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Nuevo panel convencional de fuego
Bosch anuncia la Serie 500

Bosch Sistemas de Seguridad introduce en
el mercado el nuevo Panel Convencional de
Fuego Serie 500, una solución diseñada pa-
ra satisfacer las necesidades de pequeños
negocios, oficinas, escuelas, entre otras apli-
caciones pequeñas. La Serie 500 consta de
tres tipos de centrales diferentes para un má-
ximo de ocho zonas y 256 detectores. Este
panel tiene un diseño pequeño, atractivo, y
moderno, que lo hace fácil de combinar con
cualquier tipo de decoración.
El panel de Fuego Serie 500 es muy fácil
de instalar, personalizar y mantener. Una
amplia gama de características facilitan la
instalación y el funcionamiento en cada
una de las fases. La Serie 500 está com-
pletamente protegida por la interfase de
usuario, evitando así cualquier riesgo de
daño accidental en los componentes.
El panel Serie 500 cuenta con botones/íco-
nos fáciles de entender que garantizan un
manejo intuitivo. Una guía de referencia rá-
pida facilita aún más la operación diaria.
Cuenta con pantalla LCD con retroilumina-
ción e indicación de estado para todas las zo-

nas de detectores. La interfase de usuario es-
tá codificada en colores para facilitar la con-
figuración y el uso.
Las falsas alarmas son minimizadas, ya que
se requiere que el fuego sea detectado en al
menos 2 zonas o por dos detectores en una
zona. El Panel de Fuego Serie 500 permite que
la zona en riesgo pueda ser investigada y ve-

rificada antes de que las alarmas sean acti-
vadas.  Mientras que ésta es la forma están-
dar de operar durante las horas laborales, el
panel Serie 500 cuenta con una función de
modo nocturno que proporciona una mayor
seguridad al permitir que los clientes puedan
activar de inmediato sirenas y estrobos en el
caso de que se detecte un incendio.

• Un panel muy fácil de instalar, configurar, mantener y usar.
• Ideal para aplicaciones pequeñas, ya que cumple con los requisitos de protección
contra incendios de pequeños comercios, almacenes, oficinas, escuelas y jardines
de niños.
• Cuenta con botones/íconos que se explican por sí mismos para la operación in-
tuitiva.
• Su moderno diseño y atractivo tamaño, proporcionan una mezcla discreta en cual-
quier decoración.
• Disponible únicamente en versión de 220V.
• Paneles para 2, 4 y 8 zonas.
• Reducción del número de falsas alarmas gracias a la coincidencia de 2 detectores
y 2 zonas.
• Dos registros de eventos: uno para todos los eventos y otro para el modo de prueba
con hasta 1000 entradas cada uno.



Panel de control Serie GV4
Mayor capacidad y mejor rendimiento en integración de sistemas

Bosch introduce los nuevos paneles GV4, la
nueva versión de sus paneles de control Se-
ries G, que incluye soluciones integradas
para intrusión, control de acceso y monito-
reo de alarmas de incendio. El nuevo GV4
ofrece soporte para un mayor número de
usuarios, un rendimiento más rápido y me-
joras que permiten una fácil instalación y ac-
tualización del sistema.
Con cuatro veces el número de usuarios co-
mo anteriores sistemas de la Serie G, los pa-
neles de control proporcionan una progra-
mación y operación sencilla. Los paneles
GV4 soportan la asignación de códigos de ac-
ceso individuales, llaveros u otras creden-
ciales para un máximo de 1.000 personas, fa-
cilitando la aplicación de medidas de segu-
ridad y rapidez de identificación del usuario.
Esta importante característica abre las nue-
vas oportunidades para los integradores, ya
que los paneles son ahora adecuados para
una amplia gama de aplicaciones.
Los GV4 también incorporan un nuevo mi-
croprocesador para mejorar la interac-
ción del cliente con el sistema. El micro-
procesador proporciona respuestas más
rápidas cuando se opera e integra con
otros sistemas. Operando a 96 MHz es el

microprocesador más rápido en esta cla-
se de paneles de control.
Cuenta con múltiples comunicaciones, in-
cluyendo el nuevo módulo Conettix B420
de comunicación Ethernet, que permiten
conexiones dobles, simultáneas, con cable
de comunicación IP y comunicación celu-
lar para ayudar a los integradores a satis-
facer una amplia variedad de requeri-
mientos del cliente, reduciendo costos
para el usuario final.
Las actualizaciones de firmware ahora se
pueden realizar de manera remota usan-
do el Bosch´s Remote Programming Soft-
ware, eliminando las costosas visitas al si-
tio para dar mantenimiento o actualiza-
ciones de los paneles de control. Las ac-
tualizaciones en sitio son rápidas y posi-
bles gracias a un plug-in firmware con cla-
ve para actualización.
Los paneles GV4 se pueden expandir fácil-
mente con dispositivos inalámbricos, con
la ayuda del nuevo B820 Inovonics Interfa-
se Module. El modulo B820 permite inter-
conectar el panel con el receptor EN4200 y
elimina la necesidad de un teclado espe-
cialmente configurado.
Los paneles GV4 satisfacen las necesida-

des de prácticamente cualquier configu-
ración de instalación. Son ideales para
las grandes cadenas de tiendas, comer-
cios, bancos, instalaciones de gobierno, fá-
bricas, edificios de oficinas, lugares pú-
blicos, etc.

• Última generación del primer panel que
integra intrusión, fuego y control de ac-
ceso que permite a los usuarios interac-
tuar con un sistema en vez de tres.
• Panel escalable capaz de adaptarse a
grandes y pequeños espacios, con versio-
nes disponibles desde 40 a 246 puntos.

Serie LC4 de altavoces
De aplicación en techos, ofrece amplia cobertura

Bosch Sistemas de Seguridad presenta la
nueva serie LC4 de altavoces de techo con
gran ángulo de apertura, extendiendo signi-
ficativamente la cobertura de cada unidad.
Gracias a esta amplia cobertura, instaladores
requerirán un menor número de altavoces,
que traerá como resultado reducción de cos-
tos significativos.
La serie se basa en una tecnología acústica
innovadora de Bosch, que ha permitido am-
pliar el ángulo de apertura sin comprometer
el diseño estético de los altavoces. En apli-
caciones de techos falsos con poca altura, la
Serie LC4 entrega una amplia cobertura de
frecuencia constante que resulta en una ca-
lidad superior de audio y voz.
El tamaño compacto y peso ligero hacen de
estos altavoces la solución perfecta para apli-
caciones con espacios de instalación redu-

cidos tales como hoteles, cruceros, edificios
comerciales o de oficinas. Gracias a su dise-
ño, los altavoces se adecuan discretamente
a cualquier techo.
Además, la rejilla de los altavoces es des-
montable y puede ser fácilmente pintada en
los colores del lugar donde serán instalados,
dando como resultado una instalación de so-
nido discreta. El montaje de los altavoces es
intuitivo y fácil por medio de sujetadores de
tornillo giratorios.
La serie LC4 de Altavoces de Cobertura Am-
plia ofrece modelos de 6W, 12W y 24W de po-
tencia a 100V (o 70V), cada uno con selector
frontal de potencia máxima, media potencia,
un cuarto de potencia y un octavo de poten-
cia. Todos los modelos usan la misma rejilla
y los mismos accesorios de montaje opcio-
nales: caja trasera de ABS y domos metálicos

contra fuego.
La combinación de altavoz de techo con ca-
ja trasera, evita que el sonido viaje a través de
la cavidad del techo hacia áreas adyacentes
y protege completamente la parte posterior
del altavoz contra polvo, caída de objetos y lo
convierte a prueba de alimañas. El domo
contra fuego cuenta con una entrada de do-
ble conexión para cableado de entrada/sali-
da (loop through), además de provisiones
para sujetar un cable de acero de seguridad.



VEI-30 Cámara Dinion de infrarrojos
Protección perimetral durante las 24 horas

Especialmente diseñada para las aplicaciones más exigentes, la
resistente cámara Dinion de infrarrojos captura de modo cons-
tante un video de altísima calidad en cualquier entorno de ilu-
minación. Esta cámara proporciona un nivel de vigilancia en de-
tección de hasta 160 metros y unas imágenes de clasificación de
120 metros durante la noche, lo cual la convierte en una opción
excepcional para vallas o zonas perimetrales.
En una vigilancia perimetral de 24 horas, la calidad de imagen pue-
de verse mermada por las variaciones de luz. La tecnología 2X-
Dynamyc de Bosch con el procesamiento de imagen de 20 bits
y sensores de amplio rango dinámico, proporciona tanto de día
como de noche una calidad de imagen insuperable en entornos
de fuerte contraste de luz o con sombras muy oscuras.
La iluminación de infrarrojos habitual suele crear puntos ca-
lientes de luz que distorsionan el área de cobertura de la cámara.
La tecnología exclusiva 3D Diffuser de Bosch facilita una ilumi-
nación uniforme de la escena, eliminando los puntos calientes
de los primeros planos, los fondos subexpuestos y las zonas os-
curas periféricas. Mientras que la degradación natural de los LEDs
provoca con el tiempo que los LEDs de infrarrojos vayan redu-
ciendo el nivel de iluminación, la tecnología Constant Light de
Bosch proporciona un rendimiento de iluminación constante
durante la vida útil del equipo, incluso con temperaturas fluc-
tuantes.
La iluminación de infrarrojos permite generar imágenes con po-
co ruido y reduce los requisitos de almacenamiento y ancho de
banda en un 70%. Nuestra función de transmisión de triple flu-
jo permite también a las cámaras generar dos flujos indepen-
dientes H.264 para la grabación de video con pantalla comple-
ta y visualización en directo y un flujo MJPEG simultáneamente.
El soporte iSCI integrado permite transmitir vídeo directamen-
te al almacenamiento.

• Cámara con infrarrojos activos resistente a la intemperie, cer-
tificada y específicamente diseñada para la vigilancia perimetral
y otras aplicaciones en exteriores con baja iluminación.
• Tecnología de imagen Dinion 2X con amplio rango dinámico
para superar las condiciones de iluminación más exigentes.
• La tecnología de iluminación de campo variable proporciona un
rendimiento inigualable en condiciones de poca o ninguna luz.
• La caja de conexión integrada, el control remoto y los ajus-
tes externos reducen el tiempo y el costo de instalación.

Capacitaciones 2012

Durante 2012, Bosch Sis-
temas de Seguridad es-
tará dictando más de 30
capacitaciones de Siste-
mas de Seguridad y Audio
Profesional a través de la
herramienta Webinar, la
cual permite la capacita-
ción remota.
Dichas capacitaciones
permiten interactuar con
el docente en tiempo real, además de adquirir conocimiento de
distintos productos de Bosch, a partir de diferentes instru-
mentos, como videos, documentos, presentaciones, que facili-
tan el proceso de aprendizaje. 
Para acceder a los cursos online, los usuarios deberán inscribirse
previamente para luego recibir las instrucciones de acceso a la
sala virtual. El único requisito para participar es disponer de una
computadora conectada a Internet, con audio y micrófono. 
Alguno de los cursos que se dictarán durante este año serán: Ti-
pos de Altavoces y sus complicaciones, el Nuevo Sistema de In-
tercom Wi-Fi Multi-Canal, Expandiendo el Intercom para Siste-
mas Móviles (iPad, iPhone & PC), Equipos a Prueba de Explo-
sión, Headsets para Aviación y Panel de detección de incendio
FPD7024, entre otros.

Jornadas de entrenamientos de CCTV

Entre el 27 y 29 de marzo pasados se llevaron a cabo, en las ofi-
cinas de Bosch Sistemas de Seguridad, las primeras capacita-
ciones de 2012, con más de 40 asistentes. Las mismas estuvieron
dirigidas exclusivamente a los distribuidores e integradores de
Bosch interesados en los sistemas de CCTV. 
El propósito de los cursos fue difundir conocimientos técnicos ne-
cesarios para instalar, configurar, programar y operar los sistemas
de video IP iSCSI y los sistemas de gestión VRM y BVMS. 
La tecnología de almacenamiento de video iSCSI provee soluciones
accesibles, simples y altamente confiables. Con una gran capa-
cidad de almacenamiento y un backup centralizado para sistemas
de vigilancia vía red IP, estos productos pueden abarcar desde unas
pocas hasta centenares de cámaras por unidad. A su vez, estos
dispositivos de almacenamiento eliminan la necesidad de un
servidor NVR (Network Video Recorder) externo y de hardware
de almacenamiento, reduciendo así los costos totales en un 45%.
Por otra parte, Bosch Video Managment Software (BVMS) ges-
tiona completamente todos los sistemas de audio y videovigilancia
digitales e IP, además de todos los datos de seguridad que se trans-
miten a través de una red IP. BVMS integra codificadores y cámaras
IP, sistemas DVR y matrices Allegiant, por lo que no tendrá que
preocuparse por la procedencia del video. Cabe destacar, que es-
te tipo de software disminuye los costos gracias al aprovechamiento
de la potencia y la comodidad de las redes IP existentes.



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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Variedad y calidad, fortalezas de LG
Simicro S.A., Distribuidor exclusivo de la marca en Argentina

Stock permanente, gran variedad y calidad en sus productos y homologación bajo estándares Onvif para su

línea IP, convierten a LG en una de las marcas más reconocidas en el mercado, con un gran crecimiento en el

segmento de la seguridad.

uarenta modelos diferentes de cámaras en
stock, que incluyen cámaras box, cinco

modelos de minidomos en dos colores diferentes,
cámaras megapíxeles para la línea IP y todos los
accesorios necesarios para llevar a cabo un proyecto
de videovigilancia son tan solo algunas de las ca-
racterísticas que le dan a LG una categoría diferentes
dentro del mercado de la seguridad.

Simicro, Distribuidor exclusivo de la marca para
Argentina, cuenta hoy con stock permanente de
cada uno de los productos que figuran en los ca-
tálogos de LG, pudiendo responder de manera
inmediata a la demanda de sus clientes.

“Hoy LG está muy bien posicionada en nuestro
mercado, gracias a la constante inversión puesta
en el desarrollo y la adecuación de sus productos
a todo tipo de proyectos. En general, lo que suele
suceder es que el proyectista debe acomodar su
instalación a los que hay, lo que no sucede con
LG, que se acomoda a la necesidad del proyecto”,
destacan desde la empresa distribuidora.

“Simicro, como distribuidor exclusivo LG, cuenta
con la línea completa de productos. Creemos que
la manera de crecer es teniendo a disposición del
instalador o integrador todos los productos de la
marca. Cuando comenzamos a representar a LG,
en 2005, tenía una porción muy pequeña del
mercado, que subió considerablemente en los
casi siete años que llevamos trabajando con ella.
A partir de la gran inversión que hacen en conjunto
Simicro y LG en publicidad, el nombre está posi-
cionado en el consumidor como una marca de
primera línea, que se condice también con la dis-
ponibilidad permanente de cada uno de sus pro-
ductos en el mercado”, explica Julián Araujo,
Gerente de marketing de Simicro.

“La inversión en publicidad produce un efecto de
arrastre positivo para cada una de las líneas de pro-
ducto que desarrolla y comercializa LG, cualquiera
sea el rubro. Es imposible no relacionar a LG con la
camiseta de Boca o el sponsoreo de algún evento
musical o deportivo, por ejemplo. Ese efecto del
marketing hace que la marca tenga un posiciona-
miento diferencial en el consumidor”, concluye.

CRECIMIENTO
Los negocios de LG crecieron en el segmento de la

videovigilancia porque la empresa desarrolla productos
para cada área específica, desde proyectos medianos
a grandes instalaciones de seguridad, como podría
ser un proyecto de monitoreo urbano.

“Con LG no hay que adaptarse a lo que hay, sino
que se puede armar un proyecto con lo que realmente
desea y la marca, casi siempre, va a poder abastecer

C

+ DATOS
www.simicro.com
ventas@simicro.com 
(54) 11 4857 0861

LG es miembro full de
Onvif, por lo que toda su
línea de productos IP es
totalmente compatible

con cualquier
plataforma de

monitoreo del mercado
y, en consecuencia,

integrable con
productos de otras

marcas preexistentes
en el sistema.

esa demanda, dotando al producto del requerimiento
necesario para cumplir con la finalidad que el
proyecto requiera”, explican desde Simicro.

Otro factor importante de crecimiento es la ho-
mologación Onvif de sus productos IP. “Como LG
es miembro full de Onvif y todas las plataformas
de monitoreo urbano trabajan sobre este protocolo,
cualquier integración puede ser posible. Esto es
muy importante, ya que proyectos en municipios
que hoy no encuentran continuidad, ya sea porque
las cámaras no pueden ser importadas o porque
el integrador no está más, puede contar con los
productos LG y en caso de no ser compatibles
por algún motivo, en un tiempo perentorio LG las
compatibiliza”, explica Araujo.

LG es hoy la marca, entre las reconocidas del
mercado, que puede ofrecer una amplia gama de
productos con entrega inmediata, gracias a que
el stock es permanente. 









ACTUALIDAD http://www.rnds.com.ar

28 >

TECNOLOGÍA Y CONFORT PARA EL HOGAR
Y LA INDUSTRIA

La marca Nyken Automatización de Accesos
presentó a nivel nacional la nueva línea de auto-
matismos corredizos Tracción. Con una importante
convocatoria, el lanzamiento dirigido a instaladores
y medios especializados permitió dar a conocer
los avances desarrollados por la empresa. El
evento se llevó a cabo en la sede de la compañía,
ubicada en San Justo, en el showroom y sala de
capacitación acondicionada recientemente, como
parte del crecimiento y la evolución que Nyken
sostiene desde un tiempo.

A lo largo del evento, los asistentes pudieron
apreciar también toda la línea de productos que
ofrece la empresa y conocer en detalle las apli-
caciones y prestaciones de cada uno de ellos.

Los equipos presentados recientemente, incor-
poran importantes adelantos tecnológicos y la
versatilidad de poder ser instalados tanto en el
hogar como en la industria. De esta manera,
Nyken busca proveer al mercado de productos
altamente confiables, de excelente autonomía y
gran fuerza de tracción.

La nueva línea Tracción está compuesta por pro-
ductos de fabricación íntegramente nacional, que
se caracterizan por contar con motorreductores
robustos y fiables gracias a la utilización excluyente
de piezas metálicas en todos sus modelos.

Los motores Nyken cuentan con una corona
de bronce y sin fin de acero montado sobre ru-
lemanes que le confieren al conjunto la gran
fuerza de tracción que requieren los portones
que encontramos en el mercado nacional. Con
distintas versiones y velocidades, se pueden
instalar en portones de 400 a 1.200 Kg. según
corresponda. 

PLUGFEST DE DESARROLLADORES

ONVIF, líder en la iniciativa de estandarización
mundial para productos de seguridad física ba-
sados en el protocolo de la Internet (IP), llevó a
cabo su 6ta Plug-Fest de Desarrolladores, un
evento que atrajo a representantes de más de
20 diferentes fabricantes que implementaron la
especificación ONVIF en sus productos de vigi-
lancia IP.

Organizado por Anixter en sus oficinas del área
de Chicago, Estados Unidos, el evento fue la
primera oportunidad directa para que los ingenieros
prueben la implementación de Profile S de ONVIF
que hicieron sus empresas. Lanzado anteriormente,
este mismo año, Profile S describe funcionalidades
comunes compartidas por sistemas de gestión
de video y dispositivos compatibles, como cámaras
IP o codificadores, que envían, configuran, solicitan
o controlan el flujo de datos de medios a través
de una red IP. Más de la mitad de los casi 30 dispo-
sitivos y clientes probados fueron prototipos que
se alinean con Profile S, el primero en una serie de
perfiles que ONVIF lanzará y que simplifica el pro-
ceso de selección de dispositivos compatibles.

“Las plug-fests de desarrolladores son una opor-
tunidad ideal para que las empresas miembros
de ONVIF de todo el mundo verifiquen su inte-
roperabilidad ONVIF con tecnología de muchos
otros fabricantes de una sola vez, en un entorno
abierto y altamente técnico”, afirmó Takahiro
Iwasaki, de Canon, presidente de equipo operativo
del Comité de Servicios Técnicos de ONVIF, Plug
Fests de Desarrolladores. “Este evento reciente
en Chicago brindó una oportunidad muy propicia
para la prueba de dispositivos que se alinean
con Profile S antes de aquellos que se están lan-
zando al mercado”.

Con un total de 257 horas de prueba entre 53 in-
genieros, la plug-fest fue el segundo evento de
ONVIF de ese tipo más grande hasta la fecha y el
próximo se llevará a cabo en septiembre, en Asia.

