conocido,
que bueno por conocer”.

• ¿Cuál sería el motivo por el que cam-
biaría de proveedor o compraría mi
producto?: Para cambiar de proveedor
deben existir motivos y razones serias
que permitan esta acción. Si el comprador
las detalla, le brinda al vendedor los ar-
gumentos para armar su propuesta a la
medida de estas necesidades.
Preguntar es siempre mejor que hablar
anticipadamente. No es de utilidad pre-
sentar una propuesta, sin antes haber
escuchado las razones por las que se
podría producir la venta.
Trabajar mal es igual que no trabajar.
Hay que tener en cuenta todos los pasos
y los tiempos en los que los compradores
toman las decisiones.

• ¿Tiene que consultar para concretar
la compra?: Para concretar un negocio
hay que dar con la persona que toma
las decisiones. Muchas presentaciones

y entrevistas se hacen frente a personas
que no toman decisiones y que hacen
de filtro o tamiz.  Hay que llegar al decisor
para minimizar las posibilidades de tra-
bajar sin obtener resultados.

• ¿Cuál es la manera habitual en la que
pagan a los proveedores?: Los plazos
y condiciones de pago son muy impor-
tantes para evaluar la viabilidad de un
negocio. Hay potenciales clientes que
dominan el mercado y que pagan a plazos
diferidos fuera de lo habitual, abusando
de su poder económico y posición dentro
del rubro. Conocer los plazos y las ma-
neras de pago son fundamentales para
evaluar la conveniencia del negocio. 
Vender y cobrar a los seis meses  puede
crear a la empresa un problema finan-
ciero y bajar la rentabilidad.
Siempre hay que preguntar sobre la for-
ma habitual de pago y sobre la gestión
interna que hacen las facturas, una vez
entregada la mercadería. Conociendo
estos detalles, se evitan decepciones y
malos negocios.

• ¿Qué tiene que tener la propuesta
para que sea de su interés?: Es una
pregunta de cierre en la que se obliga
al comprador a dar argumentos por los
que podría llegar a realizar la compra.El
comprador necesita rendir cuentas a un
superior y fundamentar sus decisiones.
Todo vendedor profesional sabe ponerse
en lugar del comprador y brindarle ar-
gumentos para que tome la decisión de
compra. Utilizar referencias de otros clien-
tes también es muy importante. La pro-
puesta de ventas se elabora a medida
de los requerimientos del comprador.

• ¿Cuándo estima que se puede alcanzar
un acuerdo?: Los plazos internos de las
empresas varían según la importancia
del negocio. Las decisiones pasan por va-
rios niveles dentro del organigrama y co-
nocer los tiempos es muy importante
para la gestión de ventas. Si el comprador
toma la decisión de adquirir un nuevo
producto o de cambiar de proveedor, de-
berá luego solicitar la intervención del de-
partamento administrativo para el alta al
sistema, asi como también, para confec-
cionar una orden de compra, informar al
departamento de pagos o finanzas, etc .

“Un comprador con menos de

un año en el puesto o en la

empresa busca nuevos

proveedores pero debe justificar

cada decisión ante sus

superiores. Un comprador con

más años de trayectoria, en

cambio, conoce muy bien la

cultura interna de la empresa

y tiene poder de decisión”

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

http://www.rnds.com.ar
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Alarmas y Sistemas

Un medio nacido como un desafío

que necesitó de algunos años

para consolidarse, pero que

supo marcar un rumbo y logró

propiciar entre los fabricantes

e importadores un 

importante vínculo.

