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Control integral
a través de una vista sinóptica extendida
Software para conferencias DCN

Bosch Sistemas de Seguridad ha mejora-
do su software de control para su Red
Digital de Congresos (DCN) y Sistemas
de Conferencia con un nuevo módulo de
interpretación simultánea ofreciendo una
mayor funcionalidad.
El software de conferencia cuenta con una
avanzada interfaz de usuario intuitiva, que
mejora de forma significativa la versatilidad
y facilidad de uso de los sistemas DCN Next
Generation y los sistemas inalámbricos DCN.
Su interfase cuenta con poderosas opciones
para aumentar la ergonomía de creación y
gestión de reuniones, asegurando que se
ejecuten de la mejor manera posible.
Con la introducción del nuevo módulo de in-
terpretación simultánea, se amplió la fun-
cionalidad para incluir unidades de intér-
prete en la vista sinóptica. Cada unidad de
intérprete se puede configurar fácilmente de
manera remota por el operador y visuali-
zarse en el monitor de la computadora. Es-
to permite monitorear de manera remota la
actividad del intérprete y controlar cada mi-
crófono con sólo hacer click en el ícono
apropiado. Las opciones de control permi-
ten encender o apagar remotamente los mi-
crófonos de los intérpretes durante una se-
sión, así como ajustar la sensibilidad de los
mismos para establecer los niveles de voz.
El nuevo software incluye también un in-
dicador de “speak-slowly” en la vista si-
nóptica, permitiendo al intérprete alertar
al orador para que hable más despacio en
caso necesario. Adicionalmente, se in-
corporó una función de ayuda en la vista
sinóptica tanto para las unidades de in-
térprete como para las unidades de dele-
gado, permitiéndoles solicitar ayuda del
operador si existiera algún problema.
Cabe resaltar, que el nuevo software también
es compatible con Windows 7 a través de

una moderna interfase de usuario optimizada
para el control de pantalla sensible al tacto,
permitiendo que la gestión del sistema en

tiempo real, sea lo más intuitivo posible.
Por otra parte, con las nuevas mejoras, el
cuadro sinóptico ahora ofrece un resumen
completo de la actividad dentro de la sala de
conferencias, incluyendo las unidades de
intérprete que están en funcionamiento, el
canal de idioma elegido, el delegado que es-
tá hablando y qué delegados están en la lis-
ta de petición de palabra.
Así como la versión previa, el programa vie-
ne como un paquete modular, lo que sig-
nifica que los clientes solo pagan por las
funcionalidades que necesitan.

• Las unidades de intérprete pueden ser
completamente configuradas remota-
mente por el operador, incluyendo su
sensibilidad.
• Nuevos indicadores “speak-slowly” y
“help” disponibles en la vista sinóptica.



Bosch extiende
su línea de megafonía y alarma por voz
Plena Easy Line

Bosch Sistemas de Seguridad reciente-
mente ha expandido su línea Plena Easy Li-
ne con tres mezcladores/amplificadores.
Disponibles en versiones de 60, 120 y 240
Watts, las nuevas unidades Plena Eco-
nomy cuentan con 5 entradas, incluyendo
cuatro mic/line y una para música am-
biental, proporcionando gran variedad de
soluciones prácticas para voceo y repro-
ducción de música. 
Estos equipos están diseñados para usar-
se "plug & play" y cuentan con una interfa-
se de usuario amigable, limitadores físicos
para prevenir cambios accidentales en con-
troles, así como también etiquetas estándar
para las entradas. Por otra parte, la gran va-
riedad de conexiones en el panel poste-
rior permiten una gran flexibilidad.
La sección de mezcla cuenta con ecuali-
zadores para agudos y graves, los cuales
son fácilmente ajustados con el simple
giro de una perilla. Además, un limitador
interno previene 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 independien-
temente a áreas donde sólo se requieren
anuncios de prioridad. La salida de sólo lla-
mado puede ser usada también para la in-
hibición remota del control de volumen. 
La funcionalidad de los nuevos amplifica-
dores/mezcladores Plena Economy puede
ser mayor aún adicionando equipos Plena
Solutions tales como: gestor de mensajes,
reproductor DVD/CD y sintonizador, tem-

porizador, supresor de retroalimentación,
entre muchos otros equipos Bosch.
Esta ampliación de la línea de productos
Plena Easy Line significa que Bosch pue-
de ofrecer soluciones de megafonía de
alta calidad y fáciles de usar para aplica-
ciones tales como: tiendas, restaurantes,
pequeños negocios, oficinas y escuelas.
Aunque está dirigido a mercados que bus-
can un menor costo, Plena Economy es un
sistema profesional que mantiene los mis-
mos estándares de calidad que caracteri-
zan a otros sistemas de megafonía y mú-
sica ambiental de Bosch. Cuenta con 3
años de garantía.

• Múltiples entradas que ofrecen gran variedad de soluciones. 
• Ecualizador de dos bandas.
• Panel frontal fácil de usar con indicadores de rango de operación óptima y solu-
ción de etiquetado. 
• Salida independiente para anuncio y función de anulación de volumen.



Capacitaciones Online 2012
Bosch Sistemas de Seguridad presenta su Calendario de Capacitaciones Online 2012

Para Bosch Sistemas de Seguridad, la for-
mación es una parte esencial del enfoque
global de la atención al cliente y su satis-
facción. Por eso, durante 2012, la com-
pañía estará dictando más de 30 capaci-
taciones de Sistemas de Seguridad y Au-
dio Profesional a través de la herramien-
ta Webinar, la cual permite la capacita-
ción remota.
Dichas capacitaciones permiten interactuar
con el docente en tiempo real, además de ad-
quirir conocimiento de distintos productos de
Bosch, a partir de diferentes instrumentos, co-
mo videos, documentos y presentaciones,
que facilitan el proceso de aprendizaje. 
Para acceder a los cursos online, los usua-

rios deberán inscribirse previamente para lue-
go recibir las instrucciones de acceso a la sa-
la virtual. El único requisito para participar
es disponer de una computadora conecta-
da a Internet, con audio y micrófono.
Alguno de los cursos que se dictarán du-
rante este año serán: Tipos de Altavoces y
sus complicaciones, el Nuevo Sistema de In-
tercom Wi-Fi Multi-Canal, Expandiendo el In-
tercom para Sistemas Móviles (iPad, iPho-
ne & PC), Equipos a Prueba de Explosión,
Headsets para Aviación y Panel de detección
de incendio FPD7024, entre otros.
Para más información, ingrese a la sección
Capacitaciones Online en:
www.boschsecurity.com.ar

Advantage Line
Bosch extiende su portafolio de video con productos diseñados para pequeñas y medianas aplicaciones

Bosch Sistemas de Seguridad introduce, por
primera vez, productos diseñados para pe-
queñas y medianas aplicaciones, ideales pa-
ra vigilancia las 24 horas del día. Se trata de
una completa gama de cámaras, incluyendo
mini domos interiores y exteriores, domos con
infrarrojo integrados y cámaras Bullet, además
de la nueva cámara discreta tamaño lápiz la-
bial, cámaras IP y domos. 

Es importante destacar que los usuarios fi-
nales obtendrán la misma calidad y confia-
bilidad presente en productos para proyectos
de mayor envergadura.
“Estos nuevos productos de seguridad marcan
una nueva dirección para Bosch” explica Gert
van Iperen, Presidente de Bosch Sistemas de
Seguridad. “Estamos ofreciendo a nuestros
clientes una gama de productos que se adap-

ta perfectamente a los requisitos de las apli-
caciones de tamaño pequeño a mediano”.
Todos los equipos, desde su diseño externo
hasta los intuitivos software de gestión, se han
diseñado teniendo en cuenta su facilidad de
instalación y fiabilidad. Los instaladores pue-
den configurarlos rápidamente, sin necesidad
de formación adicional, y su funcionamiento
es extremadamente sencillo para los usuarios.



Recintos seguros y bien comunicados. Nuestros Sistemas de Seguridad y 
Comunicación protegen bienes y personas alrededor de todo el mundo. Son fáciles 
de instalar y de alta confiabilidad. Están presentes en espacios comerciales, 
restaurantes, hoteles, bancos, edificios públicos, centros de congresos, teatros, 
estadios, salas de conciertos, entre otros. Trabajamos cada día para asegurar el 
liderazgo tecnológico de nuestros productos. Por estas razones, Bosch es la mejor 
opción en sistemas integrales de Seguridad y Comunicación. Para más información, 
ingrese a: www.boschsecurity.com.ar

Soluciones Integrales
Sistemas de Seguridad y Comunicación
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ELCA S.R.L.
En nuevo edificio corporativo

Fundada hace 23 años, la compañía se diversificó y creció a la par del mercado. Consolidada y prestigiosa en

el sector, sólo restaba un paso, concretado el 9 de marzo: un nuevo edificio, moderno, con capacidad de atender

de manera más eficiente las necesidades de sus clientes.

undada en 1989 como Elca Sociedad de
Hecho, sus integrantes comenzaron ha-

ciendo instalaciones y mantenimiento de equipos
contra incendio y fabricando equipos de emer-
gencia para castilletes policiales, en ese entonces
única empresa en hacerlo. A partir de un rápido
crecimiento, toma la representación para Argentina
de dos marcas dedicadas a CCTV, especialidad
que quedó incorporada a la empresa.

El crecimiento comenzó a plasmarse en distintos
ámbitos, haciendo crecer las necesidades de un
edificio moderno, capaz de albergar al creciente
número de técnicos y especialistas que se incor-
poraban a ELCA -hoy trabajan en la firma alrededor
de 65 personas-. Así comenzó a pensarse en una
sede propia.

Luego de un año de trabajo, finalmente, la em-
presa inauguró el 9 de marzo su flamante edificio
corporativo, ubicado en Las Casas 3777 (a cua-
trocientos metros de la ex sede de Av. Boedo).

“Nos sentimos realmente orgullos de estar en esta
nueva casa y no solo porque se trate de un edificio
propio: es la concreción de un anhelo personal de
cada uno de los que soñamos la empresa que hoy
tenemos”, cuenta Sergio Pattacini, Socio Gerente y
uno de los fundadores de la compañía.

La nueva sede de ELCA está distribuida en tres
plantas con alrededor de 500 metros cuadrados
cubiertos. En la planta baja se encuentra la re-
cepción, el showroom, el sector de ventas y ad-
ministración y el sector de depósito y expedición.
El entrepiso del edificio ubica a las áreas técnicas:
laboratorio, sistemas e ingeniería.

El primer piso es donde están ubicadas las
oficinas gerenciales así como también la sala de
reunión de directorio y la sala de capacitación.
También en el primer piso se encuentra un
espacio libre: una terraza con deck y parrilla, que
incorpora también comedor para el personal y
una sala técnica y para el armado de equipos.

“Cada detalle del edificio fue pensado, desde la
distribución hasta la ambientación de los espacios
comunes y los de aire libre. Por eso es que nos
sentimos orgullosos, por poder ver plasmado en
la realidad el sueño de una empresa pensada
todos los días desde hace más de veinte años”,
concluye Pattacini. 

F

+ DATOS
Dirección: Las Casas 3777, Capital Federal.

(a cuatro cuadras de su anterior ubicación).
Teléfono: (54 11) 4925-4102 (rotatitvas) / 4921-3796
Web: www.elcasrl.com.ar
Mail: info@elcasrl.com.ar

Desde 1989, año de su
nacimiento, la empresa
acrecentó su presencia

en el mercado, sumando
siempre mayores
servicios para sus

clientes. Integradora de
soluciones de seguridad,
ELCA inauguró su sede,

orgullo de sus directivos.
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CUMBRE GERENCIAL 2012

Cancún, México, será la sede de la tercera edición
de la Cumbre Gerencial ALAS 2012, a realizarse
entre el 29 y 30 de agosto.

Con base en el éxito de la primera Cumbre Ge-
rencial, realizada en Miami en julio de 2010, y la
segunda (18 y 19 de agosto de 2011 en Panamá),
ALAS está trabajando en la realización de la tercera
edición de este evento, diseñado específicamente
para presidentes, gerentes, directores, y altos man-
dos gerenciales de empresas de seguridad de
América Latina. 

Al igual que  en sus dos versiones anteriores, el
evento tendrá un programa de dos días de confe-
rencias de alto nivel y el establecimiento de contactos
entre gerentes de compañías de seguridad de dife-
rentes países de América Latina para el intercambio
de experiencias, problemas y soluciones.

La Cumbre Gerencial ALAS 2011 contó con casi
200 asistentes de 15 países de América, entre
ellos Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica,
Ecuador, Estados Unidos, Guatemala, Honduras,
México, Panamá, Paraguay, Perú, República Do-
minicana y Venezuela.

La Asociación extiende la invitación a los gerentes,
directores, propietarios, gerentes de ventas y mer-
cadeo de empresas proveedoras de productos y
servicios, consultores  y directores o jefes de se-
guridad, para que asistan a un evento único en su
categoría en Latinoamérica que reúne en un solo
lugar a los líderes de la industria de la seguridad. 

ACERCA DE ALAS.
Desde 1997, ALAS reúne la voz de la Industria La-

tinoamericana de Seguridad Electrónica y busca
lograr metas comunes de educación, capacitación,
representatividad, estandarización y adecuación
tecnológica. 

CONVENIO ENTRE LA UTN Y
LA POLICÍA METROPOLITANA

El ministro de Justicia y Seguridad de la Ciudad
de Buenos Aires, Guillermo Montenegro, firmó el
29 de febrero pasado un convenio con el vicedecano
de la Facultad Regional Buenos Aires de la Uni-
versidad Tecnológica Nacional (UTN), el ingeniero
Raúl Sack, para que los futuros egresados de la
Tecnicatura Superior en Seguridad Pública puedan
acceder a la Licenciatura en Tecnología Aplicada
a la Seguridad de esa Alta casa de estudios.
El ministro Montenegro sostuvo que dentro del
Plan de Seguridad Integral de la Ciudad, creado
hace cuatro años, “estaba previsto este tipo de
capacitaciones, para que todos los actores de la
seguridad tengan un valor agregado en cómo
mejorar la calidad del recurso humano del em-
pleado de seguridad, lo que en definitiva se tras-
lada en un mejor servicio a la comunidad para
una mejor calidad de vida de todos los vecinos”. 
Quienes deseen acceder a la Licenciatura, deberán
primero obtener la Tecnicatura, que se dicta en
el Instituto Superior de Seguridad Pública (ISSP),
donde se forma la Policía Metropolitana.
Así lo explicó la doctora Marcela De Langhe,
rectora del ISSP: “Este logro, marca el inicio de una
nueva etapa del Instituto: la de consolidación de
un proyecto educativo que tiene como objetivo
primordial formar profesionales de la Seguridad a
través de Tecnicatura Superior que hoy estamos
en condiciones de ofrecer a toda la comunidad”.  
La carrera incluye el control de medidas destinadas
a la prevención de riesgos en situaciones de
emergencia y catástrofe; la organización para
evitar situaciones de riesgo en el circuito admi-
nistrativo, bancario y diversas formas de transporte
de bienes; la evaluación relativa a la determinación
de áreas y factores de riesgo y de las condiciones
y medidas de seguridad adoptadas a nivel indi-
vidual e institucional. 

DEMANDA DE INSUMOS

Ristobat S.R.L. informa a sus clientes que debido
al incremento en la demanda de las baterías
NP7A-12 nacionales, tiene demoras en los plazos
de entrega del producto, al no contar con el
ingreso de baterías ya utilizadas, las que son re-
cicladas y de las que la empresa depende, ya
que la reutilización de sus elementos es necesaria
para la fabricación de las nuevas baterías.

Al no contar con el ingreso de baterías viejas, la
compañía encuentra dificultades para seguir
cumpliendo en tiempo y forma con el suministro
de las NP7A-12 y es por eso que pide a sus
clientes la entrega de baterías viejas, con el fin
de continuar con el ciclo productivo. El ministro Guillermo Montenegro firma el convenio ante el Vicedecano de la UTN, ingeniero Raúl Sack.
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CERTIFICACIONES PSP Y CPP

Promoviendo los cursos de preparación para la
Certificación Internacional  PSP y CPP de ASIS In-
ternational, conforme a ISO 17024, que se realizan
desde el 22 de marzo y los que comenzarán el
próximo 4 de julio, se realizó en las oficinas de
WestCorp  Argentina S.A., ubicadas en Diagonal
Norte y Florida, un lunch y seminario de presen-
tación a integradores de los beneficios técnico-
económicos de las  nuevas plataformas de geren-
ciamiento de seguridad integrada  IP avanzadas
para accesos, alarmas, temperatura y video que
distribuye como master distributor. 

Las ventajas principales para el integrador y
usuario final del sistema incluyen que esta plata-
forma, 100% de estado sólido, soporta mediante
interfase de usuario web los navegadores estándar,
permitiendo la rápida puesta en marcha de una
moderna y completa solución tecnológica, equi-
pada con las aplicaciones de control de accesos,
monitoreo de sensores y video. Todo ello ilimita-
damente escalable, de mayor flexibilidad y con-
fiabilidad, a un menor costo total.

Opciones integradas del sistema permiten in-
corporar prácticamente todas las cámaras y codi-
ficadores de video del mercado, habilitar de una
a ilimitadas cámaras, servidores, clientes en distintas
arquitecturas, VMS completos y avanzados res-
pondiendo a los usos imaginables del video;
diseños para la administración, grabación y vi-
sualización de video de seguridad; clientes Smart,
Remote y PDA; procesos failover y matriciales; so-
porte de módulos IP de inputs y outputs digitales;
API, SDK, Soporte OPC y posibilidad de incorporar
plugins de software para analitics y mercados ver-
ticales; archivo de video IP y analógico, conversión
del sistema a IP y ampliación de storage.

Para más información sobre los Cursos de PSP y
CPP, dirigirse a info@cepi.com.ar 

SE SUMAN LA SEGURIDAD INDUSTRIAL Y
LA PROTECCIÓN PERSONAL

La implementación de Elementos de Protección
Personal (EPP) es una inversión fundamental
para la prevención de accidentes y por ello
Intersec Buenos Aires presentará productos y
servicios relacionados con la seguridad industrial
y protección personal. Su uso es indispensable
para personas que trabajan en situaciones peli-
grosas desde la manipulación de vidrios y metales
y trabajos en altura hasta operaciones como fu-
migación, tratamiento de residuos y aplicación
de agroquímicos.

Para la Lic. Cintia Damiano, Sales Manager de

FRAVIDA, es necesario que “el proveedor le brinde
al cliente un óptimo asesoramiento en base a las
características del trabajo teniendo en cuenta el
ambiente laboral, el tipo de industria y los riesgos
latentes”.

También destacó que la capacitación es fundamental
para que “el usuario, es decir, el último eslabón del
circuito, sepa cómo emplear y cuidar el EPP”.

La implementación de una política de seguridad
industrial favorece la prevención de accidentes
y logra una producción más eficiente porque:
• Evita la repetición de accidentes.
• Reduce los costos causados por lesiones, in-

cendios y daños a la propiedad.
• Crea un ambiente laboral seguro que aumenta

la productividad y mejora la calidad de vida del
trabajador.
En Intersec Buenos Aires, que se realizará del

15 al 17 de agosto de 2012 en La Rural Predio
Ferial de Buenos Aires, los profesionales del sector
de la seguridad integral podrán encontrar las úl-
timas tendencias en indumentaria y accesorios
para la protección respiratoria, auditiva, de manos,
craneana, facial y ocular, entre otros. 

UBIQUITI AHORA EN SELNET

Desde el inicio de 2012 y es pos de seguir acom-
pañando a sus canales con más y mejores soluciones
integradas, Selnet cuenta con Ubiquiti dentro del
portfolio de productos de la compañía.

Ubiquiti Networks es una compañía de comu-
nicaciones de próxima generación, fundada en
el 2005. La empresa diseña y fabrica plataformas
tecnológicas para los mercados emergentes que
conducen a modelos de negocios rentables. Las

plataformas como AIRMAX y UNIFI
ofrecen productos como Nanos-
tation, LocoM5, LocoM900 y Rocket
M5, que se centran en la exigencia
de usuarios combinando un ren-
dimiento líder en la industria y cos-
tos sumamente competitivos. 
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Culminó SICUR 2012
Una feria signada por la crisis

Del 28 de febrero al 2 de marzo se llevó a cabo una nueva edición de Sicur, Salón Internacional de la Seguridad,

con sede en España. Daniel Banda, CEO de SoftGuard Technologies –habitual participante de ferias y congresos

internacionales- asume el rol de cronista y nos cuenta algunos detalles de la exposición.

a reciente edición de SICUR
puede decirse que fue mar-

cada por la crisis europea, clara-
mente visible en la reducción de
cantidad de expositores y espacio
físico comercializado. Aun así, contó
con gran cantidad de visitantes,
tal vez mayor que la realizada en
2010, y dejó en claro  que para
quienes apostamos a la Eurozona
y los negocios originales, puede
haber premio.

En lo que se refiere a Intrusión y
Monitoreo, España es actualmente,
quizá, el país con mayor presión
normativa, ya que se aplica de
pleno la ENU 50131 y sus grados
de seguridad, con antelación a
que esto rija en Alemania, Francia
o Inglaterra. De esta forma, toda
instalación nueva monitoreada, lo
que la hace grado 2 o mayor, re-
quiere videoverificación de los
eventos antes de su despacho (ver
artículo relacionado en RNDS nº43).

