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Sistema de cámara
con infrarrojos activos EX30
Captura videos de altísima calidad bajo cualquier condición de iluminación.

Bosch Sistemas de Seguridad presenta
la cámara Dinion con Infrarrojos, espe-
cialmente diseñada para vigilancia peri-
metral y para instalaciones en exterior.
Con la Tecnología 2X-Dynamic y la Ilumi-
nación Variable en Campo, la Dinion con
Infrarrojos proporciona un video de alta ca-
lidad en entornos con baja iluminación o
completamente oscuros.
Disponibles en modelos analógicos e IP, las
cámaras Dinion con Infrarrojos alcanzan un
nivel de detección de hasta 160 metros en
condiciones de baja o nula iluminación. Di-
señadas para mejorar la protección en los
perímetros más complicados como insta-
laciones energéticas, de transporte o de-
fensa, las cámaras consiguen cubrir dis-
tancias importantes resultando perfectas
para instalarlas a lo largo de las cercas.
La Tecnología de 2X-Dynamic proporciona
un procesamiento de 20 bits: el doble de
potencia que las cámaras convenciona-
les. Y los sensores de amplio rango diná-
mico consiguen una calidad de imagen
incomparable bajo cualquier condición de
iluminación.
Las cámaras reproducen una calidad de
color excelente y analizan píxel por píxel
las escenas con iluminación desigual, de
modo que se puede percibir el más míni-
mo detalle de las imágenes de día o de no-
che. La iluminación de infrarrojos garan-
tiza una vigilancia efectiva durante las 24
horas del día.
La función de Variable Field Illumination
(Iluminación de Campo Variable) permite
ajustar in situ la intensidad de los infra-
rrojos y la forma del haz con la máxima fle-
xibilidad para adaptarse al área de co-
bertura. De este modo se mejora la cali-
dad de la imagen en la oscuridad y se
simplifica la instalación.
La tecnología patentada 3D Diffuser pro-
porciona una iluminación uniforme a través
de toda la escena para eliminar los puntos
rojos del primer plano y la oscuridad en el
fondo  del área. Las imágenes con poco rui-
do reducen el ancho de banda y los requi-

sitos de almacena-
miento, y permiten
la función nocturna
del software de
análisis de conteni-
do de vídeo.
La tecnología Cons-
tant Light (exclusi-
va de Bosch) facilita
un nivel de salida óp-
tica del LED durante to-
da la vida útil del produc-
to, incluso cuando se da una
gran fluctuación de temperatu-
ras. Esta avanzada tecnología con-
trola automáticamente y ajusta la sa-
lida para compensar la degradación
que se produce de forma natural con to-
dos los iluminadores de LED. De este mo-
do, los usuarios ganan en fiabilidad y ren-
dimiento a largo plazo.  
Con la función de transmisión de triple flu-
jo de datos, la cámara Dinion IP con In-
frarrojos reproduce imágenes de alta ca-
lidad con compresión H.264 en pantalla
completa para visualización en directo y
grabación, y permite enviar simultánea-
mente imágenes en JPEG a un servidor o
equipo remoto. 
El soporte iSCSI integrado desde la cáma-
ra permite enviar el vídeo directamente a un
array iSCSI RAID para su almacenamiento
seguro, mientras que con el Power Over Et-
hernet Plus se puede, a través de un sim-
ple cable UTP alimentar, controlar y distri-
buir las imágenes desde la cámara.  
El Análisis Inteligente de Video opcional
(IVA) permite a la cámara Dinion IP con In-
frarrojos procesar las señales de video al
alertar automáticamente a los operadores
de las posibles amenazas. Con este soft-
ware residente en la cámara, ésta puede
detectar de forma independiente una con-
ducta sospechosa como el merodeo o el
cruce de línea virtual, y avisar al personal
de seguridad de un posible o inminente in-
tento de acceder a una zona prohibida.  
La Dinion IP de Infrarrojos es también 

compatible
con la plataforma ONVIF
con lo que queda asegurada la intero-
perabilidad con otros equipos de otros
fabricantes de la misma red. El cumpli-
miento con la norma IP 67 y NEMA4X ga-
rantiza su resistencia a las inclemencias cli-
máticas y a la corrosión para un funcio-
namiento fiable y duradero. La EX30 su-
pera con éxito las pruebas de funciona-
miento más rigurosas a la que ha sido so-
metida: a radiación solar de un desierto,
a temperaturas fluctuando de -50 a +55
grados C, y a vientos con velocidad de
hasta 260 kilómetros/hora.

• Especialmente diseñada para vigilancia ex-
terior y perimetral.

• La Tecnología 2X-Dynamic controla las
condiciones de iluminación más exigen-
tes.

• Con el sistema de Iluminación Variable en
Campo se consigue un rendimiento su-
perior durante la noche.



Bosch Tour 2011
en la ciudad de Mendoza
La ciudad de Mendoza fue la tercera para-
da del Bosch Tour 2011, una iniciativa de
Bosch que tiene como objetivo acercar las
últimas tendencias del negocio a integra-
dores, instaladores, consultores y clientes en
diferentes puntos del territorio nacional y en
Uruguay.
25 personas participaron del encuentro, en-
tre empresas privadas y miembros de orga-
nismos de Gobierno. Durante la jornada,
Alberto Mattenet, Gerente de la División
Sistemas de Seguridad de Robert Bosch
Argentina, disertó acerca del retorno de la
inversión en seguridad electrónica.
Además, se realizó una breve reseña sobre
la instalación del monitoreo público en Men-
doza, el cual registra más de 600 domos
instalados en toda la provincia, operando con
la Policía, Bomberos y Defensa Civil en for-
ma coordinada desde el CEO (Centro Es-
tratégico de Operaciones).
El cierre del Bosch Tour 2011 se realizará en
Montevideo, Uruguay.

Para más información, ingrese a
www.boschtour2011.com.ar/

El detector de monóxido de carbono
FCC-380 detecta concentraciones de
CO en el aire iguales o inferiores a los
límites de sensibilidad de exposición al
monóxido de carbono establecidos por
el estándar UL 2034, y lo hace antes de
que aparezcan los síntomas típicos de
exposición.
El Sistema FCC-380 tiene la posibilidad
de alertar a los ocupantes del recinto
protegido de posibles exposiciones
mediante alarmas visuales y acústicas,
de forma independiente del sistema
de alarma.
Posee un display de LED tricolor, que

informa sobre el estado y niveles de
contaminación. Mientras el color verde
indica que el detector está operando
normalmente, el amarillo sugiere un
problema en el sistema y, finalmente,
el rojo informa sobre niveles de CO
peligrosos.
El detector es compatible con los sis-
temas de alarma de incendio o intru-
sión típicos, en forma diferenciada pa-
ra cada uno, integrándose perfecta-
mente a ellos. Es ideal para instala-
ciones en habitaciones o espacios de
trabajo, con riesgo de concentracio-
nes de CO.

Detector de monóxido de carbono FCC-380



Nuevo detector
de intrusión ISC-PDL1-WC30G
Bosch Sistemas de Seguridad ha extendido
la Serie Profesional de detectores de mo-
vimiento con un nuevo detector TriTech de
largo alcance que combina PIR con tecno-
logía de microondas de sensibilidad ajus-
table. El área de cobertura de 30 x 3 metros,
se adapta a una amplia gama de aplicacio-
nes específicas como depósitos, puertos de
descarga, tiendas, grandes superficies, ins-
talaciones críticas militares y guberna-
mentales. Como todos los detectores de la
Serie Profesional, el nuevo modelo de lar-
go alcance ha sido diseñado con gran pre-
cisión e inmunidad contra falsas alarmas.

Tecnología avanzada
contra falsas alarmas
Los lentes personalizados Fresnel y el trans-
ceptor de microondas Doppler fueron es-
pecialmente diseñados para ajustarse en for-
ma precisa al área a cubrir. La tecnología de
Bosch TriFocus utiliza tres lentes de alta ca-
lidad con tres distancias focales específicas
para brindar cobertura de largo, mediano
y corto alcance.
En el detector dual, el transceptor de mi-
croondas ajusta automáticamente sus um-
brales de detección basados en la infor-
mación de distancia al objetivo provenien-
te del PIR. De esta manera, se logra redu-
cir significativamente las falsas alarmas.
Asimismo, las falsas alarmas provocadas
por fuentes de luz brillante, como las pro-
vocadas por los faros de los vehículos, se

eliminan a partir de la incorporación de un
sensor de luz blanca.
El nuevo detector de largo alcance reúne,
analiza y compara los datos recibidos de
hasta ocho sensores y compila la información
permitiendo tomar las decisiones de alarma
más inteligentes. Esta tecnología, Sensor
de Fusión de Datos (SDF), mejora en un
35% el rendimiento de alcance, mientras se
eliminan virtualmente las falsas alarmas. El
algoritmo de decisión evalúa todos los datos
al mismo tiempo para determinar si la alar-
ma debe ser efectivamente disparada.

Familia de producto certificado
La introducción de este modelo de largo al-
cance enriquece el portafolio de detectores
ya existentes, el cual incluye detectores es-
tándar, TriTech, así como también modelos
con antienmascaramiento. Todos los mo-
delos de la Serie Profesional implementan
una variedad de tecnologías innovadoras
que garantizan una solución efectiva en
instalaciones a prueba de fallas.
Todos los detectores de la Serie Profesio-
nal están certificados con la última norma
EN 50131-2-2 (PIR) y EN 50131-2-4 (mo-
delos TriTech) estándar. Los modelos PIR y
TriTech están certificados para los reque-
rimientos de desempeño de Grado 2, al
igual que el nuevo modelo de 30 x 3 metros.
En cambio, los modelos PIR + TriTech + an-
tienmascaramiento están certificados para
Grado 3.

Bosch Sistemas de Seguridad expandió
su línea Plena Easy Line con tres mez-
cladores/amplificadores. Disponibles en
versiones de 60, 120 y 240 Watts, las
nuevas unidades Plena Economy cuentan
con 5 entradas incluyendo cuatro mic/li-
ne y una para música ambiental, pro-
porcionando gran variedad de soluciones
prácticas para voceo y reproducción de
música.
Estos equipos están diseñados para usar-
se plug&play y cuentan con una interfa-
se de usuario amigable, limitadores físi-
cos para prevenir cambios accidentales
en controles y etiquetas estándar para las
entradas. Por otra parte, la gran variedad
de conexiones en el panel posterior per-

miten una gran flexibilidad. La sección de
mezcla cuenta con ecualizadores para
agudos y graves, los cuales son fácil-
mente ajustados con el simple giro de una
perilla. Además, un limitador interno pre-
viene sobrecargas de la señal de salida
del amplificador. 
El sistema puede dar prioridad automáti-
ca a los anuncios sobre las llamadas y la
música. Además, los amplificadores tienen
una salida independiente de 70V/100V
de sólo llamado, para acceder a áreas
donde sólo se requieren anuncios de prio-
ridad. La salida de sólo llamado puede ser
usada también para la inhibición remota
del control de volumen. 
La funcionalidad de los nuevos amplifi-

cadores/mezcladores puede ser mayor
adicionando el equipo Plena Solutions
como gestor de mensajes, reproductor
DVD/CD y sintonizador, temporizador y su-
presor de retroalimentación, entre otros.
Con los nuevos productos de la línea Ple-
na Easy Line, Bosch puede ofrecer solu-
ciones de megafonía de alta calidad para
aplicaciones como tiendas, restaurantes,
pequeños negocios, oficinas y escuelas.

Nuevos amplificadores/mezcladores Plena Economy

• Precisión e inmunidad contra 
falsas alarmas.

• Certificación EN 50131.
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La alianza entre SF Technology y 3i Corporation, empresa líder en monitoreo de alarma

vía GPRS y Ethernet, propone un salto tecnológico a sus clientes con una mejora en los

costos, lo que redunda en más beneficios para los usuarios.

El mejor comunicador
al precio más conveniente

F Technology S.A. es una
compañía argentina que

nace fruto de más de una década
de experiencia de sus asociados
en el profundo conocimiento
del mercado de la seguridad
electrónica. Es distribuidor au-
torizado de Honeywell Security
and Custom Electronics para la
Argentina, Rosslare Security pro-
ducts y 3i Corporation.
Su principal objetivo es satisfacer
las necesidades de los instala-
dores e integradores de equipos
en el área de seguridad electró-
nica (intrusión, control de acceso,
CCTV e incendio) y asesorar a
sus clientes en la elección del
equipamiento que mejor se
adapte a sus necesidades y ca-
pacitarlos en su manejo y pro-
gramación. De gran importancia
es también brindar un excelente
servicio de postventa, lo cual la
distingue como una empresa
de servicios y no como un sim-
ple proveedor de equipos.

3i Corporation
La compañía fue fundada en
2002 con el objetivo de ofrecer
soluciones innovadoras en el
área de recolección de datos
que permiten recabar cualquier
tipo de información, transmi-
tirla y presentarla a través de
Internet. Su trabajo concibe
una visión diferente de la red
mundial de computadoras: In-
ternet deja de transformarse
en un mero entretenimiento
o una forma de efectuar pagos
para ubicarse entre los medios
más importantes de transmi-
sión de la información, cual-
quiera sea su tipo o destino.
Inicialmente, 3i Corporation,
era una empresa dedicada al
software, para todo tipo de
aplicaciones y no exclusiva-
mente para seguridad y, luego,
comenzó a desarrollar equipos
para comunicación de alarmas.

La idea básica es garantizar la
seguridad de la transmisión de
los datos, adecuando los equi-
pos para que transmitan en for-
matos digitales. Cuenta con una
línea de productos totalmente
innovadores y un plantel alta-
mente calificado y experimen-
tado a fin de atender al mercado
con la máxima dedicación. Entre
sus metas está la constante evo-
lución de sus productos a través
de soluciones innovadoras,
compuestas por hardware y
software que, con el auxilio de
Internet, puedan solucionar pro-
blemas y disminuir los costos
de procesos en áreas como te-
lemetría, protección patrimonial
o rastreo, entre otras.
En la actualidad, 3i Corporation
lleva  más de 100.000 productos
vendidos en países como Brasil,
Argentina, Bolivia, Chile, Co-
lombia, Ecuador, Paraguay, Perú,
México, Portugal y España.
Para 3i, la capacitación de su
personal y sus clientes es una
constante. Por eso, continua-
mente está proyectando semi-
narios y charlas en los países en
los que está presente. En Ar-
gentina, a través de SF Techno-
logy, la empresa organiza en-
cuentros cada vez más centra-
dos en la parte técnica y no tan-
to comercial, en las ciudades
importantes del país, como Cór-
doba, Mendoza y Rosario. Ade-
más, el contacto directo con los
clientes es una valiosa fuente
de información, que contribuye
a mejorar sus productos, ha-
cerlos más sencillos y con mayor
número de funcionalidades.
José Teofane, Business Ma-
nager de 3i Corporation, acer-
ca del futuro de las comunica-
ciones, expresó que en todo el
mundo se “migrará de la línea
telefónica convencional a In-
ternet, es algo inevitable. Esta-
mos en los inicios de esta tec-

nología, convirtiendo de a poco
la comunicación analógica en
digital y agregando más segu-
ridad en la comunicación”.
La comunicación ya no solo es
aplicable a la transmisión de
eventos para alarma, sino que
otros servicios y funcionalida-
des están migrando también
hacia esa tecnología. “En nues-
tro caso -adelanta Teofane- ya
estamos desarrollando equipos
para control de rondas, arresto
domiciliario, control de acceso
y seguimiento vehicular con
entradas para 4 cámaras, todos
con comunicación de datos
por GPRS y/o 3G, aprovechan-
do las opciones que estas tec-
nologías ofrecen, entre ellas la
seguridad de los datos trans-
portados y su bajo costo para
los usuarios”.
“Buscamos siempre las mejores
opciones para nuestros clientes,
convertirnos en sus socios es-
tratégicos para hacer crecer sus
emprendimientos. Por eso es
que trabajamos con las primeras
marcas, de tecnología de punta
y funcionamiento probado en
los más disímiles entornos y
siempre con óptimas presta-
ciones”, expresó Marcelo Pérez
Gerente Comercial de SF Tech-
nology, acerca de la alianza con
3i Corporation.
“Le damos mucha importancia
a la capacitación de nuestros
clientes en todas las líneas de
productos y marcas a las que
representamos. Y si bien co-
menzamos generalmente con
charlas más orientadas al seg-
mento comercial, luego vamos
profundizando en temas tec-
nológicos. Esto lo realizamos
en seminarios o a través de
nuestra página web, donde se
pueden encontrar, por ejem-
plo, videos con cursos para ca-
da producto y sus respectivos
manuales”, explicó Pérez .
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Intelektron en Panamá

Presentación en la Cumbre Gerencial ALAS 2011
Los días 18 y 19 de agosto pasados se

desarrolló con gran éxito la Cumbre Ge-
rencial ALAS 2011, en la ciudad de Panamá.
El evento estuvo enfocado, como es ha-
bitual, en gerentes de empresas de Se-
guridad de América Latina, para que se
reúnan, debatan e intercambien expe-
riencias en un ambiente enfocado y de-
dicado al sector.

Dentro del cronograma de conferencias
de la Cumbre, se presentó un caso de
éxito en la región: Marcelo Colanero,
Presidente de Intelektron, expuso su

experiencia y trayectoria al frente de la
empresa fabricante líder en Argentina,
compañía que está rápidamente expan-
diéndose a toda Latinoamérica.

La disertación giró en torno a los orígenes
de la empresa que, con perseverancia, tra-
bajo y disciplina logró posicionarse, hace
ya veinte años, como un referente principal
del sector de la Seguridad Electrónica. Du-
rante la disertación se planteó, desde dis-
tintos aspectos, los desafíos que se pre-
sentan al frente de una empresa, con sus
aciertos y errores, logrando un clima trans-

parente y emotivo, generando empatía
entre los empresarios y gerentes.

En paralelo a las conferencias, se realizó
una zona de stands con empresas expo-
sitoras de toda la región, donde Intelektron
también estuvo presente con su oferta
de productos y servicios. 

SoftGuard Technologies

Capacitación e-learning a clientes
Luego del éxito obtenido en los distintos cursos que la compañía dicta desde 2008, se suma
a la oferta de capacitación el nuevo curso E-learning enfocado en el procedimiento integral de
eventos de alarma por parte del operador.

A partir del éxito obtenido en los cursos presentados desde
2008, “Introducción al monitoreo de alarmas”, “Herramientas de
soporte y conectividad remota” en 2009 y “SQL Server motor de
base de datos” en 2010, la empresa SoftGuard Technologies
decidió avanzar y ahondar con una oferta mas amplia y reforzada
de contenidos para toda su cartera de 3.000 usuarios operativos
en todo América y Europa. Por este motivo, desde octubre de
2011, se realizará el lanzamiento de nuevos cursos que se suman
a los ya activos mediante el sistema de E-learning / educación a
distancia.

El E-learning permite al alumno cursar sin presencia física,
estudiar en sus tiempos libres y exigirse para cumplir las metas
que el capacitador le impone a través de exámenes de evaluación
múltiple choice, que luego serán accesibles al empleador y que
fundamentarán las decisiones que el mismo tome.

Todo usuario de SoftGuard en Plan de soporte activo, podrá
inscribir la cantidad de cursantes que desee en estos nuevos
cursos de forma totalmente gratuita mientras su plan de soporte
permanezca activo.

Detallamos debajo las nuevas temáticas a tratar, las cuales
están dirigidas especialmente al procedimiento integral de
gestión por parte del operador en la estación central de monitoreo,
definiendo su rol, modelando su comunicación, indicando ac-
ciones concretas y reacción oportuna ante los distintos acon-
tecimientos de tu labor diaria.
• Módulo 1: Comunicación telefónica para operadores de alarmas:

incluye habilidades de atención telefónica, qué decir y qué
no, qué no hacer, cómo preguntar, cómo dejar un mensaje
eficaz, características de clientes.

• Módulo 2: Gestión de conflicto: incluye gestión para la atención
de reclamos, manejo de quejas, cómo responder ante una
ofensa, cómo comportarse frente a discusiones.

• Módulo 3: Atención de alarmas/gestión de evento de Asalto/Pá-
nico: identificar cuando el cliente está ante una situación de
amenaza de su vida y/o bienes personales o de terceros. Pro-
cedimientos para clientes comerciales, residenciales. Determinar
situación de falsa alarma de pánico, situación de evento real
(confirmado).

• Módulo 4: Atención de alarmas/gestión de evento de Incendio:
cómo proceder en caso de eventos de incendio. Las distintas
situaciones que pueden ocurrir y cómo actuar. Determinar si-
tuación de falsa alarma de incendio, situación de evento real
(confirmado). Manejo de situaciones de gravedad.

• Módulo 5: Atención de alarmas/gestión de evento de Emer-
gencia Médica: procedimiento ante eventos que requieran
intervención ante una descompensación física en el lugar pro-
tegido. Determinar situación de falsa alarma médica, situación
de evento real (confirmado). Cómo proceder ante falta de res-
puesta, situaciones graves, emergencia de vida.

• Módulo 6: Atención de alarmas/gestión de evento de Robo/In-
trusión: ante qué situaciones se puede presentar este tipo de
alarma, cómo deben gestionarse, cómo comunicar este evento
al cliente (selección de palabras a utilizar en el dialogo), cómo
determinar falsa alarma de robo, qué procedimientos realizar
en caso de no respuesta, situación grave o dudosa y robo real
(confirmado).

• Módulo 7: Atención de alarmas/gestión de evento de cancelación
después de evento Robo/intrusión: Cómo proceder ante la
recepción de este tipo de evento, cómo atender situaciones
donde no responde el cliente, situaciones graves y cancelación
después de un evento de robo real (confirmado).

• Módulo 8: Control de horarios: cómo entender la mecánica en
la que se generan este tipo de eventos, qué clientes están
afectados a este control, cómo gestionar eventos de no activo
aún, activación fuera de horario, no desactivo aún y desactivación
fuera de horario. Qué incidencia tiene los días festivos en el
control horario. Cómo hacer correcciones en las rutinas de
control en acuerdo con el cliente.

• Módulo 9: Eventos técnicos: ante qué situaciones técnicas se
generan este tipo de señales, cómo proceder correctamente,
cómo realizar pruebas primarias con el cliente y, en caso de
confirmarse el inconveniente, derivar al área técnica para su
resolución. 

• Módulo 10: Reporte de alarma a autoridades (ejemplo: servicio
policial 911): protocolo de constatación de incidencia, criterios
de verificación, mecanismos de control y mejora continua.

Más información: info@softdemonitoreo.com
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Microcom

Más beneficios para sus clientes
El distribuidor mayorista anunció un programa apostando al crecimiento de sus operaciones y de
sus clientes. El mismo empezó a funcionar durante julio y se exigen requisitos menores que
en los bancos, con una tasa más accesible.

El distribuidor mayorista Microcomanun-
ció un nuevo plan de financiamiento para
sus clientes, con el objetivo de ofrecer
otras oportunidades de negocios. La firma
permitirá financiar operaciones a 120 días,
con cupos limitados.

Desde la empresa explicaron que la idea
de crear un proyecto de este tipo surgió
a partir de la evaluación de las necesidades
del mercado caracterizado por la escasez
de financiación en plazos superiores a los
30 días.

Con esta iniciativa, Microcom ofrece a sus
clientes la posibilidad de acceder a un plazo

de 120 días directos para cumplir con sus
requerimientos crediticios. A través de esta
herramienta, creada y administrada conjun-
tamente con una firma de consultoría y au-
ditoría de clase mundial, se otorgan facilidades
de pago con menos requisitos que los bancos,
con una tasa más accesible.

Este plan tiene como objetivo permitir la
concreción de proyectos medianos y gran-
des, y funcionará con todas las marcas que
comercializa el mayorista. Los montos que
se manejarán se aproximan a los 20 mil
dólares, con un pago único a 120 días.
Todos los clientes que quieran acceder a

esta financiación, deberán contar con una
calificación de riesgo aprobada para tal fin.

Electrosistemas de Seguridad S.R.L.

Nueva sucursal en Córdoba
Lo que se inició como un proyecto, hoy

es una realidad: Electrosistemas de Se-
guridad S.R.L. inauguró, el 1 de septiem-
bre, sucursal en Córdoba. El evento fue
presenciado por invitados especiales, quie-
nes luego disfrutaron de la cata de selectos
vinos y se deleitaron con menús típica-
mente regionales de la zona. La nueva
sede está ubicada en la Av. Juan B. Justo
2236 de la Capital provincial y es una
muestra más del crecimiento de la em-
presa, que se destaca en el mercado del
CCTV nacional desde hace más de 10
años, con 5 años específicamente de pre-
sencia en Córdoba.

Una atención más cercana y directa, ade-
más de la posibilidad de entregas inmediatas
en forma local, es lo que hoy ofrece la nueva
sucursal. Este nuevo punto de venta refuerza

la presencia de Electrosistemas en la región,
ya que hasta ahora la empresa líder en
CCTV atendía a sus clientes en esta ciudad
a través de su representante.

Durante la reunión, el gerente de ventas
regional, y flamante socio de la empresa,
el Sr. Luis Tellería, realizó la apertura del
local, augurando éxitos al resto de los pre-
sentes, partícipes de este nuevo empren-
dimiento.

“Nos enfocamos a la tarea de llevar todos
nuestros servicios de valor agregado a los
clientes más alejados, con el compromiso
de servicio enfocado en sistemas eficientes
y de calidad para beneficio del sector pro-
fesional del CCTV en general”, expresó.

