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Sistema de
Posicionamiento de Alta Velocidad
El Sistema de Posicionamiento de Alta Velocidad (HSPS) lo ayuda a rastrear objetos que se mueven

velozmente tanto durante el día como la noche. Combinando la tecnología de imagen Dinion 2X digital

e iluminadores infrarrojos con una plataforma de posicionamiento de cámara de alta velocidad,

resulta en un sistema ideal para aplicaciones de monitoreo que requieran  una óptica

en todas las condiciones de iluminación, interior o exterior.

Aplicaciones Claves:

• Servicios Públicos

• Industrias

• Gobierno

• Tráfico

• Monitoreo Público

• Transporte

• Deportes / Entretenimiento

La innovadora Señal de Procesamiento
Digital 2X de Bosch produce imágenes de-
talladas y exactas y una reproducción de co-
lores excepcional en iluminación artificial o
natural. La tecnología 2X-Dynamic y los
sensores de exposición dual analizan las
imágenes píxel por píxel para producir la
más detallada visualización de escenas con
iluminación compleja. Las escenas de alto
o bajo contraste son manejadas fácilmen-
te, y la cámara automáticamente se adap-
ta a los cambios de iluminación. Agregue un
par de iluminadores infrarrojos activo 3D
Diffuser de Bosch de hasta 308 metros de

imágenes precisas, incluso en completa
oscuridad.

Rastreo de objetos en movimiento veloz
con mínimo esfuerzo con 360 grados de ro-
tación continua a velocidades de hasta 100
grados por segundo, y de 130 grados de in-
clinación a 40 grados por segundo. El zoom
y la velocidad se encuentran sincronizados
para imágenes de video suaves y enfocadas.
Las funciones automatizadas quitan los pa-
sos manuales en situaciones críticas, per-
mitiendo detectar imágenes cruciales rá-
pidamente y en forma precisa.

Las tecnologías de Difusor 3D y Constant Light les permiten a los iluminadores Bosch pa-
ra suministrar vigilancia nocturna mejorada. La tecnología de Difusor 3D produce ilumina-
ción uniforme a través del fondo y el primer plano de la escena. La tecnología Constant Light
compensa la degradación natural de los LEDs para obtener un nivel de iluminación consistente.



Aplicaciones Claves:

• Empresas de servicios públicos

• Industria

• Gobierno

• Tráfico

• Monitoreo Público

• Transporte

• Deportes / Entretenimiento

La línea de cámaras con movimiento

Siga la acción en toda clase de ambientes, condiciones de iluminación y tipos de clima
con las soluciones de cámaras con movimiento de Bosch. Desde los AutoDome hasta
la Serie MIC, tenemos el sistema de cámaras adecuado para cada aplicación.

Serie MIC
Fabricada bajo rigurosos estándares industriales, la Serie MIC está disponible en versiones

de aluminio, acero inoxidable, protección certificada contra explosión, infrarroja

y térmica. Esta diversidad permite un desempeño absoluto en un

amplio rango de aplicaciones.

Su versatilidad ambiental hace de la Serie
MIC la elección ideal para puertos y aero-
puertos, vigilancia de áreas públicas, fuer-
zas de protección y defensa, instalaciones
industriales y otras infraestructuras críticas.
Clasificadas para IP68, las cámaras cuentan
con un gabinete de cámara resistente al
vandalismo adecuado para instalarse en
los ambientes más severos, incluyendo áre-
as expuestas a materiales o gases corrosi-
vos. Sellada contra el ingreso de agua, la se-
rie de cámaras pueden operar aún cuando
son sumergidas en agua hasta un metro
de profundidad.
Los modelos protegidos contra explosión
cumplen con los requerimientos de certi-
ficación más exigentes para un uso seguro
en lugares peligrosos, incluyendo sitios de

procesamiento de petróleo, gas y quími-
cos, así como refinerías petroquímicas.
Un limpiador y calentador integrados per-
miten a las cámaras de la serie MIC cap-
turar las imágenes de alta calidad sin im-
portar las condiciones. Comprobada su efi-
ciencia en aplicaciones tan diversas como
las líneas costeras más frías y los desier-
tos más calientes aseguran que usted ob-
tenga la imagen que necesita sin importar
el ambiente.

La serie MIC proporciona una localiza-
ción precisa, un control suave y una ope-
ración casi silenciosa por medio de su
tecnología de motores sin escobillas, así
como un giro horizontal de 360 grados
continuos y una inclinación de 320 grados.

La protección contra corrosión se asegura mediante la utilización de un revestimiento de
Alocromo 1200 y un revestimiento robusto de pintura en polvo. El Alocromo 1200 es un
revestimiento de conversión cromada de aluminio, utilizado en las industrias aeroespa-
ciales y de defensa en donde se requiere una capa protectora para mejorar la resistencia
a la corrosión.



GVS1000
Evalúe las amenazas con mayor rapidez y precisión con el sistema de imágenes por infrarrojo activo de

mayor alcance en la industria: el GVS1000. Este sistema le ayuda a identificar intrusos potenciales a

distancias casi imposibles de lograr con otras tecnologías de vigilancia nocturna. El GVS1000

proporciona imágenes detalladas a distancias de hasta 1 kilómetro, de forma que podrá

observar rostros, leer identificaciones y determinar la intención de potenciales intrusos.

Los sensores CCD y los procesadores
Dinion de Bosch crean la mejor imagen
posible, aún bajo las condiciones de es-
cena e iluminación más complejas. Dos
juegos de iluminadores infrarrojos acti-
vos permiten la creación de imágenes noc-
turnas excepcionales de largo alcance así
como la identificación de medio a largo al-
cance. Controle manualmente la ilumina-
ción infrarroja o configúrela para encender
y apagar automáticamente utilizando una
fotocelda.

Los lentes de largo alcance del sistema pro-
porcionan un zoom de 60x y trabajan en
conjunto con el sensor Dinion para produ-
cir imágenes de calidad ultra alta a distan-
cias lejanas en condiciones de día y no-

che. Este nivel de creación de imágenes le
permite a los sitios de infraestructura crí-
tica o fronteriza clasificar un objeto como
humano, animal o vehículo en perímetros re-
motos. Este sistema permite a las autori-
dades portuarias reconocer si una embar-
cación es amiga o enemiga, a través de la
identificación de los símbolos en la nave,
mientras que las agencias de gobierno pue-
den identificar objetivos humanos.

Un motor de alta precisión para giro e in-
clinación así como un diseño para todo
clima, incluyendo un gabinete para intem-
perie y limpiador integrado, aseguran que
el GVS1000 sea adecuado para la creación
de imágenes aún en los ambientes con cli-
ma más extremo.

La capacidad total de Detección, Clasificación, Reconocimiento e Identificación (DCRI) en completa oscuridad se obtiene combi-
nando las cámaras Dinion2X con la iluminación infrarroja de Bosch. Las capacidades extraordinarias de detección incluyen 1 kiló-
metro / 3200 pies de imágenes a nivel de reconocimiento y 1,200 metros / 3900 pies de imágenes a nivel de clasificación.

Aplicaciones Claves:

• Transporte

• Gobierno

• Industria

• Empresas de servicios públicos

El Poder de Elegir

Seleccione la mejor cámara para su aplicación utilizando nuestra guía
de comparación que identifica el rango óptico, tipo de transmisión, in-
teligencia y más. Cualquiera sea su aplicación, las cámaras móviles de
Bosch son utilizadas por escuelas y universidades, agencias de gobierno,
instalaciones correccionales, tiendas de autoservicio, casinos y en
muchos otros ambientes comerciales e industriales en todo el mundo.
Cada sistema de cámara está respaldado por los equipos de servicio
al cliente y soporte técnico de Bosch. Nuestra meta es la satisfacción
total del cliente a través de nuestros productos, servicio y soporte. No-
sotros le ayudaremos a obtener el máximo beneficio de su inversión
en seguridad.
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Revista Negocios de Seguridad, nueve años juntos

"...En este último tiempo, nuestro país sufrió grandes cambios y junto con él,
las necesidades de todos de todos los argentinos. Por todo esto, y para facili-
tarle las cosas en este momento tan particular, nace Negocios de Seguridad...¨

Con estas palabras, en Julio de 2001, cuando la realidad del país amenazaba
con robarse las ganas de todos, aparecía en el sector la revista Negocios de
Seguridad®, brindando desde entonces a los profesionales del rubro toda la
información actualizada acerca de los mejores productos y servicios de seguri-
dad electrónica, informes técnicos de actualidad, entrevistas a los protagonis-
tas de las empresas más reconocidas del segmento y las últimas tecnologías
disponibles en el mercado.

¨Recuerdo que salimos al mercado con una revista de 36 páginas. De haber-
nos guiado por la lógica, el futuro se vería oscuro, por cierto. Sin embargo,
fuimos más que lógicos; fuimos seres humanos. Depositamos mucha fé y espe-
ranza en que la situación mejoraría. Con muchas ganas de trabajar, supimos
mantener una actitud madura, creativa y, pese a todo, optimista”, explicó Claudio
Alfano, Director Editorial de la empresa.

Néstor Lespi, Director Comercial de RNDS®, por su parte, agregó: ¨Hoy,
nueve años después, les presentamos, con mucho orgullo, nuestra nueva edi-
ción con un total de 240 páginas, afianzando nuestra condición de gente de
trabajo, que prioriza la excelencia e invierte en un producto de máxima calidad,
del cual hemos controlado, rigurosamente y desde su comienzo, todos los deta-
lles para que usted pueda disfrutarla y descubrir en ella una gran cantidad y
variedad de notas, productos y servicios¨

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

¨Esta posibilidad que nos brindan, nos invita todos los días a ofrecerle nues-
tro mayor esfuerzo, poniendo toda nuestra energía en un único objetivo: entre-
garles puntualmente una excelente y prestigiosa revista, ayudando a construir
el futuro con ética profesional y manteniendo, de esta forma, un vínculo perdu-
rable y sincero¨, amplió Lespi

¨Pero el esfuerzo no termina aquí. Seguiremos innovando en la búsqueda de
satisfacer sus necesidades, con la clara convicción de poder alcanzar los obje-
tivos de excelencia que, desde el comienzo, nos hemos fijado como meta¨,
concluyó Claudio Alfano.

         Nestor Lespi              Claudio Alfano

Enfocada íntegramente a la seguridad electrónica, Negocios de Seguridad® es

desde sus comienzos una revista de excelente calidad. Su permanecia y penetración la

convirtieron indiscutiblemente en la revista más reconocida y líder del sector.

.....editorial

Los esperamos en el Stand 1E-28 de Seguriexpo Buenos Aires 2011,
orgullosos de poder entregarles en mano este nuevo número, confiados en
que el contenido será de su agrado.

Publicación líder sobreEmpresas, Productos y Servicios de Seguridad Electrónica









32

.nota de tapa
Intelektron

www.rnds .com.ar
®

Intelektron, una de las empresas pioneras en nuestro país en el desarrollo y fabricación de

tecnología electrónica aplicada al Control de Accesos y Asistencia, cumple 20 años. Luego

de dos décadas de apostar a la industria nacional, la empresa avanza en

la representación de nuestro país en el ámbito internacional.

20 años brindando Tecnología
a visión de Intelektron apa-
rece desde sus comienzos,

ya que es conocida su historia
de haber formado la empresa
entre amigos de la escuela se-
cundaria, que, sin recursos ni fi-
nanciamiento, fueron trabajando
en sus tiempos libres, diseñando
productos de tecnología. Al prin-
cipio, sólo lo hacían por la pasión
y el placer que ello les represen-
taba. Luego, comenzaría la bús-
queda de una salida comercial
para dichos proyectos.
En Agosto de 1991, forman In-
telektron, invirtiendo parte del
salario obtenido en sus trabajos
individuales. Uno a uno, sus so-
cios dejaron esos trabajos, in-
corporándose a la empresa y,
al poco tiempo, pudieron sumar
algunos empleados, logrando
un gran crecimiento tanto en
ventas como en calidad y va-
riedad de productos y servicios,
con la premisa de fabricar y ven-
der tecnología nacional.

A medida que el crecimiento
de la empresa se fue consoli-
dando, fue posible contratar
mayor personal, conseguir más
espacio y, en consecuencia,
que surjan varias líneas de pro-
ductos.  Más adelante, algunas
de las Unidades de Negocio
que fueron creando, como la
de Protección de Software y la
de Control de Rondas, se in-
dependizaron de la estructura
principal, formando nuevas
empresas, y, tiempo después,
los socios entendieron que par-
te de su crecimiento profesio-
nal requería de cierta indepen-
dencia, de modo que, mante-
niendo el espíritu de equipo y
su amistad, dividieron la socie-
dad procurando que cada uno
desarrollara y creciera en un
proyecto propio. Desde ese en-
tonces, la empresa mantiene
su crecimiento y se consolidó,
focalizándose en los Sistemas

de Control de Accesos, Control
de Tiempo y Asistencia, Control
de Visitas, Molinetes, Biometría
y Credencialización.

La empresa hoy
La empresa cuenta con casi

50 empleados, que son su ca-
pital más valioso, ya que en su
estrategia competitiva la Calidad
de Servicio y la Investigación y
Desarrollo, son dos elementos
claves. Es por esto que, entre
sus prioridades, se destaca la
capacitación y el esfuerzo por
lograr que sus colaboradores
tengan un balance entre la vida
laboral y la personal (Work Life
Balance) que los motive a dar
lo mejor de sí mismos. Esto pue-
de apreciarse, claramente,en su
Visión, Misión y Valores.

Visión: Creemos firmemente
que los Recursos Humanos son
el capital más valioso de una or-
ganización y por eso fomenta-
mos el trabajo en equipo, la ética,
la honestidad y el profesiona-
lismo de la gente que integra
nuestro equipo de trabajo.

Somos líderes en Control de
Acceso y Asistencia en Argen-
tina y con orgullo representa-
mos a nuestro país exportando
sistemas y productos que di-
señamos con altísima calidad,
a diferentes países de Latino-
américa y del mundo.

Tenemos la firme convicción
de que, en un futuro próximo,
lograremos mantener y con-
solidar nuestra posición local
y ser uno de los referentes más
importantes de la Seguridad
Electrónica en el mercado La-
tinoamericano y otros países,
de una forma seria y respon-
sable que nos permita relacio-
nes exitosas y duraderas.

Misión: En Intelektron tene-
mos la misión de ofrecer a nues-

tros Clientes Corporativos y Dis-
tribuidores Locales e Interna-
cionales, soluciones de Control
de Accesos y Asistencia que
permitan satisfacer las necesi-
dades con la mejor relación cos-
to/beneficio. Para esto, desarro-
llamos y fabricamos productos
de alta competitividad y comer-
cializamos complementos de
primeras marcas que nos per-
miten alcanzar una oferta ade-
cuada para cada necesidad a
través de la integración.

Sabemos que brindar un pro-
ducto excelente no es suficiente,
por lo cual ponemos especial
énfasis en la calidad de nuestros
servicios para lograr asesora-
miento eficiente, adecuada ca-
pacitación, implementación, ga-
rantía y servicio de postventa.

Valores
• El respeto por las personas
• La ética y la honestidad en

nuestro comportamiento
• El trabajo en equipo
• La investigación y la mejora

permanente
• La posibilidad de crecimiento

y desarrollo de nuestra gente
• La atención esmerada de

nuestros clientes
• El profesionalismo en nuestro

trabajo

Intelektron es hoy el fabrican-
te de Sistemas de Control de
Accesos con las mayores y más
avanzadas implementaciones
en clientes  de todo el país.  Se
puede apreciar también el in-
terés en proyectarse al merca-
do internacional, enfocando
sus esfuerzos en Latinoamérica.
Además,  continua exportando
sus productos a países de habla
hispana y capacita a sus distri-
buidores internacionales.

Intelektron: Una trayectoria
exitosa, un presente brillante,
y un futuro prometedor .

L
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Programa de cursos
y capacitación gratuita

Fiesa tiene como política de
empresa ofrecer una cobertura
total a las necesidades de sus
clientes. Es por eso que, desde
hace varios años, está dictando
cursos de capacitación de ma-
nera gratuita, cursos que ter-
minan de completar el servicio
postventa en el que tanto tra-
baja la empresa. Además de
ofrecer stock permanente, ase-
soramiento técnico especiali-
zado y personalizado y los pre-
cios más competitivos, solo
restaba formar a los técnicos
de las empresas para que pu-
diesen programar e instalar los
productos que comercializan.

Entendiendo las complicacio-
nes de asistencia que pueden
tener las empresas del interior,
Fiesa invirtió en el de-sarrollo
para transmitir estos cursos en
vivo vía Internet para todo el
país. Los cursos son totalmente
interactivos, haciendo que los
participantes locales y remotos

Presentación
de productos

Nyken Argentina presentó
a nivel nacional su nueva línea
de automatismos desarrolla-
dos íntegramente en el país.
De esta manera, y privilegian-
do a la electrónica, la empresa
busca proveer soluciones in-
novadoras que aportan ma-
yor confort y seguridad en el
hogar. El lanzamiento se llevó
a cabo en el marco de BATI-
MAT Expo Vivienda 2011 y se
trata de  nuevos equipos para
la automatización de accesos
para portones corredizos, le-
vadizos y barreras de control
de acceso (de uso no inten-
sivos como estacionamientos
o countries).

Por otra parte, también se
presentó el nuevo servicio de
Portones BARI, dirigido a ar-
quitectos y desarrolladores.
Esta área consta de asesora-
miento integral en obra sobre
los materiales más convenien-
tes para las aberturas de

Fiesa S.R.L. Nyken Argentina

puedan resolver sus dudas con
los técnicos, obteniendo una
respuesta inmediata.

Las temáticas de los cursos
se van armando según las ne-
cesidades de los clientes: du-
rante el primer semestre de
2011 se dictaron cursos de In-
cendio, SP4000, CCTV, Solucio-
nes en Comunicación, Progra-
mación de DVRs, Software
iVMS-4000 y Redes en CCTV.

En el segundo semestre, Fiesa
pretende expandir estos cursos
ofreciendo a sus clientes la op-
ción de cursos personalizados
para sus técnicos, capacitán-
dolos en distintas áreas y cer-
tificándolos para instalaciones
y programaciones de Incendio,
Intrusión, Monitoreo y CCTV.

Para obtener información so-
bre los cursos, Fiesa puede co-
municarse al (54 11) 4551-5100
o  marketing@fiesa.com.ar. Adi-
cionalmente, puede informarse
en www.fiesa.com.ar.

acuerdo al tipo de construc-
ción que se está realizando
y sobre la optimización de
los espacios existentes y el
mayor aprovechamiento del
paso vehicular. 

Asimismo,  el profesional
contará con la información
necesaria para determinar el
tipo de automatización del
portón teniendo en cuenta
la velocidad requerida, la fre-
cuencia de uso y los acceso-
rios como semáforos, células
fotoeléctricas, temporizados,
entre otros. 

Nueva dirección, mismo teléfono de contacto
Backnology S.R.L. reubica sus oficinas comerciales en el

Centro Porteño: desde el 1º de Julio, la empresa tendrá su sede
ubicada en la calle Sarmiento 1562, Piso 7° Oficina “D”, situada
entre las calles Paraná y Montevideo en el Barrio de San Nicolás,
continuando con una ubicación excelente, ya que se cuenta
con un fácil acceso a través de diversas líneas de subte y colectivo.
La compañía mantiene su actual teléfono: (011) 5031-3310

Para llegar en subte: Estación Sáenz Peña de la línea A; est.
Uruguay de la Línea B; Est. Diagonal Norte de la Línea C; Est. Tri-
bunales de la Línea D o Línea E combinando con A o D. Las
líneas de colectivos que acceden a la zona son la 6, 9, 12, 24, 26,
29, 37, 39, 50, 60, 75, 99, 115, 124, 146, 150 y 155.

Para todos aquellos clientes que se transporten en auto, la
empresa ofrece estacionamiento gratuito en Sarmiento 1614.

Backnology S.R.L.

Mail de contacto: ventas@backnology.com.ar. Website: www.backnology.com.ar.

Distribuidora Tellexpress S.A.

Certificación para usuario DSC

Distribuidora Tellexpress S.A. informa que se brindará una Cer-
tificación de nivel internacional sobre los receptores de monitoreo
marca Sur-Garden tecnologías telefónicas y vía IP. Esta certificación
se llevará a cabo en el mes de Septiembre en la Ciudad de Buenos
Aires, de forma conjunta con el fabricante DSC. La misma tendrá
una duración de dos días a jornada completa.

El evento está dirigido a empresas que cuentan con Estación
de Monitoreo y aquellas que tienen dentro de sus proyecciones
realizar monitoreo en forma independiente. Se espera la partici-
pación de usuarios del interior y exterior del país. A todos los par-
ticipantes que aprueben el examen, se les entregará la Certificación
en System III, avalada oficialmente por DSC- SUR-GARD.
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M3K Argentina, Agente General de Fogim

Búsqueda de Partners
A través de esta iniciativa, la compañía busca incorporar a su canal partners y distribuidores
especializados para la venta directa de productos en cada uno de los países de Latinoamérica.

M3K Argentina, Agente General para toda América Latina
de FOGIM Enterprise Corporation, líder en la producción de
soportes, brazos y montajes de LCD y Monitores, está actualmente
expandiendo su red comercial en Latinoamérica debido a la
creciente demanda de sus productos en países como Brasil,
Colombia, Chile, México, Uruguay y Ecuador, entre otros.

Ernesto Mayer, Socio Gerente de M3K Argentina, afirmó que "con
esta nueva Unidad de Negocios, buscamos potenciar el desarrollo
comercial en toda la región, garantizando el éxito de nuestros dis-
tribuidores, aportando agilidad al momento de gestionar los ne-
gocios, así como también experiencia en el desarrollo de relaciones
comerciales y un profundo conocimiento del los productos y ser-
vicios”. "Actualmente hay tres niveles en nuestro programa de

partners -explica Mayer: Silver, Gold y Platinum, cada uno con
ventajas adicionales en función del grado de compromiso con
la compañía. Nuestros partners reciben soporte y asesoramiento
continuo, así como toda la información necesaria sobre el
portfolio de la compañía”.

FOGIM Enterprise Corporation es una empresa radicada en
Taiwán, líder en el desarrollo y la producción de soportes, brazos
y montajes de LCD y Monitores de excelente calidad y prestigio.

El programa es totalmente abierto y gratuito y para asociarse basta
con contactarse al correo partners@fogim.com.ar o bien con la
oficina local en Buenos Aires. Tras la revisión y aprobación, el
distribuidor confirmará la adhesión por correo electrónico, y desde
ese momento, pasará a formar parte del canal. 

Para mayor información: Fogim Latinoamérica - (54 11) 4373-7400 - juan.puente@fogim.com.ar - www.fogim.com.ar

Intelektron, Socio Corporativo de ALAS

Posicionamiento en Latinoamérica

La empresa argentina Intelektron, que está
cumpliendo 20 años en el mercado como fa-
bricante de Sistemas de Control de Accesos,
Tiempo y Asistencia, Control de Visitas y Moli-
netes, se expande a nivel internacional.

Con una fuerte presencia a nivel nacional,
consolidada con años de trayectoria y calidad
de productos y servicios, la empresa va por
más. Si bien ya hace varios años que Intelektron
exporta a varios países productos de altísima
calidad, ha comenzado este año un proceso

de posicionamiento de marca en la región y
un ambicioso plan de crecimiento regional.

Como parte de ese plan, una de las primeras
acciones ha sido incorporarse como Socio Cor-
porativo a ALAS (Asociación Latinoamericana
de Seguridad), convirtiéndose en la primer em-
presa de Sudamérica que logra ese lugar y que
le permite, desde el extremo sur del continente,
proyectarse para comenzar a posicionarse entre
los fabricantes internacionales y las marcas más
importantes del mundo. 

El creador de la cámara IP en Argentina

Martin Gren, fundador de Axis
Axis Communications, líder en el mer-

cado de video de red, fue formalmente
fundada en 1984 por Mikael Karlsson, Mar-
tin Greny Keith Bloodworth. Tuvo su origen
en la habitación de dos estudiantes de
Lund (Suecia), cuando Martin Gren y Mikael
Karlsson se dieron cuenta de las posibili-
dades que ofrecía la incipiente revolución
informática. A fines de la década del ‘80,
Axis ya era una de las tres compañías líderes
mundiales en convertidores de protocolos
e interfaces de impresión.

Precisamente, Martin Gren visitó nuestro
país, para dialogar con sus distribuidores
y clientes, presentando, además, un pa-
norama corporativo y los productos que
serán presentados en los próximos meses.
Actualmente, el portfolio de productos y
soluciones de la marca abarca cámaras
de red y video servidores para videovigi-

lancia, monitoreo remoto y transmisión
web, así como servidores de impresión
en red.

Uno de los temas que sorprendió a Mar-
tin Gren, lo cual expresó a lo largo de la
charla, fue que en el mercado mundial
de videovigilancia, el video de red IP sigue
siendo sólo del 25% y en la Argentina sólo
del 15%, mientras que el resto de las ins-
talaciones siguen siendo analógicas. Hay
varias razones: una es la falta de actuali-
zación tecnológica, otra la falta de edu-
cación del usuario final, y la tercera razón
es la resistencia de los vendedores con
interés en el mercado analógico.

En el futuro no hay manera que la tec-
nología analógica siga imponiéndose so-
bre la digital, ya que los beneficios de la
primera se encuentran obsoletos hace
años y puede observarse, por ejemplo,

que el cambio ya fue hecho en televisores
y cámaras fotográficas, entre otros. Las
cámaras analógicas requieren de una ins-
talación más compleja que las digitales y
los resultados en la captura de imagen
no tienen comparación. Los instaladores
son los principales afectados en este cam-
bio de negocio. Por lo tanto, “el video en
red no es sólo un cambio de tecnología,
sino también un cambio en el negocio”,
señaló Gren al respecto.
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Seguriexpo Buenos Aires 2011

lo largo de las tres jor-
nadas que tendrá sus

puertas abiertas Seguriexpo
Buenos Aires 2011, las empre-
sas y organismos expositores
presentarán las últimas nove-
dades en productos y servicios
del sector de la seguridad in-
tegral. Durante la muestra, los
profesionales podrán acercarse
a las nuevas tendencias en dis-
positivos e instalaciones y sus
diferentes aplicaciones. Por to-
do esto, Seguriexpo Buenos Ai-
res 2011 seguramente será el
ámbito por excelencia, a través
del cual los profesionales co-
nozcan las novedades del mer-
cado. Aquí les adelantamos al-
gunas de las propuestas de los
expositores para esta edición
de la exposición:

• Adox - Prosistec: Exhibirá
pilotes retráctiles para control
vehicular: estacionamientos,
calles peatonales, complemen-
to de barreras vehiculares, va-
riantes hidráulicas y neumáti-
cas. Identificación de patentes
de vehículos: reconocimiento
de patentes mediante video
(OCR). Integración de control
de acceso con CCTV. Poste de
ayuda en la vía pública: poste
instalado en lugares públicos
(centros comerciales a cielo
abierto, plazas, etc.) que per-
mite una comunicación oral y
visual vía IP con el centro de
monitoreo urbano, botones
de pánico para solicitar ayuda
policial, médica o de bombe-
ros. Complemento con red de
botones de pánico para los co-
mercios y viviendas cercanas.

• ADT Security Services: Mos-
trará la plataforma de control
de accesos C-CURE que provee
integración avanzada con la lí-
nea de centrales de detección
de incendio Simplex 4100U,
permitiendo a los clientes con-
trolar puntos importantes del
sistema de alarma y detección
de incendio desde su estación
de control. El vínculo vía RS232

permite al personal de seguri-
dad recibir la información crítica
de hasta 2.000 puntos. Al igual
que la 4100U, el C-Cure alma-
cena en su historial todos los
eventos reportados desde la
Central Simplex permitiendo
auditorías y controles. La línea
de paneles de alarma y detec-
ción de alta gama Simplex
4100U es la próxima generación
para sistemas distribuidos en
red que combina protección
contra incendios superior y ges-
tión con menores costos de ins-
talación y mantenimiento. La
unión entre los sistemas 4100U
y C-CURE a través de una inter-
fase bidireccional proporciona
amplias opciones de integra-
ción entre sistemas.