A causa de esto, la estrella de la
feria en el rubro fueron los nuevos
sistemas de Videoalarma, presen-
tado por casi todos los fabricantes
del mercado, algo que, en lo per-
sonal, vengo anunciando en cuan-
to al rumbo de los sistemas moni-
toreados desde hace unos 4 años.

Técnicamente, la presencia de
esta gran oferta de sistemas, en
los que convive una cámara dentro
de cada sensor y las imágenes en-
viadas a la central de monitoreo
en el momento exacto del disparo
del evento, están dejando sin mer-
cado a los sistemas de alarma con-
vencionales.

Los sistemas de Videoalarma
cuentan con ventajas en cuanto
al cumplimiento de normas sobre

L

el uso de los ya disponibles DVR o
cámaras Web, ya que al estar to-
talmente integrados en la ignición
de la alarma y su transmisión, se
cuida de la mejor manera la pri-
vacidad del cliente, ya que solo se
enviarán imágenes acontecida una
alarma y se verá así su origen real.

RECORRIDA
En una recorrida por los stands,

para repasar con cada uno de los
fabricantes las novedades y lanza-
mientos, recogí opiniones sobre lo
que  será durante 2012 el mercado
para el segmento de intrusión mo-
nitoreada: la opinión generalizada
fue que la videoalarma captará el
80% de las operaciones comerciales,
por sobre el 20% de alarmas tradi-
cionales, que se ajustarán igual-
mente a validación de alarmas por
audio o por zonas secuenciales.

Algunos de los equipos presen-
tados fueron Risco Agility 3, Elec-
tronics Line iConnect, 

Visonic PowerG y PowerMax, RSi
Videofied, JR Pro4G, Honeywell
Domonial, Oasis Jablotron y NX
de GE Interlogix.

En tanto, en el rubro CCTV, el vi-
deo analítico sigue siendo lo más
novedoso y van surgiendo nuevos
y mejores equipos, a costos incluso
más razonables, que permiten ana-

líticas concretas como, por ejemplo,
para el conteo inteligente de per-
sonas en sitios donde hay equipos
standalone dedicados.

Todos estamos al tanto de las
complicaciones crecientes en la im-
portación de equipos en Argentina,
que se prevé irá complicándose
día a día. Por eso es que hay una
gran oportunidad muy concreta
para lanzar equipos de videoalarma
integrada, no solo para el mercado
local, sino también para su expor-
tación en la región. Como mercado,
en este sentido, tenemos una enor-
me oportunidad por delante.  
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ByH Ingeniería S.R.L.
Entrevista a Juan Carlos Bisang, fundador

Desde 1997, la empresa diseña y fabrica productos electrónicos de calidad, siendo el rubro principal la

automatización de portones. ByH distribuye sus productos tanto al mercado argentino como a Uruguay,

Chile, Paraguay y Venezuela.

n el año 1997, el ingeniero
Juan Carlos Bisang funda BG

Ingeniería con el objetivo de fabricar
productos electrónicos de calidad,
que sean competitivos en el mer-
cado nacional e internacional. Los
primeros productos desarrollados
por la empresa estaban orientados
a la automatización de portones y
al control industrial, pero la creciente
demanda del primer sector hizo
que la marca comenzara a orientar
su producción hacia el mercado
de los portones automáticos, en el
cual se especializa.

“Nuestra filosofía de trabajo es
mantener un estrecho vínculo con
los clientes, entregando en tiempo
y forma productos de calidad tes-
teados al 100%. También es fun-
damental en nuestra empresa res-
petar los acuerdos alcanzados con
los proveedores, manteniendo el
círculo virtuoso de la producción”,
dice el ing. Bisang acerca de los
principios de la empresa. 

- ¿Cómo nace ByH Ingeniería?   
- Nace como una consecuencia

lógica del continuo crecimiento de
la empresa, lo cual crea la necesidad
de formar ByH Ingeniería S.R.L.,
firma a la que se incorpora como
socio el Lic. Sergio Hilgert.

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

- Fabricamos y comercializamos
centrales para automatizar portones,
receptores, controles remotos y
controles copiadores de marca BG.
Es importante destacar los controles
rolling code Keeloq, y el receptor
inteligente rolling code Keeloq.

- ¿Trabajan con el instalador o lle-
gan al consumidor final?

- Nuestros clientes son fabricantes
de portones y distribuidores de
equipos para automatización en
Argentina, Uruguay, Paraguay y
Chile.

- Siendo fabricantes y desarrolla-

E

dores de tecnología nacional, ¿cuál
es la estrategia para competir con
el producto importado?

- Un punto importante es el co-
nocimiento del mercado nacional,
que tiene características propias.
Brindamos soporte de posventa
con sólidos conocimientos en el
rubro. Tiempos de entrega mínimos,
desarrollo constante tendiendo
siempre a la calidad y satisfacer las
necesidades de nuestros clientes
son algunas de las premisas que
nos permiten cubrir las expectativas
del mercado, con la ventaja de la
presencia local que ello significa a
la hora de brindar asesoramiento
al cliente acerca de un determinado
proyecto.

- ¿Cómo ven el mercado de la se-
guridad en el interior del país?

- Es un mercado que está en cre-
cimiento y está asociado con el
crecimiento de la construcción, tan-
to en el interior como en Buenos
Aires, que trae aparejado un gran
número de industrias adicionales
y complementarias.

- ¿Cuáles son los principales re-
querimientos de sus clientes?

- En general el cliente busca con-

fiabilidad en los productos que ad-
quiere, que cuenten además con
un respaldo técnico adecuado. Ade-
más, se valora en gran medida la
capacidad de respuesta en las en-
tregas pactadas, entendiendo que
esto es un factor fundamental al
momento de valorar la eficacia y
eficiencia de una empresa, cual-
quiera sea el rubro.

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

- Ofrecemos al cliente una línea
de productos propios para satisfacer
la demanda de pequeños fabri-
cantes y también desarrollamos
productos personalizados para cier-
tos clientes. El servicio de armado
de placas con tecnología de mon-
taje superficial (SMT) es otra pro-
puesta que venimos realizando con
muy buenos resultados.

- Finalmente, ¿cuáles son sus pro-
yectos?

- Extender el mercado tanto in-
terno como externo, continuando
con las inversiones en tecnología
en nuestra fábrica. Y nuevos pro-
ductos para seguir manteniendo
el liderazgo en el rubro. 

Con sede en la
ciudad de 

Esperanza, Santa
Fe, la empresa

desarrolla y
fabrica

productos
electrónicos para
el segmento de la
automatización”

Ing. Juan Carlos Bisang, fundador de la compañía - jcbisang@byhingenieria.com
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Prioridad1
Nuevo edificio y más servicios a sus clientes

Hace más de dos décadas, Prioridad1 se puso como meta lograr la excelencia en el servicio del monitoreo

de alarmas y hoy, con un nombre consolidado y referente en el mercado, apuesta a ofrecer mayor número

de opciones a sus usuarios, a través de actualización tecnológica y soluciones a medida.

través del desarrollo de una
Red de Alarmas Inteligentes

interconectadas a una Estación de
Monitoreo (EM), Prioridad 1 alcanzó
el liderazgo del mercado, brindando
un servicio de alta calidad, perso-
nalizado, estructurado sobre la base
del poderoso Software de Gestión
de Alarmas que ha diseñado es-
pecialmente para adaptarse a los
requerimientos específicos de cada
uno de sus clientes.

La permanente actitud de creci-
miento y transformación que guía
a la empresa, le permitió desarrollar
nuevas actividades en el ámbito
de la seguridad electrónica que
complementan y potencian su ac-
tividad principal, entre ellas insta-
laciones de Sistemas de Control de
Accesos mediante dispositivos bio-
métricos, Sistemas de Detección
de incendios, CCTV, Controles de
cadenas de frío y Sistemas de gra-
bación y transmisión de imágenes
vía Internet, entre otros.

Ese crecimiento se tradujo este año,
además, en la inauguración de su
nueva sede, ubicada en Arenales
1123 (9no piso), y en la apertura de
nuevas unidades de negocios.

Carlos Cruz, Director Técnico de la
compañía; Judith Taglia, Supervisora
Comercial de la División Monitoreo;
y Claudio Belottini, Supervisor del
Area de Sistemas Especiales, nos con-
taron acerca de la actualidad de la
empresa y cuáles son sus proyectos.

Carlos Cruz, precisamente, cuenta
que gracias al crecimiento y diver-
sificación de la compañía debieron
crearse distintos departamentos,
entre ellos (en 2011) el de Ingeniería,
creado “para atender ciertas apli-
caciones comerciales que deben
cumplir con ciertas especificaciones
técnicas, como en el caso de las li-
citaciones públicas, por ejemplo”.

- ¿Cuáles son las estrategias para
fidelizar y captar nuevos clientes?

(Claudio Belottini) – Desde hace
años la empresa tiene una cantidad
importante de clientes fidelizados

A

por lo que comenzamos a plan-
tearnos ofrecerles algo más a esos
clientes, como protección perimetral
o el control de su vivienda a través
de vigilancia por video. Apuntamos
a utilizar las nuevas tecnologías
para ofrecer más servicios. Por eso
es que incorporamos, recientemen-
te, nuestra estación de videoverifi-
cación, como un servicio más para
quienes ya eran monitoreados por
la empresa. En mi caso, estoy a
cargo de la integración de sistemas,
una tendencia que ya está instalada
en el mercado. En el último año,
trabajamos muy bien en esta área,
desarrollando las soluciones que
el cliente requiere. Esto está fun-
cionando muy bien en edificios,
donde ofrecemos control de acce-
sos, incendios e intrusión, ofrecién-
dole al cliente no depender de dis-
tintos prestadores para obtener
una seguridad integral.

(Carlos Cruz) – Desde el departa-
mento de ingeniería comenzamos
a interesarnos en el desarrollo de
esta solución, buscando las mejores
variantes tecnológicas disponibles
para solucionar un requisito puntual.
Los clientes están muy conformes
con el servicio, lo cual nos indica
que, como desde nuestros inicios,
el perfeccionarnos es la única opción
para lograr la excelencia.

(Claudio Belottini) – Hay algo muy
importante, y es que la atención al
cliente no termina cuando finali-
zamos la instalación sino que, podría
decirse, ahí recién comienza ya que
les ofrecemos y brindamos una
serie de servicios adicionales que
nos posicionan como referentes
en el mercado.

- Desde el área comercial, ¿cómo
llevan al cliente de alarma, por
ejemplo, a involucrarse con las nue-
vas tecnologías?

- Haciendo un poco de historia,
pasamos del teléfono de disco a
teléfonos sumamente inteligentes.
Comparando las alarmas, en los
inicios una alarma accionaba una
sirena que asustaba al ladrón, me-
canismo que hoy no es suficiente.
Por eso es que explicamos a nues-
tros vendedores que deben contarle
a los clientes las ventajas de la
adopción de tecnología a través
del servicio que podamos brindarles.
Además, un diferencial muy im-
portante de Prioridad1 es la per-
sonalización: cada vez que un cliente
llama, lo atiende una persona, no
una máquina. En nuestra empresa,
hacemos seguridad, no vendemos
abonos. El cliente siempre encon-
trará una persona dispuesta a ayu-
darle a resolver su problema. 

Su nueva sede
está ubicada

en la calle
Arenales 1123,

9no piso.
La línea de

comunicación es
54 11 3723-2323

Carlos Cruz, Director Técnico de la compañía; Judith Taglia, Supervisora
Comercial de la División Monitoreo; y Claudio Belottini, Supervisor del Area de
Sistemas Especiales.
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Network Video Technologies
Soluciones para Red de CCTV

Fundada en 1990, NVT desarrolló una línea completa de transceptores de video y sistemas de bastidores

de múltiples transceptores para el envío de audio y video de alta calidad (en tiempo real) a través de

cable telefónico común de par trenzado sin blindaje.

VT se dedica al negocio de trans-
misión de video de CCTV por

cable de par trenzado sin blindar a través
de redes de cableado estructurado. La
misión de la empresa es permitir a sus
clientes conectar cámaras y equipos de
control/grabación mediante métodos
de trasmisión que ofrecen la más alta
calidad de video y confianza en el siste-
ma, incluso bajo condiciones adversas.

La ventaja que ofrece NVT a sus clientes
es el aprovechar al máximo cualquier
equipo analógico preexistente o cambiar
a IP según sus necesidades a través de
cableado estructurado enlazadas, que
son sólidas y adaptables a futuro para
cualquier eventualidad en la aplicación.

QUIÉN ES NVT?
Fundada en 1990 y con sede en California,

Estados Unidos, NVT es el líder mundial
en la transmisión de CCTV por UTP. Su en-
foque en esta tecnología le permite ofrecer
excelencia en la calidad de sus productos
y soporte a sus clientes.

La constante inversión en investigación
y evaluación, garantiza que la oferta de
los productos de NVT contenga tanto
tecnología como interfases con el usuario,
que trabajen para el cliente. Todos los
productos de NVT ofrecen facilidad de
uso y soporte adecuado.

OFRECER ELECCIONES
La meta de NVT es ofrecer elecciones

a sus clientes: elección acerca del uso
de UTP sobre cable coaxial o fibra, elec-
ción de utilizar cámaras analógicas de
alta calidad sobre cámaras IP costosas
o de bajo desempeño. NVT ofrece pro-
ductos que permiten una elección en
cuanto a cómo migrar hacia el cableado
estructurado e IP. Su compromiso está
en capacitar a sus clientes en cómo uti-
lizar su equipo analógico actual, conec-
tarse mediante cableado estructurado
de UTP y migrar hacia IP si así lo eligen,
bajo sus propios tiempos y dentro de
su presupuesto.

La gama de productos Energía-Video-
Datos (PVD) de NVT permite alimentar
cámaras a distancia y conexiones con
ahorro de cables para video y control.
Todos los productos actuales de NVT

utilizan una infraestructura de cableado
estructurado en UTP para que el cliente
logre un manejo organizado de los cables
y la elección de aplicaciones a futuro.

STOCK PERMANENTE
NVT cumple con una gran red de dis-

tribuidores a través de todo América La-
tina, haciendo de la adquisición de sus
equipos un proceso rápido y eficiente. Si
por alguna razón el equipo solicitado no
está disponible localmente, gracias a su
volumen de stock en fábrica, el 99% de
lo pedidos pueden ser embarcados el
mismo día en el que son solicitados.

GARANTÍA
La empresa ofrece garantía ilimitada

de por vida. Si un producto de su factoría
falla por cualquier razón, el mismo se re-
emplaza por adelantado y una vez reci-
bido el material sustituido el cliente efec-
tuará la devolución del defectuoso.

SOPORTE TÉCNICO
NVT cuenta con un departamento in-

terno dedicado solo para América Latina,
capacitado para ofrecer apoyo y servicio
de primer nivel para toda su gama de
equipos y productos, ofreciendo a sus
clientes involucrados con diseño e ins-
talación la tranquilidad del respaldo téc-
nico especializado.

CALIDAD  TÉCNICA
Para crear una solución robusta y con-

fiable, NVT diseñó productos que pueden
ser utilizados con confianza bajo diversas
condiciones. A diferencia de balunes de
video convencionales, la empresa incor-
poró características técnicas a sus pro-
ductos que le valieron un gran número
de premios a nivel internacional.

Entre sus principales fortalezas, los pro-
ductos NVT ofrecen inmunidad contra
video interferencia, protección contra pi-
cos transitorios y rayos, aislamiento de
bucle a tierra y ecualización a distancia.

PRODUCTOS
Las líneas de productos incluyen:

• CCTV: Transceptores de video, receptores
y transmisores, multitransceptores, re-
ceptores y multireceptores activos y racks.

• Cámaras OEM
•Multimedia A/V: Transceptores video/au-

dio; transceptores duales y sistemas
de bastidor video/audio

• PVD: Video transceptores, transceptores,
cables y concentradores.

PRODUCTOS MULTIMEDIA
La gama de productos multimedia

de NVT permite la transmisión unidi-
reccional o bidireccional de video a
color y audio en tiempo real por cable
telefónico de par trenzado sin blindaje
(UTP) a mayores distancias.

La elección del producto permite al
instalador la selección de sistemas gran-
des o pequeños, con la capacidad de
transmitir y recibir a mayor o menor
distancia (hasta 1 kilómetro) y soportar
señales de cualquier tipo de banda base
(compuesta).

Las aplicaciones de estos productos
incluyen seguridad, vigilancia, distribu-
ción de video, videoconferencias, apren-
dizaje a distancia y lectura de cargos
por video o visitas.

EL FUTURO
NVT está experimentando un creci-

miento sustancial de manera global,
no solo en mercados ya desarrollados
como América del Norte, sino también
en el Reino Unido, la Unión Europea,
América Latina y Asia. NVT y sus solu-
ciones por UTP ya se conocen como
una elección confiable para la trans-
misión de CCTV.

La motivación de la empresa está en
desarrollar productos de calidad para sus
clientes y proporcionar soluciones coste-
ables para el mercado global.  

N
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¿Qué vehículos pueden blindarse…? Se altera
su performance…? Se ven cambios estéticos…?
Blindajes de seguridad en vehículos

El blindaje de vehículos ya no es privativo de entidades gubernamentales o de personal jerárquico de una em-

presa. Actualmente, la protección del automóvil está al alcance de gran parte del público.  Ofrecemos aquí una

guía acerca de las posibilidades que ofrece el blindaje de seguridad.

eneralmente, el blindaje de
vehículos se utiliza para pro-

teger al rodado de situaciones ex-
tremas, en las cuales están en peligro
sus tripulantes. Estas situaciones pue-
den comprender atentados, tiroteos
o robos. Inicialmente reducido al
ámbito gubernamental o la protec-
ción de ejecutivos, el blindaje hoy
abarca a gran parte del público.

La sociedad cambió, cambiaron
también las modalidades delictivas
y la violencia con la que se llevan
a cabo. Es por eso que blindar un
vehículo ya es una preocupación
más generalizada, gracias a la ma-
sificación y nuevas tecnologías,
accesible a una porción de usuarios
cada vez mayor.

Para introducirnos en el tema,
consultamos a una de las empresas
referentes en el mercado nacional
en el blindaje de vehículos, cuyos
directivos nos ofrecen respuestas
a los principales interrogantes a la
hora de proteger un automotor.

- ¿Qué vehículos se pueden blin-
dar? ¿Hay modelos específicos?

Pueden blindarse todas las marcas
y modelos de vehículos. También se
pueden adquirir vehículos 0 km blin-
dados por Brista, en caso de que se
requiera la entrega inmediata. 

- ¿Puedo adquirir vehículos ya
blindados 0 km con garantía de la
empresa?

Nuestra empresa comercializa 0
km y usados con blindajes  y ga-
rantía original. La ventaja de com-
prar un vehículo de estas caracte-
rísticas es la entrega inmediata.

- ¿Cómo se protege el motor?
Para proteger el motor del vehículo

y evitar que se detenga la marcha
del mismo frente a un eventual
disparo, el capot y el guardabarros
son blindados poniendo exhaustiva
atención en los intersticios.

G - ¿Aumenta el peso del vehículo? 
Sí, el peso del vehículo aumenta,

fundamentalmente debido al re-
emplazo de los cristales originales
por unos especiales. El aumento
del peso depende del nivel de
blindaje que se utilice (existe una
tabla de valores que puede con-
sultarse en la web).

- ¿Se nota desde el exterior que
es blindado? 

El blindaje de Brista es casi im-
perceptible. No ha sido identificado
por personas no entrenadas en la
materia.

- ¿Qué tranquilidad ofrece al usua-
rio un blindaje?

Las tres claves de un proceso de
blindaje efectivo son el know-how,
la calidad de los materiales utilizados
y el expertisede la mano de obra ca-
lificada a la hora de la implementa-
ción. La empresa reúne estos tres
requisitos, logrando un producto

Premium que da seguridad y tran-
quilidad absoluta a su cliente.

- ¿Qué costo tiene un blindaje?
Para dar un costo es preciso co-

nocer en profundidad la necesidad
de seguridad de un cliente así co-
mo las características del blindaje
que será aplicado.

- ¿Hay que registrarlos en RENAR?
¿Quién hace el trámite? 

Efectivamente, los vehículos blin-
dados deben ser registrados en
RENAR (Registro Nacional de Armas),
entidad gubernamental que legisla
las armas. La empresa lo asesora y
simplifica el trámite, ya que Brista,
como empresa homologada para
realizar blindajes, es continuamente
controlada por esa entidad.

- ¿Cuál es el nivel de blindaje que
puede ser aplicado en un vehículo?

Los niveles de blindajes difieren
en el tipo de calibre de arma de

La calidad de los
materiales

utilizados y la
experiencia de la

empresa que
llevará a cabo el

trabajo son
fundamentales

para lograr
óptimos

resultados
LA EMPRESA

Brista es la empresa líder de Argentina en blindaje de automóviles, li-
derazgo alcanzado a partir de la alta tecnología aplicada, sus instalaciones
fabriles y la cantidad de vehículos blindados en nuestro país.