Los actuales clientes han visto con buenos
ojos este proceso de apertura. Según el
Ing. Roberto Junghanss, las expectativas

han sido superadas porque la afluencia de
clientes se ha duplicado; así que la acep-
tación es alta. "Definitivamente expandirnos
en el interior fue un acierto", subrayó.

La apertura de la nueva sucursal es una
clara señal de que los directivos están
apostando y confiando en esta zona del
país. Los gerentes de la entidad incluso
anunciaron la decisión de -en breve- ha-
bilitar otras tres sucursales en puntos es-
tratégicos. Entre ellos, un nuevo local en
el centro de la ciudad de Mendoza y otro
en la periferia de Rosario. 

“Esto es más que una apuesta. Creemos
en esta región, creemos en el país y en su
principal recurso, que es el sector de la
seguridad electrónica. Por todo esto, es-
tamos ampliando nuestra presencia en
la zona”, justificó Junghanss.

X-28 Alarmas

Lineup 2011

X-28 Alarmas, empresa nacional fabricante
de productos y sistemas de alarmas vehiculares
y residenciales, llevó a cabo el 8 de agosto la
presentación de su nueva línea de productos:
la línes de Central MPHX, un nuevo concepto
en monitoreo de alarmas.

El evento se llevó a cabo en el Salón Buen
Ayre del Hilton Buenos Aires, ubicado en Puerto
Madero, el día en que la empresa cumplió 27
años de presencia ininterrumpida en el mer-
cado. Directivos y personal de X-28 compar-
tieron la jornada con clientes, amigos e invitados

especiales, que cerraron la velada con un cóctel
y un show en vivo de Javier Calamaro.

La jornada comenzó con una breve presen-
tación de X-28 como empresa, a cargo de Sergio
Caride, Director Comercial de la firma, quien
luego de la introducción presentó a los oradores
de la jornada, encargados de dar a conocer a
los presentes la nueva tecnología y las capaci-
dades de la novel línea de productos.

Finalizada la presentación, llegó el momento
de los festejos y de compartir entre los presentes
el lanzamiento en un clima de camaradería.
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CAESI

Fiesta del 40º Aniversario
La gran noche aniversario de CAESI fue una verdadera fiesta
y en los salones de Madero Tango, lugar de la cita,
se reunió una enorme concurrencia. Todos los
detalles de un encuentro inolvidable.

Funcionarios, ex funcionarios, empresarios, asociados, empre-
sarios de otras Cámaras amigas, representantes sindicales; una
comprometida y divertida delegación extranjera de FESESUR
con asistencia perfecta de todos sus países y como no podía
ser de otra manera, con los distintos equipos de trabajo de la
Cámara. Así se celebraron las cuatro décadas de la Cámara Ar-
gentina de Empresas de Seguridad e Investigación (CAESI)

Tal como lo indicara su Presidente, Aquiles A. Gorini, en las
palabras de bienvenida, la idea, atendiendo al momento polí-
tico-electoral, priorizó la más absoluta neutralidad, donde se
reunió a los amigos y realmente se logró en su justa medida.

Tras su llegada, los invitados se aprestaron a disfrutar de una
cena–show que empezó por el tango y terminó con la música
que fuera moderna en los días en que CAESI iniciaba su gestión.
Es que la Cámara de Seguridad e Investigación celebraba sus 40
años de vida. Y lo hizo precisamente a su estilo, y dentro de ese
estilo, como también se indicara, el del orgullo de pertenecer.

Durante el show, conducido por Jorge Formento, se hizo una
introducción sobre los logros de la Cámara e invitó a su Presidente,
Aquiles Gorini, a pronunciar unas justas palabras, que dieron
inicio al evento. Rescatamos de ellas el crecimiento del sector en
este tiempo y aseguró “que la cámara y su protagonismo seguirán
siendo ejes fundamentales de cara a los próximos años”. Se refirió,
asimismo, al compromiso de impulsar los objetivos que se lanzaron
en todas y cada una de las gestiones precedentes.

También hubo tiempo para el reconocimiento de todos aquellos
asociados y autoridades que fortalecieron con su ímpetu y per-
severancia la acción de la Cámara: a los ex Presidentes de CAESI,
a los Socios fundadores, a las empresas Fundadoras y a las de
más de 35 años de asociados, a ex Directores de Fiscalización y al
Director del Área Mercosur del Ministerio de Trabajo de la Nación.
En este sentido, se les entregó un recordatorio de amistad a los
Presidentes de las Cámaras extranjeras ABREVIS y SESVESP de
Brasil; CAPATRAVALSEP de Paraguay y CESI de Uruguay.

Seguidamente, se recibieron presentes de esas mismas Cámaras
del MERCOSUR, UPSRA, CAESBA, CEMARA, CASEL, la UTN y de
ASIS International.

La hora del baile de cierre estuvo a cargo del conjunto Los
Náufragos, quienes brindaron un show increíble con su música
para el recuerdo, que colmó la pista de asistentes. A manera de
cierre, fue entregado a los presentes un libro conmemorativo
del 40º Aniversario que encierra año a año la historia de CAESI. 

Presente en Expomática
La cuarta edición de Expo-

mática 2011 cerró con una
afluencia de alrededor de diez
mil visitantes. El evento, que
por primera vez se concretó
en los flamantes salones del
Centro de Convenciones del
Quroum Hotel en la Ciudad
Universitaria, montó unos 60
stands que representaron a
más de 130 marcas, entre na-
cionales y multinacionales.

Según Claudio Conci, presi-
dente de la Cámara Informá-
tica del Interior (Cidi), y diversos
expositores consultados, en el
marco de la muestra se ges-
taron negocios y tanto comer-
ciantes mayoristas como mi-
noristas, y público aficionado
a la tecnología, se mostraron
interesados en adquirir o bien
consultar sobre la gran parte
de los productos expuestos.

El sector de la seguridad,
vinculado cada vez más al de

Alarmas del Centro

la informática, no fue ajeno
a la muestra y estuvo repre-
sentado, entre otras empresas
por ADC, que expuso sus pro-
ductos y servicios “con el ob-
jetivo de jerarquizar el rubro”,
ofreciendo equipamientos
de alta calidad, que se instalen
por medio de especialistas /
instaladores. Esto va de la ma-
no de la masificación de la
seguridad. “Antes, cada veinte
alarmas vendíamos un siste-
ma de videovigilancia. Hoy,
esa brecha disminuyó”, dijo
Marcelo Martínez, presidente
de la empresa.

Colecta y entrega de libros

Monitoreo.com llevó a cabo
una nueva campaña solidaria
a lo largo del país, recolectando
libros para entregar a escuelas
de escasos recursos del norte
argentino. La campaña, que se
realizó por ciudades como Ro-
sario, Córdoba, Salta y Buenos
Aires, consistió en la donación,
por parte de los asistentes a los
distintos cursos que ofrece la
empresa, de un libro de cuentos.
Finalizada la junta de material,
según consignaron desde mo-
nitoreo.com, se entregó en “en
cuatro escuelas rurales de la
provincia de Jujuy los libros re-
colectados”. Los niños benefi-
ciados, a quienes se les entre-

monitoreo.com

garon personalmente los libros
de cuentos, pertenecen a las
escuelas 151, de El Lobatón;
313, de San Lucas; 353, del Pa-
raje San Juan de Dios; y 4542
de Piquirenda, todos estable-
cimientos rurales de Jujuy. 

“Solo la sonrisa y alegría ex-
presada en las caritas de estos
niños justificaron el esfuerzo
del viaje para llegar hasta allí.
Pero lo mas importantes es la
posibilidad para estos chicos
de que tal vez, un simple librito
los ayude a leer, a soñar y a al-
canzar un futuro muy diferente
al que normalmente les espera”,
concluyeron los organizadores
de esta cruzada solidaria.
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Alex Lee y Elisa Hsu
Con más de dos décadas como grupo y desde 2008

con una empresa enfocada específicamente en el diseño

y provisión de soluciones en CCTV, AverMedia, actualmente

Aver, busca posicionarse en nuestro mercado a través

de su representante local.

Alex Lee, Vicepresidente Ejecutivo de Ventas Globa-
les, y Elisa Hsu, Gerente de ventas de Aver, junto a
Germán Losada, Gerente comercial de DVR Store

Elisa.Hsu@aver.com

verMedia Information se estableció
en enero de 2008 y forma parte de

AverMedia Group, con el foco puesto
en diseño, fabricación y distribución de
productos bajo la marca comercial Aver-
Media. La compañía, que tiene sede en
Taiwán, emplea a 650 personas, de las
cuales el 40% son ingenieros, dedicados
exclusivamente a la investigación y el de-
sarrollo de nuevas tecnologías aplicadas
a los distintos mercados.

Para conocer un poco más acerca de los
mercados latinoamericanos, ver su evo-
lución y planear nuevas estrategias para
posicionar la marca, dos directivos de Aver
visitaron nuestro país. En instalaciones de
DVR Store, con Germán Losada -Gerente
de ventas- como anfitrión, entrevistamos
a Alex Lee, Vicepresidente Ejecutivo de
Ventas Globales, y Elisa Hsu, Gerente
de Ventas de Aver.

“Casi 20 años como grupo marca un ca-
mino largo ya recorrido pero siempre pen-
sando en el futuro, en desarrollar nuevos
productos y soluciones, apoyando y con
el apoyo de nuestros canales y distribui-
dores. Esa es la meta de Aver”, adelanta
Alex Lee.

“La intención es crecer en todos los mer-
cados. Tenemos sucursales y oficinas en
Holanda, Francia, España y Gran Bretaña.
Además, estamos presentes en Italia, Ale-
mania y Turquía a través de representacio-
nes locales, al igual que en Brasil. Asimismo,
nuestra sede de En Estados Unidos (ubicada
en San José, California –Silicon Valley-) es
la más grande fuera de fábrica y desde
donde se maneja toda la región, incluyendo
Canadá y México”, amplía Elisa Hsu.

- ¿A qué se debe el cambio en el nom-
bre de la empresa?

- El cambio de logo y nombre solo es
para separar la empresa madre de su di-
visión de seguridad. AverMedia Group
comenzó con TV cards, para pc y note-
books y toda la tecnología para ver y
grabar video, un producto más pensado
para el consumidor final. Aver Information
tiene tres áreas: seguridad, videoconfe-
rencia y presentaciones. Son líneas sepa-

radas que se trabajan por canales de dis-
tribución diferentes. Además, como Aver
pasó a ser empresa pública, por cuestiones
legales debía separarse de la compañía
original. 

- ¿En qué mercado específico se en-
focan?

- Las soluciones de Aver se enfocan en
tecnologías de seguridad por video IP.
Esto no significa que dejemos de apoyar
a quienes requieran de soluciones ana-
lógicas, sino que invertimos tecnologías
de red. En América Latina, hoy, Internet
es muy popular pero las redes fuera de
los centros urbanos, principalmente, no
son del todo confiables. Por eso ofrecemos
a nuestros clientes sistemas híbridos sobre
plataforma Windows, para reducir la brecha
entre el mundo análogo y el IP. También
nuestros sistemas pueden ser utilizados
sobre Linux, línea que desde hace dos
años estamos desarrollando y se muestra
como una plataforma más confiable, bá-
sicamente por su baja vulnerabilidad a
virus y por ser una plataforma abierta, to-
talmente adaptable a las necesidades.

- ¿Cuáles son sus principales mercados?
- En la última década, Rusia, India, China

y Latinoamérica se convirtieron en mer-
cados altamente competitivos y muy re-
ceptivos a nuestra tecnología. Además,
hoy el crecimiento en Europa es más lineal

que exponencial mientras que en América
Latina el crecimiento es muy importante
y por eso estamos invirtiendo aquí, para
posicionar aún más la marca.

- ¿Qué características buscan en sus
partners?

- A todos nuestros socios locales les brin-
damos nuestro apoyo y les pedimos com-
promiso para con la marca. Una vez que
dimos con el socio indicado, cada tres
meses hacemos evaluaciones de objetivos
y nos ponemos metas, siempre acordes al
volumen del mercado. Buscamos que nues-
tros partners no solo vendan productos,
sino que también sean la palabra de la fá-
brica en su mercado. O sea, que ofrezca y
brinde servicios y aporte soluciones reales
a los usuarios. 

- ¿Cuál es la estrategia a futuro para
posicionar la marca?

- Nuestra oferta tiene tres variantes: di-
rectamente desde la sede, donde se pue-
den contactar interesados en represen-
tarnos. A través de nuestra web, canali-
zamos toda la información de nuestros
productos y servicios, además de canales
audiovisuales, donde mediante sencillos
videos en tiempo real, les explicamos el
uso y aplicaciones de nuestra tecnología.
También ofrecemos una cooperación de
canales. Así ayudamos a nuestros distri-
buidores para que hagan sus propias ac-
ciones de marketing. La idea es fortalecer
al canal como camino al fortalecimiento
de la marca .

A
“La tecnología IP sin dudas va

ganando mercado. Pero en

algunos países de Latinoamérica

las redes funcionan bien en los

grandes centros urbanos y no

siempre en puntos más alejados.

En ese caso es cuando una

solución híbrida cobra

importancia”
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X-28 Alarmas
Nacida en 1984 en Bahía Blanca, un año más tarde la empresa se

trasladó a Capital con la firme convicción de convertirse en un

referente nacional en alarmas vehiculares y domiciliarias.

Visitamos su planta de Mataderos y, a través de la charla

con uno de sus directivos, recorrimos su historia.info@x-28.com

asta con una visita al museo tecno-
lógico del edificio para hacer un rá-

pido repaso de la tecnología, su evolución
y la evolución de la propia empresa: equi-
pos que parecen sacados de una vieja pe-
lícula de ciencia ficción, comunicadores,
herramientas de testeo, antiguos carteles
y folletería.  Todo eso se resume en un pa-
sillo que, en un paso a paso, cuenta la his-
toria de X-28 Alarmas.

“Kompusur nació en Bahía Blanca, en
1984 –cuenta el Ing. Sergio Caride, uno
de sus fundadores y hoy Director comer-
cial- por inquietud de un grupo de cuatro
ingenieros, dos de los cuales se encon-
traban en ese momento trabajando para
Entel, haciendo un Máster en comunica-
ción. Eramos cuatro voluntades con capital
cero, el conocimiento formal de la tecno-
logía y muchas ganas de trabajar. En me-
nos de un año decidimos que teníamos
que venir a Buenos Aires para poder hacer
de la empresa una organización nacional,
que era nuestro proyecto aunque muy
difícil de lograr en ese entonces desde el
interior. Por eso, en 1985, nos mudamos
para la Capital, donde contratamos a nues-
tro primer empleado”, completa Caride
acerca de los orígenes.

- ¿Dónde tuvieron la primera sede?
- Nos ubicamos en Mataderos, en una

vieja casa en Guardia Nacional al 1.500,
propiedad de los padres de uno de los
socios a los que “desalojamos” alquilán-
doles un departamento. Allí empezamos
a fabricar simultáneamente equipos para
vehículos y para residencias, algo que es
poco común en una empresa que recién
comienza: iniciarse con dos unidades de
negocios diferentes. Desde entonces fui-
mos aprendiendo sobre la marcha los ma-
nejos de la compañía, desde los que son
los recursos humanos hasta el manejo de
los negocios.

- ¿Cuáles fueron los siguientes pasos?
- Nuestra primera sede comercial impor-

tante fue en Avenida Rivadavia al 10.000,
en Liniers, donde por primera vez teníamos
un local para mostrarnos al público. La casa

pasó a ser fábrica, que rápidamente quedó
chica y la trasladamos a Villa Luro. El creci-
miento de la empresa hizo que tuviéramos
los distintos departamentos en distintos
puntos de la ciudad, por lo que en 1995
nos decidimos a dar el gran salto, comen-
zando a buscar nuestro propio edificio. Re-
cién en 1998 pudimos concretarlo y a prin-
cipios de 2000 nos mudamos a nuestra
actual sede, que tiene 6.450 mts2 cubiertos
y desde donde centralizamos absoluta-
mente toda la compañía.

- ¿Cómo evalúan hoy esa apuesta?
- Visto en retrospectiva el ’98 no fue quizá

el mejor año para mudarse, ya que tres
años después nos cambiaron el país: hasta
el 2000 invertimos en un mercado que un
año después nos cambió las reglas de juego
y pasó, por ejemplo, de vender 400 mil
autos a vender 70 mil, con lo cual el mercado
se redujo abruptamente. Nos habíamos
dimensionado para ese país del 2000 y
quedamos sobredimensionados para el
país que se nos vino. De todas maneras
mantuvimos toda la estructura y las per-
sonas, seguimos apostando al crecimiento
y al desarrollo, y hoy estamos viendo los
frutos de ese riesgo tomado.

- Ese cambio tan abrupto, ¿modificó
la manera de pensar el futuro?

- Sin dudas nos cambió la cabeza, nos
llevó a reformular toda nuestra línea de
productos y la manera de hacer negocios.
A partir de 2002, con el cambio de con-
diciones macroeconómicas, seguimos

apostando al país y desde ese empleado
de 1985 pasamos a tener hoy 150 personas
en relación de dependencia, más todos
aquellos que trabajan en relación directa
con nosotros. Ese empleado es actual-
mente nuestro gerente de recursos hu-
manos, es el que entendió que necesitá-
bamos para nuestra empresa. En nuestra
empresa conjugamos personal con más
de 15 años de trabajo y empleados más
recientes, todos con la posibilidad de hacer
carrera dentro de la compañía. En la ac-
tualidad, todo nuestro nivel gerencial está
integrado por esas personas que comen-
zaron a trabajar con nosotros hace más
de 15 años.

- Asociados a las alarmas vehiculares,
¿cuál es la estrategia para posicionarse
en el mercado domiciliario?

- Hoy tenemos más de 400 agentes ins-
taladores en todo el país, lo que nos per-
mite mantener nuestra imagen de marca.
Visiblemente, esos puntos de ventas mues-
tran a X-28 asociada a un autorradio. Nues-
tro principal volumen de ventas, sin em-
bargo, está en la venta de equipos y sis-
temas de alarmas domiciliarias y estamos
trabajando desde  hace tiempo para lograr
el posicionamiento ya instalado para las
alarmas de autos. 

- ¿Cuáles son sus canales de venta y
distribución de productos?

Elegimos como camino para instalar nues-
tros productos una serie de distribuidores
y agentes instaladores en ciudades claves
del país. El foco está puesto en  trabajar de
manera estrecha con el instalador, quien
es el referente de la marca.

- ¿Cuál es el futuro que proyectan
como empresa?

- Nuestro primer gran desafío es seguir
creciendo. Para ello, buscamos detectar
las nuevas necesidades que surgen en el
mercado, para generar productos que las
satisfagan de manera eficiente. Buscamos
principalmente que la gente pueda vivir
más tranquila gracias a nuestros productos
y servicios .

B

“Nuestro principal volumen de

ventas está dado hoy por la

venta de equipos y sistemas de

alarmas domiciliarias y estamos

trabajando desde hace tiempo

para lograr el posicionamiento

visual ya instalado para

las alarmas de autos”
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Netio S.R.L.
Desde 1990 Netio S.R.L. desarrolla y fabrica productos para 

comunicaciones y seguridad. Conocida durante muchos años

por su marca Avatec, hoy la empresa se posiciona en el mercado

de los comunicadores para paneles de alarmas

con la Serie Nt-Com.info@nt-sec.com

En el pasado, los productos de segu-
ridad de Netio S.R.L .compartían la es-

tructura comercial y servicio de post venta
de las Centrales Telefónicas Avatec. En
2009 iniciamos un proceso de reformu-
lación de la empresa, que concluye en lo
que es actualmente: una fábrica con dos
líneas de productos diferenciados en su
marca, soporte técnico-comercial y servicio
de post venta”, explica el Director Técnico
de Netio, Antonio Prado, acerca del pro-
ceso de reconversión iniciado por Netio
hace unos años.

“En estos casi tres años creamos pro-
ductos de seguridad innovadores y con-
fiables, respaldados por un grupo de tra-
bajo experimentado, y en precios razo-
nables que acompañan complejidad de
la instalación”, explica.

“En resumen, un equipo enfocado en
los productos de seguridad, consigue po-
sicionar esta unidad de negocio como la
principal de la empresa en 2 años de tra-
bajo persistente”, concluye Prado acerca
de los cambios en la empresa.

- En el último período, ¿cuáles fueron
las novedades más importantes?

- Netio S.R.L. es una empresa con más
de veinte años en el mercado, que siempre
ofreció productos innovadores en comu-
nicaciones y que puso  todos sus recursos
en un nuevo desafío, el de continuar in-
novando en productos de seguridad. Esto
tiene que ver también con una profunda
reconversión de la empresa, tanto desde
el punto de vista técnico como desde los
recursos humanos. En cuanto a los pro-
ductos, se desarrolló y potenció la línea
de comunicadores Nt-Com, productos
únicos que crecen conforme a las nece-
sidades. En ese sentido, hace un año pre-
sentamos la Receptora Remota de Línea
IP, que permite el monitoreo a distancia
de paneles de línea sin el costo interurbano
y este año lanzamos al mercado el Gate-
way SMS y el teclado remoto DSC, dos
productos orientados al monitoreo sin lí-
nea telefónica y que no requieren de una
plataforma de tercero para establecer un
vínculo en la comunicación.

- ¿Cuándo comenzó a gestarse ese
cambio en la empresa?

- Hace unos tres años comenzamos a
dar un vuelco en el foco de la empresa.
Hasta entonces la marca Avatec se aso-
ciaba a una compañía capaz de proveer
soluciones en centrales telefónicas, y que,
como una especie de accesorio, ofrecía
al mercado de la seguridad comunicadores
para paneles de alarmas. Creímos que,
por la realidad del mercado, era momento
de volver a invertir en el segmento de la
seguridad, ya que teníamos el conoci-
miento y la capacidad de ofrecer productos
novedosos, pudiendo resolver la proble-
mática de las comunicaciones.

- ¿Cuál es esa base tecnológica?
- Fuimos pioneros en el desarrollo y fa-

bricación de un back-up celular, los pri-
meros en ofrecer un comunicador Ethernet
y luego también GPRS, productos que al
momento de lanzamiento eran exclusivos.
Luego, otras empresas con foco en el mer-
cado de seguridad ofrecieron productos
propios o importados, tomando gran par-
ticipación en la oferta. Comunicadores
que crecen conforme a necesidad, la Re-
ceptora Remota IP, el Gateway SMS y el
Teclado Remoto sin plataformas interme-
dias son hoy algunos  productos ofrecidos
exclusivamente por nuestra empresa.

- ¿Cuál es el proyecto que se plantea
la compañía?

- A fines de 2008 nos planteamos la ne-
cesidad de enfocar la empresa en el ne-
gocio de la seguridad. Para eso reformu-
lamos los productos y encaramos una re-
conversión de la propia empresa. Sepa-
ramos las dos unidades de negocios e hi-
cimos una preparación y reconversión de
nuestro personal poniendo énfasis en el
área de productos para seguridad. Hoy
contamos con servicio técnico y soporte
de post venta independiente, con el com-
promiso hacia el cliente de dar respuesta
antes de las 24 horas a su requerimiento.
Nuestra fuerza de ventas también fue ca-
pacitada para poder brindar, antes de con-
cretar una operación, información deta-
llada de la tecnología que ofrecemos. Esto,
sin dudas, predispone mejor al cliente,
aunque muchos de ellos ya conocen nues-
tra trayectoria.

- ¿Cuánto pesa, en la actualidad,  la
marca comercial?

- Siempre se nos conoció como Avatec,
marca de las centrales telefónicas que lue-
go adoptaron los comunicadores. Termi-
nada la reconversión, decidimos usar Nt-
Com como marca para los productos de
seguridad y abrir un sitio web dedicado
a los mismos. Hoy mantenemos Avatec
en centrales y nos encontramos en plena
tarea de posicionar Nt-Com como marca
para  productos de seguridad.

- ¿En qué mercados regionales tienen
mayor presencia?

- Las características de nuestros produc-
tos, que posibilitan la comunicación en
áreas donde no existe la línea convencio-
nal, hacen que nuestra presencia en el in-
terior del país sea muy fuerte.  Ese mercado
es el que nos exige todo nuestro esfuerzo.
Estamos viajando a distintas ciudades,
donde ofrecemos a nuestros clientes char-
las y presentaciones acerca del diferencial
de nuestros productos. Buenos Aires no
deja de ser un mercado atractivo para la
empresa, pero es un mercado en el que
aún tenemos que trabajar mucho .

“

“La empresa está consolidada,

es reconocida en el mercado.

Lo que hoy estamos haciendo

es poner foco en el mercado

de la seguridad, ofreciendo

mayores y mejores opciones

a nuestros clientes para

resolver sus problemas de

comunicación donde no existen

líneas convencionales”
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Microcom Argentina
Fundada en 1999 y radicada actualmente en la ciudad de Rosario,

Microcom Argentina es importador y distribuidor mayorista

de las más prestigiosas marcas a nivel mundial de conectividad y

seguridad en todo el país, entre ellas Vivotek, cámaras IP, y Anviz,

con controles de acceso y personal.mi.tornati@microcom.com.ar

n sus inicios, Microcom se dedicó a
la importación y distribución de PC

y partes a resellers en zonas de baja com-
petitividad. Con centro de operaciones
en San Nicolás, llegó a atender a más de
500 clientes de todo el país. Al poco tiem-
po, la empresa optó por un cambio de
rumbo, que surgió como consecuencia
de las necesidades de sus clientes. Es por
ello que ingresaron en los rubros conec-
tividad y seguridad.