• Backnology: Exhibirá la Cá-
mara IP ZAVIO F3101 de 1.3 me-
gapíxeles diseñada para traba-
jar tanto en red como en forma
autónoma debido a su capa-
cidad con memoria SD de has-
ta 32GB que  permite una se-
mana de grabación sin nece-
sidad de una computadora
además de crear grabaciones
de excelente calidad con com-
presión H.264. Tiene audio de
dos vías como toda la línea ZA-
VIO. La IP ZAVIO F7110, además
de gozar de todas las caracte-
rísticas destacadas de la F3101,
cuenta con la posibilidad de
intercambiar el lente pudiendo
seleccionarse lentes varifocales
autoiris con montaje de CS, es
POE (Power Over Ethernet), y
posee 2 entradas y 2 salidas
de alarma y hasta una salida
de video analógica. El control
de rondas LANDWELL, el más
robusto y pequeño del mer-
cado, posee un software de
gestión totalmente flexible que
permite realizar  modificacio-
nes a medida de las necesida-
des del usuario.

• Big Dipper Technology:
Representante exclusivo de
Dahua Technology para la Ar-
gentina y especialista en gra-

bación digital de imagen, pre-
sentará: nuevos modelos de
DVR y NVR StandAlone; siste-
mas de grabación de imagen
con almacenamiento masivo
para exportadores; NVR para
grabación de imagen en FULL
HD en tiempo real; nuevas cá-
maras CCD mega píxel para vi-
deo HD en tiempo real; DVR
Móvil, sistema de grabación
de imagen para todo tipo de
vehículos, con GPS y 3G; soft-
ware de gestión de cámaras y
posicionamiento.

• Bykom: Presentará el Soft-
ware integral para Centrales
de Monitoreo de Alarmas.  Se-
guimiento, localización, rastreo
y logística de vehículos y flotas.
Integración con Sistema ad-
ministrativo (facturación elec-
trónica). Integración con siste-
ma de grabación de llamadas
vía IP. Monitoreo WEB para DE-
ALERS. Además, los nuevos
productos: Bykom Operativo
en MySQL (nuevas funciona-
lidades); Bykom WEB 3.0 (se-
guimiento para transporte es-
pecializado de pasajeros); WEB
DEALER (software web para
monitoreadores mayoristas).

• DX Control: Presentará con-
trol de recorridos GPS para flotas.
A diferencia de los otros sistemas
GPS, Over Route es el único que
puede ofrecer la descarga au-
tomática de los datos recolec-
tados durante los recorridos. Ya
no es necesaria la intervención
de personal ni depender de
otros medios de comunicación
como telefonía celular o redes
de terceros, ya que Over Route
lo hace con su propio medio de
comunicación. Sin abonos, fácil
instalación, no requiere mante-
nimiento. Práctico software de
análisis y control. Descarga au-
tomática de datos vía wireless.
4 entradas de alarmas/acceso-
rios externos.

• Electrosistemas de Segu-
ridad: Exhibirá Cámaras CCTV
con movimiento PTZ para apli-

Seguriexpo Buenos Aires 2011 se realizará del 6 al 8 de Julio en La Rural Predio Ferial.

De la muestra se estima que participarán 130 empresas en calidad de expositoras y

será visitada por ocho mil empresarios, usuarios y profesionales del sector.

A

Continúa en página 48
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caciones antiexplosivas (indus-
trias químicas y petroleras). In-
dicado para aplicaciones mili-
tares antivandálicas a prueba
de proyectiles, con visión infra-
rroja LASER, de hasta 200m. Mo-
delos con cámara térmica, para
aplicaciones de protección pe-
rimetral (fronteras y puertos),
excelente desempeño en con-
diciones de oscuridad absoluta.
Poseen prestaciones de auto
calibración, con precisión del
0,001%. Función de auto segui-
miento de objetivos, con de-
tectores microonda de 50m. de
alcance y reporte de alarma.
Protección waterproof con alta
resistencia a la salinidad (cons-
truidos en aluminio y acero in-
oxidable).

• Intelektron: Presentará la

Línea de Control de Acceso API
3000: opcional de 1 hasta 6 ac-
cesos. Compatible con múltiples
tecnologías: biometría, tarjetas,
etc. 65.000 habilitados y 65.000
eventos. Conexión TCP-IP, RS-
232/485 o USB. Configuración
remota a través de WebServer
o software. Integración con sis-
temas de alarmas e incendios.
Función puerta esclusa. Ade-
más, el Lector LH BIO: lector
para control de acceso por bio-
metría y el Control de Tiempo
y Asistencia REI IN-2: puerto
USB, mensajes de voz configu-
rables, WebServer para realizar
su configuración, 65.000 ficha-
das / 65.000 habilitados / 9.000
huellas.

• Monitoreo.com: Mostrará
la plataforma colaborativa por

Internet que permite armar una
central de monitoreo solamente
con una notebook con cone-
xión a Internet; red de opera-
dores que evita contar con ope-
radores propios las 24 horas;
red de servidores, estructura
100% Linux Cloud Computing
para que las empresas de mo-
nitoreo no necesiten estructura
ni inversión alguna; receptor
4G: cuarta generación de re-
ceptores con cuatro líneas te-
lefónicas, autónomo con repe-
tición redundante IP y GPRS,
permite recibir eventos y emer-
gencias de todos los equipos
del mercado con protocolo
Contact ID; capacitación on-line
para la formación profesional
de técnicos, asesores y opera-
dores. 100% interactiva.

• Panasonic: Exhibirá la línea
Seguridad donde se incluyen
cámaras de monitoreo y segu-
ridad IP, así como grabadores,
monitores, encoders, etc. ha-
ciendo énfasis en los modelos
iPRO Smart HD, contando con
cámaras fijas, minidomos, do-
mos y grabadores, todos con
características HD. Su expe-
riencia y conocimiento asegura
soluciones de seguridad de úl-
tima generación con las que
usted puede contar las 24 hs.,
los 7 días de la semana.

• Punto Control: Presentará:
impresoras de credenciales de
identificación FARGO/HID; re-
lojes y equipos biométricos
RSI/Schlage; tarjetas y lectores
RFID HID; controladores de ac-
ceso IP con web server incluido;

El NFPA Journal Latinoamericano, los días 7 y 8 de julio y en
paralelo a Seguriexpo Buenos Aires 2011, llevará a cabo el Con-
greso NFPA en Seguridad Humana y Protección contra Incendios.
Durante el mismo, los asistentes podrán acceder a la información
actualizada de expertos en materia de protección contra incendios,
los desafíos que enfrentan, las mejoras propuestas, y el desarrollo
y aplicación de requisitos en Latinoamérica. A lo largo de las
dos jornadas, disertantes nacionales e internacionales, brindarán
su experiencia dentro de un marco académico de excelencia,
que tendrá el siguiente cronograma.

Jueves 7 de julio (de 10 a 19 hs.)
• Dónde están las exigencias en las normas NFPA.

Disertante: Eduardo Álvarez (Argentina), Director de EDAR In-
geniería y Presidente de la Sección Latinoamericana de la NFPA.

• Agentes limpios, el futuro del FM200-HFC227ea.
Disertante: Yosti Méndez (México), Regional para Latinoamérica
en KIDDE Fire Systems y Fenwal Protection Systems y Vice-
presidente de la Sección Latinoamericana de la NFPA.

• NFPA 20, Instalación de bombas estacionarias de pro-
tección contra incendios.
Disertante: Guillermo Russo (Argentina).

• NFPA 86, Norma para hornos y estufas.
Disertante: R. Fernández Blanco (Argentina).

• Protección contra incendio en áreas de almacenamiento
con rociadores del tipo CMSA, estándar o ESFR.
Disertante: Javier Sotelo, Director General (Colombia), Osho
Ingeniería y miembro de la Junta Directiva del Capítulo NFPA
Colombia.

• NFPA 1600 + proceso Apell: Manejo de Desastres/Emer-
gencias y Programas de Continuidad de Negocio.
Disertante: Ing. Néstor Spósito, PPR Consultora y Presidente
del Capítulo Argentina NFPA.

• Pre-plannings y escenarios de incendio en plantas de
proceso e industria petrolera.
Disertantes: Rodolfo Leza, Leza, Escriña y Asociados y Diego

Formica, Pan American Energy (PAE), Directores del Capítulo
NFPA Argentina.

• NFPA 70E, Seguridad eléctrica en lugares de trabajo.
Disertante: Guillermo Alonso (Argentina).

Viernes 8 de julio (de 9 a 19 hs.)
• Lecciones aprendidas de los 10 mayores incendios de la

última década a nivel mundial.
Disertante: Jaime A. Moncada, PE, SFPE (EE.UU), Director
General de IFSC e  Instructor de Cursos NFPA.

• Ultimas tecnologías en detección temprana.
Disertante: Germán Sánchez (Argentina), Gerente Regional
de Ventas para Mercosur & Perú, Honeywell Fire Systems.

• Todo sobre escaleras según el Código de Seguridad Hu-
mana, NFPA 101.
Disertante: Federico Cvetreznik (Uruguay), Gerente General
Cono Sur y Centroamérica de IFSC, Instructor de Cursos NFPA
y Vicepresidente de la Asociación Uruguaya de Protección
contra Incendios.

• Protección contra incendios pasiva: Métodos y evaluación
de productos.
Disertante: Alfredo (Al) Ramírez, Gerente Regional de Servicios
Regulatorios de Underwriters Laboratorios y Director de la
Junta Directiva de la Sección Latinoamericana de la NFPA.

• Legislación Argentina en seguridad contra incendio para
actividades del upstream y Downstream.
Disertante: Diego Formica, Pan American Energy (PAE), Director
del Capítulo NFPA Argentina.

• La protección pasiva contra incendios: Situación en Ar-
gentina y el mundo.
Disertante: Javier Tomé, Hilti (Argentina).

• Medición y simulación de evacuaciones.
Disertantes: Daniel R. Parisi / Herman Moldován (Argentina).

• NFPA 1081: preparación de brigadistas de incendio.
Disertante: Arturo Villafañe, CALCIC, y Director del Capítulo
NFPA Argentina.

Durante Seguriexpo Buenos Aires

Congreso NFPA 2011 en Argentina

Continúa en página 52
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control de rondas y recorridos;
cerraduras electromagnéticas,
de perno y pestillos. Distribui-
dor oficial directo de fábrica.
Garantía local, servicio pre y
post venta. Stock permanente.
Asesoramiento y servicios de
capacitación para integradores
de proyectos e Instaladores.
Experiencia, calidad, compro-
miso y confianza.

• Sage: Mostrará pasarelas de
identificación por HF que per-
miten detectar el paso de una
persona, así como su dirección.
Alarma automática ante paso
sin credencial. Software de vi-
sualización a tiempo real. Me-
diante este sistema, Sage llevó
a cabo el control de accesos
de la XX Cumbre de Presiden-
tes en Mar del Plata. Sistema
de reconocimiento de firmas
mediante tabletas digitaliza-
doras con algoritmo propio.

• SoftGuard Tech: Presentará
software integral para moni-
toreo de alarmas bajo Win-
dows/SQL Server 11 módulos:
monitoreo, servicio técnico,
facturación y cobranzas, acceso
web cliente, dealer, manager,
autoridades, website, logger
de grabación de líneas, tracker
para seguimiento GPS y video
verificación. Notificación de
alarmas por SMS; reportes au-
tomatizados por email, inte-
gración terminal remota, video
alarmas PIR CAM JR, expansión
territorial en monitoreo con
nodo receptor. Control de pa-
trullas GPS, control de rondas
GPRS, Map Guard para gestión

cartográfica de abonados fijos,
patrullas de seguridad y mó-
viles de servicio técnico y Soft-
Guard Cloud Computing.

Ciclo de conferencias
Los expositores de Seguriex-

po Buenos Aires ofrecerán una
gran variedad de conferencias
relacionadas con el sector de
la industria de la seguridad.

Jueves 7 de Julio
15hs – Sala 2
APSE - Asociación para la

Promoción de la Seguridad
Eléctrica: Requisitos Esenciales
de Seguridad en Instalaciones
Eléctricas y uso de Materiales
Certificados.

Orador: Ing. Gustavo Capo.
Temario: Requisitos Esencia-

les de Seguridad en Instalacio-
nes Eléctricas según Reglamen-
tación para la Ejecución de Ins-
talaciones Eléctricas en Inmue-
bles de la AEA y utilización de
materiales certificados, de
acuerdo a la Resolución SCIyM
92/98 - Ejemplos.

16hs. - Sala 1
Sony Argentina: Nuevas Ten-

dencias de Video Seguridad
en HD.

Orador: Lucas Belluati.
Temario: Nuevas tendencias

en video seguridad. Video Se-
guridad en full HD. Conceptos
básicos: Sensibilidad, Rango
Dinámico y Resolución. Solu-
ciones IP punta a punta. Solu-
ciones Sony, novedades y lan-
zamientos.

16 hs. -  Sala 2
Honeywell Security: Presen-

tación Corporativa de Honey-
well.

Orador: Sergio Quesada.
Temario: Presentación de So-

luciones Honeywell.

17hs. – Sala 1
Simicro S.A.: Cámaras Térmi-

cas Flir. Aplicaciones en el mer-
cado argentino.

Orador: Marcelo Fernández
Pericas.

Temario: Presentación Cá-
maras Térmicas Flir, líder mun-
dial en tecnologías de seguri-
dad térmicas. Aplicaciones en
el mercado argentino, usos,
tecnología, línea de productos.
Casos de éxito y visualización
de equipamientos.

17 hs. - Sala 2
Pelco by Scheneider Electric
Orador: Augusto Devesa.

18hs. – Sala 1
Security One – HikVision:

Presentación de Productos.
Oradores: Christian U. Solano

y Federico H. Rodríguez.
18 hs. - Sala 2
SoftGuard Tech de Argen-

tina S.A.: El monitoreo de los
próximos 20 años

Orador: Lic. Daniel Banda.

19hs. – Sala 1
Monitoreo.com: Monitoreo

en Red, Adaptarse o Desapa-
recer.

Orador: Ing. Modesto Miguez
CPP

Temario: ¿Usted cree que se

inventó todo en sistemas de se-
guridad? Los desafíos de los cam-
bios sólo nos dejan dos caminos:
adaptarse o desaparecer.

19 hs - Sala 2
ADT Security Services S.A.:

Presentación de Nuevas Tec-
nologías en Seguridad Elec-
trónica

Orador: César Cristal
Temario: ADT presenta inno-

vación en tecnología de segu-
ridad electrónica; CCTV, Control
de Accesos e Integración.

Viernes 8 de Julio
15hs. – Sala 1
Universidad de Morón: Po-

líticas Públicas en Seguridad -
Seguridad Humana

Oradores: Dr. Edgardo E. Gibi-
lisco y Dr. Mariano Bartolomé

Temario: Programa de capa-
citación. Posgrado de Políticas
Públicas en Seguridad. Concep-
to.  Clasificación. Contenidos

15 hs. - Sala 2
IUPFA - Instituto Universi-

tario de la Policía Federal

17hs. – Sala 1
Honeywell ACS HSG: Solu-

ciones de Video IP
Orador: Sergio Quesada
Temario: Presentación de las

Soluciones de Video IP.

18hs. – Sala 1
Security One – HikVision:

Presentación de Productos
Oradores: Christian U. Solano

y Federico H. Rodríguez.
Temario: Presentación de Lí-

nea de Productos 2011 .
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Ubicación y listado de expositores

Acura Global 
Adox
ADT
Advanced Electronics
Alari 3 Seguridad Perimetral
Alarsur
Alas
Aliara
Alonso Hnos.
Anixter
Anviz
Apse
Arg Seguridad 
Axis
Bacigaluppi
Backnology
Bigdipper
Bykom
Cables Epuyén
CAS 
CASEL
D.G.D.P.C.
DCM Solutions
Detcon 

Di Ponto
Dialer
DNZT Seg. electrónica
Drams Technology 
DX Control
Electrosistemas de Seg.
Flir - Meditecna
Flir Thermal Security
Foscan
Fundacion Exportar
Fundacion UOCRA
G4S
Geovision
Grupo Cipa
Grupo Giga
Grupo Núcleo
Herrajes Patricios 
HID
Hikvision
Honeywell security
L.U.P.F.A.
Identinmax
Ingal
Innovación tecnológica

Intelektron
JFL alarmas
Keyvigilant 
Lantrónica
LG Security
Messe Frankfurt GMBH
monitoreo.com
Multitoc
N.V.T.
Negocios de Seguridad
Nfpa Journal
Panasonic
Pelco
P-Global
Polotec
PPA
Pro Argentina 
Prosegur
Prosistec
Provetel
PSI Electroelectrónicos
Pump Control 
Punto Control
Razor - Szapiro Alambres

Risco Group
Sage
Securitas
Security One
Seguridad en América
Seguridad Misiones
Seguridad y Defensa
Sensotron
Sepp
SF Technology
Simicro 
Sindvel / Apex Brasil 
SoftGuard Tech. Arg. 
Solution Box
Sonatec
Sony
SPS
Telecom
Universal Power Group
Universidad de Morón
Ventas de Seguridad
Virtec
VisionX IP
ZK Software Arg.

Durante tres días, La Rural será el escenario de la muestra más importante de la seguridad electrónica

en el país: Seguriexpo 2011. Se estima que de la exposición participarán 130 empresas y que será

visitada por 8.000 empresarios, usuarios y profesionales de la industria.

Del 6 al 8 de julio, los profesionales del sector podrán conocer las nuevas tendencias en dispositivos e

instalaciones y sus diferentes aplicaciones, a través de las empresas expositoras que detallamos a continuación:

1E - 35
1C - 20
1A - 20
1E - 59
1A - 31
1D - 10
1E - 48
1E - 18
1D - 41
1B - 40
1C - 39
1B - 72
1A - 28
1A - 10
1E - 38
1E - 18
1A - 01
1A- 29
1A - 21
1E - 24
1B - 02
1C - 70
1D - 29
1A - 30

1A - 50
1B - 30
1D - 58
1A - 38 
1C - 28
1B - 20
1A - 72
1C - 10
1E - 56
1D - 30
1D - 39
1A - 30
1C - 10
1E - 44
1A - 50
1C - 47
1B - 58
1A - 40
1D - 48
1D - 10
1D - 68
1D - 34
1E - 34
1E - 20

1C - 40
1A - 50
1E - 40
1E - 25
1C - 10
1C - 59
1E - 58
1A - 50
1E - 50
1E - 28
1A - 37
1B - 28
1C - 30
1D - 10
1A - 50
1D - 40
1D - 30
1D - 10
1C - 20
1B - 70
1A - 50
1E - 35
1B - 38
1D - 5

1C - 10
1C - 51
1D - 10
1D - 48
1D - 70
1D - 10
1D - 72
1A - 50
1A - 18
1D - 10
1C - 10
1A - 50
1C - 01
1D - 28
1A - 50
1D - 20
1B - 50
1B - 10
1B - 49
1A - 74
1A - 67
1C - 38
1D - 50
1D - 01

Plano y expositores
actualizados al
10/06/2011
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IP-in-Action Live Buenos Aires

os principales representantes de la
industria de la Tecnología en Seguri-

dad de Argentina se dieron cita en el even-
to IP-in-Action LIVE Buenos Aires, que tuvo
como anfitrión al Foro de Tecnología, IP
UserGroup Latinoamérica. La recepción
de la industria de la región fue excelente,
ya que a través de este encuentro espe-
cializado pudieron acceder a información
de primer orden sobre el sector.

IP UserGroup Latinoamérica puso a dis-
posición de los asistentes lo último en
aplicaciones y soluciones de Tecnología
IP a través de mesas de exhibición a cargo
de organizaciones y fabricantes interna-
cionales que forman parte del grupo.

Las actividades se iniciaron a las 9:30 con
las palabras de bienvenida de Pablo Reyes,
VP Operations del IP UserGroup Latinoa-
mérica. Como resultado del gran interés
demostrado por los fabricantes líderes de
la industria que integran el IP UserGroup,
se realizaron diez exposiciones magistrales
sobre las aplicaciones más recientes en
la industria de seguridad a escala mundial. 

La primera exposición estuvo a cargo
de Manuel Rebagliati, quien habló sobre
Cámaras IP Megapixel, seguido por la pre-
sentación de Quaddrix Technologies, a
cargo de Camila González, Junior Territory
Manager de la marca, quien explicó cómo
“la Tecnología IP ha generado una revo-
lución en la configuración de sistemas de
video vigilancia, permitiendo tener mayor
cobertura de zonas extensas en contextos
urbanos”.

La exposición de todos los expertos mo-
tivó a los asistentes, lográndose una activa
interacción con los panelistas, dando como
resultado un intercambio enriquecedor
para todos los asistentes.

Una de las presentaciones que despertó
gran interés fue la de César González ,
Vice President of Sales, International, de

DIGIOP Technologies, quien expuso sobre
las soluciones de video, data, audio y ana-
lítica, y planteó, a manera de recurso, la
idea de que las cámaras de video deben
tener datos como complemento para ob-
tener mejores resultados.

Antes del receso, los asistentes se inte-
resaron en la conferencia de María Fer-
nanda Barragán, Territory Sales Manager
de BOLIDE Technology con su presenta-
ción sobre IPAC, la Mejor Solución cuando
el desafío en una solución integra calidad,
ancho de banda y precio.

Premios y repercusiones
Una actividad complementaria que se

desarrolló en el marco del IP-in-Action LIVE
Buenos Aires fue la entrega de certificados
a las compañías recientemente integradas
al IP UserGroup Latinoamérica.

Todas las exposiciones ofrecieron valor
agregado y demostraron la preponde-
rancia de las nuevas herramientas tecno-
lógicas aplicadas a la seguridad, lo cual
fue reconocido por el  valioso auditorio. 

Revista Negocios de Seguridad trabajó
en alianza con el IP UserGroup Latinoa-
mérica para la difusión del evento y puso
a disposición de los asistentes datos sobre
Tecnología en Seguridad y, además, dis-
tribuyó los últimos números aparecidos.
La citada publicación es líder entre las em-
presas de seguridad en Argentina y se dis-
tribuye entre instaladores, integradores y
empresas profesionales del sector.

"Bolide Technology Group es una com-
pañía en continuo crecimiento en Lati-
noamérica, razón por la cual decidimos
formar parte del IP UserGroup Latinoa-
mérica y participar de sus diferentes even-
tos, buscando captar clientes de calidad
y con nuestra participación en Argentina,
este objetivo se cumplió satisfactoriamen-
te. Consideramos que nuestra presencia
fue un acierto para apoyar nuestra estra-
tegia de expansión en el Cono Sur y dar
a conocer los beneficios y aplicaciones
de nuestra completa línea iPac", expresó
María Fernanda Barragán acerca de la pre-
sencia de la marca en este primer evento
de IP User Group en nuestro país.

"Quiero felicitarles por la excelente labor
con los eventos realizados por el IP User-
Group. El evento en Buenos Aires fue de
gran calidad con plena asistencia y una
gran variedad de expositores. La jornada

fue intensa, pero una audiencia interesada
y receptiva. Es para nosotros un gusto ser
parte de este grupo", dijo, por su parte,
César González, de DIGIOP Technologies

El impacto del evento fue valioso para
los delegados de las grandes empresas
argentinas que asistieron al encuentro,
quienes, incluso, pudieron cerrar negocios
y convenios con los representantes de las
empresas líderes del IP UserGroup Lati-
noamérica.

Conferencias
A continuación, ofrecemos un resumen

de cada una de las conferencias, y sus di-
sertantes, ofrecidas a lo largo de la jornada.
• Tema: Cámaras megapíxel

Conferencista: Manuel Rebagliatti, South
America Manager LRG International (Are-
cont Vision).
Resumen: Arecont Vision demuestra su
liderazgo en tecnología a través de los
avances en innovación, calidad, número
de cuadros, compresión y costo.

• Tema: Tecnología IP en Seguridad ciu-
dadana
Conferencista: Camila González Arango,
Junior Territory Manager Quadrixx Tech-
nologies.
Resumen: Se presentó de manera amplia
cómo la tecnología IP generó una revo-
lución en la configuración de los sistemas
de videovigilancia, permitiendo una ma-
yor cobertura de zonas extensas en con-
textos urbanos sin realizar grandes cam-
bios en la infraestructura existente. Tam-
bién se presentaron ejemplos específicos
de cómo la instalación de sistemas de
videovigilancia Quadrixx en seguridad
ciudadana contribuyeron para dejar re-
gistro y evidencias de actos delictivos
ocurridos en distintas ciudades de Lati-
noamérica.

• Tema: Las nuevas tendencias en vi-

Buenos Aires sirvió como ciudad sede del más reciente evento sobre Tecnología en Seguridad, IP-in-Action LIVE,

que se llevó a cabo el Jueves 26 de mayo. A lo largo de la jornada, más de cien profesionales

se actualizaron con los temas propuestos por cada uno de los disertantes.

L

Continúa en página 64
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deoseguridad de alta definición
Conferencista: Lucas Belluati, Sales Sup-
port Engineer, Sony Latin America.
Resumen: Los avances en el desarrollo
de cámaras IP de alta resolución están
transformando las tendencias mundiales
del monitoreo de alta definición (HD).
Nuevas aplicaciones y nuevos desafíos
son analizados frente a las nuevas tec-
nologías de videovigilancia digital. Des-
cripción de estas tendencias con análisis
de su impacto, tanto positivo como ne-
gativo, en soluciones de seguridad.

• Tema: El poder del video y la sincro-
nización con el punto de venta
Conferencista: Guido Arias, Gerente de
Operaciones de eConnect Inc.
Resumen: Como a través de una plata-
forma como eConnect POS Connect per-
mite a la gerencia de una empresa ver y
chequear las operaciones mediante la
integración de POS Connect directa-
mente con su punto de venta o terminal
de datos (POS), proporcionando infor-
mación valiosa sobre transacciones y su-
cesos. La plataforma permite al usuario
comprender cómo los empleados inter-
actúan con los clientes, revisando el video
y utilizando disparadores predefinidos
consultando con el sistema POS.

• Tema: Digiop: Video, data, audio y
analítica
Disertante: César González, Vice President
of Sales, International Territory Sales Ma-
nager de Digiop Technologies.
Resumen: Soluciones de video, data,
audio y analítica como complemento
del video, ya insuficiente en la actualidad.

Asociando el video a los datos, entonces,
el “video sí se ve”.

• Tema: IPAC, la más reciente solución
para CCTV por IP
Conferencista: María Fernand Barragán, Te-
rritoy Sales Manager de Bolide Technology.
Resumen: Uno de los mayores retos para
quienes trabajan o quieren incluir CCTV
sobre IP en sus proyectos y soluciones
de videovigilancia deben encontrar el
pefecto equilibrio entre calidad, ancho
de banda y precio. Durante la presenta-
ción de la solución, se mostró como ofre-
cer una solución completa para varios
tipos de mercado, desde aquellos am-
pliamente competitivos hasta aquellos
en los que la tecnología de última ge-
neración es el factor más importante.

• Tema: ¿Retorno de la inversión? Esa
es la pregunta
Conferencista: Adolfo Saaied, Country Ma-
nager de Intelligent Security Systems (ISS).
Resumen: Cómo hacer o convertir un sis-
tema de circuito cerrado de televisión
en una inversión y no en una pérdida
de dinero fue el eje de la conferencia.

• Tema: Qué necesitan saber sus clientes
sobre por qué Mobotix domina el mer-
cado de cámaras megapíxel
Conferencista: Roberto Chung, BMD Amé-
rica Latina y Caribe de Mobotix AG.
Resumen: El primer producto de Mobotix,
lanzado en 1999, fue un cámara IP con
tecnología de grabación integrada (DVR).
Era la primera en el mundo. Este enfoque
descentralizado fue tan revolucionario
que cambió para siempre la industria
de la videovigilancia. Puesto que la ges-

tión de la cámara era completamente
autónoma, por primera vez no se nece-
sitaban sistemas de grabación centrali-
zados de alto costo. Rentabilidad y es-
calabilidad de la plataforma de sistema
descentralizado de Mobotix.