Desde marzo de 2012, la membresía de ONVIF
ha aumentado a más de 360 empresas y a casi
1.600 productos compatibles disponibles en el
mercado. 
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EQUIPOS Y SERVICIOS
PARA LA DETECCIÓN DE INCENDIOS

ADT CERTIFICADA POR IRAM

La empresa de seguridad electrónica más grande
de Argentina obtuvo la certificación IRAM 4174
en Centros de Control a Distancia de Señales de
Alarma. La Norma certifica que la central de mo-
nitoreo ADT cumple con rigurosos estándares
de seguridad, que garantizan la mejor atención
a consultas y emergencias las 24 horas, los 365
días del año.

Desde su central de monitoreo, ADT atiende a
más de 170.000 clientes en todo el territorio ar-
gentino y brinda soporte a otros países de la
región. “Esta certificación es un reconocimiento
al compromiso que desde ADT tenemos para
con nuestros clientes, brindándoles un servicio
de excelencia. Actualmente, un grupo de 77
operadores calificados administran un importante
volumen de eventos de forma diaria, con indica-
dores de calidad de servicio muy satisfactorios”
comentó Javier Kahn, Gerente de Nuevos Negocios
de ADT Argentina. 

Obtener la certificación IRAM 4174 implicó un
proceso de actualizaciones, cambios y nuevas
implementaciones entre los que se incluyen pro-
cedimientos de emergencia, mejoras técnicas y
de seguridad en la central, y renovaciones en el
centro de cómputos. 

Esta norma se condice con la implementación
del sistema de discado automático MAS Telephony,
que brinda una mejora significativa en la calidad
de interacciones de ADT con sus clientes, otor-
gando mayor celeridad a los procesos de emer-
gencia, incrementando la productividad y redu-
ciendo los tiempos de contacto. 

EL GRUPO DATCO PARTICIPA
DE ARGENTINA CONECTADA

En el marco del evento Patria Grande Conectada.
Encuentro Latinoamericano de Telecomunicaciones,
Cultura e Inclusión Digital, que se realizó en Tec-
nópolis del 19 al 21 de marzo, el Grupo DATCO
anunció que proveerá al Estado nacional de un
ducto de 2.000 kilómetros, parte de un tramo de
su tendido de red de fibra óptica, para que pueda
ser operado por el Estado en forma autónoma
con su propios shelters. Además, en línea con el

Intersec Buenos Aires presentará equipos y ser-
vicios para la detección temprana de incendios y
accidentes causados por combustión. Para Raúl
Camarero, General Manager de Nimitek Argentina,
en “la preventa es importante hacer una ingeniería
teniendo en cuenta las distintas posibilidades de
detección. Hay varios tipos de detectores -foto-
sensibles, térmicos, de aspiración, barreras- y de-
bemos explicarle al cliente las ventajas de cada
equipo”.

Una vez elegido el tipo de detector adecuado
para cada oficina o fábrica y luego de su instalación,
se debe instruir al personal sobre su uso, porque
según Camarero es “vital el mantenimiento de los
detectores y del panel”. Y, agrega, que el sistema
de detección de incendio “es una herramienta
fundamental en la alarma temprana. Por ejemplo,
los sistemas de aspiración son tan sensibles que
detectan el humo que aún es invisible para el ojo
humano. Este tipo de detección brinda más tiempo
al usuario para poder ubicar el problema y solu-
cionarlo con un mínimo de pérdidas”.

Durante Intersec Buenos Aires, la empresa Nimitek
Argentina presentará la línea completa de Edwards,
fabricante líder en Estados Unidos. Ofrecerá desde
paneles inteligentes y detectores de última gene-
ración hasta sistemas de aspiración y barreras.
Además, asistirán al evento colegas de la firma es-
tadounidense para evacuar todas las dudas que
los usuarios y potenciales clientes tengan respecto
al equipamiento.

Intersec Buenos Aires se realizará del 15 al 17 de
agosto de 2012 de 13 a 20 horas en La Rural
Predio Ferial de Buenos Aires. 
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Plan Argentina Conectada, la compañía construirá
un tramo de fibra de aproximadamente 2.800 ki-
lómetros para dar conexión a la región NOA Sur
más Córdoba, Mendoza, La Rioja y San Juan.

Adrián Carnevale, Gerente de Marketing Cor-
porativo de DATCO, participó como orador en el
panel La visión del sector privado, operadores tra-
dicionales y de la economía social para consolidar
una patria conectada, del que también fueron
parte Edmundo Poggio, Presidente de Telecom;
Alejandro Adamowicz, Director Mayorista, Re-
gulación y Estrategia, Telefónica de Argentina;
Luis Quinelli, Presidente SION; Rafael Sánchez,
Presidente de la Federación de Cooperativas de
Telecomunicaciones de la República Argentina;
Antonio Roncoroni, Presidente de la Federación
de Cooperativas Telefónicas del Sur Limitada y
Miguel Factor, Responsable del área de Teleco-
municaciones y nuevos proyectos de Colsecor
Ltda., bajo la moderación de Germán Rodríguez,
CEO del Grupo Convergencia. 

NUEVO SITIO WEB

Microcom Argentina, como parte de su plan
para 2012, renovó su web corporativa, con el fin
de generar mayor valor
para el canal. “Nuestra nue-
va página posee una in-
terfaz más atractiva para
el cliente, facilitando la
interacción de éste con la
empresa” comentó Aníbal
Fissore, Gerente General
de Microcom.

La estructura de la web
permite el fácil acceso a
todas las secciones, de ma-
nera ágil y rápida, ponien-
do al alcance de un clic
toda la información que el cliente precisa. 

Entre las novedades del nuevo sitio se destaca
la sección MI PEDIDO, que permitirá al cliente re-
gistrado poder armar un pedido, navegando por
las listas de precios y analizando la información
técnica en las fichas de productos. Una vez com-
pletado el listado de productos deseado, éste es
enviado directamente al Ejecutivo responsable
de su cuenta. Lo interesante de este proceso es
la posibilidad de acelerar los tiempos, con la fa-
cilidad de poder solicitar un presupuesto las 24
horas, los 365 días del año.

Por otro lado, la nueva web está pensada para
permitir que el cliente esté continuamente en
contacto con la empresa, teniendo acceso a todas
las vías de comunicación. “Seguimos manteniendo
las secciones por las que asiduamente navegan
nuestros clientes, como información de nuestras
marcas, catálogo de productos online, últimas
noticias y, por supuesto, la sección de inscripción
a las capacitaciones gratuitas que dictamos
durante todo el año”, dice Fissore. 

EMPRESA CERTIFICADA IRAM 3501

PROSEGUR Argentina logró la certificación para
las Instalaciones Fijas Contra Incendios según la
Norma IRAM 3501-1:2001, en Diseño e Instala-
ciones, bajo las exigentes normas de calidad y
los altos estándares internacionales de NFPA (Na-
tional Fire Protection Association). 

El alcance de la norma establece a Prosegur Ar-
gentina como Diseñador e Instalador Certificado
en los Rubros Agua, Detección y Gases.

Prosegur no sólo es una de las primeras com-
pañías certificadas con la Norma, sino que sus
diseñadores e instaladores lograron distinciones
individuales, luego de aprobar un exigente
examen ante el Auditor calificado de IRAM.

Asimismo, los principales clientes de la compañía
están incorporando a sus pliegos de condiciones
el requisito de contar con esta certificación. “Ac-
tualmente, Prosegur Argentina se encuentra eje-
cutando el primer Sistema Certificado 3501 para
Aerolíneas Argentinas. El edificio se encuentra
en construcción en Ezeiza, donde se ubicarán
los simuladores de vuelo y equipos de alta sofis-
ticación. Contará con sistemas de sprinklers, pre-
action, detección inteligente, gases FM 200, hi-
drantes y bombeo, todo bajo estándares 3501 y
NFPA”, afirmó Luis Barbatelli, Gerente de la División
Protección Contra Incendios de Prosegur.

Esta certificación, reconocida en Latinoamérica,
sitúa a PROSEGUR como un referente indiscutido
en el sector. 

NUEVA UNIDAD DE NEGOCIOS

A efectos de seguir brindando a sus clientes el
ámbito más amplio posible de Ingeniería y Solu-
ciones en Seguridad, Isolse S.R.L. creó una nueva
unidad de negocios: ISOLSE MAS+. 

Desde hace casi 10 años, la empresa se dedicó a
brindar al mercado la mejor solución técnico eco-
nómica en sus proyectos, instalaciones y mante-
nimientos de sistemas de detección y extinción
de incendio y CCTV. Hoy, además, Isolse se propone
ser la solución de confianza para las necesidades
en las áreas de medio ambiente, seguridad y salud
ocupacional, a través de los siguientes servicios:
estudios de impacto ambiental, gestión de habili-
tación, asesoramiento teórico-legal, asesoría en
prevención de riesgos laborales, confección de
planes de evacuación (Ley 1346 C.A.B.A.), desarrollo
de programas ergonómicos, auditorias corporativas,
medición de contaminantes ambientales, servicios
outsourcing de SYSO y sistemas integrales de
gestión de la seguridad, salud ocupacional y medio
ambiente. 
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CEM S.R.L.
Entrevista a Jorge Jaurena

La industria nacional encuentra hoy una gran oportunidad en el mercado de la seguridad. Desde CEM,

aseguran que hace falta más que una coyuntura para potenciar definitivamente la fabricación local y

apuestan al crecimiento, como lo hacen desde hace más de 25 años.

- ¿Cuál es la actualidad de la em-
presa?

- Nuestra situación no escapa a la
realidad del conjunto de empresas
de nuestro país: la incertidumbre
económica, la inestabilidad jurídica,
el cambio permanente de las reglas
de juego, la improvisación en las
medidas que se toman de manera
apresurada y la falta de criterios
serios y concretos para su imple-
mentación, hacen en su conjunto
que no podamos planificar a largo
plazo. CEM en particular cuenta
con tecnología de punta, infraes-
tructura, personal altamente califi-
cado y stock de componentes elec-
trónicos para la fabricación de todas
las líneas de productos como para
hacer frente a un posible aumento
en las ventas, provocado por las
restricciones a las importaciones,
estando absolutamente convenci-
dos de que competimos de igual a
igual con productos de cualquier
lugar del mundo.

- ¿Todos los componentes de sus
productos son de fabricación na-
cional?

- En Argentina no existe fabricación
de componentes electrónicos, por
lo tanto en nuestros productos apor-
tamos el desarrollo, la mano de obra,
la gabinetería y el packaging, mientras
que el resto es importado.

- ¿En qué favorece a la empresa
la restricción a importar cierto tipo
de productos?

- Obviamente como fabricantes
y desarrolladores, que estas nuevas
reglas de importaciones nos favo-
recen, permitiendo de alguna ma-
nera expandir nuestro mercado.
Hay potenciales clientes que bus-
carán sustituir los productos que
actualmente usan, de origen ex-
tranjero, por productos de fabrica-
ción nacional. Estas medidas nos
favorecen, pero es solo un  efecto
colateral, ya que éstas no están cre-
adas ni implementadas para la de-
fensa de la industria nacional; son

solo medidas para tratar de equili-
brar la balanza comercial y poder
continuar con el derroche del pre-
supuesto de la Nación.

- ¿Creen que esta situación es
temporal?

- Sí, de la manera que están plan-
teadas es absolutamente temporal.
Argentina no puede darse el lujo
de mantener esto indefinidamente.
Las consecuencias de este tipo de
políticas comerciales se pagan muy
caras a nivel internacional, los países
afectados tendrán para con nosotros
contramedidas que nos afectarán,
como la falta de crédito, de inver-
siones y las restricciones a nuestras
propias exportaciones, todas cosas
que ya las estamos padeciendo.

- En caso de normalizarse las im-
portaciones, ¿con qué armas cuenta
la industria nacional para sostener
su crecimiento?

- En la mayoría de los casos, la in-
dustria nacional fue aniquilada años
anteriores con gobiernos nefastos,
y el actual crecimiento de la eco-
nomía en porcentuales del producto
bruto interno  es tan solo gracias a
las subvenciones estatales y los
efectos de la inflación. Este creci-
miento no es ni real ni sustentable.
En nuestro caso, desde hace más
de 26 años desarrollamos y comer-
cializamos productos para la se-
guridad electrónica. Hoy contamos
con tecnología de punta y controles
de calidad que compiten con cual-
quier producto importado. Indis-
cutiblemente, nuestros costos de
fabricación sufrieron escaladas que
hacen que estemos en desventajas
con respecto a otros países y para
compensarlo libramos incansables
batallas, donde abunda la inventiva
y coraje para imponernos, y es mu-
cho lo que hemos logrado en estos
años, destacándonos en servicio
de posventa y productos de alta
calidad para el mercado local, lo
que nos aporta las armas para
seguir presentes en el mercado.

- ¿Contemplan la posibilidad de
expansión o lo plantearán a futuro,
según se sostengan los índices ac-
tuales de fabricación y venta?

- Indiscutiblemente que, de seguir
así, evaluaremos la ampliación de
algunas áreas, la capacidad pro-
ductiva, con el nivel tecnológico
del que disponemos está solo uti-
lizada en un 50%, por lo que nos
queda un amplio margen para se-
guir explotando.

- Finalmente, ¿cuál creen que sería
la solución a la restricción a las im-
portaciones, sin que ésta afecte a
la industria nacional?

- Para el crecimiento de la industria
nacional no es necesario restric-
ciones a las importaciones pero si
una regulación que nos permita
competir en igualdad de condicio-
nes, a pesar de nuestros mayores
costos, como la mano de obra, me-
nores escalas de fabricación, etc.
Un mercado abierto y competitivo
genera la necesidad de evolución
tecnológica y desarrolla la inventiva
de los empresarios. Nuestro país,
al igual que el resto de los países
mundo, cuenta con todas las he-
rramientas, en materia aduanera,
para el control y la protección de
nuestra industria. El problema está
en que no se usan, no existen los
medios suficientes para el control
y la corrupción llega a niveles in-
creíbles, tanto desde los entes de
control estatal como desde los pro-
pios empresarios. 

Hasta el
momento, las

restricciones a las
importaciones
no afectaron a

nuestra empresa,
por lo que
seguimos

fabricando y
produciendo

normalmente.

Jorge Jaurena, Gerente de CEM 
ventas@cemsrl.com.ar
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ISELEC
Entrevista a Jorge Panzuto

Instaladores para reconocidas empresas de nuestro mercado, los fundadores de Iselec decidieron hace ocho

años abrir su propio negocio. Hoy, con edificio propio, pronto a ser inaugurado, representan presitigiosas  mar-

cas internacionales y proyectan un futuro de crecimiento sumando servicios y más opciones para sus clientes.

orge y Marcelo Panzuto comen-
zaron su recorrido en la industria

de la seguridad haciendo trabajos
para reconocidas empresas de nues-
tro mercado, empresas es las que,
en alguna época, también revistaron
como empleados. Adquiriendo cada
vez más experiencia en el segmento
de la prevención de incendios, to-
maron la decisión, en 2004, de formar
su propia empresa.

“Desde hace ocho años, en los
que decidimos transitar nuestro
propio camino, obtuvimos logros
importantes, uno de los cuales es
la concreción de nuestro propio
edificio”, cuenta Jorge acerca de
la actualidad de Iselec.

- ¿Cómo llegan a este presente?
- Desde que formamos la em-

presa, trabajamos para lograr tener
nuestra propia sede, donde po-
damos crecer y desarrollarnos. No
fue sencillo y, de hecho, tardamos
unos cuantos años en terminar el
edificio, que pronto estará termi-
nado, aunque ya estamos física-
mente instalados en él.

- ¿Cuál es su principal rubro?
- Trabajamos en la instalación y

mantenimiento de sistemas para
la prevención y extinción de in-
cendios. También hacemos trabajos
en sistemas de CCTV y control de
accesos. Nuestra principal marca
es la de productos Edwards, una
marca norteamericana de renombre
y para la que debimos certificarnos,
haciendo los cursos correspondien-
tes en la filial que la marca tiene en
México. En cuanto a la extinción
por gas, hoy no tenemos una re-
presentación propia, por lo que
compramos los equipos a otros
proveedores y nos encargamos de
la colocación, puesta en marcha y
posterior mantenimiento.

- ¿Cuál es su principal segmento
de mercado?

- Nuestro mercado hoy es muy
amplio, ya que trabajamos tanto

para grandes como para pequeñas
empresas, de todos los rubros y
de diverso nivel de complejidad
en su protección.

- ¿Cambió en algo la percepción
del público sobre la importancia
de protegerse contra el fuego?

- Lamentablemente la mayoría
de la gente aún instala un sistema
de incendios por obligación o por
pedido de una compañía de se-
guros, pero no a conciencia de
por qué realmente lo están ha-
ciendo. No está incorporado en el
común de la gente que la protec-
ción contra incendios es tan im-
portante como tener un buen sis-
tema contra robos, por ejemplo.

- ¿Tienen problemas con la im-
portación de productos?

- En realidad no, lo que estamos
sufriendo son algunas demoras,
pese a que no hay fabricación na-
cional de los productos y sistemas
que instalamos. Hoy, son trabas
más burocráticas que otra cosa,
pero que terminan influyendo en
los plazos de entrega de equipos
y finalización de obras que ya te-
níamos comprometidas. Por suerte,
el cliente es comprensivo con esta
situación y su fidelidad a nuestra
empresa es algo para destacar.

- Con menos de 10 años en el
mercado, ¿qué posición ocupan?

- Comenzamos haciendo insta-
laciones para grandes empresas
del mercado y poco a poco fuimos
ganando mercado. Hace unos años
cotizábamos trabajos para que
esas empresas pudieran presen-
tarse a una licitación, por ejemplo,
y hoy ya estamos nosotros, como
empresa, cotizando y ganando
obras a la par de cualquier de ellas.
Vamos creciendo de a poco y este
crecimiento seguramente va a se-
guir. Estamos representando a Ed-
wards como marca y luego co-
menzaremos a trabajar un poco
más con el cliente, haciéndoles

saber de la importancia de instalar
un sistema contra incendios. Ese
es un trabajo a largo plazo y recién
estamos comenzando el camino.

- ¿Qué le ofrece Edwards como
marca al mercado?

- Edwards no es un nombre de-
masiado conocido hoy en el país,
si bien ya hubo empresas que la
tuvieron y no terminaron de darle
el impulso que, por su calidad, la
marca merece. Es una marca de
renombre internacional que, en
general, fue ofrecida por quienes
tenían su representación o distri-
bución como una alternativa a las
grandes marcas del mercado, cuan-
do, en realidad, puede competir
por prestaciones, calidad y precio
con cualquiera de ellas. De hecho,
estamos en condiciones de pelear
y ganarle mercado a esas grandes
marcas. Tiene una línea muy com-
pleta, tanto en paneles como en
sirenas, avisadores y todo lo que
una instalación contra incendios
requiere. La confianza entre Ed-
wards e Iselec es mutua: nosotros
confiamos plenamente en sus pro-
ductos y ellos nos respaldan en el
trabajo de posicionamiento que
tenemos proyectado. 

“PEse a ser una
empresa joven

tenemos un buen
trecho recorrido.

Comenzamos
siendo

instaladores para
terceros y de  a

poco fuimos
adquiriendo
experiencia y

logrando la con-
fianza de los

clientes”.

Jorge Panzuto, Socio fundador
jpanzuto@iselec.com.ar

J









PERFIL DE EMPRESAS http://www.starx.com.ar

48

Consolidada y con nombre propio
Starx Security

Con sede recientemente inaugurada en el Distrito Tecnológico de la Ciudad, Starx proyecta su creci-

miento, tras una década dedicada a la industria de la seguridad electrónica. Recorremos el pasado y co-

nocemos su presente en las palabras de sus directivos.

esde 1999, año en que fue
fundada, Starx ha sabido

ganarse un nombre en el mercado
y proyecta su crecimiento, el cual
comenzó a plasmarse a principios
de este año, con la inauguración
de su edificio corporativo. Con bases
sustentadas en más de una década
de trabajo constante y la experiencia
anterior en el rubro de cada uno
de sus integrantes, la empresa con-
tinúa creciendo, pese a los mo-
mentos que le toca vivir hoy a la
industria.