2005 y 2006 fueron años de constante
crecimiento y, a fines de 2006, Microcom
se planteó la necesidad de radicarse en
la ciudad de Rosario, para posicionarse
con mayor fuerza en todo el país y desde
allí dirigir sus operaciones. Fue así que en
abril de 2007 abrió Microcom Rosario, ce-
rrando la empresa en San Nicolás. Con
esta apertura, logró posicionarse como
una de las empresas de mayor competi-
tividad en el rubro de conectividad.

Los años 2010 y 2011 siguieron siendo
exitosos, afianzando aún más las alianzas
existentes entre las marcas que comercializa
e incrementando las ventas de cada una
de ellas. Microcom continúa en busca de
marcas nuevas y a la vanguardia de las úl-
timas tendencias que hacen crecer a la em-
presa y al negocio de sus clientes.

- ¿Cuáles son sus principales marcas
y rubros dentro de la seguridad?

- Trabajamos con dos marcas: Vivotek y
Anviz. La primera es fabricante exclusivo
de Soluciones de Videovigilancia IP y Cá-
maras IP, cuenta con más de 10 años en el
mercado mundial y puede participar en
todo tipo de proyectos, sin importar la en-
vergadura de los mismos. Microcom no
solo distribuye los productos de Vivotek,
sino que desde septiembre fue designada
única distribuidora autorizada de reparación
de cámaras Vivotek del Conosur. Esta noticia
nos pone en un lugar privilegiado y nos da
una ventaja competitiva frente al resto. La
segunda marca del rubro seguridad es
Anviz, que ofrece productos como controles
de acceso y personal por TCP/IP, biométricos
y RFID, cerraduras electromagnéticas y ac-
cesorios. Anviz se estableció en el país a

principios de 2010 y su estrategia fue buscar
distribuidores expertos en seguridad. Somos
un excelente aliado, ya que llegamos a los
segmentos de mercado a los que la marca
estaba apuntando.

- ¿Trabajan con el instalador o llegan
al consumidor final?

- Al ser mayoristas, trabajamos con el
instalador o integrador, ISP, resellers, etc.,
pero nunca vendemos directamente a
consumidor final. Nuestra estrategia con-
siste en llegar a nuestros clientes a través
de los medios de comunicación más im-
portantes del rubro conectividad y segu-
ridad, y también con acciones de marke-
ting y comunicación, como el envío de
newsletters diarios, donde contamos las
novedades de productos, promociones
vigentes y capacitaciones al canal. Bus-
camos continuamente brindar a nuestros
clientes nuevas unidades comerciales para
penetrar en los distintos mercados verti-
cales y realizar estrategias ganar-ganar. 

- ¿Cómo ven el mercado de la seguri-
dad en el interior del país?

- En los últimos años, el mercado argentino
ha crecido en forma continua. Si bien el
boom de la seguridad se dio en primer
lugar en Buenos Aires, esto ya se extendió
a los grandes centros urbanos del interior
del país, que buscan constantemente la
incorporación de productos del rubro. Ac-
tualmente estamos teniendo muchas con-
sultas de municipios interesados en la in-

corporación de cámaras IP y los integradores
nos consultan cada vez más por controles
de acceso y de personal para las grandes
empresas. Creemos que este sector tiene
más por crecer y estamos atentos a las nue-
vas marcas y productos que puedan apa-
recer para convertirnos en uno de los ju-
gadores más importantes dentro de los
grandes.

- ¿Cuáles son los principales requeri-
mientos de sus clientes?

- Sabemos que nuestros clientes buscan
“Soluciones”; esto es lo que ofrecemos
nosotros. Les damos todas las herramientas
que ellos necesitan para cada eslabón de
su negocio y trabajamos junto a ellos para
llegar a los mercados verticales. 

- ¿Qué servicios ofrecen y cuáles son
los métodos de capacitación en las nue-
vas tecnologías?

- Los servicios que ofrece Microcom son
amplios y variados, y van desde el aseso-
ramiento especializado por parte de nues-
tros Product Managers en todo lo que res-
pecta a grandes proyectos y consultas téc-
nicas, la atención personalizada que brindan
nuestros Ejecutivos de Cuentas, hasta nues-
tras capacitaciones gratuitas brindadas
tanto en Rosario como en Buenos Aires.
Continuamente estamos buscando la forma
de ampliar nuestros servicios, para mejorar
la experiencia del cliente. Por ejemplo, para
el año próximo se está pensando en la in-
corporación de una herramienta de capa-
citación vía web, totalmente gratuita, ac-
ceder a todos los talleres, sin necesidad de
hacerlo en forma presencial. 

- Finalmente, ¿cuáles son sus proyectos? 
- Queremos seguir creciendo y que esto

se traslade a sus clientes, tal  como lo viene
haciendo hasta ahora. La estrategia seguirá
siendo ofrecer soluciones integrales y la
incorporación de nuevas marcas al porfolio,
tanto del rubro seguridad como conecti-
vidad. Tenemos el objetivo de consolidar-
nos como empresa y seguir siendo el dis-
tribuidor líder de conectividad y seguridad
en el interior de país .

E

“En 2009 abrió su primera

sucursal en Capital Federal y

empezó a jugar fuerte entre los

mayoristas de la región, con la

ventaja competitiva de una

mayor llegada a los clientes del

interior, a través de una casa

central en Rosario”
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Bio Card Tecnología

Timeline
2005

En febrero se funda BioCard
Tecnología, con sede en calle
Teodoro García al 2200. Se
inician con la representación
de las marcas Identix, ZK Soft-
ware y Henry.

2006

ZK Software nombra a Bio-
Card su Distribuidor y Servicio
Técnico Autorizado para Ar-
gentina. El crecimiento alcan-
zado en el primer año de vida
motiva la primera mudanza:

2007

Se afianza su relación con
ZK Software y comienzan a
distribuir sus principales lí-
neas de productos. Comien-
zan a realizar obras para im-
portantes compañías.

Fundador
Marcelo Sosa, uno de los
fundadores de Bio Card Tecnología.

Sinónimo de ZK Software
en nuestro país, la
empresa se inició con
la representación de
una marca brasilera
cuyos productos,
curiosamente, dieron
origen al nombre.
Consolidada, Bio Card
apuesta al futuro a través
de relaciones comerciales
sólidas, tanto con
sus clientes como
proveedores.

Staff
Socio Gerente
Marcelo Sosa

Gerente Comercial
Norberto Chaquer

Gerente Adiminstrativo
Andrea Perrotat

Gerente Técnico
Sergio Lew

Ventas
Mariana de Jesús Zuloaga
Laura Pereyra

Asistente administrativa
Damiana Lizza

Dto. Técnico
Damián Alonso
Pablo García
Jorge Marfil

acida en febrero de 2005, con Marcelo Sosa y Marcelo
Pugliese como socios fundadores, Bio Card Tecnología

comenzó representando a Identix, ZK Software y la marca
brasilera Henry cuyo producto, el Bio Card3 fue, justamente, el
que terminó por dar nombre a la reciente empresa. “En ese en-
tonces -recuerda Sosa- nos iniciamos con unos pocos productos,
entre los que estaban el BioClock II, el primer producto de la
línea ZK, y el Bio Card3, de origen brasilero, del cual tomamos
su nombre para bautizar nuestra empresa. En ese entonces,
vimos que no había una oferta sustentable, confiable y accesible
para cada una de las empresas que forman parte de nuestro
mercado. Fue así que decidimos darle forma a Bio Card
Tecnología, para ofrecer e implementar soluciones con tecnología
de huella digital hasta en los entornos más complejos”.

En este emprendimiento, significó mucho para la compañía
el apoyo brindado por ZK Software, fabricante de los equipos
que comercializa y que, gracias al esfuerzo y sacrificio de cada
uno de los que integran Bio Card, les otorgó la distinción de ser
nombrados, recién iniciado el 2006, Distribuidores Autorizados
para la República Argentina. Junto con la firma de ese convenio,
Bio Card desarrollaría junto a ZK Software un conjunto estrategias
a futuro, tanto en lo relacionado al hardware como al software,
para posicionar la marca en nuestro mercado.

N

Continúa en página 58

estrena nueva casa, en Cés-
pedes al 3000. Comienzan a
formar su red de distribuidores
en el interior del país.
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Servicios al cliente
Desde Bio Card Tecnología, se elaboró una estructura de dis-

tribuidores que trasladan su filosofía a cada uno de los lugares
en los que éstos tienen presencia, haciendo hincapié en un
punto fundamental: el Servicio al Cliente. “Mantenemos una si-
nergia con cada uno de ellos, y nos referimos muy especialmente
a nuestros distribuidores, ya que con una política clara, trans-
parente y basada en la comunicación sin grises, conformamos
una amplia red que nos permiten llegar a casi todo el país con
nuestros productos”, explica Marcelo Sosa.

ZK Software ofrece una amplia variedad de productos a un
costo razonable y, a través del tiempo, fue mejorando la
tecnología y la confiabilidad de los productos. A la par, se
mejoró notablemente en la confiabilidad en la transmisión de
los datos, con lo cual la tecnología biométrica hoy se posiciona
como una de las más requeridas del mercado.

“Esa evolución tecnológica nos permite -dice Sosa- poder
ofrecer cada vez más opciones a nuestros clientes y al mercado
en general, proponiendo soluciones de calidad a todos los re-
quisitos, siempre con el respaldo de una marca de renombre
internacional”.

Crecimiento
El trabajo de Bio Card se vio prontamente recompensado y al

año de haber abierto sus puertas, ya debió cambiar de sede,
debido a que los tres ambientes iniciales de calle Teodoro
García resultaron escasos. “El crecimiento fue rápido y tuvimos
que pensar en un lugar más amplio, por lo que mudamos
nuestras oficinas a calle Céspedes, donde estuvimos tres años.
Luego llegó la mudanza a nuestra actual sede en Zapiola al
4500, que tuvo varias aristas: por un lado necesitábamos un
lugar más grande y por otro sentíamos que, tras el fallecimiento
de Chelo (Marcelo Pugliese), teníamos que buscar un cambio
de aire”, recuerda Marcelo Sosa.

Capacitación
Una moderna sala, acondicionada
para brindar cursos tanto al
personal como a sus clientes.

Area comercial
Los ejecutivos de cuentas, uno de los
eslabones fundamentales en el
andamiaje de la empresa.

Tecnología de huella digital al alcance de todos
“Bio Card Tecnología nació

como respuesta a una necesi-
dad: quienes la conformamos,
entendíamos que al mercado
argentino le faltaba crecer y ma-
durar en tecnología biométrica
de huella digital, crecimiento
que veíamos como inminente,
ya que a medida que los mer-
cados  maduran y para poder
prevalecer en un entorno alta-
mente competitivo como el
nuestro y del resto del mundo,
las empresas debían automati-

zar sus procesos y bajar sus cos-
tos incorporando, a la par, nue-
vas tecnologías”.

Así explicaban Marcelo Pu-
gliese y Marcelo Sosa los orí-
genes de la empresa, en un
reportaje publicado por RNDS
en septiembre de 2006, un
año después del nacimiento
de Bio Card Tecnología.

“Nuestras premisas fueron
muy claras: brindar respues-
tas altamente eficaces y de
costo efectivo”.

Continúa en página 60

La mención y el agradeci-
miento a su socio es perma-
nente. “Todo lo que hacemos
hoy tiene un poco de su im-
pronta y muchos de los logros
de la empresa no podrían ha-
berse concretado si no hubiera
sido por su empuje y una par-
ticular manera de tomar riesgos
calculados. Por ejemplo, cuan-
do todavía no éramos nadie,
fue él quien tomó la decisión
de presentarnos con un stand
en Seguriexpo, haciendo una
inversión que tenía mucho de
apuesta y que salió muy bien,
ya que comenzamos a estre-
char lazos con nuestros clientes
y a mostrarnos ante un mer-
cado que todavía era nuevo
en tecnologías biométricas”.

Tras el fallecimiento de Pu-
gliese, fue Sosa quien tuvo
que tomar las riendas de la
empresa, con todo lo que ello
implica. “Personalmente fue
todo un desafío, ya que tuve
que aprender a llevar adelante
tareas poco habituales en mí,
como la relación con nuestro
principal proveedor, ZK Soft-
ware. Afortunadamente, nos
renovaron la confianza y los
frutos están hoy a la vista”:

2009

Se mudan a su actual sede,
en calle Zapiola al 4500.

2008

Marcelo Pugliese, socio fun-
dador, fallece en diciembre
tras una larga pelea con una
enfermedad.

Recepción
El primer contacto con los clientes
de la compañía

2007

Entre Ríos, Santa Fe, Corrien-
tes, Misiones, Salta, Tucumán,
Córdoba, Mendoza, Chubut
y localidades de la Provincia
de Buenos Aires ya conforman
su red de distribuidores

2011

Presentan las nuevas líneas
de productos de ZK Software:
C3 e InBio, controladores de
accesos por proximidad y
huella, respectivamente.
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Cómo llegar

• En colectivo: Líneas 15, 19, 21, 28, 59, 60, 68, 117, 130, 133,
151, 152, 161, 168, 184, 194

• En auto: Por Avenida Cabildo hasta Arias y por ésta hasta
cruzar Zapiola; otra opción es General Paz hasta bajada de
Cabildo y por ésta hasta Arias.

• Más opciones: Desde el centro porteño, otra posibilidad es
llegar con el Subte D hasta la Estación cabecera de Congreso
de Tucumán y combinar con alguna de las líneas de colectivos
que toman por Cabildo hasta calle Arias. De allí, cuatro cua-
dras por ésta en sentido ascendente.

+ Datos

Teléfono: (54 11) 4701-4610
Web: www.zksoftware.com.ar
Mail: info@zksoftware.com.ar

Ubicación

Bio Card Tecnología está ubicada en el barrio de Saavedra
(Zapiola al 4500), a cuatro cuadras de Avenida Cabildo,
otras tantas de General Paz y con acceso por Avenida Ruiz
Huidobro.

Nuevos productos

Bio Card presenta al mer-
cado los nuevos modelos
de dispositivos para control
de accesos.
ZKSoftware, con los equipos
de la nueva generación mul-
tibiométrica, con identifica-
ción y verificación a través
de la huella digital, tarjeta
RFID y reconocimiento facial.
El equipo que se destaca
es el Multibio 700, cuyo al-
goritmo de identificación
facial captura la posición
relativa del rostro, medida,
forma de los ojos del usua-
rio, nariz, pómulos y man-
díbula. Estas características
forman el template, el cual
es utilizado para comparar
a los usuarios en el mo-
mento en que se identifican
en el dispositivo.
Otro dispositivo es el iClock
700, con capacidad de
10000 huellas digitales 1:N
y la posibilidad de tomar
una foto en el momento
de la identificación para ve-
rificar posibles falsas acep-
taciones o rechazos. Ade-
más, posee una pequeña
tapa en el sensor de huella
dactilar para prolongar su
vida útil.
La novedad más reciente
de la marca es la línea C3
de controladores de accesos
por  proximidad -ya dispo-
nible en el mercado- que
se completará, en los pró-
ximos meses con el lanza-
miento de la línea InBio,
una serie de controladores
con identificación por huella
digital. “Estos nuevos pro-
ductos completarán la ofer-
ta de ZK Software en esta
tendencia actual de integrar
tecnologías, ofreciendo al
usuario mayores prestacio-
nes a través de un solo pro-
veedor, con lo cual se puede
tener la certeza de un ser-
vicio de postventa y un res-
paldo que garanticen la in-
versión hecha por el cliente”,
dice Marcelo Sosa.
Próximamente, también
reingresarán en el mercado
de CCTV con productos de
la marca ZK Software.

Area técnica
Desde allí se da respuesta a todas
las inquietudes de los clientes de la
empresa

El futuro
Consolidada como empresa y posicionada ZK Software como

un referente en tecnología biométrica en nuestro país, el desafío
es sostener el crecimiento a través de una mayor oferta de pro-
ductos y servicios. “Hoy contamos en nuestra oferta con
productos de tecnología RFID, en la que también ZK se destaca.
Por ejemplo, la nueva línea de paneles C3, que estamos pre-
sentando, y la línea, InBio, de próximo lanzamiento, que es una
muestra de la combinación de ambas tecnologías. Estos nuevos
productos siguen la tendencia de integar soluciones en una
sola plataforma”.

Sosa también adelanta que la empresa volverá a sumar pro-
ductos como cerraduras para hoteles, con apertura por huellas.
“Es un producto que ya tuvimos pero que no funcionó como
esperábamos, básicamente por la calidad de los componentes
internos. Hoy esas mismas cerraduras mejoraron y ya tenemos
buenos resultados en las pruebas previas”, explica.

“Seguimos apostando a ZK Software, una apuesta que es
mutua, ya que existe plena confianza en el trabajo realizado en
conjunto hasta el momento. Apoyados en la relación con
nuestros clientes, la propuesta es seguir creciendo en el mercado,
como un referente de calidad capaz de brindar soluciones in-
tegrales al sector”, concluye Marcelo Sosa .

Presentación 
La nueva línea de productos de ZK
Software: C3, control de accesos por
RFID
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Daniel Valle

omo muchos de los profesionales que hoy integran el
sector de la seguridad electrónica en nuestro país, Daniel

Valle se inició en la industria con más ganas, curiosidad y ganas
de progresar que recursos. Proveniente de una familia de labu-
rantes, vecino de toda la vida de Ramos Mejía -aunque actual-
mente vive en Parque Chás- él mismo comenzó a trabajar
apenas terminado el secundario.

“Mi primer acercamiento al mundo de la electrónica fue en el
colegio secundario, del que egresé con un título con especialidad
electromecánica. Desde ese entonces me interesó la electrónica
y aunque no tuve una carrera terciaria, por una cuestión de
tiempos y recursos, ya que tenía que trabajar, iba de oyente a la
facultad, al menos a las materias de electrónica que más me inte-
resaban”, recuerda Daniel Valle de su época de estudiante.

Su primer contacto con la especialidad, en tanto, lo tuvo al poco
tiempo. “A principios de la década del ’80 –dice- entré a trabajar
en una distribuidora de componentes electrónicos, en lo que fue
mi primer acercamiento formal a la tecnología, sus componentes
y sus posibilidades. En ese momento, en nuestro país, comenzaban
a fabricarse los primeros equipos y sistemas de alarmas, que, en

ese entonces, estaban restringidas a las entidades bancarias y  fi-
nancieras, y eran, en su mayoría, electromecánicos”.

Esa década fue también la “iniciadora” de algunas empresas
que dejaron huella en nuestra industria, como Hiwata, y otras
que aún continúan, como X-28 Alarmas. Empresas pioneras en
el diseño y fabricación de sistemas de alarmas electrónicos, lo
que trajo aparejado -a su vez-, una gran demanda de insumos.

“En esa época, ya conociendo lo que era el rubro de la
electrónica y quienes eran los proveedores, comencé a conocer
a aquellos pioneros en el rubro de la seguridad. Fueron años,
también, en los que desarrollé un emisor telefónico que tenía
la particularidad de tener mensajes hablados, almacenados en
forma digital, ya que hasta ese momento los equipos tenían
cinta, por lo general un minigrabador donde se registraban las
voces. Ese equipo fue uno de los primeros con mensaje
sintetizado en un medio no mecánico y tuvo buen éxito en su
momento, lo cual me permitió independizarme y dejé la venta
de insumos”, cuenta sobre sus siguientes pasos en la actividad.

Tras fabricar otro emisor telefónico, el Quasar, comenzó a ger-
minar la idea de otro tipo de desarrollo. “Fue a principios de los

C

Vendedor de insumos para electrónica en sus inicios, apasionado por la electrónica y en búsqueda constante

de nuevos desafíos tecnológicos, Valle es el protagonista de nuestro perfil. Una trayectoria contada

en base a anécdotas y recuerdos de “aquellas primeras épocas”.

Trayectoria
1974

Egresa del ciclo básico del Colegio Juan
XXIII de Ramos Mejía.

1977

Egresa como técnico electromecánico
en la ex escuela Técnica de la fábrica
Philips Argentina. Trabaja como vendedor
de insumos para electrónica.

1990

Desarrolla y fabrica un emisor telefónico
con la marca Quasar. Conforma la sociedad
que daría origen, en 1992, a DX Control.
Desarrolla los primeros equipos de co-
municación radial para monitoreo de
alarmas.

Continúa en página  68









’90 cuando conocí a mis actuales socios y decidimos formar
una empresa que se especializara en desarrollar equipos para
el monitoreo inalámbrico de alarmas vía radio”, recuerda Valle
acerca de los orígenes de su actual empresa: DX Control.

De la artesanía al robot
Los grandes cambios tecnoló-
gicos no se dieron solo en la
tecnología de los equipos, sino
también, y fundamentalmente,
en la manera de fabricarlos.
“En los inicios de la actividad,
podría decirse que la fabri-
cación era más artesanal:
todo era técnica de inser-
ción, ya que había que co-
locar todos los elementos
de manera manual en
una placa. Esa técnica de
armado fue cambiando

y hoy ya se usa el montaje
superficial, con lo cual se optimiza el

tiempo de armado y se minimiza el número de
fallas. Esto redunda en beneficio de la calidad del equipo. 

En cuanto a la conveniencia o no de la fabricación local,
explica que hubo “muchos cambios en el país y su economía a
lo largo de los últimos treinta años. A principios de los ‘80, la
tendencia era fabricar en el país, ya que era sumamente com-
petitivo y había mucha diferencia entre, por ejemplo, un PIR
nacional y uno importado. Con los cambios, hubo empresas
que supieron adaptarse, otras que arriesgaron previendo la
competencia de lo importado, muchas que supieron reconvertirse
a importadoras o distribuidoras y algunas que, lamentablemente,
quedaron en el camino”.

Ese proceso de modelo fabricante a la importación, hoy en-
cuentra nichos de mercado mucho más competitivos que
otros. “En aquellos segmentos poco explotados o que no sean
de consumo masivo, hoy, la fabricación nacional sigue encon-
trando buenas posibilidades. En otros mercados, como el de
CCTV, por ejemplo, la importación es sumamente avasallante
y los costos de la fabricación nacional no permitirían un margen
de competencia potable para el desarrollador nacional”.

Evolución de la radio
La transmisión radial, en su principio de funcionamiento,

sigue siendo la misma: una onda electromagnética que se pro-
paga por el aire. Lo que cambió, en los últimos años, fue la tec-
nología, la manera de lograr esa propagación. “En los primeros
equipos que fabricábamos -refiere Daniel Valle- la frecuencia
de funcionamiento era fija y se lograba a través de cristales,
que son los elementos que sirven para definir esa frecuencia.
En caso de querer modificar la frecuencia original había que
hacer cambios físicos en el equipo.  Es decir, cambiar el cristal”.
A mediados de los ‘90, se incorporó la tecnología sintetizada,
con lo cual la frecuencia se convierte en programable, cambio
que se puede realizar por programación, sin necesidad de mo-
dificar componentes ni partes del equipo. “En resumen, pasamos
de los equipos con tecnología ‘cristalera’ a los equipos ‘sintetizados’.
Esto nos permitió flexibilizar los requisitos según la demanda,
poder bajar los costos haciendo que los equipos sean casa vez
más accesibles y acelerar también los tiempos de producción,
con lo cual podemos llegar más rápidamente a distintos secotres
del mercado”, concluye el profesional acerca de la evolcución
de la tecnología de transmisión radial.

Por qué radial y no telefónico
La transmisión vía radio, primitivamente, se utilizaba exclusi-

vamente en alarmas bancarias, básicamente porque sus costos
estaban muy alejados de una economía domiciliaria. “Cuando
comenzó el abaratamiento en los costos de los componentes
de radio, los equipos con este tipo de tecnología comenzaron
a ser adoptados en el uso residencial, un sector en el que había
–y todavía hay- mucho para crecer”. El monitoreo telefónico
fue dominante hasta que el usuario comenzó a demandar más
seguridad en las comunicaciones, principalmente por el corte
de líneas. “A mediados de los ’90, el monitoreo radial comenzó
a crecer y, a fines de esa década, llegó el servicio por GPRS a
través de los denominados back-up. Hoy, el prestador lo que
quiere es no depender de un tercero, como la empresa de tele-
comunicaciones, para asegurar la continuidad de un servicio.
Por eso sigue habiendo necesidad de radio: es el único medio
que asegura comunicación sin intermediarios”.

Aprendizaje
Todos los que hoy son referentes del sector y que tienen su

base en una formación técnica, debieron aprender sobre la
marcha cuestiones relacionadas con los negocios. “Los técnicos
tenemos una cabeza que responde de manera bastante lineal,
por decirlo de alguna manera. Entonces, al igual que mis socios
y muchos otros que hoy están al frente de sus empresas, tuve
que aprender la parte administrativa, el manejo de personal, la
manera de hacer nuevos negocios, etc. Eso provocó que tuviera
que dejar de pensar tanto en el diseño de un equipo, para lo
cual hoy en la empresa tenemos gente especializada, y dedicarme
a esas otras cosas. Eso no significa dejar de estudiar y capacitarse,
ya que las tecnologías cambian permanentemente, y hay que
conocer hacia donde tiende la industria. Personalmente nunca
descuidé la parte técnica, me gusta estar siempre en contacto
con el desarrollo del producto.

El futuro
“Los primeros años fueron de una dedicación casi full-time a

la empresa, con pequeños momentos para la familia o de
tiempo personal. Fueron años complicados, como para toda
empresa que recién se inicia. Sin embargo, eso formó también
parte de nuestro aprendizaje: el de comenzar a generarnos el
tiempo para dedicarle a la familia, a los afectos, a la cuestión
personal. Somos concientes de que necesitamos hacerlo”.