La empresa ha seleccionado los proveedores del exterior y del ámbito
nacional con mayor experiencia industrial y comprobada calidad en
productos e insumos, teniendo en cuenta que los materiales utilizados
son de gran importancia en el resultado final del blindaje requerido.

Su objetivo es lograr la satisfacción de los clientes a través de  un
blindaje de protección efectiva y totalmente confiable en la seguridad
que provee, manteniendo las prestaciones originales de las unidades
protegidas en lo que hace a su performance, estética y funcionamiento
en general. Para lograrlo, Brista utiliza las más modernas tecnologías
disponibles a nivel mundial, aplicándolas con personal altamente ca-
pacitado en un proceso que tiene por objeto lograr la calidad total. 

Brista es una empresa argentina con profesionales altamente capa-
citados provenientes de la industria automotriz y de la industria de la
seguridad, que cuenta con la suscripción en el RENAR (Registro
Nacional de Armas) como fabricante mayorista, exportador e
importador, cumpliendo con los requisitos de la norma MA 02, con
equivalencia a normas internacionales vigentes.
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puño que resisten. De acuerdo al
grado de exposición que tenga el
cliente, será conveniente un nivel
mayor o menor. Demás está decir
que siempre convienen niveles ma-
yores para asegurar mayor tranqui-
lidad. Cuando se trata de seguridad,
al analizar la ecuación costo/beneficio
es preponderante la segunda com-
ponente. 

- ¿Puede presenciarse una prueba
balística?

Sí, puede presenciar una prueba
balística sin ningún tipo de com-
promiso y puede traer su propio
arma, siempre y cuando cuente con
el permiso de portación correspon-
diente expedido por Renar.

- ¿Se colocan nuevos cristales?
¿De qué espesor?

Sí, se reemplazan los cristales de
su vehículo por unos nuevos de
distintos espesores y de acuerdo
al nivel de blindaje. Distinga esto
de capas adheridas al cristal de su
vehículo, que es un método efec-
tivo provisto en el mercado sólo
para evitar golpes con elementos
contundentes (no disparos), inco-
rrectamente llamado blindaje y
no homologado por RENAR.

- ¿Qué significa "preparado para
embestir"? 

Se refuerzan los paragolpes de-
lanteros y traseros, brindando a las
unidades fortaleza estructural para
embestir de frente o en retroceso,
ya sean vehículos u obstáculos que
intenten bloquear su desplaza-
miento. La estructura de los guar-
dabarros se refuerza logrando una
deformación programada, que ab-
sorbe la energía del golpe. Con
esto se logra proteger el habitáculo
y se evita que la fuerza del choque
afecte el normal rodamiento de
los neumáticos. 

- ¿Desarman el auto para efectuar
el blindaje?

Es necesario retirar los tapizados
del vehículo para realizar un blin-
daje seguro. Es por esto que es
conveniente acudir a empresas
que no sólo poseen el acceso a la
compra de los materiales necesa-
rios, sino que poseen el know-how
y el expertise avalados por años
de exitosa permanencia en el mer-
cado. El trabajo se realiza en la ca-
rrocería, no se altera la electrónica,
ni la mecánica en el vehículo.

- ¿Pueden bajarse las ventanillas
una vez blindado el vehículo?

- Sí claro. Bajan las ventanillas
delanteras y, opcionalmente, tam-
bién las traseras. 

- ¿Dónde se puede reparar el
auto ante un choque o siniestro?

- Puede optar por arreglarlo con
Brista o con talleres recomendados.
Es conveniente por su seguridad.

- ¿Cuánto demora en blindarse
un vehículo?

- Siempre va en función del tra-
bajo a realizar. El tiempo estándar
es de 30 a 35 días una vez ingre-
sado el vehículo en los talleres.

- ¿La protección balística es in-
dependiente de la distancia y án-
gulo del disparo?

La protección balística es indepen-
diente del ángulo y distancia de dis-
paro. Las normas están redactadas
para proteger efectivamente aún en
las condiciones más desfavorables.
Puede asegurarse que el vehículo
cumplirá con estas normas, dado
que Renar monitorea constante-
mente la calidad de los materiales, a
través de pruebas de disparo.

- ¿Se puede elegir el color de los
cristales?

Sí, y también puede, si así se de-
sea, solicitarlos polarizados.  
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¿Qué es el ancho de banda...
Cómo se calcula... Qué parámetros necesito...?
Cálculo del ancho de banda – 2da. parte

Segunda entrega de este artículo, cuyo propósito es ofrecer una guía aplicable para el cálculo del ancho de

banda de un canal de comunicaciones para transmitir video. Presentamos, asimismo, la definición de “actividad

de la escena”, un factor estrechamente relacionado con la cantidad real de imagen que se quiere transmitir.

sta segunda entrega (la pri-
mera fue publicada en la edi-

ción 65, correspondiente a noviem-
bre/diciembre de 2011), ampliamos
el concepto de Porcentaje de Acti-
vidad de la Escena, factor que muy
pocos fabricantes incluyen dentro
de sus fórmulas y calculadoras, ini-
cialmente por ser un poco enredado
de determinar. Sin embargo, algu-
nos lo omiten, simplemente para
hacer incrementar sus ventas a
nivel de anchos de banda o de ca-
pacidad de disco duro. Veamos la
siguiente operación:

Para multiplicar por un % es ne-
cesario pasar este número a no-
tación decimal, es decir dividir el
número del porcentaje encontrado
por cien. De esta manera, un por-
centaje de 80%, se convierte en
un 0,8 o un 23% en un 0,23. En-
tonces, un 100% es un simple 1.

Observando la fórmula mencio-
nada, multiplicar por 1 (100% de
actividad) nos da el mismo resul-
tado, pero multiplicar por un por-
centaje de actividad inferior al 100%
significa multiplicar por un número
menor a uno, lo que automática-
mente da un resultado inferior de
ancho banda. Esto ahorra ancho
de banda, por lo cual es aconsejable
tener en cuenta el porcentaje de
actividad de la escena.

- ¿A qué se denomina  “actividad
de la escena”?

Actividad de la escena es un pará-
metro expresado en un porcentaje
(%) que determina qué tanto cam-
bian las imágenes de un cuadro (fra-
me) a otro y qué tanto movimiento
existe realmente en la escena.

Por ejemplo, si tuviéramos una cá-
mara observando una gran autopista,
podríamos decir que es muy pro-
bable que la actividad sea muy alta
(casi el 100%), es decir, que siempre
hay movimiento en la escena. Sin
embargo, si la cámara ve carriles de

E
vehículos y algunos edificios atrás,
podemos decir que no todo se mue-
ve, como las casas o los edificios en
la parte trasera de la escena, que
permanecen fijos o con cambios
mínimos. Entonces, el porcentaje de
actividad de la escena es menor a
una cámara que solo esté viendo
los carriles de vehículos.

De igual manera, no tiene la misma
actividad de movimiento una cá-
mara que mira el pasillo de una
tranquila oficina de cinco empleados
que una que observa una caja de
pago de un gran supermercado.

- ¿Qué afecta el porcentaje de
actividad?

Esta actividad afecta dos cosas:
• La capacidad que tienen los al-

goritmos de compresión de video
(loosy-interframe), como MPEG.
Mucha actividad daña las predic-
ciones que internamente se hacen
y logra que se usen más bloques
tipo I que P o B (esto es teoría de
algoritmos de compresión), que
definitivamente aumentan el an-
cho de banda.

• La cantidad real de imágenes que
efectivamente quiero transmitir
para ver o almacenar. En este caso,
me refiero a que obviamente si no
hay cambios de imagen en la es-
cena, realmente no tengo para que
transmitir otro cuadro con la misma
imagen, puedo ahorrármelo, tanto
para visualizar como para grabar.
Entonces lograr saber cuál es el

porcentaje de actividad de una es-
cena es un factor primordial a tener
en cuenta. 

- ¿Cómo se determina esta va-
riable? 

Es sencillo. Lo primero que se re-

comienda es NO inventar el por-
centaje: las personas somos muy
dadas a lanzar números al aire, sin
tener las premisas necesarias para
calcular. Recomiendo asistir al sitio
donde se va a realizar el cálculo en
tres momentos diferentes, en horas
de alto, medio y bajo tráfico. Esto lo
conoce muy bien el usuario final y,
por lo tanto, hay que consultarlo.

Por ejemplo, en la recepción de
un edificio hay mucho tráfico entre
7,30 y 8,30 h, cuando llegan el
98% de los empleados. Lo mismo
ocurre entre las 12 y las 14 h, cuan-
do salen y entran de almorzar, y,
por último, entre las 17,30 y las
18,30 h, cuando terminan la jor-
nada.

Durante el resto del día, el tráfico
es escaso, ocasionado por activi-
dades de correspondencia y visitas
de personas esporádicas. Finalmen-
te, entre las 20 y las 7 h del día si-
guiente, la presencia de personas
o actividad es casi nula, interrumpida
únicamente por la vigilancia y el
personal de aseo. Como vemos,
tenemos una actividad muy normal
y rutinaria, entonces ¿cuál es el
porcentaje de actividad de una cá-
mara ubicada en este sitio?

Para hallar el valor es necesario ha-
cerlo por ventanas de tiempo, por
ejemplo: alto tráfico: 4 horas diarias;
tráfico medio: 8,5 horas diarias y
bajo tráfico: 11,5 horas diarias.

Debo acudir al sitio con un cro-
nómetro y un reloj para medir en
las diferentes ventanas de tiempo
determinadas. Esto, lejos de em-
plearnos un día completo, pode-
mos hacerlo en sólo dos horas.
Por ejemplo, asistiendo a esta ofi-
cina a las 7 h, donde podemos
medir la actividad en horas de

Ing. Germán Alexis Cortes
german.cortes@alas-la.org
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bajo tráfico. Luego medimos en
horas de alto tráfico y finalizamos
tomando unas medidas en horas
de tráfico medio, hacia las 9 h.
Total: dos horas de investigación.

- ¿Cuál es la metodología para
determinar la actividad?

Inicio por ejemplo a tomar la me-
dida a las 7,10 y tomo la medición
durante tres minutos, es decir hasta
las 7,13 h. Me ubico en el sitio apro-
ximado donde va a instalarse la
cámara, dirigiendo mi mirada hacia
la escena que aproximadamente
vería el lente. Luego, estiro los brazos
para formar un ángulo que me
ayude a definir los extremos de la
imagen simulada. Hago las veces
de cámara y de un detector de
cambios de imagen digital, y en-
tonces inicio el cronómetro cuando
en el campo de visión simulado
por mis brazos detecte cambios
de imagen por la presencia de una
persona u objeto. Lo detengo cuan-
do ese movimiento se haya aca-
bado. Vuelvo y lo enciendo cuando
llegue el siguiente movimiento y
lo apago cuando finalice, y así su-
cesivamente hasta que el reloj
llegue a las 7,13 h.

Supongamos que el cronómetro,
al cabo de estos tres minutos de
muestra, quedó en nueve segun-
dos. Entonces, convierto todo a
las mismas unidades (en este caso
segundos), y aplico una regla de
tres: si tres minutos de tiempo, es
decir 180 segundos, significan el
100% de mi muestra, entonces
¿nueve segundos de actividad, a
que porcentaje corresponde?

La formula es 9 x 100 / 180 = 5%
de actividad. Esta es la actividad
promedio en la ventana de tiempo
de bajo tráfico.

Exactamente igual debo hacer
durante muestras de tres minutos
a las 8 h para alto tráfico y otra a
las 9 h para tráfico medio.

Supongamos que en alto tráfico
el cronometro marcó actividad de
169 segundos, lo que representa
169 x 100 / 180 = 94% y en medio
tráfico el cronometro alcanzó a
medir 55 segundos, lo que repre-
senta 55 x 100 / 100 = 31%

Entonces, ahora podemos tener

el parámetro para medir el ancho
de banda para tres ventanas de
tiempo distintas. Así es como debe
hacerse y calcularse de manera
detallada y profesional. Sin em-
bargo, para hacerlo más general,
podemos hacer un promedio pon-
derado todas las ventanas de tiem-
po para la misma cámara.

La fórmula sería: (5% x 11,5 horas)
+ (94% x 4 horas) + (31% x 8,5 ho-
ras) ) / 24 horas = 29%, promedio
ponderado de actividad para esa
cámara.

La verdad es que el sentido co-
mún impera y los cálculos son
muy sencillos. Pero debo reconocer
que es dispendiosa y aburrida la
manera en que  determinamos el
porcentaje de actividad.

- ¿Qué beneficios traen los re-
sultados de ese cálculo?

Los costos bajan notablemente
cuando se hace un cálculo serio,
profesional y detallado. Además, se
obtienen argumentos para justificar
la solución planteada, cosa que en
muchos casos su competencia nunca
hará, simplemente porque le da pe-
reza o no sabe cómo hacerlo.

- ¿Cómo traslado ese porcentaje
al cálculo del ancho de banda ne-
cesario?

Debo multiplicar por ocho para
terminar la fórmula, simplemente
porque los tamaños promedio de
cada cuadro los entregan en Bytes
y el ancho de banda debemos en-
tregarlo en bits. Entonces, con todos
los parámetros vistos, explicados y
encontrados, podemos hallar el
BW de una cámara cualquiera.

Por ejemplo, supongamos que te-
nemos una cámara fija tipo minido-
mo con salida IP, en una oficina con
muebles modulares de tipo abierto,
observando los empleados. Trabajan
de 8 a 18 h en jornada continua. De
6 a 8 h del día siguiente se cierra y
nadie queda trabajando.

En las mediciones de actividad
encontramos que, durante el día,
la actividad promedio era del 78%
y en la noche la actividad promedio
es del 6% (notar que no es cero).
Vamos a transmitir remotamente
a 15 FPS durante el día y a 30 FPS
únicamente durante los eventos
que se presenten en la noche. La
cámara tiene 480 TVL de resolución
y por el puerto de red, nos entregan
en resolución D1 un stream de vi-
deo comprimido usando un al-
goritmo MPEG4-L2, el fabricante

nos informa que en promedio
cada frame consume 8KB. 

En la noche, la resolución que se
envía es mucho mayor: cada frame
consume 24KB. ¿Cuál será el ancho
de banda necesario durante el día
y cuál durante la noche?

Solución: todo lo que tenemos
que hacer es aplicar la fórmula
vista, aunque debemos hacer el
ejercicio dos veces, una para el
día y otra para la noche. El ancho
de banda del canal que solicitemos
dependerá del mayor entre los
dos resultados que nos dé.

Entonces, para el día: BW = 15
FPS x 8KB x 78% x 8 = 15 x 8 x
1024 x 0,78 x 8 = 749 Kbps

Para la noche: BW = 30 FPS x
24KB x 6% x 8 = 30 x 24 x 1024 x
0,06 x 8 = 345 Kbps

Por lo tanto, escogiendo el punto
más critico, el de mayor valor, re-
querimos para nuestro canal de
transmisión una ancho de banda
de mínimo 749 Kbps efectivos, que
al pasarlos a nominales nos da: 749
/ 40% = 1873 Kbps, es decir 1,83
Mbps. Entonces, contrato un canal
de acceso a Internet de al menos 2
Mbps sólo para esta cámara.

RECOMENDACIONES FINALES
Estos cálculos debemos hacerlos

para cada cámara y en las ventanas
de tiempo que sean necesarias.
Como son muchos elementos, re-
comiendo utilizar una planilla Excel,
en una hoja que usted mismo arme
para que la entienda perfectamente
y, de manera organizada, pueda
cambiar cualquier parámetro mo-
dificando el resultado final.

Cuando muchas cámaras deben
recibirse en un punto remoto, el
ancho de banda (BW) efectivo de-
be sumarse y al final pasarlos a
nominal, que es como el mercado
de comunicaciones trabaja.

Sin embargo, para ahorrar aún
más ancho de banda la pregunta
a hacerse no es cuántas cámaras
reportan a este punto, sino cuantas
cámaras deseo ver de manera si-
multánea en este punto. La suma
de los anchos de banda de estas
cámaras (no necesariamente de
todas) es el BW que se requiere
en este sitio central de monitoreo.
Si se requiere grabación, entonces
deben tener en cuenta los BW de
todas las cámaras.

Como consejo final, aumente
este valor un 20% para futuras ex-
pansiones, que son muy comunes
en el tema de CCTV. 
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Nuevo estándar para CCTV
Transmisión de imágenes en HD-SDI

Dahua Technology presenta un nuevo estándar de alta definición para CCTV, junto a su línea de productos: el

HD-SDI. Ampliamente utilizado en aplicaciones de broadcasting, solo resta una baja en sus costos para que

sea definitivamente adoptado por el mercado.

asta hace muy poco tiempo,
las tecnologías disponibles

para CCTV se limitaban a dos:
CCTV analógico o IP. Para las apli-
caciones en las cuales no se re-
quiere alta definición, pero sí se
requiere mantener el bajo costo,
la opción de CCTV analógico es,
y lo será por un buen tiempo
aún, la solución más adecuada y
elegida del mercado.

En cambio, cuando se necesita
mayor definición, los usuarios op-
tan por abandonar el CCTV ana-
lógico (cuya definición, por cierto,
está limitada a los viejos están-
dares de TV PAL/NTSC) y elegir el
equipamiento IP.

Si bien los equipos IP, al utilizar
redes de transmisión de datos, no
tienen limitación en cuanto a la cali-
dad de imagen, en los últimos tiem-
pos el mercado ha notado ciertos
problemas a la hora de ejecutar un
proyecto con tecnología IP.

Estos problemas, se deben a la
compresión / codificación - trans-
misión – descompresión / deco-
dificación de la imagen, procesos
que reducen la calidad de la ima-
gen nativa y agregan un impor-
tante retardo en la transmisión,
desde que fue capturada por la
cámara hasta que es visualizada
en el puesto de monitoreo.

Si la instalación no ha sido dise-
ñada y ejecutada cuidadosamente,
algunos cuellos de botella en la
red y falta de recursos de
software/hardware en la decodifi-
cación, pueden hacer que el retardo
de transmisión de la imagen sea
de unos eternos segundos. Estos
inconvenientes son los reportados
por los usuarios y producen cierta
insatisfacción, especialmente en
donde el monitoreo en tiempo real
es importante. Es aquí donde el
nuevo estándar HD-SDI puede mar-
car la diferencia, haciendo intere-
sante su aplicación en lugares tales
como casinos, aeropuertos, segu-
ridad urbana, bancos y otros sitios
con altas exigencias de seguridad.

H
QUÉ ES EL HDSDI?
Tal como sugieren sus iniciales,

High Definition Serial Digital In-
terface, es un estándar para trans-
misión de alta definición, basado
en una interfase de datos serie.
Estos datos serie viajan por un
único conductor (cable coaxial o
fibra) a una tasa cercana a los
1.485Gb/s y se usan para transmitir
video digital sin codificar ni com-
primir. En caso de usar un cable
coaxial, se puede extender la co-
nexión hasta los 300 metros, siem-
pre y cuando la calidad del cable
sea de muy buena en adelante.

Dado que la imagen se transmite
sin comprimir ni codificar, se cuen-
ta con la más alta calidad que
permita el formato y no se agrega
ningún retardo adicional. Este es-
tándar es actualmente utilizado
en broadcasting (productoras,
editoras y canales transmisores
de televisión en HD) y con ello,
su éxito como medio de alta de-

finición ya está más que suficien-
temente probado.

A raíz de esto, como ventaja adi-
cional a la hora de aplicarse en
CCTV, es que se pueden utilizar
CCDS y otros componentes que,
en la actualidad, ya se usan en
broadcasting, cuyas pretensiones
de calidad, definición, estabilidad
y durabilidad son extremas.

APLICACIÓN Y FUTURO
DEL HDSDI EN CCTV
Si bien los sistemas de monitoreo

basados en HD-SDI tiene sus ob-
vias ventajas, todavía hay ciertos
aspectos negativos que deben
resolverse. Por ejemplo, la cone-
xión de dispositivos a grandes
distancias (por coaxial, limitada a
300 metros en el mejor de los ca-
sos, salvo que se utilice fibra óp-
tica), la necesidad de mayor ca-
pacidad de almacenamiento del
video, la falta de popularidad de
los equipos en HD-SDI y el hecho

Ing. Gabriel R. Pennella 
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de que no se producen en canti-
dades importantes, hacen que
los costos de los mismos sean
muy elevados por el momento.

Por otra parte, existen necesida-
des especiales en las que la defi-
nición requerida es mayor a la que
puede manejar un dispositivo HD-
SDI (en la actualidad, 720p y 1080p)

Con el correr del tiempo, segura-
mente más fabricantes podrán ofre-
cer más variedad de equipos en
HD-SDI y si las cantidades de pro-
ducción lo permiten, bajarán los
costos de los dispositivos, haciendo
viable esta tecnología en aplica-
ciones de menor presupuesto. 

EL ESTÁNDAR SDI

Serial Digital Interface (SDI), es una interfase de video digital estandarizada,
utilizada principalmente para la transmisión de señal de video sin
compresión (video RGB) y sin encriptación (incluyendo opcionalmente
audio). También se utiliza para la transmisión de paquetes de datos.

La interface SDI consta de dos capas: la física y la de datos.

CAPA FÍSICA
Los diferentes tipos de cables tienen varias propiedades físicas que

permiten que una señal digital se propague a lo largo de una cierta
longitud de cable.