“Starx es la continuación de la
empresa nacida en 1983 junto a
Jorge Alpern, el papá de Miriam,
mi mujer y hoy Socia Gerente de

Starx. Él era una persona muy co-
nocida y prestigiosa en el mercado
de los componentes electrónicos,
y desde esa empresa se abastecía
a toda la industria electrónica na-
cional. En ese momento, a principios
de los ’80, esa industria era muy
importante y nada tenía que ver
con la seguridad, debido a la forta-
leza con la que contaba la industria
del audio y la televisión en nuestro
país”, explica Mario Koch acerca de
la empresa que luego daría origen
a Starx.

El crecimiento de la empresa fue
tal que en 2001, en el apogeo de la
crisis, adquieren el edificio que se
transformaría en la primera sede for-

Timeline

1999

Se crea Starx Security, empresa
dedicada a la importación de
sistemas y productos para el área
de la seguridad electrónica.

2001

La empresa adquiere su primera sede, ubicada en la calle Aranguren
(Caballito), donde comenzó su crecimiento y desarrollo de nuevas
líneas de productos. Ese crecimiento se tradujo también en el incre-
mento de personal técnico y administrativo, para atender la constante
demanda.

2005

Uno  año importante, casi una
bisagra para la empresa, al ob-
tener la Distribución exclusiva
de productos Crow Electronic En-
geneering, fabricante de solucio-
nes integrales de seguridad.

STAFF

CEO
Mario Koch  Ceo

Socia Gerente
Miriam Alpern

Gerencia administrativa
Miriam Cirillo

Administración
Marilina Torres

Gerencia Técnica
Sinibaldo Leoni

Técnica
Pedro Fernandina
Rodrigo Gojt
Nicolás  Kumazawa
Alejandro Hoppe

Depósito
Paulo Codianni

Logística
Miguel Ángel González

Gerencia de ventas
Paola Koch

Ventas
Marianela Lucchina
Fernanda Cuenca
Matías Lois
Romina Mendá

Recepción
Silvia  Ponce

D
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2010

Starx se inscribe en el registro
de empresas para instalarse en
el Distrito Tecnológico porteño,
siendo la primera del rubro en
hacerlo.

2012

Consolidando su presente y proyectando el futuro, en enero se in-
auguró el nuevo edificio, de moderno diseño, que cuenta con
amplias comodidades para proveedores y clientes. Starx Security se
convirtió, así, en la primera empresa de seguridad electrónica en
instalarse en el Distrito ubicado en Parque Patricios. 

2011

Compra del predio en el que
se edificaría la nueva sede cor-
porativa. Comienzo de la cons-
trucción.

mal de la compañía, ubicado en
calle Aranguren, barrio de Caballito.

“Comenzamos a hacer contacto
con la industria de la seguridad
electrónica, muy incipiente en esos
años. Si bien existía una industria
bien diferenciada para distintos
sectores, como aquella dedicada
al Home Security, ésta tropezaba
con todos los impedimentos de la
industria nacional

Del momento: tecnologías muy
limitadas y un mercado poco abierto
y desconocedor de lo que signifi-
caba la seguridad electrónica. En
ese contexto histórico de la industria,
si se quiere, nos insertamos como
proveedores, creciendo rápidamen-
te a medida que el sector comen-
zaba su expansión”, rememora Koch
acerca de aquellas épocas, en las
que ya Starx comenzaba a cristali-
zarse como empresa.

Cada vez más cerca de la industria
de la seguridad electrónica, Starx
comenzó importando, como primer
producto, baterías para UPS y sis-
temas de seguridad, un rubro muy
amplio y competitivo que siempre
exigió altos estándares de calidad.
Para satisfacer esa exigencia, la em-
presa había logrado la distribución
exclusiva de la marca Yuasa.

LLEGA LA
DISTRIBUCIÓN DE CROW
Sin dudas un hito importante en

la vida y crecimiento de Starx lo
marca el año 2005. “El mercado si-
guió creciendo y la empresa se fue
posicionando, hasta que logramos
la exclusividad de Crow -explica
Koch-, lo cual fue una verdadera
bisagra en nuestra empresa. Esto
nos dio un salto de calidad en los
productos que ofrecíamos a nues-
tros clientes, incorporando a la em-
presa una gama muy amplia en lo
que se refiere a detección. También
fuimos una de las primeras em-
presas en ofrecer opciones de au-
tomatización e inalámbricos, con
mayor autonomía y una tecnología
distinta. Este distintivo de los pro-

ductos Crow permitió a todos sus
representantes y distribuidores, co-
mo nosotros, posicionarse de un
manera diferente en el mercado,
pudiendo llegar a nichos comer-
ciales que hasta ese momento nos
estaban vedados”.

Con Crow como insignia, Starx
continuó su crecimiento de manera
ininterrumpida, incorporando más
personal técnico y para el área de
ventas y, así, la sede de Caballito
comenzó a quedarle chica. Fue en-
tonces que comenzaron a pensar
en la mudanza a un edificio de
mayor superficie, oportunidad que
llegó en 2010, cuando la empresa
se inscribió en la lista de las intere-
sadas en mudarse al Distrito Tec-
nológico de la Ciudad, por entonces
un proyecto del actual gobierno
comunal.

Gracias al mecanismo de inserción
de empresas en el distrito, Starx
adquirió ese mismo año un predio
-que se convirtió en su nueva se-
de- que tras dos años de intenso
trabajo e inversión, fue inaugurado
a principios de este año, quedando
hoy la sede de Aranguren destinada
a depósito y donde, posiblemente,
sea abierta algún área de comercio
minorista.

A pesar de haber inaugurado hace
poco este edificio, proyectamos se-
guir creciendo. Tenemos previsto
crear departamentos de desarrollo
para poder sustentar este crecimiento,
sumar representaciones y diversifi-
carnos un poco más. Necesitamos
una fuerza de ventas más importante
y por ello estamos incorporando
gente, lo cual pensamos que nos
dará un mayor valor agregado. Dentro
del mercado general existen muchos
submercados que aún no explota-
mos, pero que esperamos poder
abarcar en un plazo no muy lejano”,
cuenta Mario Koch acerca del futuro
de la empresa.

EL NUEVO
EDIFICIO CORPORATIVO
Starx inauguró en enero de este

Cómo llegar
• Subte: Línea H hasta Estación Parque Patricios. Bor-
dear el Parque de los Patricios hasta Uspallata y por
allí tomar Pepirí hasta el 700 (6 cuadras).

• Colectivos: Líneas 6, 28, 32, 46, 70, 75, 91, 115,
128, 150, 165, 188 y 193

Ubicación
La nueva sede corporativa de Starx Security

Systems está ubicada en el corazón de Parque
Patricios, cerca de la zona de los Hospitales Chu-
rruca y Pernía y del pulmón verde compuesto
por las plazas José C. Paz y Nicaragua.

+ Datos
• Dirección: Pepirí 758 (entre Famatina y Grito de
Asencio)

• Teléfono: (54 11) 5091-6500
• Web: www.starx.com.ar
• Mail: ventas@starx.com.ar

La nueva sede
El nuevo edificio corporativo,

ubicado en Parque Patricios, , cuenta
con amplias y modernas

instalaciones.
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año su edificio corporativo, ubicado
en el corazón del Distrito Tecno-
lógico, con la presencia del Ministro
de Desarrollo Económico porteño,
Francisco Cabrera y el Subsecretario
de Inversiones, Carlos Pirovano,
quienes fueron recibidos por el
fundador y actual CEO de la com-
pañía, Mario Koch, junto con su
esposa y Socia Gerente, Miriam
Alpern.

Durante dos años, la empresa in-
virtió en la construcción de las nue-
vas instalaciones, remodelando una
antigua fábrica de la calle Pepirí al
700. “De la construcción original
no queda casi nada, se trabajó mu-
cho en lograr un edificio moderno,
donde pudiéramos atender a nues-
tros clientes de manera mucho
más cómoda. Cuando pensamos
la nueva sede, lo hicimos teniendo
en cuenta las necesidades del mer-
cado, tanto desde el punto de vista
comercial como desde el humano.
Seguimos brindando el servicio
que desde hace más de una década
nos caracteriza, ahora en un sitio
más adecuado”, explicó Alpern.

“Es muy gratificante ver como si-
gue creciendo este proyecto, en el
que nuevas compañías se instalan
para generar nuevas fuentes de
trabajo en este sector de la Ciudad. 

El Distrito Tecnológico se ha con-
vertido en un modelo a seguir para
otras industrias, como la audiovisual,
el diseño y el arte, que tienen tam-
bién un lugar preponderante en el
crecimiento de nuestra economía”,
expresó en esa oportunidad Fran-
cisco Cabrera.

Por su parte, Mario Koch, aseguró
que el Distrito representa para su
empresa “el proyecto más impor-
tante que encaramos, por su im-
portancia económica, por su pro-
yección, inversión y por su finan-
ciación. Fueron dos años de pla-
neamiento, cambios de estructura,
convencimiento del personal y
cash flow con proyección de cinco
añosToda una apertura a un nuevo
proyecto con el orgullo de ser la
primera empresa del sector en
instalarse en este polo tecnológico,
que, seguramente, seguirá cre-
ciendo día a día”. 

Showroom
Amplio, moderno y de diseño
simple, el nuevo showroom exhibe
en funcionamiento los equipos y
sistemas que  forman parte del
portfolio de la empresa.

Sector comercial
El crecimiento de la empresa fue un
factor decisivo para la incorporación
de personal especializado.

Sala de reuniones
Pensada tanto para reunión de
personal como para capacitación de
clientes e instaladores.

“La industria
creció y nosotros
crecimos con ella.

Por eso, hoy
tenemos una

empresa
consolidada y
con nombre
propio en el
mercado”.

Mario Koch

“Hoy estamos
afianzados y

proyectando el
futuro, pensando

en nuevas
representaciones
y mayor número

de productos
para ofrecer al

mercado”.
Miriam Alpern

LA MARCA INSIGNIA

El grupo Crow diseña y fabrica avanzadas soluciones de seguridad
integrada para el mercado de la seguridad mundial.
Las divisiones del grupo Crow para Intrusión, Control de Acceso y CCTV
proveen soluciones creativas para los mercados residenciales, comerciales
e industriales con un extenso rango de paneles cableados e inalámbricos,
detectores de interior y exterior, soluciones de video digital y control de
acceso únicos, accesorios y sistemas de comunicación inteligentes.
Los productos Crowson utilizados a nivel mundial por instaladores profe-
sionales y estaciones centrales de monitoreo, para proteger individuos y
propiedades de ambientes residenciales, comerciales e industriales.

EMPRESA DE FAMILIA

Muchas empresas del sector comenzaron como emprendimientos
familiares, aunque no todas siguieron como tales. Starx, sin embargo, fue
fiel a sus orígenes. Cada uno tiene su especialidad y su misión dentro de
la empresa: Mario es, principalmente, quien decide las compras y las
marcas a representar, Miriam, su mujer, es quien se encarga de la búsqueda
de nuevos productos y proveedores mientras que Paola, una de las hijas,
tiene a su cargo el equipo de ventas. “Nuestras funciones son complementarias
–dice la propia Miriam-, hay reportes diarios dentro de la compañía, con
lo cual en la oficina, solo se habla de cuestiones laborales. Con esto,
logramos una separación de roles, lo cual le ofrece mayor confiabilidad a
nuestro trabajo”.
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HAI, líder en soluciones innovadoras
Más de 25 años de excelencia

Desde 1985, Home Automation Inc., HAI, propone al mercado aplicaciones novedosas para la gestión

eficiente de la energía, la seguridad y el entretenimiento en el hogar. Sus productos están disponibles

en más de 80 países a través de sus representantes y distribuidores autorizados.

ome Automation Inc. (HAI) se
formó en 1985 para proporcionar

productos de automatización destinados
al creciente mercado de la automatiza-
ción del hogar y de control. Los funda-
dores de la compañía, Tom Pickral, Brian
Yokum y Jay McLellan, trabajaron juntos
en la industria de la automatización co-
mercial y buscaron aplicar esta expe-
riencia al mercado de la automatización
para el segmento domiciliario.

En la actualidad, HAI continúa ofre-
ciendo lo mejor en productos para la
automatización del hogar en más de
80 países.

HAI LE OFRECE MÁS
HAI ha sido el destinatario de más de

cien empresas y premios de la industria
durante el último cuarto de siglo, po-
niendo a la empresa en el escalón más
alto entre los proveedores que diseñan
y proveen soluciones de automatización
en el mundo. Año tras año, HAI consigue
más reconocimiento para el desarrollo e
implementación de soluciones únicas e
innovadoras para la industria y los mer-
cados en los que se encuentra presente.

HAI se enorgullece de ser miembros
activos de las siguientes organizaciones,
líderes en la industria:

METAS Y PROYECTOS
Técnicas de conservación de energía,

energía alternativa y la mejora en la ins-
talación de cada sistema son las metas
en las que está trabajando el departa-
mento de Ingeniería de HAI, compro-
metiendo en su labor a las divisiones de
desarrollo de productos conjuntamente
con varias agencias privadas y guberna-

mentales. La compañía está involucrada
en muchos proyectos destinados a me-
jorar la industria de la automatización
del hogar, mientras avanza en la eficiencia
de la energía y pone su esfuerzo en la
conservación de la misma.

Uno de estos proyectos tiene por objeto
asesorar a los propietarios sobre una
caída en el rendimiento de climatización,
que de otra manera pasaría desaperci-
bidos. HAI y sus socios están probando
una tecnología, pendiente de patente,
diseñada para ayudar a los pequeños y
medianos propietarios a mantener los
sistemas de refrigeración comerciales
que funcionen a su máxima eficiencia,
reduciendo así el consumo de energía.

HAI participa del programa Building
America del Departamento de Energía
de Estados Unidos, una colaboración
entre la empresa privada y el gobierno
público, desarrollando soluciones de
energía, tanto para casas nuevas como
para las ya existentes.

Este proyecto combina el conocimiento
y los recursos de los líderes de la industria
con las capacidades técnicas del De-
partamento de Energía de Estados Uni-
dos, que conforman una verdadera re-
volución en la industria de la construcción
de viviendas.

CRECIMIENTO
Desde el inicio de HAI, Jay McLellan,

miembro fundador y actual presidente
de la compañía, ha dedicado sus energías
al crecimiento, reconocimiento y la pro-
moción de la industria de la domótica.
La empresa es un miembro fundador
de la Asociación de Domótica, en el
año en 1989, que creció hasta convertirse
en la División de TechHome de la Con-
sumer Electronics Association (CEA).
McLellan, también, continúa siendo miem-
bro de su Consejo de Administración
desde ese momento.

HAI apoya todos los programas de re-
ciclaje disponibles en su sede de Nueva
Orleans, Louisiana (Estados Unidos), cuya
superficie alcanza los 16.000 metros cua-

H

De izquierda a derecha: Tom Pickral, Director Financiero; Brian Yokum, Director de Tecnología, y
Jay McLellan, presidente y CEO de HAI, en la sede corporativa y fábrica de Nueva Orleans.
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drados, cuenta con más de 100 toneladas
de aire acondicionado y 600 artefactos
de iluminación fluorescentes, todo con-
trolado por el HAI OmniPro II, que se
utiliza tanto para la seguridad y la ilumi-
nación como para la gestión eficiente
de la energía. En cuanto a la iluminación,

la mayoría de los accesorios fueron mo-
dificados con balastos de alta eficiencia.
Los sistemas de HVAC fueron adaptados
con variadores de velocidad energética,
para manejar de manera eficiente aire y
bombas de agua helada.

Los esfuerzos llevados a cabo por la
compañía y los dispositivos instalados
aseguran la reducción en el consumo
de energía y la contaminación, cuya
prueba está en los números: HAI redujo
el consumo de energía en casi un 40%
en comparación con el anterior dueño
del edificio.

SUPERACIÓN DE EXPECTATIVAS
Los sistemas HAI se instalaron en todo

el mundo durante más de 20 años. Como
prueba de su calidad sin precedentes,
muchos de los controladores de la primera
generación desarrollados por la compañía
se encuentran todavía en uso y algunos,
incluso, han estado en operación continua
desde 1988. Este éxito se logró gracias al
enfoque que HAI tiene de la tecnología,
que demostró ser confiable a través de
décadas de servicio.

SATISFACCIÓN DESDE 1985
Con productos disponibles en más de

80 países del mundo, HAI es responsable
de muchas innovaciones en la industria,
incluyendo el primer sistema integrado
con seguridad y automatización del
mercado y el primero en tener acceso
remoto por Internet y software de control
para uso residencial. Así como la línea

de productos de HAI creció, los beneficios
de la fusión de conservación de la energía
con la seguridad y el acceso remoto ju-
garon un papel muy importante en el
núcleo de los esfuerzos de la empresa.

CONFIABILIDAD CERTIFICADA
Para garantizar la máxima fiabilidad y

seguridad, HAI certifica sus productos
a través de una prueba extensa de la
industria. Esto incluye Underwriters La-
boratories (UL), el laboratorio de pruebas
más estricto de Norte America. HAI tam-
bién cumple con los requisitos de las
Normas Europeas (CE).

En la mayoría de los casos, estos re-
quisitos son más difíciles, pero la com-
pañía pone su empeño en garantizar
que productos de alta calidad estén
disponibles para el mercado. Muchos
de esos productos utilizan las tecnologías
como KNX, UPB, X-10, Z-Wave, RS-232,
TCP/IP y Perfil ZigBee Smart Energy®.
Para proporcionar una solución perfecta
para cada hogar y negocio, HAI trabaja
con docenas de empresas para integrar
cientos de productos y servicios con
los productos que desarrolla.

CONFIANZA
DE LOS PROFESIONALES
Los productos HAI están diseñados y

destinados a la venta profesional, insta-
lación y servicio. Un instalador de la
compañía aconsejará al cliente sobre
las mejores opciones para su hogar y
estilo de vida. 

APROBACIONES

• UL Residential Fire and Burglary
(Omni family)

• UL Commercial Burglary
(OmniPro II/Omni IIe)

• UL Energy Management
(Lumina family)

• FCC Part 15J, Part 68
(Omni/Lumina)

• California Title 24 Compliant
(Omni/Lumina)

• California State Fire Marshall
(Omni family)

• CP-01 Compliant
(Omni family)

• CE
(European Standard–Hi-Fi; Omni/Lumina)

• IS-60
(Canadian Standard–Omni/Lumina)

• HAI’s products are RoHS compliant
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La seguridad aplicada a la logística empresarial
Prevención de ilícitos

El robo, sea interno o por parte de personas ajenas, es una modalidad delictiva que afecta a gran parte de las

empresas, cualquiera sea su rubro. Contar con una buena logística minimiza los riesgos de pérdidas y contribuye

a la preservación de personas y activos, redundando en menores pérdidas.

Hace un tiempo, la fábrica
de mobiliario premium Fon-

tenla implementó un sistema de
acceso por huella dactilar, pero
encontró que un 10% de los ope-
rarios que trabajan allí -por ejemplo
los lijadores- tenía las huellas di-
gitales “gastadas”.

Anteriormente, tenían un sistema
magnético de tarjetas, pero el per-
sonal las perdía y había que reno-
varlas permanentemente. Según
Roberto Fontenla, Presidente de
la firma, “fue un problema más
que una solución”. Finalmente, de-
cidieron volver al chequeo personal
y a la tarjeta de marcación horaria,
supervisada por personal de se-
guridad contratado.

Este es solo un ejemplo de lo
complejo que puede ser el funcio-
namiento de cada empresa, y de
cómo estas características plantean
desafíos de seguridad que requieren
una respuesta específica.

Una de las áreas que requiere
más controles es la logística. Sin
contar el ingreso y egreso del per-
sonal, las empresas compran y al-
macenan materias primas y, luego
de la elaboración, trasladan sus
productos a distintos lugares.

Cada uno de estos pasos está
expuesto a diferentes actividades
delictivas.

Según Ricardo Katz, Presidente
de Prioridad 1, la seguridad en lo-
gística se basa en un conjunto de
medidas y herramientas que se com-
plementan entre sí, como por ejem-
plo barreras físicas, medidas opera-
tivas y recursos tecnológicos. “Cuanto
mayor es el valor de los bienes a
proteger o más alto es el riesgo, las
soluciones deben ser mejor planifi-
cadas, estructuradas y controladas
en el tiempo”, expresó.

En general, deben coordinarse
los siguientes factores: vigilancia
humana, tecnología, planificación
de rutinas y normativas a cumplir
y seguros acorde al riesgo involu-
crado. Pero según el tipo de in-
dustria, las necesidades y sus so-

H luciones pueden variar. Por ejem-
plo, en la industria farmacéutica
se utiliza el sellado de las cajas de
los medicamentos para el control
y la trazabilidad de los mismos.