• Tema: Exacq Vision, Soluciones de
NVR y NVR híbridos para CCTV
Conferencista: Manuel Rebagliatti, South
America Manager LRG International (Are-
cont Vision).
Resumen: Soluciones compatibles e in-
tegrales y mercados en los que la solución
es aplicable. Configuración. Desarrollo
de productos, ventajas y desventajas.
Nuevos productos y tendencias de la
compañía.

• Tema: Tecnologías IP PElco
Conferencista: Angel Carsione, Security
Sales Specialist de Pelco Inc.
Resumen: Ventajas y funcionalidades de
las nuevas tecnologías de video que brinda
la compañía: ciencia de las imágenes, di-
seño industrial, poder de procesamiento,
análisis inteligente de video y sistemas
de administración y grabación .

El IP UserGroup es el único foro independiente de la tecnología
de seguridad dedicado a la seguridad en red y a las soluciones
BMS. La organización provee a sus miembros Premium, Cor-
porativos, Asociados y Suscriptores una única plataforma para
educar, informar y promocionar los beneficios y las posibilidades
de su uso dentro de la tecnología IP

¿Qué representa?
Entre sus objetivos, el IP USer Group se propone construir una

plataforma en la cual los productos y servicios de tecnología IP
pueden ser presentados y entendidos por clientes potenciales
y aumentar el conocimiento y asimilación de la tecnología IP a
través de un amplio rango de aplicaciones de seguridad y de
BMS (Building Management Systems). 

Para ello reúne usuarios potenciales y proveedores con la fi-
nalidad de ir más allá de los límites de la seguridad y de los usos
del BMS.

¿Qué es el IP UserGroup?
Una comunidad con interés específico en la tecnología IP y

sus aplicaciones en BMS.
Apunta a aumentar el conocimiento y asimilación de la tec-

nología IP a través de una amplia gama de aplicaciones.
Proporciona una ruta única al mercado para las compañías

que patrocinan al grupo utilizando las últimas técnicas en mar-
keting.

Es el anfitrión de los eventos regionales IP-in-Action LIVE.
Está apoyado por las compañías más influyentes y respetadas

en diferentes sectores de la industria.
Es independiente al brindar un acceso sin precedentes a otras

organizaciones, asociaciones comerciales y los medios de co-
municación internacionales.

Es una organización estable, de alto reconocimiento y en con-
tinuo crecimiento.

Perfil de la Audiencia
La seguridad es un interés global y el IP UserGroup satisface la

nueva demanda por la creciente necesidad de conocimiento
en seguridad física basada en tecnología IP. El grupo ofrece a su
vez una plataforma internacional y necesaria y está dirigido a
profesionales en seguridad, usuarios finales, fabricantes de pro-
ductos, integradores de sistemas físicos, desarrolladores de soft-
ware IT, consultores IT, autoridades y entes reguladores, prove-
edores de servicios y profesionales en telecomunicaciones.

Objetivos y definiciones
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Lucas Belluati
Reconocida mundialmente como una de las compañías líderes

en el desarrollo y fabricación de productos para el procesamiento

y transmisión de imágenes, Sony se enfoca hoy en el mundo IP,

para lo cual está trabajando en el diseño de nuevas cámaras y

sistemas para videovigilancia.lucas.belluati@am.sony.com

ony Professional Solutions Latin Ame-
rica Division, con oficinas centrales

en Miami, Florida (Estados Unidos), es uno
de los proveedores líderes de equipos de
tecnología avanzada para usuarios pro-
fesionales. Sony PSLA tiene su foco puesto
en la venta, comercialización y atención
al cliente de una amplia gama de produc-
tos profesionales, que son distribuidos a
través de toda Latinoamérica y el Caribe.

La empresa surgió como una división de
Sony Corporation de Panamá. En 1998 fue
constituida con el nombre Sony Broadcast
Export Corporation (SOBEC) y trasladada
a Miami en el año 1988 para centralizar
sus operaciones en Latinoamérica y el Ca-
ribe. Tradicionalmente, SOBEC se concentró
únicamente en productos tecnológica-
mente avanzados para el mercado de trans-
misiones radiales y de televisión. La distri-
bución se realizaba a través de represen-
tantes autorizados en el continente.

En el transcurso de los años, SOBEC ex-
tendió su oferta al mercado profesional
con un acercamiento más diversificado,
conocido como Empresa & Aplicación
(Business & Application), lo cual trajo como
resultado la ampliación de sus operaciones,
requiriendo el establecimiento de un nue-
vo canal de distribución especializado.

Debido a la gran importancia de los pro-
ductos profesionales de Sony, desde 1998
se conoce como Sony Broadcast & Pro-
fessional Latin America, y, a partir del 2011,
se conoce como Sony Professional Solu-
tions Latin America, nombre que refleja
de una manera más fiel los productos y
servicios ofrecidos, al igual que identifica
más claramente los países donde opera
la empresa.

Presente en el evento del IP User Group,
hablamos con el Ing. Lucas Belluati, Sales
Support Engineer de la compañía, acerca
de la actualidad de la marca.

- ¿Cuánto hace que la marca ofrece
productos para videovigilancia?

- La marca lleva más de una década tra-
bajando en productos para seguridad, es-
pecíficamente en el segmento de la vi-
deovigilancia, con características distintivas:

alta calidad de imagen y baja tasa de fallas
en el tiempo. Hoy, hay cámaras de la marca
que desde hace más de diez años están
instaladas y funcionando perfectamente.
Además, hay otra variable que hace re-
conocida a la marca, en lo que a calidad
de imagen se refiere: la mayoría de los
sensores del mercado, que también son
utilizados por otras marcas, son desarro-
llados y fabricados por Sony.

- ¿Cuándo comenzaron a trabajar en
el mercado IP?

- Fue una consecuencia lógica del des-
arrollo de la tecnología. Con muchos años
de desarrollo de productos para el mer-
cado analógico, la compañía comenzó a
ver que la tendencia iba hacia el IP, por lo
que comenzamos hace unos 5 años a tra-
bajar en cámaras con esa tecnología, in-
corporando en los últimos dos años tec-
nología de alta definición (HD). Actual-
mente, el 70% del mercado sigue traba-
jando con productos analógicos e irá mi-
grando hacia el IP. Ahí nacen las soluciones
híbridas, a las que se les va agregando
paulatinamente tecnología IP. Sin embargo,
esta migración no es exclusiva de la ima-
gen, sino que las telecomunicaciones ya
están mutando a lo digital.

- ¿Cuáles son las características de esa
migración?

- Si hablamos de nuestra región, por ejemplo,
la migración se hace lenta por una cuestión
de costos: hay instalaciones de CCTV ana-

lógicas que tienen no más de cinco años,
por lo que volver a invertir en nueva tecno-
logía no siempre es posible a corto plazo.
Cuando se trata de nuevas instalaciones, di-
rectamente se están haciendo sobre la red
IP, lo cual, en el costo final, trae un abarata-
miento en los precios, básicamente por lo
que se ahorra en tiempos de obra y cableados.
Cuando se habla de los costos hay que ser
muy cuidadosos: es cierto que una cámara
IP es más costosa que una analógica, pero
cuando se pone en la balanza el total de la
instalación, entonces se verá que cuando
basa en tecnología IP es bastante más ac-
cesible de lo que parece.

- ¿Cómo capacitan al usuario en las
nuevas tecnologías?

- Sony tiene un programa de capacitación,
tanto para integradores como para usuarios
finales, a través del cual les explicamos des-
de la tecnología de video hasta los cono-
cimientos básicos de las redes IP. Muchos
provenientes del mundo IP, no conocen
tanto la parte de video mientras, que ins-
taladores con años de experiencia en el
mundo analógico no tienen los conoci-
mientos de redes IP, lo cual los hace reti-
centes a esta tecnología. A través de estos
cursos, nivelamos los conocimientos de
ambos mundos y les explicamos las posi-
bilidades que la tecnología les ofrece.

- ¿Cuáles son los mercados a los que
apuntan?

- En Argentina estamos trabajando en
muchos proyectos de vigilancia ciudadana
y también estamos trabajando fuerte para
posicionarnos en el mercado bancario. Lo
que sucede es que el mercado nacional
está muy enfocado en el precio. Entonces,
la marca trabaja en "enseñarle" al mercado
cómo reconocer la calidad, y una vez que
esto se logra, entonces es más fácil incre-
mentar la participación en el mercado .

S

“Una cámara IP es más

costosa que una analógica,

pero cuando se pone en la

balanza el total de la instalación,

entonces se verá que cuando

basa en tecnología IP es

bastante más accesible de

lo que parece”
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Angel Carcione
Con la convicción de ofrecer a sus clientes productos novedosos y

de alta calidad, Pelco se convirtió en uno de los principales

desarrolladores de tecnología aplicada a la seguridad. A través

de la palabra de uno de los especialistas, ofrecemos

un panorama de la actualidad de la compañía.Angel.Carcione@pelco.com

elco es uno de los líderes mundiales
en el diseño, desarrollo y fabricación

de productos y sistemas de video y se-
guridad, ideales para cualquier tipo de in-
dustria. Su portfolio de productos ofrece
domos, cámaras, sistemas de posiciona-
miento, carcasas, matriciales, videogra-
badoras digitales de última generación,
soluciones IP, transmisión en fibra óptica,
sistemas para video/datos, entre otros.

Funcionando desde el complejo más
grande de fabricación de la industria, ubi-
cado en Clovis, California (Estados Unidos),
produce cámaras y housings, control de
acceso electrónico, los sistemas matriciales
de video, soluciones de IP, y los sistemas
de transmisión ópticos de fibra para vi-
deo/datos, en la búsqueda constante de
alcanzar el cien por ciento de satisfacción
para sus clientes.

Desde Septiembre de 2009, la compañía
cuenta con una sede en la ciudad de Buenos
Aires, desde donde atiende las necesidades
de los clientes de la región. Las oficinas,
ubicadas en Lanín 198 (Barracas) albergan
las dependencias comerciales, el centro de
servicios y el PGTI (Centro de entrenamien-
to). Previamente, en una operación finan-
ciera llevada a cabo en 2008, la compañía
fue adquirida por Schneider Electric, con
lo cual fortaleció su portfolio de soluciones
de automatización de edificios. Así reforzó
su plataforma en seguridad, junto a la dis-
tribución eléctrica, la calefacción, la venti-
lación, el aire acondicionado y la seguridad
electrónica y contra incendios, siendo po-
sible de este modo ofrecer sistemas com-
pletamente integrados.

- Identificados con el mundo analógico,
¿cuál es su relación con el mundo IP?

- En Pelco hemos migrado fuertemente
nuestra capacidad de ingeniería hacia el
mercado IP. Desde hace 5 años trabajamos
en el mercado IP, tanto con cámaras como
con sistemas de grabación y gestión de
imágenes bajo esta tecnología. Hoy con-
tamos con toda una familia de cámaras
IP de resolución estándar a megapíxel y
varios sistemas de gestión, tratando de
cubrir una amplia gama de soluciones.

Con esto ratificamos el compromiso de
la compañía de proveer al usuario final
de una solución “end to end”.

- ¿Cuál es la meta tecnológica?
- Actualmente, nuestros desarrollos están

enfocados en la integración, lo cual hace
que la marca, contrariamente a lo que se
piensa, no sea una marca cerrada, sino que
sus productos se integren con las marcas
más reconocidas del mercado. Una prueba
de ello es nuestra asociación y constante
trabajo con Onvif. Particularmente en Ar-
gentina, estamos logrando un gran des-
arrollo de toda la línea IP, creciendo en 2010
más del 80% de las ventas locales respecto
de los últimos años. Este cambio se está
dando de manera progresiva y considera-
mos que estamos a la altura de lo que re-
quiere el mercado.

- ¿Hay usuarios que aún se resisten a
la migración tecnológica?

- Hoy, el mercado entiende que la mi-
gración hacia el IP es inevitable. La resis-
tencia al uso de esta tecnología está dada,
básicamente, por el desconocimiento y
la experiencia de cada uno. Tenemos socios
de negocios con amplio conocimiento
en sistemas analógicos, a los cuales se-
guimos apoyando y brindando soporte
y capacitación, lo que no impide que si-
gamos trabajando con sistemas IP. En la
actualidad, el mercado analógico sigue
su marcha y aparecen algunas cuestiones,
como infraestructura de comunicaciones,

por ejemplo, que deciden por la aplicación
de una u otra tecnología.

- ¿Cómo se posiciona actualmente la
empresa?

- El gran desafío de Pelco siempre fue
ser un referente del sector de la seguridad.
Estamos actualmente enfocados con mu-
cha fuerza en el mercado de la seguridad
urbana, con muchos municipios ya tra-
bajando con nuestra tecnología, con el
mejor de los resultados. Nuestro objetivo,
que es parte de la filosofía de la compañía,
es ser un referente en soluciones y poder
entregar nuestros productos en un único
sistema que pueda ser aprovechado por
el usuario en su totalidad.

- ¿Cómo se trabaja para decidir la
aplicación de una tecnología?
- Principalmente es un gran trabajo diario,

con el objetivo de lograr que el usuario
sepa cuál es el sistema que mejor se adapta
a sus necesidades. Una buena solución de
video es aquella que fue pensada tanto
desde el punto de vista funcional como
económico. Se trata de una tarea de ca-
pacitación, que llevamos a cabo constan-
temente en nuestra empresa. Dicha capa-
citación no es sólo para canales o integra-
dores, sino también para el usuario final,
quien, en definitiva, es el destinatario de
toda nuestra investigación y desarrollo.

- ¿Qué resultados obtuvieron a partir
de la apertura de una sede local?

- Fue una decisión muy acertada en res-
puesta a una necesidad que veíamos por
el crecimiento local y regional de la marca.
Quedó demostrado que fue una excelente
herramienta para acercar la tecnología al
usuario y una ayuda inestimable para la
capacitación. Contamos con todas las he-
rramientas para seguir posicionando a la
marca, tanto en Argentina como en Lati-
noamérica .

P

“Día a día, en la empresa,

asumimos el compromiso de

ofrecer la mejor solución al

usuario final. Para ello, estamos

constantemente desarrollando

nuevos productos y sistemas y

capacitando en la instalación

y uso de los mismos”
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María Fernanda Barragán
Con casi dos décadas de presencia en el mercado, Bolide busca

establecer en Argentina su sede para atender a los países del sur

de Latinoamérica. Hablamos con una de las representantes

de la marca, quien nos contó acerca del presente y

los proyectos de la compañía para nuestra región.mariafernanda@bolideco.com

l grupo Bolide es un importante fa-
bricante y distribuidor de productos

y accesorios de vigilancia por CCTV en
todo el mundo con certificación ISO 9001.
Con casi veinte años ofreciendo productos
de alta calidad y tecnología de punta, su-
mado a un excelente servicio al cliente,
Bolide es una de las empresas de más rá-
pido crecimiento y uno de los proveedores
más solicitados de la industria.

La compañía, de origen norteamericano,
ofrece una completa línea de CCTV, que
incluye cámaras, videograbadoras digitales,
monitores, sistemas matriciales y PTZ
avanzados, completando su oferta con
accesorios como cables, conectores y su-
ministros eléctricos.

Desde su moderna sede, ubicada en el
sur de California, y a través de una red de
representantes, la empresa ofrece pro-
ductos de seguridad de alto desempeño
con el foco puesto en la competitividad
de sus precios. “La calidad de un producto
no necesariamente debe trasladarse en
el precio al usuario, sino que se puede
desarrollar tecnología de última genera-
ción a un costo accesible para la industria”,
dice María Fernanda Barragán, Territory
Sales Manager de Bolide, durante la char-
la con este medio en un paréntesis del
evento organizado en nuestro país por
IP User Group Latinoamérica.

- ¿Cuánto hace que tienen presencia
en el mercado global?

- Bolide Technology Group es una compañía
de origen norteamericano con casi 20 años
en el mercado. La fábrica certificó  ISO 9001,
lo cual garantiza los procesos de fabricación
de todos sus productos. La empresa está
enfocada en el CCTV, tanto analógico como
IP, entregando a sus clientes soluciones
completas, desde los accesorios hasta las
cámaras, con una gama de productos muy
amplia. Esta característica nos permite tra-
bajar en cualquier mercado: desde el mer-
cado más pequeño, donde se trabaja en la
competencia por precio, hasta en proyectos
con grandes marcas mundiales, donde, gra-
cias a nuestra tecnología,  también tenemos
elementos para competir con éxito. 

- ¿Cuáles son los principales mercados
de la compañía?

- Nuestro mercado más fuerte es Estados
Unidos, de donde es originaria la fábrica.
En Latinoamérica tenemos oficinas en
México para atender ese mercado espe-
cíficamente; también tenemos una oficina
en Guatemala, desde donde abastecemos
a países como Costa Rica, Panamá y todo
Centroamérica y una oficina en Bogotá,
desde donde atendemos a toda la región
andina (Colombia, Perú, Ecuador, Vene-
zuela) y ahora estamos en Argentina bus-
cando establecernos para atender desde
aquí a toda la región del Cono sur.

- ¿Qué los caracteriza como fábrica?
- Más allá de la tecnología que ofrecemos,

hay dos puntos que se respetan siempre:
reglas claras para nuestros distribuidores
y constante atención al cliente. Nuestras
reglas de juego son muy claras: buscamos
distribuidores por región, no más de dos,
que se comprometan con la marca y que
tengan un departamento técnico al que
podamos capacitar. Con esto le damos
tranquilidad al integrador, que se siente
respaldado, y al cliente, de que tiene una
fábrica soportando la solución instalada.

- ¿Cuál es su relación con el cliente?
- Estamos en un proceso continuo de

desarrollo escuchando a nuestros clientes.
De hecho, muchos productos nacieron por
sugerencia de ellos. En la línea IP lanzamos
una cámara megapíxel, por ejemplo, que
tuvo muy buenos resultados en Estados

Unidos, pero por costos y ancho de banda,
no podía aplicarse en otros mercados, por
lo que tuvimos que desarrollar una línea
estándar. Ésta nace a partir de que un in-
tegrador nos mencionó una cámara de
otra marca, pero a un precio inaccesible
para ese proyecto. En ese momento, nos-
otros no teníamos qué ofrecerle para poder
competir, por lo que desarrollamos, en-
tonces, esa cámara IP estándar. Siempre
estamos observando el mercado y las ten-
dencias, pero para nosotros lo que más
importa es el cliente.

- ¿Cómo toman el paso de lo analógico
a lo digital?

- Somos desarrolladores de tecnología y
nuestra misión es capacitar al integrador
para que se vaya familiarizando con la tec-
nología y se adapte a los cambios. El paso
de lo analógico a IP se está dando de ma-
nera paulatina, pero constante. Sin embar-
go, la parte analógica también crece. Nues-
tro objetivo no es competir por precios;
nuestros productos no son los más eco-
nómicos del mercado, ni tampoco quere-
mos que lo sean. Apuntamos a que los
clientes encuentren la solución completa
en una sola marca, cuyo precio no genere
la necesidad de buscar otros proveedores.

- ¿Qué expectativas tienen en nuestro
mercado?

- Las cámaras megapíxel tienen un futuro
auspicioso aquí, donde se ha hecho una
gran inversión en redes.  Por eso es que
estamos tratando de establecer alianzas
con distribuidores locales, para poder
atender desde Argentina a toda la región
del Cono sur. Creemos que existe
personal altamente capaci-
tado y muy cono-
cedores
de la tec-
nología,
sobre todo
en el tema
IP, lo cual fa-
vorece tam-
bién a nuestra
compañía .

E

“El integrador argentino

tiene un amplio conocimiento

de la tecnología P,

lo cual favorece a nuestra

compañía. Por eso es que

buscamos establecernos aquí

como sede para atender

todo el Cono sur”
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Darío Chernicoff
Inicialmente fabricante de sensores, Visonic es pionero en el

desarrollo de sistemas inalámbricos de seguridad, enfocados en

el sector residencial. En nuestro país estuvo una de las autoridades

de la compañía, con quien hablamos acerca del presente y

futuro de la marca en nuestro mercado.dario@visonic.com

isonic es una empresa desarrolladora
y fabricante internacional de sistemas

inalámbricos, con equipos de seguridad
y respuesta de emergencia personal para
el hogar, hoy componentes vitales de la
vida diaria de personas de todas las edades.
Al proporcionar conectividad en tiempo
real entre familias, hogares, propiedad,
cuidadores y redes de soporte comuni-
tarias, Visonic ofrece  a los usuarios la tran-
quilidad de que sus seres queridos y su
propiedad están seguros. En ámbitos ins-
titucionales como hospitales, instalaciones
geriátricas, correccionales, etc., sus solu-
ciones integradas vigilan a personas y
equipo crítico.

“Visonic tiene una línea extensa de pro-
ductos de seguridad para el hogar y de-
tectores para propiedades residenciales,
con los cuales ofrece soluciones avanzadas
contra intrusión para seguridad del hogar,
comunicaciones y vigilancia inalámbricas
por video”, explica Darío Chernicoff, Gerente
de Ventas y Marketing de la compañía
para la Región Caribe y Latinoamérica.

- ¿Cuánto hace que están presentes
en el mercado?

- Visonic es una empresa fundada en
1973, en Israel. Inicialmente desarrolló y
produjo tecnología para sensores de de-
tección y cuenta con muchas patentes a
nivel mundial en tecnología de detección.
Actualmente, hay sensores desarrollados
en las primeras épocas de la compañía
que aún siguen instalados y funcionando
perfectamente. Las oficinas centrales del
Grupo Visonic se encuentran en Tel Aviv,
Israel, donde produce sus productos, en
una planta de fabricación de última ge-
neración con 10.200 metros cuadrados.

- ¿Cuáles son sus principales canales
de distribución?

- Todos los productos de la marca se ven-
den a través de una red internacional de
subsidiarias, distribuidores y representantes
de ventas con presencia en más de 70
países. En aquellos países en los que Visonic
no está presente con subsidiarias, establece
alianzas con distribuidores locales, como

Dialer y Domonet en Argentina, a través
de los cuales distribuye sus productos y
capacita a clientes e instaladores.

- ¿Cuál es el segmento en el que se
enfoca la compañía?

- Hace unos diez años el foco de la em-
presa cambió: no dejó de lado la fabricación
de sensores, pero comenzó a desarrollar
sistemas inalámbricos integrales, pensados
y diseñados para el segmento residencial.
Si bien está planificado comenzar a vender
equipos para el mercado comercial, nuestro
fuerte es el residencial. Como la tecnología
actual permite un mayor desarrollo en la
capacidad de los sistemas, entonces co-
menzaremos a ofrecer, a partir del próximo
año, soluciones para el sector comercial.
En cuanto a desarrollos, específicamente
en los últimos años también fabricamos
equipos con tecnologías IP y cámaras, su-
mando a nuestros paneles funciones de
automatización.

- ¿En qué mercado geográfico tienen
mayor presencia?

- Hay dos mercados en los que tenemos
un gran desarrollo: Estados Unidos y Eu-
ropa. En este último caso, no fue sencillo,
ya que el mercado europeo es bastante
reacio a los cambios, pero como hace diez
años que estamos allí, hoy tenemos la
mayor porción del mercado del inalám-
brico. En cuanto a Estados Unidos, las ca-

racterísticas de la construcción hacen que
un sistema inalámbrico sea perfectamente
apto para cualquier tipo de instalación.
Nuestra presencia es global, pero los dos
puntos citados son sin dudas nuestros
mercados más representativos.

- ¿Qué perspectivas de crecimiento
ven en nuestra región?

- Durante los últimos meses crecimos
mucho en toda Latinoamérica. Hace unos
años, por una cuestión de precios, el in-
greso al mercado se hacía complicado,
una brecha que hoy se redujo. Sobre todo,
cuando se habla de costos finales, inclu-
yendo la instalación. Estamos realmente
muy bien. En el país tenemos una gran
expectativa, estamos creciendo de modo
lento, pero firme y creemos que vamos a
seguir por ese camino. Esto está acom-
pañado por el crecimiento de la tecnología,
que hoy nos permite desarrollos cada vez
más versátiles y confiables, con los cuales
podemos satisfacer las necesidades de
una amplia gama del mercado.

- ¿Cuáles son las mayores ventajas de
un sistema inalámbrico?

- Un sistema de estas características ofrece
muchas ventajas en las diferentes etapas.
Al instalador, por ejemplo, se le reducen
los tiempos y complejidades de la insta-
lación, ya que no necesita de obras adi-
cionales ni cableados complejos, lo cual
también abarata ostensiblemente los tiem-
pos de puesta en marcha de un sistema.
Esto también se aplica para el usuario, que
no verá su casa invadida por instaladores
y albañiles que rompen y arreglan para
pasar un cable. En general, se reducen los
tiempos y costos para todos. Además,
todos nuestros productos
son de diseño
cuidado,
muy estéti-
co, para que
se adapten
fácilmente a
cualquier lugar
en el que sean
instalados .

V

“La tecnología inalámbrica

está en crecimiento en el

mercado latinoamericano.

Hace unos años, la brecha del

precio era un escollo importante,

pero actualmente ésta se redujo,

con lo cual el segmento está

en plena expansión”
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Ricardo Márquez

einte años de trayectoria de Dialer como empresa o
veinte años de Ricardo Márquez en la industria de la

seguridad electrónica no son otra cosa que sinónimos. La
empresa, conformada por cuatro socios -todos familia- es la
evolución natural de las personas en un mercado que, parale-
lamente, no ha dejado de crecer en las últimas dos décadas.

La historia de quien tomamos hoy como referente comenzó,
sin embargo, unos años antes, siendo un reciente egresado de
la secundaria.

“Mi carrera profesional está asociada sin dudas a Dialer -dice
Ricardo- aunque empecé unos años antes: me recibí de técnico
en electrónica en noviembre de 1985, en el entonces ENET Nº
3 de Avellaneda, y a los pocos días empecé a buscar trabajo en
los avisos clasificados. Con mi papá estábamos mirando el
diario y marcamos algunos avisos. El primero en el que me
presenté fue al pedido de una empresa que quedaba en Villa
Urquiza, a una hora de viaje de mi casa (en ese momento vivía
en Lanús). La empresa se llamaba Guard y fue una de los
primeras importadoras de productos de seguridad electrónica,
pero que empezó fabricando sus propias centrales”.

Primer tiro, primer acierto: la empresa lo incorporó a su
personal con la función de testear y reparar las centrales que se
fabricaban allí.

“Tuve mucha suerte –recuerda-. Habiéndome recién recibido,
al primer aviso que me presento me toman. Además, en esa
época era demasiado complicado conseguir trabajo para la
gente con formación técnica. Tuve la suerte de conseguir el
trabajo siendo un pibe de 18 años, sin ninguna experiencia. Mi
trabajo consistía en probar y reparar los sistemas de alarmas
que fabricaban, que en esa época eran solo tres, con distintos
niveles de complejidad. El más importante era uno que tenía
teclado sobre el panel y mucho tiempo después se desarrollaron
los teclados remotos”.

Primer desarrollo
“En Guard desarrollé un panel de alarmas (el SG205) para la

marca que se vendió durante mucho tiempo. Esto para mí era
jugar en primera y no había plata que lo pagara: mi mayor re-
compensa fue que un diseño propio se vendiera comercialmente.
No me consideraba un genio de la electrónica y tuve la suerte

V

Recibido de técnico en electrónica y de formación en el área de la seguridad, la trayectoria profesional de Ricardo

Márquez está ligada al surgimiento y evolución de Dialer. Repasamos en esta nota sus comienzos, en una de las

empresas más emblemáticas del sector, Guard, su paso por Vatec y el nacimiento de su propia empresa.

Trayectoria
1985

Se recibe de Técnico en Elec-
trónica en el ENET Nº3 de
Avellaneda. Comienza a tra-
bajar en Guard.

1988

Como desprendimiento de
Guard surge Vatec, donde tra-
baja desarrollando pasivos in-
frarrojos.