El fabricante del cable puede facilitar especificaciones para la distancia
máxima recomendada que debe utilizarse para transportar señales
de HD (alta definición) y SD (definición estándar) del tipo SDI por un
cable determinado.

La capa física, entonces, consta de cables coaxiales, conectores BNC
y en muchas de las transmisiones HD-SDI se utilizan dos enlaces (dual
link), que trabajan en paralelo.

CAPA DE DATOS
El estándar SDI utiliza palabras de datos que son de 8 o 10 bits de

longitud. Tiene 16 canales de audio disponibles y el submuestreo cro-
mático que utiliza es el 4:2:2 YCbCr

En la capa de datos podemos encontrar dos modelos posibles:
paralelo, que usa de 8 a 10 cables (uno por cada plan de bit) y en serie,
modelo que utiliza palabras de 10 bits 

Para garantizar una sincronización óptima en el modelo en serie es
necesario realizar una codificación previa, para lo cual se utilizan cables
no balanceados (coaxiales o de fibra óptica). 
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El video IP al servicio de la industria
CCTV como ayuda para la mejora de procesos productivos

La gran versatilidad de los sistemas de video IP aportan soluciones alternativas para lograr la optimización de

procesos productivos a través de la monitorización y el control de las operaciones en sectores como la industria

y la logística.

a integración de las aplicacio-
nes industriales con los siste-

mas de CCTV está cobrando mayor
importancia para empresas de dis-
tintos sectores industriales y lo-
gística, cuyos objetivos principales
son mejorar eficientemente los
procesos productivos, prevenir
riesgos laborales, controlar a sus
empleados y proteger sus bienes
e instalaciones.

MONITORIZACIÓN
DEL PROCESO PRODUCTIVO.
La implementación del video IP

en procesos productivos mejora
sustancialmente la productividad
de estas empresas, generando un
importante ahorro en los costos.
Durante los últimos años, se han
implementado soluciones de este
tipo en importantes empresas de
producción en cadena, como las
automotrices, con el objetivo de
facilitar el trabajo a sus operarios
y evitar retrasos en las líneas de
montaje.

En el caso específico de empresas
como siderurgias o fundiciones
que, debido a sus hostiles am-
bientes de trabajo y a la precisión
de sus operaciones, utilizan el
video IP para llevar a cabo sus ac-
tividades con el fin de evitar riesgos

L para sus trabajadores.
Por otra parte, en empresas lo-

gísticas con gran rotación de stock,
el uso de cámaras de alta definición
permite un escaneo automático
del flujo de la mercancía ofreciendo
información, en tiempo real, del
lugar exacto en el que se encuentra
cada expedición y mejorando su
trazabilidad.

PREVENCIÓN
DE RIESGOS LABORALES
La prevención de riesgos laborales

es otro de los objetivos que cual-
quier empresa industrial persigue,
por ello la grabación continua de
los sistemas de circuito cerrado
de TV y el posterior tratamiento
de las imágenes captadas, son uti-
lizadas en multitud de ocasiones
para gestionar de una forma óptima
las incidencias derivadas de las ne-
gligencias realizadas por parte de
sus trabajadores o subcontratadas,
o para la verificación visual de ac-
cidentes laborales acaecidos en las
instalaciones con lo que se consigue
la prevención de algunos compor-
tamientos que conllevan riesgos
laborales y que generan falsas bajas
laborales, ausentismo e incluso
falsas denuncias.

CONTROL LABORAL
En este tipo de instalaciones, con

cientos e incluso miles de trabaja-
dores con distintos horarios y per-
misos de accesibilidad cuyos turnos
de trabajo cubre 24 horas los siete
días de la semana, resulta impres-
cindible contar con dispositivos
de control de accesos a la propias
instalaciones, con el fin de evitar
la intrusión de personal ajeno a la
instalación y controlar los accesos
a las zonas restringidas sólo por
parte de personal autorizado.

Asimismo, estos controles de ac-
ceso son utilizados para supervisar
las jornadas laborales y prevenir el
ausentismo laboral, los retrasos o
la disminución de la jornada laboral
por parte de los trabajadores.

En grandes instalaciones donde
se requiere de un mayor control
de sus trabajadores, proveedores
o subcontratados, sistemas de pro-
cesado avanzado de imagen como
la biometría, ayudan a reconocer
los rasgos faciales con el objetivo
de evitar que cualquier trabajador
pueda suplantar la identidad de
otra persona. Por último, el uso
de estos dispositivos facilita el se-
guimiento y rastreo de personas
ante una evacuación conociendo
en todo momento el lugar exacto
de cada empleado.

Los ejemplos anteriores son ob-
jetivos prioritarios que cualquier
empresa industrial persigue, in-
dependientemente de su natura-
leza, con el fin de disminuir los
costes derivados de ahorros en
tiempo o en bajas laborales. Sin
embargo en la realidad, cada ins-
talación requiere de una solución
de seguridad que se adapte a sus
necesidades específicas.

SEGURIDAD DE
BIENES E INSTALACIONES
Sin embargo, no debemos olvidar

que, independiente de sus aplica-
ciones alternativas, los sistemas de
videovigilancia están destinados a
salvaguardar la seguridad de los
bienes y de las instalaciones. En
función de la naturaleza de los pro-
ductos y/o servicios que cada em-
presa fabrique o manufacture, sus
objetivos de seguridad y por tanto
sus inversiones variarán. De este
modo, industrias químicas, nucleares
o incluso de armamentos, realizan
mayores  inversiones en sistemas
de CCTV y protección perimetral
de sus instalaciones con el objetivo
de evitar intrusiones de personas
ajenas a la corporación y cumplir
las normativas existentes. En otras,
en cambio, como las empresas lo-
gísticas, el objetivo prioritario es
evitar hurtos debido al alto índice
de rotación de personal y al alto
valor unitario de los productos.

A pesar de la diversidad existente

Mejora de  los
procesos

productivos,
prevención de

riesgos laborales,
control de 

mpleados  y
protección de

bienes son
algunas de las
aplicaciones

del CCTV
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de empresas industriales, todas
ellas poseen puntos débiles en co-
mún que pueden transformarse
en mejoras competitivas a través
de una disminución en costes, de
la generación de valor añadido en
sus productos y/o servicios y del
cumplimiento de normativas gracias
al uso de este tipo de tecnologías.

Además, todas ellas poseen áreas
en común como accesos a sus ins-
talaciones, líneas de productos,
almacenes logísticos o zonas de
carga y descarga que requieren
de una solución integral que ges-
tione todos los sistemas que su-
pervisan cada una de las áreas de
la instalación. A su vez estas insta-
laciones se construyen por fases a
lo largo de un amplio horizonte
temporal por lo que resulta im-
prescindible contar con una pla-
taforma escalable que permita
ampliar los sistemas y sus distintas
aplicaciones en función de las ne-
cesidades futuras de crecimiento
de la instalación, del incremento

del número de usuarios y en la
capacidad del proceso. En este
sentido, la tecnología IP permite
el crecimiento de la solución sin
incurrir en costos ocultos, además
de permitir el acceso a la informa-
ción a través de cualquier PC con
conexión a Internet.

Por otra parte, este sistema de-
berá facilitar el manejo por parte
del operador, por ejemplo, a tra-
vés de pantallas táctiles, y per-
mitir un uso simultáneo por parte
de varios usuarios.

Dada la gran cantidad de sistemas
necesarios mencionados anterior-
mente, para una óptima gestión
como controles de accesos, siste-
mas de procesado avanzando de
imagen o incluso algún software
de gestión propio de la compañía,
resulta obligatorio contar con una
plataforma abierta que permita la
integración de todos los elementos
y el acceso a través de cualquiera
de ellos. Asimismo, esta solución
integral debe permitir la gestión

de múltiples plantas productivas
o instalaciones dispersas geográ-
ficamente desde uno o varios cen-
tros de control asó como de ubi-
caciones desatendidas.

Como conclusión, se puede afir-
mar que los sistemas de video vi-
gilancia tradicionales han evolu-
cionado hasta llegar a plataformas
abiertas y flexibles capaces de dar
una solución única a cualquier
proyecto industrial mejorando la
competitividad empresarial a través
del ahorro en costes y ofreciendo
un valor añadido en calidad de
sus productos. 

Para más información: www.scati.com - marketing@scati.com
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RELOJ ELECTRÓNICO
PARA CONTROL DE HORARIO
REI IN  2

Intelektron presenta su nuevo reloj
electrónico REI IN-2, desarrollado
para satisfacer las necesidades del
mercado latinoamericano.

REI IN-2 es la nueva línea de relojes
para Control de Tiempo y Asistencia
que mantiene la robustez y sencillez
de operación que caracteriza a In-
telektron, basado en una moderna
CPU de 32 bits que le permite in-
corporar prestaciones para que clien-
tes y distribuidores sigan eligién-
donos. Se adapta a todos los re-
querimientos de empresas y orga-
nismos, logrando un efectivo control
horario. 

El REI IN-2 permite la máxima efec-
tividad en Control de Tiempo y Asis-
tencia dentro de distintas empresas,
fábricas y organismos públicos, a tra-
vés de múltiples tecnologías de lec-
tura como biometría, proximidad HID, EM, iCLASS,
Mifare, código de barra y banda magnética.

El REI IN-2 no sólo permite lograr marcaciones
fáciles y rápidas, sino que además su configuración
es muy simple: se puede realizar remotamente a
través del Web Server o localmente 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 confi-
gurables ante cada evento y además, utilizan
una batería de Ion-Litio para backup de alimen-
tación,  garantizando que ante un corte del su-
ministro eléctrico, el REI IN-2 siga funcionando
con una autonomía de más de 3 horas en forma
continua.

Otra característica 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 Control de Tiempo y
Asistencia.

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

Opcionalmente, el cliente puede solicitar el Kit
de Desarrollo de Software (SDK). Éste consiste
en bibliotecas en Windows y Linux para el desa-
rrollo de aplicaciones que interactúen con los
equipos de Control de Accesos y Tiempo y Asis-
tencia, con el soporte de los  ingenieros de la
empresa. 

+ DATOS
(54 11) 4305 5600
www.intelektron.com
ventas@intelektron.com

TRANSCEPTOR  PARA
ETHERNET VÍA COAXIAL EOC
NVEC1701

NV-EC1701 de NVT utiliza el cable coaxial ya
existente para reducir el costo de implementar
IP y la necesidad de recableado, siendo compatible
con cámaras IP y Megapíxeles o con cualquier
otro dispositivo IP 10/100 Base T.  De configuración
sencilla, un transceptor EoC en el extremo de la
red puede ser compatible con hasta 4 transceptores
remotos. Hasta 4 transceptores pueden montarse
en bastidor en un panel de bastidor NV-RM/810 o
kit de bandejas de montaje para bastidor NV-
RMEC16 que conectan hasta 16 cámaras.

CARACTERÍSTICAS
• Transmite Ethernet Dúplex 10/100 Base T hasta

750m* sobre cable RG-59 (o similar), energiza
cámaras PoE hasta 45 watts

• 48VDC de suministro de energía se distribuye
por el cable coaxial al transceptor remoto y a la
cámara (ver la tabla de distancia para energía)*

• Conectividad transparente con la red; compatible
con diversos protocolos (UDP, TCP/IP, HTTP, etc.),
no requiere direccionamiento.

•Tecnología avanzada de transmisión y energía con
protección integrada contra picos transitorios.

• Cifrado AES de 128 bits.
• Garantía de por vida.

* La distancia y el número de unidades soportadas
pueden ser menores, debido a la caída de voltaje
del suministro de energía por el cable.

INTERFASE DE ETHERNET
• Conectividad: RJ45, cruzado automático.
• Tipo de cable: de 4 pares Cat5 o mejor.
• Distancia: hasta 100m.
• Velocidad: Dúplex/Semidúplex 10/100 Base T,

con negociación automática.
• Procesamiento de datos: Ancho de banda utili-

zable 80Mbps ±10% por red. Ejemplo: 4 cámaras
megapíxeles, compartiendo una red con coaxial,

cada una enviando 20
Mbps de flujo de video.
•Potencia de salida: Este
equipo de alimentación
es compatible con dis-
positivos hasta un total
de 45 watts* compati-
bles con IEEE 802.3at o
802.3af. La energía de
48VDC se suministra en
los contactos 4, 5, 7 y 8
protegidos contra co-
rriente y transiente. 

+ DATOS
www.nvt.com
www.nvt.com/email
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ENLACES PARA PANELES DE ALARMA
NTLINK

Netio S.R.L. presenta al mercado un
nuevo producto para integrar con
paneles DSC o Paradox con facilidades
y características exclusivas.

A través de la serie  de enlaces Nt-
Link, Netio ofrece a los usuarios una
solución que aumenta la confiabilidad,
reduce el tamaño del equipo y ofrece
nuevas facilidades, un producto único
en nuestro mercado a un precio muy
competitivo.

DESCRIPCIÓN
Los comunicadores universales si-

mulan una línea artificial y los eventos
se transmiten tal como si el panel estuviese co-
nectado por línea telefónica con el centro de mo-
nitoreo.

Los enlaces Nt-Link se conectan en el bus de te-
clado del panel y producido un evento, se transmite
en forma inmediata, no hay línea simulada ni in-
terviene el comunicador del panel.

Sin estos pasos intermedios, el sistema es más
confiable, la transmisión es inmediata y pueden
incorporarse funciones sin costo adicional, como
acceso remoto al teclado, por ejemplo.

Estos equipos eliminan el 45% de componentes
discretos, lo cual redunda en un producto de
dimensiones más reducidas, con menor consumo
en alimentación y, lo que no es menos impor-
tante, proporciona una notable reducción de
costos.

FACILIDADES
La serie Nt-Link mantiene todas las prestaciones

de los comunicadores Nt-Com (serie compuesta
por tres modelos, cada uno con un número
mayor de prestaciones y posibilidades de co-
municación por diferentes vías, incorporando
un nuevo concepto en comunicadores IP) y
agrega más facilidades para el usuario, entre las
que se destacan:
• Acceso remoto al teclado y downloading incluido

sin costos adicionales.
• Agrega  2 zonas (armada o 24 horas) y 2 salidas

telecontrol.
• Bajo consumo  (30 mA en reposo), no afecta la

carga en Vaux del panel.
• Filtro de restricción de eventos por SMS.
• Diseño muy compacto (105x55x28 mm).
• Opción de entrega sin gabinete para instalar

en panel.
• Disponible para paneles DSC (PC585-PC5010)

y Paradox (SP-MG). 

+ DATOS:
(54 11) 4554 9997
www.nt-sec.com
info@nt-sec.com

NUEVA VERSIÓN DE SOFTWARE
CONTROL HORARIO Y DE ACCESO CSTIME

CS-Time, software líder en el mercado de control
de horario y acceso del Grupo SPEC, se mantiene
en continua mejora de sus funcionalidades. La
nueva versión avanzada mantiene todas las ventajas
de la versión anterior, siendo 100% web, desarrollada
en flash, otorgando gran atractivo visual, base de
datos SQL, interacción con el empleado, potente
herramienta de preparación de informes y otras
características únicas en la industria.

Además de mantener todas estas ventajas, la
nueva versión de CS-Time logró superar su fun-
cionalidad y estética y cuenta con las siguientes
características fundamentales:
• Módulos de Accesos y Visitas totalmente reno-

vados, mejorando no solo sus funcionalidades,
sino también su amigabilidad y estética.

• Nueva Interfase multi-ventana, filtros más es-
pecíficos y búsquedas más avanzadas.

• Multi-idioma, con posibilidad de configurar a
cada usuario administrador con un idioma pre-
definido.

• Procesos de cálculos más avanzados, gracias a
la nueva funcionalidad de Cálculos aritméticos.

• Nueva pantalla para visualización de resultados,
incorporando gráficos más visuales y atractivos.

• Nuevo módulo de marcaje remoto, ideal para
sitios con pocas personas, en donde no se re-
quiere de una terminal.
También se incorporarán dos nueva funciona-

lidades, que volverán a revolucionar el mercado:
• Marcación desde Iphone o cualquier dispositivo

móvil con Android: esta poderosa aplicación
permitirá que los empleados puedan realizar
sus marcaciones desde cualquier punto y por
GPS se registrará el lugar desde donde fue efec-
tuada y la hora del marcaje, asegurando no
solo el momento del mismo, sino su lugar
exacto, ubicándolo en un mapa.

• Marcación con e-DNI: esto permitirá que me-
diante un lector de DNI, se puedan leer los
datos personales de las personas sin necesidad
de tipearlos en la aplicación. Esta nueva fun-
cionalidad ahorra tiempo en la carga de datos
y facilita muchísimo el alta de las visitas.

Desde 1978, el Grupo Spec se especializa en el
tratamiento de las nece-
sidades de información y
control relacionadas con
la gestión de horarios, el
control de accesos y pro-
ducción. 

+ DATOS:
www.grupospec.com
spec.ar@specsa.com
(54 11) 4326-3120
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Protección en áreas complejas
Solución perimetral aplicable en terreno irregular

Terreno irregular, muros perimetrales a diferentes alturas, distancias y arbolado fueron algunas de las tantas

dificultades que ofreció el desarrollo de la protección perimetral del caso que presentamos a continuación. Los

consejos de un profesional para resolver cada una de las situaciones planteadas.

uchas veces los profesio-
nales se encuentran con

verdaderos desafíos a la hora de
implementar un proyecto de pro-
tección mediante elementos de la
seguridad electrónica. La elección
del dispositivo adecuado, su correcta
instalación y el cumplimiento de
sus funciones específicas es una
meta que, en casos como el que
vamos a presentar, requieren de la
pericia tanto del instalador o inte-
grador, como de la experiencia y
asesoramiento de quien provee los
equipos. Esa conjunción, sin dudas,
redundará en un proyecto concre-
tado con éxito, a total satisfacción
del cliente.

Tomamos para este caso un pro-
yecto real, que requirió de un gran
trabajo previo a la hora de la puesta
en marcha del sistema de protec-
ción. Ofrecemos a nuestros lectores
una síntesis de la situación plan-
teada, con imágenes del lugar a
proteger y las recomendaciones
de un reconocido profesional del
sector para llevar a cabo de manera
exitosa le instalación.

EL PROYECTO
El proyecto es proteger perime-

tralmente una propiedad, ubicada
sobre un lote irregular, tanto en
su trazado como en sus alturas. El
primer boceto, reflejado en la vista
satelital, muestra la disposición de
cámaras y posibles barreras foto-
eléctricas y, luego, una serie de
imágenes numeradas en secuen-
cia, que indican la trayectoria pe-
rimétrica de los linderos del terreno
ocupado por la casa. Es decir, la
numeración sobre la trayectoria
amarilla indicada en la primera
imagen, corresponde a las fotos
numeradas que aparecen más
adelante.

Como se puede observar en las
fotos 2 a 6, el terreno es una suerte
de cauce para las aguas de lluvia,
lo cual me pregunto si no podría
dificultar la operación de las ba-
rreras fotoeléctricas o comprometer

M
la fijación de las mismas en caso
de un flujo considerable de agua. 

SOLUCIONES
Planteado el problema, quien res-

ponde a la consulta es el Ing. Basilio
Holowczak, Ingeniero del Área La-
tinoamericana & Caribeña de Takex,
brindando una serie de consejos y
definiciones acerca de cómo llevar
adelante la instalación.

Por lo visto en las fotos y en la
imagen satelital, no es posible uti-
lizar los MS-12TE/FE, debido a que
hay muchos árboles y arbustos y,
fundamentalmente, el terreno no
es plano, lo que determina total-
mente inadecuado su uso.

Dadas las características del lugar,
recomiendo utilizar las barreras de
4 haces, ya que sus haces de 2,5
centímetros de diámetro pueden
propagarse entre los troncos de
los árboles y seguir las pendientes
del terreno, siempre y cuando no
existan depresiones o salientes muy
pronunciadas, que signifiquen res-
pecto a la altura de montaje del

transmisor y receptor, una variación
de -/+ 40 centímetros.

Consejo: tirar un piolín tenso (a
modo de nivel) entre los lugares
en los cuales se prevé instalar el
TX y el RX para comprobar si, en
su longitud, podrá ser detectado
el cruce de una persona. En todos
los casos, los haces deben propa-
garse al menos a 2 metros del
muro o tejido perimetral para ase-
gurar la no evasión accidental de
un intruso que ingrese saltando
desde la parte superior de esa
protección física al jardín o parque
de la finca protegida. Buenas op-
ciones son también podar algunos
árboles y suavizar algunas pen-
dientes, nivelando lo mejor posible
las depresiones o salientes del te-
rreno. Es recomendable, en lugares
con topografía muy accidentada,
usar mayor cantidad de barreras
para que, con trayectos cortos, pue-
dan acompañar accidentes topo-
gráficos acentuados sin que se vea
afectada la detección. Otra posibi-
lidad es variar el proyecto original,
renunciando a la detección en el
perímetro, instalando las barreras
en un terreno más plano, aunque
signifique acercarse un poco a la
construcción. Cabe recordar que
basta con que exista una línea de
visión óptica libre de unos 30 cen-
tímetros entre el TX y el RX para
que la barrera pueda ser instalada.
Solo debe evitarse que las ramas
bajas o arbustos que crezcan en
los alrededores, movidos por el
viento, obturen los haces, por lo
cual el mantenimiento constante
del parquizado es una necesidad
constante a lo largo del tiempo de
operación del sistema.