ENTRADA Y SALIDA
“Una empresa de logística en Brasil

nos contrató para instalar protección
PMS2  junto con un software de
integración, en cada acceso a su
depósito”, detalla Eric Natusch, Ge-
rente Comercial de Aliara, empresa
pionera en el diseño y fabricación
de sistemas de protección perime-
tral. El PMS2 es un sistema de se-
guridad perimetral que transmite
señales electrónicas a una compu-
tadora o un panel de alarma.  “Eso
permitió realizar controles de in-
greso y egreso de camiones con
barreras infrarrojas o microondas.
Como además el sistema estaba
integrado con las alarmas del predio,
había información online sobre lo
que pasaba en cada uno de los ac-
cesos”, explicó.

Según Marcelo Aprile, responsable
de logística, distribución y planea-
miento de Plumari, empresa espe-
cializada en la producción de tin-
turas y protección capilar, “lo mejor
es limitar la cantidad de puertas,
para que los ingresos y egresos
sean más fáciles de controlar”. La
empresa tiene una planta y labo-
ratorio con 120 empleados y con-
trató guardias que controlan vehí-
culos y personal, además de un
sistema de alarmas. Para los con-
troles internos (por ejemplo para
manejo del stock) hay sistemas de
gestión que se mantienen suma-
mente actualizados. “En seguridad
los tiempos son esenciales, porque
si te enteras de un robo seis meses
después, ya es tarde”, señaló.

Además de la vigilancia humana
y controles administrativos, en el
mercado hay herramientas más so-
fisticadas, como circuitos cerrados
de TV con grabación de imágenes
y sistemas de captura de informa-
ción como los lectores de códigos

de barras o RFID (Radio Frequency
Identification) para identificar la
mercadería codificada, por bultos
cerrados o individualmente.

Tasa logística, tiene una empresa
de seguridad para el control de
ingreso/egreso de la mercadería.
En el ingreso se controla la recep-
ción por parte de su personal, al
igual que en el egreso, cuando la
mercadería es despachada. En
cuanto a las soluciones tecnoló-
gicas que aplican, Damián Luna,
Gerente de Operaciones, señaló
que “se monitorea el depósito por
medio de cámaras filmadoras que
a lo graban y se escanea la merca-
dería para ser cruzada contra el
remito de ingreso/egreso. Son me-
didas que implementa el operador
logístico cuando es responsable
del stock”.

Fontenla también contrata guar-
dia permanente para realizar che-
queos, tanto en el sector de per-
sonal como en el de clientes. Ade-
más, tiene seguridad durante toda
la noche. “El encargado de expe-
dición controla la mercadería y la
gente de seguridad lo refuerza.
Además, tenemos cámaras que
durante 30 días graban y almace-
nan el material de todos los sec-
tores de acceso, y ante cualquier
inconveniente, recurrimos a ellas”,
afirma el Presidente de la firma.
En cuanto a la logística, para ellos
lo más efectivo fue el sistema CCTV,
que monitorea mediante cámaras
los distintos sectores de la fábrica
pero especialmente reforzado en
ingresos y egresos de mercadería,
cuyas grabaciones se almacenan
durante 30 días. “Manejamos la
logística nosotros mismos, con un
equipo propio, y nos asesoramos
para ir incorporando tecnología”,
dice Fontenla.

Cetrogar es la cadena de elec-
trodomésticos más fuerte del NOA,
con 57 sucursales en 12 provincias.
Esto implica un flujo constante de
mercadería, que ingresa y egresa
de los depósitos hacia las sucur-

“Cuando se
instala un

sistema
integrado a las

soluciones
existentes una

empresa, es
posible controlar

mejor la
seguridad y,

además, puede
obtenerse

información
online sobre lo
que pasa, por

ejemplo, en los
accesos al lugar”

Eric Natusch

Gerente comercial

de Aliara
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sales. Antonio Pereyra, Gerente de
Logística y Distribución de la firma,
dice que la estrategia que le dio
mayor resultado fue implementar
controles cruzados entre distintas
áreas. “Como ejemplo, que antes
del guardado en depósito, el al-
macén valide y/o confirme lo que
ingresó el área de recepción”, ex-
plica, y agrega: “es importante
tener estos controles cruzados en
todo el circuito, en tanto y en
cuanto la mercadería o el bien
cambien de estatus. Esta meto-
dología, apoyada con la aplicación
estricta de los procedimientos y
con auditoría interna realizando
controles cíclicos y detectando los
desvíos, son las mejores propuestas
para el cuidado del inventario”.

Según Pereyra, la validación por
lectura de códigos EAN o similar y
la trazabilidad de los distintos es-
tatus en que se encuentra la mer-
cadería, ayudan a minimizar errores.
Las herramientas tecnológicas con
mayor resultado están incorpora-
das al Data Warehouse (WMS). “El
correcto desarrollo del módulo de
inventario, con conteos cíclicos
online que detectan las diferencias
en el momento en que se produ-
cen, aporta una herramienta muy
dinámica para detectar desvíos
de inventario. En toda compañía
que maneje inventarios de gran
volumen, esto es muy importante
para el resguardo del activo”.

EN VIAJE
Para el traslado de la mercadería

de un punto a otro de la ciudad o
entre localidades, “normalmente
se utilizan sistemas de localización

y/ o seguimiento satelital o ambos
combinados, instalados en los trans-
portes, en los propios containers y
hasta disimulados entre la merca-
dería transportada”, dice Katz.

“De acuerdo con el movimiento
y el tipo de carga hay distintos sis-
temas de seguridad, y las compañías
de seguros brindan asesoramiento
acerca del más oportuno, de acuer-
do con los valores transportados.
Para nosotros, lo mejor son los sis-
temas de rastreo satelital porque
desde una PC se puede seguir el
recorrido del transporte, e incluso
dejarlo impreso”, opina Aprile.

Pero si bien puede haber con-
tratiempos que ocasionalmente
demoren o impidan una entrega
a tiempo, la piratería del asfalto es
un flagelo constante. En la actua-
lidad, el incremento del delito es
cuantitativo y también cualitativo,
notándose un grado de violencia
más elevado que en hechos pre-
cedentes, así como también en el
aprovechamiento de los bienes
sustraídos. Ante esta contingencia,
la solución está en la integración
de protección, administración e
inteligencia.

Para Katz, es crítica la coordinación
entre la compañía de logística, la
de seguridad, el seguro, y los re-
cursos tecnológicos que se utilizan
en los vehículos. Natusch coincide
y señala que si la empresa contrata
distintas herramientas por sepa-
rado pero no las coordina entre sí,
puede haber huecos por donde
se cuele un riesgo.

La tendencia en seguridad lo-
gística es la aplicación masiva de
la tecnología RFID a medida que
sus costos vayan disminuyendo.
Esta tecnología permite identificar
la mercadería por medio de ondas
de radio (tal como se tarifan algu-
nos peajes automáticos), con un
medio rápido que permite un con-
trol y trazabilidad de la mercadería
muy eficaz. El uso de esta tecno-
logía permitiría tener localizado
cualquier producto dentro de la
cadena de suministro. En relación
a la trazabilidad, las etiquetas po-
drían tener gran aplicación, ya que
pueden grabarse, con lo que se
podría conocer el tiempo que el
producto estuvo almacenado, en
qué sitios, etc.

Al integrar principios de gestión
de riesgos, tecnología para la pro-
tección de la vida de las personas
y gestión de la seguridad, se pue-
den ofrecer soluciones que van

más allá de la protección tradicio-
nal. Es importante contar con una
amplia gama de servicios de inte-
gración internos. Algunos de los
productos que se ofrecen incluyen
sistemas CCTV, sistemas de control
de accesos y sistemas detección
de incendios y protección de la
vida de las personas.

Eso sí: desde Aliara apuntan a
que el software que controle estas
acciones debe ser sencillo, para
que pueda manejarlo gente sin
mayor experiencia informática y
debe integrar distintas tecnologías
de seguridad electrónica. También
es importante que permita la in-
corporación de otros sistemas que
-por ejemplo- manejen personal,
de manera de tener todos los sis-
temas en una sola computadora.

PERSONAL
CONFIABLE Y ENTRENADO
Se sabe que la custodia tiene un

poder más que nada disuasivo.
Pero Fontenla manifiesta que los
robos en la zona donde se encuen-
tra la fábrica están a la orden del
día y afectan principalmente al per-
sonal que ingresa muy temprano
a la planta. “Lo realmente compli-
cado son los robos de mercadería,
porque el mayor riesgo está adentro
de la empresa, con el mismo per-
sonal. Hemos sufrido robos y en la
mayoría estuvieron involucrados
empleados nuestros en combina-
ción con sectores de la misma guar-
dia contratada”.

Por otro lado, Aprile opina que
tan importante como tener las
mejores herramientas, es contar
con gente que sepa y quiera ma-
nejarlas. “Tanto la prevención como
el personal confiable siguen siendo
medidas efectivas, pero para pre-
venir los autorobos es fundamental
tener personal confiable”.

Luna señala que la logística se
cuida mediante el uso de recursos
tecnológicos y humanos adecua-
dos, correctamente entrenados.
“Hay numerosas tecnologías apli-
cables, pero es tan importante la
calidad de las tecnologías como
su correcto empleo”, dice.

Lo cierto es que no hay un solo
aspecto donde las empresas sean
más vulnerables. Pueden ser afec-
tadas en el ingreso o egreso de
materias primas, por un empleado
o en el traslado. Pero mientras
más se integren para manejar es-
tándares de seguridad, más blin-
dadas estarán. 

“Cuanto mayor
es el valor de los

bienes a
proteger o mayor
es el riesgo, mejor

planificadas,
estructuradas y

controladas en el
tiempo deben

estar las
soluciones de

seguridad de una
empresa”
Ricardo Kats

Pte. de Prioridad1
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Elementos primarios de seguridad
Cerraduras, primer eslabón en un control de accesos

La tecnología dotó a las cerraduras de elementos suficientes como para convertirlas, casi por si mismas,

en un control de accesos: biometría, proximidad y llaves computarizadas son algunos de los adelantos

que incorporan para volverse, desde la sofisticación, casi invulnerables.

os sistemas y elementos para el
control de accesos se convirtieron,

en los últimos tiempos, en herramientas
necesarias y hasta casi indispensables,
aplicados tanto en el ámbito comercial
como domiciliario. Como primer ele-
mento de contención para el delin-
cuente, la cerradura es un elemento
fundamental en cualquier sistema de
acceso, independientemente de su in-
tegración con otros sistemas, como el
de alarmas, el de incendio o el de CCTV.

Según se publicó en un matutino por-
teño, “en lo que va de 2012, cada fin de
semana se reportan cerca de 14 robos a
propiedades horizontales en Capital Fe-
deral. Y la puerta del edificio es la primera
barrera de contención: si falla o no res-
ponde, el riesgo aumenta. Para garantizar
una mayor protección, en el último año

se duplicó la colocación de controles de
acceso (…) Cada vez es más frecuente
que los consorcios adopten cerraduras
con llaves computarizadas, tarjetas de
proximidad y sistemas biométricos para
la puerta de ingreso”, que van dejando
de lado a la tradicional cerradura.

Si bien no existen datos oficiales sobre
esta tendencia, cerrajeros, casas de se-
guridad y otros referentes coinciden
que en los últimos doce meses, la de-
manda de las cerraduras electrónicas
se disparó al doble, sobre todo en edi-
ficios nuevos, donde la seguridad se
convierte en preocupación para los
consorcios. Por eso es muy común, úl-
timamente, que a las cámaras de segu-
ridad les agreguen cerraduras inteli-
gentes o de funcionamientos más com-
plejos. Independientemente del tipo

que se utilice, ésta debe cumplir con
algunos preceptos, casi fundamentos
de su existencia:
• La cerradura debe ofrecer las suficientes

garantías ante manipulaciones con
ganzúa y similares, taladros y perfo-
raciones, o llaves falsas.

• Equipadas con cilindros convencionales
o bombillos de seguridad, que impidan
ser descerrajados (ganzúas, taladros,
sierras) y dispongan de varias guardas
o engranajes.

• Es aconsejable instalar rosetas con
dispositivo de protección del cilindro
o bombillo o colocar cilindros que lle-
ven incorporado un sistema contra la
extracción del rotor.

• La llave debe presentar un perfil com-
plejo (tallas en distinto plano) que di-
ficulte la realización de copias, excepto

por el fabricante o distribuidor auto-
rizado. Posibilidad de múltiples com-
binaciones que impidan la circulación
de dos idénticas.

• Dispositivo de bloqueo accionable
por el interior y desbloqueo exterior
mediante llave.

• Adaptación a múltiples tipos de puertas,
ya sea de una o doble hoja.

TIPOS Y VARIANTES
Si bien existen muchas variantes, estos

dispositivos pueden dividirse en las si-
guientes categorías:

• TRABA PESTILLO ELÉCTRICO: Son los
más difundidos y poseen diferentes ca-
racterísticas y prestaciones según el tipo
del que se trate. Convencional: no brindan
un alto nivel de seguridad, pero son

muy económicos, de fácil instalación y
aptos para oficinas sin grandes exigencias
de control. Requieren de alimentación
para ser destrabados y ante un corte  de
energía dejan la puerta cerrada, por lo
que debe preverse su apertura manual.
Reforzado: mucho más fuertes que los
anteriores, de gran robustez y vida útil,
se presentan  en tres modalidades:
Normal Abierto o Fail Secure, la puerta
permanece abierta cuando la cerradura
está alimentada; Normal Cerrado o Fail
Safe, la puerta permanece cerrada cuando
la cerradura está alimentada; y 3 Reforzados
para exteriores, que pueden ser ubicados
a la intemperie y vienen en varios tamaños
(para puertas o portones).

• CERRADURA ELECTROMAGNÉTICA:
Funciona a la inversa de un pestillo tra-

dicional y requiere de alimentación per-
manente para que la puerta quede ce-
rrada (se comporta como un imán). Al
igual que la versión Normal cerrado de
los pestillos, suele ser utilizada cuando
se necesita que el sistema destrabe
todas las puertas ante una emergencia.
En una cerradura de este tipo, el elec-
troimán es el elemento que crea un
campo magnético al proporcionarle
corriente eléctrica y consta de un núcleo
o barra de hierro al que se enrolla un
cable barnizado de cobre, creando una
bobina. Si a ésta se le suministra co-
rriente eléctrica, el núcleo se convierte
en un imán capaz de atraer objetos
metálicos (hierro), perdiendo sus pro-
piedades magnéticas al cortar la co-
rriente. Este efecto se ha aplicado a la
seguridad para crear dispositivos elec-

L

En la actualidad, aproximadamente el 80% de las cerraduras con cilindros mecánicos, e incluyendo

entre éstas a las de las puertas de seguridad y acorazadas, han dejado de ofrecer la seguridad

con la que fueron concebidas, lo que supone un riesgo evidente para sufrir accesos indeseados,

robos y hurtos. Por ello, la tecnología ofrece soluciones aplicadas a las cerraduras que aportan

verdadera seguridad, como el caso de las cerraduras con cilindros electrónicos, de apertura

mediante tarjeta (contacto o proximidad) o huella dactilar.
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tromagnéticos idóneos para controlar
el estado y funcionamiento de puertas,
manteniéndolas abiertas hasta que se
activan los automatismos de alarma o
manualmente.

• CERRADURAS ELÉCTRICAS: Una ce-
rradura eléctrica encaja en la puerta
misma. Recibe potencia por medio del
cableado provisto por medio de arti-
culaciones eléctricas (articulaciones
que llevan un cable muy fino a una
puerta desde el marco).
Desde el exterior, esas cerraduras se-
mejan cerraduras mecánicas estándar
y vienen en tres estilos: cilíndricas, que
presentan una disposición de perilla
de puerta común; de muescas, la que
sostiene sus componentes en una caja

plana de metal (es la que generalmente
se utiliza para una puerta de garaje); y
de perno, que puede ser tanto de estilo
cilíndrico como de muesca. Esos dis-
positivos se usan generalmente solo
en puertas de egreso.

• CERRADURA MOTORIZADA: Funciona
con un micromotor ubicado en la manija
de la puerta que retrae los pasadores
cuando está alimentado, abriendo así
la puerta. Es sumamente segura, ya
que girando los pasadores, es como si
la puerta tuviera dos vueltas de llave.
En caso de corte de energía, la puerta
queda cerrada salvo que esté alimen-
tada con una fuente UPS, que le da un
cierto tiempo de autonomía hasta que
se restablezca el suministro.

MÁS VARIANTES
A los sistemas señalados anteriormente,

hay que sumar algunas variantes, dotadas
de mayores adelantos tecnológicos, que
están comenzando a ser utilizadas cada
vez con mayor frecuencia, aunque sus
costos son hoy el principal impedimento
para su masificación. Estas son las cerra-
duras biométricas, aquellas que poseen
llaves computarizadas y las de tarjeta
de proximidad. Dependiendo del tipo y
complejidad de las cerraduras citadas,
su costo está en promedio por encima
del 40% del precio de una cerradura
convencional.

Las cerraduras biométricas, hace algún
tiempo, comenzaron a aplicarse en nuestro
mercado (principalmente en grandes edi-
ficios de oficina), donde se quería restringir

el acceso a determinado tipo de personal.
Ese uso se extendió luego a laboratorios
y todo tipo de complejo de oficinas o in-
dustria que requería de un “selector” para
el ingreso a una determinada área.

Las cerraduras biométricas también
fueron introducidas en el mercado ho-
telero, con el fin de instalarlas en todas
las habitaciones. La experiencia no fue
exitosa, al menos en nuestro país y
pronto fue abandonada, aunque hoy
nuevamente comienzan a probarse nue-
vas variantes.

El avance de la tecnología allanó tam-
bién otro camino para la biometría: la
posibilidad de que una cerradura con
lector de huella sea utilizada a la intem-
perie. Ese avance está logrando que,
pesa a sus costos aún elevados, las ce-
rraduras biométricas comiencen a ganar

mercados hasta hace poco vedados.
En los consorcios, por ejemplo, el uso

de esta tecnología era muy raro y hoy
se instalan entre tres y cuatro  cerraduras
biométricas por mes. Su precio, de acuer-
do al modelo y al diseño, va desde los
$7.000 en adelante.

Las tarjetas de proximidad son las más
pedidas. Hay modelos similares a una
tarjeta de crédito y otros con las dimen-
siones de una moneda. Incluyen un chip
interno que libera el pestillo. Entre otras
cualidades, tienen alta velocidad de au-
tenticación e instalación sencilla. “El año
pasado se hacían unas 20 instalaciones
mensuales y el promedio actual es de
30. Su precio ronda los 1.000 dólares
con 50 tarjetas”, aseguran las fuentes
consultadas.

En cuanto a sus beneficios, en una ce-

Un sensor de posición de puerta determina cuándo una puerta está totalmente cerrada y

algunas veces determina si la puerta está cerrada o no. Puede ser un dispositivo de un estante

que funciona con su propia instalación, cableado y potencia o puede ser parte de la cerradura. El

tipo más común de sensor de posición es un contacto magnético de puerta. El contacto tiene un

interruptor operado magnéticamente, que cambia de estado cuando el magneto y el  interruptor

están alineados correctamente.

CERRADURAS ELECTROMAGNÉTICAS

Las cerraduras electromagnéticas poseen
dos características importantes: son to-
talmente silenciosas y permiten la aper-
tura en caso de emergencia. Su estructura
es, básicamente, la de un electroimán
asociado a una placa que se hermana
fuertemente en el cierre. Esta placa se
fija a la puerta, mientras que el cuerpo
principal se instala del lado interior de
la misma sobre el marco o dintel.
Estas cerraduras, al no utilizar llaves,
tienen mínimo desgaste, ya que no po-
seen partes móviles. Son ideales para
lugares con alto nivel de tránsito de
personas y pueden instalarse en puertas
antipánico, en interior o exterior.
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rradura común, por robo o pérdida, hay
que reemplazar el tambor y hacer un
juego de llaves a cada inquilino. Con las
electrónicas, se le da de baja, se ingresa
un nuevo código y no se genera un
gasto adicional. En la actualidad, de cada
diez controles de acceso que se instala,
uno es en un edificio.

El escalón más alto lo ocupan las llaves
computarizadas. En este sistema, llave y
cerradura comparten un mismo código
encriptado de acceso. Este método es
capaz de convertir cerraduras mecánicas
(a la cual se le reemplaza el cilindro por
uno electrónico) en un sistema de acceso
controlado. El kit está compuesto por
cerraduras electrónicas, llaves progra-
mables y un software. El costo depende
de la cantidad, aunque “cada llave com-
putarizada cuesta 200 dólares, la cerradura
otros 200 dólares y el software, alrededor
de 400 dólares más".