Había regresado del exterior y a fines de 1986 creé una empresa
familiar que producía alarmas. Ya desde entonces, había detectado
que no existía aún una publicación para el sector. Tras planear
como plasmar esa idea, y en momentos en que el país se debatía
en otra hiperinflación, decidí sacar al mercado, en 1991, la
primera revista especializada para el gremio de la seguridad:
Alarmas y Sistemas.
Pronto, la posibilidad de proyectar la revista a las ciudades más
importantes del interior comenzó a tomar forma. Con la ayuda
de pequeñas muestras, pudimos convocar anunciantes, lo cual
funcionó como motor para, casi sin darnos cuenta, darle vida
también a las exposiciones, entre 1994 y 2000 en el Centro Costa

Salguero para llegar, posteriormente, a la Rural.
Desde 1996, la estructura de la revista comenzó a crecer. Se in-
corporaron más profesionales, cambió su estética, mejoró sus
contenidos y pasó a llamarse Security Business, finalizando su ac-
tividad en 2001.
Abandonando el mercado editorial y conti-
nuando con el know-how adquirido en este
gremio, en 2002 continué mi carrera comer-
cial, fundando Security Factory, para la co-
mercialización de sistemas de alarma inalám-
brica, CCTV y accesorios. 

Carlos Luna
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55 Risco Group
www.adventure.riscogroup.com
web: www.riscogroup.com

177 Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

47 Sage
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

78 Security One
79 Tel./Fax: (54 11) 4555-1594

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

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

158 SEG
159 Tel./Fax: (54 11) 4730-4731

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

98 Selnet
99 Tel./Fax: (54 11) 4943-9600

100 e-mail: info@selnet-sa.com.ar
101 web: www.selnet-sa.com.ar

94 SF Technology S.A.
95 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
97 e-mail: info@sf-technology.com

web: www.sf-technology.com

57 Simicro S.A.
58 Tel./Fax: (54 11) 4857-0861

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

164 Sistemas MP
Tel./Fax: (54 11) 4304-9208
e-mail: info@sistemasmp.com.ar
web: www.sistemasmp.com.ar

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

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

01s Starx Security
45 Tel./Fax: (54 11) 4433-6500
49 e-mail: ventas@starx.com.ar

web: www.starx.com.ar

73 System Sensor Latin América
74 Tel./Fax: (54 11) 4324-1909
75 systemsensorla@systemsensor.com

web: www.sistemsensor.com

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

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

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

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

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

51 Tecnous
Tel./Fax: (54 11) 5368-4400
e-mail:  info@tecnous.com.ar
web: www.tecnous.com.ar

199 Tekhnosur S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com
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Tel./Fax: (54 11) 4523-8800
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

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

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

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

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

38 AdBioTek®

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

89 ADC Alarmas del Centro
Tel./Fax: (0351) 489-3748
e-mail: info@alarmasdelcentro.com
web: www.alarmasdelcentro.com

50 ADT Security Services
Tel./Fax: (5411) 4006-4900
e-mail: ar.adtvm@tycoint.com
web: www.adtvm.com.ar

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

181 Alari 3 - Valls S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com
www.cercoselectricosdeseguridad.com

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

182 Aliara
183 Tel./Fax: (54 11) 4795-0115

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

118 Altel S.R.L.
Tel./Fax: (0351) 586-9307
e-mail: info@sistemasaltel.com
web: www.sistemasaltel.com

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

119 Ar Control S.R.L.
Tel.: (54 11) 4523-8451
e-mail: ventas@arcontrol.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

15 ARG Seguridad
16 Tel.: (54 11) 5294-7001
17 e-mail: ventas@argseguridad.com

web: www.argseguridad.com

126 Aviatel
127 Tel.: (54 11) 4105-6000

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

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

106 BCG
107 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
108 e-mail: info@bcgroup.com.ar
109 web: www.bcgroup.com.ar