En cuanto a las imágenes, el
cauce de las aguas de las fotos 2 y
6 no es alarmante, pues esta ca-
racterística del terreno no afecta

Ing.Basilio Holowczak
bholowczak@hotmail.com.ar
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a las barreras infrarrojas. Solo basta
con instalarlas en caños o columnas
empotradas en base de hormigón
y, obviamente, teniendo la pre-
caución de que el nivel del agua
no llegue a una altura tal que las
deje sumergidas.

Paso a detallar ahora lo que observo
en cada una de las fotografías:
• Foto 1: No parece una esquina pro-

blemática, por lo cual se puede ins-
talar la barrera a 2 metros del muro.

• Foto 2: No se aprecia hasta donde
llega la pendiente positiva, por
lo tanto se recomienda podar las
ramas bajas, para instalar las ba-
rreras en la cima de la pendiente.
Otra opción es buscar un lugar
intermedio en la pendiente, ob-
servando que haya detección
(utilizando un hilo tenso), a un
mínimo de 2 metros del muro.

•Foto 3: Parece un sitio complicado.
Recomiendo extraer algunos ár-
boles para permitir que los haces
de la barrera se propaguen a 2
metros del muro que se aprecia
a la derecha.

• Foto 4: Otro sitio complicado,
cuya imagen parece confusa,
pues hay dos muros con desnivel.
Habría que extraer uno de los
árboles. Pueden instalarse dos
barreras en cruz, pero conside-
rando solo como parte útil de la

trayectoria o protección de cada
“X” la que esté alejada a 2 metros
de cada muro.

• Foto 5: Apreciando el ancho del
corredor de menor altura y lin-
dero al muro izquierdo, debe ni-
velarse, o ver previo a ello que
resultado se obtiene con el hilo
tenso de sondeo, en la parte su-
perior o más alta podría haber
posibilidades de instalar barreras.
Aquí debe contemplarse también
la posibilidad de instalar barreras
sobre el muro.

• Foto 6: Esquina con pendientes:
ver la posibilidad de instalar las
barreras en las paredes laterales
de los muros, pero que se crucen
los haces. También debería con-
templarse la posibilidad de nivelar
el terreno.

• Fotos 7-8: Aparentemente, hay
posibilidad de instalar las barreras,
ya que los haces se puedan pro-
pagar entre los troncos más ale-
jados del perímetro.

• Fotos 9-10: Se aprecia espacio
suficiente para instalar las barreras
a 2 metros del muro.

• Foto 11: Se aprecia muy poco
espacio, por lo que se recomienda
una poda y posterior prueba con
hilo tenso de testeo. Otra opción
es alejarse hacia otro lugar menos
conflictivo instalara las barreras
sobre muros.

• Foto 12: Punto muy complicado.
Al estar en esquina, recomiendo
desistir de la protección en ese
lugar y buscar un sitio cercano
más apto para la instalación. Otra
opción viable es instalar las ba-
rreras sobre el muro. 
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¿Qué vender cuando no está lo que se vende?
Trabas a las importaciones

¿Qué hacer cuando el producto que se ofrece sigue existiendo pero no está? ¿Cómo lograr que un cliente no

escuche los cantos de sirena de la competencia? Aquí les ofrecemos algunas alternativas, basadas en las

técnicas del marketing experiencial, que pueden ayudar a mantener el rumbo de una empresa.

los argentinos nos llegó otra
crisis: la de la importación.

Ya tuvimos hace años una que se
llamaba de la misma manera, pero
ésta es de diferentes características.
Antaño importábamos todo, lo que
destruyó nuestra industria e hizo
que las divisas se fueran al exterior,
sea en inversiones o depósitos. Hoy
es a la inversa: se pusieron trabas a
la importación y, teóricamente, para
poder ingresar productos al país,
las empresas deben exportar.
Es razonable y sano que la balanza
comercial de un país tenga saldo
positivo y que se proteja a la in-
dustria nacional, siempre dentro
del marco de la competitividad,
para evitar que se “achanche”. Esto
no se discute. El problema aquí es
el cambio, es decir, la crisis que se
genera en el “mientras tanto”.
En este “mientras tanto” ocurre lo
peor que le puede pasar a una
empresa: tiene la venta, pero no
el producto. Y vender hay que
vender, pues las cuentas hay que
pagarlas igual.
Lo primero que uno piensa es bus-
car productos nacionales, pero los
fabricantes locales de la industria
electrónica no pueden de la noche
a la mañana multiplicar su pro-
ducción y deben adaptar su lo-
gística de aprovisionamiento de
componentes a las nuevas nor-
mativas, que por cierto también
los complican, por lo que necesitan
explicar al gobierno su posición
de fabricantes y hasta en algunos
casos de exportadores para agilizar
los trámites.
¿Qué hacer entonces? Una opción
es vender más servicios a los clien-
tes actuales, sea tanto para man-

A

tener la facturación como para
evitar que busquen una empresa
de la competencia que le promete
tener lo que uno no tiene.
Siguiendo la línea del marketing
experiencial, cuya esencia es la ca-
pacidad de crear una experiencia
en torno a su producto o servicio,
cuanto más interactivo sea el ser-
vicio, mejor. Haga que su cliente
“sienta” cuando utilice su servicio;
póngaselo en sus manos.
Algunas herramientas de comu-
nicación GPRS permiten esa inter-

acción del usuario, accediendo a
través de su PC o su smartphone,
permitiéndole a la empresa pres-
tadora acercarse de nuevo a los
clientes, “que ya son clientes”, para
ofrecer estas opciones y, al mismo
tiempo, brindarles más seguridad
usando vínculos bidireccionales
seguros.
Es así que la venta de estos servicios
supone una mejora para todas las
partes y son una buena opción
para mantener el negocio en mar-
cha en esta coyuntura. 

Néstor Gluj 
Gerente de Negocios Latam NANOCOMM S.A.
ngluj@nanocommweb.com
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El éxito de las marcas
Marketing alternativo

En el futuro, el éxito de las marcas se logrará cuando los mismos consumidores se conviertan en “evangeliza-

dores” que difundan en sus comunidades los beneficios del producto en cuestión. Esta tendencia global también

es conocida como marketing viral o del “boca en boca”.

Por qué el marketing de Kotler
ya no alcanza? Sucede que
las herramientas de marketing

tradicionales ya no son tan efectivas
como lo eran antes, cuando no
existía tanta cantidad y variedad
de marcas.

En la actualidad, si se toma la li-
teratura de las grandes escuelas,
su interpretación nos daría a en-
tender que el marketing tradicional
no funciona más; todo el mundo
está buscando el nuevo marketing.
Estuve hace unos meses en la Ex-
posición de Seguridad Electrónica
de Medellín, dialogando con el
Presidente de Sunin Unitech Inc.,
Won Choi, quien me decía: “El mar-
keting no nos da ahora la satisfac-
ción que nos daba antes”. Eso viene
de la evolución del consumidor,
de la derrota de las marcas, dije.

CAMBIOS EN EL MARKETING
Para dar una idea de en qué me-

dida el marketing fue mutando,
comparto con ustedes el siguiente
dato: en 1990, el 70% de la inver-
sión de marketing era para lanzar
nuevos productos. Actualmente,
solo el 30% de la inversión sirve
para lanzar nuevos productos,
mientras que el 70% restante se
destina a hacer cambiar la marca
(adaptarla).

Hoy estamos inmersos en un mar-
keting que tiene como objetivo
fundamental hacer que el consu-
midor cambie de marca. Pero en
algunos sectores, como el de la se-
guridad electrónica, existen marcas
con poca diferencia entre sí, o al
menos una diferencia que el público
no ve, por lo cual es necesario adap-
tar la estrategia con la que la com-
pañía se dirige a los clientes. Para
alcanzar ese objetivo, debe recurrirse
a la desestabilización emocional
del consumidor, inducida por las
empresas a través del desarrollo
de propuestas generadas a partir
de necesidades concretas de los
clientes y sustentadas por un servicio
de posventa de excelencia, que

¿
transforme la concepción que el
cliente tiene de la marca en ideas
contagiosas, para que sean los mis-
mos clientes los que hagan mar-
keting. Eso significa que, cuando
le recomiendo a un amigo un de-
terminado software que utilizo, se-
guramente después él va a intentar
por sus propios medios interiorizarse
en las bondades del mismo. Eso es
el marketing alternativo: el utilizar
a los clientes como medio de co-
municación.

ESTRATEGIAS
Para lograr que el contagio re-

querido por las marcas funcione, y
un cliente se convierta en predicador
de determinado producto, la clave
es mirar hacia adentro. Entendemos
por mirar hacia adentro a la auto-
crítica que la empresa debe hacerse
en cuanto al grado de satisfacción
de las personas que día a día llevan
adelante la organización y que, en
parte, son responsables del servicio
posventa. Una de las problemáticas
más habituales que tienen las Pymes
del sector de la seguridad electró-

nica en particular, y las orientadas
a servicios en general, es que no
cuentan con la estructura suficiente
y adecuada para dar un servicio
posventa de excelencia, ya sea por
cuestiones presupuestarias, de ca-
pacitación, de tiempos, etc. 

Para ello, la etapa inicial de la es-
trategia consiste en darle al cliente
una “causa” (¿por qué comprar un
determinado producto?); luego
hay que hacer “palanca” (darle el
mejor servicio posventa) para que
el mismo cliente comience con su
trabajo de contagio.

Finalmente, se necesita dotarlos
de argumentos por los cuales se
superaron las expectativas que se
tenían del producto, para que
éstos puedan utilizar esos argu-
mentos en sus recomendaciones
boca a boca.

En conclusión, aquellas empresas
que, pensando en el futuro, quieran
lograr ambiciosos objetivos desde
el punto de vista comercial, de-
berán aggiornar sus estrategias
corporativas a los conceptos del
nuevo marketing alternativo. 

Lic./CPN Diego L. Cacciolato
Bykom S.A. - dcacciolato@bykom.com.ar

“El marketing
alternativo es la
estrategia que
aspira, a través

de todos los
medios de

comunicación
posibles (prensa,
radio, televisión,

Internet,
móviles), a
sustituir las
acciones de

marketing de
interrupción por
las acciones de
marketing de

permiso.”
Georges Chetochine
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La información nunca sobra
Usos y sentido de las redes sociales

Twitter, Facebook y LinkedIn son tres de las redes sociales más populares en la actualidad. Cada una a su

manera, ofrece a la persona o empresa la posibilidad de crecer en niveles de popularidad, según sus propios

parámetros. De qué se trata y cómo sacarle provecho a su uso.

Está usted confundido con
todo lo escucha a diario sobre
las redes sociales y su aplica-

ción en el campo de la promoción
empresarial y en los negocios?
¿Propuso o tiene su empresa al-
guna forma de presencia en este
abundante mundo, pero todavía
no logra comprender el sentido
de hacerlo? ¿Le parece que las re-
des sociales son bastante parecidas
entre sí? O peor, ¿no se parecen
en nada y no entiende el concepto
de interoperabilidad? No se preo-
cupe: usted no es la única persona
que está pasando por esto.

Lo cierto es que todo lo que se
escribe y se dice a diario sobre las
redes sociales puede ser confuso
y aturdidor, por lo que para so-
brevivir a ello, la mejor recomen-
dación es abrir la mente y enfriar
la razón, para así poder seleccionar
la mejor información, que en última
instancia es aquella que puede
aplicar en su entorno personal o
de negocios.

Si de algo le sirve, quiero contarle
que todos los días me pregunto
para que sirven las redes sociales
y, en muchas ocasiones, no en-
tiendo lo que veo en Twitter, Fa-
cebook o LinkedIn. De nuevo, no
se preocupe: usted no es el único
que se confunde.

Pensemos entonces en que usted
está iniciando su negocio y quiere
montarse en la ola de los social
media y, como dijimos al principio,
no sabe como hacerlo o no le en-
cuentra el verdadero sentido. Pues
bien, acá vamos a hablar breve-
mente de Twitter, Facebook y Lin-
kedIn, las tres redes sociales a las
que les dediqué algo de tiempo y
de las que, poco a poco, fui  com-
prendiendo sus mecanismos de
funcionamiento. Quiero aclarar
que solo comentaré dichos servi-
cios, pues cada una de estas pági-
nas (www.twitter.com, www.face-
book.com, www.linkedin.com) po-
dría por sí sola generar ríos y ríos
de información.

¿

CONCISIÓN Y EXIGENCIA
Twitter es una red social bastante

selectiva. No es que uno deba
tener un atributo especial o ser
espectacularmente bello (como
en www.beautifulpeople.com) para
ser aceptado. Tampoco es cierto
que tenga que ser una estrella o
alguien famoso para twittear o
tuitear, tal como se le dice al hecho
de publicar mensajes a través de
esta red, pero lo que sí recomiendo
es que ponga cabeza y ofrezca
algo si su objetivo es ganar segui-
dores para usted o su empresa.

Es cierto: en Twitter puede decir
que se está bañando o que se pre-
para para ir al cine, pero lo que sus
seguidores esperan es que les dé
algo que les sirva. Esos tweets le
arrancarán una sonrisa o comentario
a algún amigo, pero no le darán
seguidores. A menos que quien lo
siga a sea una persona obsesiva o
acosadora.

Otro detalle: si está abriendo una
cuenta de Twitter para su empresa,
puede empezar invitando a sus
amigos y parientes para ir expan-
diendo su mensaje, pero si lo que
quiere es tener seguidores de cali-
dad, no sea tacaño y esto incluye
no solo promociones sino también
información y buenas ideas. Piense
quien es su seguidor, a quien quiere
usted tener leyendo sus tweets.
Ahí ya tendrá una idea de lo que
debe publicar y de los recursos que
debe compartir por esta red para
empezar a tener influencia.

En mi opinión, Twitter es la red
que mejor refleja la influencia que
usted o su empresa tienen  sobre
un grupo de personas o mercado
potencial. Si usted quiere que su
empresa adquiera renombre, co-

Julián Arcila
Director de Desarrollo de Negocios de Signalis Group - signalisgrp@gmail.com

Para hacer buen
uso de las redes

sociales es
necesario saber

filtrar la
información

poco útil,
seleccionando

solo lo que
podría aplicar

de manera
satisfactoria
en su vida o

negocio.

mience a seguir personas de in-
fluencia, a retwittear (republicar
lo que otro ya dijo), a ofrecer in-
formación de actualidad que pue-
da serle de utilidad a otra persona.
Esto genera frutos. Empiece a emitir
opiniones, pues las palabras que
elija para sus tweets llegan a po-
tenciales seguidores y personas
interesadas en dichos temas, lo
cual abre una puerta para que
más personas lo sigan.

LA FASCINACIÓN DE LAS MASAS
Facebook es, quizás, una de las

herramientas de relaciones públi-
cas más útiles en la actualidad. Es
una herramienta para conectarse
con gente influyente que, además,
ofrece una gran ventaja: es gratis.

El común de la gente utiliza Fa-
cebook para conectarse con ami-
gos de la infancia o con los amigos
del momento. Sin embargo, el he-
cho de poder buscar gente y soli-
citarles ser su amigo sin las res-
tricciones de LinkedIn, se convierte
en una magnífica oportunidad pa-
ra abrir su horizonte de contactos
de renombre. Debo ser honesto:
no sé que tanto las personalidades
o gente importante que tienen
una cuenta en Facebook la utilizan
más allá que para emitir una co-
municación unidireccional, así que
quizás conseguir respuestas cuan-
do usted envía un mensaje puede
ser algo complicado.

Otro elemento complejo de Fa-
cebook es lograr que sus amigos
comenten sus publicaciones. Mi
experiencia me dice que sólo lo
van a hacer si usted es realmente
una persona influyente en ese cír-
culo, así que habría que pensar
en cómo su empresa, y en este
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caso usted, puede ser influyente
para el círculo que planea impactar.
La creatividad aquí es fundamental,
pero la clave está en conocer a
sus amigos, su mercado, saber qué
es lo que hacen y qué pueden
estar buscando.

Facebook puede ser una gran
herramienta para implementar
una campaña inteligente de rela-
ciones públicas, segmentada por
públicos de interés. Usted puede
segmentar sus amigos por ciudad
o localización geográfica y área
de trabajo (prensa, políticos, em-
presarios, generadores de opinión
entre otros). De este modo, puede
asegurarse de que está captando
la atención de personas que pue-
den ayudarle a replicar sus men-
sajes, sin pasar por los medios tra-
dicionales de información.

Otro elemento para tener en cuen-
ta con Facebook es la dificultad

para saber en realidad quien es la
persona a la que puede agregar.
Pero como en todo, se puede ser
selectivo y construir una red de
personas realmente influyentes.

LA GRAN RED
DE LAS OPORTUNIDADES
LinkedIn es una aplicación que

tiene un franco ascenso. Desde
empezar a ofrecer empleos en los
que podrías estar interesado/a, de
acuerdo con tu perfil profesional,
la red introduce constantes mejoras
y actualmente ofrece, inclusive, la
posibilidad de microblogging al
mejor estilo Twitter.

Desde el punto de vista profe-
sional, LinkedIn permite encontrar
clientes para un producto o servicio,
pero lo complejo es que solo se

Por definición, las redes son formas “de interacción social,
definida como un intercambio dinámico entre personas,
grupos e instituciones en contextos de complejidad”. Se
trata de un sistema abierto y en construcción permanente,
que involucra a conjuntos que se identifican en las mismas
necesidades y problemáticas y que se organizan para potenciar
sus recursos.

No difiere lo dicho sobre una red grupal y lo que sucede a
nivel subjetivo en Internet, al menos en aquellas que se
dedican a propiciar contactos afectivos nuevos, como lo son
las redes de búsqueda de pareja, amistad o compartir
intereses sin fines de lucro, o profesionales, en aquellas en
las cuales solo se entablan relaciones a nivel currícula o ex-
periencia laboral, dejando de lado toda interacción vinculada
directamente con los personal.

A través de las redes sociales en Internet, un individuo
tiene la posibilidad de interactuar con otras personas aunque
no las conozca, el sistema es abierto y se va construyendo
con lo que cada suscripto a la red aporta y cada nuevo
miembro que ingresa transforma al grupo en otro

nuevo. La red no es lo mismo si uno de sus miembros deja
de ser parte.

Intervenir en una red social empieza por hallar allí otros
con quienes compartir los propios intereses, preocupaciones
o necesidades y aunque no sucediera más que eso, eso
mismo ya es mucho porque rompe el aislamiento que suele
aquejar a la gran mayoría de las personas,

lo cual suele manifestarse en retraimiento y, en ocasiones,
en excesiva vida social sin afectos comprometidos.

El capital social se define como “el conjunto de recursos
disponibles para una persona a través de sus redes de
contactos personales y profesionales”. La palabra “capital”
aporta el significado valor mientras que la palabra “social”
atribuye ese valor, no a la persona sino a su red de contactos.
Las personas con una gran capacidad de conexión generan

valor y son, a la par, sumamente valoradas a nivel profesional.
Estas personas gozan de retornos crecientes, es como decir
que la riqueza atrae más riqueza: una persona que tiene un
gran número de buenos contactos atrae al resto del grupo
que quiere estar conectado con ella y con ellos viene otros
contactos.

Una conclusión de lo anterior es que las personas no solo
dependen de sí mismas sino que, en este contexto, depende
también de los demás. El aporte del propio contacto genera
ese capital social que se traduce en un sinfín de mejoras de
oportunidades, tanto personales como profesionales.

puede establecer (en teoría) con-
tacto con personas con las que se
ha estado relacionado por alguna
razón. LinkedIn es muy interesante
cuando se participó de ferias y ex-
posiciones, pues puede buscar a
las personas por su correo elec-
trónico y empezar a mantener
contacto con ellas.

Como empresa, LinkedIn ofrece
la posibilidad de crear perfiles para
empresas, vincular los empleados
dentro de la red y publicitarla para
ganar seguidores. Como todo, hay
que ser cuidadoso, pues no querrá
afectar su reputación personal ni
profesional.

LinkedIn es una interesante herra-
mienta para crecer dentro del ne-
gocio. Consejo: preste siempre aten-
ción a los contenidos de noticias. La
red analiza su perfil y le entrega con-
tenidos hechos a su medida. La in-
formación nunca sobra.  

REDES SOCIALES: DEFINICIÓN
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La receptora IP
Monitoreo telefónico e IP – Capítulos 8 y 9

Últimos capítulos de esta obra que tratará, en este caso, acerca de la receptora IP, sus funciones y consejos al

momento de instalarla. Luego, presentamos, a modo de comparativa, las ventajas y desventajas de las distintas

vías de comunicación posibles en el monitoreo de alarmas.

n el capítulo anterior (publi-
cado en la edición número

65 de Revista Negocios de Segu-
ridad, correspondiente a los meses
noviembre/diciembre de 2011),
detallamos cuales son las partes
que componen una estación de
monitoreo. En este capítulo dare-
mos un vistazo a la tecnología IP
en la recepción de alarmas, algunos
ejemplos de los dispositivos de
recepción y algunas consideracio-
nes al momento de instalar una
receptora.

En tanto, en el capítulo siguiente,
publicado en este mismo número,
analizaremos de manera compa-
rativa los distintos métodos de co-
municación.