Aunque este tipo de dispositivos ofrece
un gran margen de seguridad en la iden-
tificación de la tarjeta, no asegura que
su poseedor sea el verdadero dueño,
por lo cual el extravío o robo de la misma,
puede acarrear a su titular -y al consor-
cio-, un verdadero dolor de cabeza.

LA CERRADURA TRADICIONAL

Estándar, de punto o reforzadas, las cerraduras tradicionales comparten características
comunes, como su mecanismo básico de confección y funcionamiento.
El mecanismo de la cerradura está encerrado en una caja de hierro llamada
“palastro”, que se compone de un fondo rectangular sobre el cual están aplicados
los bordes realzados o dobleces de los cuales los tres por donde no pasa el
pestillo se denominan “tabique”. A veces, en lugar de doblar el hierro para formar
la caja, los rebordes se construyen aparte dejándoles unas colas salientes que
obran sobre el palastro.
El pestillo de la cerradura es una especie de cerrojo movido por una llave. La
cabeza del pestillo es la parte que sale de la cerradura. El pestillo lleva por un lado
unas partes salientes o barbas sobre las cuales trabaja la llave y, por otro, unas
muescas sobre las cuales cae el fiador del muelle, parte indispensable para
retener el pestillo en su sitio e impedir que corra sin la acción de la llave que, al
mismo tiempo que empuja el pestillo por una de las barbas, levanta el muelle y
saca el fiador de su sitio.
El pestillo es simple o de rastrillo según esté formado de un solo trozo o tenga
varios dientes. En el interior de la cerradura hay ciertas piezas contorneadas que
encajan en unos recortes de la llave llamados “guardas”, que sirven para oponerse
al movimiento de aquellas llaves que no tengan las muescas proporcionadas.
La llave se compone de un anillo, un tronco horadado con botón y del paletón. El
paletón consta del morro, parte plana y corva que toca al pestillo de la cerradura
y el cuerpo, que es la parte comprendida entre el morro y el tronco. El paletón
tiene diferentes muescas para dar paso a las guardas de la cerradura, las cuales
reciben diferentes nombres según sus posiciones como el tornillo, la bocina, la
cruz cumplida, la de Caravaca, la muleta, el báculo, etc.
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Contador de pulsos
Montaje y coberturas de Twin Pirs exteriores

El siguiente artículo está destinado a clarificar qué significan los pulsos de detección establecidos por los Twin

Pirs (pasivos infrarrojos), especialmente a considerar cuando el detector se utiliza en ambientes exteriores, es-

tableciendo claras diferencias entre los ambientes calurosos y los fríos.

ace un tiempo, un colega
mencionó que siempre le

indicaron fijar dos, tres o más pulsos
en el contador de pulsos de un Pir,
según los pulsos que ofrezca el
contador de cada Pir en particular,
para evitar falsas alarmas.

Considerando que un contador
de un Pir ofrezca la elección de
uno y tres pulsos, se cree que al
fijar tres 3 pulsos deben invadirse
tres zonas con sus seis elementos
sensitivos para crear la alarma del
pasivo y evitar de ese modo falsas
alarmas. Este postulado resulta
cierto solo en ambientes exteriores
calurosos. Pero si éstos son fríos,
con solo invadir una única zona
con sus dos elementos sensitivos,
se establecen los tres pulsos

A través de los gráficos que ex-
ponemos a continuación, podrá
entenderse con más claridad los
fundamentos a explicar:

GRÁFICO 1
Cuando una persona se mueve

muy lentamente hacia el elemento
positivo, al entrar en el mismo, ge-
nera una salida positiva. Luego,
no hay salida mientras él se en-
cuentra dentro del elemento y, al
salir, genera una salida negativa.
Las salidas inversas se producen
cuando la persona pasa el ele-
mento sensitivo negativo.

GRÁFICO 2
Cuando una persona camina a

velocidad normal, las dos salidas
negativas se juntan produciéndose
una sola.

GRÁFICO 3
Cuando la diferencia de tempe-

ratura entre el ambiente y la per-
sona no es grande, solo la segunda
salida supera el umbral de detec-
ción (un pulso del contador).

GRÁFICO 4
Si la diferencia de temperatura es

grande, hay 3 salidas que superan
el umbral (3 pulsos del contador).

H
GRÁFICO 5
Aún en el caso A (ejemplificado

en el gráfico 3), la persona cruza
las 3 zonas de detección generando
los tres pulsos del contador.

AMBIENTES
EXTERIORES CALUROSOS
En ambientes exteriores calurosos

(temperatura cercana a la del cuerpo
humano <36,5ºC>) si se atraviesan
3 zonas (dirección del movimiento
del elemento sensitivo positivo al
negativo de cada zona), los dos ele-
mentos sensitivos de la primera zona,
al ser atravesados, establecen un
pulso negativo que supera el umbral
de detección. La segunda zona ge-
nera igual pulso que la primera mien-
tras que la tercera zona genera lo

mismo. Es decir, se tendrán los 3
pulsos negativos que superan el
umbral de detección o 3 pulsos po-
sitivos, si la dirección del movimiento
es de elementos negativos a positivos
y el sensor activará su alarma con 3
pulsos fijados en el contador de pul-
sos. En este caso, se evitan las falsas
alarmas, pero el sensor no se activará
cuando el movimiento sea hacia el
sensor y no cruzando sus zonas, es
decir, haciéndolo a lo largo de una
zona o, eventualmente, a lo largo
de una zona y luego por una se-
gunda. En este caso, se establecerá
un solo pulso si el movimiento se
produjo a través o lo largo de una
sola zona (avance directo al sensor y
no cruzando zonas) y de 2 pulsos si
el movimiento o avance, fue primero

Ing.Basilio Holowczak
bholowczak@hotmail.com.ar

Gráfico 1 Gráfico 2

Gráfico 3 Gráfico 4

Gráfico 5
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a lo largo de una zona y luego se
pasó haciéndolo sobre una segunda
zona adyacente a la misma, pu-
diendo ser dos pulsos negativos o
positivos, según se invada primero
un elemento positivo de una zona
o uno negativo, respectivamente.
En este caso, no se establecerán 3
pulsos y si el contador de pulsos
está fijado en 3, el sensor no entrará
en alarma, dado que solo se invadió
una zona (un pulso) o 2 zonas (2
pulsos) y no 3 zonas (3 pulsos para
alarmarlo).

Según lo explicado, entonces, se
recomienda para ambientes exte-
riores calurosos fijar un pulso en el
contador y bajar la sensibilidad a un
nivel tal que detecte a una persona
(ajustar la sensibilidad en verano) y
dejar fijado en un pulso al contador
para todas las estaciones del año,
para evitar la no detección ante el
calor exterior.

Por supuesto que si se deja en 3
pulsos, se evitará en este caso las
falsas alarmas en ambientes exteriores
con temperatura alta, pero se deberá
aceptar que habrá detección si se
atraviesan al menos 3 zonas y no
habrá detección si se atraviesa sola-
mente 1 o 2 zonas del Pir compro-
metiéndose de este modo el nivel
de protección especialmente a con-
siderar ante protección exterior, ya
que en interiores el movimiento en
ambientes chicos producirá el cruce
de 3  ó muchas más zonas del sensor
(las que éste ofrezca).

AMBIENTES EXTERIORES FRÍOS
En ambientes exteriores fríos, al

avanzar o moverse tan solo dentro

de una sola zona, con sus dos elementos sen-
sitivos, se producirán tres pulsos, dos positivos
y uno negativo, que superan el umbral de de-
tección si la dirección de avance es de un ele-
mento positivo a uno negativo o dos pulsos
negativos y uno positivo ante dirección contraria
de un elemento negativo al positivo. Por ello,
fijar tres pulsos no determina que deban atra-
vesarse las tres zonas con sus seis elementos
sensitivos.

Entonces, en este caso, no resulta totalmente
cierto que los tres pulsos eviten las falsas
alarmas. No obstante, pueden utilizarse los
tres pulsos en ambientes fríos y ello es reco-
mendable por cualquier interferencia que pro-
duzca la generación de un pulso errático en el
sensor. Hay que señalar que, para este caso,
no se corre el riesgo de no detección si el mo-
vimiento se produce solo a lo largo de una
única zona y no cruzando varias de ellas.

CONSIDERACIONES ESPECIALES
Las siguientes consideraciones son válidas

para Pirs, montaje y coberturas en exteriores. 
Los siguientes factores afectan el rango

de detección o sensibilidad y  se incrementan
a mayores distancias de protección.
• Temperatura ambiente vs. temperatura

del objeto a detectar: el rango de detección
puede disminuir cuando el objeto a de-
tectar es de temperatura similar a la am-
biental exterior.

• El PIR detecta mejor cuando los movi-
mientos cruzan las zonas de detección,
mayormente movimientos paralelos al
detector. La sensibilidad de detección dis-
minuye para movimientos de  aproxima-
ción perpendiculares o radiales a la cara o
lente del sensor (movimientos a lo largo
o dentro de las zonas de detección).

• Altura de montaje: A menor altura de mon-
taje, menor será el rango de detección.

• Orientación del montaje: El sensor debe

ser instalado perfectamente de forma ver-
tical para asegurar un rango de detección
adecuado (misma altura y distancia de
protección en toda el área de cobertura).

• Pendientes del suelo frente al sensor o
dentro de área de cobertura: Pendientes
positivas o ascendentes perpendiculares
a la pared vertical, en la cual se halla mon-
tado el sensor, acortarán la distancia de
protección que se fije. Pendientes negativas
o descendentes alargarán la distancia de
protección y esto es también válido para
pendientes paralelas a la pared, en la cual
está montado el sensor. En la zona baja
de la misma, la distancia de protección
será mayor y en la alta menor.

PRUEBAS DE DETECCIÓN
Las siguientes pruebas de detección deben

ser realizadas para lograr los ajustes deseados
en los lugares de instalación en relación a
sus condiciones ambientales:
• Distancia de protección ajustable: la dis-

tancia del indicador de ajuste no es defi-
nitiva y debe ser usada como una guía.

• Ajuste de la cubertura de modo que el in-
truso cruce las zonas de detección

• Ajuste de sensibilidad a través del poten-
ciómetro de sensibilidad a un nivel tal que
permita la detección de una persona.

• El rango de cobertura puede disminuir
hasta un 20% cuando la temperatura ex-
terior es alta. En este caso, debe incre-
mentarse el rango de cobertura (distancia
de protección) para compensar la dismi-
nución indicada.

• Cuando hay una senda vehicular frente a
la cobertura de detección, los vehículos
con su temperatura comparativa, mucho
mayor a la humana (36,5ºC), pueden ser
detectados a una mayor distancia que la
fijada para el sensor. Reajuste la cobertura
del sensor para estos casos. 
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NUEVA PLATAFORMA PARA MONITOREO
DESKTOP WEB

La empresa SoftGuard Technologies llevó a
cabo el lanzamiento de su nueva plataforma
Desktop Web, la cual fue diseñada para dar po-
tencia, simplicidad de uso y portabilidad a su
negocio de monitoreo, ahora en Internet.

Las aplicaciones están centralizadas en la nube
privada de su empresa, permitiendo la accesibi-
lidad desde cualquier navegador web, incluyendo
la conexión desde tabletas y teléfonos inteligentes.
El módulo de Administración de Usuarios a la
plataforma Desktop se instala para garantizar
accesos validados, ofreciendo credenciales a
usuario donde sus acciones estarán segmentadas
y parametrizadas. Al mismo tiempo, el acceso
vía un “single login” o puerta de acceso único, fa-
cilita el ingreso y navegación por el escritorio
(desktop) de aplicaciones.

A continuación, presentamos alguna de las
nuevas prestaciones para su negocio:

TRACKGUARD  MONITOREO MÓVIL GPS DE
VEHÍCULOS, PERSONAS Y MASCOTAS

Incluye visualización on-line de objetivos móviles,
integración completa con cartografía web, reco-
rrido histórico grafico y por listado, puntos de in-
terés, integración absoluta de alarmas sobre SG
Monitoreo. También incluye módulo de Acceso
TrackGuard a clientes para visualización de flotas
y dispositivos móviles.

ACCESO WEB DEALER
MONITOREO MAYORISTA
Gestión integral para dar servicio de monitoreo

mayorista. Permite la expansión territorial de su
negocio asegurando a sus dealers el manteni-
miento y gestión sobre sus cuentas. Incluye
alta/baja/modificación completa de cuentas

según el perfil de usuario, reportes históricos de
alarmas y auditoría de acciones para el adminis-
trador de la estación central.

CRM  VENTAS Y PROMOCIÓN
Gestión integral de contactos. Permite construir

campañas de marketing, seguimiento de pros-
pectos de ventas, cotizaciones, listas de precios,
ofertas, mailing, calendario de reuniones y pro-
gramar visitas de ventas, entre otras funciones.

MONITOREO WEB REMOTO
Diseñado para el procesamiento de eventos

con toda la potencia web aplicada a la descen-
tralización, permite trabajar en colaboración para
atención de alarmas admitiendo “redes” de mo-
nitoreadores o simplemente operadores dispersos
en diversas ciudades o sedes de su empresa.

KEYGUARD  CONTROL DE LLAVES
Permite la gestión y administración de llaves fí-

sicas de los sitios protegidos, manteniendo un
control mas estricto de las mismas, incluso sin la
disponibilidad de costosos tableros electrónicos.
Incluye auditoría completa y trazabilidad de las
llaves entregadas a personal de vigilancia y/o su
custodia en la estación central. 

+ DATOS
www.softguard.com
info@softguard.com
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NUEVOS AUTOMATISMOS TRACCIÓN
TRACCIÓN 900 Y 1200

Nyken Automatización de Accesos es una marca
argentina especializada en la automatización de
portones. Su variedad de equipos incluye motores
para portones corredizos, levadizos, y barreras
viales; y accesorios como electrocerraduras y
electrónica de comando.

Recientemente, la compañía presentó su
nueva línea de motores Tracción, para la au-
tomatización de portones corredizos, que está
compuesta por productos de fabricación ín-
tegramente nacional, que se caracterizan por
contar con motorreductores robustos y fiables
gracias a la utilización excluyente de piezas
metálicas en todos sus modelos.

CARACTERÍSTICAS GENERALES
• Motorreductor  consistente en un sinfín de

acero 1045 y corona de bronce SAE 65 que
trabaja sobre un eje de acero 1045 montado
sobre rulemanes (no bujes, ni de bronce ni de
plástico).

• Motorización: 350W para mover hojas 900 Kg.
y 450W para mover hojas 1200 Kg. con protección
térmica incorporada 140ºC

• Gabinete metálico pintado con pintura Epoxi.
• Placa de mando full microprocesada con manejo

de apertura y cierre a un pulso automático  de
cierre, embrague antiaplastamiento, salida para
fotoeléctrica.

• Final de carrera mecánico u opcional. Sensor de
vueltas aplicado al eje del motor (tacómetro). 

CARACTERÍSTICAS TRACCIÓN 900

CARACTERÍSTICAS TRACCIÓN 1200

+ DATOS:
(54 11) 4441 1060
www.nykenautomatizacion.com.ar
info@nykenautomatizacion.com.ar
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¿Cómo se guarda una huella…?
¿Es posible que la identificación falle…?
¿Cuáles son las ventajas de la biometría…?
Identificación por huella digital

Está comprobado que los patrones de las huellas digitales son únicos y se mantienen durante la vida de una

persona, que son diferentes en cada dedo y en cada mano. Respondemos aquí algunas de las preguntas más

frecuentes de los usuarios y por qué la identificación por huella es redundante en seguridad y minimización de

pérdidas para una empresa.

ay una serie de característi-
cas que convierten a los sis-

temas biométricos de lectura de
huellas digitales en los más prác-
ticos y difundidos. Entre ellas:
• Universalidad: cualquier persona

posee esa característica 
• Unicidad: la existencia de dos

personas con una característica
idéntica tiene una probabilidad
muy pequeña; 

• Permanencia: la característica no
cambia en el tiempo;  

• Cuantificación: la característica
puede ser medida en forma cuan-
titativa.
A raíz de la masificación en el

uso de la identificación dactilar a
través de dispositivos electrónicos,
surgen en los usuarios un gran
número de preguntas, que abarcan
desde el simple “cómo enrolar”
hasta “por qué usar lectores bio-
métricos”. Aquí, contestamos las
dudas más frecuentes.

- ¿Qué tipo de formato tiene la
huella que se guarda?

La imagen que el lector toma es
convertida en una cadena numé-
rica llamada “template”. El lector

H
no guarda ningún tipo de formato
de dibujo de cómputo, como
*.BMP, *.Jpg, *.PCX u otros conoci-
dos. De hecho, no existe un es-
tándar establecido para codificar
la huella digital. Cada fabricante
es dueño del algoritmo de encrip-
tado que utiliza para guardar y
comparar las huellas digitales y es
este algoritmo es el que hace la
gran diferencia entre los productos
existentes en el mercado.

- ¿Qué sucede cuando una per-
sona se corta el dedo?

Al momento de registrar una hue-
lla digital en la memoria del lector,
se genera un número determinado
de puntos en las convergencias de
la huella. Una línea recta, como lo
es un corte en la yema del dedo,
requiere de algunos puntos adi-
cionales, de tal forma que no re-
presentan ni el 3% del total de los
puntos. Si la persona se registra
con la cortada o sin ella, en el mo-
mento de chequear en la terminal
exista o no la cortada, no existirá
ninguna diferencia.

- ¿Se pueden registrar más de
dos huellas?

Sí, absolutamente. En nuestros
productos, por ejemplo, pueden
almacenarse hasta los 10 dedos
de una persona. Lo recomendable
es una huella de cada mano. La
decisión de guardar una o más
huellas digitales depende del res-
ponsable del sistema. El lector re-
quiere de una huella para permitir
el acceso de una persona a un

área protegida determinada. 

- ¿Se puede registrar cualquier
dedo?

Sí, no es necesario un dedo en
particular. Se puede registrar cual-
quier dedo de cualquier mano, de
tal manera que existen diez op-
ciones para elegir qué dedo re-
gistrar. Normalmente, al decir huella
digital, todos pensamos en el dedo
pulgar derecho, aunque eso re-
presenta tan sólo una de nuestras
diez identificaciones únicas. De-
terminar qué dedo elegir para re-
gistrar dependerá de si la persona
que será enrolada para su identi-
ficación es zurda o diestra y la ca-
lidad y el tamaño de la huella. Por
lo general, se selecciona el dedo
índice derecho y/o izquierdo, según
corresponda, ya que el área de la
huella digital es más concentrada
que la del dedo pulgar. En algunos
casos, por ejemplo, hay personal
que utiliza los dedos índice, pulgar
y medio mucho más que otros en
trabajos rudos, tales como elec-
tricistas o mecánicos. A estas per-
sonas, en el caso de tener dañadas
las huellas digitales de los dedos
índices, pulgares o mayores, se les
puede capturar las del dedo anular
o el meñique.

- ¿Qué tipo de mantenimiento
requiere el lector?

El lector biométrico es práctica-
mente libre de mantenimiento. En
general, los lectores están incluidos
en un gabinete sellado a prueba
de salpicaduras. Lo que se refleja

www.adbiotek.com.ar
info@adbiotek.com.ar

Qué dedo
registrar para la

identificación
dependerá de si

la persona es
zurda o diestra y

la calidad y
tamaño de la
huella elegida
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en el lector son las "montañas y
valles" que presentan las huellas
digitales, de tal forma que la materia
inorgánica que existe entre las "grie-
tas" no es visible al lector.

- ¿Qué sucede si el personal, al
identificarse, tienen los dedos muy
sucios y maneja mucha grasa?

Las huellas pueden ser chequedas
sin ningún tipo de inconvenientes,
ya que entre mayor grasa tengan
las huellas digitales, mejor es la lec-
tura. En caso de que el lector esté
perfectamente limpio y llegue una
persona a identificarse con las ma-
nos recién lavadas y secas, la ter-
minal puede no detectar perfec-
tamente la huella y, en consecuen-
cia, rechazarla. Por eso es que acon-
sejamos que repita el procedimiento
de registro, pero antes de colocar
el dedo, sugerimos que la persona
toque su frente con la yema del
dedo, para obtener un poco de
grasa natural y de esta manera
lograr un registro más eficiente.

- ¿Cuánto tiempo se tarda en au-
tenticar una huella?