“Desde el punto de vista de la sociedad, siempre confiamos
en la tecnología radial como base de nuestro crecimiento
como empresa. Hubo momentos complicados, es cierto, pero
pudimos estabilizarnos y salir adelante. El mercado todavía
tiene mucho por crecer, por evolucionar.
Hay una gran aceptación del equipo
de radio y todavía no está saturado
el mercado, cómo si sucede con
otros segmentos”.

“Pensamos el crecimiento de la
empresa como aquel de las per-
sonas que nos acompañan en
este proyecto, confiados en
que la sucesión tiene que
venir desde adentro. Per-
sonalmente, me veo por
muchos años trabajando
igual que ahora, enca-
rando nuevos proyectos,
trabajando todos los
días .
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Securitas Argentina S.A.

on el enorme respaldo que significa la presencia interna-
cional, y apoyados en un modelo de negocios simple pero

efectivo, Securitas se ha consolidado como la primera compañía
de seguridad privada también en la Argentina, país en el que
opera desde el año 2000.

La especialización por segmentos le permite ofrecer servicios de
seguridad para todo tipo de industrias. Con el conocimiento para
identificar las necesidades específicas que tiene cada uno de sus
clientes, es capaz de ofrecer soluciones integrales a medida.

La compañía sabe que la base del éxito es la formación constante
de su gente. Por eso, a través del Instituto Securitas, trabaja bajo
la premisa básica de transformar al personal en verdaderos pro-
fesionales de la seguridad privada.

En Securitas Argentina se brindan respuestas a un amplio y
variado espectro de mercados, entre los que se encuentran
aviación, puertos, bancos, centros comerciales, edificios corporativos,
hoteles, industrias y manufacturas, logística, barrios cerrados,
construcción, salud, eventos, educación, cultural, entre otros.

Su presencia en distintos puntos estratégicos del interior
del país le permite llegar con su oferta de servicios a todo
el territorio nacional.

Servicios que ofrece
• Instalación y Servicio Técnico de Sistemas de seguridad elec-

trónica.
• Monitoreo de Alarmas.
• Track & Trace o seguimiento satelital de vehículos.
• Vigilancia especializada.
• Mobile Services o rondas controladas de seguridad.
• Custodias de Mercadería en Tránsito.
• Servicios combinados.

Integridad, eficacia y servicio
Tales son los principios que se ponen en práctica en Securitas

para brindar protección a personas, bienes y sociedad.

Instituto Securitas
El Instituto Securitas es el resultado del compromiso de Securitas

Argentina de desarrollar conocimientos y profesionales espe-
cializados en la seguridad privada.
- Conocimientos y especialización. El Instituto tiene como

misión desarrollar conocimientos y profesionales especializados
en seguridad privada. La puesta en marcha del Instituto constituye
un paso fundamental para la profesionalización de un servicio
que es de vital importancia para nuestro país.

El diferencial del Instituto, que por todo lo dicho constituye
un emprendimiento sin precedentes dentro de la industria, se
ha planteado como objetivos estratégicos:
• Generar conocimiento especializado en seguridad privada.
• Desarrollar excelencia en la capacitación.
• Promover un modelo de trabajo y liderazgo basado en los

valores de Securitas.
• Inspirar una cultura de aprendizaje permanente en la organi-

zación.
- Actividades de capacitación. Las actividades que se dictan
en el Instituto se basan en cinco ejes:
1. Introducción a la seguridad privada.
2. Especialización por Segmentos de clientes.
3. Desarrollo del guardia y complementariedad educativa
4. Mandos medios
5. Actividades integradoras para todo el personal
- La sede del Instituto. Ocupa una superficie de aproximada-
mente 2.000 metros cuadrados y cuenta con capacidad para
doscientos cincuenta cursantes en forma simultánea, alojados
en ocho amplias y cómodas aulas de estudio diseñadas espe-
cialmente para tal función. Todas ellas están equipadas con he-
rramientas didácticas de última generación.

Completan el Instituto la sala de profesores, el laboratorio de
idiomas, el laboratorio de computación, una biblioteca y un co-
medor, equipados también con los últimos adelantos tecnológicos
en la materia .

C

es una empresa de origen sueco

con más de setenta años de

historia y actividad en 45 países de América

de Norte, Europa, América Latina, Asia,

Medio Oriente y África, donde totaliza

alrededor de 280 mil empleados.
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El Ing. José María Piscione, CPP, PSP, actual presidente del Capítulo de ASIS International en nuestro país, nos

entrega las respuestas a las preguntas planteadas en nuestra edición anterior y propone razones para

acreditar internacionalmente los conocimientos de seguridad que muchos de los lectores ya poseen.

Por qué contar con profesionales certificados

rgentina es el país sudamericano
con mayor cantidad de profesionales

certificados internacionalmente. Cuando
se habla de certificaciones internacionales
en el área de la seguridad, protección pa-
trimonial, administración de riesgos y pre-
vención de pérdidas de bienes tangibles
e intangibles, las más reconocidas son las
certificaciones en protección física PSP y
CPP en dirección de la seguridad.

ASIS International es quien otorga estas
certificaciones: la mayor asociación de
profesionales de seguridad del mundo,
con delegaciones dirigidas por líderes vo-
luntarios democráticamente elegidos, or-
ganizados en Capítulos. El Capítulo ASIS
215 engloba a los miembros de Uruguay,
Paraguay y Bolivia. La acreditación PSP o
CPP se obtiene aprobando un examen
de certificación de conocimientos y acep-
tando desempeñarse conforme a están-
dares de ética y desempeño profesional
elevados. Desde 2002, los exámenes se
toman en Buenos Aires.

El interés fundacional de ASIS, y de sus
mejores Capítulos locales, es claramente
la identificación,  capacitación, educación,
el desarrollo y desenvolvimiento de colegas
conforme a esos códigos profesionales y
de conducta, y mantener una gestión di-
námica y transparentemente democrática,
con un elevado nivel de  participación de
sus miembros.  

A continuación, formulamos 10 pregun-
tas estratégicas que la alta gerencia debe
hacerse respecto de las certificaciones in-
ternacionales en seguridad:

1- ¿Cuál cree que sería la forma de
que mi empresa incremente interna-
mente, y ante terceros, el interés por
la seguridad y las ventas de mis pro-
ductos y servicios,disminuyendo, a su
vez,  incidentes y pérdidas? 

¡Incremente su credibilidad! La confianza
es necesaria para el comienzo de ese círculo

virtuoso. Un camino para ello sería, sin du-
das, su designación internacional como
PSP en Protección Física o CPP en Dirección
de Seguridad. La designación PSP o CPP
provee un estatus reconocido globalmente
con una favorable extensión de confianza.
Estas certificaciones le permiten inmedia-
tamente a su empresa ser aceptada, res-
petada y buscada por sus capacidades de
servicio y comerciales. Esa mayor expec-
tativa que genera interna y externamente,
podrá, a su vez ser cubierta de muy buen
grado por las competencias y desempeño
profesional de su PSP/CPP.

2- ¿De qué forma podría mi Organi-
zación de Seguridad diferenciarse de
manera creíble de las demás?

¡Distíngase! Demuestre que opera con-
forme a estándares internacionales en el
cumplimiento de leyes y regulaciones de
seguridad. En un mercado competitivo,
su habilidad para diferenciarse sin más
esfuerzo que el de aplicar, pero de manera
sistematizada, sus competencias en el
mercado específico de la seguridad es crí-
tica. La preparación para las Certificaciones
CPP y PSP le forman en esa sistematización,
elevan su perfil, amplían la reputación y
favorece la exposición pública profesional
de su Organización.

3- ¿Cómo podría acreditar ante mis
distintos interesados organizacionales
la amplitud y profundidad de las com-
petencias de mi Organización de Se-
guridad en la protección de recursos
clave, prevención de pérdidas y gestión
de riesgos?

¡Demuestre la amplitud y profundidad
de su profesionalidad! Provea la evidencia
de que usted tiene en su organización
maestría certificada por organismos mun-
dialmente respetados sobre  el cuerpo de
conocimientos esenciales que constituyen
un completo profesional de gerencia-
miento de la seguridad. De ellos, el más
antiguo y respetado es ASIS International,
certificado y comisionado para ello por
el Gobierno de los Estados Unidos.

4- En estas épocas de incertidumbre
e inflación, con márgenes operativos
decrecientes donde se requieren re-

sultados de corto plazo, ¿qué gasto de-
bería hacer en mis responsables de ad-
ministración de riesgos, seguridad y
protección patrimonial para aumentar
la reputación/valor de mercado de mi
Organización de Seguridad?

¡Incremente su valor de mercado! Y ten-
drá un retorno sobre su “gasto” especta-
cular, más aún en esas condiciones de
mercado. Con el comienzo del proceso
de sistematizar su aprendizaje, conforme
a la currícula de acreditaciones interna-
cionales globalmente aceptadas y valo-
radas, usted estará protegiendo de inme-
diato sus bienes tangibles e intangibles,
así como su imagen y rentabilidad. Estos
tiempos también implican riesgos incre-
mentados, realizando la mejor inversión
interna y externa quien pueda demostrar
poder liderar el proceso de la gestión de
seguridad y administración de riesgos.
Probar con la ignorancia suele ser la peor
inversión, pero sobre todo en esta era del
conocimiento y relacionamiento. Sus cre-
denciales CPP o PSP significan lo mismo
en todo el mundo y son requeridas por
las corporaciones multinacionales.

5- ¿De qué manera puedo desarrollar
actitudes de liderazgo de mi Organi-
zación de Seguridad en materia de lo-
grar seguridad, prevención de pérdidas,
protección patrimonial y administración
de riesgos?

¡Confirme sus habilidades de liderazgo es-
tratégico! Los CPP y PSP son reconocidos
como líderes en la profesión, gente que ha
desarrollado la habilidad del liderazgo coti-
diano puesto diariamente a disposición de
quienes los rodean. La disponibilidad de
estos profesionales en su organización le
identifican como a alguien que cuenta en
su Organización de Seguridad con gente
con la habilidad de proveer liderazgo y orien-
tación tanto en cuestiones de seguridad crí-
ticas como en las ordinarias y cotidianas;
desde el manejo de prioridades en emer-
gencias, al mejor manejo del tiempo y ha-
bilidades gerenciales necesarias para imple-
mentar los principios y prácticas de la segu-
ridad teniendo en cuenta la interrelación de
todos esos campos que menciona.

6- ¿Con cuáles de las medidas antes

José María Piscione
Chairman 2011 Capítulo ASIS 215
jmpiscione@cepi.com.ar
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planteadas posicionaría a mi Organi-
zación de Seguridad como una de "Ries-
go Bajo" frente a las empresas de se-
guros e interesados organizacionales?

¡Posiciónese correctamente! Saber cómo
atender las exigencias de los Gerentes, la
Alta Gerencia y la Dirección de sus em-
presas clientes y estar a la altura del desafío
de demostrar que se puede gestionar
hacia un riesgo notablemente menor, de
manera mucho más económica, le coloca
en otro nivel, en un posicionamiento co-
rrecto para resultar confiable y deseable.
La forma más rápida de posicionarse co-
rrectamente y de alcanzar ese nivel es con
orientación y método: los cursos de pre-
paración para los exámenes PSP y CPP
son dictados por gerentes con esas certi-
ficaciones que tienen a su cargo esas res-
ponsabilidades en grandes organizaciones.
Demuestre al mercado el continuo des-
arrollo de las capacidades de su organi-
zación y permita que los clientes conozcan
que lo que tiene para ofrecer está plena-
mente respaldado por una responsable
y profesionalmente renovada capacidad
de desempeño profesional.

7- ¿Cómo lograría mi Organización de
Seguridad mantenerse formalmente
en la delantera ante los continuos cam-
bios y las crecientes exigencias de la
sociedad frente a incidentes de segu-
ridad, emergencias y pérdidas?

¡Manténgase al paso de los rápidos cam-
bios! En la industria de la seguridad, más
que en muchos otros campos donde hay
carreras tradicionales, se hace a través de
la certificación y recertificación de sus
profesionales. Los niveles son más altos
ahora y parte del entrenamiento de un
PSP o CPP pasa por obtener la información
necesaria, entender el proceso de decidir
y gestionar eficientemente riesgos, y de
anticipar lo inesperado. La educación con-

tinua es un proceso a lo largo de la vida
actualmente necesario para sostener el
éxito profesional.

8- ¿Cómo demostraría, prima facie, que
dispone de las competencias necesarias
para generar ahorros y mejor rentabi-
lidad y retornos sobre las inversiones?
¿Cómo me beneficio con mis medidas
de Administración de Seguridad y al
manejar con criterio gerencial los riesgos
en la operativización de decisiones de
negocios en un mercado inmaduro?

Con profesionalidad, demostrando una
madurez de dicho carácter. Esto se acredita
con una credencial, la cual es reconocida de
inmediato y portable internamente en su
organización, así como también a través de
organizaciones en los sectores público y pri-
vado que visite, generando así credibilidad,
oportunidades y negocios.

9- ¿Cómo hacer que mi Gerente de se-
guridad me permita gozar de protec-
ción legal para el Directorio y para la
Organización, ya sea la nuestra o la de
nuestros clientes?

Goce de protección legal para usted y
para su empleador y sus clientes. Las cer-
tificaciones PSP y CPP son brindadas a su
organización y sus clientes externos con-
forme a la designación Safety ACT insti-
tuida a ASIS International por el Gobierno
de los Estados Unidos, cubriendo sus ac-
tividades y sus organizaciones local e in-
ternacionalmente. De manera similar a la
que el IRAM promueve los estándares
NFPA e ISO, al madurar los entes regula-
dores, éstos tienden a adoptar los están-
dares de reconocimiento internacional
que, en materia de Servicios de Seguridad,
Protección Patrimonial, Gestión de Riesgos,
respuesta a Incidentes, Crisis, Continuidad
y Recuperación y prevención de Pérdidas,
tienden a ser los estándares de ASIS In-

ternational, miembro de la ISO/ANSI.

10- ¿Cómo abro las compuertas para
aprovechar el del relacionamiento, ba-
sado de las redes profesionales que me
permitan contener interrupciones y
pérdidas y a la vez encontrar las mejores
ideas?

Cree una red profesional expandida de
relaciones laborales  beneficiando su ca-
rrera.  Aproveche la base de respeto mutuo
que liga a los PSP y CPP. El trato profesional
es totalmente distinto en Argentina, Uru-
guay o cualquier lugar del mundo cuando
se dispone de estas credenciales de cer-
tificación internacional.

Organizándose para la
Certificación Internacional
Más que por impulso, el profesional ele-

gible -cinco o más años en ejercicio full
time de la profesión e indiscutible des-
empeño profesional-, deberá prepararse
deliberadamente. Cuanto antes del co-
mienzo de los cursos consiga los materiales
de estudio, mejor. De hecho, para el primer
día, usted debería tener un total conoci-
miento del material. El Curso PSP de 85
horas es el 5 de marzo de 2012 y el CPP
de 225 horas es el 6 de agosto. Para ambos
cursos se encuentra abierta la inscripción
y aún quedan vacantes.

Respuestas al
número anterior de RNDS
Si tiene la revista a mano, verá que la res-

puesta correcta a todas las preguntas de la
página 96 de la edición 63 de RNDS, corres-
ponden a la misma posición de alternativa.
Proponemos desde este espacio desarrollar
en capítulos sucesivos una introducción al
programa PSP con exámenes de prueba por
módulo. En ese caso, cada nota técnica ter-
minaría en un cuestionario específico para
profesionales en protección física .

Más información: Sobre ASIS International y las certificaciones internacionales: www.asisonline.org
Sobre los cursos de certificación internacional: info@cepi.com.ar.
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Estamos ante un cambio positivo en el que todos somos protagonistas.

La función del ingeniero de incendio debe consistir en la coordinación de las

diferentes áreas para alcanzar el cumplimiento normativo.

Algo está cambiando

uienes, debido a nuestra actividad,
tenemos la oportunidad de viajar

por Latinoamérica, somos testigos de la
penetración paulatina de las normas y
códigos de la NFPA. Siendo el cuerpo nor-
mativo más sólido de nuestro continente,
era sin duda esperable y está ocurriendo.
No sólo encontramos que más profesio-
nales aplican o, por lo menos, mencionan
las NFPA, sino que podemos ver hechos
concretos a través de edificios, sistemas
e instalaciones cuyo diseño muestra ca-
racterísticas que evidentemente obedecen
a criterios que aparecen en la normas de
la NFPA.

Reconocimiento general
Dos o tres décadas atrás, las normas

NFPA eran, en Latinoamérica, una rareza,
cuando mucho un material de estudio
para unos pocos especialistas que tenían
pocas posibilidades de llevar a la práctica
lo que leían, apenas en algunas instala-
ciones de algunos selectos clientes. Hoy,
aunque se mantienen reticencias hacia
el cumplimiento normativo total, los pro-
fesionales no sólo saben qué son las NFPA,
sino que conocen, por lo menos en con-
ceptos generales, sus alcances y las ven-
tajas inherentes a su aplicación. Ya hemos
superado, entiendo, la etapa del primer
contacto. La NFPA ya no es una sigla ignota
cuyo significado y actividades deberían
ser explicadas en cada oportunidad en
que se las menciona. El logotipo de la
NFPA es ahora reconocido por muchos y
generalmente se lo asocia como indicador
del non plus ultra de la protección contra
incendio. Todo esto se ha logrado a través
de muchas tareas: las conferencias, los
foros y congresos, las normas traducidas,
las actividades de capacitación y la acción
permanente de quienes -y me siento or-
gulloso al incluirme- hace años hemos
visto en la NFPA una respuesta sobre cómo
implementar la protección contra incen-
dios seriamente, en contraposición con

los métodos que, con cierta dosis de im-
provisación, eran entonces moneda co-
rriente en nuestros países.

Hoy la NFPA es conocida y ahora nos
enfrentamos con otras situaciones.

Problemática a resolver
El primer problema que se puede ob-

servar consiste en la aplicación individual
de las normas, como si cada una de ellas
fuera un documento independiente, mien-
tras que, en realidad, las normas son do-
cumentos integrados a un cuerpo nor-
mativo muy amplio que, incluso, excede
a la NFPA y abarca otras instituciones
como la ASME, el ANSI y UL, entre otras.
La correcta aplicación de una norma im-
plica, necesariamente, aplicar también las
normas referenciadas en su texto, las que,
en normas y códigos extensos como, por
ejemplo, la NFPA 101, suman más de cien. 

Este problema tiene dos causas, siendo
la más evidente la económica: los países
en los que vivimos no tienen los recursos
del país origen de las normas por lo que
muchos constructores e industriales en-
cuentran importantes dificultades para,
económicamente hablando, cumplir con
la gran cantidad de requisitos resultante
del conjunto formado por la norma que
originalmente se pretende cumplir y por
las normas referenciadas en su texto. El
resultado es que la aplicación normativa
resulta limitada a las normas más rele-
vantes dejando de lado aquellas que se

derivan de éstas. Esta situación se extiende
a la adopción oficial en varios de nuestros
países de algunas normas sin adoptar las
restantes, siendo la única excepción Costa
Rica, que, aplicando un punto de vista
conceptualmente correcto, adoptó la to-
talidad de las normas.

La segunda causa la constituye el cono-
cimiento requerido para interpretar la to-
talidad de las normas en países donde
éstas no presentan una historia de imple-
mentación. En efecto, en una obra en
construcción, por ejemplo un edificio de
oficinas, los profesionales de los múltiples
rubros cuya suma compone al edificio,
conocen su trabajo, pero no conocen las
normas NFPA aplicables. Es así que, el di-
señador del acondicionamiento de aire,
conoce cómo diseñar el sistema, pero no
sabe cuáles son los requisitos de la NFPA
90A. Lo mismo ocurre con el diseñador
de las escaleras o el encargado de definir
los revestimientos del cielorraso, que des-
conocen la NFPA 101. Como resultado, el
asesor de ingeniería contra incendio -en
los casos en que esta persona participa
del proyecto- recibe consultas sobre una
multiplicidad de normas, siendo muy difícil
que pueda poseer experiencia en la to-
talidad de los rubros de actividad abar-
cados. La función del ingeniero de incendio
(fire engineer en inglés) debe consistir en
la coordinación de las diferentes áreas
para alcanzar el cumplimiento normativo,
y no en constituirse en el conocedor de
todos los requisitos de todas las normas
aplicables, lo que fácilmente supera las
posibilidades de un profesional.

Otro problema importante son las limi-
taciones que surgen de la inexistencia en
Latinoamérica de equipamiento o com-
ponentes certificados (listed) de origen
local. Obviamente, no siempre la impor-
tación es la solución, ante todo por los
costos involucrados y también se da el
caso de países en los que las leyes de pro-
tección a la industria nacional presentan
obstáculos muy importantes a la impor-
tación de un elemento a primera vista tan
simple como una puerta cortafuego cer-
tificada o de un cartel de señalización con
certificación de su luminancia. En muchos
países, incluso, no existen laboratorios ca-
paces de certificar localmente un prototipo. 

Ing. Eduardo D. Álvarez (*)
Director de EDAR Ingeniería
ealvarez@edaringe.com.ar

Q

“Dos o tres décadas atrás

las normas NFPA eran, en

Latinoamérica, una rareza,

cuando mucho un material de

estudio para unos pocos

especialistas que tenían pocas

posibilidades de llevar a la

práctica lo que leían, apenas

en algunas instalaciones de

algunos selectos clientes”
Continúa en página 88
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Los resultados
El resultado tiende a una cierta “adap-

tación” (en algunos países lo denominan
“tropicalización”) de la norma a las cir-
cunstancias locales en las que priman más
los razonamientos económicos que los
técnicos. En el mejor de los casos, los com-
ponentes más críticos (los rociadores au-
tomáticos son un claro ejemplo) se im-
portan con sus pertinentes certificaciones
y los restantes se adquieren localmente
con una calidad que se entiende como
aceptable. En los peores casos, este con-
cepto de “adaptación” es extendido a com-
ponentes tan críticos como las bombas
de los sistemas de agua, lo que tergiversa
los objetivos normativos. 

Existen también profesionales que con-
sideran que una norma NFPA puede cum-
plirse parcialmente. Es decir, un requisito
sí y el otro no. Este equivocado criterio
suele nacer de considerar que las normas
NFPA presentan requisitos de máxima
cuando -y así lo indican las mismas nor-
mas- son, en realidad, requisitos mínimos.
Al considerar que estamos en presencia

de una norma muy exigente, fácilmente
se cae en no cumplir totalmente sus re-
quisitos. Si no cumplimos con la norma a
cabalidad, el resultado es impredecible y
no se alcanza la garantía razonable de
protección que ofrece la norma.

Por último, los latinoamericanos solemos
estar prestos a discutir el contenido de
una norma, sin saber siquiera cuáles fueron
los motivos por los que los miembros del
comité de redacción decidieron un valor,
un requisito o una exigencia. Simplemente
nos preguntamos ¿por qué? y, al no tener
una respuesta, consideramos que pode-
mos decir que es mucho, que es poco o,
sencillamente, que no resulta aplicable.

Conclusiones
Las soluciones a cada uno de estos temas

resultan evidentes y requieren tiempo.
Tiempo para que aprendamos el contenido
detallado de las normas en cada uno de
nuestros rubros; tiempo para que los fa-
bricantes locales vean las ventajas de cer-
tificar sus productos; tiempo para que nues-
tros países adopten los códigos y normas
de la NFPA; tiempo para que surjan los la-
boratorios de certificación en la región;
tiempo, en síntesis, para que encontremos
las ventajas de protección de vidas y bienes
que ofrecen los requisitos normativos.

Como vemos, antes nos preocupábamos
porque nadie hablaba de la NFPA en Lati-
noamérica; ahora nos preocupa que no se
hagan las cosas del todo correctamente. Sin
embargo, estamos ante un cambio positivo
en el que todos somos protagonistas .

(*) El Ingeniero Eduardo Álvarez es director
de EDAR Ingeniería, consultores en inge-
niería contra incendio y preside la Asocia-
ción de Profesionales contra Incendio de la
República Argentina.

Copyright © 2011, National Fire Protection Association, Quincy, MA. Todos los derechos reservados.
www.nfpajournal-latino.com
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CCTV en el mercado hotelero

a seguridad en instalaciones de ho-
telería es un elemento diferenciador

en la toma de decisiones de sus clientes.
Sin embargo, estas medidas deben estar
perfectamente integradas y convivir en
equilibrio con la estética y diseño del hotel
y cumplir con una serie de objetivos fun-
cionales: seguridad, comodidad y priva-
cidad para sus clientes y disuasión ante
acciones como vandalismo, robo, accesos
a zonas indebidas y reclamo de daños
por parte de usuarios en caso de acciden-
tes o incidentes ocurridos durante su es-
tadía en las instalaciones.

La implementación de este tipo de sis-
temas aporta un gran número de bene-
ficios cuantitativos y cualitativos para cual-
quier hotel. Por esta razón, es primordial
analizar las necesidades específicas de
cada instalación y los objetivos a perseguir
en cada uno de sus emplazamientos

Beneficios del CCTV
El uso de sistemas de CCTV ofrece bene-

ficios cualitativos que aportan al cliente un
valor diferencial de los servicios implícitos
ofrecidos por el hotel. Para el director de
seguridad y/o gerente de la instalación, en
tanto, se transforma en una herramienta
de gestión muy potente a través de la cual
pueden conocer el estado de las instala-
ciones y del servicio (eventos, limpieza, ca-
lidad, etc.), así como analizar los flujos de
personas en cada una de las zonas del hotel
en cualquier momento y desde cualquier
lugar con conexión a Internet. Finalmente,
ante la existencia de cualquier incidencia,

el video digital permite la recuperación de
cualquier imagen para su análisis y trata-
miento en la identificación de esas inciden-
cias, intrusión e inclusive la revisión de re-
clamos por parte de los clientes.