8.1. EL HARDWARE
La receptora IP surge como una

actualización necesaria a los me-
dios de comunicación: cuando las
redes de datos comenzaron a to-
mar una mayor relevancia, se hizo
evidente que podrían utilizarse
para comunicar eventos.

Teniendo en cuenta la penetra-
ción que está teniendo Internet
en el mercado, el paso lógico es el
de migrar las comunicaciones te-
lefónicas a la comunicación IP. La
receptora no utiliza una línea VoIP
(voz sobre IP) sino que “codifica”
el mensaje en paquetes de datos,
los cuales son transmitidos por In-
ternet.

La transmisión por IP tiene las
vantajas de ser muy veloz, utilizar
muy poco ancho de banda (por
lo cual es imperceptible para el
usuario), reducir costos de comu-
nicación y permitir la codificación
de los datos enviados.

E

8.2. CONSIDERACIONES AL
MOMENTO DE INSTALAR
UNA RECEPTORA
Es importante marcar la diferencia

entre una conexión VoIP e IP. La
primera se trata de una emulación
de una línea telefónica mediante
un equipamiento o software mien-
tras que la segunda es simple-
mente una conexión a Internet. 

Debemos hacer una aclaración
respecto de las líneas VoIP: las mis-
mas son una muy buena opción
en cuanto a la reducción de costos
en las comunicaciones, siempre y
cuando no estemos pensando en
transmitir datos por una de estas
líneas. El problema radica en una
reducción del ancho de banda del
canal de audio, lo cual provoca
que se recorten los picos que pro-
duce la señal DTMF, por lo que la
receptora no interpreta la señal

que está recibiendo.
Para poder conectar una recep-

tora IP es necesario solo una co-
nexión a Internet, conexión que
debe ser del tipo “IP fija”. El esce-
nario ideal es tener una conexión
de respaldo por cualquier contin-
gencia. No es necesario que la co-
nexión sea dedicada para este me-
nester, ya que, como dijimos antes,
el ancho de banda que se ocupa
es imperceptible.

CAPÍTULO 9
En este capítulo, a modo de con-

clusión, realizaremos algunas com-
paraciones entre los distintos mé-
todos de comunicaciones.

9.1. COMUNICACIONES IP/GPRS
VS. TELEFÓNICA

En primera instancia, veremos
que hay una gran diferencia entre

Alejandro Solé
Distribuidora Tellexpress S.A. - info@tellexpress.com.ar
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la duración de una llamada tele-
fónica, que es de unos 15 segundos
si la comunicación es en formato
rápido y de unos 30 segundos si
se trata de un formato lento, refe-
rencia tomada si es que la llamada
logra contactarse en el primer in-
tento con la receptora. En caso de
congestión, estos tiempos pueden
llegar fácilmente a duplicarse. Co-
mo contrapartida tenemos la co-
municación IP, la cual se concreta
en aproximadamente 2 segundos
en el caso de los comunicadores
Ethernet y 10 segundos en el caso
de los comunicadores GPRS.

La seguridad en la comunicación
es otro de los puntos importantes
a tener en cuenta: el comunicador
IP y la receptora pueden comuni-
carse de manera casi constante,
en lo que se denomina “supervi-
sión”. Esta supervisión es una co-
municación bidireccional y, por lo
tanto, no solo el comunicador in-
forma que está presente, sino que
también es interrogado por la re-
ceptora. Otro de los puntos a con-
siderar, en cuanto a la seguridad
de los comunicadores, es el de
permitir la encriptación de los
mensajes, con lo cual, para poder
descifrarlo, la receptora debe tener
la llave de encriptación.

El comunicador IP/GPRS permite
comunicaciones redundantes, ofre-
ciendo dos medios de comunica-
ción alternativos entre ellos. Esto
permite la flexibilidad de llegar a
lugares donde la línea telefónica
terrestre no tiene posibilidades de
ser instalada.

Los costos en las comunicaciones
se ven drásticamente reducidos,
ya que de por sí el comunicador IP
no consume prácticamente ancho
de banda (un mensaje de evento
pesa aproximadamente unos 110
bytes) y teniendo en cuenta que
el dispositivo se instalará en la co-
nexión de datos ya existente, para
el cliente no existe el aumento en
los costos que sí se percibe cuando

la comunicación es telefónica. Co-
mo segunda opción, tenemos las
comunicaciones GPRS, donde el
peso del mensaje es el mismo que
en el caso de los comunicadores
IP, pero en este caso deberíamos
tener, aunque sea, una SIM card
con el abono mínimo de GPRS
para la comunicación. Aún en este
caso el costo de la comunicación
sigue siendo menor que en el de
una telefónica.

9.2. RECEPTORA IP VS.
RECEPTORA ANALÓGICA

Podemos tomar como estándar
que el tiempo de ocupación de
línea de una llamada, por parte
de una central analógica en un
formato rápido y condiciones ide-
ales, es de 7 segundos, teniendo
en cuenta desde que comienza
el tono de llamada hasta que cuel-
ga, luego del kiss-off, y que el pri-
mer handshake que da la recep-
tora es el correcto. En caso de que
estas condiciones no se den, el
tiempo de comunicación sube
entre 10 y 15 segundos. Imagine-
mos el siguiente escenario: es el
horario de cierre de los comercios,
con lo cual los paneles se comu-
nican para reportar el cierre, po-
demos tener fácilmente unos 300
llamados que intentan comuni-
carse al mismo tiempo, los cuales
ocupan la línea en promedio unos
10 segundos. En caso de contar
con una sola línea, tendríamos en-
tonces una demora de unos 35
minutos, lo cual ocasiona múltiples
trastornos, entre ellos las llamadas

innecesarias a los clientes, señales
perdidas, disconformidad por parte
del cliente, etc. Incorporando una
mayor cantidad de líneas podemos
solucionar ese problema, pero tam-
bién aumentamos considerable-
mente el costo de la solución.

En el caso de las comunicaciones
IP, la señal solo toma una fracción
de segundo en ser recibida, con lo
cual el problema de la congestión
no la afecta.  Esto nos lleva a ver
que el rendimiento de una en rela-
ción de la otra es más efectivo si
hablamos de una receptora de tipo
IP contra una receptora analógica.

Por último, vamos a hablar de
las receptoras digitales, que per-
miten tanto la conexión de líneas
telefónicas como de puertos Ether-
net. En general este tipo de re-
ceptoras, de tipo PSTN, al ser mo-
dular, permite la adición de placas
de línea o de placas de recepción
IP. Las placas telefónicas tienen
una ventaja por sobre las recep-
toras convencionales y es que,
mediante programación, puede
activarse un sistema exclusivo de
reconocimiento de cuentas, me-
diante el cual reducimos el tiempo
de comunicación, permitiendo así
una optimización de las líneas. Y
por la parte IP tenemos las ventajas
de la velocidad, la supervisión de
las cuentas y la encriptación de
los datos.

Con estos capítulos damos por
finalizado este compendio de en-
tregas, en los que hemos repasado
los elementos y fundamentos del
monitoreo, con sus actuales po-
sibilidades tecnológicas.

CIERRE DE LA OBRA
A lo largo de nueve capítulos brindamos conceptos tendientes a
clarificar usos y tecnologías aplicables al monitoreo, tanto telefónico
como IP, a través de términos cada vez más cotidianos en la transmision
de eventos de alarmas. Esperamos que la totalidad de la obra haya
sido de su interés y cumpla con el objetivo planteado.
Para consultar o descargar todos los capítulos que integran esta Data
Técnica, puede ingresar a nuestra web: www.rnds.com.ar
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Atención y comunicaciones al cliente 
Procedimientos en estaciones de monitoreo – Capítulo 1

Presentamos una nueva obra relacionada con el monitoreo de alarmas aunque, en esta oportunidad, enfocada

en las tareas y obligaciones del operador de la estación de monitoreo. A lo largo de ocho módulos, ofreceremos

un panorama de los protocolos y modos del tratamiento de los distintos eventos que pueden ser reportados.

ntes de comenzar con esta
obra, me permito una breve

introducción: gracias a la expe-
riencia adquirida en todo este
tiempo, he visto muchas formas
de trabajar dentro de una Estación
de Monitoreo. A mi entender, los
factores para que una estación de
monitoreo funcione realmente
bien son muchos, aunque algunos
ocupan un lugar destacado: el or-
den, la prolijidad, la definición de
procedimientos ya pautados, tra-
bajar en la actualización de esos
procedimientos, la comunicación
interna entre todos los departa-
mentos de la empresa -desde la
estación de monitoreo, pasando
por ventas, departamento técnico
hasta el titular de la empresa-,
tener un orden en todo sentido,
desde la carga de datos de la cuen-
ta y de los abonados hasta los
eventos de emergencia que pue-
dan suceder dentro de la propia
estación (ej. corte de luz).

Sin embargo, hay uno que es
fundamental: la capacitación de
los operadores. En el personal de
monitoreo está el secreto, más allá
de la buena tecnología con la que
pueda contar una empresa de mo-
nitoreo de alarmas. Si la capacita-
ción de los operadores no es la
adecuada, de nada servirá la tec-
nología ante un evento de emer-
gencia. Somos nosotros, los ope-
radores de monitoreo los respon-
sables de que los procedimientos
ya establecidos por la empresa
sean cumplidos sin excepción,
tarea que debe ser cumplida con
la máxima responsabilidad.

Básicamente, las tareas de una Es-

A

tación de Monitoreo se resumen en:
1- Controlar los eventos que NO

deben suceder y suceden. Estos
eventos son los que envían la
señal desde el panel de control
del abonado avisando de un
evento que NO debería suceder
y ha ocurrido.

2- Controlar los eventos que sí de-
ben suceder y NO suceden. Estos
son los eventos que el programa
de monitoreo controla, tales co-
mo un cliente que deber cerrar
a determinada hora y NO cerró.

MÓDULO 1
1.1. ATENCIÓN AL CLIENTE
Lo que podemos decir sobre la

atención telefónica al cliente, den-
tro del contexto de una Estación
de Monitoreo, son muchas. A con-
tinuación, vamos a citar algunas
puntuales que pueden ser tenidas

en cuenta.
Todos los integrantes de la estación

de monitoreo, sin excepción, de-
berán identificarse con nombre de
pila y con el saludo correspondiente
dependiendo del horario del día
(buen día, buenas tardes o buenas
noches), aplicable tanto para lla-
madas externas como internas y
por cualquier línea telefónica por
la cual ingrese la llamada.

La frase podría ser, por ejemplo,
“Estación de monitoreo, buenos días,
mi nombre es David, ¿en qué puedo
ayudarlo?”.

También para la atención telefó-
nica se podría recibir la llamada
citando, directamente, el nombre
de la empresa, aunque esto de-
pende de la política de cada firma
en particular y si ésta proyecta, en
el futuro, brindar Monitoreo Ma-
yorista para instaladores indepen-

David Sejas
sejas.david@gmail.com
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dientes. De esta forma no nos en-
casillamos y dejamos abierta la
posibilidad de que esto suceda.

En las llamadas salientes también
nos podemos identificar como “Es-
tación de monitoreo” o bien con
el nombre de la empresa:  “Buenas
tardes, mi nombre es David, me co-
munico de alarmas XX…”.

Para finalizar cada comunicación,
el operador deberá agradecer la
llamada, seguido de la cortesía que
corresponda según el momento
del día: “Muchas gracias por comu-
nicarse con nuestra empresa, que
tenga buenas tardes…”.

1.2. SABER PREGUNTAR:
CÓMO Y QUÉ PREGUNTAR
Los operadores son los que inter-

actúan con el cliente y, por mo-
mentos, se vuelven la cara visible
de la empresa. Hay que tener tacto
para tratar con los distintos tipos
de personalidades, sabiendo tratar
de manera similar a un cliente ce-
rrado como a uno indeciso o a
uno temperamental.

1.3. IDENTIFICACIÓN
DEL CLIENTE
Al atender a un cliente, debemos

identificarlo de una manera cordial,
con una frase que lo invite a llevar
de manera amena la conversación.
Por ejemplo, “¿Con quién tengo el
gusto de hablar…?”. Una vez que
tenemos identificada a la persona
con nombre y/o apellido, debe
identificarse la cuenta del titular
y/o usuario. Para esta identificación
puede solicitarse la dirección del
inmueble/comercio protegido, el
nombre de fantasía del comercio
o bien simplemente nombre y
apellido del titular.

Una vez identificado el cliente,
debemos confirmar que esa, efec-
tivamente, sea la cuenta del titular.
Una manera de lograrlo es, por
ejemplo, confirmando con la di-
rección del lugar en cuestión. Lue-
go, el cliente deberá brindarnos
una “palabra clave” de identifica-
ción, que deberá coincidir con la
que tendremos registrada en nues-
tra base de datos.

Es importante que la persona
que nos está llamando esté regis-
trada previamente en la cuenta
del titular, sea como usuario o bien
como el mismo titular de la cuenta,
además de coincidir esa palabra
clave con esa persona. Si por algún
motivo el usuario no está registrado
en nuestra base de datos, o bien
no recuerda la palabra clave, no se
le brindará información alguna.

Es  muy importante reafirmar es-
tos conceptos debido a que la in-
formación que manejamos dentro
de la estación de monitoreo es
confidencial y sin la verificación
correcta, podemos cometer el error
de brindar información precisa e
importante a un desconocido.

1.4. ATENCIÓN DE RECLAMOS
Al atender una llamada de un

cliente, que tiene la intención de
reclamar algo sobre el servicio y/o
sobre el producto ofrecido, nunca
deberá minimizarse ese reclamo,
así como tampoco ponerlo en
tela de juicio. Lo que debemos
hacer es escuchar atentamente
el reclamo y tomar nota de lo que
el cliente nos está informando.
Una vez finalizado el reclamo, se
le informara al cliente que esa no-
vedad será derivada al departa-
mento correspondiente –que pue-
de ser ventas, administración o
técnica, según corresponda el ca-
so- a la mayor brevedad, para que
su reclamo sea solucionado.

Otra opción para que quede un
registro del reclamo efectuado es
generar un evento nosotros mis-
mos: en el programa (software)
de monitoreo generar una “lla-
mada de cliente” y asentar todo
lo sucedido y lo dicho. Esto debe
ser enviado e informado a quien
corresponda en cada caso.

1.5. SOLICITUD DE SERVICIO
Cuando recibimos una llamada

entrante para solicitar el servicio
de la empresa, deberá solicitarse
a quien se comunica todos sus
datos. Entre ellos su nombre, te-
léfono de contacto y el tipo de
requerimiento. Se puede consultar

también si llama por recomenda-
ción de algún contacto en parti-
cular e informarle que en breve
se derivará su solicitud al depar-
tamento que corresponda. Lleva-
dos a cabo los pasos descriptos,
finalizar cordialmente la llamada.

1.6. COMUNICAR
UN EVENTO DE EMERGENCIA
Al comunicar una situación de

alarmas es fundamental mantener
la calma, tener siempre el control
de la llamada, tanto cuando se
está operando un evento (avisan-
do de la emergencia) como cuan-
do se atiende un reclamo.

Cuando informemos un evento
a un cliente, debemos solicitar la
palabra clave de identificación,
que tendremos en nuestra base
de datos y recién una vez identi-
ficada y confirmada la persona,
informar de la novedad. NUNCA
debemos informar el tipo de señal
recibida, por ejemplo robo, pánico,
etc., debido que al pronunciar
esas palabras hacemos que nues-
tro interlocutor se preocupe más
de lo debido. En esa situación,
debemos tranquilizarlo y brindar
la mayor confianza posible a través
de los procedimientos a realizar.

Podemos informar un evento de
robo o pánico como un “evento
de alarma”, especificando la di-
rección del lugar donde se produjo
el evento y la descripción de la
zona en cuestión, por ejemplo,
“Zona 01, Sector cocina”.

En caso de que el lugar protegido
necesite de intervención policial y
el titular y/o usuario de la cuenta
se dirija a verificar, se le recomen-
dará no apostarse ni ingresar al
sitio protegido sin el personal po-
licial, bajo ninguna circunstancia,
ya que podría estar corriendo riesgo
su integridad física.
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Motor Bravo de SEG International
Automatismo para portones levadizos

El nuevo Bravo es un equipo con la versatilidad de adaptarse a todas las configuraciones y tamaños de

cualquier portón levadizo residencial. Más robusto, con renovado diseño y la confiabilidad que solo SEG

puede brindar. Ofrecemos en estas páginas una guía con recomendaciones, conexionado e instalación

del motor.

1. RECOMENDACIONES
Para una instalación segura, eficaz y un perfecto funcionamiento del equipo,

es necesario que el técnico instalador siga todas las recomendaciones del fa-
bricante.

Verifique si la estructura del portón está debidamente sólida y apropiada para
la instalación del equipo y también que, durante su recorrido, el portón no
presente ningún tipo de roce, vibraciones o peligro de descarrilamiento.

Para que el producto pueda ofrecer una mayor seguridad, recomendamos el
uso de las fotocélulas.

2. CARACTERÍSTICAS
• Brazo accionador en acero, tipo telescópico.
• Motor: 1/2 Hp.
• Alimentación: 220V.
• Central GII.
• Maniobra total con parada suave: 34 segundos.
• Maniobra total sin parada suave: 28 segundos.
• Consumo: 0,350Kw/h.
• Consumo/Maniobra: 0,0033Kw/h.
• Frecuencia: 50 Hz.
• Peso del equipo: 12 kg.
• Peso máx. del portón: 400 kg.
• Potencia: 1/2HP.
• Reducción: 39x1.
• Rotaciones por minuto: 1700 RPM.
• Velocidad: 8,6m/min.

2.1. DIMENSIONES

Indice
Recomendaciones
Características
Dimensiones
Herramientas
Sistema de destrabe manual
Instalación del equipo
Aplicaciones
Placa Central GII
Programación
Descripción de la placa

1.
2.

2.1.
3.
4.
5.
6.
7. 

7.1.
7.2.

3. HERRAMIENTAS
El kit básico para la instalación y pos-

terior mantenimiento del equipo está
compuesto por llave fija, llave allen,
nivel, soldadora, arco de sierra, cinta
métrica, destornillador plano, destor-
nillador phillips, pinza universal, alicate
de corte, amoladora y escuadra.

4. SISTEMA DE DESTRABE MANUAL
En caso de falta de energía, puede

destrabar el equipo para mover el por-
tón de forma manual, como ilustra la
figura abajo. Para colocarlo nuevamente
en forma automática, gire la palanca
para el lado inverso y, antes de ponerlo
en marcha, mueva el portón manual-
mente hasta oír un click. Luego estará
listo para volver a funcionar.
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5. INSTALACIÓN DEL EQUIPO
La automatización con apenas un

motor se recomienda solamente para
portones de hasta 9,5m² o 400 Kg.

En el caso que exista una puerta de
entrada peatonal en la misma hoja
del portón, el motor deberá ser insta-
lado en la parte lateral de la misma.

Para portones de hasta 15m² o 600
kg, se recomienda la instalación de
dos motores.

Posicione el motor sobre la hoja del
portón, tomando como referencia la
distancia de 100 mm entre el centro
del eje principal del motor y el centro
de giro del brazo de articulación del
portón.

Si el motor será fijado en la lateral de
la hoja, la línea de la extremidad del
eje del motor deberá estar posicionada

a 15 mm para fuera de la línea del
brazo de articulación del portón.

Para la fijación del motor podrá soldar
la base del motor directamente sobre
el bastidor de la hoja del portón o
bien utilizando chapas soportes con
tornillos.

Fije el soporte de articulación de la
vaina en la parte fija superior e instale
la misma a través del tornillo.

Suelde reforzadamente el buje es-
triado junto a la espada e inserte el
mismo en el eje de tracción del equipo,
y atorníllelo.

6. APLICACIONES
Este tipo de automatizador es utilizado

en portones levadizos convencionales,
que posee brazos de articulación y
con parte de su hoja con salida externa.
También puede ser aplicado en por-
tones con guías superiores laterales,
sin los brazos de articulación y con
hoja sin salida externa.

En este caso, deberá posicionar el
centro del eje de giro del motor a la
mitad de la hoja.

7. PLACA CENTRAL GII
7.1. PROGRAMACIÓN

• Pulse APRENDER: el Led parpadeará
algunas veces y quedará prendido.

• Pulse uno de los botones del TX: el
Led parpadeará algunos segundos.

• Mientras el Led esté parpadeando,
pulse APRENDER para grabar el TX.

• Repita los pasos 2 y 3 para grabar
el(los) otro(s) botón(es) del TX si así lo
desea y también para los demás TX.

• Luego de programar los TX necesarios,
espere 8 segundos o pulse APRENDER
mientras el Led no esté parpadeando
para salir. El Led se apagará.
Para borrar la memoria, ejecute el

paso 1 y luego tenga oprimido APREN-
DER hasta que el Led empiece a par-
padear, y suéltelo.

7.2. DESCRIPCIÓN DE LA PLACA
• BDM: Uso de fábrica para grabar el

microprocesador (no utilizado).
• AC: Conectar los cables de red 220V
• +/-12V: Salida 12 VCC 400MA no re-

gulada. Se puede conectar la alimen-
tación del sistema de fotocélula.