1990

Comienza a comprar e instalar
por su cuenta distintos sistemas
de alarmas. Surge Dialer.

1996

Con Dialer establecida, se
mudan a su primera sede
propia, en Boedo al 500, don-
de estarían hasta 2003, año
en que inauguran su actual
edificio.

Continúa en página 88









de trabajar y desarrollarme en una empresa directamente rela-
cionada con el rubro de la seguridad, donde aprendí mucho”,
recuerda acerca de esos inicios.

Por ese entonces, las alarmas que se fabricaban no utilizaban
microprocesadores; eso estaba reservado para las computadoras.
“A fines de los ‘80, el microprocesador se usaba, por ejemplo,
en computadoras como la Commodore 64, que paradójicamente
tenían más o menos la misma capacidad de procesamiento
que un panel de alarmas actual”.

Guard sería para Ricardo no solo el inicio profesional, sino
también un comienzo familiar: “trabajando ahí conocí a quien
es actualmente mi mujer y una de mis socias en Dialer, Silvia.
Curiosamente, ambos viajábamos una hora para llegar a la
empresa, vivíamos en Lanús y habíamos ido al mismo colegio,
pero nos vimos por primera vez en otro lugar. Ahí también
conocí a sus hermanos, con los que luego seríamos socios”.

Segundo escalón
Guard tenía, inicialmente, cuatro socios. “Cada uno siguió su

camino. David Petliuk, por ejemplo, formó lo que hoy es Fured,
mientras que Raúl Valdetaro formó la empresa Vatec, con quien

fui a trabajar. Fue uno de los pri-
meros en fabricar un pasivo in-
frarrojo en el país y lo conocí
cuando él era Ingeniero de des-
arrollo en Guard. Empezó la
empresa muy modestamente,
con ese único producto, en
un departamento en la zona
del Once. Luego se diversi-
ficó, pero inicialmente tra-
bajamos solo con los pasi-
vos”, recuerda Márquez,
que estaría en Vatec hasta
1990, cuando comenzó
su propio proyecto.

“Empezamos con Silvia
y sus hermanos a hacer

trabajos por nuestra cuenta, primero
instalando alarmas que comprábamos, bajo distintos

nombres como empresa. En ese momento pensábamos un
nombre, lo tomábamos y después descubríamos que ya había
alguno que también se llamaba así que lo íbamos cambiando”.

Nace Dialer
Paralelamente a la instalación de sistemas, Márquez desarrolló

un panel de alarmas, teclados remotos, sirenas, y así comenzó a
buscar distribuidores. Todo era hecho de manera muy artesanal.
“En ese momento, teníamos un cliente en Zárate –recuerda- y
para llevarle la mercadería cargábamos todo en un bolso y nos
tomábamos el colectivo; no teníamos móvil propio. Es más, la
primera inversión que hicimos como empresa fue una rotoper-
cutora para poder hacer los trabajos de instalación”.

¿Cómo surge, entonces, Dialer como marca? “Uno de los pro-
ductos que se había desarrollado en Guard era un discador te-
lefónico, que en ese momento usaban las memorias con ven-
tanitas infrarrojas, que se podían regrabar y a las que se le
ponía etiqueta para identificarlas. Por otra parte, cuando empecé
a desarrollar productos, lo primero que encaré fue un discador
telefónico, que finalmente no salió a la venta. “Dialer” es discador
en inglés, nos gustó y lo adoptamos como nombre para nuestra
empresa”, responde.

Dialer tuvo su primera sede en el Edificio Barolo, en Avenida
de Mayo. “Compartimos el lugar con una empresa que era
cliente nuestra, pagando a medias los gastos de alquiler. Era

una especie de monoambiente, que lo dividimos y en una de
esas subdivisiones empezamos nosotros”.

La búsqueda y venta de productos era bastante más compleja
en esos años, ya que la red de Internet, por ejemplo, no estaba
desarrollada y la empresa no contaba entonces con una fuerza
de ventas significativa. “Todo se hacía a través de revistas y pu-
blicaciones especializadas, pero el feedback con los clientes no
era del todo óptimo. Llegamos a enviar muestras de nuestros
productos a países como Bulgaria, por ejemplo, pero cuando
el producto llegaba, allí ya no se usaban más”, dice.

A principios de los ’90, también, circulaba la revista Radioelec-
trónica Práctica, en formato y papel tipo diario, dedicada a los
estudiantes de electrónica. “En esa revista aparecían todos los
fabricantes del país, la mayoría eran muy pequeños -dice-, allí
publicamos nuestros primeros productos”.

Crecimiento y consolidación
Dialer comenzó a importar y, consecuentemente, a crecer.

Los desafíos, entonces, para Ricardo y su familia-socia, aumentaron.
“En la parte de negocios, fuimos aprendiendo sobre la marcha.
Nuestras familias eran de clase media, con lo cual no heredamos
una empresa y la continuamos, ni tampoco heredamos habili-
dades empresariales. Todo fue un constante aprendizaje, con
una componente de aciertos y errores. Cada uno de los socios
nos fuimos especializando en diferentes áreas. En mi caso, me
aboqué a la búsqueda de productos y comercio exterior, para
lo cual fui haciendo cursos y perfeccionándome”.

Hoy la familia también marca los tiempos de trabajo. “Empiezo
temprano, después dejar a los chicos en el colegio, y termino
muy tarde. Dirigir una empresa hace que tengas que estar
atento permanentemente a muchos factores, pero ese estrés
se minimiza cuando hacés lo que te gusta. Uno puede tener
distinto nivel de éxito, pero cuando le ponés horas y pasión, lo
más probable es que te vaya bien”, asegura.

Una materia pendiente es recibirse de Ingeniero electrónico,
carrera que cursó en la UTN de Avellaneda pero, por distintos
factores, no pudo terminar. Aunque siguió perfeccionándose
para el desarrollo de su tareas. “Realicé cursos de comercio
exterior y sigo estudiando inglés para perfeccionarlo -explica-.
También me interesé por la seguridad corporativa y el año
pasado rendí y obtuve la certificación CPP (Certified Protection
Professional) de ASIS, un examen muy exigente que pude
aprobar la primera vez que me presenté. Esta es la certificación
en seguridad más reconocida mundialmente. Actualmente
estoy estudiando para certificar PSP, que está más directamente
relacionado con la seguridad electrónica. EL CPP va más allá de
la electrónica, lo que me dio una formación más amplia y otro
punto de vista acerca de la seguridad”.

Márquez participa de Casel, entidad de la cual es uno de los
miembros fundadores. “Acompañé siempre en la medida de
mis posibilidades, ya que estoy convencido
de que los logros de la Cámara se tra-
ducen en beneficios para nuestra in-
dustria”.

Actualmente cursa un Master en
Administración de Empresas en la
Universidad del CEMA, como una
satisfacción personal: tener un
estudio superior. “En la
vida uno se pone des-
afíos para ir avanzando
y la idea es ir cum-
pliendo objetivos, y
de a poco los voy lo-
grando”, concluye .
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“Aunque viv
íamos en

la misma zona, Lanús,

y estud
iamos en la

misma escue
la, con

Silvia -mi mujer- nos

conocimos en Guard,

la empresa donde

ambos tra
bajábam

os”
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Digiset
Con muchos años de experiencia en la importación de productos

e insumos, hace dos años Digiset comenzó a importar sistemas

de seguridad electrónica, poniendo foco, inicialmente en CCTV.

Hoy, su cartera de productos crece día a día, al igual

que su oferta de servicios.lucas.uner@digiset.com.ar

Acorde a nuestros orígenes familiares,
brindamos una atención personalizada

a todos nuestros clientes como si fuesen
parte de nuestra propia familia. Nuestro
propósito es ofrecerles una amplia gama
de productos a instaladores, revendedores,
mayoristas y al público en general de todo
el país, con precios altamente competitivos
y superar también toda expectativa de ca-
lidad y atención”, explica Lucas Uner, Socio
Gerente de Digiset, acerca de la filosofía
de la empresa que, pese a su corta expe-
riencia en el rubro seguridad, lleva más de
15 años en el rubro importaciones.

- ¿Cuándo comenzaron a importar
productos para seguridad?

- Aunque en Diciembre cumplimos for-
malmente un año en este local, hace dos
años que comenzamos a importar pro-
ductos para seguridad electrónica, inicial-
mente en el rubro CCTV. Si bien somos
nuevos en el sector de la seguridad, te-
nemos una larga experiencia como em-
presa importadora, en rubros como tele-
fonía y computación, por ejemplo.

- ¿Por qué se decidieron a incursionar
en seguridad?

- En realidad, unos meses antes de abo-
carnos a la importación, estuvimos ob-
servando el mercado y nos convencimos
de que podíamos ofrecer productos para
un nicho poco explotado, que requiere
de productos de calidad con una relación
costo-beneficio óptima. Para lograrlo, es-
tuvimos un largo tiempo recorriendo y
viendo los productos de distintas fábricas
de oriente. Los testeamos, comprobamos
su fabricación y que realmente fueran de
buena calidad. Cuando encontramos ese
fabricante, comenzamos a ofrecer pro-
ductos para CCTV a nuestros clientes, que
eran pocos en el rubro.

- ¿Con qué mercado se encontraron?
- Creemos que estamos en un mercado

muy competitivo, pero que aún tiene
mucho para ofrecer a quienes trabajen
de manera seria y ofreciendo productos
de calidad. También es un mercado que

busca constantemente nuevas opciones,
tanto tecnológicas como en costos y que,
fundamentalmente, requiere de una
constante atención y servicio postventa.
Esto obliga a las empresas a una mejoría
constante, lo cual las vuelve cada vez
más competitivas.

- ¿Cuál es su relación con los clientes?
- Nuestro real compromiso es con nues-

tros clientes, fuente de todo esfuerzo y
es por esto que nos encontramos en la
constante búsqueda de nuevos productos
para nuestro mercado local. Nuestra meta
es poder satisfacer y resolver todas las ne-
cesidades, tanto particulares como co-
merciales, de una actividad que se en-
cuentra en franca y constante expansión.

- ¿Sólo trabajan con el instalador o
llegan al cliente final?

- Nuestros clientes son los integradores
e instaladores, lo cual no significa que
no los acompañemos en un proyecto.
Puede suceder que nuestro cliente ven-
ga acompañado de su propio cliente y
entre todos buscamos la solución más
adecuada, proponiendo sistemas o
equipos específicos para que el reque-
rimiento quede satisfecho con las me-
jores opciones disponibles. Nuestro
apoyo y soporte a nuestros clientes es
constante y es la base de nuestra em-

presa. Con todos y cada uno de ellos
tenemos una relación basada en la con-
fianza, lo cual también contribuye al
crecimiento de ambos. Creemos, ade-
más, que esa manera de relacionarnos
es un distintivo de nuestra empresa.

- Siendo importadores, ¿cómo brindan
soporte técnico?

- Como nuestra atención es tan perso-
nalizada, es muy raro que programemos
cursos o seminarios de capacitación, aun-
que lo hemos hecho. Nosotros conocemos
y sabemos de la tecnología que importa-
mos, por lo cual estamos capacitados para
ofrecer un servicio de postventa completo.
De todas maneras, siempre estamos pre-
dispuestos para ofrecer al cliente todo el
asesoramiento que necesiten en la imple-
mentación de un sistema o en el funcio-
namiento de un producto en particular.

- ¿Tienen pensado importar productos
para otros segmentos de la seguridad?

- Estamos pensando en una línea de
productos para control de accesos de
última tecnología, que ya tenemos dis-
ponible. Nuestra intención es seguir su-
mando productos y servicios, pero de
manera gradual, con la seguridad de
poder ofrecer, ante cada nuevo desafío,
las mismas respuestas que somos ca-
paces de darle hoy a nuestros clientes.

- ¿Cuáles son los nuevos productos
que incorporarán?

- Ya estamos trabajando para sumar
a nuestro portfolio una serie de pro-
ductos para videovigilancia relacionada
con el segmento del transporte. Se trata
de una nueva línea de DVR con trans-
misión GPS y GPRS, pensada exclusiva-
mente para el seguimiento de vehículos
y aplicables, por ejemplo, en móviles
policiales, ambulancias, camiones, trans-
porte urbano de pasajeros, etc. Con
esta línea buscamos cubrir un nicho de
mercado en el que hoy no tenemos
presencia, pensando siempre en ofrecer
mayor cantidad y calidad de productos
y servicios a nuestros clientes .

“

“En Digiset buscamos

soluciones accesibles,

abarcando una amplia

gama de espectros, ya sea en

el ambiente comercial como

en el personal. Ofrecemos

productos confiables, con

una excelente relación entre

su costo y sus prestaciones”
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Segurplus
Segurplus opera desde hace 20 años, brindando seguridad

electrónica en dos ámbitos: instalación y monitoreo de sus

abonados directos y Servicios de Monitoreo Mayorista,

con una atención profesional de primer nivel

que asegura la máxima protección.victorbravo@segurplusseguridad.com.ar

egurplus está asociada a CEMARA y
su central operativa, que funciona

en la casa matriz ubicada en Tandil, pro-
vincia de Buenos Aires, está homologada
bajo la Norma IRAM 4174, respaldando
su transparencia, seguridad y calidad de
servicio. Para el desarrollo de sus activi-
dades cuenta con un plantel de 35 cola-
boradores directos, que reciben entrena-
miento y capacitación continuos, estimu-
lando el trabajo en equipo, el compromiso
con sus clientes y potenciando el creci-
miento personal.

- ¿Cuáles son sus principales mercados
geográficos? 

- Con un constante crecimiento, que nos
ha posicionado como una de las empresas
líderes en la provincia de Buenos Aires,
atendemos a nuestros abonados directos
situados en varios partidos de la región y,
con el Servicio de Monitoreo Mayorista,
abarcamos varias provincias, alcanzando
todo el ámbito de la República Argentina.

-¿Qué relación tienen con sus clientes
de Monitoreo Mayorista? 

Tenemos una relación de total respeto
y confiabilidad, que concretamos desde
el inicio. Se basa en  una estricta atención
personalizada, que definimos con cada
cliente mayorista, determinando las metas
y estrategias para acompañarnos juntos
en la atención y el crecimiento comercial
que comprende: una visión conjunta de
largo plazo y definición de objetivos co-
munes; trabajo en equipo, intercambio y
complementación; atención en su nombre,
con su identidad, por parte de nuestros
operadores; adaptación de nuestro personal
en su vínculo con cada abonado, según la
modalidad de cada mayorista; asesora-
miento comercial, técnico, jurídico, admi-
nistrativo y respaldo permanentes y co-
municación las 24 horas con todas las áreas
de Segurplus.

- ¿Qué incluye el Servicio de Monitoreo
Mayorista? 

- El servicio es prestado por nuestra Central
de Monitoreo con varios operadores por

turno y un supervisor. Su performance ener-
gética incluye grupos electrógenos de arran-
que automático para prevención de cortes
y soportes de energía UPS, 14 líneas analó-
gicas y trama digital inalámbrica para la re-
cepción de eventos, líneas rotativas y servi-
dores duplicados. Entre otros servicios pro-
pios del monitoreo, incluye atención a su
nombre (con su identidad); tarifa plana con
costos precisos, comunicación interna por
teléfonos móviles con áreas y directivos las
24 horas; disponibilidad de grabaciones de
audio para auditoría de eventos; cobertura
de seguro exclusiva de responsabilidad civil
comprensiva de la actividad; acceso vía In-
ternet y autogestión de cuentas; incorpo-
ración a la cadena de proveedores y capa-
citación integral y apoyo en todas las áreas.

-¿Quiénes son sus actuales y poten-
ciales clientes de Monitoreo Mayorista? 

- Mes a mes, los costos operativos de una
empresa de monitoreo han ido subiendo,
haciendo que muchas compañías trabajen
con baja o nula rentabilidad y en riesgo
de pérdidas. Esas empresas que poseen
pocos abonados se están viendo obligadas
a compartir recursos, debido a los cons-
tantes aumentos de salarios materiales y
servicios, derivando la actividad a empresas
especializadas. Aún teniendo empresas
rentables, nuestros clientes actuales y po-
tenciales, al decidir contratar los servicios
de Segurplus, reciben en forma inmediata
una utilidad muy importante por el ahorro
de costos, y generan muchas más opor-

tunidades de nuevos clientes. A partir de
su decisión, se desligan de todos los temas
que implica el manejo de numeroso per-
sonal de una central, que funciona las 24
hs., los 365 días del año, así como también,
de instalaciones de computación, progra-
mación, insumos, comunicaciones telefó-
nicas, etc., y al disponer de más tiempo, se
concentran y focalizan esfuerzos obtenien-
do rápidas mejoras en su actividad comer-
cial y de postventa.

-¿Qué perspectivas tiene en la actua-
lidad el negocio del monitoreo?

- Ante la creciente inseguridad en el país,
con pocas posibilidades de atenuarse en el
futuro, las perspectivas son muy favorables.
A esto se suma la incorporación de las nuevas
tecnologías de comunicación inalámbricas,
video verificación y la demanda de seguridad
urbana en calles y paseos por parte del es-
tado municipal y provincial como un nuevo
mercado a trabajar. De modo que, con bue-
nos pronósticos, y costos crecientes, implica
todo un desafío poder competir con éxito,
adaptarse y tomar las decisiones racionales
necesarias para seguir aumentando las ga-
nancias y la participación.

-¿Qué perspectivas, en este contexto,
imagina para su empresa? 

- Durante los últimos años, Segurplus vino
creciendo a una tasa del 12 al 15%, lo cual
estamos convencidos que seguiremos con-
cretando en el futuro. Esperamos seguir
consolidando estos resultados positivos y
aumentar nuestra penetración en el mer-
cado, a través de la excelente imagen de la
empresa, tanto en el mercado mayorista
como el privado, y la permanente inversión
en esas últimas tecnologías, recursos en
nuevos desarrollos y capacitación. En esta
tarea compleja de la seguridad de 24 hs.,
el personal y los directivos de Segurplus,
ponemos al servicio de nuestros clientes
todo nuestro entusiasmo, energía, fuerza,
creatividad y actitud, para plasmar así un
proyecto común de eficiencia empresaria,
brindar un servicio de excelencia, acom-
pañando y motorizando el crecimiento de
nuestros mayoristas .

S

“Aún teniendo empresas

rentables, nuestros clientes

actuales y potenciales,

al decidir contratar los servicios

de Segurplus, reciben en

forma inmediata una utilidad

muy importante por el

ahorro de costos”









desarrollo de nuevos produc-
tos”, dice Emiliano Navarro,
acerca del crecimiento de Na-
nocomm en los últimos años.

Desarrollo constante
El espíritu emprendedor de

Nanocomm y su éxito se basan
en el desarrollo de soluciones
para las empresas de seguridad
y monitoreo, que contemplan
los actuales requerimientos
del mercado, tanto en presta-
ciones como en calidad.

Cada lanzamiento es acom-
pañado con una alta dedicación
profesional para capacitar a las
empresas en la utilización de
los productos, optimizando así
los beneficios de su negocio.

En un repaso, podrían esta-
blecerse como hitos de la com-
pañía el nacimiento de su pri-
mer producto en 2006: el
ED5200, primer comunicador
GPRS de industria nacional con
respaldo SMS. Luego vendría
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Timeline
Marzo 2006

Nace Nanocomm con sede
en Porcel de Peralta 1138.
Su primer producto: el
ED5200, primera masifica-
ción del comunicador GPRS
argentino con respaldo SMS.

Abril 2007

Se muda a su actual sede,
en J. V. González 5076, una
edificación de dos plantas y
anexo con 300m2.

Noviembre 2007

Se lanza al mercado el ED5300,
un equipo con más prestacio-
nes, más información y funcio-
nes especiales. Se inician las
ventas a las multinacionales.

Noviembre 2008

Nace Nanocomm do Bra-
sil. Se abren nuevas oficinas
y se acuerda la distribución
de productos.

Recepción
El ingreso a la empresa, ubicado
en el primer piso.

Fundada hace 5 años,
NANOCOMM se ha
posicionado como líder
en el mercado nacional
en soluciones de
conectividad vía GPRS
para sistemas de
monitoreo de alarmas.
La empresa desarrolla
soluciones de
exportación, con la
última tecnología y
adaptadas a las
necesidades de
cada mercado.

aniel Anzalone, Director Técnico, y Emiliano Navarro, Di-
rector Comercial de la empresa Nanocomm, junto a un

equipo interdisciplinario conformado por ingenieros, técnicos
y profesionales de marketing, comercialización y producción,
han convertido a Nanocomm en una empresa generadora de
soluciones integrales para comunicaciones en seguridad.

Durante los años 2007 y 2008, la empresa duplicó el volumen
de sus ventas, contando entre sus clientes, con las empresas
líderes del mercado de servicios de seguridad y monitoreo de
alarmas. La cartera y el volumen continuó incrementándose, en
especial en 2010 y 2011. La robustez de sus soluciones, la
excelencia de los desarrollos de hardware y software, y la calidad
de sus servicios, despertaron el interés de empresas de Latinoa-
mérica, que vieron en Nanocomm un verdadero aliado estratégico
para el crecimiento de sus negocios.

En la actualidad, la empresa tiene operaciones en Brasil (con
oficinas propias) y representaciones en Uruguay, Chile, Perú,
México y España, contando, además, con clientes en Paraguay,
Bolivia y Ecuador. Esa multiplicación de mercados en el continente
promovió en la empresa un nuevo paso hacia adelante: la
creación de la Gerencia de Negocios LATAM, para atender las
necesidades del mercado Latinoamericano.

“Competir con empresas multinacionales ha sido un desafío
desde los inicios de la compañía, pero que ha accionado como
estímulo para lograr, a través de la estabilidad en las soluciones
brindadas, el liderazgo del mercado y un posicionamiento Pre-
mium entre los especialistas, por la alta calidad, performance y

D
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Enero 2009

Se crea el departamento de
IT, suponiendo que la actividad
necesitaba un área de comu-
nicaciones y tecnología infor-
mática.

Abril 2009

Nace el ED5310, con carga y
supervisión de batería y mó-
dulo Cinterion Siemens.

Septiembre de 2009

Red Nanocomm, una plata-
forma de recepción, progra-
mación y administración mul-
tiempresa y multitecnologías.

Diciembre de 2009

Entendiendo que la madu-
ración del negocio amerita es-
pecialización, se crea la Ge-
rencia de Negocios Latam

Daniel Anzalone
Uno de los fundadores y
Director Técnico de la empresa..

Area técnica, Desarrollo e IT
Una de las áreas fuertes de
Nanocomm.

Continúa en página 104

el ED5300, con más prestacio-
nes, más información y funcio-
nes especiales y con el cual se
iniciarían las ventas a las com-
pañías multinacionales. Por úl-
timo, el ED5310, con carga y
supervisión de batería y la in-
corporación del módulo de
procesamiento Cinterion de
Siemens.

En Septiembre de 2009, lle-
garía la Red Nanocomm, una
plataforma de recepción, pro-
gramación y administración
multiempresa y multitecnolo-
gías que ofrece enlaces GPRS
con VPN a todos los centros de
monitoreo, con infraestructura
y vínculos corporativos. En 2010,
se lanzó con módulo y conector
de antenas soldado a la placa.
Ese año, también, se presentó
el AVL ED4550, un rastreador
de vehículos con múltiples fun-
ciones, como geocercas, velo-
cidad, aceleración y audio, con
comando por celular y acceso
web.

Todos los productos de la
empresa cuentan con carac-
terísticas únicas e innovadoras,
siempre desarrolladas pensan-
do en ofrecer herramientas a
todos los actores del negocio
del monitoreo: instaladores,
operadores, supervisores, ven-
dedores y usuarios finales.

“Nanocomm desarrolla solu-
ciones de calidad del primer
mundo adaptadas a las nece-
sidades de cada mercado. Las
comunicaciones son de por sí
complejas por el factor humano
y mucho más aún si se le suman
las redes de telefonía celular y
todas sus posibilidades”, explica
Daniel Anzalone.

Desafíos tecnológicos
Los comunicadores GPRS para

Director Comercial
Emiliano Navarro

Director Técnico
Daniel Anzalone

Director Financiero
Germán Rossi

Gerente de Negocios
LATAM
Néstor Gluj

Gerente de Tecnología
Informática
Leandro Cipriani

Gerente Administrativo
Lorena Emanuele

Gerente Administración
de Servicios
Sergio Berg

Ejecutivos de Cuenta
Gastón Charlier,

Sebastián Anzalone,
Ariel Donamari

Tesorero
Claudio Berg 

Área Administrativa
Daniel Fernández,
Marcela Ancarola

Ingeniería
Ariel Cairoli

Soporte Técnico
Horacio Lieggi,
Matías Losada

Producción
Ezequiel Freilij,
Patricio Báez,
Germán Refusta,
Lucas Amico,
Samuel Gómez

Maestranza
Anahí Arzac

Staff

alarmas desarrollados sobre la estabilidad de las redes de Estados
Unidos y de Europa no tienen el mismo comportamiento en La-
tinoamérica. Las redes funcionan distinto y algunas veces en
forma errática. Nanocomm conoce profundamente esta temática
y por eso sus comunicadores de alarmas cuentan con características
únicas, que resuelven muchos de los inconvenientes ajenos a él
y que pertenecen al proceso de la comunicación entre un panel
de alarmas y la estación de monitoreo. Los clientes de Nanocomm,
tanto de la Argentina como de la región, pueden dar fiel
testimonio de la robustez y estabilidad de sus soluciones. La
mayoría de estos clientes es de un perfil de empresas que
quieren brindar servicios diferentes y de valor agregado, utilizando
productos de primera calidad y que permitan ganar más dinero.
Esto demuestra que especializarse en este tipo de aplicaciones
tan específicas fue una sabia decisión por parte de Nanocomm.

La empresa trabaja para posicionarse en la región como un
referente en seguridad y comunicaciones, estableciendo alianzas
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Abril 2010

Nace el ED5320, con mó-
dulo y conector de antenas
soldados a la placa, de mayor
robustez y evolución. AVL
para vehículos con Nano-
phone.

Junio 2010

Integración con paneles de
alarma a nivel bus. Programación
y teclado virtual para paneles
de alarma. Teclado WEB y Celular
con Mensajería desde el Pres-
tador para el usuario final.

Agosto 2010

Presentación del AVL ED4550,
rastreador de vehículos con
múltiples funcionescon co-
mando por celular (Nanopho-
ne) y acceso web.

Cómo llegar
• En colectivo: 21, 28, 57, 78, 87, 107, 114, 117, 123, 161, 168
y 176.

• En auto: Quienes viajan desde Provincia, tomar la bajada de
San Martín; por ésta hasta J.L.Cabezón y de ahí hacer 50 metros
hasta Joaquín V. González. Desde el centro, hay que buscar la
intersección con Avenida San Martín y tomar por ésta hasta la
altura del 7300, donde se cruza con J.L.Cabezón.

Ubicación
Nanocomm está ubicada en la zona de Villa Pueyrredón

(Joaquín V. González al 5000), a metros de Avenida Gral.
Paz y con accesos rápidos como Avenida San Martín. 

Comunicadores GPRS: ED 5310/5320
Rastreadores vehiculares: ED4550/4600
Interfases de integración: Nanobus – ED3400
Red Nanocomm: Servicios de comunicación GPRS APN

Privada y uso de Plataforma Nanomir
Comando remoto: Nanophone y Teclado

virtual web Mensajería y Publicidad

Néstor Gluj
Gerente de Negocios Latam

Área comercial
Los ejecutivos de cuenta,
encargados de la relación con los
clientes, y el área administrativa,
ubicada en la planta superior.

estratégicas con distribuidores regionales capaces de evolucionar,
crecer y soportar el avance de las nuevas tecnologías, priorizando
un servicio de calidad pre y pos venta sin perder vínculo
comercial y humano con sus clientes.

“En Nanocomm consideramos indispensable poder satisfacer
las necesidades de nuestros clientes de manera eficaz y eficiente,
asumiendo el desafío de posicionarnos como un referente de
calidad. Este concepto se trabaja día a día y nos posibilita
mejorar continuamente y ser competitivos en el mercado,
tanto nacional como regional”, dice Néstor Gluj, Gerente de
Negocios Latam de la compañía .