Por otra parte, entre los beneficios eco-
nómicos se pueden destacar la disminu-
ción de las primas de riesgo frente a las
compañías aseguradoras y los casos de
falsas denuncias por daños y perjuicios
por parte de los usuarios.

Estudio y diseño de la solución
Una vez analizados los numerosos be-

neficios que la instalación de un sistema
de seguridad de CCTV ofrece en un esta-
blecimiento hotelero, la clave reside en
el diseño de una solución adecuada y per-
sonalizada que tenga en cuenta los si-
guientes aspectos:
• Edificios de diseño: Nos encontramos

ante edificios cuyo tamaño, diseño y ar-
quitectura, además de otros factores, los
convierten en instalaciones particulares
en los que se requiere del diseño de un
sistema de seguridad único, personali-
zado e integrado para cubrir cada una
de sus necesidades sin romper la estética
de la instalación.

• Gran afluencia de personas: Cualquier
cadena hotelera es un claro ejemplo de
instalación singular en la que confluyen
distintos tipos de visitantes durante las
24 horas del día: clientes, proveedores,
empleados y personas de paso, entre
otros casos. En función de la vinculación
de estas personas con el hotel, los objetivos
serán bien distintos: seguridad y privacidad
para sus clientes, control de empleados,
disuasión de actos delictivos, etc.

• Variedad de escenarios (públicos o
privados): La determinación de los lu-
gares críticos de la instalación como ac-
ceso a las instalaciones, puertas, salidas
de emergencia, ascensores, salones, pa-
sillos, spa, estacionamiento y zonas par-
quizadas, por ejemplo, son elementos
importantes a considerar para lograr los
objetivos perseguidos. En cada uno de
estos espacios  debe analizarse la loca-
lización y la selección de cada una de
las cámaras, ya que hay lugares del hotel
donde no se pueden instalar sin inco-

modar a los clientes o incluso violando
la ley de protección de datos.
Sin embargo, en otras localizaciones, el
objetivo debe ser disuasorio por lo que
la cámara tiene que ser muy visible para
que pueda cumplir con dicha función.
En el mercado existen muchos modelos
de cámaras que nos permiten elegir desde
pequeñas cámaras “pinhole” hasta apa-
ratosos domos con capacidad de movi-
miento. En el hotel será crítico realizar un
análisis del compromiso seguridad/pri-
vacidad, de manera que los clientes vean
el sistema de seguridad como un garante
de su bienestar en la instalación.

• Protección de bienes y de personas:
No sólo las personas son objetivo de
estas medidas de seguridad. Algunos
bienes que forman parte del mobiliario
del hotel, como obras de arte (entre ellos
tapices, esculturas y cuadros) poseen un
valor incalculable y deben ser protegidos
con medidas preventivas para disuadir
a los posibles delincuentes sin vulnerar
la privacidad de sus clientes.

• Eventos: El sistema de seguridad debe
ser flexible de forma tal que pueda cubrir
cada uno de los eventos que puedan
organizarse en las instalaciones del hotel,
como ceremonias, congresos, exposi-
ciones, etc.
Desde el punto de vista técnico, la pro-

blemática a resolver en la instalación de
un sistema de seguridad reside, principal-
mente, en el gran número de cámaras a
controlar (sean éstas analógicas o IP), la
existencia de varios centros de control y la

Prestaciones, diseño y funcionalidad son algunas de las características que se

requieren en el sector hotelero para cumplir con los requisitos de seguridad,

tanto propios como de terceros. Algunas claves para analizar este 

mercado y ofrecer un servicio acorde a lo que éste necesita.

L

Continúa en página 96
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Para más información: www.scati.com - marketing@scati.com

integración y gestión de los distintos sub-
sistemas de seguridad, como CCTV, sistema
de intrusión, sistema de seguridad contra
incendios y control de accesos, por lo que
el Director de Seguridad deberá tener en
cuenta algunos elementos para seleccionar
el sistema de CCTV más adecuado

Los puntos a considerar serán:
• Facilidad en el manejo del sistema
• Solución única e integrada que permite

la gestión de un número ilimitado de
DVR/NVR, así como su control simultáneo
local y remoto del edificio desde uno o
varios centros de control.

• Sistema de CCTV escalable y flexible que
permita aplicaciones de una forma eco-
nómica y sencilla y la integración con
otros subsistemas tales como control de
accesos y sistemas contra intrusión.

•Disponibilidad de cámaras de alta resolu-
ción para la identificación del delito.

• Disponibilidad de cámaras adecuadas
para escenarios con bajas condiciones
de iluminación o fuertes contrastes de
luz, como en fachadas vidriadas y accesos,
entre otros puntos.

Síntesis
Podemos concluir que la instalación de

sistemas de CCTV es actualmente muy
recomendable para hoteles dada la ma-
durez en costos y prestaciones de la tec-
nología actual. Estas instalaciones renta-
bilizarán en muy poco tiempo la inversión,
pero deberán tener en cuenta los grandes
principales ítems citados en este artículo
para que la elección satisfaga a largo plazo
las necesidades del hotel .

Scati Labs desarrolla, fabrica y co-
mercializa sistemas de vídeo-vigilan-
cia que permiten la gestión de
múltiples cámaras de seguridad para
el control y supervisión de instalacio-
nes locales y remotas. Basados en
una investigación tecnológica propia,
la empresa produce avanzadas apli-
caciones software, escalables, accesi-
bles vía web e integrables con
sistemas externos en proyectos de
seguridad de mediano y gran ta-
maño. Las soluciones han sido imple-
mentadas con éxito en sectores como
el financiero, el logístico, organismos
públicos, industrias y distribución.
Certificada ISO 9001, Scati Labs, com-
prometida con la conservación del
medioambiente y el desarrollo sus-
tentable, actualmente se encuentra
en fase de implementación de un Sis-
tema Eficaz de Gestión Medioam-
biental conforme lo establece la
Norma UNE-EN ISO 14001.
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Estándar CEMARA 1002:2011

Normativa aplicada
en el Municipio
de Lanús

editorial

Las pintadas políticas reconocen en la Argentina re-
motos antecedentes. Entre ellos, aquella frase que
Sarmiento escribió en francés mientras marchaba
al exilio en Chile: "Bárbaros las ideas no se matan". 
Transcurrido más de un siglo, los muros del País
se poblaron de mensajes clandestinos al carbón o
a la tiza que alentaban la vuelta de algún líder pros-
cripto. Después llegó el aerosol y enseguida los graf-
fiti del Mayo francés: "La imaginación al poder",
"Prohibido prohibir", "Debajo de los adoquines es-
ta la Playa".
A la salida de la dictadura, que llegó a castigar las
pintadas hasta con la muerte, arribaron las ins-
cripciones esperanzadas pero fugaces de la pri-
mavera democrática.
Avanzados los ochenta, brigadas de graffiteros su-
pieron dar muestras de un ingenio desencantado
y cínico: "si Evita viviera… Isabel sería soltera"… Du-
rante los noventa, del mismo modo que se priva-
tizaban las Empresas públicas, el ámbito privado
también se adueñaba de las inscripciones que an-
tes habían constituido una expresión colectiva: así
fue como se hizo frecuente valerse de paredes o
pasacalles para declarar un amor o festejar un
cumpleaños. 
Lo que alguna vez fue "la barra de la esquina" de-
vino en tribu urbana que gusta dejar marcas iden-
tificatorias en la piel de la ciudad. 
Como sea, pasearse hoy por el centro y los barrios
de cualquier ciudad permite comprobar que, inclu-
so por medio de sus pintadas, se rinde tributo a esa
pervivencia y mezcla de todos los géneros y estilos
posibles que caracteriza a la posmodernidad. En su-
ma, una  recopilación de imágenes que es impres-
cindible ver para volver a pensar en lo que hoy son
las luchas, los amores, los odios, los deseos, los gus-
tos, los juicios y los prejuicios que los habitantes  bo-
naerenses siguen gritando a través de sus paredes. 
Es evidente que hoy todo está mezclado y enrare-
cido: no se puede transitar porque cualquiera tie-
ne derecho a manifestarse y no se puede tener un
frente prolijo pues sería probable que nos encon-
tráramos con una campaña política o una parodia
de las campañas oficiales de prevención y hasta al-
guna muestra de intolerancia xenófoba. 
En mi época de estudiante, en La Plata, mis com-
pañeros del interior defendían
las pintadas diciendo: "Las pa-
redes son las voces del pueblo".

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA

Las voces del pueblo

Centros de monitoreo y

emergencia en Municipios

y otras organizaciones

gubernamentales afines

adoptan estándares de

calidad, que se traducen

en eficiencia y seguridad

en la operatoria.



na vez más el ámbito público encuentra en CEMARA un valioso
referente frente a la problemática de la inseguridad, confirmando
que ella debe ser abordada coordinadamente mediante esfuerzos
conjuntos. El estado, desde su ineludible responsabilidad emanada
de la Constitución Nacional, y el conjunto de empresas nucleadas
en nuestra Cámara, mediante su constante profesionalización y ca-
pacidad investigativa desarrollando estándares, que brinden un
marco de eficiencia a la aplicación y la correcta utilización de los
más variados medios tecnológicos con que la seguridad electró-
nica pueda contar.
El hecho de que el Municipio de Lanús, tal como habíamos infor-
mado en la edición anterior de la Revista Negocios de Seguri-
dad, le haya requerido a CEMARA la inspección de su centro de mo-
nitoreo de acuerdo al Estándar 1002:2011 no es sorpresa, del
mismo modo que tampoco lo es que dichas inspecciones ya se-
an requeridas por los incipientes centros de monitoreo de Video
Vigilancia que se aprontan a inaugurar en distintos municipios del
conurbano bonaerense.
Esta demanda de regulación propone una distinción en la calidad, efi-
ciencia y seguridad que surge como resultado de muchos años de tra-
bajo y estudio por parte de los empresarios del Monitoreo de Alarmas.

Es así que, el 26 de julio pasado, el Municipio de Lanús procedió
a inaugurar su centro de monitoreo de video y emergencias con
la presencia del Sr. Gobernador de la Provincia, Daniel Scioli; el
Ministro de Seguridad y Justicia bonaerense, Dr. Ricardo Casal; el
Intendente Municipal, Dr. Darío Díaz Pérez, y en representación de
CEMARA, nuestro Presidente, Cdor. Miguel Angel Turchi, acom-
pañado por el Secretario de la institución, Ing. Ricardo González
y el Tesorero, Lic. Walter Costa, haciéndose  entrega en el acto del
Certificado con relación a la Inspección que CEMARA le realizara
a dicho centro de monitoreo en vistas de aprobar las exigencias
que el mismo establece.
Institucionalmente se trata de un ícono más en este camino tra-
zado entre la actividad privada de la Seguridad Electrónica, re-
presentada por CEMARA, y el ámbito público, dado que del mis-
mo modo que anteriormente lo fue el acuerdo con el Gobierno de
la Provincia de Buenos Aires en relación al plan Aula Digital. En es-
te caso, el Municipio de Lanús adopta a nuestra Cámara como or-
ganismo referente en un control de calidad específico que su ac-
tividad de Monitoreo de Video requiere y posicionando a dicho mu-
nicipio como el primer organismo estatal en apuntar a cumplir es-
te estándar CEMARA.

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina
Avenida Corrientes 753, 14º Piso, Oficina B - Buenos Aires - Argentina - Tel/Fax: (011) 4327-0668

info@cemara.org.ar / www.cemara.org.ar

U
Miguel Turchi, Presidente de CEMARA, y Darío Díaz Pérez, Intendente de Lanús, muestran al Gobernador Daniel Scioli, la certificación entregada por la Cámara.
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Nueva línea de cámaras SUPREME

Cámara IP 8162 de Vivotek
Vivotek lanzó este año la nueva línea de cámaras IP Supreme. Esta línea marca una diferencia

con sus antecesoras en cuanto a la resolución HD con la que cuentan sus productos, sumado a
características que la hacen única en su tipo.

Microcom presenta la cámara
IP8162P de Vivotek, que ofrece 2
megapíxeles de resolución con una
calidad de imagen excepcional. Puede
capturar un área mucho más amplia
que una cámara VGA estándar, redu-
ciendo significativamente el número
de cámaras requeridas. Es especial-
mente adecuada para el monitoreo
de amplios espacios interiores, como
entradas de edificios, aeropuertos, o
aplicaciones que requieran una iden-
tificación precisa.

La IP8162P de Vivotek emplea mu-
chas características avanzadas que per-
miten a los usuarios disfrutar plena-
mente del video de alta definición, con
la tecnología de compresión de alto
rendimiento H.264/MPEG-4/MJPEG.

Este modelo de cámara ofrece video
de alta calidad con resolución de hasta
1080p Full HD a 30 fps. Con una lente
Vari Focal con tecnología P-iris, que

controla el iris con una precisión ex-
trema, con su base de motor paso a
paso, la apertura del iris se mantiene
en un nivel óptimo en todo momento,
logrando una claridad de imagen su-
perior y profundidad de campo..

La cámara IP8162P también puede
conectarse directamente a un monitor
analógico con el conector BNC que
tiene incorporado, proporcionando a
los integradores una mayor flexibilidad
y una instalación sin problemas en una
gran variedad de aplicaciones.

Junto con el WDR mejorado, los
usuarios pueden identificar los detalles
de la imagen en ambientes extrema-
damente brillantes, como así también
en ambientes oscuros. También cuenta
con otras características de alta gama,
tales como múltiples streams, recorte
de video, ePTZ, ranura para tarjetas
SDHC, PoE, y el software ST7501, que
permite visualizar hasta 32 cámaras,

sin la necesidad de licencias. Todas
estas características hacen de la
IP8162P la mejor opción para la vigi-
lancia fiable y de alta calidad.

Características técnicas
• Sensor CMOS de 2 megapíxeles.
• 3.1 – 8mm Lentes P / Iris varifocal.
• Hasta 30fps a 1080p Full HD.
• Filtro IR removible para función

Día/Noche.
• Botón de Asistente de enfoque para

el ajuste de enfoque preciso.
• WDR para mejora de visibilidad en am-

bientes tanto muy brillantes como
muy oscuros.

• Compresión en tiempo real de H.264,
MPEG-4 y MJPEG (códec triple).

• MultipleStreams simultáneo.
• ePTZ para eficiencia de datos.
•Ranura para tarjeta SD/SDHC integrada

para almacenamiento interno.
• PoE integrado compatible con 802.3af.

(54 11) 4856-7141
capitalfederal@microcom.com.ar

www.microcom.com.ar

REI IN-2 de Intelektron

Reloj electrónico para control de horario
REI IN-2 es el equipo más avanzado perteneciente a la nueva línea de relojes para Control de

Tiempo y Asistencia que mantiene la robustez y sencillez de operación que caracteriza a Intelektron,
basado en una moderna CPU de 32 bits que le permite incorporar mayores prestaciones.

Intelektron presenta su nuevo reloj
electrónico REI IN-2, el cual desarrolló
concentrado en satisfacer las necesi-
dades  del mercado latinoamericano.
El REI IN-2 permite la máxima efecti-
vidad en el Control de Tiempo y Asis-
tencia dentro de distintas empresas,
fábricas y organismos públicos a través
de múltiples tecnologías de lectura
como Biometría, Proximidad HID, EM,
iCLASS, Mifare, Código de Barra y Ban-
da Magnética.

El REI IN-2 no sólo permite lograr
marcaciones fáciles y rápidas, sino
además su configuración es muy sim-
ple, ya que se puede realizar remota-
mente a través del Web Server o lo-
calmente a través de la conexión USB.
Además posee conectividad TCP-IP
nativa, USB y RS-485/232.

Estos modernos relojes vienen con
parlantes incorporados para emitir
mensajes de voz configurables ante
cada evento y utilizan una batería
de Ion-Litio para backup de alimen-
tación, garantizando que ante un
corte del suministro eléctrico, el REI

IN-2 siga funcionando con una au-
tonomía de más de 3 horas en forma
continua.

Otra característica a mencionar de
este producto es que cuenta con mayor
capacidad de registro: puede almacenar
65.000 marcaciones, 65.000 habilitados
y 9.000 huellas, funcionando tanto para
Control de Accesos como para el Con-
trol de Tiempo y Asistencia.

Los relojes REI IN-2 brindan mayor
comodidad para los usuarios y poseen
un atractivo diseño a partir de un ga-
binete de alta resistencia. 

Además, opcionalmente se puede
solicitar el Kit de Desarrollo de Software
(SDK). Éste consiste en bibliotecas en
Windows y Linux para el desarrollo
de aplicaciones que interactúen con
los equipos de Control de Accesos y
Tiempo y Asistencia, con el soporte
de nuestros ingenieros.

Características generales
• Soporta el protocolo de comunicación

REI IN-1 y Next pertenecientes a In-
telektron para los relojes REI IN-1.

•  Soporta TCP/IP y RS-232 para co-
municarse con los relojes.

•  Soporta Linux y Windows.
• Multithread.
•  Escrita en lenguaje C como librería

dinámica.
• Soporta el modo Online.
• Se acompaña de una aplicación que

por línea de comandos se pueden
ejecutar todas las operaciones de
descarga de información con los re-
lojes.

Modelos
El IN-2 posee la mayor variedad de

tecnologías de lectura e incorpora la
posibilidad del uso de identificación
por biometría.
•  REI IN-2 Huellas
•  REI IN-2 Huellas Lite
•  REI IN-2 Proximidad HID
•  REI IN-2 Proximidad EM
•  REI IN-2 Huellas + Proximidad
•  REI IN-2 iCLASS
•  REI IN-2 Mifare
•  REI IN-2 Banda Magnética
•  REI IN-2 Código de Barras

(54 11) 4305-5600
ventas@intelektron.com

www.intelektron.com
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PLCBUS-4080E 

Control remoto táctil con doble pantalla
El PLCBUS-4080E permite el manejo inalámbrico de todas las funciones automatizables de un

hogar, como iluminación, cortinas, persianas, portones, riego, etc., a través de comandos sencillos
y un entorno   totalmente amigable al usuario.

El Control Remoto PLCBUS-4080E
es un control remoto con doble pantalla
táctil LCD de 2,4” que opera a una fre-
cuencia  433.92 MHz para el manejo
inalámbrico de todas las funciones de
la casa como iluminación, cortinas, per-
sianas, portones, riego, etc. Además,
posee todas las generalidades de un
control remoto copiador  inteligente
para manejar por infrarrojo todos los
equipos de audio y video de la casa.
Es un control muy liviano y tiene un
espesor de apenas  de 11 mm). 

Contiene dos pantallas TFT Color

LCD de 240 x RGB x 320 líneas, total-
mente configurables por el usuario o
instalador. Su fisonomía es muy similar
a la de un Iphone 3 y hasta utiliza el
mismo cargador de ese equipo para
recargarse.

Esteticamente presenta un impor-
tante avance frente a versiones ante-
riores y ofrece un alcance aproximado
de 50 metros, por lo que práctica-
mente puede utilizarse desde cual-
quier punto de la vivienda.

Para economizar batería, después
de 60 segundos sin uso, el control
puede entrar automáticamente en
estado de ahorro de energía

Funciones principales:
• Tiene una función de voz (en inglés)

que permite llevar adelante la con-
figuración, sumada a las funciones
de vibración para su uso cuando se
seleccionen los diferentes botones.

• Permite la visualización clara de todas
las funciones a controlar, ya sean RF
o IR. Cada botón es configurable por
software.

• Contiene dos pantallas táctiles y cada
una permite el agregado de hasta
24 subpáginas diferentes (en total
48 páginas o pantallas distintas). En
cada página el usuario podrá selec-
cionar y editar la imagen que desea
aparezca en el display.

• En cada página podrá configurar

hasta 18 botones (con un tamaño
máximo de 7x8 mm cada uno).

• Cada botón podrá memorizar hasta
16 direcciones diferentes sumadas
a los comandos de Encendido/Apa-
gado.

• Contiene un botón de Reset en la
parte de atrás del control para volver
a la configuración de fábrica. 

Especificaciones técnicas:
• Corriente Máxima: 140mA
• Batería: 3.7V 250mAh
• Pantalla: TFT LCD Color de 240 x RGB

x 320 líneas.
• Frecuencia: 433.92 MHz
• Como información adicional pueden

ver un video del equipo en:
youtube.com/watch?v=ljUBf81SCuA

Acerca de PLCBus
PLCBus es una nueva tecnología que

permite transformar una vivienda con-
vencional en una inteligente, ya sean
casas habitadas o en construcción.

En la actualidad es posible convertir
cualquier casa en inteligente, a bajo
costo, sin romper paredes ni instalar
ductos o cañerías y en un periodo de
tiempo muy corto. 

Implementando esta tecnología  po-
drá controlar  iluminación, climatización,
persianas, filtrado de piscinas y riego
e incluso vincularlo con sistemas de
seguridad.

(54 11) 5217-3330
info@xtend.com.ar
www.xtend.com.ar
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ALSE Latina, la empresa de mayor crecimiento en el rubro

MiTo, un producto desarrollado para hacer historia 
Once  años atrás se fundaba ALSE con el objetivo de proveer sistemas de automatización de por-

tones de alta calidad. Para ello realizó convenios de representación con empresas italianas que pro-
ducían sistemas Premium, lo que le brindó un posicionamiento de excelencia.

Con el paso del tiempo, el consumo
de productos para automatización de
portones aumentó notoriamente de-
bido a su difusión, a sus precios cada
vez más accesibles y al incremento de
la inseguridad, que aconseja no bajarse
del automóvil para acceder a los garajes,
ocasionando que ALSE importara cada
vez mayores volúmenes de kits para
satisfacer la demanda.

En los últimos tres años, la empresa
decidió pasar de importador a proveedor,
desarrollando  productos propios que
tuvieran en su diseño y construcción un
resumen de la experiencia adquirida.

El primer paso para lograrlo fue desa-
rrollar toda la electrónica, comenzando
por relevar el tipo de clientes que la
utilizaban, de manera que tanto los
que eran entendidos en programación
como quienes eran especialistas en
herrería pudieran utilizarlos sin pro-
blemas. De esta manera, se diseñaron
placas autoprogramables, dando lugar
a la popular Q50, para uno o dos mo-
tores en paralelo y la versátil Q35 para
dos motores batientes, de las cuales
ya hay miles instaladas en nuestro
mercado.

Para los controles remotos se eligió
enviar 24 bits de información vía radio
con un protocolo que incluye un fuerte
preámbulo, un postámbulo y un CRC,
que le confieren una seguridad similar
al de las tarjetas de proximidad. En
tanto, los receptores de las controladoras
que los escuchan apelan a métodos
de redundancia tanto temporal como
cíclica para aumentar la confianza.

Respecto de la mecánica, el primer
paso fue el lanzamiento de la unidad
que en poco tiempo se transformó
en leyenda: el automatismo para por-
tones Corredizos COMPACT 600, que
muestra por primera vez en este mer-
cado un sistema con una tasa de fallas
tan ínfima que la hace prácticamente
inmensurable.

Este año, mejorando la excelencia
de sus productos, presentó el Compact
NEW, sistema heredero del anterior.
En su confección se utilizaron nuevos
aceros aleados, coronas de bronce
con almas de acero para evitar el ala-
beado, lubricantes sintéticos con bases
de siliconas y una estética única, lo
que luego es aplicado a toda la línea.

Con la misma ingeniería, en el mes
de septiembre presentó al mercado
un automatismo de torsión para Por-

tones Levadizos Contrapesados, de tan
excelente calidad que ya nace con el
nombre de su destino: MiTo, fabricado
con aleaciones de cromo y vanadio en
sus engranajes de perfiles no lineales,
rulemanes blindados y, como en toda
la línea, utilizando lubricantes sintéticos
de altísima tensión superficial y de vis-
cosidad de variable inversa, que impi-
den que éstos se centrifuguen al girar,
asegurando una larga vida al motor,
especialmente durante épocas de tem-
peraturas extremas.

Estos mismos conceptos de ingeniería
y control, básicos para todo el portafolio
de productos, son las principales causas
de su calidad, tomando a ésta como
la capacidad de hacer las cosas siempre
de la misma forma: bien. Además, ALSE
realiza un alto nivel de controles, que
aseguren una tasa de fallas estándar
promedio menor del 0,1%, lo que le
posibilitó a la empresa tomar la pree-
minencia de los mercado de Motores
Tubulares, de  Automatismos de Por-
tones, de Grandes Persianas Metálicas
y, recientemente, el de Las Puertas de
Seguridad.

La humanización de su ingeniería
de excelencia, la cordialidad de sus
comerciales y su buena logística, tam-
bién le enseñó a la compañía a escu-
char las críticas y a no culpar a terceros
por las fallas que se pudieran producir,
sino a investigar permanentemente
e interpretar la demanda del mercado,
estando siempre cerca de su red de
distribución.

ALSE Latina S.R.L. es una empresa
nacional dirigida por Ingenieros, Téc-
nicos, CCP y otros profesionales alta-
mente calificados, pero, sobre todo,
por personas que piensan desde el
lugar de quienes adquieren y utilizan
sus productos.

Finalmente, en noviembre próximo,
ALSE estará brindando cursos de cer-
tificación técnica y de estrategias co-
merciales a todos sus clientes.