El tiempo de verificación de la
huella digital, una vez que el lector
ha captado la imagen que se pre-
senta, es menor a 1 segundo.

- ¿Tarda más que pasar una cre-
dencial de código de barras o pro-
ximidad?

En general, el tiempo es el mismo,
pero aquí es necesario hacer una
gran observación: el pasar una
credencial de código de barras,
cinta magnética, chip inteligente
o proximidad, es solamente la cap-
tura de un número. El registro de
personal por medio de huella di-
gital no es solamente darle entrada
a un número, sino que es la iden-
tificación de la persona que ingresa
dicho número. El tiempo que tarda
es el tiempo que toma la verifica-
ción. Una persona con una semana
de utilización de la terminal, se
valida en menos de 1 segundo.

- ¿Por qué se sugiere el uso de
lectores biométricos?

Es un beneficio que nos otorga
el avance de la tecnología de iden-
tificación. En un estudio realizado
en una planta con 400 empleados,
que utilizó la tecnología de registro
de personal por medio de cre-
denciales con código de barras
durante cinco años, hicieron una
evaluación para tomar una mejor

decisión en el cambio de equipo.
Imprimieron durante dos semanas
todos los registros de asistencia
del personal del primero, segundo
y tercer turno una hora después
de que éstos fueran realizados.
Posteriormente, visitaron las dife-
rentes áreas para verificar que las
personas existan. Los resultados
del estudio arrojaron que un pro-
medio de dos personas por turno
no existían. Conclusión lógica: al-
guien más pasó la tarjeta por ellos.
Al hacer un análisis con números
obtuvieron la siguiente conclusión:
a dos personas por turno, multi-
plicando los tres turnos diarios
por los treinta días del mes, ba-
sando los cálculos en un sueldo
mínimo, se pagaban 600 dólares
de más, aproximadamente, en ese
lapso de tiempo. Esto es solamente
contando las jornadas normales
y sin agregar los tiempos extras
inexistentes que los empleados
reportan. Por otro lado, falta con-
templar el tiempo requerido para
la emisión de credenciales, así co-
mo la compra de suministros para
dicho propósito. Además, con el
uso de credenciales, a los emple-
ados les sobran pretextos para re-
gistrar a deshora, argumentando,
por ejemplo, que la perdieron u
olvidaron. De esta manera, el per-
sonal de recursos humanos pierde
mucho tiempo emitiendo tarjetas
y capturando registros omitidos
por el personal, que por otro lado
pueden ser falseados de manera
muy sencilla.

- Si tengo tres puntos de registro,
¿deben enrolarse las huellas de
una persona en todos los lectores
o sólo en uno?

Las huellas deben ser registradas
solo en un lector y automática-
mente son “subidas” a la base de
datos de la PC, desde donde se
administra esta información, pa-
sando las huellas a todos los lec-
tores donde el personal va a che-
quear. Esto permite a la empresa,
también, restringir el acceso de
determinadas personas a áreas
sensibles o sólo utilizadas por per-
sonal técnico, jerárquico, etc. 

¿Hay que teclear el número de
ID del personal cada vez que se
desee chequear la huella?

No, únicamente debe escanearse
el dedo, del cual el lector extraerá
la huella enrolada. 

QUÉ ES LA BIOMETRÍA?

El concepto estricto de biometría proviene de las palabras bio (vida) y
metría (medida), lo cual permite inferir que todo equipo biométrico
mide e identifica alguna característica propia, tanto física como de
comportamiento, de una persona.
La biometría es una tecnología de seguridad basada en el reconocimiento
de una característica física e intransferible de las personas, como las
huellas digitales.
En resumen, los sistemas biométricos incluyen un dispositivo de
captación y un software biométrico que interpreta la muestra física y la
transforma en una secuencia numérica. En el caso del reconocimiento
de la huella digital, uno de los más extendidos en todo el mundo y el
de mayor crecimiento en el mercado desde hace unos años, se ha de
tener en cuenta que en ningún caso se extrae la imagen de la huella,
sino una secuencia de números que la representan (template). Pero
esto se verá explicado más adelante.
Las aplicaciones de la biometría abarcan un gran número de sectores:
desde el acceso seguro a computadores, redes y protección de ficheros
electrónicos hasta el control horario y control de acceso físico a una
sala de acceso restringido.

Las huellas se
registran en un
único lector y

luego son
subidas a una

base de datos en
una PC, desde

donde se
administran los

ingresos
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Seguridad en el e-Commerce
Robo de datos en operaciones comerciales por medios electrónicos

Delitos como el phishing y las distintas variantes de malware fueron ampliamente descriptas en ediciones an-

teriores. En esta oportunidad, damos cuenta de cómo estos delitos informáticos pueden afectar a las transac-

ciones comerciales realizadas por medios electrónicos.

l e-Commerce, conocido en
español como “comercio

electrónico”, es la realización de
transacciones comerciales de pro-
ductos o servicios a través de In-
ternet u otros medios electrónicos,
tales como un cajero o dispositivo
móvil. En los últimos años, el co-
mercio electrónico se popularizó
a nivel mundial y Latinoamérica
no constituye una excepción, ya
que se acrecentó la cantidad de
personas de la región que están
utilizando estos servicios. Este
crecimiento se vio especialmente
potenciado por la confianza acen-
tuada de los usuarios para con
estas plataformas. 

De acuerdo a los resultados arro-
jados por el Estudio Integral de
Comercio Electrónico y Consumo
Online en Argentina 2011, durante
ese año, por las operaciones co-
merciales a través de Internet en
que participaron consumidores fi-
nales, se facturaron 11.593 millones
de pesos (excluyendo IVA), lo que
representa un crecimiento del
49,5% en comparación con igual
parámetro para 2010.

Sin embargo, al utilizar estos ser-
vicios, existen una serie de ame-
nazas informáticas relacionadas
que los usuarios deben considerar
para no exponer en sus compras
online su información personal o,
peor aún, su dinero.

LAS AMENAZAS AL USUARIO
Para empezar, el usuario debe re-

cordar siempre que al utilizar los
servicios de comercio electrónico,
se están realizando transacciones
comerciales aunque, a diferencia
de una operación tradicional, se

E
realiza a través de medios virtuales.
A pesar de que esta situación puede
generar en el usuario una sensación
de menor riesgo que en una trans-
acción comercial física, en ambos
casos se encuentra involucrado un
factor de valor: el dinero. 

En este contexto, existen, básica-
mente, tres amenazas relacionadas
con el e-Commerce, todas ellas con
finalidades asociadas al lucro por
parte de los atacantes. Estas amenazas
pueden ser divididas en dos rubros,
que explicaremos a continuación.

MALWARE Y PHISHING
En una primera categoría apare-

cen dos amenazas relacionadas al
robo de credenciales de acceso a
sitios de e-Commerce: el malware
(edición número 61, mayo de 2011
de RNDS) y el phishing (descripto
ampliamente en la edición corres-
pondiente a marzo de 2007 de
este medio).

Por un lado, los códigos maliciosos
enfocaron gran parte de su activi-
dad en el robo de información de
los sistemas infectados, especial-
mente a través de spyware -apli-
caciones que recopilan información
del usuario, sin el consentimiento
de éste-  u otras variantes como
gusanos o troyanos diseñados
para convertir a los equipos en
parte de botnets, redes de com-
putadoras zombis que son con-
troladas remotamente por un ata-
cante. En estos casos, el robo de

datos también es frecuente, es-
pecialmente a través de funcio-
nalidades de keylogger que per-
miten capturar las pulsaciones del
teclado del usuario afectado.

En el caso de los bots, estos suelen
tener relación con este tipo de
servicios, como el caso reportado
por el equipo de Laboratorio de
ESET Latinoamérica de Zeus y su
relación con los ataques de phis-
hing a sitios bancarios, donde se
demostraba la estrecha relación
al observar cómo el malware está
diseñado junto a la arquitectura
de la red para el robo de datos de
acceso a sitios de home banking.

En segundo lugar, los ataques
de phishing, también diseñados
para robar información personal,
suelen ser realizados para afectar
sitios de e-Commerce. Se conocen
como ataques de phishing aquellos
que obtienen información sensible
del usuario a través de la simulación
de una entidad de confianza para
la víctima.

El objetivo, en el caso de ambas
amenazas, es el mismo: obtener
usuario y clave (o las credenciales
de acceso necesarias según el ser-
vicio) para acceder al sitio. Poste-
riormente, esos datos pueden ser
utilizados con diversos fines eco-
nómicos fraudulentos, que tienen
su máxima aplicación en los casos
que hay una relación directa entre
la información obtenida y el dinero,
ya que muchos usuarios tienen

Osvaldo Callegari
Analista de sistemas - ocalle@ar.inter.net

Malware y
phishing son dos
amenazas para
el eCommerce.

De características
diferentes,

ambas  tienen el
mismo fin:
obtener las

claves del usuario
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asociadas las cuentas de estos sitios
a sus tarjetas de crédito u otros
servicios que habilitan la realización
de transacciones en línea.

ESTAFAS POR
MEDIOS TECNOLÓGICOS
En una segunda categoría po-

demos ubicar al scam: la realización
de estafas a través de medios tec-
nológicos. El caso más frecuente,
en relación a  los sitios de comercio
electrónico, es la creación de per-
files falsos para comercializar pro-
ductos inexistentes y engañar a
los usuarios con la reputación de
los vendedores, aunque también
puede directamente realizarse la
estafa sin la necesidad de crear
usuarios en la plataforma, sino a
través de falsos sitios web.

Tanto el malware y el phishing
como el scam son amenazas que
tienen como último fin el dinero del
usuario y se aprovechan de la po-
pularidad del e-Commerce para
tener más víctimas y acrecentar la
rentabilidad de los ataques.

“Es importante que, para estar
seguro ante este tipo de amenazas,
el usuario cuente con una solución
con capacidades proactiva de de-

LLevar a cabo
estafas por

medios 
electrónicos es
cada vez más

común. Por eso,
el usuario debe

estar prevenido y
comprar a través

de sitios y
portales seguros

tección de códigos maliciosos, co-
mo ESET NOD32 Antivirus, y adop-
te ciertas buenas prácticas básicas
de seguridad”, aseguró Sebastián
Bortnik, Gerente de Educación &
Servicios de ESET Latinoamérica.

RECOMENDACIONES
Para prevenirse a la hora de rea-

lizar transacciones de comercio
electrónico se recomienda:
1. ACTUALIZAR SU SISTEMA Y

APLICACIONES: Mantener su sis-
tema y sus aplicaciones actuali-
zados le permitirá estar protegido
de las amenazas que utilizan vul-
nerabilidades ya corregidas por
los proveedores de los mismos.

2. USAR SERVICIOS ECOMMERCE
DE REPUTACIÓN CONOCIDA:
Para evitar ser estafado al realizar
una compra o ser víctima de un
robo de datos bancarios, es re-
comendable realizar las compras
a través de servicios con reputa-
ción alta o recomendados.

3. EVITAR ENLACES EN LOS CO
RREOS ELECTRÓNICOS: Dado que
en muchas ocasiones los cibercri-
minales utilizan técnicas de Inge-
niería Social a través de correo para
atraer a sus víctimas y así poder

hurtar sus datos bancarios, se debe
evitar hacer clic en los enlaces que
se reciben por esta vía. Para ingresar
a los sitios donde se presentan las
ofertas, se recomienda escribir la
dirección de la página web en el
navegador y verificar que esta oferta
realmente exista.

4. VERIFICAR LA SEGURIDAD DEL
ECOMMERCE: Es indispensable
verificar que el sitio en el que se
encuentra navegando envíe los
datos de manera cifrada, es decir,
que opere bajo el protocolo HTTPS
en lugar de HTTP. Puede chequear
esto en la barra de direcciones,
delante de la URL del sitio. 

5. NO UTILIZAR CONEXIONES WI
FI DE DUDOSA CONFIABILIDAD:
En caso de conectarse desde un
dispositivo móvil, recuerde que
las redes wi-fi públicas, sean libres
o protegidas por contraseña, pue-
den estar siendo interceptadas,
por lo que es recomendable re-
alizar transacciones en línea a
través de una red de confianza o
utilizar algún mecanismo adicio-
nal de seguridad sobre la red co-
mo una VPN para asegurarse de
establecer un canal seguro entre
el servidor y el cliente. 
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Gestión de evento de asalto/pánico
Procedimientos en estaciones de monitoreo – Capítulo 2

Segunda entrega de esta obra cuyo propósito es ofrecer al operador de una estación de monitoreo pautas a

seguir a la hora de resolver algún evento de alarma. En esta ocasión, describimos cómo proceder ante un evento

de asalto o pánico.

2.1. INTRODUCCIÓN
Antes de comenzar con este capítulo,
describiremos un Procedimiento de
Acciones según el evento lo amerite,
el cual deberá estar alineado con las
políticas y experiencia de dirección
de la empresa. Los procedimientos
descriptos a continuación no garan-
tizan evitar cualquier hecho de van-
dalismo. Debemos aclarar que tam-
poco es la única forma de trabajo:
esto es tan sólo un principio de ac-
ciones a tomar.

2.2. EVENTO DE ASALTO
El evento de asalto da la pauta de
que, directamente, una persona
está siendo víctima de un hecho
delictivo, en ese mismo momento
y en su presencia.
Desde mi punto de vista, un evento
de asalto es la confirmación exacta
de un hecho delictivo en el lugar
y, más allá de proteger los bienes
materiales del cliente, se ponen
en juego factores como la inte-
gración física del cliente.
Es importante tomar los recaudos
necesarios ante este evento como,
por ejemplo, instruir eficientemen-
te al cliente, trabajar en las alarmas
indeseables que los clientes/usua-
rios generan, etc.
En este tipo de eventos, la verifi-
cación previa de la situación es
un paso excluyente para confirmar
la veracidad del hecho y así evitar
inconvenientes a nuestro cliente.
Esta política de cómo reaccionar,
debe estar a cargo de la dirección
de la empresa y la modalidad de
trabajo de la misma.
El operador deberá realizar una lla-
mada de verificación al cliente me-
diante una pregunta clave como,
por ejemplo, “Buenos días, lo llamo

de taxis Oro, ¿pidió un taxi?”. El cliente
deberá brindar su palabra clave en
caso que no corra riesgo y, en caso
contrario, deberá obviar la respuesta,
que podría ser, por ejemplo, “No,
desde aquí no se pidió”.

2.3. PROCEDIMIENTOS DE ASALTO
• Identificar Prioridad
Lo primero que debemos hacer
es identificar el evento que esta
señal representa: robo, pánico, fue-
go, emergencia médica, etc.
• Identificar al dealer
Debemos identificar si la cuenta
que estamos monitoreando es de
nuestra propia empresa o bien, si
se trata de una compañía diferente
a la nuestra.
• Aceptar el/los eventos
Debemos aceptar el evento para co-
menzar a informarnos con detalle de
la señal de alarma recibida. Esto es
para informarle al sistema que estamos
en conocimiento del evento.

• Verificar directivas y/o notas
Debemos verificar en la cuenta del
titular si tenemos alguna directiva
en particular a seguir sobre la cuenta
de este cliente en general, o bien
para el evento de alarma ingresado.
• Verificar historial
Debemos verificar el historial de
la cuenta, partiendo desde las úl-
timas 24 horas, para confirmar si
el evento es repetitivo o aislado.
De ser un evento repetido, debe-
mos informarnos cuales fueron
sus causas y las resoluciones dadas
anteriormente.
• Llamada de verificación
Debe realizarse la llamada de ve-
rificación con la pregunta clave
correspondiente.
• Resolución
Debe actuarse según la respuesta
del cliente. Dentro de esta verifica-
ción, se desprenden muchas situa-
ciones y el operador deberá actuar
acorde a cada una de ellas. 

David Sejas
sejas.david@gmail.com

Índice general de la obra

Gestión de evento  de
Emergencia Médica 

Módulo 5
Atención de alarmas -
Gestión de evento de
Robo/Intrusión 

Módulo 6
Atención de alarmas -
Gestión de evento de
cancelación después de
evento Robo/Intrusión

Módulo 7
Control de horarios

Módulo 8
Eventos técnicos

Módulo 1 - RNDS nº 68
Comunicación telefónica
para operadores de
alarmas

Módulo 2
Atención de alarmas -
Gestión de evento de
Asalto/Pánico
Introducción
Evento de asalto
Procedimientos de asalto

Módulo 3
Atención de alarmas - Ges-
tión de evento de incendio

Módulo 4
Atención de alarmas -

2.1.
2.2.
2.3.









INSTALANDO http://www.lantrixgps.com

128 >

T 2000 GPRS/SMS de Lantrix
Módem GSM cuatribanda

El LANTRIX T 2000/T1800 es un módem desarrollado para mantener la comunicación de eventos en lu-

gares donde existe cobertura de sistemas de telefonía celular (GSM). Permite enviar y recibir mensajes SMS

aún cuando está conectado a la red GPRS, optimizando el ahorro de paquetes de datos.

1. PUESTA EN FUNCIONAMIENTO
A los efectos de poner en funciona-

miento la unidad se deberá disponer
de la(s) tarjeta(s) telefónica(s) (SIM)
provistas por una compañía de tele-
comunicaciones. Éstas deberán estar
habilitadas con servicio de GPRS y/o
SMS (opcional). De fábrica el equipo
se programa con:

APN 1: internet.gprs.unifon.com.ar:
wap,wap Movistar.

APN 2: internet.ctimovil.com.ar:cti,cti.
Claro.

En caso de utilizar otros servicios de
telefonía, estos APN se deberán re-
programar con los APN correspon-
dientes suministrados por las mismas
compañías. En caso de utilizar un solo
SIM, es de buena práctica programar
ambos APN iguales.

Para colocar las SIM(s) se deberá
retirar la tapa plástica de la parte inferior
del equipo. Una vez colocada(s) las
SIM(s), verificar que las tapas del por-
ta-SIM queden bien trabada.

Al colocar la placa dentro del gabinete,
verificar que los indicadores LED y los
conectores de alimentación y progra-
mación queden en la posición correcta.

Una vez terminada la instalación de
la(s) SIM(s), se procederá a conectar
las antenas de GPS y GSM y el conector
de alimentación.

De haber realizado estas operaciones
correctamente, el equipo ya estará en
condiciones de funcionar.

2. INDICADORES DE ESTADO
Los indicadores luminosos permiten

saber cual es el estado operativo de la
unidad. Mediante la interpretación de
las distintas indicaciones el técnico
puede diagnosticar si existen fallas en
el funcionamiento del equipo, de las
antenas, del sistema de alimentación
en las comunicaciones.

2.1. INDICADOR GPS VERDE
• Parpadeo rápido: indica que el equipo

no está detectando la conexión con
la antena de GPS, ya sea porque se
desconectó, el cable está cortado o
la antena no funciona.
Parpadeo lento: indica que el equipo
detecta la conexión de la antena de
GPS pero que ésta no tieneuna  po-
sición válida. Se puede deber a que
la antena está ubicada en un lugar
muy oculto o debajo de metal o que
el vehículo se halla dentro de un am-
biente cerrado que imposibilita la vi-
sión libre del cielo.

• Encendido permanente: indica que la
antena de GPS tiene posición válida.

2.2. INDICADOR GSM ROJO
• Encendido intermitente: Enciende

cuando el equipo tiene eventos guar-
dados en su memoria de pendientes,
el ritmo de encendido no es cons-
tante.

• Encendido permanente: está indi-
cando que el equipo encuentra al-
guna dificultad para conectarse a la
red celular. Esto puede producirse
por fallas en la antena GSM, porque
la red no registra la solicitud de co-
nexión por parte del módem GSM,

Índice
Puesta en funcionamiento
Indicadores de estado
Indicador GPS (verde)
Indicador GSM (rojo)
Indicador GSM (amarillo)
Antenas
Antena GPS
Antena GSM
Conexionado del cable de
alimentación
Funcionamiento de las entradas
Conexionado del cable de
entradas
Cable de programación
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2.3.
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porque la tarjeta SIM está fallando o
el equipo tiene mal configurado el
APN (no es el correspondiente al
prestador del servicio de GSM).

2.3. INDICADOR GSM AMARILLO
• Encendido intermitente rápido: indica

que el equipo está desconectado de
la Red GSM. Enciende cada 1 seg.

• Encendido intermitente lento: Está
indicando que el equipo se halla co-
nectado a la Red GSM. Enciende cada
3 seg.

3. ANTENAS
El equipo T 2000/T1800 utiliza dos

antenas para llevar a cabo la recepción
de las señales de GPS y la transmisión
y recepción de señales de GSM.