Emiliano Navarro
Director Comercial

“Hay mucho por hacer”
La idea de hacer Nanocomm

nos surgió con mi socio y ami-
go Daniel Anzalone en 2005.
Entre los dos formamos un
buen equipo: yo tenía años
trabajando en la distribución
de seguridad electrónica y él
poseía el know-how para des-
arrollar y fabricar, con una só-
lida experiencia en comuni-
caciones GPRS.

Comenzamos en una oficina
pequeña, con mucha energía,
y en el momento en que el
mercado necesitaba mejores
alternativas de comunicación
para los paneles de alarma.
No había equipos GPRS con-
fiables y a las redes de esa
época les faltaba maduración.
En ese escenario salimos a pe-
lear el mercado y pusimos
mucho esfuerzo en que nues-
tros equipos se adaptaran lo
más posible a las redes locales,
contando con alternativa SMS
para el caso de inestabilidad
GPRS. Además, creamos he-
rramientas de valor agregado
para ayudar a nuestros clientes
a vender más.

Más adelante, comprendimos
que debíamos dar otro paso
más para ayudar a nuestros
clientes con la comunicación,
ya sea desde la obtención de
las SIM, así como también para
acceder a mejores vínculos
para superar los inconvenientes
de congestión de las redes
GPRS. Así nació la Red Nano-
comm, un servicio exclusivo
para prestadores de monitoreo
de alarmas con múltiples fun-
ciones y mucho valor agregado,
como el Teclado Virtual para
PC y celular (NanoPhone).

Contamos con la confianza
de las principales empresas
nacionales y multinacionales,
tanto aquí como en otros pa-
íses de Latinoamérica, donde,
con orgullo, exportamos tec-
nología argentina. El camino
sigue hacia adelante. Seguimos
desarrollando negocios y aún
hay mucho por hacer.

Principales productos

+ Datos
• Teléfono: (54 11) 4505-2224
• Web: www.nanocommweb.com
• Mail: nanocomm@nanocommweb.com









La Cámara fue constituida en septiembre de 2009, por iniciativa de

empresarios del sector y con apoyo del Instituto de Desarrollo Industrial

Tecnológico y Servicios (IDITS). A continuación, presentamos los principales

valores y objetivos de la entidad, que lleva dos años de

labor ininterrumpida en la región cuyana.

Rubros
Circuito cerrado de televisión; alarmas do-
miciliarias, comerciales e industriales; pro-
tección perimetral; sistemas de detección
y evacuación de incendios; alarmas y sis-
temas de seguimiento satelital y logística
de vehículos; controles de acceso, edificios
inteligentes, domótica y sistemas de con-
trol de tiempo y asistencia; servicio de
monitoreo remoto de todos los sistemas.

Objetivos
•Nuclear a las empresas cuyanas para co-
laborar en la prevención del delito, apor-
tando los últimos avances en seguridad
electrónica y capacitando y elevando el
nivel técnico del personal de nuestras em-
presas.
•Reducir el nivel de falsas alarmas, filtran-
do errores de uso para que la policía sólo
acuda a eventos reales, potenciando así
los recursos ya instalados.
• Informar a la sociedad en general acerca
de qué es y cómo funciona un sistema
de seguridad, así como su correcta insta-
lación.
•Velar por la ética profesional.

Visión
•Consolidar un grupo que nuclee a las
empresas de Seguridad Electrónica de Cu-

yo que posean espíritu de crecimiento
desarrollado y afianzado en la ética co-
mercial y técnica.
•Ser un ente altamente profesional y con
el claro objetivo de defender y representar
a sus asociados, fijando metas que bene-
ficien tanto a sus integrantes como al
usuario final de sus productos y servicios.

Misión
•Capacitar a los mandos gerenciales y
demás personal, fomentando iniciativas
de carácter educativo, científico y de in-
vestigación tecnológica.
• Propiciar eventos y medios informativos
con certificaciones nacionales e interna-
cionales.
•Obtener recursos financieros, legales y
técnicos para sus integrantes.
•Cumplimentar normar para las instala-
ciones de alarma y todo lo relacionado a
los Sistemas de Seguridad.

Valores
Sustentar la unidad del grupo en los si-
guientes valores:
•Etica
•Perseverancia
•Honestidad
•Trabajo
•Responsabilidad

Boletín Informativo
Cámara de Empresas de Monitoreo y Seguridad Electrónica de Cuyo

(arriba, de izq. A der.) Claudio Silva; Antonio Alessi, Claudio Giunta y Dante García.
(abajo, de izq. A der.) Alfredo Otta, José Marón Abdala, Marcelo Sgarbossa y José Luis Calderón

Comisión directiva

Presidente: José Marón Abdala
(Seguridad 101 S.R.L.)

Vicepresidente: José Luis Calderón 
(Westronic)

Secretario: Claudio Giunta
(Gisis S.A.)

Prosecretario: Ernesto Tetilla
(Cover Seguridad)

Tesorero: Marcelo Sgarbossa
(Sistemas de Seguridad)

Protesorero: Alfredo Otta (Sistelek)
Vocales Titulares: 1À, Dante García (Alar-
mas MPA); 2À, Mario Zuloaga (Proline
Seguridad); 3À Cristian Antúnez (XPro
Seguridad); 4À, Antonio Alessi (Alessi
Sport Car)
Vocales Suplentes: Miguel Ángel Keim
(Mak Computación); Miguel Bertotto
(Autorradio Ayacucho)
Revisor de Cuentas Titular: Danilo Giol
(Nipro S.R.L.)
Revisores de Cuentas Suplentes:
Antonio Tafaner (ART Electrónica),
Marcelo Jiménez (24hs On), Claudio
Silva (En Alerta Seguridad) y Rodolfo
Genem (ROG Sistemas Electrónicos)
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La Comisión de Monitoreo (CM) de la Cámara de
Empresas de Seguridad Electrónica del Centro
(CESEC) está conformada por las empresas más re-
presentativas de la Provincia de Córdoba en el ru-
bro y son las firmas que poseen la amplia mayo-
ría de los abonados monitoreados a nivel local.
Actualmente, las empresas integrantes de la Co-
misión se encuentran trabajando en un proyec-
to de modificación del Código Reglamentario de
la Ley nº 7.899 de la Provincia de Córdoba, para
ser presentado a las autoridades pertinentes.
Esta Ley es la primera del país en regular los sis-
temas de monitoreo electrónico de alarmas y
comprende tanto a alarmas bancarias como no
bancarias. La labor de la Comisión de Monitoreo
en este proyecto apunta a los textos que tratan
la regulación de las empresas que prestan el ser-
vicio de monitoreo no bancario. Esta Ley contie-
ne conceptos técnicos demasiado antiguos y
debe ser modernizada, tanto en los requeri-
mientos técnicos como en los operativos. 
La intención detrás de este proyecto pasa por
crear un protocolo de procedimiento efectivo

que sirva principalmente para reducir el envío
de móviles a falsas alarmas, establecer paráme-
tros claros para el cobro de cánones, certificar
los técnicos actuantes, normalizar las estaciones
de monitoreo, instrumentar penalidades que di-
ficulte el accionar de empresas clandestinas, en-
tre otros puntos importantes.
Trabajos realizados previamente con autorida-
des policiales, la experiencia de las propias em-
presas, el análisis de leyes más modernas creadas
en otras provincias y el estudio de normas na-
cionales e internacionales que regulan la activi-
dad sirven de base para este proyecto.
Es preciso destacar que el espíritu de este traba-
jo no pasa por el beneficio de las empresas ac-
tuantes, sino por lograr una mejora sustancial en
el sistema de monitoreo, para que sea una ayu-
da real al accionar policial y eleve el grado de
confianza de los usuarios.
Los integrantes de esta Comisión y de la CESEC ín-
tegra esperamos en un futuro cercano poder
compartir mayores novedades y todos los avan-
ces que surjan de este proyecto. 

Gustavo Burcles
Presidente de CESEC

Comisión de Monitoreo

Por una Ley regulatoria para el sector
La Cámara está

trabajando en un
proyecto que

presentará ante las
autoridades provinciales,

a fin de modificar el
Código Reglamentario de

la Ley 7.899 de Córdoba,
que incluye al monitoreo

bancario y particular.

Presidente:
Ing. Gustavo Burcles
Vicepresidente: 
Ing. Carlos Macario
Secretario:
Marcelo Martínez Arias
Pro Secretario:
Daniel de Grave
Tesorero:
Armando López
Pro Tesorero:
Damián Rubiolo
Vocales Titulares:
Hugo Milanesio
Lic. José Ignacio Saravia
Vocales Suplentes:
Franklin Vidal
Ing. Lorenzo Bistué
Comisión Revisora de Cuentas:
José Luis Armando
Sergio Palomino
Junta Electoral:
Ing. Manuel Toledo
Daniel García

Comisión DirectivaCapacitación

El próximo 28 de Julio, CESEC ofrecerá un curso básico
de capacitación en instalaciones de CCTV, dirigido a ins-
taladores e integradores que se estén iniciando en la
actividad. El mismo se llevará a cabo a partir de las 15 hs.
en la sede de la entidad (Av. Duarte Quirós 3950, Córdoba).
Este nuevo curso se suma a la constante capacitación
que ofrece la entidad, que ya llevó a cabo cursos
como “Plan de Capacitación de Detección de Incen-
dios” y “Tecnologías alternativas de Comunicación
para Monitoreo”.

Los temas que se incluirán en el curso que se anun-
cia son los siguientes:
Curso básico de capacitación en CCTV
• Nociones Básicas de CCTV
• Selección de cámaras, lentes y cables
• Dispositivos de grabación
• Configuración de una DVR (Visualización remota

vía CMS y móviles)

Curso de CCTV

Informes e inscripción a través de la
página web de la entidad:

www.cesec.org.ar

Cupos limitados.
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e realizaron en Punta del Este los días 5 y 6 de
mayo, en el Hotel Conrad las jornadas de Merco-
seguridad, 8° Foro de Empresarios de la Seguridad
Privada y el Congreso de la Seguridad Pública y
Privada del Mercosur.
En el marco de las mismas, tuvieron lugar tres even-
tos muy significativos para nuestra cámara:
Durante la primera jornada, el día 5 por la mañana,
se llevó a cabo la Asamblea Anual de FESESUR,  de
la cual CEMARA es miembro activo en su rubro elec-
trónica, que contó con las siguientes representa-
ciones: por Argentina y por CAESI, el Dr. Aquiles Go-
rini y el Sr. Carlos Panaro; acompañados por CA-
SASEP, en la persona del Sr. Gabriel Chumpitaz; y
CEMARA, representada por del Ing. Ricardo González,
el Lic. Walter Costa y el Ing. Walter Dotti.
Por Uruguay y por CESI, se hizo presente el Sr. Hu-
go García Correale mientras que en representación
de Paraguay y CAPATRAVALSEP, estuvieron el Tte.
Cnel. (re) Aníbal Zapriza y el Sr. Cesar Menchaca Acos-
ta. Finalmente, Brasil estuvo representado por ABRE-
VIS en los Sres. Víctor Saeta de Aguiar y José Ja-
cobson Neto.
La misma se desarrolló en presencia de una amplia
concurrencia de invitados, donde se abordaron te-
mas referentes a la seguridad privada que preocu-
pan a toda la región.
En la primera y segunda jornada, en horas de la
tarde, durante el ciclo de conferencias programadas,
CEMARA aportó sus experiencias en las siguientes
temáticas: La Seguridad Privada como eslabón fun-
damental en la prevención del delito, llevada ade-
lante por el Presidente de la institución, Ctdor. Mi-
guel Turchi; El desarrollo de la seguridad electrónica

y sus aplicaciones, por el Ing. Ricardo González;
Homologación de Centros de Control a Distancia, por
el  Lic. Walter Costa y el Ing. Walter Dotti.

Presencias
Durante las disertaciones, además, se contó con la
presencia de muy importantes conferencistas, en-
tre los cuales estuvieron el Dr. Aquiles Gorini, Pre-
sidente de CAESI y FEPASEP; el Dr. Carlos Sottini, ex
Director de Agencias de Segurida Privada de la Pro-
vincia de Buenos Airess; el Dr. Jorge Silva, Director
de Agencias de Seguridad Privada CABA; el Lic. Da-
niel Banda, Secretario de CASEL; el Sr. Marcelo Co-
lanero, Presidente de CASEL; el Ing. Eduardo Capello,
CASEL; el Lic. Hugo García Correale, Presidente de
CESI (Uruguay); el Crio Insp. Juan Carlos Vázquez,
Director del RENAENSE (Uruguay) y el Sr. Gregorio
Alessandro (Grte. de Act. Finan. Banco de la R.O.U.)
y otros más.
Muy destacada, como de costumbre, fue la diser-
tación del Dr. Aquiles Gorini, quién hizo un desarrollo
pormenorizado sobre Actualización de las activi-
dades delictivas en la Región.
Durante la mañana de la segunda jornada, se de-
sarrolló de manera exclusiva el primer Taller y Con-
ferencia especial de Seguridad Electrónica del MER-
COSUR , a cargo de FESESUR y desarrollado por CE-
MARA a través del Lic. Walter Costa y los Ingenieros
Ricardo González y Walter Dotti. 
El tema abordado, que contó con una muy amplia
aceptación por el total de la concurrencia, fue Falsas
Alarmas y Alarmas no deseadas. El éxito de la misma
llevó a precipitar la decisión y compromiso de reali-
zar un segundo encuentro en fecha a determinar.

Jornadas de profesionalización

Entre el 5 y 6 de mayo

pasados se llevaron

a cabo en Uruguay

las jornadas

Mercoseguridad, con

la presencia de

destacados profesionales

de nuestro país, el

anfitrión, Paraguay y

Brasil. Cemara fue

parte de ese encuentro.

Informamos, muy a nuestro pesar, que teniendo en cuenta la gran
demanda de espacios para la Edición 2011 de Seguriexpo, los or-
ganizadores no nos han facilitado, como habitualmente lo hicie-
ron en años anteriores, un stand para que exhibamos aspectos
varios del Sector cuya representatividad tenemos. Desde CEMARA

deseamos que para el futuro se reconsideren estas decisiones, ya
que nuestra actividad, el Monitoreo, está muy relacionada a los in-
tereses de quienes hacen la exposición y al total de la actividad de
la Seguridad Electrónica a lo largo y ancho de nuestra querida Re-
pública Argentina.

Ing. Walter M. Dotti - Vicepresidente 1° CEMARA

El rol de la

Seguriexpo 2011

S

El Presidente de CEMARA, disertando
en las jornadas de Mercoseguridad
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El cierre del ciclo de conferencia estuvo a cargo de
las autoridades representantes de las distintas cá-
maras presentes.

Temario
Algunos de los temas desarrollados a lo largo del
Congreso fueron:
• Actualización de las actividades delictivas en la

Región.    
• La actividad privada como eslabón fundamental
en la prevención del delito.      
• Seguridad en entidades financieras.      
• Seguridad en Barrios Privados y Edificios.      
• Integración Regional de los Servicios de Seguridad.      
• El desarrollo de la Seguridad Electrónica y sus
aplicaciones.

seguridad privada

Los disertantes y participantes de las
Jornadas Mercoseguridad, llevadas a
cabo en Uruguay.

Acuerdo entre el Gobierno provincial y CEMARA

El martes 10 de mayo se concretó la firma del acuerdo oportunamente anunciado sobre la instala-
ción de Alarmas en las escuelas de la Provincia de Buenos Aires. El acto se llevó a cabo en el Sa-
lón Dorado de la casa de gobierno de la Provincia de Buenos Aires y contó con la firma del Sr. Go-
bernador Daniel Scioli, el Sr. Ministro de Justicia y Seguridad Dr. Ricardo Casal, el director de Cul-
tura y Educación, Prof. Mario Oporto  y el presidente de nuestra cámara, el Ctdor. Miguel A. Turchi.
El acuerdo apunta a que todas las escuelas de la provincia, en el marco del Programa Aula Digital,
instalen alarmas monitoreadas como una de las herramientas más importantes de prevención y di-
suasión ante cualquier ilícito y medio eficaz  para asistir específicamente en casos de robos, emer-
gencias médicas o incendios, depositando en CEMARA la responsabilidad de llevar adelante la co-
ordinación entre el Estado y las empresas asociadas a nuestra cámara.
Durante la firma del convenio estuvieron presentes, entre las autoridades del gobierno provincial, el
jefe de Gabinete, Alberto Pérez; el jefe de Policía, Juan Carlos Paggi; el Subsecretario administrati-
vo de la cartera educativa, Gustavo Corradini; los subsecretarios del ministerio de Justicia y Seguri-
dad; y representantes de los consejos escolares de toda la Provincia.
Por parte de CEMARA, acompañaron al Ctdor. Turchi en el acto el Lic. Walter Costa, el Sr. Francisco Roc-
canova, el Ing. Daniel Barg, el Sr. Víctor A. Marengo, el Dr. Ricardo Abalos y el Ing. Walter Dotti.

Alarmas monitoreadas para escuelas bonaerenses

El Gobernador de la Provincia,
Daniel Scioli, recibe al
Ctdor. Miguel Turchi,

Presidente de CEMARA
para concretar la rúbrica

del acuerdo. 
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Presentación de Casel

En nuestra edición anterior

dábamos cuenta de las

dificultades que presentaba

a la industria de la

seguridad la restricción

a la importación de ciertos

artículos. Casel se reunió

con funcionarios de la

Secretaría de Industria y

Comercio para plantear

y promover soluciones

a este tema.

on representantes de la Cámara Ar-
gentina de Seguridad Electrónica (CA-

SEL) y de la Secretaría de Industria y Comercio
de la Nación se llevó a cabo el 9 de Junio
una reunión entre las partes para tratar la
cuestión de la renovación de las Licencias
No Automáticas, modificada por resolución
del Gobierno Nacional y en vigencia desde
el 9 de Marzo del corriente año.

En representación de Casel estuvieron pre-
sentes su Presidente, Sr. Marcelo Colanero,
acompañado por los Ing. Alberto Mattenet
y Gregorio Aspis y el Lic. Christian Solano. El
Lic. Eduardo Bianchi y la Lic. Bárbara Noguera,
en tanto, fueron las autoridades de la Se-
cretaría de Industria y Comercio que recibieron
a la delegación de la Cámara.

Según consigna un comunicado emitido
por Casel, luego de la presentación formal
de la entidad, se pasó “al tema de las
DVR’s de seguridad, su descripción como
equipo con documentación respaldatoria
y las justificativas del caso, indicando la
diferenciación tecnológica y de utilización
respecto del grupo de uso doméstico y
de entretenimiento (Equipos de DVD’s y
de Televisión Digital). Asimismo, se men-
cionó la insignificante cifra de importa-
ciones comparada frente a este último
grupo y finalmente se citó el perjuicio
que las trabas por las Licencias No Auto-
máticas (LNA) significan para la actividad
de los distribuidores e integradores, que
se valen de estos equipos para realizar
sus sistemas e instalaciones habituales”.

Respaldando lo dicho, se explicó a las
autoridades nacionales la función de los
“DVR’s para seguridad, componentes fun-
damentales en la concreción de proyectos
de Videovigilancia y que la falta de estos
elementos impactaría sobre los proyectos
en ejecución, afectando no solamente al
usuario de los sistemas, sino también a
las empresas distribuidoras e integradoras,
pudiendo esto impactar en el cierre de
empresas y despido de personal. Asimis-
mo, se explicó que en los últimos años se
demostró fehacientemente que la utili-
zación de sistemas de Videovigilancia
ayudan a disminuir los índices de delitos
y contravenciones en todos los ámbitos
en los que se los utilice”.

La respuesta
Las autoridades de la Secretaría, por su

parte, “se mostraron interesados en las acti-
vidades de la Cámara y particularmente en
el grupo de empresas que, dentro de la
misma, se dedican a realizar manufactura
local”, aunque respecto de las gestiones in-
dicaron “no estar dispuestos a realizar ex-
cepción alguna respecto de los requisitos
actualmente vigentes”, incluyendo la pre-
sentación realizada por la Cámara.

Según se indicó durante la reunión, la Se-
cretaría es el principio y el fin de la gestión,
pero, previamente, cada empresa, deberá
pasar por el despacho de Lealtad Comercial,
dependiente de la Secretaría de Comercio
Interior, a cargo de Guillermo Moreno, para

negociar su parte y conseguir la firma/apro-
bación previa de esa cartera.

Según explicó el funcionario, la base de
la negociación es el “uno a uno (importa-
ción/exportación) en base (un dólar que
sale por un dólar que ingresa) a la presen-
tación de un plan de compromiso anual
que sea aprobado por ellos”.

Cuando se le consultó sobre empresas
distribuidoras que solamente tienen como
actividad la importación de productos,
el Lic. Bianchi indicó que para estas ne-
gociaciones “existen ciertas facilidades y
flexibilizaciones menores como las com-
pensaciones para equilibrar la E/S de di-
visas vía distintas razones sociales físicas/ju-
rídicas y en rubros diferentes. (Ejemplo:
se están importando autos de lujo y se
exportan peras, uvas o vinos)”. También,
se puede lograr la aprobación de las LNA
si se trata de una empresa que en lugar
de exportar, logre demostrar ingresos de
capitales extranjeros como inyección de
capital de su casa matriz (en el caso de
las multinacionales).

Nuevas LNA
Por otro lado, a raíz de los distintos re-

querimientos recibidos en la Cámara por
parte de socios fabricantes, se le consultó
al Secretario Bianchi sobre la posibilidad
de incorporar nuevas LNA. “Por el mo-
mento no van a ser instaladas más LNA”
remarcando que tampoco “van a ser reti-
radas las que ya están en vigencia” .

C
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Nacidas en el ámbito
militar y para aplicaciones
específicas en esa área,
la tecnología térmica es la
evolución más reciente
aplicada a cámaras de
videovigilancia. La compa-
ración entre las tecnolo-
gías existentes, el funcio-
namiento de las cámaras
térmicas y conceptos para
entender sus principios
son parte de este informe.

Continúa en página 148

as cámaras térmicas permiten vi-
sualizar la energía o calor emiti-
do por un objeto que el ser hu-L

mano no puede detectar a través de
sus ojos, ya que esta energía es ab-
sorbida por los fluidos y la lente del
mismo.

Estos equipos permiten ver la radia-
ción térmica emitida por los objetos in-
dependientemente de las condiciones
de iluminación, lo que las convierte una
herramienta de seguridad muy efectiva,
ya que facilitan la detección de intrusos
o peligros potenciales.

Si bien existen distintas soluciones
disponibles para ver en la oscuridad, las
cámaras térmicas poseen algunas ven-
tajas distintivas. Para entender las dife-
rencias entre las distintas tecnologías
es necesario entender como operan
cada una de ellas así como sus venta-
jas y desventajas.

1. Tecnologías para visión
nocturna

1.1 Iluminación
El método más utilizado para solucio-

nar la falta de visibilidad nocturna es el
empleo de lámparas de alta energía que
generen suficiente luz visible para que
los equipos funcionen.

La combinación de iluminación y cá-
mara, sin embargo, tienen las desven-
tajas de su alto costo y son poco prác-
ticas en algunas aplicaciones, como las
zonas costeras o pantanosas.

Si bien la iluminación tiene sus usos,
es eficiente en áreas pequeñas y actúa
de modo disuasivo, es necesario anali-
zar en qué medida ayuda a los profesio-
nales de la seguridad a ver lo que se
requiere controlar.

1.2 Energía emitida vs. reflejada
Al igual que los seres humanos, las

cámaras con iluminación infrarroja y los
dispositivos de visión nocturna funcio-
nan bajo el mismo principio básico: solo
pueden ver la luz reflejada. Desafortu-
nadamente, la capacidad del ojo o bien
de una cámara está relacionada con la
cantidad de luz disponible.

Durante la noche solo se dispone de
las luces de las estrellas, la luna o ilu-
minación artificial. Si no hay suficiente
luz no se puede ver. Una limitación para
los receptores de luz visible es el con-
traste. Como el ojo, las cámaras crean
mejores imágenes si el objeto a visua-
lizar tiene un buen contraste compara-
do con el medio que lo rodea. De no
ser así, éste estará camuflado y no
podrá detectarse.

1.3 Equipos de visión nocturna
La tecnología de visión nocturna fun-

ciona esencialmente de la misma ma-
nera que los otros sistemas, por lo cual
presenta las mismas limitaciones que
los sistemas convencionales de TV: de-
penden de la luz visible reflejada.

Cámaras térmicas

INDICE
1. Tecnologías para visión

nocturna
1.1. Iluminación
1.2. Energía emitida vs. Energía

reflejada
1.3. Equipos de visión nocturna
1.4. Cámaras con iluminadores

infrarrojos
1.5. Cámaras térmicas

2. Funcionamiento de las
cámaras térmicas

3 Imágenes de las cámaras
térmicas

4. Componentes de las
cámaras térmicas

4.1. Detectores
4.1.1. Detectores de estado sólido

enfriado
4.1.2. Detectores de bolómetro no

enfriado
4.2. Lentes

5. Comparativa entre las
cámaras con detectores
enfriados y no enfriados

5.1. Detectores enfriados
5.2. Bolómetros

6. Distancias o rangos de
funcionamiento

6.1. Cámaras enfriadas y no
enfriadas

6.2. Influencia de las condiciones
atmosféricas

7. Fundamentos (en la web)









.informe rnds®

Descripción, tecnologías y últimos avances

.com.ar
www.

Viene de página 144

Continúa en página 152

148

Su funcionamiento se basa
en receptores que amplifican
la luz miles de veces de for-
ma que los objetos se hacen
visibles en la noche.

Una de las desventajas que
presentan estos equipos es
que la presencia de luz inten-
sa puede saturarlos y reducir
su performance.

Dado que la tecnología de visión nocturna requiere de un
mínimo de luz para funcionar, condiciones tales como una
leve niebla puede afectar su funcionamiento.

1.4. Cámaras con iluminadores IR
Para compensar el efecto de la falta de luz natural, algunas

cámaras utilizan equipos iluminadores infrarrojos. Su distancia
de cobertura es limitada ya que depende de la potencia del
iluminador y la energía reflejada por el objeto a visualizar.

Otra desventaja que presenta este sistema es que su fun-
cionamiento es afectado por la niebla.

Por otro lado, un intruso con una cámara sensible al infra-
rrojo puede ver el lugar cubierto por el iluminador y sortearlo.

1.5. Cámaras térmicas
Esta tecnología, a diferencia de las cámaras de CCTV

convencionales, no depende de la luz visible reflejada ni del
contraste de los objetos. Esto se debe a que, normalmente,
todos aquellos objetos que podemos ver a nuestro alrede-
dor generan energía térmica, independientemente de las
condiciones ambientales o de luz (día o noche).

Debe considerarse que todos los seres de sangre calien-
te, entre ellos el hombre, producen su propia energía térmi-
ca y por la tanto generan contraste.

Pequeñas diferencias de temperatura entre el blanco a
detectar y su entorno, permiten generar  imágenes de cali-
dad tanto de día como de noche. A pesar de ello es necesa-
rio resaltar que estos equipos han sido diseñados para tra-
bajar más eficientemente de noche.

Las cámaras térmicas disponibles en la actualidad son
una alternativa a las cámaras de luz visible. No requieren
iluminación especial ni infraestructura, no tienen limitacio-
nes de distancia debido a la ausencia de luz solar y, como
otro rasgo distintivo, son inmunes a la mayoría de los méto-
dos de camuflaje.

2. Funcionamiento de las cámaras térmicas
Según los descripto anteriormente, estos equipos funcio-

nan detectando y mostrando diferencias de energía térmica.
En los primeros sistemas, los detectores debían ser enfria-

dos a temperaturas criogénicas (77º Kelvin o -196ºC), con lo
cual lograban diferenciar temperaturas en el orden de los
0,03 grados. Requerían que el operador cargara periódica-
mente las cámaras con nitrógeno líquido para llegar a la tem-
peratura de trabajo mencionada.