MiTo
Diseñado y desarrollado por Alse

desde “cero”, este equipo ofrece una
instalación simple. El motor se entrega
con todos los elementos necesarios.
La electrónica recomendada es la ALSE
Q50, con capacidad para manejar uno
o dos moto-reductores en paralelo.
Si bien el motor es irreversible y no
requiere cerradura, la controladora la

maneja con suma idoneidad y puede
colocarse a elección. Esta está reco-
mendada en portones altos (más de
2,2 Mts.) o donde el viento pueda for-
zarlo a abrirse.

Esta nueva línea de productos se
entrega con todos los equipos teste-
ados uno por uno, tras realizar un con-
trol de calidad exhaustivo, lo cual ga-
rantiza niveles de fallas extremada-
mente bajos.
• Automatización para portones leva-

dizos contrapesados
• Diseñados parar un motor un brazo

en portones de hasta 6,5 m2, un
motor 2 brazos hasta 9m2, dos mo-
tores 2 brazos hasta 12 m2.

• Alimentación: 220 VAC
• Potencia: 340 W
• Corriente absorbida: 1,5 A
• Velocidad: 1,7 RPM
• Ciclo de trabajo: 30%
• Capacitor: 10 Microfaradios
• Máx. tamaño portón 1 motor lateral:

6,5 M2, 1 brazo telescópico
• Máx. tamaño portón 1 motor central:

9 M2, 2 brazos telescópicos uno a
cada lado

• Máx. tamaño portón 2 motores en
paralelo: 12 m2, un motor a cada la-
do 2 brazos

• Tipo de portón: Levadizo contrape-
sado con equilibrio en todos los án-
gulos, mínima torsión axial.

(54-11) 4761-4222 / 6222
0810 555 alse (2573)

www.alseargentina.com.ar
ventas@alseargentina.com.ar
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SinopSYS de Risco Group

Sistema de gestión para edificios
SynopSYS es un referente en la integración de la seguridad y la gestión de edificios, que

proporciona un control simplificado y completamente integrado de la gestión del lugar desde una
interfase, usando mapas sinópticos intuitivos.

SynopSYS de Risco Group es un
sistema de integración lógico y natural,
diseñado para que los integradores
de sistemas realicen la implementa-
ción del proyecto sin ningún esfuerzo.
Es ideal para edificios públicos y co-
merciales, complejos de edificios y or-
ganizaciones distribuidas. Su capaci-
dad de funcionamiento en red permite
el control de instalaciones individuales
o múltiples a través de LAN o WAN y
posibilita tanto una eficaz vigilancia
de la seguridad como una rápida res-
puesta a los eventos.

Con SynopSYS instalado, todo el edi-
ficio o los diversos emplazamientos
remotos, son controlados desde una
interfase de usuario en computadoras
estándar, reduciendo el personal y
aumentando el rendimiento opera-
cional. SynopSYS puede reducir de for-
ma significativa los costos de mante-
nimiento y funcionamiento del edificio,
apagando automáticamente las luces,
la calefacción y el aire acondicionado
en las zonas no ocupadas.

Características generales
• Independiente del hardware:

SynopSYS puede utilizar cualquier
tipo de hardware. Permite a los in-
tegradores y diseñadores de sistemas
utilizar el hardware que hayan de-
cidido, sin ningún compromiso, se-
gún las necesidades del proyecto.

• Implementación del proyecto sencilla
y flexible: SynopSYS incluye un com-
pleto y flexible conjunto de utilidades
para el integrador, permitiéndole
crear mapas sinópticos profesionales
del edificio, con íconos claros y con
botones interactivos. Estos mapas
representan la instalación con pre-
cisión, lo que permite una total e in-
mediata reacción a los eventos.
El estado lógico y el comportamiento
de los dispositivos (tamaño y color
del ícono, apariencia del botón, etc.)
pueden ser personalizados fácilmen-
te. Esto permite una gran flexibilidad
para adaptar la solución a los requi-
sitos que puedan surgir, según las
necesidades específicas de cada pro-
yecto, sin que sea necesario contactar
con el vendedor para un desarrollo
y adaptación especial del software.
Si fuese necesario, el integrador del
sistema puede incluso definir, en el
lugar, un único escenario y compor-
tamiento para los dispositivos es-

pecíficos, según los requisitos del
responsable de seguridad del edi-
ficio. Esta rentable solución reduce
el tiempo de implementación del
proyecto.

•Arquitectura verdaderamente abierta:
SynopSYS utiliza protocolos de uso
público en todas las interfases, para
una integración sencilla con dife-
rentes tipos de equipos y paquetes
de software de terceros.

• Gestión remota del sistema y com-
pleto funcionamiento Cliente-Ser-
vidor: La arquitectura Cliente-Servi-
dor permite implementar los mó-
dulos de software en PC’s distribui-
dos a través de la red TCP/IP, según
los requisitos del proyecto y sin li-
mitaciones. También permite la ges-
tión remota de los sistemas -no es
necesario copiar versiones o ficheros
si la aplicación o proyecto se actua-
liza-: los nuevos archivos son des-
cargados desde el servidor principal
a todos los emplazamientos remotos.
Esto proporciona un tiempo de im-
plementación más corto y una en-
trega más rápida del proyecto.

• Amplia capacidad de gestión de per-
misos: El responsable de conceder
autorizaciones en SynopSYS puede
proporcionar al Director del edificio

o de la seguridad un pleno control
sobre quién puede ver o hacer qué
y cuándo. El responsable de seguri-
dad puede conceder diferentes ni-
veles de autorización a diferentes
guardias de seguridad, de manera
que cada vigilante vea y controle
solamente su propia instalación o
el edificio/piso pertinente. Cámaras
específicas, mapas o botones de ac-
ción pueden ser limitados a deter-
minados operadores fácilmente.

• Rentable para instalaciones comer-
ciales: una única herramienta de ges-
tión permite que desde una sala de
control, un equipo de control maneje
todos los sistemas de seguridad y
automatización de edificios. Esto po-
sibilita una gestión de la instalación
más rentable, junto a un control de
emergencias centralizado y eficaz.

• Soporte multilingüe: Proporciona
una solución para empresas multi-
nacionales, ya que pueden seleccio-
nar los idiomas que necesiten usar
en cada país.

Módulos de
Software de SynopSYS
Un completo conjunto de aplicacio-

nes diseñadas para una arquitectura
distribuida.

(54 11) 4637-9488
info@riscogroup.com.ar

www.riscogroup.com









132

.productos
Novedades del mercado

www.rnds .com.ar
®

Virloc 5, 10 y 40 de Virtualtec

Serie de posicionadores satelitales
Virtualtec se dedica a la investigación y el desarrollo de dispositivos para soluciones móviles o

remotas para los mercados automotivos, logísticos y de telemetría.  Con 20 años de experiencia en
el mercado, presenta los nuevos modelos de posicionadores que integran la familia VIRLOC.

Virtualtec completa la familia de
posicionadores satelitales VIRLOC para
el control a distancia de logística en
flotas de vehículos.  Sus tres versiones,
VIRLOC 5, VIRLOC 10 y VIRLOC 40,
poseen diferentes características téc-
nicas que permiten lograr soluciones
de distintos alcances y costos de inte-
gración.Además de los datos genera-
dos por su GPS, sus entradas e
inteligencia embebida, a la serie de
posicionadores Virloc es posible agre-
garle otros dispositivos, aprove-
chando sus versátiles puertos de
comunicación, con lo cual se logra un
control a distancia de datos como
RPM, identificación de ocupantes,
control de nivel de combustible y ca-
lidad de conducción, entre otros.

La transmisión de la información
puede ser realizada tanto por GPRS
y/o SMS en GSM, como a través del
comunicador satelital DIGI, que utiliza
la red satelital ORBCOMM. Otros me-
dios de comunicación satelitales, Ether-
net y de RF, pueden ser utilizados a
través de módems externos conec-
tados a los puertos de comunicación
que las unidades VIRLOC poseen.

Características generales
Los equipos VIRLOC cuentan con

puertos VIRNET desarrollados por Vir-
tualtec. Son basados en CAN de alta
velocidad y son útiles para interco-
nectar múltiples unidades expansoras
de GPIO, puertos de comunicación y
demás. Son del tipo “plug and use” y
cuentan con versiones cableadas de
2 hilos + PWR o por RF Mesh de
2.4GHz. Gracias a esta red es posible
conectar varias unidades VIRLOC entre
sí, permitiendo vincular en forma in-
alámbrica tractores con remolques o
incluso con su carga. También es po-
sible, gracias a adaptadoras VIRNET RF
a RS232, conectarlos a otros dispositivos
generando una red inalámbrica vehi-
cular que simplifica los procesos de
instalación. Dentro de las opciones de
puertos cuenta con TTL, RS232, CAN,
RS485, USB Host y Device, Wiegand e
I-button. Entre los protocolos de co-
municación, se destacan el J1939 de
CAN, el UDP y el TCP para las comuni-
caciones IP y los propios para interac-
ción con otros dispositivos.

Todos los equipos cuentan con la
posibilidad de actualizaciones de firm-
ware a ser realizadas por los mismos

integradores. De acuerdo al modelo,
permiten ser cargados por puerto
serie o en forma inalámbrica por GPRS
o VIRNET RF.

Toda la familia dispone de un po-
tente motor de eventos programables
en lenguaje XVM para lograr que cada
unidad sea un verdadero computador
de abordo. Con más de diez años de
evolución, el lenguaje XVM, es sin du-
das la solución para los integradores
que buscan atender las necesidades
de sus clientes. Cuenta con más de
400 disparadores y condicionales que
combinados con variables estadísticas,
reportes estándar y programables,
destinos y acciones,  permiten obtener
el máximo provecho de sus poten-
ciales. En VIRLOC 5 introdujimos, ade-
más, la capacidad de programar en
“C” plano, permitiendo al desarrollador
avanzado el completo control de la
aplicación.

La capacidad de la memoria flash de
datalog varía de acuerdo a cada versión
de VIRLOC. La misma puede ser admi-
nistrada y particionada por los inte-
gradores para optimizarla según de
los diferentes funciones que la utilizan
(Buffer, LOG, regiones, etc.). Para los ca-
sos donde es necesario el almacenaje
de grandes volúmenes de datos, VIRLOC
10 y VIRLOC 40 cuentan con slot para
Micro SD que multiplican cientos de
veces su capacidad.

La tecnología utilizada en las unidades
VIRLOC permite la detección temprana
de bloqueadores de señales (JAMMERS)
en las inmediaciones, permitiendo eje-
cutar acciones a pesar de encontrarse
bloqueados para transmitir. Con ello
será posible activar sirenas, disparar
actuadores u otros medios de comu-
nicación no bloqueados.

Disponen de modos de súper bajo
consumo para no alterar la autonomía

de la batería de los vehículos. Además,
cuentan con baterías de Litio Ion Po-
límero con extremados procesos de
control de carga para condiciones ad-
versas de temperatura. La adminis-
tración del uso de la misma es pro-
gramable por el usuario, logrando así
una gran autonomía en periodos de
funcionamiento a batería. VIRLOC 40
Incorpora además un cargador para
batería de gel externa.

El acelerómetro de 3 ejes digital in-
tegrado permite, a partir de un simple
proceso de calibración, determinar
frenadas y aceleraciones bruscas o es-
tilos de conducción ante irregulari-
dades en el pavimento. También pue-
de utilizarse para salir del modo bajo
consumo lo que permite prolongar
la carga de la batería de back up en
casos de detención estática.

De acuerdo al modelo, disponen de
distintas configuraciones de Antenas
de GPS y GSM. Las mismas se encuen-
tran con opciones internas o externas,
tal como se destaca en las caracterís-
ticas técnicas adjuntas.

Periféricos
Virtec produce, además, una amplia

gama de periféricos como las termi-
nales de datos VIRCOM, las expansoras
de puertos y GPIOs VN_PWR, graba-
doras de SD externas y módulos adi-
cionales de comunicación.

También distribuye equipos de ter-
ceros como medidores de nivel de
combustible y sistemas de conducción
segura para prevención de accidentes
de tránsito. Así se completa la más
amplia gama de productos relacio-
nados con los sistemas de logística
segura de los mercados de transporte
de carga, minería, petróleo, transportes
públicos y demás empresas relacio-
nadas con flotas de vehículos.

(54 11) 4452-0942
info@virtec.com.ar
www.virtec.com.ar
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Sistemas de posicionamiento OverRoute

Monitoreo vehicular por GPS
Over Route es una solución integral para el monitoreo vehicular que, mediante tecnología GPS,

permite controlar el recorrido de flotas con un gran nivel de detalle. No requiere de personal
especializado para la descarga de datos, ya que lo hace de manera automática

En su versión OR MS10, la indepen-
dencia de comunicaciones GPRS/SMS
evita costos de mantenimiento o abonos
mensuales y, a diferencia del otros sis-
temas, este modelo es el único que pue-
de ofrecer la descarga automática vía
wireless de los datos recolectados du-
rante los recorridos. Cuenta con un sis-
tema único A.I.S (Automatic Identification
System), mediante el cual cada vehículo
posee un número de identificación que
permite que, con solo acercarse a la zona
de descarga inalámbrica, sea identificado
y sincronice automáticamente los datos
almacenado.

Otra alternativa es el modelo OR
TX60S, un servicio de GPS que utiliza
la misma estación de monitoreo radial
para seguir posiciones de vehículos
online, a través del cual se puede co-
nocer toda la información sobre la ve-
locidad, ubicación y alarmas de los
autos. Este modelo permite, por ejem-
plo, administrar eficazmente todos
los móviles de acuda o a los técnicos
de una empresa de seguridad, tam-
bién sin abonos mensuales.

Over Route, en sus versiones MS10
y TX60S, son alternativas para todos
aquellos clientes que necesitan con-
trolar a su personal, las rondas, las en-
tregas, y no quieren pagar un abono
típico de GPRS.

A diferencia de los servicios de posi-
ción vehicular que funcionan con GPRS
y requieren de un prestador para su
funcionamiento, los productos de Over
Route permiten reaprovechar una pla-
taforma existente, en una empresa de
monitoreo. Esto evita costos e inde-
pendiza al cliente de intermediarios.

Ventajas Comparativas
• Al no depender de comunicación vía

GPRS/SMS, no genera costo de man-
tenimiento o abonos mensuales.

•No requiere de personal especializado
para su descarga, ya que el sistema
lo realiza automáticamente cuando
el vehículo se acerca a un radio de
50 metros del sistema wireless, que
detecta su presencia y en segundos
descarga los datos.

• A diferencia de los otros sistemas
GPS, Over Route es el único que pue-
de ofrecer la descarga automática
wireless de los datos recolectados
durante los recorridos.

• Over Route se conecta a la batería
del vehículo y puede almacenar en

la memoria interna del dispositivo
móvil información hasta por un año,
permitiendo largos recorridos que
podrán a futuro ser visualizados y
analizados en su totalidad.

Línea de productos
Over Route MS10
Sistema Back-up
Excelente opción para aquellos clien-

tes que no necesitan visualizar en for-
ma online el recorrido del vehículo y
no quieran incurrir en el compromiso
de un abono mensual por cada vehí-
culo de su flota, sumando a ello la
descarga wireless y la visualización en
un software propio de toda la infor-
mación recabada.
• Sin costo mensual ni abonos: El equi-

po realiza un back-up de toda la in-
formación almacenada cada 10 se-
gundos, registrando velocidad, rum-
bo, ubicación (latitud y longitud),
hora, tiempos de detención y las
alarmas que el usuario (en caso de
ser así) haya conectado a alguna de
las 4 entradas del equipo. 

• Descarga automática: Al acercarse
el vehículo a un radio de 50 metros
de la base, el dispositivo fijo lo de-
tecta automáticamente y realiza la
descarga vía wireless. Allí, gracias al
software suministrado, podrá realizar
el análisis de toda la información.

Over Route TX60S
con Tracking online vía Radio
Para aquellos clientes que requieren

una visualización online y no desean
incurrir en abonos mensuales. En este
caso, ya que se requiere contar con
una torre, antena y base/repetidoras
DX Control, el actual y/o potencial cliente
podrá expandir los horizontes de un
monitoreo domiciliario y brindar con
una misma inversión un servicio adi-
cional, sin costo de mantenimiento.
• Sin costo mensual ni abonos: El equi-

po trasmite vía radio la información
mencionada cada 1 minuto dentro
del ámbito de cobertura de la misma.
En caso que el vehículo salga del
área de cobertura toda la informa-
ción quedará respaldada en la me-
moria interna para luego ser des-
cargada vía wireless.

Over Route MS10
para Monitoreo Tracking offline
Cumple las mismas características

técnicas que la opción anterior, pero
en este caso la visualización podrá re-
alizarse desde donde lo desee el usua-
rio final vía Internet.

La información recabada por cada dis-
positivo fijo será enviada a nuestro ser-
vidor y desde los puestos de trabajo de
cada cliente, donde sea requerida la con-
sulta, se podrá visualizar la información
correspondiente al cliente autorizado
por su empresa de monitoreo.

Con esta opción, podría cobrarse un
abono mensual que será significati-
vamente inferior al que se paga ha-
bitualmente en los sistemas de GPRS.

Es ideal para aquellos clientes que
no requieran la información online ,
pero sí necesiten consultarla en distintos
puestos y/o lugares de trabajo.

Este sistema implica un abono men-
sual mínimo por vehículo.

Over Route GPRS
Modelo que permite la trasmisión

de toda la información ya citada vía
GPRS. Ideal para quienes requieren
información online durante todo el
recorrido de los vehículos sin preo-
cuparse por las distancias. A toda hora
y en cualquier lugar, el cliente podrá
localizar el móvil y visualizar la infor-
mación. En caso de salir de la cober-
tura, el equipo guardará los contenidos
a la espera del recupero de la señal.
Este servicio tendrá el costo del abono
mensual correspondiente.

(54 11) 4488-3049
info@overroute.com
www.overroute.com
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Sierra de la Ventana es una de las tantas localidades que instalaron una solución de

videovigilancia urbana basada en la tecnología multimegapíxel de Avigilon

con resultados altamente satisfactorios

Videovigilancia urbana con cámaras Avigilon

l momento de diseñar un sistema
de videovigilancia urbana, lo pri-

mero que se debe definir es qué se quiere
observar. En general, los accesos a la ciu-
dad y las calles principales suelen ser los
lugares elegidos para el monitoreo. Re-
conocer personas y vehículos es el prin-
cipal objetivo.

Localidades y municipios como Sierra
de la Ventana cuentan con una cantidad
limitada de accesos. Debido a ello, un
gran porcentaje de los hechos delictivos
se resuelven controlando el ingreso y
egreso de vehículos a los mismos. El mo-
nitoreo de estos accesos debe permitir
identificar fehacientemente a los vehí-
culos, no solo sus características (marca,
modelo y color) sino fundamentalmente
sus patentes identificatorias. El gran desa-
fío consiste, entonces, en reconocer las
patentes tanto de día o de noche como
así también en condiciones de ilumina-
ción adversas (sol de frente,  encandila-
miento de faros, etc.).

Estas consideraciones, en cuanto a los
objetivos trazados para un sistema de
monitoreo urbano, nos plantean severas
condiciones de contorno a la hora de
elegir el equipamiento.  Se deberán tener
en cuenta, entre otros:
1- Las grandes extensiones a monitorear.
2- Las condiciones ambientales.
3- Los reflejos producidos por el sol y los

faros de los autos durante la noche.

4- Los enlaces para comunicar las cámaras
con el servidor (cableados o inalám-
bricos de acuerdo a la topología de
cada sitio).

5- La alimentación de las cámaras (op-
cionalmente energía solar).

El sistema deberá cumplir mínimamente
con las siguientes características:
1- Visualizar simultáneamente una vista

panorámica y una vista de detalle en
cada punto de acceso o lugar a mo-
nitorear.

2- Realizar zoom digital sobre imágenes
tanto en vivo como grabadas sin que
aparezca el efecto de “pixelado”.

3- El rango dinámico extendido o wide
dynamic range (WDR) de las cámaras
deberá ser capaz de resolver situacio-
nes extremas de iluminación.

4- Las imágenes deberán ser almacenadas
con la menor degradación posible (al-
goritmo de compresión de buena ca-
lidad) para poder visualizar los videos
grabados con buena definición.

La localidad de Sierra de la Ventana,
municipio de Tornquist, provincia de Bue-
nos Aires, asesorado por el integrador
local que llevó a cabo el diseño y la im-
plementación del proyecto, eligió una
solución de videovigilancia basada en
un sistema de cámaras multimegapíxel
y software de grabación y visualización

de Avigilon, empresa representada en
Argentina por su distribuidor, DRAMS
Technology S.A. DRAMS asesora, capacita,
colabora en el diseño y brinda soporte
técnico pre y post venta a sus integra-
dores certificados.

Solución implementada
La solución implementada en Sierra de

la Ventana consiste en monitorear los
accesos a la ciudad y el centro de la mis-
ma. En el caso de los accesos se utilizaron
cámaras Avigilon de 5 megapíxeles junto
con iluminadores infrarrojos con un rango
de alcance de 120 metros. Estás cámaras
en formato domo son aptas para uso en
la intemperie y disponen de calefactor
y ventilador para garantizar un adecuado
funcionamiento bajo distintas condicio-
nes climáticas. Un elemento fundamental
para obtener una imagen de alta reso-
lución es el lente a utilizar. En este caso,
se optó por un lente megapíxel marca
Theia con un rango de distancia focal de
9 a 40 milímetros, cuya alta calidad ga-
rantiza una muy baja distorsión de la
imagen en toda la superficie de la misma
y una excelente profundidad de campo,
lo que permite visualizar objetos que se
encuentran a distintas distancias con
total nitidez.

En el caso del centro de la ciudad, se
optó por utilizar un domo analógico mar-
ca Samsung de 43X de zoom óptico junto

A

Continúa en página 144

Acceso Saldungaray.
Las seis imágenes están tomadas con la

misma cámara Avigilon de 5 MP. En la imagen
mayor podemos ver una vista panorámica
del acceso. En las restantes podemos observar
las patentes de ambos vehículos, el cartel
ubicado a la derecha de la ruta, los graffiti
dibujados en el paredón del fondo (unos 120
metros de distancia) y un refugio ubicado
donde se bifurca el camino a la izquierda en
el cual se lee “Biblioteca popular” .
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con tres cámaras analógicas Samsung.
Las mismas están instaladas de tal manera
de cubrir entre todas un ángulo de 180º
obteniendo así una vista panorámica de
la plaza y de las calles que confluyen a
la misma. Estas cámaras analógicas fun-
cionan como apoyo panorámico del do-
mo de 43X que es operado por un vigi-
lador para lograr un mayor acercamiento
en caso de ser necesario. 

Tanto las cámaras fijas como el domo
se encuentran integrados al sistema de
control de Avigilon a través de un encoder
de cuatro canales.

Inauguración
El sistema fue inaugurado por el go-

bernador de la Provincia de Buenos Aires,
Sr. Daniel Scioli, acompañado por el mi-
nistro de Justicia y Seguridad, Dr. Ricardo
Casal, y el intendente de Tornquist, Sr.
Gustavo Trankels, en abril de 2011. 

Desde su puesta en funcionamiento,
el sistema cumplió totalmente con

los objetivos propuestos,incre-
mentándose la seguridad en

la localidad y fue posible
resolver casos de robos
ayudados por las imá-
genes almacenadas. El
control del ingreso y

egreso de vehículos que-

da registrado en su totalidad, identifi-
cando, en todos los casos, las patentes
de los vehículos que circulan por ellos.

Las cámaras instaladas forman  parte
del sistema de videovigilancia urbana
del municipio de Tornquist, que incluye
a Tornquist, Sierra de la Ventana y Villa
Ventana.

Soluciones similares han sido imple-
mentadas en Ayacucho y Rauch, entre
otros municipios.

Empresas participantes
DRAMS Technology S.A., distribuidor

oficial de Avigilon para Argentina, brin-
da un total apoyo a sus integradores
certificados que incluye asesoramien-
to, capacitación, colaboración en el
diseño, soporte técnico pre y post ven-
ta y garantía. Asimismo, es Distribuidor
Oficial de Samsung y Theia (lentes me-
gapíxel) .

Puente Villa Arcadia.
Una única cámara de 5 MP. La pantalla

muestra distintas partes de la misma escena
con distintos grados de acercamiento me-
diante el zoom digital. En la imagen central
vemos la vista panorámica mientras que
en las cinco imágenes restantes podemos
identificar las patentes de cada uno de los
vehículos. 

Acceso Saldungaray.
Se puede observar un camión que se acerca

con los faros encendidos. En cada imagen
se realiza un distinto grado de zoom digital
llegando a identificar con perfecta nitidez
la patente del mismo.

Más información: (54 11) 4856-7141 - ventas@dramstechnology.com.ar - www.dramstechnology.com.ar
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na de las tantas ventajas que ofrece la tecnología de vi-
gilancia mediante video por IP respecto de los equipos

de video analógico tradicionales consiste en que el video digital
se comprime y se transmite por redes Ethernet estándar, utilizando
el protocolo Internet o IP. Se trata exactamente del mismo pro-
tocolo empleado en redes empresariales y en Internet. Por lo
tanto, se puede transmitir el video digital a través de cualquier
conexión de red de banda ancha como, por ejemplo, de cable,
de fibra o inalámbrica.