• SENT: Sirve para definir el lado de
instalación del motor. Si el jumper es
colocado en “D”, quiere decir “Motor
del Lado Derecho”. No hace falta in-
vertir los cables del motor o fines de
carrera.

• REV: Si el Jumper está colocado, siem-
pre que el portón se encuentra en
movimiento de cierre, el mismo in-
vierte inmediatamente el sentido con
apenas 1 pulso del TX o botonera.

• BZ: Se puede conectar un Buzzer op-
cional, que suena cuando el portón
está en movimiento.

• TERM: Termostato opcional, para ge-
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renciar la temperatura del motor.
• OPCIÓN 8F: Módulo opcional con 8

funciones.
• PT/AZ/BR: Cables del motor (colores

fijos negro/azul/blanco, no hace falta
cambiarlos de posición para invertir
el sentido de giro del motor).

• BOTOEIRA: Comando cableado por
botonera.

• ANT: Cable rígido de la antena.
• TRAVA: Módulo opcional de traba o

cerradura eléctrica.
• FOTO: Cable de contacto del sistema

de fotocélula. Cuando está conectado

y siempre que el portón esté en el
sentido de cierre, el mismo invierte
el sentido, volviendo a abrirlo una
vez que el haz de la fotocélula es
cortado por una persona o vehículo.

• SINAL: Módulo opcional de semáfo-
ro/baliza.

• CLG: Para conectar el Módulo opcional
de luz de cortesía, con tiempo fijo
de 2 minutos después del cierre del
portón.

• EMBREAG: Preset de ajuste fino de la
fuerza de aplastamiento del motor.

• SUAVE/FREIO: Girando el preset en el

sentido SUAVE, el portón baja la ve-
locidad antes de encontrar el fin de
carrera. Girándolo en el sentido de
FREIO, el motor invierte el giro a cada
parada frenando bruscamente, y de-
jándolo en el centro, queda sin recurso
de parada, frenando suave.

• PAUSA: Función de cierre automático:
ajuste el tiempo deseado girando el
preset. Si no desea cierre automático,
deje el preset en mínimo.

• FIM-CURSO: Lado A = Fin de carrera
de apertura / F = Fin de carrera de
cierre.  
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Intercambio de experiencias
en el Foro: una constante enriquecedora
Debates que aportan soluciones al profesional

Los temas: un interesante intercambio de experiencias acerca de los alcances legales de la protección

contra fenómenos atmosféricos, soluciones para instalar un detector en condiciones de refrigeración

extrema y la responsabilidad del instalador cuando proyecta un sistema contra incendios.

¿PUESTA A TIERRA O PARARRAYOS?

Sebastián García
Hace un tiempo realizamos una instalación de CCTV en una planta, para la cual se colocaron domos en postes de

fibrocemento ya existentes en el lugar, los cuales poseen sus respectivas puestas a tierra. Lo que el predio no tiene es
pararrayos, lo cual hace que todos los postes de iluminación sean un excelente atractivo de rayos. Ahora, mis clientes le
reclaman a la empresa constructora por no poner protección atmosférica a sus equipos, ya que durante una tormenta
cayeron rayos sobre uno de los domos y quemó toda la instalación de CCTV. 

Yo debo defenderme ante la empresa constructora, porque las protecciones atmosféricas le correspondían a ellos y
aducen que las puestas a tierras eran suficientes y que el error fue de mi parte por poner los domos en esos postes. Si bien
mis clientes me dan la derecha, necesito tener los argumentos técnicos específicos de por qué el pararrayos es fundamental,
tanto para proteger mi instalación como también a toda una sala de máquinas y las personas que allí se encuentran.

RE: Adolfo Serrano
Desde el punto de vista legal es muy

difícil probar posibilidades, si antes no se
documentó cuales eran las tareas a realizar
por la empresa constructora. Es cierto
que la puesta a tierra es obligatoria y no
así el pararrayos. Trabajo en una planta
donde hay tres pararrayos bien montados
y en los últimos 16 años cayeron dos
rayos: uno fundió un cable de 50 mm y
en las dos ocasiones fueron pocos los
componentes que se salvaron (central
telefónica, central contra incendio, com-
putadoras, etc.). Esta planta está en medio
de la nada, así que todas sus partes están
expuestas, por supuesto que si no hu-
biesen estado los pararrayos, las cosas se
habrían quemado más veces, pero a un
rayo bien puesto y con todo su potencial,
no lo parás con nada.

RE: Denis Morgan
Donde fallamos, a veces, es en explicar

esto al cliente, antes o al terminar la ins-
talación, que debería poner protecciones
en caso de no tenerlas. Hay todo tipo
de protecciones contra descargas at-
mosféricas, para coaxial, teléfono y apa-
ratos eléctricos. Siempre trato de acon-
sejarle al cliente esto: cuando conectás
la alarma, el DVR, etc., a la central o línea
telefónica existente o dispositivo que
corresponda,  uno se da cuenta si posee
o no protecciones. Si no las hay, incluso
le vendemos y es parte del servicio. Así
ganás tanto en confianza al cuidar los
bienes del cliente como económicamente

al venderle el equipo.

RE: Ing. Aníbal Marcano
Eso debería estar en tu contrato, en una

minuta o en un correo o equivalente,
que especifique el acuerdo de quién
debe colocar el pararrayos o que al menos
lo informaste. En todo caso revisá el
código eléctrico de tu país a ver qué dice.
Incluso si el monto involucrado es lo su-
ficientemente grande, consultá tu situación
con un abogado que pueda asesorarte.

RE: Sebastián García
En el aspecto legal estoy cubierto ya

que se firmó contrato de locación de
obra y en el mismo se estableció un
tiempo de ejecución. Ellos aceptaban el
final de obra realizando el pago final
del mismo y se especifica que mi alcance
en la obra es solamente lo presupuestado.
Por ese lado no debería haber problemas.
El tema también ahora es el alcance que
les puedo llegar a hacer yo con respecto
a la garantía, ya que hasta los cables
están dañados por los rayos. Y estamos
hablando de unos mil y pico de metros
de cable UTP exterior.

RE: Oscar Lasarte
Hace muchos años leí un artículo en la

Revista Telegráfica Electrónica, creo la
primera del país en el tema, sobre protec-
ciones contra descargas atmosféricas. De
esa lectura me quedaron algunos conceptos
que servirían para fortalecer tu posición.

Las tecnologías disponibles son variadas

y su posible implementación y combina-
ciones infinitas, casi. Descargadores, para-
rrayos pasivos y/o activos, puesta a tierra
de dispositivos y/o estructuras, mallas de
tierra soterradas, etc., dimensionado con
determinadas capacidades eléctricas que
pueden variar según los casos. 

Ahora bien, la implementación de una,
varias o todas estas tecnologías van a
minimizar las posibilidades de daños,
pero jamás podrían cubrir la imprevisi-
bilidad y potencia de la naturaleza. Por
ejemplo, el efecto corona aislaría a un
pararrayos común al punto de ser igno-
rada su presencia por parte del rayo,
que caería en sus inmediaciones. 

Siempre me llamó la atención que en
la garantía de, por ejemplo, equipos te-
lefónicos de muy prestigiosas marcas,
terminan con una frase más o menos
así: “No cubre los designios de Dios”.

La seguridad total respecto de nada
no existe. Una alarma no evitará que te
roben, un pararrayos no evitará que te
parta uno, solo es sentido común. Es, a
mi criterio, responsabilidad del propietario
dueño del proyecto y la obra contratar
un asesoramiento y construcción de un
sistema de descargas atmosféricas que
contemple su ecuación costo/beneficios.
Y si bien existen reglamentaciones y
normas que deben cumplirse, general-
mente apuntan a un piso de funcionali-
dad y prestaciones que, en este caso
puntual, de poco hubieren servido. Hay
especialistas para este tema también,
seguramente ellos como nosotros ten-
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RE: Esteban
Tanto los Takex como los Rokonet de in-

temperie soportan más de 20 grados bajo
cero. Aún así, considerá alguno que a la
vez sea antimasking. En esos casos es ha-
bitual que de manera intencional o casual
el estibaje de mercaderías los tape.

RE: Marcelo G. Hirschhorn
Facundo, en el interior de las cámaras,

además de las corrientes de aire gene-
radas por los refrigeradores hay un alto
porcentaje de humedad. Nosotros ins-
talamos cámaras de video y debimos
ponerles calefactores para que no se
empañen las lentes.  Entiendo que para
detección deberían ser equipos estancos
como los utilizados en los detectores
para exterior, además de reunir las con-
diciones para -10º, por supuesto.

RE: Facundo
Sí, totalmente. Estuve pensando en un

sensor doble tecnología, ya sea DSC,
Pyronix o Rokonet. Ví las especificaciones
y superan esas temperaturas, el tema es
que no se si los vientos que hay dentro
de la cámara, que son leve-moderados,

los puedan llegar a afectar. 
RE: Christian Kuhk
Estimado Facundo, por ese motivo un

sensor puramente de microondas puede
ser una solución, ya que son inmunes a
las corrientes de aire, por ejemplo, de
AA. Ojo: no es lo mismo un sensor doble
tecnología donde uno usa en función
OR para que la microonda detecte y/o el
PIR, ya que la calidad de la antena y pro-
cesamiento de un sensor puramente por
microondas es muy superior y estable
que un sensor que usa la microonda
como verificación del PIR. También tiene
otra ventaja: al ser solo microondas, puede
esconderlo dentro de una caja estanca
plástica tipo roker y así camuflarlo a la
vez que protegerlo del frío y/o golpes.

RE: Gabriel Decouflet
Facundo, cualquier modelo exterior Ta-

kex MS12 soporta -20º. Te hago una
consulta ¿por qué detectar dentro de la
cámara y no controlar el acceso?

RE: Facundo
Gabriel, el cliente me pidió expresa-

mente un sensor en las cuatro cámaras

frigoríficas, entonces estoy buscando las
opciones. ¿Algo más económico que el
Takex no hay? Uno de doble tecnología,
ya que son de los que tienen “cocodrilos
en el bolsillo”. Obviamente, si los que
digo no van a funcionar bien, directa-
mente ni los cotizo.

RE: Esteban
Esto que te comento seguro traerá di-

ferencias: cuando un sensor PIR posee
su elemento pirosensor dentro de una
cápsula sellada, que en general solo en-
capsula al pirosensor, "los vientos" no
causan que la detección PIR se dispare.
Lo que hace que se dispare un PIR
cuando una ventana queda abierta no
es "la corriente de aire" sino las cortinas
u objetos próximos al detector y que el
viento mueve. 

Por otro lado, es bueno comentar que
los fabricantes recomiendan NO APUN-
TAR los detectores con microondas hacia
superficies metálicas reflectantes. Pare-
ciera a veces que tanta sofisticación en
redes, Internet y comunicaciones hacen
olvidar a los instaladores de los principios
de funcionamiento de los detectores. 

drán argumentos y salvedades al respecto
de sus dispositivos. Si una persona instala
cámaras a partir de instalaciones o cons-
trucciones preexistentes, instala eso y
punto; puesta a tierra sobre el sistema
de puesta tierra existente y punto. Acon-
sejo consultar en alguna biblioteca la
revista en cuestión. El tema está tratado
exquisitamente con citas bibliográficas
incluidas y son comprensibles hasta para
neófitos en el rubro.

RE: Iván
El tema del pararrayos es complejo

desde el punto de vista legal, si es que
no se cubrieron desde el principio con
una cláusula de contrato o una comuni-
cación escrita. 

Por otro lado, lo que dice la constructora
desde el punto de vista técnico no es
verdad: nada tiene que ver la puesta a
tierra del sistema eléctrico con los pararrayos. 

La idea de la protección contra descar-
gas atmosféricas es darle a la corriente
del rayo un camino rápido y sin resistencia
hacia la tierra, para evitar los daños a los
equipos. Un sistema de pararrayos consta

de la antena en forma de punta, un con-
ductor grueso de cobre puro y en tierra
una malla de varillas de cobre puestas a
una profundidad suficiente para que las
corrientes de tierra que se generan no
dañen a la gente que pueda estar alre-
dedor. Todo esto debe ir aislado e inde-
pendiente de la puesta a tierra del
sistema, ya que al no haber protección,
el rayo uso el domo o el terminal de
cable como antena y distribuye la co-
rriente hacia todo lo conectado en esa
red. Una puesta a tierra eléctrica normal
no tiene la conductividad suficiente para
desviar de forma segura la cantidad de
corriente que genera un rayo. 

El diseño de puesta a tierra no solo es
importante, sino todo un arte que debe
ser hecho por alguien con experiencia,
ya que no solo cuida la inversión del
cliente en sus equipos, sino también
vidas humanas.

Hay mucha bibliografía  sobre como
se diseña una puesta a tierra y puede
usar como referencia mínima los capítulos
de protecciones que detalla la NFPA 70
(National Electrical Code).

RE: Faustino Costa
En Argentina está la ley de H&S 19.587

dec. 351/79, el Cap. 14 Art 102 y el Anexo
VI que especifican la necesidad de Para-
rrayos y la independencia de tierras. Ha-
bría que verificar qué contrató el cliente. 

Además, el tema de pararrayos es muy
complejo. Recuerden el rayo que cayó
donde entrenaba el plantel de Racing
Club, que estaba protegido, pero ellos
estaban como a 200 metros del mismo y
un colaborador justo estaba junto a un
grifo de riego y lo alcanzó la descarga di-
recta. O sea que si el sistema no está co-
rrectamente diseñado o se está fuera de
su alcance, no hay mucho por hacer.  

SENSORES DE MOVIMIENTO EN CÁMARA FRIGORÍFICA

Facundo
Estimados foristas, tengo un cliente que quiere sensores de movimiento dentro de las cámaras frigoríficas. Observé que la

temperatura mínima rondará los -10°, reflejada por el display que se encuentra afuera. Estaba pensando en un PIR doble
tecnología, pero la verdad que no tengo experiencia en estas instalaciones. Además, hay un cierto viento dentro de la
cámara, propio de la refrigeración. ¿Qué me aconsejan?
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que utilizan estas tecnologías.  RESPONSABILIDAD LEGAL EN UNA INSTALACIÓN CONTRA INCENDIOS

Xavier Psenda
¿Cuál es la responsabilidad de la empresa que instala un sistema contra incendios, sobre todo con respecto a los bienes que

está protegiendo?. El sistema ya está instalado sin seguir ninguna norma. Es más, el cliente decidió cuantos y donde estarán
ubicados los sensores de humo. Agradeceré si alguien tiene algún precedente o sabe donde se puede encontrar información.

RE: Lic. Juan Carlos Tirante
En la jurisdicción de la Ciudad de Buenos

Aires, 1° le comento que existe la dispo-
sición 425 de la Dirección General de
Defensa y Protección al Consumidor
Area de Fuego, a cargo del Sr. Sidras. La
misma tiene normativas a cumplir y la
empresa debe estar habilitada por el
área mencionada, ya sea para la instala-
ción y/o mantenimiento. La FRBA de
UTN ya dio algunos seminarios al res-
pecto, con la participación de la Cámara
de Seguridad y la citada dirección. 

Ahora bien, le hago la misma pregunta
que a los instaladores de seguridad elec-
trónica ¿qué pasa si un gasista no matri-
culado hace una instalación y se genera
un siniestro? Lo primero que va a pasar
es que el seguro no reconocerá los daños
y luego todos accionarán contra el no 

matriculado. Tengan presente cuando
una empresa de seguridad tuvo que pa-
gar hasta la comida de los comensales
por haber puesto una alarma que no
funcionó en el momento del asalto. En
todo caso, puede consultar la disposición
citada, que se encuentra en Internet.

RE: Eduardo Barcat
En tanto y en cuanto el cliente exima

de responsabilidad a la empresa respecto
de las modalidades de instalación, y de-
jando constancia por escrito y firmado
de eso, creo que la empresa no tiene res-
ponsabilidad alguna. Para el caso de algún
siniestro, la responsabilidad será del dueño.
No deja de ser una locación de servicios
condicionada a la reserva de responsabi-
lidad efectuada por el locatario. Igualmente
no me arriesgaría a efectuar una instalación
en esas condiciones, aunque la parte se
reserve la responsabilidad.

RE: Juan
Es muy recomendable que el sistema

esté certificado. No obstante, por lo me-
nos debería estar aprobado por bom-
beros o por alguna empresa que esté
homologada para realizar ese tipo de
trabajos. Para todo lo que es incendio
se suelen utilizar las normas NFPA y en
CABA está vigente la Disposición 415
que habilita a empresas a trabajar en
sistemas de detección de incendios.

La empresa instaladora no deja de ser
responsable solidaria y entiendo que
los alcances y limitaciones de la instalación
deberían especificarse en el contrato,
ya que no es lo mismo diseñar el sistema,
instalarlo o mantenerlo, y si no se encarga
de todo la misma empresa a la larga
pueden surgir inconvenientes.

Particularmente, no hace mucho tuve
la posibilidad de trabajar en la instalación
de un sistema de detección en una obra
pública. Si bien el proyecto estaba dise-
ñado por la superintendencia de bom-
beros, se dejaron de lado cuestiones
vinculadas a las normas básicas de in-
cendio y lo único que les interesaba era
que los sensores "se vean" para poder
cobrar la instalación.

Sin ánimos de entrar en discusiones
éticas ni de juzgar a nadie, creo perso-
nalmente que cuando se realizan este
tipo de instalaciones, la responsabilidad
y el compromiso de todos los que inter-
vienen en el proyecto deberían ser total.
Más allá de los activos que se pudieran
estar protegiendo no hay que perder
de vista que un sistema correctamente
instalado puede salvar vidas humanas.

RE: Ing. Jorge E. Mrad
No haré una lectura desde el punto

estrictamente legal, porque ya  otros
han mencionado algunas de las legisla-
ciones vigentes. Me referiré más bien al
punto de vista ético y técnico.

Hoy instalar un sistema de incendios en
una empresa, un edificio, un negocio (y
aún una vivienda) sin respetar las normas
nacionales e internacionales, es un acto
al que por lo menos deberíamos catalogar
de "arriesgado e irresponsable".

En todos los cursos que hemos dictado
en nuestra empresa a instaladores, no
nos cansamos de repetir que un sistema
instalado de acuerdo a lo que "le parece
al cliente  o al instalador" y no a las normas

vigentes, implica un acto de co-respon-
sabilidad por  parte de quien instala ante
la contingencia de un siniestro.

Si alguien instala un sistema de alarma
de intrusión y éste no llega a funcionar,
es muy probable que el cliente se enoje
y lo perdamos. Pero si instalamos mal
un sistema de incendios y hay un siniestro,
es muy probable que muera gente.

Esta pérdida de vidas, de comprobarse
una instalación defectuosa o que no cumple
con las normas vigentes, puede conllevar
penalmente a un juicio por homicidio cul-
poso o estrago doloso, más los problemas
civiles por los daños materiales que el si-
niestro pueda acarrear (tomar como ejemplo
lo sucedido en Cromañón).

Tenemos a mano una herramienta po-
derosísima, que son las normas NFPA y
su traducción al español en las normas
IRAM. Existe además legislación Nacional,
Provincial y Municipal que nos dan pautas
de como proceder. Respetémoslas.  

SIRENA PARA EXTERIOR

Aníbal Marcano
¿Conocen algún modelo de sirena que
pueda colocar en exteriores para un
sistema de alarma contra incendios?
Es un Siemens XLS y en las hojas de
datos no conseguí ninguna sirena para
exteriores, ¿podré utilizar una solución
externa como una sirena standalone
alimentada por 24VCC vía relés?

RE: Iván Paredes
Si la sirena va a estar ubicada en una
zona con mucho ruido ambiental, hay
varias opciones. Puede ser una sirena
con estrobo 24VDC para exteriores, que
varios fabricantes como System Sensors
o Wheelock las ofrecen. Si es para una
fábrica donde los niveles de ruido son
altos, podés considerar una campana
motorizada de 10” con los accesorios
para instalar en exterior, que también
las hay en varias marcas. Si la idea es
alertar de peligro de incendio en áreas
abiertas, como estacionamientos o lu-
gares parecidos, donde se necesita que
el sonido se propague en distancias am-
plias, deberías considerar sirenas de vien-
to, como las que usan los camiones de
bombero, que existen en 24VCC. 
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El viaje de negocios
Claves para un recorrido exitoso

Planificar de manera detallada un viaje puede convertirse en clave no solo en el aspecto económico, sino 

también en los frutos que rendirá en el futuro. Ofrecemos aquí algunos consejos para la organización y visita

a clientes geográficamente distantes.

os negocios se basan en re-
laciones humanas y para ello,
es necesario lograr vínculos

personales de mutua confianza,
que permitan lazos estables en el
tiempo.

El avance de las comunicaciones
facilita las cosas, pero el vínculo
personal no se sustituye con una
videoconferencia, una comunica-
ción telefónica o una charla por
alguna de las redes sociales o men-
sajero on-line. Es necesario salir
de la comodidad de la oficina y
viajar para conocer a los clientes y
proveedores en persona.

La venta es interacción personal
y sin ventas no hay ingresos para
las empresas. Es por es ello que es
imprescindible viajar.

Los viajes demandan tiempo y
un esfuerzo económico importan-
te, que debe ser  medido y plani-
ficado correctamente para lograr
el mejor beneficio. Todo viaje im-
plica una aventura y el tiempo es
el recurso más valioso y siempre
limitado. 