Los equipos fueron evolucionando y los enfriadores de ci-
clo cerrado integrado aparecieron en escena, se crearon
módulos autocontenidos con los enfriadores y detectores
con una buena calidad de imagen.

Más adelante, en los años '90, aparecieron los detectores
no enfriados, de lo cuales el más usado ha sido el microbo-
lómetro. En sus principios, estos equipos poseían prestacio-
nes limitadas en distancias. Luego del cambio del milenio,

compañías como Flir dieron un paso adelante con la crea-
ción de un dispositivo basado en el microbolómetro, logran-
do cámaras de alta performance, diseño compacto y bajo
consumo.

En este punto, la interrelación entre el bajo costo y alta
calidad de los detectores produjo un impacto en el mercado,
lo cual ha permitido la construcción de plantas de produc-
ción de mayor capacidad.

3. Imágenes de las cámaras térmicas
Las imágenes producidas por las cámaras térmicas son

monocromáticas, ya que las mismas han sido diseñadas con
un solo tipo de sensor, que responde a un rango del espec-
tro IR. Algunas veces estas señales son procesadas de acuer-
do a su intensidad para generar pseudo colores. Las partes
más calientes del objeto visualizado son representadas por
el blanco, las temperaturas intermedias por el amarillo y rojo
y las más frías por el azul. En general, las cámaras térmicas
aplicadas a la seguridad son monocromáticas

Se mostrarán a continuación algunas imágenes obtenidas
por cámaras térmicas, las cuales podrán dar una idea del
funcionamiento de las mismas

Pisadas

Antes y después de un partido de fútbol

Vehículo recientemente conducido

Escenario Nocturno

Imágen Infrarroja
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4. Componentes de las cámaras térmicas
Los componentes fundamentales de estos equipos son:
1. Detectores
2. Enfriadores
3. Circuitos de procesamiento de la imagen, que multi-

plexan y procesan la señal recibida de los detectores. Son
conocidos como ROIC (del inglés Readout integrated circuit)

4. Lentes y filtros

4.1. Detectores
Es el elemento que convierte el flujo de luz IR en una

señal eléctrica que puede ser medida y cuantificada. Las
cámaras IR pueden utilizar dos tipos de detectores:

- De estado sólido enfriado
- Bolómetro no enfriado
En todos los casos, los de-

tectores se posicionan for-
mando un conjunto plano a la
distancia focal del lente, lla-
mado FPA (del inglés Focal
Plane Array). Todos ellos ven
simultáneamente una parte
fija de una imagen mayor y
pueden estar dispuestos en una o más capas (layers). La
distancia entre dos sensores es llamado "Pixel Pitch".

Los materiales usados en los detectores de las cámaras
térmicas pueden ser:

• Antimoniuro de Indio (InSb)
• Arseniuro de Indio y Galio (InGaAs)
• Siliciuro de Platino (PtSi)
• Telururo de Mercurio y Cadmio (MCT)
• Oxido de Vanadio (VOx)
• Silicio Amorfo
• Quantum well infrared photodetector (QWIP)
Cada uno de ellos se utiliza según la banda IR de trabajo

donde tiene mejor desempeño. La mayoría de los detectores
no cubre el rango IR completo, de aproximadamente 900 a
1400nm. Por lo tanto, el detector debe ser seleccionado de
acuerdo a la aplicación, ya sea considerando su respuesta a
la longitud de onda como su sensibilidad

En la mayoría de las aplicaciones, una cámara debe ver la
radiación IR de un objeto a través de la atmósfera, por los
cual los detectores deben poseer una curva de respuesta
acorde a la ventana de baja atenuación atmosférica. Hay dos
ventanas que cumplen con lo antedicho:

- Una en el rango de 2 - 5,6 μm, correspondiente a la on-
das infrarrojas cortas y medias

- Otra va desde los 8 a los 14 μm, correspondiente a las
ondas IR largas.

Dependiendo del tamaño/resolución, el conjunto de sen-
sores de detección (FPA) tiene desde 60.000 a 1.000.000
detectores individuales. Para simplificar, en sistemas de se-
guridad, esto puede ser descripto como una matriz de dos
dimensiones con resoluciones que van desde 160 x 120 a
640 x 480 píxeles.

4.1.1 Detectores de estado sólido enfriado
Basados en el efecto fotoeléctrico, son semiconductores

que expuestos a la luz IR producen variación de corriente
proporcional a la cantidad de luz recibida.

Un esquema de funcionamiento básico es el siguiente:

Viene de página 148

Visión a través de la bruma

Arma escondida en un arbusto

Focal Plane Array

Continúa en página 156
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Los electrones son excitados por la luz IR pasando a la
banda de conducción, lo cual genera un cambio en la con-
ductividad, voltaje o corriente eléctrica del circuito.

Dado que a temperatura ambiente los electrones pueden
ser excitados y pasar a la banda de conducción, generando
ruido, estos detectores deben enfriase a temperaturas crio-
génicas. De acuerdo al material con el que están construi-
dos, esa temperatura puede variar, siendo el rango típico de
4K a 110K y el valor más común de 80K.

Los primeros equipos utilizaron nitrógeno líquido para en-
friar los detectores, aunque más tarde aparecieron otros
métodos.

En 1986, AGEMA presentó su enfriador de efecto Peltier,
apto para aplicaciones en las que se necesitaba mayor sen-
sibilidad y se desarrolló una solución eléctrica, el enfriador
criogénico de Stirling.

Independientemente del método de enfriamiento, el con-
junto de detectores (FPA) es fijado al lado frío del enfriador
de forma tal que permita un intercambio eficiente del calor.
Debe considerarse además, que el conjunto de detectores
(FPA) es pequeño, por lo que el área de contacto con el
enfriador también lo es.

Las cámaras que utilizan sensores refrigerados requieren
un tiempo de enfriamiento antes de entrar en operación. Si
bien son más costosas, ofrecen mejor calidad de imagen
que las no enfriadas.

Un elemento a tener en cuenta es que los detectores indi-
viduales tienen una ganancia diferente para una misma exci-
tación. En otras palabras, la respuesta de cada uno de ellos
es diferente para la misma luz IR. Se suma a esto el hecho
que la salida de los detectores es distinta para una excita-
ción nula en el IR. Estas desviaciones de ganancia y offset
deben ser compensadas para obtener una imagen coheren-
te, trabajo que es realizado por el software de la cámara.
Como resultado, la imagen termográfica refleja en forma de-
tallada las temperaturas relativas en el objeto, por lo que ac-
tualmente las temperaturas pueden ser calculadas con una
gran exactitud.

4.1.2. Detectores de bolómetro no enfriado
Funcionan a temperatura ambiente. Son arreglos de rec-

tángulos pequeños apoyados en pequeñas patas que los
aíslan térmicamente. Estos rectángulos, construidos de óxi-
do de vanadio o silicio amorfo, cambian su resistencia eléc-
trica con la incidencia de luz IR.

Los microbolómetros son calentados directamente por
la energía de los rayos infrarrojos de la banda larga de 8 a
12 micrómetros. La temperatura causa una variación de la
resistencia proporcional a la energía IR recibida. Estos cam-
bios son medidos y procesados para formar la imagen de
la cámara.

Por el momento, los conjuntos FPA se encuentran en dos
tamaños: de 320x240 píxeles y, más económico, de 160x120
píxeles. Actualmente se está trabajando en dispositivos de
640x480 píxeles.

4.2. Lentes
Los materiales con los cuales se construyen las lentes

para las cámaras térmicas deben se transparentes para el
IR. Como esto no ocurre con el vidrio, se utilizan los siguien-
tes materiales:

• Germanio
• Silicio
• Seleniuro de zinc

Los parámetros a considerar en los lentes son:
• Distancia focal
• Campo de visión que define el tamaño del objeto a una

distancia de la cámara
• Apertura / velocidad
• Diámetro del objetivo

5. Comparativa entre las cámaras con detecto-
res enfriados y no enfriados

5.1. Detectores enfriados
Para aplicaciones con mayores demandas, los detectores

enfriados son los adecuados. Pueden reaccionar más rápi-
damente a los cambios en nivel del IR (temperatura), siendo
su tiempo de respuesta de 1 microseg. Debido a esta carac-
terística, estas cámaras pueden utilizarse para registrar even-
tos térmicos transitorios.

La desventaja de las cámaras enfriadas es su alto costo,
tanto de producción como de mantenimiento. El proceso de
enfriado implica consumo de energía, lo cual da como resul-
tado un mayor consumo total comparado con un equipo no
refrigerado. Por otro lado, la cámara requiere de un tiempo
antes de entrar en servicio luego de conectarse.

A pesar de su mayor costo y tamaño, las cámaras enfriadas
generan una imagen de calidad superior que las no enfriadas.

Una figura de mérito de la cámara térmica es la mínima
diferencia de temperatura que puede detectar en un objeto

Viene de página 152
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(NEDT, del Inglés Noise Equivalent Temperature Difference),
usualmente cuantificada en miligrados Kelvin.

Por ejemplo, para una cámara con detectores enfriados
de InSB este valor es < 25mK y para una QWIP es <35 mK.
Típicamente los detectores bolométricos tienen una figura
NEDT de 80-200 mK

5.2. Bolómetros
La mayoría de las cámara IR utilizan detectores del tipo

microbolómetros, principalmente debido a su precio. Dado
que estas cámaras no requieren enfriamiento, permiten cons-
truir equipos más pequeños y por lo tanto más económicos.
Adicionalmente, estos detectores son más sencillos de cons-
truir lo cual impacta en su costo.

Las características de los bolómetros son:
• Baja sensibilidad, curva de respuesta plana y bajo tiem-

po de respuesta (aproximadamente 12 mseg).
• Trabajan en el espectro de 8 μm a 13 μm, por lo cual

poseen una mejor penetración al humo, bruma, polvo, vapor
de agua.

• Son más pequeños y menos pesados que los equipos
enfriados, mas aún para aplicaciones de rangos de detec-
ción limitados.

• Proveen salida de video en forma inmediata luego de
conectarse

• Menor consumo comparado con los equipos enfriados
• Bajo índice de fallas
Como conclusión se puede decir que los equipos no en-

friados ofrecen menor sensibilidad que los detectores enfria-
dos y no son aptos para ser utilizados en aplicaciones mul-
tiespectrales o de alta velocidad.

6. Distancias o rangos de funcionamiento
Para determinar el rango de trabajo de una cámara térmi-

ca es necesario considerar el tipo de cámara utilizada, el
tipo de lente, la naturaleza y tamaño del objeto a ser detec-
tado, las condiciones atmosféricas y, por último, definir como
localizamos el objeto.

Para definir qué significa localizar un blanco, se puede
usar el criterio de Johnson. Si bien este criterio fue elabora-
do para usos militares, actualmente es usado en el mercado
para caracterizar los sistemas de imágenes térmicas.

De acuerdo a este criterio debe hacerse una distinción en
los grados de localización de un blanco:

• Detección: Para determinar si un objeto está presente a
no, sus dimensiones críticas deben se cubiertas por 1,5 o
más píxeles

• Reconocimiento: Se define como la capacidad para de-
terminar qué tipo de objeto es. Esto significa que se puede
distinguir entre una persona, un automóvil, camión o cual-
quier otro objeto. Para reconocer un objeto se requieren al
menos 6 píxeles a lo largo de sus dimensiones críticas.

• Identificación: Este término es usado en el mundo mili-
tar y se define como aquel que permite determinar si alguien
es amigo o enemigo. Para ello las dimensiones críticas del
objeto deben cubrirse por lo menos por 12 píxeles

Sin ahondar mucho en el tema, diremos que, según el
criterio Johnson, el tamaño crítico de un humano adulto es
de 0,75 mts.

Un parámetro importante que determina cuan lejos se pue-
de ver con una cámara, es la  distancia focal del lente. Esta
define el ángulo de vista instantáneo de la cámara (IFOV) que

es el ángulo que ve un píxel, y por lo tanto el menor ángulo
que puede ser resuelto por el sistema (siempre que exista
buen contraste térmico). EL IFOV, por lo tanto, determina a
qué distancia un blanco de dimensiones críticas determina-
das puede ser detectado, reconocido o bien identificado.

Surge de lo antedicho que a mayor distancia focal menor
es el IFOV, por lo cual mayor es la cantidad de pixeles en el
blanco a una distancia determinada.

En aplicaciones de seguridad, donde se requieren cubrir
grandes distancias, como en las fronteras, son necesarios
pequeños IFOV puesto que deben detectar objetos a varios
kilómetros.

Como contrapartida, a mayor distancia focal menor el cam-
po de visión.

6.1. Cámaras enfriadas y no enfriadas
Consideremos una cámara enfriada típica, que tiene un es-

pacio entre centro de los píxeles de 15 micrones. Un lente de
500mm en estas cámaras da un IFOV de 30 micro radianes.
Si usamos un objeto de una dimensión crítica de 0,75 metros,
como la de un ser humano, este generará una imagen de 12
píxeles a 2,1 kilómetros, por lo cual podrá ser identificado.

Una cámara típica no enfriada tiene sus sensores distan-
ciados entre su centro a 38 micrones. Por este motivo, una
lente de 500 mm en esta cámara permitirá identificar un ob-
jeto a 0,8 Km. Mas allá de lo dicho, un lente de 500 mm para
una cámara no enfriada es impracticable. En la práctica, el
lente con mayor distancia focal para cámaras no enfriadas
es de 367mm, lo cual da un rango de identificación de aproxi-
madamente 600 metros.

Conclusión: para aplicaciones de rangos altos es aconse-
jable utilizar cámaras enfriadas.

6.2. Influencia de las condiciones atmosféricas
Si bien las cámaras térmicas pueden ver en la oscuridad

total, bruma, lluvia y nevada no intensas, los alcances pue-
den ser afectados por las condiciones atmosféricas.

En resumen, las distancias a las que se puede ver con una
cámara térmica depende de varios factores: ambientales,
naturaleza del objeto, entorno y la combinación de la lente y
tipo de cámara elegidas.  

Información adicional sobre este tema puede des-
cargarla desde nuestra web: www.rnds.com.ar

7. Fundamentos
7.1 El espectro electromagnético
7.2 El espectro infrarrojo
7.3 El calor y la radiación térmica
7.4 Características de la radiación térmica
7.4.1 La ley de Planch
7.4.2 Ley de Stefan-Bolztmann
7.4.3 Ley de Wien
7.4.4 Emisividad
7.5 Algunas consideraciones
7.5.1 Absorsión Atmosférica
7.5.2 Absorsión Atmosférica en el IR
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¿Cómo es ser fabricante de soluciones de seguridad en un país donde las leyes

no acompañan y la competencia es importada? La respuesta: “no es tan difícil”.

Aquí damos algunas de nuestras razones por las cuales estamos

convencidos de que el camino iniciado es el correcto.

Fabricante de soluciones en un país importado

uchas veces pensamos y analiza-
mos el mercado argentino de pro-

ductos de seguridad y como fabricantes
de tecnologías nacionales, nos damos
cuenta de que no somos muchos. Real-
mente es una inquietud personal el por
qué el mercado está repleto de soluciones
importadas en lugar de soluciones nacio-
nales, ó,  por  qué las empresas de segu-
ridad electrónica eligen el camino de ser
importadores en lugar de fabricantes, par-
tiendo de la base de la excelente capacidad
técnica que poseen las empresas de tec-
nología e ingenieros en nuestro país. La
respuesta, creo, está en la facilidad y no
en el requerimiento de los clientes, quienes
buscan satisfacer sus necesidades.

Tampoco podemos decir que es por el
precio, pensando en que éste manda en
muchos de los requerimientos y las solu-
ciones nacionales son más baratas que
las importadas, ya que los aranceles de
importación y flete son costos que inde-
fectiblemente aumentan el precio final.

Ahora bien, si nos detenemos en los re-
querimientos, ¿qué hacen los jefes de se-
guridad de la Argentina? Muchos se apo-
yan en las soluciones extranjeras y modi-
fican sus manuales de procedimientos en
base a las características que ofrecen los
productos importados, pero la realidad
es que los jefes de seguridad en el país, y
en Sudamérica, son partidarios de que
las modalidades delictivas de nuestra re-
gión son diferentes a las de aquellas en
las que son concebidas las soluciones im-
portadas, siendo ésta una ventaja más
para los productos de seguridad de ma-
nufactura y diseño nacional.

Debemos tener en cuenta que un pro-
ducto de seguridad electrónica en sí mis-
mo no es más que parte de una solución

de seguridad. Entonces, esos productos
deben interrelacionarse entre sí para ser
una solución de seguridad integral y cum-
plir con los requisitos del sistema. Por lo
tanto, son pocos los productos de segu-
ridad que pueden sobrevivir en el mercado
sin interrelacionarse con otros y esa es la
base del diseño de un producto de segu-
ridad electrónica nacional: la interrelación
con los demás productos.

Difícil es encontrar gerentes de seguridad
que cierren las puertas de sus requeri-
mientos a un producto nacional. Es más,
la mayoría los prefiere, ya que si ellos tu-
vieron experiencia en implementaciones
y mantenimientos de sistemas de segu-
ridad electrónica, habrán sufrido lo que
es lidiar con una garantía de un producto
importado, donde el conocimiento del
funcionamiento  del mismo reside en el
exterior. Distinta es la garantía y el service
de un producto nacional, donde el cono-
cimiento del diseño y la fabricación está
en el fabricante, quien generalmente brin-
da el servicio, o bien capacita y certifica a
distribuidores técnicos.

Certificaciones
¿Qué pasa con las certificaciones de los

productos? Obviamente los clientes las
exigen y cualquier producto que se fabri-
que debe ser certificado para acceder al
mercado y ser confiable. Está claro que
los productos extranjeros poseen certifi-
caciones UL o CE, exigidas en Argentina
en muchos pliegos de licitaciones. Pero
también está claro que existen certifica-
ciones nacionales equivalentes y hoy quien
diseña un pliego de especificaciones lo
sabe y lo permite, por lo cual esto tampoco
es un impedimento para comercializar
productos nacionales.

Si pensamos en exportar, debemos tener
en cuenta ciertos aranceles y valores que
encarecerían nuestro producto, pero son
cuestiones como la política comercial las
que fijarían nuestro precio de venta. Por
experiencia, países de Sudamérica y Centro
América son un excelente target, ya que
los precios serían altamente competitivos.

En mis primeras participaciones en lici-
taciones, me entusiasmaba cuando leía
“Compre Argentino” en algún pliego. Pero
luego de investigar y participar en muchas
de ellas, me di cuenta que es una frase y
una ley que solamente suena bien.

¿En qué ayuda nuestro gobierno? La re-
alidad es que en nada: acceder a créditos
para la fabricación en nuestro mercado es
prácticamente imposible y encarar el diseño
y fabricación de un producto en serie de
calidad significa un tiempo significativo.

Conclusiones
Si bien a nosotros, como fabricantes de

productos de grabación digital, hoy las
leyes aduaneras nos favorecen, sé que es
una simple circunstancia y entiendo que
la restricción aduanera, que hoy nos juega
a favor, no fue pensada para los pocos fa-
bricantes de grabadoras digitales nacionales
como nosotros. No obstante, como em-
presa somos un claro ejemplo de que es
posible fabricar productos de seguridad
con la calidad de aquellos importados y
competir en igualdad, tanto en caracterís-
ticas técnicas como en confiabilidad y du-
rabilidad.

Entonces, como conclusión, puedo decir
que sigue siendo una incógnita por qué
el mercado está colmado de productos
de seguridad importados. Sólo puedo en-
contrar la respuesta en que es más fácil y
lucrativo importar que desarrollar una so-
lución de calidad. Pero claramente no es
eso lo que nuestros clientes quieren ni
necesitan. Prefiero entregar un producto
adaptable a la medida de las necesidades
locales y pensado en función de éstas.
Además, todas las respuestas están al al-
cance de la mano, porque el conoci-
miento se mantiene en casa y, des-
pués de todo, es tan importante el
servicio post-venta como la
venta misma .

Nelson Curi
Socio Gerente
Tecnología en Seguridad

M

Más información: www.tecnologiaenseguridad.com – info@tecnologiaenseguridad.com – (54 11) 5238-5553









Las versiones sobre las automatizaciones
provienen de las experiencias transmitidas
por terceros que, casi siempre, son muy le-
janos. Para poner fin a los rumores falsos,
Aviatel presenta las mentiras y verdades
sobre el automatismo. 

• Es posible copiar el código del control
remoto del automatismo con los con-
troles genéricos para televisores.

El control del televisor opera como infra-
rrojo y el de una automatización Aviatel es
frecuencia Megahertz, por lo tanto, resulta
imposible la decodificación del control del
automatismo con un control del equipo
de música, aire acondicionado o cualquier
otro emisor infrarrojo. 

• Si el portón funciona de manera de-
fectuosa, con la instalación de un au-
tomatismo se soluciona.

La automatización no soluciona las defi-
ciencias en el movimiento y/o rozamientos
del portón. Si el portón funciona mal ma-
nualmente, también lo hará en forma au-
tomática, pero con el agravante que dete-
riorará con el tiempo el automatismo ins-
talado. Por lo tanto, para una correcta ins-
talación, el operador deberá verificar y re-
parar la estructura del acceso en caso de
que sea necesario.

• Los niños no deben jugar con el auto-
matismo.

Las automatizaciones son dispositivos
electrónicos, por lo cual, cuando el portón
está en funcionamiento los menores siem-
pre deben estar acompañados de un adulto
responsable. También recuerde mantener
fuera del alcance de los niños los emisores
de órdenes capaces de accionar el motor.

• Los sistemas de señalización luminosos
no son necesarios en las automatiza-
ciones de uso residencial.

Los sistemas de señalización son dispo-
sitivos de suma importancia para su se-
guridad y la de los peatones que circulan
fuera de su propiedad, ya sea una residen-
cia particular, comercio o industria. Es im-
portante entonces, que mantenga en buen
estado y plenamente visibles los sistemas
de iluminación. 

• No debe oponer resistencia al portón
cuando está en movimiento.

Para mantener el buen funcionamiento
del automatismo es importante no oponer
resistencia, ni interponer obstáculos cuando
el portón está en funcionamiento. Por obs-
táculos pueden entenderse personas, mas-
cotas, ramas, piedras, etc.

• Si se corta la luz, no se puede abrir o
cerrar el portón.

Las automatizaciones tienen una llave o
manija de desacople para abrir o cerrar el
portón de forma manual en caso de corte
de energía eléctrica. 

Ahora que Aviatel ratificó o denegó las
afirmaciones que posiblemente le llegaron
a sus oídos, recuerde recomendar esta nota
al mecánico del jefe de su cuñado y a la
hermana de la amiga de la prima de su ve-
cina, para que conozcan las mentiras y ver-
dades reales del automatismo .
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¿Es cierto que…?
Alrededor de las

automatizaciones se

suele generar un sinfín de

afirmaciones de dudosa

procedencia. A través de esta

nota, Aviatel, una de las

empresas más reconocidas del

mercado, devela cuánto hay de

verdad y de mentira en ellas.

Las razones por la cual instalar

un automatizador.

Para más información: ventas@aviatel.com.ar - www.aviatel.com - (54 11) 4105-6000 

Los índices de inseguridad se han
elevado notablemente en los últimos
años, tanto en la Argentina como
en la mayoría de los países latinoa-
mericanos, a raíz de la crisis econó-
mica que atraviesan. Es por ello, que
la automatización pasó a ser un ele-
mento más de seguridad en el uso
doméstico y comercial, además de
hacer más cómoda la vida diaria de
quien lo utiliza. 
Con sólo apretar un botón en el con-
trol remoto, se encenderán las luces
de cortesía de su propiedad. Así es-
tará seguro de que ningún intruso
entre al domicilio y será más rápido
entrar y salir, sin tener que bajarse
del auto.
El automatismo también protege la
vida útil del portón, ya que el equipo
controla que el movimiento sea ar-
monioso y suave, sin esfuerzos ni
movimientos bruscos.
La automatización puede realizarse
en todo tipo de portones: levadizos,
corredizos o batientes, de una y dos
hojas, o bien hojas a libro. Además,
la instalación es fácil, rápida y no al-
tera el aspecto estético de la puerta
o portón.

Por qué automatizar
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¿Es legal…
es seguro…

es peligroso…?

• ¿Es legal su uso?
Sí, por supuesto. El sistema es totalmente

legal, ya que los componentes activos, di-
seño e instalación cumplen con los re-
querimientos de las normas IEC60335-2-
76 y anexos BB2 y CC de la publicación
de agosto del 2002 y IEC 479-2. Además,
nuestros distribuidores son los instaladores
homologados, ejercitando el principio de
“Círculo Seguro”: cuando consideran un
diseño lo hacen según el código Alari de
procedimiento y la supervisión de alta
técnica, garantizando el cumplimiento de
las normativas de instalación.

• ¿Es seguro?
Absolutamente. Los sistemas Alari3 son

fabricados bajo normas IEC 60335-2-76 y
479-2. El IEC, organismo internacional de
normalización, emitió dicha norma e in-
trodujo en ella el código de instalación,
que corresponde a los anexos BB2 y CC,
publicados a partir de la segunda edición
de agosto de 2002.

• ¿Tiene alguna certificación?
Sí, la tiene. Se hallan certificados por

IRAM y Bureau Veritas.

• ¿Qué es el código de procedimiento?
Seriedad y compromiso. Es la aplicación

permanente del contenido de las norma-
tivas antes mencionadas aplicada por
nuestra empresa y nuestros instaladores
homologados para brindar la seguridad
de una instalación realizada bajo las nor-
mas vigentes.

• ¿Es peligroso para las personas?
No, no lo es, ya que la magnitud de los

impulsos enviados al cerco están muy por
debajo de lo máximo permitido por la nor-
ma vigente. Alari3 y sus instalaciones mi-
nimizan al extremo la posibilidad de un

contacto accidental producto de fiel cum-
plimiento de la aplicación de las normas
vigentes y sus códigos de procedimiento.

• ¿Dónde se puede usar?
En diversas aplicaciones. En todo lugar

donde sea necesario brindar protección
a los habitantes del lugar y sus bienes allí
depositados, ya sean casas, depósitos, ba-
rrios cerrados, perímetros de terrazas y
medianeras, plantas industriales, sitios de
telefonía remotos, cárceles, centros de lo-
gística y distribución, etc.

• ¿Es visible?
Si, lo es. La visibilidad del sistema junto

con la obligatoriedad de usar carteles se-
ñalizadores de cerco eléctrico hacen que el
sistema se torne el más disuasivo de los sis-
temas de protección perimetral existentes.

• ¿Requiere mantenimiento?
No. Solamente sugerimos llamar al ins-

talador homologado un par de veces al
año para revisar todo lo referente al sistema
que se encuentra a la intemperie y hacerle
un test al equipo.

• ¿Es propenso a las falsas alarmas?
Para nada. A diferencia de otros sistemas

no generan falsas alarmas por vientos
fuertes, lluvia, alta humedad etc.

• ¿Y si lo toca un animal?
Despreocúpese. Nuestros equipos están

tecnológicamente preparados para ignorar
el contacto eventual de animales, perros,
gatos, pájaros, etc., ignorando estas señales
sin procesarlas para evitar falsas alarmas
y así estar listo para un evento real.

• ¿Y qué detecta?
Al real intruso. Además, el corte de los

hilos durante el intento de intrusión, los

intentos de cortocircuito de los hilos o la
puesta a tierra de los mismos y la pérdida
del pulso enviado (cuando la unidad cen-
tral detecta instantáneamente la falta del
pulso o una caída abrupta del voltaje, dis-
para el sistema).

• ¿Qué ocurre cuando se corta la energía
eléctrica?

Alari3 lo sigue protegiendo. El sistema
dispone de una batería interna de respaldo
que se activará automáticamente al inte-
rrumpirse la energía, y continuará dándole
servicio y manteniendo el cerco activo
por muchas horas. Al reponerse la corriente
eléctrica, el equipo proveerá nuevamente
de carga a la batería.

• ¿Cuál es su consumo?
Bajísimo. Menos del 50% de lo que con-

sume una bombita de luz tradicional de
baja potencia.