Existe una serie de tecnologías inalámbricas, sin cables, que
permiten transmitir fácilmente video digital de vigilancia a través
de zonas urbanas extensas, desde ubicaciones remotas. En lo
que respecta al video por IP, la interfaz inalámbrica es transparente
y constituye únicamente un sustituto o ampliación de la red IP
convencional cableada. Conectarse a una red inalámbrica es
tan simple como conectarse a un conmutador Ethernet (switch).

Ventajas del video por IP inalámbrico
La combinación de la vigilancia mediante video por IP con las

redes inalámbricas proporciona al usuario varias ventajas con-
siderables. Entre ellas:
• Ausencia de cables, con lo cual se elimina la necesidad de cos-

tosas obras de instalación.
• Menor trastorno, ya que al haber menos cableado que instalar,

los plazos de los proyectos se acortan considerablemente y
se reducen al mínimo las interrupciones en las actividades.

• Menores costos de transmisión, al no ser necesarias costosas
líneas fijas.

• Expansión y migración, permitiendo que los sistemas de vigilancia
anteriores pueden ampliarse fácilmente utilizando video por IP
inalámbrico, que proporciona adicionalmente una solución ren-
table para la migración a sistemas totalmente digitales.

• Supervisión remota, que posibilita la vigilancia de ubicaciones
remotas a través de grandes distancias.

•Aplicaciones móviles, con video en tiempo real y grabado procedente
de cámaras de vigilancia remotas que puede visualizarse durante
desplazamientos, utilizando redes 3G de telefonía móvil.

• Protección del patrimonio, dado que en un gran número de
edificios históricos está prohibido instalar cable; las redes in-
alámbricas son la única opción.

Tecnologías inalámbricas
• Redes inalámbricas de banda ancha

La banda ancha inalámbrica ocupa habitualmente el espectro

de frecuencia exento de licencia y proporciona Internet inalámbrico
de alta velocidad y acceso a redes de datos en áreas extensas.

En lo que respecta a aplicaciones de video por IP, las redes i-
nalámbricas de banda ancha se pueden instalar en configura-
ciones diversas:
• Punto a punto, también denominada Puente Ethernet: se trata

de un enlace simple entre dos redes.
• Punto a multipunto: esta topología permite conectar varias

ubicaciones a una sola red.
• Red mallada extensa: es una red de comunicaciones creada a

partir de nodos de radio organizados en una topología en
malla. En la práctica, se trata de una red de routers, sin cableado
entre los nodos, que crea una red de ancho de banda elevado
en un área de cobertura específica. Las cámaras de vigilancia
con una interfase inalámbrica pueden ubicarse en cualquier
punto de la malla, lo que permite cambiarlas de posición para
adaptarse a cambios del entorno o instalarlas temporalmente
en áreas urbanas de gran actividad delictiva.
Con frecuencia, se implantan de manera conjunta diferentes

tecnologías de red, tanto con cable como inalámbricas, con el
fin de dar cobertura a zonas muy amplias. El estado de Chihuahua,
en el norte de México, por ejemplo, implementó uno de estos
sistemas basado en la tecnología de video por IP distribuido.
Con una extensión aproximada de 260.000  kilómetros cuadrados,
Chihuahua es el mayor estado de México. Su capital y ciudad
de mayor tamaño lleva el mismo nombre, Chihuahua, pero el
Estado incluye otras ocho ciudades importantes. El carácter ge-
nuinamente distribuido del sistema permite que un operador
ubicado en la capital pueda acceder a video procedente de
una cámara PTZ situada en cualquier otra ciudad de la región y
controlarla si lo precisa. Los sistemas de vigilancia de cada ciudad
se implementan utilizando redes inalámbricas punto a multipunto.
Cada ciudad se encuentra conectada a la capital mediante
enlaces de red fijos.

Continúa en página 152

La transmisión de imágenes a través de la red por vías wireless ofrece a los usuarios

posibilidades de videovigilancia antes vedadas. Ofrecemos aquí un panorama de las ventajas

de las aplicaciones y la tecnología asociadas a la implementación de sistemas de vigilancia

mediante video IP utilizando redes inalámbricas.

Vigilancia con video IP y redes inalámbricas

Oliver Vellacott
Director general de IndigoVision

U

El video por IP inalámbrico era
la única solución viable para la

modernización de un sistema
de seguridad por video en el

castillo de Edimburgo, ya
que se trata de un edificio

protegido, de interés histórico,
y la instalación por cable está

prohibida en algunas zonas.
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WiMAX
WiMAX (Worldwide Interoperability for Microwave Access) es

una tecnología de telecomunicaciones que admite el acceso a
banda ancha inalámbrica a larga distancia como alternativa al
cable y a la conexión DSL. A diferencia de la tecnología Wi-Fi,
que ofrece un radio de acción más reducido, de solo unos
cientos de metros, la cobertura de WiMAX se extiende a lo largo
de varios kilómetros.

Un ejemplo del uso de esta tecnología se encuentra en España,
más concretamente en Castellón, en la piscifactoría Acuícola
Marina, situada en plena costa mediterránea. Las oficinas y el
almacén están situados en Burriana, a tres kilómetros de la
costa, mientras que la piscifactoría está localizada diez kilómetros
mar adentro. El valioso stock de pescado es un objetivo tentador
para los ladrones furtivos y, desde siempre, Acuícola Marina
tuvo grandes dificultades para vigilar sus instalaciones en alta
mar. Para solucionar el problema, instalaron un sistema de video
por IP con una infraestructura de red inalámbrica formada por
una red local Wi-Fi que cubre las instalaciones mar adentro,
unida a las oficinas en tierra, a 13 km, mediante un enlace de
radio WiMAX de 7 Mbps.

Además de permitirles proteger el stock de pescado, el sistema
les aporta ventajas operativas gracias a la instalación de cámaras
sumergibles que les permiten vigilar los bancos de peces y la
distribución de la comida.

Banda ancha móvil inalámbrica
Proporciona acceso de alta velocidad a Internet a través de

redes convencionales de telefonía móvil 3G. Se trata de una
tecnología consolidada que muchos de nosotros utilizamos en
nuestros teléfonos para acceder a Internet durante desplaza-
mientos. Puede convertirse en una herramienta excepcional
que permite a las fuerzas de seguridad supervisar imágenes
de video en tiempo real o grabado procedente de cámaras de
vigilancia, en un portátil montado en un coche patrulla.

Una demostración práctica es el sistema de videovigilancia
pública (PVS) completamente integrado, instalado en la ciudad
estadounidense de Lansing (Michigan). En dicho sistema, el
video se transmite a 30 fps a través de diferentes tecnologías
de red, entre las que se cuentan ShDSL, fibra, red en malla
ina-lámbrica y banda ancha 3G móvil. Cada uno de los 60 ve-

hículos con los que cuenta el departamento de policía, dispone
de un dispositivo portátil con tecnología de banda ancha 3G
de alta velocidad, que permite a los agentes ver y controlar
cualquier cámara del sistema.

Refiriéndose al uso del equipo de vigilancia móvil, Mark Alley,
jefe de policía de Lansing, comentó: “Estamos buscando per-
manentemente la manera de aligerar el horario de patrulla de
nuestros agentes, así que decidimos adoptar un enfoque radical,
equipándolos con los medios necesarios para que puedan ser
más eficaces y eficientes”.

Satélite
El acceso de banda ancha vía satélite es una solución de co-

municaciones cara, pero a veces se trata de la única tecnología
disponible para zonas remotas. Dado que los datos deben viajar
unos 35.000 km para alcanzar su destino, la latencia (o retraso)
puede convertirse en un problema importante en comparación
con redes inalámbricas por radio convencionales. Además, las
señales vía satélite son susceptibles de sufrir interferencias
debido a las condiciones climáticas. Sin embargo, como ya
hemos mencionado, en lugares donde no existe infraestructura
de red tradicional, la banda ancha vía satélite puede ser la única
opción disponible.

Un innovador y nuevo sistema de vigilancia inalámbrico con-
tribuye a reducir la delincuencia y a proporcionar un entorno
más seguro para los visitantes del complejo turístico del Gran
Cañón, Arizona (Estados Unidos). Allí se instaló un sistema com-
pleto de extremo a extremo mediante vídeo por IP de IndigoVision
en múltiples ubicaciones, con el objetivo de proporcionar una
solución de vigilancia integrada para una zona muy amplia.
Grand Canyon West es un popular destino turístico situado en
el lado oeste del Cañón, propiedad de la tribu Hualapai que
también se ocupa de la gestión de la zona. El complejo incluye
el Skywalk, que permite a los visitantes "pasear por el cielo"
sobre un puente de cristal con forma de herradura suspendido
sobre el Gran Cañón.

Varias ubicaciones, entre las que se incluye Eagle Point (donde
se encuentra el Skywalk), Guano Point, un hotel, almacén de
combustible y aeropuerto, se supervisan de forma central desde
el edificio de la terminal del aeropuerto. Las instalaciones se
encuentran a varios kilómetros unas de otras y son completa-

Continúa en página 156

La vigilancia del Skywalk, en el
Gran Cañón del Colorado, se realiza
actualmente mediante video digital

transmitido a través de enlaces
de redes vía satélite.









mente autónomas, sin cables ni infraestructuras entre ellas.
Todos estos lugares funcionan con la energía producida por
sus propios generadores. Cada red IP local se encuentra inter-
conectada mediante la red de banda ancha por satélite.

Ancho de banda
Las redes inalámbricas suelen tener un ancho de banda mucho

menor que el que poseen las de cable. El ancho de banda de
una red de cable puede alcanzar 700 Mb/s, mientras que las redes
inalámbricas no suelen pasar de 25 Mb/s. Por tanto, es esencial
reducir al mínimo la cantidad de datos que se transmite a través
de la parte inalámbrica de la red. Esto puede lograrse garantizando
que el sistema de video por IP implantado cuente con la mejor
compresión disponible, esté basado en una arquitectura distribuida
y esté dotado de características que garantizan que se transmita
la mínima cantidad posible de video en todo momento.
• Compresión: La implantación de la mejor tecnología de com-

presión de video H.264 disponible puede suponer una diferencia
significativa en el rendimiento del sistema inalámbrico de
video por IP. Esto es especialmente importante debido al uso
cada vez más frecuente de cámaras de alta definición (HD),
cuya resolución y tasa de bits son mayores de lo habitual. Las
tasas de datos de las cámaras de fabricantes diferentes pueden
variar considerablemente, incluso cuando se comparan cámaras
que implantan un mismo estándar, como H.264. Si se utiliza
como referencia la misma escena, una cámara IP de calidad
baja o media puede llegar a transmitir un volumen de datos 5
o 6 veces mayor que la mejor cámara disponible. Si tenemos
en cuenta el ancho de banda limitado que proporcionan las
redes inalámbricas, se trata de un factor de vital importancia.

• Arquitectura: Para los sistemas de video por IP se suele elegir
entre dos arquitecturas diferentes: centralizada y distribuida.

- Una arquitectura centralizada utiliza una base de datos maestra,
que suele estar en la sala de control central u oficina principal.

- En una arquitectura distribuida, los datos se propagan alre-
dedor del sistema de gestión de seguridad para mantenerlos,
en general, cerca del punto en el que se producen o se ne-
cesitan. Normalmente, el volumen de datos que se transmite
a través de la red en el caso de servidores de video y alma-
cenamiento centralizados es mucho mayor que en el de un
sistema distribuido, en el que los puestos de video y los gra-
badores de red (NVR) pueden situarse por toda la red. Cuando
están bien diseñados, los sistemas distribuidos reducen la
necesidad de transmitir grandes volúmenes de datos a largas
distancias, como, por ejemplo, entre la red central y los com-
ponentes periféricos.

- Multicast: La potente función de multicast por IP permite a di-

ferentes operadores visualizar y grabar simultáneamente video
procedente de una misma cámara, con los mismos requisitos
de ancho de banda como si se tratase de un único operador.
El uso de multicast en un sistema distribuido es una solución
muy eficaz para sistemas de video por IP.

- Análisis: Se pueden utilizar sistemas de análisis en tiempo real
en las cámaras a lo largo de la red para reducir el volumen de
video que se transmite por la red inalámbrica. Cuando una escena
es completamente estática, no tiene sentido transmitir video a
tasa de fotogramas completa. El análisis de detección de movi-
miento se puede utilizar para detectar la aparición de movimiento
en una escena y modificar automáticamente el flujo de salida
de video de tasa de fotogramas baja, a tasa máxima.

- Transmisión dual: En algunos sistemas de video por IP, las
cámaras pueden realizar transmisión dual, es decir, la emisión
de dos flujos de video independientes a tasas de fotogramas
diferentes. Esta función se utiliza habitualmente para transmitir
un flujo de baja tasa de fotogramas a través de una red ina-
lámbrica, y utilizar una tasa de fotogramas completa para
grabar a un NVR local.

- Gestión de ancho de banda: Los principales sistemas de video
por IP disponen de un conjunto de herramientas para la gestión
de ancho de banda. Mediante ellas se puede asignar un ancho
de banda al flujo procedente de cada cámara, basándose en
el valor máximo disponible de manera predeterminada para
una configuración de red particular. Estas herramientas se
usan normalmente en una conexión WAN, aunque no tanto
en la red local. En los casos en los que la conexión WAN es in-
alámbrica, se trata de una herramienta muy útil para garantizar
que no se excede el ancho de banda existente, y funciona
bien en combinación con funciones como la transmisión dual
mencionada anteriormente.

Conclusiones
Las ventajas del uso de redes inalámbricas con sistemas de

video por IP son evidentes y, en ocasiones, estas redes son la
única opción disponible para áreas muy extensas o remotas,
áreas protegidas o aquellas en las que, por cuestiones de diseño
o estética, es imposible el tendido de cables.

No obstante, el rendimiento general de la red y, por tanto, del
sistema de vigilancia en su conjunto, depende en gran medida
del rendimiento, las funciones y la capacidad del propio sistema
de video por IP.

La elección de la tecnología por IP adecuada, con una com-
presión óptima, la arquitectura más apropiada y cámaras IP
equipadas con todas las prestaciones necesarias, son aspectos
de vital importancia .
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6.1. Conceptos de Redes
Antes de adentrarnos en los sistemas de

transmisión de datos en redes repasare-
mos el concepto básico de comunicación
a través de sus componentes:
• Emisor y receptor identificados
• Medio de comunicación (cara a cara, te-

lefónicamente, mensaje escrito, etc.)
• Protocolo de comunicación (idioma, co-

dificación de símbolos gráficos, lenguaje
gestual, etc.)
Desde el nacimiento de las computa-

doras,  se conectaban dos o más equipos
para poder pasar información de unos a
otros con el fin de informar, compartir in-
formación para ampliar la capacidad de
almacenamiento y/o no repetir innece-
sariamente los mismos datos. Una cons-
tante búsqueda de optimización de este
sistema de envío y acceso a la información
fue el origen de las redes de datos, así co-
mo su constante evolución.

En esa evolución de las redes de datos,
se ha pasado por diferentes esquemas para

la conexión de computadoras. Estos es-
quemas son comúnmente llamados “to-
pologías”. Así, entonces, diferentes topo-
logías fueron ideadas y aún hoy pueden
ser adoptadas según la aplicación, teniendo
en cuenta algunas virtudes y debilidades.

Por ejemplo en una red en bus, cualquier
computador puede intercambiar infor-
mación con otro rápidamente. Sin em-
bargo, si ocurriera un corte,  todo un grupo
quedaría totalmente desconectado de
otro segmento.

Esto no ocurriría en una red en anillo,
donde cada equipo puede alcanzar otro
por dos caminos diferentes. Si ocurriera
una falla, esta topología brindaría redun-
dancia. Como contrapartida, la información
podría tener que atravesar varios puntos
antes de alcanzar su destino. Este esquema
parecería ser positivo en casos donde no
se transmita grandes volúmenes de in-

Si no posee los capítulos anteriores de
esta sección, puede descargarlos todos
ingresando a: www.rnds.com.ar









164

.data técnica
Monitoreo telefónico e IP – Capítulo 6

www.rnds .com.ar
®

formación, sino pequeños paquetes con
datos concretos y se priorice la seguridad
de la entrega, aún ante posibles interrup-
ciones en el medio de conexión.

En una “topología estrella”, un equipo
central tiene conexión directa contra los
demás, pudiendo brindar información a
todos simultáneamente. Este diseño re-
sulta óptimo en algún tipo de sistema
Cliente-Servidor, donde los clientes NO
necesiten contactase entre sí, a menos
que el servidor lo facilite y administre.

Además de las diferentes topologías, la
evolución de las redes fue acompañada
por la evolución de los medios físicos que
las soportan.

Así, pasamos de las lentas conexiones
seriales a las paralelas.

Aparte de conectar únicamente una PC
con otra, estos medios se adoptaron para
la conexión con impresoras, luego reem-
plazados para esto por las conexiones USB.

Por otro lado, los precursores, lentos y
falibles coaxiles, fueron reemplazados por
cables de par trenzado UTP cada vez más
eficientes (Categorías 3, 4, 5, 5e, 6 con so-
porte de gigabit), hasta llegar a la moderna
fibra óptica, que permite transportar gran-
des volúmenes de información por largas
distancias prácticamente sin atenuación
ni distorsión.

En conclusión, resultaría difícil la adopción
de una única topología y un único medio
físico. La condición ideal sería poder uti-
lizarlos a todos y poder elegir los más
apropiados según la aplicación, los en-
tornos y los recursos disponibles.

Diferentes topologías en redes locales
(LAN) interconectadas por múltiples ca-
minos redundantes, oficiando de respaldo
y/o de balanceo de cargas para aumentar
la capacidad de tráfico de datos, convierten
a todas las redes en una sola. De esta ma-
nera, TODAS las computadoras podrían
conectarse en forma directa con cualquier
otra, en cualquier parte del mundo (peer
to peer). Esto es únicamente posible si to-
dos hablan el mismo idioma, es decir, si
se adopta un único protocolo. Y así es,
dado que se adoptó el estándar TCP/IP.

El citado protocolo consiste en el encap-
sulamiento del dato a enviar dentro de un
datagrama bastante más extenso que el
dato en sí mismo. Este datagrama, o pa-
quete, tiene una estructura estandarizada
para que cualquiera pueda “entenderlo”.

Dentro del paquete hay campos con in-
formación específica, como el emitente
del dato enviado, el destinatario y otros,
orientados a realizar una comprobación
de errores y así garantizar que el dato sea
fideligno, tales como comprobación de
cabecera, longitud total del paquete, etc.
Todo esto rodea, protege y garantiza los
datos contenidos.

Cabe mencionar que estamos refirién-
donos a transmisión de datos digitalmente.
Por tanto, se representa en sistema binario
(1 y 0),  por lo que cualquier información
que se desee transmitir deberá ser primero
traducida a hexadecimal y luego confor-
mará parte del paquete en binario, ya sea
solo texto narrativo o números y caracteres,
que de manera estandarizada envíen de-
talle de eventos desde un sistema de de-
tección de incendios o contra intrusión
hacia una estación de monitoreo.

De esta manera, con la adopción de un
único “lenguaje”, se garantiza que la in-
formación siempre llegue a destino y pue-
da ser interpretada, sin importar las to-
pologías que atraviese ni por qué medios
físicos: LOS DATOS SIEMPRE LLEGAN.

Entonces, la estandarización a nivel mun-
dial de TCP/IP permitió la unión de las di-
ferentes topologías y por diferentes medios
físicos, múltiples troncales, enlaces redun-

dantes, caminos alternativos, fibra óptica,
microondas y satélites. El resultado es una
única red compuesta por millones de re-
des, de incalculables dimensiones y al-
cances: INTERNET

6.1.1. Redes convergentes
Los avances de la tecnología nos per-

miten consolidar esas redes dispersas en
una única plataforma: una plataforma de-
finida como una red convergente. El flujo
de voz, video  y datos que viajan a través
de la misma red, elimina la necesidad de
crear y mantener redes separadas. En una
red convergente, todavía hay muchos
puntos de contacto y muchos dispositivos
especializados (por ejemplo computadoras
personales, teléfonos, televisores, asistentes
personales y registradoras de puntos de
venta minoristas) pero una sola infraes-
tructura de red común.

La velocidad a la que se desarrollan nue-
vas e interesantes aplicaciones de red con-
vergentes se puede atribuir a la rápida
expansión de Internet. Esta expansión
creó una amplia audiencia y una base de
consumo más grande, ya que puede en-
viarse cualquier mensaje, producto o ser-
vicio. Como plataforma tecnológica que
se puede aplicar a la vida, al aprendizaje,
a la recreación o al trabajo, la arquitectura
de red de Internet se adapta a los cons-
tantes cambios en los requisitos de segu-
ridad y de servicio de alta calidad. A tal
punto que hoy se deposita en ella la res-
ponsabilidad de soportar sistemas vitales,
como interconectar sistemas de seguridad
que protegen la vida humana.

6.1.2. ¿Hacia dónde va todo?
La convergencia de los distintos medios

de comunicación en una plataforma de
red simple estimula el crecimiento expo-

Continúa en página 168
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nencial de las capacidades de red. Existen
tres tendencias principales que contribu-
yen a la futura estructura de las redes de
información complejas:
• Mayor cantidad de usuarios.
• Proliferación de dispositivos aptos para la

red: ya no solo es privilegio de las compu-
tadoras, sino desde electrodomésticos hasta
grandes sistemas de seguridad electrónica.

• Expansión de la gama de servicios: TV, radio,
comunicaciones de voz, monitoreo de sis-
temas de seguridad, video-vigilancia, etc.
Claramente, las redes de datos repre-

sentan el futuro único soporte para trans-
portar todo tipo de información que se
desee. Algunos sistemas tradicionales,
probablemente, van hacia la extinción,
tales como las comunicaciones de voz so-
bre nuestras clásicas líneas telefónicas.

Algunos fabricantes de sistemas de co-
municación privados (PBX) ya no incluyen
por default puertos de líneas analógicas,
y aunque todavía se pueden adquirir en
forma adicional, con el correr del tiempo
se encarece su valor.

De esta manera, creemos que al diseñar
un nuevo sistema de cualquier tipo (in-
dustrial, seguridad electrónica, etc.) que
tenga como requisito estar comunicado,
pensando en términos de costo-beneficios
sería, entonces, la inversión más inteligente
equipar nuestro sistema con comunica-
dores IP, que además de ofrecer mayor
capacidad de envío de información, po-
sibilita mayores opciones de respaldo para
garantizar la entrega de los datos, con-
creción del vínculo prácticamente en
forma inmediata, mayor rendimiento en
esquemas cliente-servidor, etc.

Además de estas y otras virtudes, te-
niendo una expectativa de vida útil del
sistema de varios años, nos aseguramos
que nuestro sistema siga estando vigente
sin la necesidad de tener que descartar
hardware que quedara obsoleto.

Con estos párrafos tenemos una idea
aproximada de lo que son las redes de
datos y hacia adonde apunta la tecnología.
A continuación, veremos algunos ejemplos
de dispositivos y herramientas básicas.

6.2. Herramientas básicas. Explicación
Dentro del sistema operativo Windows,

presente en un amplio porcentaje de las

PC de uso comercial, podemos encontrar
una serie de herramientas que nos pueden
resultar de mucha ayuda para hubicarnos
dentro de la red.
• IPCONFIG: Este comando nos permite

visualizar cuales son los datos de la red
sobre la que nos encontramos trabajan-
do. Puntualmente, nos permite ver la di-
rección IP de la PC local, la dirección IP
de la Puerta de Enlace o Gateway, más-
cara de subred.

• PING: Con este comando podemos ve-
rificar si el dispositivo conectado en otra
dirección IP nos responde. Simplemente,
después del comando PING y un espacio
se escribe la dirección IP de destino. Si
tenemos respuesta, hay comunicación.
Recordemos que si ingresamos el co-

mando PING sin nada a continuación, nos
muestra un listado de comandos que pue-
den utilizarse para complementar al PING.
Lo mismo con “IPConfig Help”.

6.3. ¿Cómo funcionan los comunica-
dores IP?

El principio de funcionamiento de estos
comunicadores es muy similar al que te-
níamos con los comunicadores GPRS. Tam-
bién tenemos dos tipos de comunicadores:
los que se conectan directamente al bus
de datos y obtienen la información direc-
tamente de la comunicación interna del
panel y los que se conectan a la línea tele-
fónica y esperan a que el panel tome la
línea para obtener la información a enviar.

Nuevamente, la diferencia entre estos,
así como en los comunicadores GPRS, es
básicamente el tiempo de transmisión.
Los que se conectan al bus de datos son
considerablemente más rápidos que los
comunicadores que se conectan a la salida
de línea telefónica, cuyo desempeño en
la transmisión es un 90% más lento.

El comunicador recibe el evento y lo co-
difica a un protocolo propietario para la
transmisión vía Internet. Este paquete de
datos es enviado a la dirección IP de la
receptora, la cual recibe el evento, lo in-
terpreta y envía al software de monitoreo
para su procesamiento.

6.4. Beneficios del sistema de
supervisión y programación remota

Algunos comunicadores IP (y en menor
medida también GPRS) permiten una co-

municación bidireccional con el panel.
Esto quiere decir, en pocas palabras, que
tanto el panel como el comunicador no
solo envían información,  sino que también
son capaces de recibirla. Como resultado
de esta funcionalidad, podemos realizar
la programación y la gestión tanto del pa-
nel como del comunicador de manera re-
mota y a través de Internet.

Algunos comunicadores (en general to-
dos los de primeras marcas) permiten una
función denominada “Supervisión”. Esta
función habilita a la receptora a mantener
una comunicación de ida y vuelta con el
comunicador, en la cual éste último envía
un “keep alive” (estoy vivo) indicando que
está presente.