73 Big Dipper
74 Tel./Fax: (54 11) 4481-9475
75 e-mail: ventas@bigdipper.com.ar

154 web: www.bigdipper.com.ar

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

34 BioCard Tecnología
35 Tel./Fax: (54 11) 4701-4610

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

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

33 Breathe-TDV
Tel./Fax: (54 11) 5258-8757
e-mail: info@breathe-tdv.com
www.breathe-tdv.com

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

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

80 Cámara Argentino Alemana
Tel./Fax: (54 11) 5219-4000
ferias@ahkargentina.com.ar
www.ahkargentina.com.ar

194 Cardán Alarmas
Tel./Fax: (03752) 42-0588
info@cardanmisiones.com.ar
www.cardanmisiones.com.ar

174 Celletech Technologies
Tel.: (54 11) 4795-6112
e-mail: info@celletech.com.ar
web: www.celletech.com.ar

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

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

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

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

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

43 Creative House
Tel.: (54 11) 4005-5881
e-mail: info@creativehousesa.com.ar
web: www.creativehousesa.com.ar

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

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

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

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

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

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

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

01 Dialer Alarmas
25 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175
26 e-mail: ventas@dialer.com.ar
27 web: www.dialer.com.ar

151 Digiset
Tel./Fax: (54 11) 4857-3130
 e-mail: venta@digiset.com.ar
 web: www.digiset.com.ar

22 Distribuidora Tellexpress
23 Tel./Fax: (54 11) 4852-1333

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

30 DMA S.R.L.
31 Tel./Fax: (0341) 486-0800

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

186 Domonet
Tel./Fax: 0810-888-3666
e-mail: info@domonet.com.ar
web: www.domonet.com.ar

113 DRAMS Technology
114 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
115 e-mail: info@dramstechnology.com.ar

web: www.dramstechnology.com.ar

21 DSC
web: www.dsc.com

12 DVR Store
13 Tel./Fax: (54 11) 4632-5625
14 e-mail: info@dvr-store.com.ar

web: www.dvr-store.com.ar

191 DX-Control S.A.
Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

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

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

198 Electrónica Aplicada
Tel./Fax: (54 11) 4362-7079
e-mail: info@detectores.com.ar
web: www.detectores.com.ar

82 Electrosistemas de Seg. SRL
83 Tel./Fax: (54 11) 4713-5550 / 8899

ventas@electrosistemas.com.ar
web: www.electrosistemas.com.ar

143 Elko/Arrow Argentina
Tel./Fax: (54 11) 6777-3500
e-mail: ventas@elekonet.com
web: www.elekonet.com

77 Fergus Security
Tel./Fax: (54 11) 5235-9748
e-mail: info@cttsa.com.ar
web: www.fergussecurity.com.ar

110 Fiesa
111 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
112 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar

web: www.fiesa.com.ar

62 Fuego Red S.A.
63 Tel./Fax: (54 11) 4555-6464

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

10 GFM Electrónica
11 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

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

123 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4674-0718
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

134 GTE
135 Tel./Fax: (54 11) 4896-0060/1

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

104 HID
105 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

149 Ingal
Tel./Fax: (02322) 48-3896
e-mail: ventas@ingal-leds.com
web: www.ingal-leds.com

41 Intelektron
203 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

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

59 Isolse
Tel.: (54 11) 4621-0008
e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

69 Johnson Controls
Tel./Fax: (54 11) 4107-8700
be-systemsargentina@jci.com
web: www.johnsoncontrol.com.ar

189 Keeper
Tel./Fax: (0351) 468-3200
e-mail: info@alarmaskeeper.com.ar
web: www.alarmaskeeper.com.ar

169 Kelcom
Tel./Fax: (54 11) 6009-6006
e-mail: info@kelcom.gs
web: www.kelcom.gs

125 Kymsa
Tel./Fax: (54 11) 4711-0212
e-mail: contacto@kymsa.com.ar
web: www.kymsa.com.ar

145 Lantrix - GCS S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4014-0578
e-mail: info@lantrixgps.com
web: www.lantrixgps.com

86 Lantrónica
87 Tel./Fax: (54 11) 5368-0503

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

46 Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4735-6586
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

85 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

161 M3K Solutions
Tel./Fax: (54 11) 4373-7400
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