3.1. ANTENA GPS
Este elemento es el que capta las se-

ñales provenientes de los satélites del
sistema GPS.

La conexión con el equipo se realiza
por medio de un conector SMA por el
que se transporta también la alimen-
tación para la unidad amplificadora
se señales. Debido a que el gabinete
no es estanco, no se debe colocar a la
intemperie. Deberá protegerse con un
cobertor plástico (sombrerito).

La antena debe instalarse de forma que
tenga una visión permanente y limpia
del cielo, evitando los sitios cubiertos
con metal o cercanos a lugares de alta
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temperatura (calefacción). No hay incon-
venientes si se coloca bajo superficies
de plástico, vidrio o madera.

Verificar que el conector quede co-
rrectamente sujeto al equipo para evitar
falsos contactos por movimiento.

3.2. Antena GSM
Esta antena es la que permite la co-

municación del equipo con la red ce-
lular, por lo tanto es de suma impor-
tancia su correcta colocación.

La colocación se debe realizar en lu-
gares libres de la carrocería evitando
adherirla directamente a las superficies
metálicas. Si la antena se va a adherir
a una superficie metálica, hay que co-
locarle varias capas de cinta doble faz
hasta alcanzar un espesor de +/- 1 cm,
para evitar que la antena se desajuste.

De ser posible, la ubicación debe ser lo
más alta posible con respecto al suelo y
en lo posible en posición vertical.

Verificar que el conector quede co-
rrectamente apretado en el equipo.

4. CONEXIONADO
DEL CABLE DE ALIMENTACIÓN
El T 2000/T1800 se provee con un

mazo de cables que permite la cone-
xión del equipo al vehículo. Este cable
contiene los cables de alimentación
(+ y -), habilitación de la batería interna
y conexión de los sensores externos.

Orden Color Entrada Flanco disparo

1 Blanco Salida2 #

2 Negro Habilit. Bat. Int. Conectar al cable negro

3 Negro Masa Conectar a (-) de batería

4 Azul Salida1 Salida1

5 Amarillo Salida0 Salida0

6 Rojo Alimentación (+) Conectar a (+) de batería

# NOTA: Las salidas son del tipo “colector abierto”, van a nivel de masa cuando
están activadas y toleran corrientes de hasta 350 mA.

Orden Conexión Función

1 Marrón Entrada 0 (-)

2 Rojo Entrada 1 (+)

3 Naranja Entrada 2 (-)

4 Gris Entrada 3 (+)

5 Verde Entrada 4 (-)

6 Violeta
Ignición (conectar a la llave

de contacto)

# NOTA: Los flancos de dis-
paro son programables por el
usuario. Los descriptos en este
documento son propios de la
programación original. Con
las entradas desconectadas (al
aire) la tensión en los cables
de las entradas 0 a 4 debe ser
de +/- 4 vcc. En la entrada de
Ignición (5) no debe haber
tensión.

5. FUNCIONAMIENTO DE LAS ENTRADAS
Las entradas 0 a 4 están mantenidas a una tensión de +/- 4vcc., mediante una

resistencia interna (pull up).
Los sensores que se utilicen para detectar los eventos de alarmas podrán ser

del tipo NC o NA. En el primer caso, el equipo detectará el Flanco positivo y en
el segundo, el negativo. Cada entrada puede programarse para que sense
cualquiera de estos flancos o con ambos.

6. CONEXIONADO DEL CABLE DE ENTRADAS

7. CABLE DE PROGRAMACIÓN
Utilizando un conector RJ45, el usua-
rio tendrá la posibilidad de realizar la
programación del equipo mediante la
utilización de un cable adaptador
USB-RJ45.
Asimismo, por medio de este cable y
utilizando el programa “Panel de pro-
gramación”, pueden programarse o
revisarse todos los parámetros de
funcionamiento del equipo para
adaptarlo a sus necesidades.
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Sistemas de CCTV asociados a las operadoras
de CATV
Permiso de Cablevisión para instalar CCTV - Modulador

En general, esta sección contiene un compendio de temas que fueron, durante muchos días, amplia-

mente debatidos por los integrantes del foro. En esta ocasión, desarrollaremos ampliamente  un único

tópico, que concluye con una clase magistral de uno de los disertantes.

Nicolás García
Buenas tardes, consulto al foro para saber si alguno de sus integrantes conoce cómo se maneja legalmente la prestadora

de cable Cablevisión en cuestiones de CCTV. Hace un tiempo instalé un modulador de canal 98 en un consorcio y ya es la
segunda vez que me cortan el cable de conexión. Según parece, tampoco te dan el permiso para instalarlo. ¿Alguno podría
referirme alguna experiencia en este tema…?

Desde ya, gracias por sus aportes. Saludos cordiales

RE: Antonio
Cablevisión no es una compañía con

la que pueda tratarse fácilmente. Por
ejemplo, en un edificio, si alguien quiere
conectarse para ver las cámaras por In-
ternet, el técnico que está haciendo el
trabajo nunca puede consultar con el
técnico de la empresa. La única manera
en que te atienden es por carta docu-
mento. Recomiendo que el consorcio
intime a la empresa por nota para permitir
la instalación de la cámara en el canal
98. Si la respuesta es negativa, que retiren
todos los cables para dar lugar a otra
empresa que acepte ese tipo de instala-
ción. No hay otra manera: si el consorcio
no te apoya, no podés hacer nada.

No hay una legislación específica al
respecto. El consorcio los autoriza a in-
gresar al edificio con la contraprestación
de sumar la señal 98 y en caso de negarse,
puede armarse un lindo lío si todo un
edificio amenaza con darse de baja del
servicio.

RE: Esteban
No existe un tema legal específico. En los

edificios clientes, recomiendo establecer
buena relación con los técnicos de Cable-
visión y las operadoras locales, que pueden
darte respuesta de manera rápida.

Por otra parte, la empresa no tiene de-
recho a eliminar o dejar fuera de servicio
un equipo que compra y paga un con-
sorcio para que funcione. Más cuando
ellos no ofrecen ni dan otra alternativa
propia. Hace unos años, Cablevisión
tenía la exclusividad de colocar "su" mo-
dulador, pero su incompatibilidad con
lo digital hizo que lo dejen de ofrecer.

La empresa de cable y sus técnicos tie-
nen los equipos necesarios para permitir
el acople y calibración de moduladores.

El problema del "corte" y baja de servicio
de los moduladores ocurre para instala-
ciones en edificios en las que, luego de
instalados, alguno de los abonados solicita
service por mala señal. Si sólo quitando
ese equipo todo vuelve a funcionar co-
rrectamente, es muy difícil que te vayan
a sacar de servicio el modulador.

Repasando los post de este tema, no
consideré que en ciudades de más de
100 o 150 mil habitantes no es fácil es-
trechar lazos con instaladores de CATV,
ya que eso es precisamente lo que te
permite el éxito en la colocación de
estos equipos.

El último de estos equipos que instalé
fue hace dos años. En esa oportunidad,
con el equipo instalado en un consorcio,
los únicos que podían ver las dos cámaras
colocadas, eran los clientes "analógicos"
mientras que los clientes "digitales" no
podían hacerlo. Si aún así lo deseaban,
debían pasar su deco a "análogo".

Nosotros, tanto en Campana como en
Zárate, nunca debimos presentar ningún
papel, carta documento ni autorización,
ya que al colgar los equipos siempre
fuimos asistidos por personal de la misma
empresa o instaladores de antenas co-
lectivas con instrumental apropiado.

Si nadie hace reclamos por temas de
señal, quizás pasen años antes de que se
enteren de que colocaste el modulador.

Por otro lado, nunca obtendrán permiso
por escrito, ya que la respuesta será que
pronto van a tener  un modulador apto
para TV HD digital.

RE: Héctor de la Fuente
Estimado Nicolás, te recomiendo pasar

por la oficina de Cablevisión de tu zona
y trata de hablar con el jefe de líneas de
calle. Antes te daban hasta el modulador

para la cámara de entrada del edificio. 
RE: Carlos Vázquez
Hola Nicolás, Cablevisión no acepta

que vos realices el trabajo. El adminis-
trador del consorcio tiene que gestionar
esa instalación en el sector destinado a
los grandes clientes de la empresa. Se-
guramente le van a dar la lista de los
equipos homologados que pueden ins-
talarse sin inconvenientes. Luego del
pago y verificar los equipos, te hacen la
instalación.

RE: Rubén Reynoso
Les cuento mi experiencia: instalé una

cámara al modulador homologado por
Cablevisión y todo mi sistema funcio-
nando, pero no toqué nada de la señal
de cable. Luego le dije a la administración
del lugar que llame a Cablevisión para
que conecten el canal 98 y que me llame
apenas viniesen. Ellos regulan la señal
para que se vea bien, ya que tienen
todo el instrumental para hacerlo. Te-
niendo en cuenta que es un edificio de
94 clientes, a los que no quieren perder,
no van a poner objeción. 

RE: Ing. Horacio E. Domínguez
Hola a todos, me gustaría comentar

mi experiencia como fabricante, prove-
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edor y distribuidor  de modulador de
TV para edificios y domicilio, desde hace
más de 15 años.

Cada empresa de cable dejó un canal
libre para instalar la cámara de seguridad:
Cablevisión  el 98, Multicanal el 96 y Te-
lecentro el canal 5.

Hay diferencias entre los equipos pensados
para edificios y aquellos destinados a do-
micilios. Así, el modulador para edificios
debe ser de 55 Db de potencia de salida
mientras que el modulador para ser instalado
en domicilios el modulador puede ser de
20, 25 o 35 Db de salida, dependiendo de
la cantidad de bocas de TV.

Hago una breve reseña de la historia
de los moduladores de TV para edificio:
desde el año 2001/2002 Cablevisión y
Multicanal, (que hace un tiempo se fu-
sionaron), dejaron de proveer e instalar
el modulador de TV VM-55 CH=98 y
CH=96. La empresa que proveía los mo-
duladores cerró con la crisis de 2001 y
otra empresa importante compró todos
los moduladores que tenía, aproxima-
damente 1500 equipos para canal 98 y
otros 500 equipos para canal 96, que
son los moduladores que en la actualidad
se siguen comercializando.

Telecentro siguió instalando un modulador
TV CH=5 tipo Rack por varios años más,
aunque actualmente no lo provee.

Actualmente, si se llama a la empresa
de cable y se los consulta si se puede
colocar un modulador de TV con una
cámara, la primera respuesta que dan
es un no, aseguran que la empresa no
permite instalar nada.

El consorcio tiene que llamar y amenazar
con dar de baja el servicio, tras lo cual la
empresa envía un archivo PDF o  Excel
con las características del modulador,

que puede ser instalado por cualquier
persona capacitada.

Si se instala correctamente y se hacen
los ajustes necesarios, el modulador fun-
ciona perfectamente sin afectar las se-
ñales de CATV, Internet y TV Digital.

Una vez instalado el modulador en el
edificio y verificando que todo funcione
correctamente no lo pueden sacar: cuan-
do por cualquier razón se presente en
el edificio un técnico de la empresa de
cable, el consorcio u encargado debe
exigir que todo quede funcionando.

¿Qué hay que tener en cuenta para no
tener problemas con las empresas de
cable?
• Saber exactamente con qué empresa

de cable se está tratando.
• Preguntar si antes era Multicanal, ya

que todavía hay zonas que no se puede
usar el canal 98, por lo que hay que se-
guir con el CH=96.

• Comprobar personalmente cómo se
ve la señal de cable en más de un de-
partamento. Suele suceder que la señal
no se vea bien y seguramente le echen
la culpa al modulador.

• Instalar el modulador en un lugar ade-
cuado.

• Cablear toda la parte de RF con cable
RG-6 y fichas “F” de compresión.

• Ver por dónde entra la señal de CATV,
si por la terraza o desde planta baja.

• El modulador no debe instalarse dentro
de la caja que coloca la empresa de
cable.

• En todos los edificios hay un amplifica-
dor de CATV de 30 DB (caja color alu-
minio de unos 30x30 centímetros).

• La entrada de señal es un cable grueso
que termina en una ficha “F” y la salida
del amplificador va a la caja de distri-

bución, o al montante, y de ahí a cada
departamento.

• El modulador se suma a la salida del am-
plificador con un Tap (también  llamado
acoplador direccional o miniTap).

• El Tap tiene un IN, OUT y Tap. Por Tap es
por dónde entra la señal de RF del mo-
dulador.

• De la salida del amplificador va al IN del
Tap. El OUT va a la caja de distribución.

• Si la señal del cable, o la del modulador,
se ve con lluvia, se puede invertir el
Tap, entrando por el OUT y saliendo
por IN.

• Hay que verificar que no se corte Internet.
Si esto sucede es porque hay mucha di-
ferencia de potencia entre el modulador
y la salida del amplificador.

• Al no contar con instrumental que
mida la señal de RF, hay que ajustar a
prueba y error. Hay que subir la ate-
nuación del Tap (por ejemplo 9 DB) y
bajar la potencia de RF del Modulador.

• Verificar que la señal de la cámara se
vea correctamente y que Internet no
se corte.

• También hay que verificar que ningún
canal que pase por el deco digital se
corte. Con el ajuste descripto anterior-
mente, no debería cortarse o pixelarse.

• Hay un filtro de video que se coloca a
la entrada de video del modulador.

RE: Juan Carlos Carballido
No soy de felicitar demasiado, no porque

muchos no lo merezcan, sino para no
congestionar al foro de mensajes que
no aportan demasiado al tema. Pero
ante tremenda y tan clara explicación,
me siento en la obligación de hacerlo.
Muchas gracias por su aporte, ing. Horacio
Domínguez. 

RE: Lucas Bottinelli
Nicolás, para desbloquear el panel ne-

cesitas el código de instalador. Con ese
código entrás en programación: tecla
Entrar + (código instalador), que si no lo
cambió es 0000 (4 ceros). Luego vas a la
sección 395 y ponés 000 (3 ceros). Con
esto ya estaría desbloqueado.

RE: Gastón López
¿Y si no se puede ingresar a programa-

ción?

RE: Nicolás
Perdón, me expresé mal: quería RESE-

TEAR, no DESBLOQUEAR. Aprovecho
también para consultar desde dónde
puedo descargar el manual. Gracias nue-
vamente.

RE: Rubén Salas
Nicolás, desde el link que adjunto podrás

ver o descargar el manual de progra-
mación, que en la página 2 contiene la
respuesta a tu consulta.

NdeR.: ingresar al Foro Negocios de
Seguridad y en la respuesta de R. Salas
se encuentran las opciones “Ver” o “Des-
cargar” el manual. 

CONSULTA PARADOX MG5050K

Nicolás
¿Algún forista sabría explicarme cómo se desbloquea el panel Paradox MG5050K? Un posible cliente tiene uno ya

instalado y quiere reformar su sistema. Desde ya, muchas gracias.
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Formación y capacitación de empleados
SEPYME, subsidios para empresas 2012

La formación y capacitación de los empleados es fundamental para toda aquella empresa que desea crecer y

desarrollarse. El empresario debe invertir en formar y educar profesionalmente a sus colaboradores. Para ello,

cuenta con incentivos desde el Ministerio de Industria nacional.

oda actividad empresaria re-
quiere personal idóneo y ca-

pacitado. A mayor capacitación,
mejores resultados. 

El gobierno nacional apoya y sub-
sidia a empresas MiPymes (micro,
pequeñas y medianas empresas),
otorgando subsidios para actividades
productivas y para que accedan a la
capacitación de su personal.

La capacitación en ventas es una
de las más solicitadas. Contar con
personal capacitado en ventas
permite alcanzar mayores benefi-
cios para las empresas. Saber ven-
der no es solo tarea específica del
vendedor. Contar con conocimien-
tos en ventas es fundamental para
todas aquellas personas de la or-
ganización que tienen contacto
con los clientes. 

La SEPYME (Secretaría de la Pe-
queña y Mediana Empresa), de-
pendiente del Ministerio de In-
dustria de la Nación, selecciona y
habilita a los mejores profesionales
e instituciones, como UCAP (Uni-
dades Capacitadoras Pyme). 

Contratando los servicios profe-
sionales de una UCAP, los empre-
sarios obtienen la capacitación ne-
cesaria para su personal y recu-
peran hasta el 70 % de lo abonado
en Crédito Fiscal.

El trámite es sencillo y de fácil
acceso: toda la información se ob-
tiene en www.sepyme.gob.ar.

Las capacitaciones pueden ser
abiertas o cerradas: en las abiertas
participan uno o varios integrantes
de dos o más empresas mientras
que las cerradas son para personal
de una empresa.

Hay distintos temas a desarrollar y

T
múltiples posibilidades de carga ho-
raria. Las más convenientes son las
capacitaciones cortas, que pueden
llevarse a cabo cada 15 o 30 días.

Algunas de las capacitaciones
cerradas de 4 horas que brinda la
UCAP Pampa Marketing son:

• LLAMADAS TELEFÓNICAS SA
LIENTES: Técnicas para generar
ventas, nuevos contactos, obtener
información y pasar los diferentes
obstáculos.

El uso del teléfono es una de las
herramientas más utilizadas para
generar negocios y vínculos co-
merciales. Es muy importante ca-
pacitar a los ejecutivos de ventas
y al personal de contacto para que
optimicen sus habilidades.

La llamada telefónica saliente se
utiliza para llegar a la persona que
toma las decisiones. Por eso, saber
sortear los diferentes filtros que
existen en las empresas, obtener
la mayor cantidad posible de in-
formación y cautivar el interés del
interlocutor, son tareas complejas.

Para realizar esta tarea se aplican
novedosas técnicas de ventas y
persuasión, que permiten hacer
sentir cómodo y relajado al potencial
cliente. Generar interés y coordinar
una entrevista cara a cara es uno
de los objetivos que persigue toda
llamada saliente de ventas.

En las capacitaciones se hacen lla-
madas salientes y utilizando un te-
léfono, con altavoz o manos libres,
se enseña a los participantes del
curso a generar vínculos de negocios.
La dinámica de la charla, la organi-
zación de la información que se ob-
tiene y los pasos a seguir para avanzar
en la negociación son puntos claves,
muy valorados, además, por los par-
ticipantes de los talleres.

La llamada telefónica requiere
práctica y concentración. Hay mu-

chas muletillas que utilizamos los
vendedores que hacen la diferencia
entre el éxito y el fracaso de una
llamada saliente.

Los comentarios y aportes de un
profesional experto en ventas ayu-
dan a mejorar y obtener mejores
resultados.

• MANEJO DE OBJECIONES: Có-
mo actuar frente a las objeciones,
cómo rebatirlas y cerrar nuevas
ventas.

El proceso de ventas corporativas
es complejo y requiere entrena-
miento y de técnicas para superar
las objeciones que plantean los
potenciales clientes. Las objeciones
son oportunidades para aquel ven-
dedor profesional que sabe de-
tectarlas y rebatirlas. 

Toda objeción encierra una pre-
gunta encubierta. Es una de las
tantas preguntas que el potencial
cliente formula durante el proceso
de ventas.

Si hay objeciones, hay oportuni-
dades.

Si el potencial cliente solo desea
conocer precios y solicita presu-
puesto, esto siempre debe hacer
dudar al vendedor. El precio es
una de las cuatro variables del mix
de marketing y no siempre es la
más importante. 

En los talleres de ventas se busca
que los participantes obtengan
nuevos puntos de vista y descu-
bran oportunidades que, con an-
terioridad, no eran visualizadas o
identificadas.

• TÉCNICAS DE CIERRE DE VEN
TAS: Venta asumida, cierres par-
ciales y descuentos de último mo-
mento, entre otras variantes.

Hay cientos de técnicas de ventas
y aplicar las mismas dentro del
proceso comercial es fundamental

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

Contar con
personal

capacitado en
ventas permite a

las empresas
lograr mayores

beneficios y
alcanzar metas

que de otro
modo serían
mucho más

lejanas.
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para alcanzar el resultado y obtener
la venta.

Presupuestar no es vender: ven-
der requiere entrenamiento y mu-
cho conocimiento del potencial
cliente, los hábitos de compra y la
cultura organizacional, entre otros
aspectos de relevancia.

Los ejecutivos de ventas profe-
sionales no hacen presupuestos:
venden.

El presupuesto es un arma de
doble filo. Generalmente, se hace
una vez asegurada la venta y es
para terminar de acordar los puntos
del negocio.

Para poder cerrar ventas hay que
conocer varios de las técnicas de
cierre y las artimañas que utilizan
los compradores profesionales de
las empresas para sacar ventaja.