Tras ese envío, la receptora lo recibe y a
su vez le indica que también está presente.
Esto hace que si, en algún momento, ocu-
rre alguna eventualidad con la red, con
el servicio de Internet del cliente o con el
servicio de Internet/red de la estación de
monitoreo, el aviso de la pérdida de co-
nectividad entre dispositivos es realizado
de manera inmediata.

Otro beneficio que podemos percibir es
el tiempo de transmisión del evento.

Una comunicación de un evento trans-
mitida a través de la línea telefónica tiene
un tiempo estimado de 20 segundos (que
transcurren al tomar línea, aguardar el
tono, discar, llamada, handshakes, evento),
mientras que la comunicación a través de
Internet tiene un tiempo estimado de 2
segundos (se genera el evento, se compila,
se envía a la dirección IP, tras lo cual la re-
ceptora lo recibe).

Haciendo una recapitulación de los be-
neficios, podemos decir que tenemos tres
pilares fundamentales

• Optimización del tiempo de transmisión.
• Bidireccionalidad que nos permite tanto

la programacion remota como la gestion
del equipo.

• Supervisión del estado del equipamiento.

Al momento de instalar un comunicador
IP, hay algunas consideraciones que deben
ser tenidas en cuenta, entre ellas, que el
dispositivo utiliza una boca de red CAT5.
También deberemos tener una dirección
IP disponible, la cual en muchas empresas
debe solicitarse con anticipación. Para
ello, será necesario gestionar ante la per-
sona encargada de IT un acceso que nos
permita el acceso a la red .
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Bio-OPTICAL PASS de AdBioTeK

1. Detalle de partes y componentes

Referencias: 1. Lector Biométrico Bio-IDENT TA / 2. Soporte
metálico simple para Bio-IDENT TA, Bio-IDENT TT&A, Bio-
IDENT TT&A PROX / 3. Tapa superior Bio-OPTICAL PASS para
soporte metálico para Bio-IDENT TA, Bio-IDENT TT&A, Bio-

IDENT TT&A PROX / 4. Soporte para montaje de placas elec-
trónicas "Omega 5 agujeros" / 5. Soporte para montaje de
placas electrónicas "Omega 7 agujeros" / 6. Columna lateral
izquierda / 7. Acrílico lateral superior / 8. Acrílico lateral
central / 9. Acrílico lateral inferior / 10. Refuerzo metálico para
lateral / 11. Puerta metálica con cerradura / 12. Pictograma /
13. Base metálica para columna / 14. Placa electrónica 38907
"Contadora Receptora" / 15. Placa electrónica 19972 "Alarma
Receptora" / 16. Placa electrónica 39369 "Concentradora
Trasmisora" / 17. Placa electrónica 39369 "Concentradora
Receptora" / 18. Placa electrónica 39365 "Alarma Emisora" /
19. Placa electrónica 39367 "Contadora Emisora" / 20 .Columna
lateral derecha.

2. Montaje
2.1. Preparación de superficie de colocación
Para el correcto montaje del Bio-OPTICAL PASS (kit de pa-

sarelas ópticas), debe verificar que el lugar de instalación
reúna los siguientes requisitos:
• La superficie debe ser plana y capaz de permitir la fijación

de las mismas.
• Un distancia mínima interior (entre columnas) libre de

62 cm. hasta 87 cm. por cada juego a instalar.
• La superficie debe contener las “cajas de paso” comunicadas

entre sí, para permitir el cableado de datos y alimentación.
• El Bio-OPTICAL PASS para su funcionamiento utiliza de 9

~ 12 V (400 mA por juego).
• Si no es posible el montaje tradicional, puede realizarlo

sobre la opción de “Base Flotante” .

Diseñada como una guía para el instalador,

a través de estas páginas describiremos

las conexiones, instalación y principales

características de los distintos equipos y

sistemas de seguridad y confort que se

fabrican y distribuyen en nuestro mercado.

En esta ocasión, les ofrecemos un detalle

del Sistema de Restricción y Control de Tráfico

de Personas con identificación biométrica

diseñado íntegramente por AbBioTeK.

Indice
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Conexiones embutidas y/o subterráneas para
un acceso bidireccional con 2 paneles de control.
Conexiones embutidas y/o subterráneas para dos
accesos bidireccionales con 4 paneles de control.
Fijación de la base de la columna.
Fijación de la base de la segunda columna.
Fijación de la columna a la base.
Cableado interno.
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Conexionado de cables.
Detalle de Conectores.
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Nota: Para el correcto montaje y/o instalación debe realizar
(en caso de requerirlo) la instalación previa de las cajas
de paso y caños de conexionado que contendrán los
distintos cables de alimentación y datos.

2.1.1. Esquema de distribución de conexiones
2.1.1.1.Conexiones embutidas y/o subterráneas

para un acceso

Nota: La distancia máxima recomendada entre Bio-OPTICAL
PASS y la PC es de 25 metros (esta distancia depende
de la calidad del cable utilizado).

2.1.1.2. Ejemplo para conexiones embutidas
y/o subterráneas para dos accesos

Nota: La distancia máxima recomendada entre Bio-OPTICAL
PASS y la PC es de 25 metros (esta distancia depende
de la calidad del cable utilizado).

2.1.1.3. Ejemplo para conexiones embutidas y/o
subterráneas para un acceso bidireccional
con 2 paneles de control

2.1.1.4. Ejemplo para conexiones embutidas y/o
subterráneas para dos accesos bidireccionales
con 4 paneles de control

2.2. Fijación de la base de la columna
Desmontar la base de la columna de Bio-OPTICAL PASS

(figura A). Para ello quitar los 8 tornillos laterales, luego
marcar la posición de los 4 agujeros de fijación de la base
en la superficie donde se instalará la columna. Posteriormente
agujerear y colocar los tarugos de fijación (recomendamos
utilizar tarugos de Ø 10 y/o Ø 12 mm).

2.3. Fijación de la base de la segunda columna
Para fijar la base de la segunda columna, repetir el paso

anterior teniendo en cuenta las distancias mínimas y máximas
recomendadas de separación entre ambas. En el montaje
de ambas columnas “las puertas” del Bio-OPTICAL PASS
deben visualizarse desde la salida del acceso.

Continúa en página 180









180

.instalando
Montaje, opciones y conexionado

www.rnds .com.ar
®

2.4. Fijación de la columna a la base
En este paso colocar la columna con los accesorios mon-

tados, en la base fijada a la superficie descripta en los pasos
anteriores. Recuerde que las columnas deben colocarse en-
frentadas con el lateral que posee el acrílico. En el montaje
de ambas columnas las puertas del Bio-OPTICAL PASS  deben
visualizarse desde la salida del acceso.

3. Cableado interno
3.1. Conexiones internas para un acceso bidireccional

Nota: La longitud aprox. de los cables UTP para la conexión
entre las dos columnas es de 2,60 mts. cada uno,
respetando las distancias recomendadas de sepa-
ración entre ambas. Para las conexiones, se reco-
mienda utilizar cable multipar trenzado tipo UTP
Cat. 5 o superior. El cable para las conexiones entre
columnas se crimpea en forma recta según norma
EIA/TIA 568B

3.3 Detalle de la distribución interna de las placas
En todas las combinaciones deben respetarse la distribución

interna y la posición de anclaje de los soportes de montaje
de las placas (omegas) en cada columna.

3.3.1. Conexionado de cables
Para un acceso bidireccional con 4 pictogramas.

3.3.2. Detalle de conectores
Pictograma Puerta / Columna

X1: Bornera para salida de direccionamiento del Pictograma
JP1: Numeración placa para RED RS485
JP2: Numeración placa para RED RS485

Placa Contadora Receptora
X1: Bornera para la entrada del direccionamiento de la

placa Contadora Receptora.
X2: Bornera para conexión de la placa Receptora de alar-

ma.
Placa Contadora Emisora:
X1: Bornera de la entrada del direccionamiento de la placa

Contadora Emisora.
X2: Bornera de conexión de la placa Emisora de alarma.
Placa Alarma Receptora:
X2: Bornera de conexión de la placa de Alarma Receptora.
Placa Alarma Emisora:
X2: Bornera de conexión de la placa de Alarma Emisora.
Placa Concentradora Transmisora y/o Receptora:
X1: Bornera de conexión de Paneles de Control de Acceso

(Válido para Placa Transmisora / receptora).
X2: Bornera de conexión de RED RS485 -Alternativa- (Válido

para Placa Transmisora / receptora).
X3: Bornera de conexión del Pictograma (Válido para Placa

Transmisora / receptora).
X4: Bornera de conexión “Placa Contadora Receptora”

(Válido para Placa Transmisora).
X5: Bornera de conexión “Placa Contadora Emisora” (Válido

para Placa Receptora).
X6: Bornera de conexión entre placas “Concentradora Trans-

misora / Receptora” (para un juego de Bio-OPTICAL PASS).
X7: Bornera para conexiónde conexión entre placas “Con-

centradora Transmisora / Receptora” (para un juego de Bio-
OPTICAL PASS).
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X8T: Bornera de conexión entre placas “Concentradora Trans-
misora / Receptora” (para un juego de Bio-OPTICAL PASS).

X8R: Bornera para conexiónde conexión entre placas “Con-
centradora Transmisora / Receptora” (para un juego de Bio-
OPTICAL PASS).

X9: Bornera “HUB TCP” (para Placa Transmisora / Receptora).
X10: Bornera “HUB TCP” (para Placa Transmisora / Receptora).
X11: Salida "Rex" alimentada (para Placa Transmisora).
X12: Entrada de “Alimentación” (para Placa Transmisora).
X13: Conexión “Salida Alarma” -sirena-, contacto seco (para

Placa Transmisora).
JP1: Jumper de “Habilitación de RED485 entre las dos

placas” (para Placa Transmisora / Receptora).
“ON”: Habilita la RED485 entre las dos placas. | “OFF”: La

RED RS485 es individual por cada placa / circuito.
JP2: Jumper de “Habilitación de RED485 entre las dos

placas” (Válido para Placa Transmisora / Receptora).
RED RS485: tipo Half Duplex y utiliza los Jumper´s JP1 y JP2.

Nota: En el Bio-OPTICAL PASS puede realizarse la instalación
con dos, cuatro o sin pictogramas de acuerdo a las confi-
guraciones personalizadas en cada caso. En caso de realizar
la instalación con pictogramas, se proveerá el Software Bio-
PICTOGRAM para la personalización. Nuestros Pictogramas
no son estáticos sino dinámicos, donde cada operador /
instalador puede personalizar y configurar la visualización
para una mejor interfase con el usuario.

4. Pinout Placa concentradora
(Receptora y Transmisora)

4.1. PINOUT X1

Nota: Toda la comunicación y alimentación del Bio-IDENT
TA, Bio-IDENT TT&A, Bio-IDENT TT&A PROX se realiza
a través de un solo conector RJ-45.

4.2. PINOUT X1 para panel de control de terceros
Si el panel de control de acceso a utilizar no posee la

cantidad necesaria de salidas de relé para los distintos tipos
de habilitaciones (entrada de sensores de puerta abierta,
relé de salida de alarma y relé para apertura de cerraduras
o pestillos eléctricos) que Bio-OPTICAL PASS requiere, debe
utilizar la cantidad necesaria de paneles de control de acceso
para que los mismos puedan abastecer de todos los distintos
tipos de señales que Bio-OPTICAL PASS utiliza.

La cantidad de relés disponibles en los paneles de control
de acceso necesarios para un juego de Bio-OPTICAL PASS
de acceso bidireccional son los siguientes:

• 2 relé para apertura de cerraduras o pestillos eléctricos.
• 2 relé para salida de alarma.
• 2 entradas para sensor magnético de puerta abierta.

Verifique que el/los paneles de control del acceso a utilizar
cumplan con estos requisitos. Es conveniente que los paneles
se encuentren alimentados en un circuito distinto al de ali-
mentación de Bio-OPTICAL PASS.

4.3 Bornera X11 “Buzzer o Sirena de Alarma”
Conexión BUZZER o SIRENA alimentado por la placa con-

centradora del Bio-OPTICAL PASS

Nota: No utilizar este tipo de conexionado para buzzer o
sirenas que posean un consumo igual o superior a 2 amperes.

Conexión BUZZER o SIRENA con alimentación externa

Continúa en página 188
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Nota: La elección de la fuente de alimentación de energía
dependerá del tipo de buzzer o sirena a utilizar, re-
cordando que el consumo de la sirena o buzzer no
estará nunca por encima de los 2 A. La misma NUNCA
deberá superar los 12 VDC 2A.

5. Conexionado
Conexionado general del sistema. 
Cada uno de los componentes y borneras del Bio-OPTICAL

PASS están ya descriptos en el ítem 4.3.2. de esta guía de
referencia .

El manual completo para la instalación del sistema de Pasarelas Opticas Bio-OPTICAL PASS, así como ejemplos y posibilidades
de combinaciones, podrá descargarlo desde de nuestra web: www.rnds.com.ar
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Para desarrollar con éxito una carrera de ventas existen tres requisitos básicos: entrenamiento,

disciplina y dedicación. No menos importante es saber vencer los obstáculos que se

le presenten, algunos propios de la profesión y otros propios de la persona.

Los miedos del vendedor

a profesión de ventas requiere entre-
namiento, dedicación y disciplina.

Los clientes no siempre llaman o com-
pran los productos por decisión propia,
por lo que es necesario salir a conquistarlos
en el mercado.

Siempre hay clientes para todo aquel
vendedor que sabe buscarlos y encon-
trarlos. Las oportunidades están presentes
pero solo para aquellos que están prepa-
rados para descubrirlas y explotarlas.

Esta búsqueda de oportunidades con-
lleva afrontar situaciones no gratas y hay
que saber manejar las mismas, para que
no produzcan conflictos en la vida personal
del vendedor.

Uno de los miedos más comunes que debe
superar el vendedor es el miedo al rechazo.

El miedo paraliza y angustia. Es un sen-
timiento natural del ser humano, que tiene
raíces profundas y que permite la super-
vivencia de la especie.

Experimentar miedo ayuda a salvar si-
tuaciones cotidianas, que nos permiten
vivir y avanzar. El miedo alerta frente a los
peligros. Hay otros miedos que afectan a
todo buen vendedor, como el miedo al
ridículo o el miedo a quedar mal.

Hoy vamos a detallar los más comunes
y a brindar algunas ideas que permitan
superarlos.

Miedo al rechazo
La venta no es una ciencia exacta y no

existen fórmulas mágicas que aseguren
los resultados de las gestiones de los ven-
dedores. Existe un universo amplio de si-
tuaciones que no son medibles y prede-
cibles, que determinan el éxito o el fracaso
de una gestión de ventas.

Es por ello que los vendedores deben
estar preparados para fallar o para ser re-
chazados.

El rechazo es la no aceptación de la pro-
puesta comercial o el fracaso de la venta
no cerrada. 

No debe tomarse la falta de interés o el
rechazo por parte de los potenciales clien-
tes a la oferta como algo personal. El cliente
no rechaza a la persona que le está ha-
ciendo una propuesta de negocios. Re-
chaza el negocio o el producto.

Es muy importante saber diferenciar y
entender este proceso.

Como dijimos antes, frente a la posibili-
dad de rechazo, hay personas que se pa-
ralizan y prefieren no hacer nada. Se es-
cuchan a menudo frases como “no sirvo
para vender”, “la venta no es lo mío”, “soy
tímido y no podría ser vendedor nunca”,
y otras variantes de las mismas. Estas frases
escoden el verdadero motivo: el miedo
al rechazo.

Vender es comunicar y también es escuchar
las necesidades del otro para poder satisfa-
cerlas con un producto. Este proceso involucra
al dinero como moneda de cambio.

Las ventas se alcanzan con trabajo pro-
fesional y sistemático. Se atraviesan muchos
rechazos y muchos “no” para alcanzar una
venta. Según la complejidad del producto
o del proceso de ventas, puede haber
mayor o menor cantidad de rechazos.

Cuanto más difícil es vender un producto,

más alta es la comisión por ventas que se
puede alcanzar.

Uno de los productos más difíciles de
vender es el seguro de vida. Para vender
pólizas de seguro de vida hay que estar
preparado para afrontar cien “no” frente
a un solo “sí”. Es cuestión de estar muy
bien preparado y convencido para poder
triunfar en este tipo de venta directa. Las
comisiones alcanzan o superan, el primer
año, de toda la prima cobrada. Es decir,
el vendedor gana todo lo que paga el
cliente durante el año y la compañía co-
mienza a cobrar recién de los primeros
12 meses de contrato.

El rechazo no es hacia la persona del
vendedor. El cliente no conoce personal-
mente al vendedor. Rechaza el producto
o servicio, por múltiples razones.

La clave es perseverar y ser creativo al
momento de presentar la oferta, para que
esta sea diferenciada y muy atractiva.

Miedo al ridículo
La venta de cierta clase de productos

puede hacer que el vendedor se sienta
ridículo y que no salga a buscar clientes,
precisamente para no hacer el ridículo
frente a terceros.

Los productos industriales o los productos
técnicos requieren capacitación intensiva
para poder responder las preguntas y ob-
jeciones que plantean los clientes.

Para minimizar el miedo al ridículo, hay
que estudiar en detalle el producto y co-
nocer todas las ventajas y utilidades que
éste brinda.

Si aparece alguna cuestión, al momento
de la presentación, que excede el cono-
cimiento del vendedor, lo mejor es decir
la verdad o decir que no se sabe. No hace
falta mentir o exagerar.

Reconocer la falta de conocimiento es
una buena señal para el cliente y denota
humildad y respeto. No hay que mentir
si no se sabe. Es muy probable que se
haga el ridículo si se habla sin saber.

Miedo a pedir el dinero
Es muy común escuchar a los vendedores

que mencionan que fallan en el cierre de
la venta y que no se animan a pedir el di-
nero. Este miedo se basa en conceptos
culturales y en la educación familiar que

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

“Experimentar miedo ayuda

a salvar situaciones cotidianas,

que nos permiten vivir y avanzar.

El miedo alerta frente a los

peligros. Hay otros miedos

que afectan a todo buen

vendedor, como el miedo

al ridículo o el miedo a

quedar mal”
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cada ser humano ha recibido.
A los chicos, los padres les prohíben pedir

o aceptar dinero de familiares o de des-
conocidos. Está mal visto que así sea y se
cuida al niño de potenciales peligros.

Según las sociedades, el miedo al dinero
y a la posibilidad de acumular dinero es
algo que se puede analizar. Hay infinidad
de análisis y estudios de sociólogos sobre
el tema. El dinero, para muchas personas,
es algo malo, algo que perjudica las rela-
ciones humanas y el causante de grandes
desastres. Por dinero el ser humano mata,
roba, engaña y también trabaja.

Cuando se vende, hay que saber pedir
el dinero y vencer el miedo. Sin dinero,
no hay venta.

Muchos clientes astutos se abusan de
la falta de entrenamiento y capacitación
de los vendedores y compran productos
sin pagarlos. O los pagan como quieren
y cuando quieren.

El dinero no es malo. Tampoco es bueno.
Solo es dinero y hay que darle solo la justa
dimensión que tiene.

Los miedos al dinero también tienen raí-
ces religiosas o de fe. Hay muchas religio-
nes en las cuales el dinero se asocia con
el mal y con el diablo o demonios.  Todas
estas creencias pueden estar presentes
al momento de vender e influir en los re-
sultados a alcanzar.

Siempre es bueno detenerse durante la
jornada laboral y meditar sobre los com-
portamientos y caminos por los que se
está transitando.

Analice cuantas veces ha tratado con gente
o con clientes y no se animó a pedir el dinero.
Se dará cuenta que es un punto a mejorar y
a practicar para superarlo. Pida el dinero a
sus clientes y se lo darán. Así de simple.

Muchas veces no se vende por el solo
hecho de haber tenido miedo a pedir el
dinero que el cliente estaba dispuesto a
entregar.

Miedo al éxito
El éxito también crea miedos que para-

lizan.
Las ventas permiten alcanzar todos los ob-

jetivos materiales que uno se proponga.
El vendedor trabaja por las comisiones

y no por un sueldo seguro a fin de mes.
El vendedor sabe que si vende, obtendrá
la comisión por la venta y la satisfacción
de haber alcanzado un objetivo.

La venta permite ganar en poco tiempo

lo que un empleado puede ganar en toda
una vida de trabajo rutinario y sin desafíos.
Cuando el vendedor reconoce que puede
lograr todo lo que se proponga, aparece
el miedo al éxito.

Las frases que suenan en su mente po-
drían ser las siguientes: ¿Qué pasaría si
gano 1 millón de dólares? ¿Tendría pro-
blemas con mi familia, amigos o compa-
ñeros de trabajo? ¿Seguiría siendo el mis-
mo o cambiaría mi personalidad?

Para alcanzar grandes sumas de dinero
hay que estar preparado. El dinero que
llega fácil y también se va fácil, si no se lo
sabe gestionar y mantener.

El éxito no solo es lograr dinero. También
hay miedos por ser ascendido en la em-
presa.

Miedo a lo desconocido
Para vender hay que salir a la calle y en-

frentar situaciones nuevas todos los días.
Situaciones desconocidas, personas y lu-
gares desconocidos. Las oportunidades
están siempre presentes, pero requieren
ser descubiertas.

Ir a zonas alejadas a buscar clientes de-
manda superar el miedo a lo desconocido.
Vender es una experiencia maravillosa
que requiere de un fuerte espíritu, con-
quistador y de mucha valentía para superar
los miedos.

Estos siempre están dentro del ser hu-

mano. Saber afrontarlos y superarlos es
la clave para avanzar en todos los aspectos
de la vida. Muchas veces los vendedores
deben viajar a otras ciudades u otros países
y para ello, tienen que superar los miedos
a lo desconocido.

Planificar e investigar previamente los
lugares o los potenciales clientes que se
van a ir a visitar permite esclarecer las si-
tuaciones que la imaginación no puede
y ayuda a superar el miedo a lo descono-
cido. También compartir experiencias o
consultar a personas con más experiencia
es una herramienta válida para avanzar.

Miedo al fracaso
Fracasar es rendirse sin haber peleado.

También es rendirse habiendo peleado y
perdido una batalla.  Fracasa el que se
deja llevar por la corriente y el que pierde
las ganas de vivir a pleno cada día.

El miedo paraliza. Está quieto y escondido,
permite lograr sentimientos de seguridad,
aunque sea por un corto plazo.

El vendedor siempre busca nuevos desa-
fíos para superarse y crecer. El miedo al
fracaso se combate haciendo; se combate
con acción y siguiendo para adelante, a
pesar de las caídas.

Perseverar y no rendirse jamás. No existe
el fracaso, para todo aquel que sigue in-
tentando.

Conclusión
Tener miedo es algo natural y propio de

todo ser humano. El miedo permite estar
alerta y hace que podamos vivir en un
mundo lleno de peligros. El miedo debe
ser controlado y hay que saber manejarlo,
sin que entorpezca nuestras vidas.

La profesión de ventas demanda afrontar
diariamente cientos de miedos para poder
cerrar negocios y tener éxito. No es tarea
para todos. Hay que estar preparado para
recibir muchas negativas y para persistir
a pesar de todo.

Espero haber sido de utilidad y recibir
los comentarios de los lectores, que siem-
pre son bienvenidos. Es un gusto poder
compartir mis ideas en este espacio y estar
en contacto con ustedes. Quedo a su dis-
posición .

Si no posee los capítulos anteriores de
esta sección, puede descargarlos todos
ingresando a:  www.rnds.com.ar

“Tener miedo es algo natural y

propio de todo ser humano.

El miedo permite estar alerta y

hace que podamos vivir en un

mundo lleno de peligros.

El miedo debe ser controlado y

hay que saber manejarlo, sin que

entorpezca nuestras vidas”
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A fines de 1993 adquirí una propiedad en San Juan, en el centro de la capital,
donde continúo trabajando con mi marca HDEKA, cerrando en el ‘98 la
sucursal de Buenos Aires.

Dado que desde los comienzos se mantiene la misma línea de trabajo,
me refiero a la calidad y exigencia que pongo en el mismo y a los elementos
utilizados, he sembrado la confianza del público y las recomendaciones
de uno a otro a través de los años, quienes me acompañan en el em-
prendimiento.

Las actividades son varias, pues me dedico a la venta e instalación de
sistemas de alarma de todo tipo: detección y extinción de incendio,
automatización de portones, centrales telefónicas, CCTV, salón de
ventas de componentes electrónicos de todo tipo, materiales eléctricos,
accesorios, herramientas e instrumental para electrónica, tornillería,
telefonía, iluminación, etc.

Después de 35 años en el rubro, estoy gratificado por lo cosechado
a través de todo este tiempo, sin duda con un gran esfuerzo per-
sonal y de mi  gente.

Estoy convencido que quienes quedamos en carrera desde esa
época, no solo hemos manejado la empresa con prudencia,
sino que somos capaces de surfear cualquier política nacional
que tanto nos ha hecho sufrir desde antaño, y tanto nos sigue
castigando por el hecho de "trabajar" y dar trabajo.

Me pone muy contento encontrar colegas que, desde la dé-
cada del ’70, siguen en marcha. Siento una gran emoción y
deseo que todo aquel que emprenda una carrera comercial,
industrial o artística, tenga la mejor de las suertes, en
especial las nuevas generaciones, a las que tantos palos
en se les pone en la rueda por  querer TRABAJAR .

Ing. Horacio Dana
Hdeka Electrónica

hdeka@opcionestelmex.com.ar

ALARMAS HDEKA

Avisos publicados en
Revista Alarmas y Sistemas
(1991-1992)
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