El viaje de negocios se puede
valorar en dinero y para cuantifi-
carlo se pueden tomar en cuenta
los siguientes ítems:
• Pasajes al lugar o ciudad de destino

(avión, auto, micro, tren, barco).
• Gastos de movilidad: son los que

hay que contemplar para realizar
trayectos cortos, dentro de la ciu-
dad, para visitar clientes o pro-
veedores. También se incluyen
aquellos traslados desde las ter-
minales aéreas o de transporte
de pasajeros.

ALOJAMIENTO
• Comidas, que incluye desayuno,

almuerzo o cenas de trabajo en
las que se invitan a los clientes y
se asume el gasto.

• Adicionales como llamadas tele-
fónicas para acordar entrevistas
o para conectarse con la familia;
compras de souvenirs o recuerdos
del lugar para entregar al regreso
del viaje.

L
• Impuestos de entrada o salida

que se pagan en determinados
países o ciudades.

• Lucro cesante: mide lo que se
deja de ganar o percibir por estar
dedicado al viaje.
Si se considera el viaje como una

inversión, debe calcularse el mismo
en dinero y evaluar el tiempo de
recupero y el costo por contacto
realizado. Es decir, si el viaje en su
conjunto implica una inversión,
por ejemplo, de $1.000 y se van a
concretar cinco entrevistas, el costo
por contacto es de $200. A mayor
cantidad de entrevistas, el costo
por entrevista baja y aumentan
las posibilidades de recuperar la
inversión realizada.

Es por ello que, antes de realizar
un viaje de negocios, hay que
tener presentes estos conceptos,
para evaluar la conveniencia de
realizar la inversión y para medir
luego los resultados a corto, me-
diano y largo plazo.

Los encuentros personales son
fundamentales para afianzar re-
laciones de negocios y los frutos
de los viajes se obtienen en plazos
medianos y largos. La confianza
se construye diariamente y el con-
tacto personal es parte de este
proceso. No hay fórmulas mágicas
para calcular el plazo del retorno
de lo invertido. Es por ello que
muchas empresas determinan a
los viajes de trabajo como gastos
y no como inversión.

Desde mi punto de vista, los
viajes de trabajo deben ser consi-
derados una inversión, que siempre
produce frutos si se está abierto a
escuchar y a generar relaciones
estables en el tiempo.

PLANEAMIENTO
Planear es parte de la tarea que

tiene que realizar el ejecutivo o

profesional de ventas para alcanzar
los objetivos. Si se viaja sin rumbo
o sin agenda, la suerte es incierta
y la improvisación se traduce ge-
neralmente en fracaso.

Si lo que planea es un viaje al ex-
terior, hay que comenzar por anun-
ciar la visita, con un plazo de 45
días en promedio. Debe trabajarse
con agenda en mano y horarios
bien definidos.

Avisar con antelación a los clientes
y coordinar reuniones es funda-
mental para alcanzar la mayor can-
tidad posible de contactos y en-
cuentros de trabajo.

Las entrevistas deben tener un
objetivo y éste hay que anunciarlo
al entrevistado. Si la intención es
tratar temas comerciales o se tra-
tarán temas técnicos, el entrevis-
tado debe saberlo para poder estar
preparado en la reunión.

También es muy importante fijar
tiempo de duración y lugar de los
encuentros. Lo ideal es recibir a
los clientes o proveedores en un
lugar fijo, para evitar perder tiempo
viajando de un punto a otro, en
ciudades que muchas veces des-
conocemos.

Se sugiere contratar una sala de
reuniones o alojarse en un hotel
de categoría superior, que dispon-
ga de Business Center y concretar
las reuniones en ese lugar. Las en-
trevistas no deberían superar los
60 minutos. En una jornada de
trabajo bien planificada, pueden
desarrollarse cuatro entrevistas a
la mañana y otras cuatro o cinco
por la tarde.

HERRAMIENTAS
Hay algunas herramientas que

deben estar presentes en las en-
trevistas de negocios. Entre ellas: 
• Tarjetas personales: planificar y

tener la suficiente cantidad antes

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

Los encuentros
personales son
fundamentales
para afianzar
relaciones de
negocios y los

frutos de un viaje
siempre se ven a

mediano o
largo plazo.
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de realizar el viaje. Las tarjetas tienen
que tener la mayor cantidad posible
de datos de contacto y los números
de teléfono, con los códigos de
país y área locales. Esto no siempre
es tenido en cuenta, pero si los
datos son incorrectos o falta infor-
mación, se está dando una mala
imagen al entrevistado y nos esta-
mos privando de la posibilidad de
ser contactados fácilmente.

• Cuaderno de anotaciones: a pesar
de las herramientas informáticas
actuales, siempre es necesario
contar con un cuaderno de ano-
taciones al momento de la en-
trevista, donde deben apuntarse
los detalles de las reuniones y
los puntos pendientes de reso-
lución o de posterior tratamiento.
Todas las anotaciones tienen que
hacerse prestando atención a las
palabras del entrevistado y frente
a él, demostrando real interés
por sus dichos.

• Regalos empresariales: para agra-
decer y agasajar al cliente que
nos visita o visitamos, también es
destacado regalar algún artículo
que sirva de recuerdo y nos des-
taque del resto de la competencia.
Los regalos empresariales son he-
rramientas comerciales, que tienen
que comunicar la cultura empre-
saria y deben ser entregados en
el momento y lugar acorde. Agra-
decer el tiempo dispensado y la
oportunidad de hacer negocios
siempre es bien visto en el ámbito
comercial profesional.

• Muestras: contar con muestras de
los productos que se comercializan
también es parte de la comuni-
cación y de la entrevista. Las mues-
tras pueden entregarse sin cargo,
para que el potencial cliente las
utilice y pruebe. Existe también
la posibilidad de contar con pro-
ductos que puedan venderse al
entrevistado si es de su interés.
Viajar con productos que puedan
ser comercializados al momento
de la entrevista es un recurso muy
utilizado y ayuda a recuperar el
dinero invertido en el viaje. Por
ejemplo, las empresas que des-
arrollan software y exportan sus

Le vestimenta es
un aspecto

importante en
la entrevista:

cuando se viste
saco y corbata y
el cliente está de

sport, se crea una
disparidad

comunicacional
poco adecuada.

productos, pueden comercializar-
los con llaves de encriptado de
programas y hacer entrega de las
mismas al momento de recibir el
dinero en concepto de pago total
por el programa o por el adelanto
del trabajo. Las llaves no ocupan
lugar en la valija y pueden utilizarse
como herramientas de cierre de
ventas. 

• Vestimenta: para elegir la ropa
hay que tener en cuenta varios
factores de vital importancia. Al-
gunos de ellos son horario, lugar,
clima, entrevistado, etc. La vesti-
menta elegida tiene que estar
acorde con la ocasión y lo que
espera el entrevistado. Si al mo-
mento de la entrevista vestimos
saco y corbata y el entrevistado
llega a la reunión de sport, vamos
a crear una disparidad en la co-
municación que no es adecuada
a los fines del negocio. Hacer
sentir cómodo al cliente o pro-
veedor es fundamental para al-
canzar una buena comunicación.

• Folletos: si las presentaciones re-
quieren detalles técnicos o imá-
genes, el uso de folletos de pro-
ductos o corporativos es funda-
mental. Los folletos, y los papeles
en general, tienen un peso con-
siderable, por lo que es conve-
niente despacharlos previamente
para evitar cargar con pesadas
cajas. El viajero de negocios tiene
que estar concentrado en el tra-
bajo a realizar y no debe distraer
su atención en cuestiones menores
o poco productivas. Estas cues-
tiones tienen que ser tercerizadas
o eliminadas.

OTRAS CONSIDERACIONES
Para viajar, también es importante

tener en cuenta otros puntos sig-
nificativos, a fin de lograr una ex-
cursión de negocios exitosa:
•Horarios y costumbres:hay lugares

que tienen diferente uso horario
o costumbres horarias distintas
a las locales. En muchas socie-
dades se descansa después del
almuerzo y se retoma la actividad
a las 16 o 17h. También hay lu-
gares en los que no se trabaja

los viernes por la tarde. Estos son
algunos ejemplos que hay que
tener presentes al momento de
planificar las entrevistas de tra-
bajo. Se puede investigar pre-
viamente por Internet o realizar
consultas con gente habituada
a viajar sobre los usos y costum-
bres de los lugares a visitar.

• Moneda: viajar con moneda del
lugar que se visita y con cambio
para pagar gastos menores o en-
tregar propinas. El uso de tarjetas
de crédito para realizar compras
o consumos en hoteles o diversos
lugares es el más recomendado
si existen diferencias de tipo de
cambio (oficial o paralelo). Cam-
biar moneda en aeropuertos no
es lo más conveniente dada la
diferencia de tarifas que aplican,
en comparación con los bancos
o casas de cambio tradicionales.  

• Asistencia médica o seguro de
viajero: si se viaja al exterior es
importante contar con seguro
médico o asistencia al viajero.
Estos servicios brindan también
asistencia legal o seguro por la
pérdida, robo o rotura de los
equipajes. Se puede contratar
por período anual o solo por los
días del viaje. Si se viaja habi-
tualmente al exterior, conviene
contratar el plazo anual.

FINAL DEL VIAJE
De regreso en la oficina, es nece-

sario organizar toda la información
relevada y agradecer a los contactos
por el tiempo dispensado y las
atenciones recibidas. Siempre es
conveniente dejar la puerta abierta
para un futuro viaje y para recibir
en las propias oficinas a los clientes
o proveedores visitados. 

También es muy positivo conti-
nuar con la gestión por correo
electrónico o por otras vías de
contacto tradicionales, con el fin
de afianzar lazos y ganar nuevos
clientes.  

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos
desde:  www.rnds.com.ar
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editorial

El monitoreo de alarmas, a pesar de haberse difundido en estos
últimos años en todo el territorio nacional, es relativamente
nuevo y de aspectos y efectos poco conocidos en su profundi-
dad. El ejercicio de esta actividad, a lo largo de este tiempo, nos
ha dado en su aplicación cotidiana la experiencia necesaria pa-
ra poder dar a conocer algunas características muy importantes.
Siendo estrictamente del orden privado y dentro del rubro Se-
guridad Electrónica, se ha convertido en un aliado indispensa-
ble de la Seguridad Pública. Hoy, ha demostrado ser un efecti-
vo complemento de esta última, al convertirse en alerta temprana
de actividades ilícitas cometidas contra la propiedad privada y,
en muchas ocasiones, no solo contra los bienes, sino contra la
integridad de las personas.
Nuestros objetivos se disponen en forma de una gran red por to-
das las ciudades, que al encontrarse debidamente identificados
le permiten a las autoridades, al plantear el mapa del delito, con-
siderarlos como zonas con mayor grado de protección, permi-
tiéndoles asignar sus recursos en forma mucho más eficaz a otras
de menor seguridad. La consecuencia de nuestro accionar, en mu-
chas ocasiones, ha sido el aviso oportuno de ilícitos, que les ha
permitido asistir durante y también antes de la ocurrencia de los
hechos, logrando no solo impedirlos, sino también la aprehen-
sión de los delincuentes.
Es de destacar que en nuestro país, a diferencia de otros (los llama-
dos más avanzados), el monitoreo de alarmas es desarrollado en un
alto porcentaje por Pymes y microemprendimientos, liderados por ver-
daderos emprendedores que, a pesar de llevar adelante una actividad
con pretensiones de rentabilidad, lo hacen manteniendo su innata vo-
cación de servicio, que tan bien los ha caracterizado.
Desde CEMARA,  se ha recomendado, con fuerza, sin llegar a la
imposición, a sus empresas asociadas, la identificación de sus
objetivos con la instalación de placas que refieran a la actividad,
donde se reconozca a la empresa responsable y que dispongan
de un número de teléfono de contacto directo al centro de mo-
nitoreo. Con la exclusiva intención de que actúen como lo que
han demostrado ser: “herramientas de disuasión”, “de asisten-
cia” e “identificación”.  La razón de esto lo han dado las expe-
riencias muy positivas obtenidas a lo largo de estos años.
La inclusión de la actividad con palabras tales como “protegido”,
“alarma”, “monitoreado”, etc., le da el matiz de disuasivo.
La  identificación de la empresa, busca las siguientes finalidades:
a) Obliga a la responsabilidad que debe asumir la misma respecto
del funcionamiento del sistema instalado.
b) Le permite a la policía en su concurrencia al lugar una ubica-
ción mucho más fácil y dinámica del objetivo en cuestión. 
c) Identifica (valga la redundancia) a las empresas que han sus-

crito el convenio de  “Constatación de incidencia en casos de Alar-
mas”, que en diciembre de 2006 fue celebrado con la Central de
Emergencias 911 y dispuesto como obligatorio por la Dirección
General y Fiscalización de Agencias de Seguridad Privada, del en-
tonces ministerio de Seguridad de la Provincia de Buenos Aires.
Por último, la inclusión de un número de contacto le confiere el
carácter asistencial, ya que permite:
a) A cualquier vecino tener la posibilidad de comunicar rápida-
mente, mediante una simple llamada telefónica al Centro de Mo-
nitoreo, la ocurrencia de cualquier anormalidad, alarmas o falsas
alarmas, puertas o ventanas abiertas, etc.
b) A las autoridades policiales que, estando en el lugar soliciten
al Centro de Monitoreo (entre otras) contactar a los propietarios,
requerir la presencia de los mismos en el lugar, etc.
Estos argumentos han sido utilizados desde la sanción misma de la
Ley 12.297, para que se produzcan las modificaciones que al respec-
to nos preocupaban. Hoy, estamos ante una realidad que nos conmueve
y alienta en forma estructural. Se ha producido la publicación en el Bo-
letín Oficial de la Resolución nro. 10  por parte del Ministerio de Se-
guridad de la Provincia a  través de la Subsecretaría de Planificación,
en la cual se materializa este tan esperado objetivo.
La Resolución obliga a las empresas de Monitoreo de alarmas a
identificar los inmuebles monitoreados con un cartel anunciando
que la propiedad está protegida y con un teléfono de referencia
para los casos de activaciones de alarmas, con el objetivo de me-
jorar el control sobre esas viviendas bajo custodia. El cartel debe
anunciar que la propiedad está protegida y debe tener la identi-
ficación de la prestadora del servicio mediante su denominación
y un teléfono de contacto. Se establecen dimensiones de los mis-
mos y no podrán estar fuera de la línea municipal.
En los fundamentos de la Resolución se señala que el uso “de
la identificación de las prestatarias del servicio de vigilancia
electrónica favorece a ejercer un eficiente control sobre las mis-
mas”. Como sabemos, la vigencia de esta Resolución evita el ca-
rácter de publicidad y propaganda a los carteles que algunos mu-
nicipios quisieron imponerle a los mismos y dejan de lado cual-
quier pretensión tarifaria al respecto. 
Es de hacer notar que la vía que se utilizó fue la Resolutoria y
no la Modificación Reglamentaria, lo cual le dio un rápido trámite
administrativo. Esta es una muy buena noticia y deseo compar-
tirla con todos los Socios de la Cámara y con quienes aún no lo
han hecho, invitándolos a hacerlo, pues estamos convencidos de
que el trabajo en equipo y el esfuerzo mancomunado de lo pri-
vado y público, conduce a mejorar osten-
siblemente los perfiles de la nuestra acti-
vidad en pos de un bienestar general.

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA

Buenas noticias



a necesidad emergente en los últimos tiempos, mediante la cual
los ciudadanos han ido adquiriendo una verdadera cultura de la
seguridad como consecuencia del constante crecimiento delicti-
vo que nos afecta a todos por igual, ha generado una demanda cu-
yas respuestas fueron obtenidas desde la actividad privada de  la
seguridad.
El rol protagónico que la tecnología inmediatamente comenzó a al-
canzar, era impensado dos décadas atrás, brindado innumerables dis-
positivos que, debidamente integrados e instalados, tanto en in-
muebles como en vehículos, comenzaron a paliar el mencionado mal.
Claro que el Estado, depositario final de la responsabilidad de la Se-
guridad Pública, no podía de ningún modo mantenerse al margen de
este proceso de tecnificación de la prevención del delito, constitu-
yéndose en el eslabón final de este dispositivo tan heterogéneo, con-
formado por la Policía como respuesta final, ante los avisos que los
elementos tecnológicos generan y son recibidos y analizados por los
operadores de las estaciones de monitoreo antes de ser volcados a
la autoridad mencionada.
Este cada vez más aceitado proceso entre lo público y lo privado, fue
adquiriendo el añejamiento propio tendiente a lo excelso.
El Protocolo de Constatación de Incidencias de Alarmas, común-
mente denominado luego “Protocolo 911”, fue uno de los pilares de
esta nueva era de complementariedad entre el rol privado y el pú-
blico iniciada en diciembre de 2006 con la homologación de este pro-
cedimiento conjunto.
El monitoreo de alarmas a distancia pasó a constituir, entonces,
una saludable evolución en la historia de la cooperación entre el
sector de la seguridad privada (que previene) y el público (que res-
ponde con el imperium propio de las fuerzas policiales para el cum-
plimiento de la ley).
Este paradigma se ha enriquecido por una iniciativa del gobierno de
la Provincia de Buenos Aires con la Cámara de Empresas de Moni-
toreo de Alarmas de la Republica Argentina (CEMARA), para prote-
ger las aulas virtuales de las escuelas bonaerenses, desarrolladas a
partir del Programa “Una Computadora para cada Alumno”, que ha
distribuido computadoras portátiles a los alumnos y maestros de las
escuelas públicas.
Un Convenio suscripto en el 2011, reúne por primera vez al sector gu-
bernamental, representado por los ministerios de Educación y de Jus-
ticia y Seguridad provinciales y a una asociación sectorial privada co-
mo CEMARA, para instalar un sistema de alarmas monitoreado, que
ha comenzado a instrumentarse en las escuelas de toda la Provin-
cia, bajo la denominación de 911 Escuelas. Esto ha exigido de parte
de las autoridades y de los directivos y asociados de CEMARA un gran
esfuerzo de trabajo mancomunado y coordinado y un importantísi-
mo despliegue logístico de equipamiento y servicios. 
Como resultado de este programa de cooperación, la escuela pública
bonaerense Técnica Nro. 8 de la localidad de Quilmes ha recibido el

28 de febrero del corriente año el primer sistema de alarma de los
más de nueve mil destinados a establecimientos escolares, instala-
do conforme a estrictos estándares previamente establecidos, cons-
tituyéndose en el primer eslabón de una interesante cadena de se-
guridad que representa un modelo de integración y sinergización, acor-
de a los nuevos desafíos y enfoques evolutivos de la seguridad.

L

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

Comenzó el plan 911 ESCUELAS
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Los chicos ya gozan del padrinazgo
Se entregaron las primeras colaboraciones en indumentaria y útiles escolares

El voluntariado de Mission500 ya transformó en acciones concretas un año de trabajo silencioso: los primeros

10 chicos argentinos ya están recibiendo ayuda de la fundación, que los acompañará y brindará ayuda solidaria

a lo largo de todo el ciclo primario.

Los integrantes de Mission500
en Argentina continúan con

su labor solidaria en pos de brindar
a 10 chicos de nuestro país la
ayuda necesaria para poder cum-
plir con su ciclo escolar, ayuda que
se traducirá en proveerles de la
indumentaria, útiles, alimento y
tratamientos de salud (en caso de
ser necesario), ayuda que alcanzará
también a las familias de cada uno
de los beneficiados.

Tras una evaluación llevada a
cabo por integrantes de la Fun-
dación El pobre de Asís, fueron
designados los chicos que serán
apadrinados por Mission500 y tras
la reunión de ambas instituciones,
se acordó la compra de los pri-
meros insumos escolares, que fue-
ron entregados el 24 de febrero
pasado, poco antes del inicio del
ciclo lectivo. La compra incluyó
elementos de indumentaria como
pantalones deportivos, shorts, me-
dias, ropa interior, guardapolvos,
remeras, chombas, zapatillas y mo-
chilas. En tanto, se programó la
compra y entrega de los útiles es-
colares de acuerdo a lo solicitado
por la institución educativa.

“En esta primera etapa serán 10
chicos los seleccionados para recibir
ayuda, pero estamos pensando,
si seguimos por este mismo ca-
mino, en ampliar a mitad de año
el número de beneficiarios. De
mismo modo, tenemos idea de
ampliar los alcances de esta misión
a lo que sería una segunda etapa:
una vez egresados los chicos de
la primaria, acompañarlos durante
sus estudios secundarios e incluso
darles una salida laboral, que per-
fectamente podría ser dentro de
la industria de la seguridad”, explicó
Patricio Quevedo, responsable del
voluntariado de Mission500 en
nuestro país. 

“

Antonio, Brian, Analía, Carlos, Kiara, Melany, Jordan, Sheila, Ruth y Sofía, los chicos elegidos para ser apadrinados
por Mission500 a lo largo de su educación primaria

Los interesados en colaborar con Mission500 en Argentina pueden escribir a las siguientes casillas de correo:
Patricio Quevedo, Voluntario responsable en Argentina: pq@tellex.com.ar
Carolina Porto, Voluntaria coordinadora: carolina.porto@tellexpress.com.ar
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