• ORGANIZACIÓN DEL TIEMPO
Y PLANEAMIENTO TÁCTICO DE
LAS VENTAS: Cómo organizar la
agenda, planilla de trabajo, visitas,
llamadas y contactos por correo
electrónico.

El tiempo es siempre un recurso
escaso y para poder sacar mayor
provecho, hay que planificar pun-
tillosamente todas las actividades
de la jornada laboral, de la semana,
el mes y el año. 

Los horarios y la rigurosidad du-
rante el proceso comercial son cla-
ves para tener éxito en las ventas.

Puntualidad es sinónimo de com-
promiso y profesionalismo.

Para mejorar los tiempos de trabajo
y obtener resultados hay que trabajar
junto a profesionales expertos.

• EMAIL MARKETING: Nuevas
herramientas para captar clientes
utilizando el correo electrónico.
Secretos del lenguaje corporativo.
Respuestas preestablecidas. 

El correo electrónico es una he-
rramienta fundamental de comu-
nicación y permite distintas apli-
caciones para captar nuevos clien-
tes y generar negocios.

En este taller se brindan herra-
mientas de escritura corporativa;
frases que hay que usar y frases
que no; la estética de la firma de

La capacitación
encierra un gran

número de
variables que hoy
están al alcance
de la pequeña y

mediana
empresa gracias
a un programa

propuesto desde
el Estado

los correos enviados; tiempos de
respuesta a los correos recibidos;
la copia oculta y la copia abierta y
el diseño de textos de presentación
y textos para obtener entrevistas
en las empresas.

• LENGUAJE DEL CUERPO: Pasos
y técnicas de ventas para identificar
los mensajes corporales  y cerrar
ventas en forma profesional.

Las entrevistas personales son
de vital importancia para cerrar
negocios y conocer a los poten-
ciales clientes. A mayor cantidad
de entrevistas, mayor posibilidad
de genera ventas. 

El potencial cliente se comunicará
con el vendedor utilizando el len-
guaje verbal y el no verbal. El len-
guaje del cuerpo es el lenguaje

no verbal, más complejo de inter-
pretar y para hacerlo, hay que co-
nocer los principales movimientos
conscientes y no conscientes que
realizamos las personas al comu-
nicarnos, para transmitir los pen-
samientos y emociones.

Pasos de la entrevista personal.
Saludo, presentación y desarrollo

de la entrevista cara a cara utili-
zando el lenguaje corporal.

Estos talleres pueden tomarse
en las oficinas de Pampa Marketing
o pueden dictarse en las oficinas
de las empresas. 

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

PROGRAMA DE CRÉDITO FISCAL PARA CAPACITACIÓN

El Programa de Crédito Fiscal para Capacitación es un instrumento que
permite a las Pymes obtener reintegros por sobre la inversión que realicen
en la capacitación de sus recursos humanos, ya sea en actividades abiertas
(dictadas en instituciones públicas o privadas) o cerradas (cursos a medida
de la empresa).

El programa contempla dos modalidades de acuerdo al tamaño de la
empresa:
• Modalidad 1 (Grandes Empresas o Pymes Cedentes)

Bajo esta modalidad pueden inscribirse grandes empresas que financian
la capacitación de empresas Pyme y reciben el reintegro a través del
programa. Esta modalidad, en el caso de empresas grandes, establece
un beneficio máximo del 8‰ del monto total que hayan destinado al
pago de salarios (masa salarial) en los 12 meses previos a la presentación
de su proyecto en Crédito Fiscal. Para empresas pequeñas o medianas
(Pymes), el beneficio máximo alcanza al 8%. En ningún caso podrá
superar los $40.000.

• Modalidad 2 (Empresas Pymes- Beneficiarias)
Las empresas Pymes podrán solicitar el reintegro de actividades de ca-
pacitación realizadas por sus dueños y/o empleados en relación de de-
pendencia. El beneficio máximo al que pueden acceder no podrá
superar el 8% de la masa salarial anual con los otros límites descritos en
el Reglamento 2012.
No podrán participar del programa aquellas empresas que tengan
deudas fiscales nacionales o previsionales exigibles.

• Beneficio
Se reintegrará hasta el 70% del monto de las actividades de capacitación
tanto para actividades abiertas como cerradas. El beneficio podrá
ascender al 95% si las empresas Pymes cumplen con los requisitos de
priorización.
En modalidad 1, estos requisitos los deberán cumplir al menos el 50%
de las Pymes beneficiarias.
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Cumpliendo con lo establecido en los Estatutos
Sociales, el miércoles 18 de abril se convocó a los
socios a participar de la primera Asamblea Gene-
ral Ordinaria de CESEC. La misma, de gran impor-
tancia por las temáticas que se abordaron, fue exi-
tosa y, en ese marco, se designaron las nuevas Au-
toridades, las que se renovaron por primera vez
desde la conformación de la Cámara.
Vale recordar que el año pasado, las autoridades
pasibles de renovación (Vicepresidente, Pro Se-
cretario, Pro Tesorero y Vocales Suplentes) deci-
dieron continuar en el cargo sin modificaciones
por dos ejercicios más.
Este año, frente a la necesidad de renovar un nú-
mero significativo de cargos, y con varios socios
activos que se sumaron a los fundadores como
candidatos potenciales para ocupar dichas va-
cantes, se decidió conformar de común acuerdo
la nueva Comisión.
Ahora que podemos mirar hacia atrás y com-
prender la magnitud de la labor encarada por la
gestión saliente desde octubre de 2009, para eri-
gir y mantener viva esta organización, la difu-
sión y participación activa en el ámbito guber-
namental y legislativo así como la búsqueda e im-
plementación constante de nuevos beneficios y
estímulos para los socios.
“Quiero destacar y agradecer la confianza pues-
ta en mi persona por todos los colegas que inte-
gran la Cámara, al elegirme para representarlos
desde este puesto durante los dos próximos años.
De mi parte, confío en que estaré excelentemente
acompañado para cumplir con cada una de las
metas que nos hemos planteado y las que ven-
drán, no sólo por aquellos Socios que confor-
man las distintas autoridades, sino por todos los
profesionales y empresas que componen la
C.E.S.E.C”, expresó José Luis Armando, nuevo Pre-
sidente de la Cámara.
En cuanto a los proyectos de la Cámara, Arman-
do aseguró que trabajarán “haciendo hincapié
en las necesidades de los socios. También que-
remos profundizar el contacto con las autorida-
des de diferentes organismos públicos y privados
para lograr ser referentes obligados en aquellas
temáticas inherentes a nuestro rubro, y definir un

compromiso de trabajo y enriquecimiento mutuo
a nivel gubernamental, así como con las Cámaras
y Asociaciones colegas, quienes considero son mo-
delos a imitar a la hora de proyectar el futuro”.
“Deseo hacer un especial reconocimiento a la
gestión anterior, resaltando la importante labor
que debieron encarar, cuando un grupo de em-
presas con distintas inquietudes, unidos a través
de la Seguridad Electrónica, decidimos ir un paso
más adelante en la profesionalización y creci-
miento del rubro, conformando esta Cámara. Us-
tedes tuvieron la compleja tarea de representar
a esta Cámara al momento de fundarla, consti-
tuirla, buscar nuevos integrantes y consolidarla.
Y a pesar de las dificultades, el resultado fue re-
almente exitoso. Muchas gracias, en nombre mío
y de todos los integrantes de la nueva Comisión
Directiva”, concluyó.

José Luis Armando
Presidente de CESEC

Designación de autoridades

Nueva comisión directiva
Se llevó a cabo en abril
la primera renovación

de autoridades de
la Cámara, en una

Asamblea realizada en
la sede de la entidad.

De la misma, formaron
parte gran cantidad

de socios, quienes
repasaron los logros

obtenidos y, en las
palabras del nuevo

presidente, expresaron
sus proyectos para el
futuro de la entidad.

Presidente: 
José Luis Armando - Distribuidora Atlas

Vicepresidente: 
Ing. Carlos Alberto Macario - Alarmas Keeper

Secretario: 
Ernesto Bruno Cavazza - Monitora Seg. Inteligente

Pro Secretario: 
Armando Martín López - Electro-Alarma

Tesorero: 
Sergio Eduardo Puiatti - Servicio Eta

Pro Tesorero: 
Damián González Rubiolo - CEM

Vocales titulares: 
Ing. Gustavo Burcles
Ing. Lorenzo Bistué - Locker

Vocales suplentes:
Marcelo Martínez Arias - ADC - Alarmas del Centro
Hugo F. Milanesio - Warning Sist. de Seguridad

Revisores de cuenta:
Carlos Tchobanian - Central Santa María
Aldo Allende - Allende Seguridad Computarizada

Junta electoral:
Franklin Vidal - Antyca Protecciones
Daniel de Grave - Sonnar Alarmas

Comisión Directiva
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Labor conjunta entre la Seguridad Privada y la Seguridad Pública

IV Encuentro multisectorial de seguridad privada
Se llevó a cabo en Mar del Plata un nuevo encuentro entre todos los sectores que conforman la industria
de la seguridad privada. El evento contó con la presencia de autoridades sectoriales, funcionarios públicos
y legisladores.

l 30 de marzo se realizó en Mar del Plata el
IV Encuentro de la Seguridad Privada de la Pro-
vincia, que contó con la activa participación de
todos los sectores que lo conforman. Durante
la realización del mismo, expusieron los fun-
cionarios, legisladores y Cámaras participantes.
Fiel a su política, CEMARA dio su auspicio e in-
tervino en las disertaciones, estando repre-
sentada por su Presidente, el Ctdor. Miguel A.
Turchi.  A continuación, algunas de las conclu-
siones que foman parte del documento final del
encuentro.

"El proyecto de ley -de reforma de la ley 12.297-
tiene un fuerte sesgo de seguridad humana y
desoye la electrónica, lo que ha traído muchos
problemas para su control”. Con esas palabras
el presidente de CEMARA profundizó sus con-
ceptos basados en la impostergable necesi-
dad de contar con una Ley Nacional que se
ajuste a las premisas reales de la industria de
la Seguridad Electrónica en nuestro país e hizo
además un llamado de atención para quienes
se arrogan a sí mismo logros inherentes a las pro-
pias funciones del Estado.

"Bregamos por la articulación entre el Sector Pú-
blico y el Sector Privado; el RASP (Registro
Agencias Seguridad Privada) es una clara de-
mostración de que este trabajo conjunto se
puede hacer (…) El RASP se pondrá en funcio-
namiento en los próximos 60 días para las em-
presas que quieran adherir en forma volunta-
ria, transformándose en obligatoria en un pla-
zo no mayor a un año (…) Se va a estudiar la im-
plementación de una Credencial para Jefes de
Seguridad".
Dr. Jorge Ceruli, Director de la Oficina para la Ges-
tión de la Seguridad Privada del Ministerio de
Justicia y Seguridad de la Provincia.

"El trabajo conjunto entre el Sector Público y el-

E
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Privado va a permitir transparentar y facilitar el de-
sarrollo de la industria (…) El Estado debe inter-
venir generando políticas públicas y no esperar
que los privados lo hagan por su cuenta. Las Cá-
maras tienen que intervenir para colaborar con
este direccionamiento que emana del Estado; de
esta manera la Industria comenzará a ser mejor
vista y podrá salir definitivamente de la oscuridad
(…) La Seguridad Privada crea puestos de trabajo,
es primer escalón de inclusión laboral, por ende
social, y como tal, debe crear trabajo digno y re-
gistrado". 
Lic. Silvia LaRuffa, Subsecretaria de Planifica-
ción del Ministerio de Justicia y Seguridad de la
Provincia.

"Se necesita modificar la Ley 12.297 en forma
urgente y, después, con tranquilidad, ir estu-
diando una ley superadora para el futuro, que
contemple el Alta Temprana - Régimen de san-
ciones estricto pero cumplible -Inclusión de la
Seguridad Electrónica - Complementación en-
tre la Seguridad Pública y Seguridad Privada -

Espectáculos Públicos - Cupos de vigiladores por
empresa". 
Dr. Jorge D'Onofrio, Presidente de la Comisión
de Seguridad del Senado de la Provincia.

"Existen todavía prejuicios en contra de la In-
dustria de la Seguridad Privada; hay que trabajar
en conjunto para vencer estos prejuicios y a par-
tir de ahí sí podrá realizar un verdadero traba-
jo conjunto (…) Tenemos expectativas de que
la reforma de la ley 12.297 contribuya a alcan-
zar una seguridad de elite". 
Dr. Iván Budassi, Presidente de la Comisión de
Seguridad de la Cámara de Diputados de la
Provincia.

Debemos agregar a estas conclusiones la
mención, por parte de la Lic. Silvia LaRuffa, al
referir como uno de los ejemplos de interac-
ción entre el sector Público y Privado el con-
venio firmado entre el Gobierno provincial y CE-
MARA, para llevar adelante el exitoso Plan
911 Escuelas.
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ASIS INTERNATIONAL
Fundada en 1955, cuenta con más de 37.000

miembros en todo el mundo
Presidente: Raymond T. O’Hara, CPP

Región XXIV: Argentina, Chile, Bolivia,
Paraguay, Perú y Uruguay

A nivel mundial, ASIS cuenta con más de 38.000 miembros y lidera
el camino para incrementar la performance y la actualización para
los integrantes del sector de comunidad, a través de una amplia ofer-
ta de programas de capacitación y servicios.
ASIS desarrolla programas y materiales de capacitación que abar-
can los más diversos temas de interés en el campo de la seguridad.
Entre todos ellos se destaca a nivel global el Seminario Anual que
ASIS organiza en Estados Unidos y los tres seminarios en Europa,
Medio Oriente y en el Sudeste Asiático. Asimismo, ASIS promovió
y organizó en los últimos años reuniones de los Directivos de Se-
guridad Corporativa (CSO) en Latinoamérica. 
En síntesis, ASIS International es la organización líder en el mundo en
la difusión de conocimientos y materiales para la mejora continua de
las prácticas y el desempeño de los Profesionales de Seguridad.

Certificaciones
En el sector de seguridad, la certificación juega un rol fundamen-
tal, dado que es la única herramienta que permite reconocer en for-
ma objetiva las capacidades  y los conocimientos de un profesio-
nal.  Como indicador genuino de calificación, la certificación es una
evidencia documentada de experiencia y conocimiento.
ASIS International estableció los estándares para las certificacio-
nes en seguridad por más de 25 años y gestiona tres Programas
de Certificación acreditados internacionalmente: el CPP (Certificado
de Protección Profesional), el PCI (Certificado de Profesional In-
vestigador) y el PSP (Profesional de Seguridad Física).

- CPP: Distingue a los profesionales que demostraron amplios co-
nocimientos y/o experiencia en la gestión integral de seguridad. Esta
certificación es reconocida como la más alta que se concede a un
especialista en seguridad.
- PSP: Se asigna a quienes tienen como responsabilidad primaria
la investigación de amenazas, el diseño de sistemas de seguridad
integrado, incluyendo equipamiento, procedimientos y personal, el
mantenimiento y la operación de dichos sistemas.
- PCI: Destaca a quienes han demostrado conocimiento y/o expe-
riencia en los campos de gestión y presentación de casos, y reco-
lección de evidencias.

El rol de ASIS
ASIS representa un aval para la profesión de seguridad frente a las
empresas, los medios de comunicación, las entidades guberna-

mentales y el público en general.
Dispone de una Comisión de Normas y Directrices que trabaja con
numerosas normas nacionales e internacionales que aplican a las
prácticas de seguridad en todo el mundo. La Comisión de Normas
y Directrices tiene como premisa trabajar con aquellas que no
sean propietarias, basándose en el consenso y en procesos volun-
tarios reconocidos por los miembros de ASIS y por la industria de
la seguridad en general.

Beneficios
Además de formar parte de la asociación especializada en segu-
ridad más importante del mundo, los miembros de ASIS obtienen
numerosos beneficios:
- Pertenecer a una red que los coloca en comunicación con profe-
sionales de seguridad de todo el mundo.
- Participar de más de 30 programas educativos y de los semina-
rios anuales.
- Acceder a mejores oportunidades de desarrollo profesional
- Tener acceso a los recursos de seguridad del Centro de Recursos
de Información, de nivel internacional.
- Contar con facilidades para ingresar en los programas ejecutivos,
los cursos, los materiales de certificación de referencia y numerosas
publicaciones.

Julio Fumagalli Macrae
Vicepresidente de la Región XXIV de ASIS INTERNATIONAL

Fundamentos y objetivos

ASIS International
ASIS International es la organización más importante del
mundo de profesionales de seguridad.  Fue fundada en el
año 1955 en los Estados Unidos, con el objetivo de maxi-
mizar la eficacia y la productividad de los profesionales
especializados en seguridad mediante el desarrollo de
programas de capacitación y materiales específicos
sobre la materia.

ASIS International se encuentra organizada en base a 44 Regio-
nes, distribuidas en los cinco continentes. Cada una de ellas abar-
ca un conjunto de países en los cuales se organizan Capítulos, los
que en la actualidad superan los 200.
La Región XXIV incluye a Argentina, Chile, Bolivia, Paraguay, Perú
y Uruguay. En la actualidad, existen Capítulos en Argentina, Chi-
le y Perú, contemplándose la apertura este año los Capítulos Uru-
guay y Paraguay.
La Región se encuentra en la actualidad impulsando activamente,
a través de diversas iniciativas, Programas de Certificación Pro-
fesional para contribuir con el posicionamiento y difusión de ASIS
INTERNATIONAL, al mismo tiempo que apoya y promueve el de-
sarrollo de sus Capítulos y, en particular, de la destacada comuni-
dad de especialistas y profesionales en seguridad de esta parte del
continente americano.

Más información: www.asisregionxxiv.com.ar

ASIS Región XXIV
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Encuentro con los chicos
Seguimiento escolar y charla con las familias

Los voluntarios de Mission500 tuvieron un encuentro con los chicos y sus familias para llevar a cabo el primer

seguimiento sobre las actividades y el desarrollo escolar de los apadrinados por la fundación. Las experiencia

sorprendió gratamente a todos, por la aplicación y ganas de aprender de los pequeños.

on el objetivo de ayudar a
los chicos en aquellas tareas

escolares que les resulten más
complejas, Carolina Porto y Geor-
gina Borassi, voluntarias de Mis-
sion500, tuvieron un encuentro
con los apadrinados. Encuentro
que sirvió, además, para seguir
conociendo a los chicos y sus fa-
milias y cómo se desenvuelven
en su entorno.

Los chicos asistieron con todos
sus cuadernos del colegio y muy
entusiasmados por el encuentro.
A cada uno de ellos se le entregó
material que será utilizado única-
mente en los encuentros de se-
guimiento escolar.

Entre las actividades realizadas,
los chicos pusieron su nombre y el
de los integrantes de su familia en
la primera hoja. Luego, se miraron
los cuadernos de clase y en las
áreas que las voluntarias conside-
raron que necesitaban más ayuda,
les ayudaron a hacer una tarea re-
lacionada. Algunos hicieron cuentas,
otros copiaron algún texto pequeño
o practicaron números. La jornada
finalizó con una actividad didáctica,
con dibujos de los chicos.

El nivel de los chicos es buenísimo,
al igual que los colegios a los que
asisten, sorprendiendo gratamente
a los voluntarios de Mission500 la
gran cantidad de tareas realizadas.

ENTREVISTAS FAMILIARES
Las entrevistas a las familias de

los chicos se llevan a cabo sólo
con los padres, en forma individual,
para lo cual se dividieron las 10
familias entre los 3 colaboradores
para esta tarea, Patricio Quevedo,
Adrián Franco y Gladys Ceballos.

A través de estos encuentros, se
busca establecer un vínculo fluido
con los padres de los chicos y co-
nocer sus necesidades, además

C

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

de constatar que los recursos que
brinda Mission 500 son bien utili-
zados.

El denominador común entre to-
das las familias fue el interés que
tienen por sus hijos, se preocupan
por ellos, saben que la educación
es fundamental para progresar. 

En estas entrevistas, surgen temas
cotidianos que se pueden mejorar,
como el cuidado de los chicos. A
veces, las madres tienen que pagar

a alguien para que cuiden a sus
hijos, ya sea porque tienen que
trabajar o porque tienen que llevar
a otro de sus hijos al colegio o a
alguna actividad. El gasto que les
genera es muy alto, teniendo en
cuenta los ingresos que tienen,
por lo que Mission500 buscará
generar que las madres de los chi-
cos del proyecto Mission 500 se
puedan organizar entre ellas para
cuidarlos. 
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