• ¿Es compatible con otros sistemas de
seguridad?

Claro que sí. Alari3 se potenciaría, au-
mentando su seguridad, ya que al inte-
grarlos completa la información necesaria
para la toma de decisiones. Las salidas de
información de Alari3 podrán ser conec-
tadas a diferentes sistemas para que al
detectar la intrusión, por ejemplo, encienda
luces, inicie la filmación con CCTV, active
una zona de una central de alarma dis-
ponible, haga funcionar un respaldo de
un llamador telefónico celular o de aviso
a una central de monitoreo.

• ¿Qué certificaciones debe cumplir?
El electrificador del cerco debe tener

Certificado de Seguridad Eléctrica. Se
utiliza la norma internacional IEC 60335-
2-76 para emitir el dictamen de Producto
Eléctricamente Seguro .

Las empresas dan a conocer las funcionalidades y aplicaciones de sus sistemas a

través de respuestas sencillas a interrogantes comunes que suelen surgir a la hora

de implementar un equipo de seguridad. Iniciamos la sección con Alari3, que

despeja dudas acerca de sus sistemas de seguridad perimetral.

Para más información: ventas@cercoselectricosdeseguridad.com - www.cercoselectricosdeseguridad.com
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DRAMS Technology

Lentes Theia se suman a sus productos
DRAMS Technology S.A., empresa con gran experiencia en videoseguridad de alta definición, in-

corporó los lentes Theia a su línea de productos. Se trata de una línea de lentes de gran performance
para cámaras multimegapíxel.

En la actualidad resulta habitual ha-
blar de cámaras de 1, 2, 3, 5 y hasta 16
megapíxeles, ya que existe una gran
cantidad de proyectos de videosegu-
ridad exitosos con las mismas. Sin em-
bargo, a la hora de proyectar una ins-
talación no basta con la elección de
la cámara más adecuada. Por ejemplo,
una mala elección del lente podría ge-
nerar la degradación de la performance
general del sistema y, con ello, des-
aprovechar la inversión realizada, es-
pecialmente cuando las especificacio-
nes son de alta exigencia.

Distancia focal, ángulo de visión, ca-
pacidad de autoiris y corrección del
filtro IR para cámaras día/noche son
conceptos habituales cuando se trabaja
con cámaras de resolución estándar.
Adicionalmente, al trabajar con cámaras
multimegapíxel, debemos prestar par-
ticular atención a algunos detalles más:

Resolución soportada por el lente
No es suficiente el texto “Megapíxel”

en la descripción del lente. Una correcta
especificación deberá indicar la reso-
lución máxima soportada por el lente
(1, 3, 5 MP). Caso contrario, la cámara
no podrá contar con toda la información
que podría procesar. Los lentes Theia
son aptos para cámaras de hasta 5 MP.

Resolución constante en toda la
imagen
Generalmente, los lentes poseen la

resolución especificada en el centro
de la imagen. Pero a medida que nos
acercamos a los bordes, la resolución
cae notablemente. Este punto no tan
crítico en una cámara analógica, es in-
dispensable en las cámaras megapíxel,

ya que una de sus grandes ventajas
consiste en realizar un zoom digital
para ver con mayor detalle una escena
determinada. A diferencia de otros len-
tes en el mercado, Theia presenta una
resolución constante en todo su campo
visual y permite ver en detalle, aún lue-
go del zoom digital, en cualquier rincón
de la escena sin perder información.

Profundidad de campo
Generalmente en aplicaciones con

cámaras megapíxel es necesario cubrir
grandes áreas. Lamentablemente la
profundidad de campo de algunos
lentes no permite mantener el foco en
toda la escena observada. Ya sea con
objetos cercanos al objetivo, como
aquellos que se encuentran retirados
suelen aparecer desenfocados. Theia
dispone de lentes con gran profundi-
dad de campo que mantienen el foco
en todo el recorrido.

Distorsión en lentes tipo gran an-
gular (efecto “ojo de pez”)
Theia cuenta con una novedosa tec-

nología propia y patentada de lentes
gran angular con corrección óptica del
efecto "ojo de pez". A medida que se
incrementa la resolución de las cámaras,
se producen mayores requerimientos

para cubrir grandes áreas con una cá-
mara. Esto implica, a menudo, tener
que usar lentes con un gran ángulo de
visión (lentes gran angular). Al utilizar
lentes sin corrección lineal, los bordes
se verán redondeados y, por lo tanto,
resultará imposible obtener información
de esos sectores. Esto se puede ver cla-
ramente en las siguientes imágenes:

En la Figura 1, podemos ver la imagen
producida por un lente gran angular
tradicional en la cual observamos los
bordes redondeados (efecto "ojo de
pez"). En la figura 2vemos la misma ima-
gen capturada por la misma cámara uti-
lizando un lente Theia SY 125. Esta lente
cubre un ángulo de visión de 135º.

Es interesante observar también el
zoom realizado sobre el cartel que fi-
gura en el borde izquierdo de la imagen.
En el caso del lente tradicional, resulta
imposible distinguirlo, mientras que
en el caso del lente Theia podemos
verlo claramente.  

Theia, empresa norteamericana que
desarrolla y fabrica lentes bajo sus ex-
clusivas patentes, presenta una línea
de lentes de gran performance para
cámaras multimegapíxel. Los modelos
disponibles se detallan en la siguiente
tabla:

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

SY125A SY110A SL183A SL940

Distancia focal 1,28 mm 1,67 mm 1,8 - 3 mm 9-40 mm

Ángulo de visión 135º 120º 115º – 77º 36º - 7º

Correción IR NO SI SI SI

Resolución 5 MP 5 MP 5 MP 5 MP

Figura 2 Figura 1
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as lentes son los elementos que se colocan en las cámaras y
que permiten trasladar la luz de la escena y formar adecua-

damente la imagen sobre el sensor electrónico tomavistas. Fun-
cionan por el principio de la refracción óptica, que es un fenómeno
natural que se estudia en la rama óptica de la física de la luz.

Los lentes se construyen con vidrios ópticos debidamente
construidos y tallados en formatos adecuados al cálculo óptico
que se necesita para cada aplicación.

Existen lentes que poseen elementos simples, un solo lente,
o que poseen elementos combinados, varios lentes, en forma
agrupada o combinada.

Estas disposiciones se adaptan, mediante el cálculo óptico, a
los requerimientos de funcionamiento de las distintas aplicaciones
en cámaras.

Puntos a ser tenidos en cuenta en los distintos lentes:
1- Distancia focal.
2- Angulo de visión.
3- Número F.
4- Campo de visión.
5- Profundidad de campo.
6- Distorsión de la imagen.
7- Distorsión de los colores de la escena.
8- Sistemas de montaje.
9- Rango de temperatura
10- Resolución.

1- Distancia focal
Los rayos lumínicos provenientes de los objetos distantes en la

escena,  que inciden en el lente, son condensados internamente
en el lente en un punto común del eje óptico. El punto en el cual
está colocado el sensor electrónico de la cámara, se llama punto
focal. En virtud del diseño óptico del lente, el mismo posee dos
puntos principales a considerar, el punto principal primario y el
punto principal secundario. La distancia entre el punto principal
secundario y el punto focal, determina la distancia focal del lente.
Se mide en milímetros. Se representa con la letra f (minúscula).

Referencias: 1: Punto primario principal; 2: Punto secundario principal;
3: Punto focal, sensor electrónico de imagen; 4: Distancia focal f.

2- Angulo de visión
El ángulo formado por las dos líneas que parten desde el

punto principal secundario y el sensor electrónico, se denomina
ángulo de visión. Por lo tanto, la distancia focal del lente es fija,
de acuerdo a como fue formulado, y con respecto al tamaño
del sensor elegido, el ángulo de visión variará de acuerdo al ta-
maño del sensor si éste cambia.

Para el cálculo: ángulo theta = 2 x (1 / tang) (D/2f)

Referencias: 1: Punto principal secundario; 2; Sensor electrónico
de imagen; f: Distancia focal; 

D: Diagonal del sensor electrónico de imagen o diámetro del lente.

En este caso es necesario recordar los tamaños de sensor elec-
trónico más usuales en las cámaras de CCTV (ver cuadro al final
de este informe).

3- Número F
El número F es el indicador de la cantidad de luz que atraviesa

el lente. Cuando más pequeño es el número F, mayor la cantidad
de luz que pasa a través del lente. A la inversa, cuando el número
F es mayor, menos luz pasa a través del lente.

El número F se define como la relación entre la distancia focal
(f)y la apertura efectiva del lente o diámetro (D). La distancia
focal (f) y el diámetro (D)se miden en milímetros, por lo cual el
número F no tiene unidad de medida.

Número F = f / D
Para lograr un número F lo suficientemente bajo, es decir, que

deje pasar a través suyo toda la luz posible, la tarea de diseño
es muy compleja. También sabemos que para aumentar el paso
de luz a través del lente es necesario aumentar el diámetro al
máximo. Esto significa lentes de gran diámetro efectivo, gran

Continúa en página 184

¿Qué es y para qué sirve una lente? ¿Cuáles son las consideraciones a tener en cuenta

a la hora de seleccionar una? Les ofrecemos una guía técnica en la que desarrollaremos

esta temática, para ampliar los conocimientos del instalador

a la hora de elegir una cámara.

Lentes para CCTV

Eduardo Casarino
Sistemas Electrónicos Integrados SA

L
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cantidad de elementos simples combinados y elevado costo
para lograrlo.

Con la utilización de las lentes gruesas y las lentes asféricas,
parte del problema se ha solucionado, pues se dispone de
lentes de gran luminosidad y alta calidad a un precio  conve-
niente.

El cálculo teórico para un lente de alta luminosidad arroja un
valor de número F de 0,5, y en algunos fabricantes de alta
calidad se dispone de lentes con número F de 0,75.

Para la normalización, existe una lista de números F que permite
la selección del lente adecuado. Comienza con el número 1 y
continúa así:

1,2; 1,4; 1,5; 1,8; 2; 2,2; 2,4; 2,8; 3; 3,2; 3,5; 4; 4,5; 6; 6,5; 8; 11; 16;
22 hasta 360.

Por debajo de 1 se ubican 0,6; 0,75; 0,8; 0,9 y 0,95 
Para poder comprar mejor el número F también se puede ex-

presar como una relación: número F 1,4, la relación es 1:1,4 y se
lee 1 es a 1,4.

En muchos lentes se lee impreso la relación 1:1,4 en lugar de
número F1,4

4- Campo de visión
El campo de visión varía con la distancia focal del lente y con

la distancia a los objetos de la escena.

Referencias: A: ancho del objeto; H: altura del objeto; a: ancho
del sensor; h: alto del sensor; f: distancia focal del lente; L: distancia
al objeto.

Se calcula como a/A = h/H = f/L. Conociendo algunos datos
se pueden deducir los datos necesarios para la elección del
lente apropiado a la aplicación.

5- Profundidad de campo
Cuando un objeto de la escena a tomar es enfocado adecua-

damente, se observa que también hay objetos por delante y
por detrás del original que también se encuentran enfocados.
Este rango de enfoque del lente se denomina profundidad de
campo.

Cuando la toma se extiende hasta el infinito, es decir a lo lejos,
la distancia de enfoque es llamada distancia hiperfocal.

En la construcción de los lentes este principio, en general, asegura
que la distancia de enfoque hacia adelante del objeto del primer
plano es 2/3 y hacia atrás es de 1/3 de la distancia total.

El cálculo de la distancia hiperfocal se realiza de la siguiente
forma:
• Definición de términos:

F: número F; H: distancia hiperfocal (mm); f: distancia focal
(mm); B: distancia al objeto medido desde el sensor (mm); T1:
límite cercano; T2: límite lejano; C: constante, para sensor de
1/2 0,015 mm, para sensor de 1/3 0,011 mm, para sensor de
1/4 0,008 mm.

H = f*2 / (CxF)   T 1 = B(H+f) / (H+B)    T 2 = B(H-f) / (H-B)

f*2 significa f elevado al cuadrado.

6- Distorsión de la imagen
Cuando se construye un lente, al diseñarse la forma y tamaño de

los elementos simples y combinados que lo componen, se tienen
en cuenta los factores de incidencia de los rayos de luz provenientes
de la escena y la forma en la cual ingresan en el lente.

Debido a la curvatura de los lentes individuales y por el fenó-
meno de la refracción de la luz, es inevitable que se produzcan
distorsiones en la imagen que se enfoca sobre el sensor elec-
trónico. Estas indeseables distorsiones se llaman aberración es-
férica, astigmatismo y curvatura de campo.

La aberración esférica se produce marcadamente porque no
todos los rayos de luz entran en forma axial al lente y especial-
mente los que entran por el borde, no logran enfocarse debi-
damente sobre el punto focal, dando zonas de enfoque difuso
o borroso, que es muy notable en los lentes simples o económicos
que poseen algunas cámaras de bajo costo.

En lentes de mejor calidad y precio, este defecto se corrige
mediante la técnica de utilizar lentes combinados de distinta
conformación, agrupación de varios de ellos en distintas com-
binaciones y el agregado de un elemento limitador del paso
de la luz como es un diafragma. Por supuesto que este recurso
aumenta el número F o, lo que es lo mismo, disminuye la capa-
cidad del lente para transmitir luz a su través, pero soluciona el
problema de la distorsión a un costo menor. En los lentes de
muy alta calidad, la utilización de lentes gruesas y lentes asféricas
simples o combinadas entre sí, logran reducir la aberración
esférica a valores inferiores al 1%.

El astigmatismo es otro efecto indeseable y se produce como
un desenfoque a lo largo del eje del lente que da como resultado
falta de enfoque en el centro de la imagen, cuando el resto se
encuentra enfocado. Todo esto se da en la zona central con res-
pecto a los bordes.

Este defecto se corrige mediante la utilización de lentes simples
o combinadas o agrupadas adecuadamente de doble radio de
curvatura o de curvatura progresiva. En los lentes de alta calidad,
este defecto se corrige mediante la utilización de lentes asféricos
o de lentes gruesas.

La curvatura de campo es un defecto que se observa con un
desenfoque muy marcado  en los bordes con respecto al centro
de la imagen. Es muy común denominar el efecto de curvatura
de campo como barrilito cuando es cercano o de corsete cuando
es lejano.

Para eliminar la curvatura de campo, deben colocarse los lentes
simples en forma simétrica con respecto a las imágenes primarias
y secundarias con curvaturas iguales y opuestas, generalmente
combinadas o agrupadas.

7- Distorsión de los colores de la escena
Este es otro tipo de distorsión que se denomina aberración

cromática y es la imposibilidad de un lente para enfocar los dis-
tintos tipos los colores de la luz blanca, por efecto de los índices
de refracción de los lentes para las distintas longitudes de onda
de la luz de la escena.

Este defecto es un poco complicado de corregir: hay que apelar
a la calidad de los lentes simples en cuanto a su curvatura, con
distintas formulaciones de vidrio óptico y con el tratamiento
de las superficies de los lentes primarios o simples, con sales
especiales depositadas por evaporación por vacío. Las sales
más utilizadas son las que contienen elementos halógenos,
como el fluoruro de sodio o de magnesio. El espesor del depósito
de estos compuestos químicos es del orden de los micrones y
es un secreto de cada fabricante.

Con esta corrección se logra el perfecto enfoque para los
distintos colores, representados por diferentes longitudes de

Continúa en página 188
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onda en todos los objetos de la escena.
Este tipo de corrección para la aberración cromática es muy útil

cuando se utilizan las cámaras de tipo día noche, con la remoción
del filtro dicroico en forma mecánica, asegurando enfoque de
día con luz natural y de noche con iluminación artificial.

Pero para las aplicaciones de estas cámaras especiales día/noche
y la utilización de iluminación infrarroja de longitud de onda
en el infrarrojo cercano(700-900 nm), es necesario que el lente
tenga no solamente corregida la aberración cromática para luz
visible, sino también la misma para longitud de onda del infrarrojo
u ultravioleta cercano

Este tipo de lentes, corregidos para iluminación IR, permiten
enfocar perfectamente con cualquier tipo de iluminación. Se
entiende que por esta especialización el costo sea superior a
un lente común sin corrección.

8- Sistemas de montaje
Los sistemas de montaje permiten sostener los lentes simples

o combinaciones de lentes en sus lugares fijos, para permitir el
funcionamiento óptimo del conjunto. Para este fin, los montajes
son metálicos, generalmente en aluminio, bronce o acero in-
oxidable o de plástico técnico de alta estabilidad como el Delrin.
Todas las piezas que conforman el montaje poseen roscas de
alta precisión tanto para movimientos fijos como móviles o
para el control y manejo del diafragma.

Para su uso en la cámara, existen dos tipos universales de
montaje: montaje C y montaje CS, ambos a rosca.

El montaje C utiliza rosca 1-32-UN-2A y posee el punto focal a
17,5 mm del zócalo del lente.

El montaje CS utiliza rosca 1-32-UN-2A y posee el punto focal
a 12,5 mm del zócalo del lente.   

Existen anillos adaptadores para pasar del montaje
C al CS.

Para algunas cámaras compactas existen
lentes de montaje simple, con diámetros
muy pequeños que no tienen montura
normalizada, sin rosca y que
se ajustan a tornillo. Estos
lentes son de baja cali-
dad y algunos se fabri-
can en plástico.

9- Rango de temperatura
Los lentes de alta calidad permiten un rango de temperatura

amplio, determinado por el montaje especial y la elección de
los vidrios ópticos de alta calidad correspondientes.

En general, los fabricantes garantizan los siguientes valores:
Lentes de distancia focal fija con o sin iris: -30ºC a 70°C.
Lentes de distancia focal variable de ajuste manual con o sin

iris: -20ºC a 70°C.
Lentes de distancia focal variable motorizados con iris moto-

rizado: -20ºC a 70°C.
Lentes de distancia focal variable con autoiris: -20ºC a 50°C.

10- Resolución
Cuando se diseña un lente corrigiendo todas las aberraciones

inherentes al sistema, también se tiene en cuenta un factor im-
portante que es la resolución del lente.

La utilización de elementos simples de alta calidad, su agru-
pamiento, su correcto tratamiento de superficie y la elección
de un sistema de montaje de precisión, ayudan a tener un lente
que reproduce fielmente la imagen de la escena.

Los fabricantes de lentes de alta calidad ponderan esta cualidad
con una medición que se expresa en resolución en líneas por
milímetro. Ya que las cámaras tienen una resolución acorde al
sensor electrónico que usan, la lista es la siguiente:

• Cámaras comunes: resolución 420 LTV.
• Cámaras elaboradas: 420 a 540 LTV.
• Cámaras muy elaboradas: 600 a 1250 LTV .  
• Cámaras especiales: 1300 a 10000 LTV.

Los lentes, en tanto, se catalogan de la siguiente manera:
• Lentes de uso general: resolución 50 líneas por milímetro
• Lentes de alta calidad: hasta 150 líneas por milímetro
• Lentes de muy alta calidad: hasta 500 líneas por milímetros
• Lentes muy especiales: hasta 1000 líneas por milímetro.

Los lentes de alta resolución tienen una aplicación directa en
las cámaras de alta y muy alta resolución, hasta 16 megapíxeles,
debido a la necesidad de un adecuado enfoque, ausencia de
distorsión en toda la escena o debido a la ampliación electrónica
que se realiza para la correcta observación.

Continúa en página 192
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Distancia focal Sensor 1/4 Sensor 1/3 Sensor 1/2

1.6 mm 180.00 180.00 -

2.2 mm 92.60 - -

2.8 mm 71.54 94.28 -

3 mm 64.24 - -

3.4 mm 64.89 89.55 -

3.5 mm 58.74 79.83 -

3.6 mm 53.90 72.00 -

3.7 mm 53.54 71.02 93.65

4 mm 49.18 63.89 -

4.2 mm 47.87 64.27 86.77

4.8 mm 41.68 55.11 72.37

5.8 mm 33.77 44.07 -

6 mm 32.97 43.55 56.93

6.2 mm 32.44 42.82 56.12

6.3 mm 31.26 41.12 -

6.5 mm 29.94 39.73 52.52

7.5 mm 26.15 31.52 45.05

8 mm 25.15 33.31 43.88

8.5 mm 24.02 31.87 42.09

9 mm 22.30 29.60 39.11

10 mm 19.89 26.41 34.96

10.5 mm 18.97 25.24 33.49

12 mm 16.55 22.06 29.42

12.5 mm 16.21 21.53 28.51

15 mm 13.29 17.69 23.54

16 mm 12.70 16.91 22.48

25 mm 8.23 10.97 14.62

38 mm 5.59 7.43 -

48 mm 4.42 5.86 7.73

50 mm 4.13 5.50 7.32

58 mm 3.62 4.78 -

75 mm 2.75 3.67 4.90

90 mm 2.33 3.08 -

105 mm 2.02 2.68 3.56

120 mm 1.76 2.34 3.09

140 mm 1.52 2.02 2.68

180 mm 1.18 1.57 2.09

240 mm 0.88 1.17 1.56

Angulo horizontal de visión

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

Alejandro Solé
Distribuidora Tellexpress S.A.
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Tercera 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
veremos nociones básicas sobre
los tipos de protocolos y,
en mayor detalle, los más usados
en estaciones de monitoreo.
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Capítulo 3
Protocolos
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3.1.
3.1.1

3.1.2.

Cuando mencionamos un protocolo de
comunicación, a lo que en realidad nos
referimos es al lenguaje que utiliza el panel
de alarma para enviar información a la
estación de monitoreo. Este lenguaje suele
responder a una serie de normas estable-
cidas por el fabricante del producto. Tra-
taremos de ver y entender a continuación
algunos de los más populares en nuestra
región. 

Antes de comenzar específicamente con
los protocolos, recordemos el proceso
mediante el cual el panel envía la señal a
la estación receptora. En primer lugar, el
panel toma la línea y disca el número de
la receptora. La receptora atiende y ofrece
al panel distintos tipos de “Handshake”
en un orden preprogramado. Cuando el
panel “escucha” el handshake que se co-
rresponde con el protocolo utilizado, le
pasa el paquete de datos a la receptora.
Cuando el panel termina de enviar los da-
tos aguarda a la señal de “kissoff” de la
receptora para cortar la comunicación.
Todo este proceso varía muy poco de pro-
tocolo en protocolo. 

3.11. Ademco Slow 
Este protocolo pertenece a los denomi-

nados formatos “lentos” de comunicación
y fue uno de los primeros en utilizarse y
masificarse. Transmite en formato de pul-
sos. La información enviada son cuatro
dígitos por el número de abonado y dos
dígitos por el evento.

Un ejemplo de cómo se vería un evento
de este tipo en una impresora:

Evento Ademco Slow: nnnn + EE
(n: número de abonado, E: Evento)

El envío de información por pulsos de-
dicados es antiguo, lento y vulnerable a
la distorsión por presencia de ruido en las
líneas.

3.1.2. Ademco Fast
Este protocolo si bien pertenece a la fa-

milia de los formatos lentos es más rápido
que el Ademco Slow. En este formato se
cambiaron los pulsos por tonos DTMF. Es
sencillo y confiable, con una capacidad
limitada en cuanto a la información que
envía. Un avance importante en este pro-
tocolo es el envío de cheksum.

El cheksum es la sumatoria de los nú-
meros que componen el paquete de datos,
ubicándose al final de los mismos. Se
utiliza para hacer una comprobación de
que el dato transmitido es correcto. Para
la comprobación, la estación receptora
realiza la misma operación que realiza el
panel y compara el resultado con el chek-
sum enviado. Si estos coinciden, acepta
la señal. 

Este formato sentó las bases para la cre-
ación del protocolo Contact ID. 

Si se ve el código en una impresora, se
vería exactamente igual que en el caso
anterior. 
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3.1.3. Protocolo 4+2
El protocolo 4+2 es una nomenclatura

genérica que engloba a varios formatos,
entre los que se encuentran Ademco
Slow/Fast, Silent Knight, Sescoa. Todos es-
tos formatos envían 4 dígitos para el nú-
mero de abonado y 2 dígitos para comu-
nicar el evento. 

3.1.4. Contact ID
El protocolo Contact ID es actualmente

el más difundido y predominante para
las comunicaciones digitales de alarmas.
Fue adoptado por la mayoría de los fa-
bricantes en busca de la compatibilidad
de toda la industria. Es mucho más com-
pleto en cuanto a la cantidad de informa-
ción que envía.

Se utiliza DTMF para transmitir los datos,
pero al contrario de los protocolos ante-
riores, se optimizó el tiempo, con lo cual
en el mismo tiempo en que antes se trans-
mitía un evento de escasa información,
ahora nos informa del evento, la partición
en que ocurrió, si se trata de un evento o
de la restauración del mismo y el número
de zona en el que ocurrió. 

A continuación se muestra como se in-
terpreta el mensaje

ACCT MT QXYZ GG CCC

Donde:
• ACCT: son los 4 dígitos del número de

cuenta (0 a 9 y B a F)
• MT: Del inglés Message Type (tipo de

mensaje). Esta secuencia de 2 dígitos es
utilizada para que la receptora identifique
el mensaje como Contact ID. Es trans-
mitido como 18 (de preferencia) o  como
98 (opcional). 

• Q: Calificador del evento, esto da infor-
mación específica de los eventos:
1: Nuevo evento o Apertura
3: Nueva restauración o Cierre
6: Condición previamente reportada y
todavía presente (reporte de estado)

• XYZ: Código del evento (3 dígitos en he-
xadecimal 0-9. B-F)

• GG: Indica el número de partición (2 dí-
gitos en Hexadecimal). Se utiliza 00 para
indicar un evento del sistema. 

• CCC: Número de zona o usuario (3 dígitos
en Hexadecimal). Se utiliza 000 para in-
dicar un evento del sistema. 

De esta manera, un evento enviado en
este protocolo nos permite tener más in-
formación sobre lo que está sucediendo
en el panel. 

Un ejemplo sobre cómo se vería un even-
to de robo en la zona 15 de la partición
02 de un panel que reporte en Contact
ID en una impresora:

1234 18 1131 02 015

• 1234: Número de cuenta
• 18: Identificador del protocolo C.ID
• 1131: El calificador de evento (1) para

indicar un evento nuevo, seguido del
código de evento 131 para robo en pe-
rímetro. 

• 02: Para indicar el número de partición
donde se sucede el evento.

• 015: Indica el número de zona.

3.1.5. SIA-FSK
El protocolo SIA, del cual hay varios ni-

veles de complejidad, cambia el método
de comunicación: ya no se transmiten
los eventos en DTMF, sino que se pasa a
transmitir en FSK. Este método de trans-
misión es el utilizado por módems y faxs.
Por definición, FSK son las siglas de Fre-
quency-shift keying y su traducción po-
dría ser “cambio en la frecuencia de co-
dificación”.

La transmisión se realiza por el cambio
en la frecuencia sobre una señal porta-
dora y la información es enviada en bi-
nario. A continuación, una imagen en la
que se visualiza como sería la comuni-
cación (ver figura 1).

• Data: información a enviar
• Carrier: señal portadora que facilita la

transmisión y brinda seguridad

• Modulated Signal: Resultado de la mezcla
de señales, es lo que finalmente se trans-
mite.

El protocolo SIA presenta varias ventajas
con respecto a los mencionados anterior-
mente. Entre ellas, podemos hacer men-
ción de una mayor velocidad, ya que en
el tiempo que otros protocolos envían
una señal el protocolo SIA envía por lo
menos 4 señales. Otro de los aspectos be-
neficiosos es que la transmisión es más
resistente a los ruidos en la línea. 

El código en una impresora se vería de
la siguiente manera:

N Ri01 BA 01

• N: Nuevo evento 
• Ri01: Identificador de la partición
• BA: Alarma de robo (esta parte del men-

saje va a modificarse según el evento
que se este enviando)

• 01: Numero de zona (esta parte del men-
saje se modifica conforme al número de
zona o usuario que genera el evento)

A través de este capítulo, se realizó una
breve revisión de los protocolos más po-
pulares que utilizan los paneles para co-
municarse con las estaciones de monito-
reo. Sin embargo, es importante recordar
que no son los únicos .

figura 1
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Sensor fotoeléctrico de 4 haces

1. Características
• Tolerancia contra luz natural y artificial: Dos filtros ópticos

y un circuito especial de filtrado ofrecen una tolerancia
real de 50.000 Lux contra luz natural o artificial.

• Cuatro haces sincronizados: 4 haces con lógica de disparo
"and" (Y) evitan falsas alarmas. Deben invadirse simultá-
neamente los 4 haces para crear la alarma del sensor.

• Transmisión infrarroja de alta potencia: Ofrece una dis-
tancia máxima de alcance diez veces mayor a la especificada
para su distancia de protección.

• Función AGC programada: La sensibilidad es incrementada
automáticamente ante malas condiciones atmosféricas para
enfrentar lluvias, granizos, nieblas, escarchas y nevadas.

• Protección contra insectos: Gracias a ópticas selladas.
• Indicadores para la alineación de los haces (visual y

sonoro): Audio auxiliar de alineación, el pico más agudo
indica alineación óptima. LED de atenuación, se enciende
ante una alineación inaceptable. Conectores para alineación
con voltímetro (recomendable).

• Inmunidad contra ruidos eléctricos y RFI: Un sistema
especial de supresión de ruidos provee una excelente in-
munidad a inducciones de ruidos eléctricos y RFI.

• Protección profunda contra rocío, escarcha y nieve: Por
hendiduras de alto y profundidad significativos, cubiertas
en su parte superior por capuchones, solapas o viseras vier-
teagua removibles. 

2. Descripción de componentes

2.1. Montaje

2.2. Funciones e indicaciones

Diseñada como una guía de ayuda para

el instalador, a través de estas páginas

describimos las conexiones, instalación

y principales funciones de los distintos equipos

y sistemas de seguridad y confort que se

fabrican y distribuyen en nuestro mercado.

En esta oportunidad, ofrecemos los métodos

de instalación para los sensores para exterior

de 4 haces de Takex. Adicionalmente, se

brindan algunos consejos de buena

práctica para garantizar el éxito

de la instalación.

Indice
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Montaje
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Dimensiones
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Recomendaciones
Cableado
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2.3. Dimensiones

3. Precauciones en la instalación
Protección lineal (2 zonas de alarmas a lo largo de una
línea recta). Se muestra un montaje espalda con espalda,
que puede también ser solapado. Note que las barreras
estándar que se describen en este manual poseen una
sola frecuencia y es la número 3 en relación a las barreras
inteligentes de 4 frecuencias de la Serie PB-IN.

Importante: Estos modelos de barreras no pueden
ser utilizados en apilados o en una protección lineal
de más de 2 zonas de alarma. Para los casos anteriores
deben ser usados los modelos de 4 frecuencias de
la Serie PB-IN50/100/200HF.

En la siguiente figura, se muestra montaje solapado en las
esquinas, que también puede ser back to back, 2T o 2R en
un solo caño, orientando las caras de la barrera a 45º en las
esquinas.

Importante: Se recomienda usar un voltímetro a la
hora de realizar la alineación para garantizar la máxima
estabilidad.

3.1. Recomendaciones
Estos detectores poseen una tolerancia contra luz natural

y artificial de 50.000 Lux y por ende pueden proteger muelles
de ríos, lagos o marítimos e incluso sus haces pueden pro-

pagarse sobre espejos de agua.
• Extraiga todas las obstrucciones (árboles, tendederos, etc.)

entre el transmisor y el receptor.
• Evite la incidencia directa de luces

fuertes sobre el transmisor y el re-
ceptor (sol, focos de coches, etc. Si
tal incidencia es constante no causará
mal funcionamiento, pero afectará
la vida del sensor. Evite la incidencia
directa de luz dentro de los +/- 2º del eje óptico.

• No instale la unidad sobre superficies inestables o con vi-
braciones.

• No instale la unidad en lugares que
pueda ser salpicada por agua sucia,
barro o que reciba bruma directa del
mar.

• Altura de instalación: Instalar el sensor
a una altura de 70 a 90cm para de-
tectar a una persona.

• Orientación de los haces: Usando el
dial de ajuste y los tornillos de ajustes,
los espejos de las ópticas pueden
moverse +/-90º horizontalmente y -
/+ 10º verticalmente permitiéndole
al sensor la protección en todas las
direcciones.

• Considere la distancia de protección:

Continúa en página 212

Modelo Distancia de
protección (A)

Dispersión
del haz (B)

PB-50F 50 mts. o menos 1,2 mts.

PB-100F 100 mts. o menos 2,4 mts.

PB-200F 200 mts. o menos 5 mts.
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4. Cableado

Distancia del cableado

• La distancia máxima del cableado cuando se conectan
dos o más sensores son los valores anteriores divididos
por el número de sensores conectados.

• La línea se alarma y tamper puede ser cableada hasta 1.000
mts. con cable telefónico AWG22 (diám. = 0.65mm)

4.1. Precauciones
• La señal de salida del receptor no puede ser usada inde-

pendientemente para las ópticas superior/inferior, solamente
es solidaria a las dos ópticas, de 4 lentes o haces.

• El cableado exterior debería ser subterráneo, dentro de
caños de PVC o usando cables subterráneos para ser en-
terrados directamente, preferentemente cable multipar
telefónico subterráneo con blindaje electrostático.

• En interiores use cable telefónico interior.
• Evite la acometida superior de cables.

4.2. Disposición de las borneras

5. Instalación
5.1. Montaje en pared
a- Extraiga la carcasa aflojando el tornillo de su base. Afloje

los tornillos que fijan el cuerpo del sensor al plato de montaje
y deslice este plato hacia abajo para extraerlo.

b- Haga agujeros en la pared. Adhiera la plantilla de papel
sobre la pared para hacer los agujeros y apoye el plato de
montaje sobre la misma para marcar los agujeros de los tornillos
de montaje. Deje un espacio superior de 20mm y uno inferior
de 25mm en relación al plato. Esto le permitirá extraer la carcasa
fácilmente luego de finalizada la instalación.

NOTA: En madera el diámetro del agujero es de 3 mm. y 
en concreto es de 7mm . de diámetro.

c- Instale el sensor sobre una superficie totalmente plana.
• Inserte los tornillos dejándolos 15mm fuera del agujero.
• Instale el plato de montaje sobre los tornillos expuestos o

salientes.
• Tire hacia afuera los cables previamente pasados por el

pasacables de goma del plato metálico de montaje.
• Ajuste los tronillos SIN SOBREAJUSTARLOS, para evitar de-

formar el plato y con ello un cierre imperfecto de la carcasa
por donde puede ingresar agua o pequeños insectos.

• Conecte los cables a la bornera.
• Coloque la carcasa.

d- Para montaje de la unidad sobre pared resulta ideal usar
una caja embutida en la pared para la acometida de los
cables de ésta a la parte posterior del sensor.
• El pasacable de goma es compatible con un cable cuya

cubierta exterior sea de un diámetro de 3 a 6mm. Note
que al transmisor y al receptor le deben llegar desde la
caja inferior de empalme solo los pares necesarios.

• Si usa cable de mayor diámetro corte la porción de líneas
punteadas y luego selle espacios abiertos para que no in-
gresen insectos.

• Perfore un orificio a la goma con un clavo, pase los hilos
de los pares retorcidos sin su aislación, luego con sus ais-
laciones y finalmente su cubierta externa para que la goma

Dimensión
del cable

Alimentación
hasta 12V DC

Alimentación
hasta 24V DC

AWG 22
(Diám. 0.65mm) Hasta 150 mts. Hasta 1.200 mts.

AWG 20
(Diám. 0,8mm) Hasta 250 mts. Hasta 2.000 mts.

AWG 18
(Diám. 1mm) Hasta 375 mts. Hasta 3.000 mts.

(Diám 1,1 mm) Hasta 450 mts. Hasta 3.600 mts.

(Diám. 1,25 mm) Hasta 600 mts. Hasta 4.800 mts.

(Diám. 1,4 mm) Hasta 800 mts. Hasta 6.400 mts.

Continúa en página 216
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la aprisione bien, asegurando un cierre perfecto y evitando
el ingreso de hormigas. Use cable telefónico subterráneo.

5.2. Montaje en caños galvanizados de 38 a 45mm de
diámetro
Monte las unidades en caños cuyos diámetros exteriores

sean de 38 a 45mm. Use caños rígidos de 32 mm de diámetro
interno, galvanizado o equivalentes. Los caños deben ser
fijados en base de de hormigón de 50 cm de diámetro y a
60/90cm de profundidad.

a- Haga un agujero en el caño para el pasaje de cables al
sensor. Coloque una tapa o tapón en la parte superior del caño.

b- Taladre un agujero de 6mm en el caño a la altura en la
cual será montada la unidad para su cableado interno. Haga
lo mismo a la altura donde será montada la caja estanca in-
ferior de empalme. Lime las rebarbas de tales agujeros para
evitar daños al cable o use boquillas de pasajes. El tendido
del cable por el interior del caño puede ser directo o bien
dentro de un caño flexible con boquillas en sus extremos,
una para el sensor y otra para la caja de empalmes inferior.
Selle con masilla, o similar, el espacio libre entre el cable y el
diámetro interno de las boquillas o agujeros indicados. La
caja inferior de empalme debe ser estanca. En lo posible,
haga algunos agujeros en su base interna inferior para
drenaje y cubra dicha base interna con malla contra ingresos
de hormigas. Note que los cables subterráneos ingresan a
la caja de empalme por su parte inferior, a través de un
ducto exterior sujeto al caño, y de ésta a los sensiores debe
tenderse un par para el Tx y tres pares para el RX. 

c- Extraiga el plato metálico de mon-
taje del cuerpo del sensor. Extraiga
la carcasa aflojando el tornillo de su
base. Afloje los tornillos que fijan el
cuerpo del sensor al plato de montaje
y deslice este plato.

d- Montaje del plato metálico sobre el caño
Coloque las abrazaderas sobre el caño y únalas al plato de

montaje con los tornillos. Note el plato con el cable ya pasado
por el pasacable de goma. Coloque el cuerpo del sensor
sobre el plato, deslícelo hacia abajo y ajuste los tornillos de
su fijación. Pase los cables a través del cuerpo del sensor
para llegar a su bornera. Conecte los cables a los terminales
de la bornera.

Coloque la carcasa y la tapa posterior cubre caño, techo
del caño y del sensor, corte los troqueles de ambas para
adaptarlas al diámetro del caño de sujeción de la unidad. Si
usa una sola barrera por zona de alarma, deberá cortar sólo
los troqueles inferiores de ambas. En el caso de apilados de
barreras, en los detectores inferiores debe cortar los troqueles
inferiores y superiores de la carcasa y de la tapa.

5.3. Montaje espalda a espalda en caño
Coloque las abrazaderas sobre el caño en dos pares, uno en

la parte superior y el otro en la parte inferior. Oriente las caras
de las abrazaderas de cada par en direcciones opuestas.

Importante: El cable debe ingresar al transmisor o
receptor ÚNICAMENTE por la goma pasacables. En
motaje sobre pared, conviene usar instalación y caja
embutida posterior. Sobre pared o columna cuadrada
y cableado a la vista, la acometida debería ser por la
parte inferior con caladura o canaleta (en pared o co-
lumna) para el cable . Si la acometida es superior,
hacer una U o sifón por debajo de la goma pasacable
para permitir el drenaje de agua sobre la pared o co-
lumna. Ingrese solo un par al Tx y tres pares al Rx.

6. Alineación
La alineación deben hacerla dos personas comunicadas,

una ubicada en el TX y otra en el RX, primero a través de los
visores de las ópticas superiores. Luego, ambas deben obturar
las 2 lentes inferiores. La que está en el RX conecta el tester
y varía el horizontal, su fino y el vertical fino a máxima lectura
de Volts, tras lo cual le pide a la del Tx que haga lo mismo.
Finalmente, el del Rx repite su operación inicial.
• Conecte la alimentación al Tx y al Rx.
• Ajuste del ángulo de las lentes (alineación inicial gruesa).

a- Mire a través de uno de los visores ubicados en cada
lateral de la unidad óptica superior del transmisor y rótela
hasta que el receptor distante se vea en el CENTRO de su
espejo.

b- Repita el paso a para la unidad óptica inferior y luego
repita a y b pero en el receptor.
• Alineación usando el audio o tono de alineación.

a- Extraiga de un lateral del Tx y del Rx la hoja de plástico
obturadora y tape con la misma las dos lentes inferiores del
transmisor y del receptor.

b- Encienda el audio de alineación en el receptor (ON).
c- Alinee las ópticas con los tornillos de ajuste hasta que

escuche el tono lo más agudo posible (casi imperceptible).
Primero alinee el Tx, luego el Rx y luego repetir mejor logro.
NOTA: No se escuchará ningún sonido si el LED de atenuación 

está encendido.
d- Extraiga los obturadores de las lentes colóquelas en las

superiores y repita a, b y c.
e- Después del ajuste, coloque los plásticos obturadores

en el depósito lateral del Tx y Rx y apague OFF el audio de
alineación.
• Coloque la carcasa primero en el TX y verifique que el LED

de atenuación no se encienda, luego coloque la carcasa
en el Rx y verifique lo mismo. Si el LED de atenuación se
enciende hay que  volver a alinear.

• Pruebe la detección del sensor atravesando sus haces en
las cercanía del Tx a 1/4-1/2-1/3 de su distancia de protección
y en las cercanías del Rx .
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En el evento más importante del año para la industria, estarán presentes las principales empresas

del sector.  En esta sección, abordaremos algunos consejos prácticos para optimizar

los negocios desde dos puntos de vista: el del expositor y el del visitante.

Claves para participar con éxito

El expositor
Se denomina expositor a toda empresa

u organización que coloca un stand para
exhibir sus productos y servicios en un
evento. Los objetivos perseguidos, con
su participación en una exposición, se
pueden resumir en:
• Captar nuevos clientes.
• Lanzar y presentar nuevos productos.
• Afianzar la relación con los clientes ac-

tuales.
• Posicionar la imagen corporativa y/o la

de los productos que se comercializan.
• Diferenciarse de los competidores.
• Mejorar el contacto personal con los

clientes de zonas que son poco visitadas
por cuestiones de distancia.
Para alcanzar estos objetivos hay que

diseñar acciones de marketing específicas
y los principales ítems sobre los que hay
que trabajar son:

Invitaciones
Para asegurar la visita de potenciales clien-

tes es muy importante invitarlos. Se utiliza
el correo tradicional o correo electrónico.
También se pueden hacer llamadas per-
sonalizadas e invitar  por teléfono. Cual-
quiera de los medios a utilizar son válidos
y todos ellos apuntan a aumentar la canti-
dad de contactos y mejorar las ventas.

Las invitaciones tienen que cumplir con
ciertos requisitos formales. En las mismas,
hay que mencionar la ubicación del stand
y, de ser posible, sumar un plano con el
recorrido que hay que hacer para llegar
al mismo. Dada la gran cantidad de ex-
positores, se hace difícil al visitante ubicarse
y orientarse dentro de la feria. Con un
plano del lugar y algunas indicaciones, se
facilita la tarea.

Las invitaciones pueden comenzar a en-
viarse 3 o 4 meses previos a la feria. Hay
visitantes del exterior que necesitan pla-
nificar el viaje con mayor antelación y re-
servar hotel y vuelos. 

Las invitaciones se pueden cursar a ex
clientes y/o a clientes con los que hubo
problemas y que dejaron de comprar, ya
que la exposición es el evento ideal para
retomar relaciones truncas y potenciar las
actuales. La feria es un evento que genera
un clima cálido de negocios y en un am-
biente distendido y alegre.

El stand
El stand es la imagen de la empresa den-

tro del predio y representa la cultura de
toda la organización. El diseño, entonces,
marcará parte del éxito a alcanzar.

Los visitantes que pasen por el stand
deben ser atraídos por la imagen y el di-
seño del lugar.

El stand comunica y el visitante decodifica
el mensaje en pocos segundos: se va a
acercar si el mensaje fue claro y atractivo
para su negocio.

El stand tiene que comunicar, a primera
vista, qué producto se comercializa y quién
es la empresa que lo hace, por lo cual es
muy importante invertir en su diseño.

Sugiero contratar alguna empresa espe-
cialista en la materia y trabajar con ella,
transmitiendo el mensaje que se busca
brindar a los visitantes. Sin embargo, no
hay que dejar que las decisiones de la ima-
gen la tomen las agencias de publicidad,
dado que no conocen la cultura organiza-
cional ni el mensaje que se busca transmitir
a los visitantes (potenciales clientes).

Aprovechar la altura máxima permitida
del stand es fundamental para optimizar
el espacio contratado. Muchos expositores
no lo hacen y de esta manera desapro-
vechan el impacto visual que tiene que
tener el espacio. Este punto hay que des-

tacarlo y solicitarlo a la empresa construc-
tora, para que lo contemple al momento
del armado del proyecto.

Folletos y papelería comercial.
Sugiero diseñar folletos con mayor can-

tidad de imágenes que texto. Una imágen
vale más que mil palabras. Utilizar la cre-
atividad y el ingenio, para crear un diseño
único y diferenciado.

Los folletos a distribuir dentro de la ex-
posición, tienen que ser diseñados para
el evento y deben transmitir un mensaje
claro y contundente.

Siempre hay que colocar en los folletos
todos los datos de contacto de la empresa.
El potencial comprador, va a recurrir a los
folletos una vez visitada la feria y necesita
lograr fácilmente los datos de contacto
para hacer consultas o realizar los primeros
pedidos.

Es común recibir folletos en los que no
están los datos de contacto de la empresa.
Los datos de contacto que deben figurar
son el logo, nombre de la firma, domicilio,
teléfono, mail y sitio web. El color de los
folletos y la calidad del material impreso
también son muy importantes, dado que
hacen al mensaje que se busca transmitir
y a la imagen corporativa a comunicar.

Auspicios y publicidad
dentro del evento
La exposición tiene un catálogo oficial y

un excelente ciclo de conferencias, en las
que disertan los especialistas de las distintas
ramas de la seguridad. Auspiciar las con-
ferencias y participar en las mismas es parte
del trabajo que se debe hacer y planificar. 

La publicidad en el catálogo de exposi-
tores es una herramienta de comunicación
a tener muy en cuenta. Estos catálogos
son material de consulta de los potenciales
clientes y se utilizan durante los próximos
12 meses o hasta la nueva feria.

Se pueden comprar espacios destinados
a publicidad dentro del catálogo, para lo-
grar un mayor impacto y mejor presencia
publicitaria. El costo por contacto es bajo
y muy efectivo.

Personal de contacto
y/o vendedores del stand 
Preparar y entrenar a todo el personal

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

“Planificar y tener muy claros

los objetivos de la exposición,

son los puntos a destacar. 

Con una planificación acertada,

lograremos optimizar los

tiempos y los resultados de

las gestiones en los negocios”
Continúa en página 224
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de contacto para que pueda responder
consultas: no es lo mismo un vendedor
entrenado que una promotora. 

A las promotoras también hay que pre-
pararlas para que puedan dirigir las con-
sultas a los vendedores del stand. Ellas
van a entregar los folletos y deben tomar
los datos de los visitantes, utilizando el
scanner portátil, que se alquila a estos
fines dentro del evento.

Todo visitante es un potencial cliente y
la información obtenida por el scanner,
debe estar en una base datos que se uti-
lizará luego del evento para generar nue-
vos negocios.

Técnicas de contacto en el stand
• Pedir la tarjeta comercial o escanear la

acreditación es fundamental. Todo po-
tencial cliente que pasa por el stand y
demuestra interés debe quedar regis-
trado. La información es muy valiosa y
va a ser el punto de partida de un buen
negocio, si sabemos aprovechar la misma.
Hay que solicitar la tarjeta comercial y
sugiero anotar al dorso los puntos más
relevantes de la charla mantenida, para
ayudar a la memoria y comenzar a armar
una base de datos especial. Toda infor-
mación que se vuelque en el dorso de
la tarjeta va a ser de importancia.

• Destinar el breve tiempo de contacto
para las cosas importantes. No es útil ni
redituable estar varios minutos con el
mismo potencial cliente: solo hay que
tomar la información de contacto, hacer
preguntas y presentaciones breves, que
permitan aprovechar a todos los visitantes.
Si  está todo el personal de ventas ocu-
pado, los potenciales clientes van a seguir
su camino y no van a regresar. Siempre
hay que estar atento a los visitantes que
pasan frente al stand y debe que haber
personal de contacto disponible para re-
cibirlo y hacer la entrevista en pocos mi-
nutos. La exposición es la puerta de in-
greso a un nuevo negocio. Se tiene que
utilizar para abrir oportunidades, que se
irán concretando paulatinamente a lo
largo del tiempo. No hay que buscar
cerrar la venta en un solo paso.

• Identificar con nombre y cargo a todos
los integrantes del stand, para facilitar
la comunicación con los visitantes. Es
muy común visitar una exposición y ver
al personal de contacto sin una identifi-
cación y en una actitud poco predis-

puesta a servir y agradar a los visitantes.
Sugiero que los expositores tengan en
un lugar visible su tarjeta de identificación
para que el visitante pueda dirigir sus
consultas sin miedo, sabiendo que están
en contacto con un referente válido.

• Los vendedores tienen que estar siempre
atentos y no deben conversar entre ellos
si hay potenciales clientes frente. Tampoco
hay que estar en el stand apoyado sobre
los escritorios o cruzados de brazos.

• Recorrer la exposición para detectar po-
tenciales clientes entre los otros expositores
y aprovechar los días del evento para crear
vínculos personales y de negocios. Sugiero
compartir o invitar un almuerzo a los po-
tenciales clientes, para avanzar y crear
lazos personales. Dentro de los expositores,
siempre hay oportunidades comerciales
a desarrollar. Los negocios entre empresas
colegas pueden crear alianzas y mejoras
de la rentabilidad.

• Visitar los stands de la competencia y
presentarse. Es una buena oportunidad
para saber más sobre sus ventajas y des-
ventajas y para conocer los recursos hu-
manos que trabajan en la misma. En los
negocios es fundamental conocer a la
empresa competidora, para poder des-
plazarla del mercado y ganarle los clien-
tes. El vendedor avezado visitará y se
presentará en los stand de la compe-
tencia para saber con quien está luchan-
do día a día.

Luego de la exposición
Evaluar la cantidad y calidad de los en-

cuentros mantenidos y el potencial de
negocio a desarrollar.

Utilizar esta valiosa información para pla-
nificar los pasos a seguir y transmitir a todo
el equipo comercial, el rumbo a tomar.

La exposición va a brindar mucha infor-
mación del mercado y de las acciones de
la competencia.

La información obtenida tiene que ser
utilizada para crear acciones de marketing
concretas y para planificar los escenarios
futuros.

Agradecimientos
Agradezca a todas las personas que pa-

saron por el stand. Envíe los agradeci-
mientos personalizados por correo elec-
trónico o correo tradicional. Deje la puerta
abierta para coordinar una reunión y/o
un nuevo encuentro en las oficinas del

visitante o en las oficinas de la empresa.
Utilice el agradecimiento como una he-
rramienta diferencial frente a aquellos
competidores que no lo hacen.

Las pequeñas actitudes y los pequeños
gestos de educación y cordialidad van a
marcar la diferencia. La confianza se gana
con estas pequeñas actitudes y los nego-
cios son siempre entre personas. Priorizar
el vínculo personal frente al comercial es
otro de los puntos a considerar.

El visitante
Antes de ir a una exposición hay que te-

ner bien claro qué es lo que se busca co-
nocer o descubrir y se debe planificar el
tiempo y los pasos a recorrer para apro-
vechar al máximo el tiempo. Sugiero visitar
la web de la empresa organizadora del
evento para conocer los nombres de los
expositores. Recorrer las páginas web de
los expositores e identificar qué productos
pueden ser de utilidad para generar nue-
vos negocios.

Armar un listado de los stand a visitar
para no perder tiempo dentro del predio
y optimizar la calidad de las entrevistas a
concretar. También se puede concretar en-
trevistas previamente con los expositores
para acordar un horario para la reunión.

Es muy importante planificar y tener
bien claro los objetivos de la visita a la
feria. Cuanto más importante es el evento,
aprovechar el tiempo es fundamental.

No olvidar
• Tarjetas de presentación: tener la su-

ficiente cantidad, acorde a las entrevistas
a tener y a las posibles reuniones que
se puedan producir.

• Anotador: sugiero tener un pequeño
anotador para apuntar los datos rele-
vantes y utilizarlos para nuevas oportu-
nidades luego del evento.

• Aspecto: vestir ropas acordes a la ocasión,
que transmitan seriedad y profesiona-
lismo. No hay una segunda oportunidad
para dar una buena imagen.

• Calzado cómodo: la feria demanda varias
horas de caminata. Utilizar un calzado có-
modo va a garantizar que se pueda tra-
bajar tranquilo y sin molestias .
Si no posee los capítulos anteriores,
puede descargarlos todos desde:
www.rnds.com.ar
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HIWATA
Los orígenes de HIWATA se remontan al año 1970, época en la que los ingenieros Miguel

Ganopolsky, Rodolfo Müller y Federico Kistermann crearon la empresa Electrónica SEARCH.
La actividad de la misma comprendía la fabricación de botoneras mecánicas para radios
de la industria automotriz.

“En 1971 viajé a EE.UU y encontré un sistema de alarma básico, pero eficaz para la época. Se
trataba de una alarma camuflada en un libro con dos detectores por ultrasonido. Era algo
único hasta la fecha, ya que aún no existían los infrarrojos pasivos”, recuerda el Ing. Federico

Kistermann.
Partiendo de esa base, la empresa inicia

el desarrollo y fabricación de la primera
alarma domiciliaria con tecnología electró-
nica en Argentina; la marca era SEARCH.
Posteriormente, también desarrollaron sis-
temas de alarmas para autos, introduciendo
de este modo al mercado una novedosa
alarma por presencia.

En 1987, con el mismo componente so-
cietario, nace formalmente HIWATA.

“Fuimos pioneros en la tecnología desarrollada
hasta ese entonces en Argentina, llegando a
fabricar hasta 5000 alarmas de autos SEARCH
mensuales -menciona el Ing. Müller-. También
fabricamos el primer sensor por microondas
en el país, además del primer sistema de alarma
microprocesado y un detector infrarrojo pasivo
con gabinete totalmente matrizado (IRH-14
e IRH-15) y tecnología SMD”, concluye.

Por otro lado, el Ing. Ganopolsky cuenta
que “hacia mediados de la década del ´90,
los sistemas fabricados en Argentina habían
comenzado a perder competitividad a causa
de la importación de nuevos equipos a menor
costo  pero de mayor tecnología. En conse-
cuencia, en 1994 decidimos viajar a una ex-
posición de seguridad en Nueva York y, tras
un viaje realizado posteriormente a Canadá,
logramos conseguir la representación de la
marca PARADOX. Asimismo, de forma pa-

ralela –agrega-, supimos mantener gran
parte de la fabricación más rentable, con
el objetivo de poder seguir soportando la
gran estructura humana que habíamos for-
mado hasta el momento, con la participación
de más de 50 técnicos e ingenieros”.
En 1999, debido a diversas cuestiones de

financiamiento y, fundamentalmente, por
la baja utilidad resultante, sumado a los
cambios arancelarios que imponía el go-
bierno de turno, Miguel, Rodolfo y Federico
se vieron obligados a concluir con los em-
prendimientos HIWATA y SEARCH, tomando
cada uno de ellos distintos rumbos, pero
sin alejarse del ramo.
En la actualidad, el Ing. Federico Kistermann

dirige KYMSA, empresa dedicada a la distri-
bución de automatismos para portones y ac-
cesos; el Ing. Rodolfo Müller conduce FIESA,
importadora de sistemas de alarma y CCTV;
mientras que el Ing. Miguel Ganopolsky está
a cargo de S&G, distribuidora de sistemas de
intrusión, CCTV y afines.

* avisos publicados entre
septiembre de 1991 y enero de 1993
en Revista Alarmas & Sistemas de Seguridad.
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