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REGISTRACIÓN ONLINE
La organización de Seguriexpo Buenos Aires

2013 informa que ya se encuentra abierta la re-
gistración online para todos los visitantes que
pertenezcan al sector de la seguridad electrónica.
La misma puede realizarse a través de la página
oficial de la muestra, www.seguriexpo.com.ar,
en el link ¡Registración online!. El proceso solo
toma unos minutos y le permitirá al interesado
en visitar la expo ahorrar tiempo a la hora de in-
gresar al predio.

Seguriexpo Buenos Aires se realizará del 5 al 9
de noviembre de 2013 en La Rural Predio Ferial
de Buenos Aires en conjunto con BIEL Light +
Building Buenos Aires.  

CAMBIO DE SEDE CORPORATIVA
Johnson Controls, líder mundial en la entrega

de soluciones que aumentan la eficiencia energética
de los edificios, se complace en anunciar que a
partir del 1 de Julio de 2013, la nueva dirección de
nuestra oficina comercial y administrativa será la
siguiente: Johnson Controls BE Argentina SRL,
Av. Colectora Panamericana 2065, San Isidro,
Buenos Aires, Argentina.

El horario de oficina será de lunes a viernes de
8 a 17 y el teléfono (54 11 4107 8700) y el fax
(54 11 4306 3500) seguirán en funcionamiento.

En Building Efficiency, la compañía crea entornos
que ayudan a las personas a lograr grandes cosas
mediante la entrega de ambientes más saludables,
ahorros energéticos, ahorros operativos y soluciones
sustentables para sus socios comerciales alrededor
del mundo.

El entusiasmo y compromiso en superar sus cre-
cientes expectativas, es en Johnson Controls su
razón de ser.  

ALIANZA ESTRATÉGICA
A principios de 2013, RightKey y Security One

firmaron una alianza estratégica para la repre-
sentación de productos RightKey ® en Argentina.
A partir de esta alianza, las soluciones RightKey
serán comercializadas en el país por Security
One, a través de sus canales de venta directa y
distribución-integración.

Security One es una de las empresas más reco-
nocidas de Argentina por amplia experiencia en
CCTV, siendo Master Dealer de Hikvision, uno de
los principalesfabricantes de sistemas de CCTV a
nivel mundial. Con esta iniciativa, Security One
potencia su presencia en el mercado de la segu-
ridad electrónica, al integrar la línea de productos
y servicios de RightKey.

En breve, la compañía dará a conocer el calen-
dario de capacitaciones técnico/comerciales para
este año.  

NUEVO GERENTE COMERCIAL EN ROSARIO
Microcom Argentina, mayorista en conectividad

y seguridad con más de 10 años de trayectoria,
con sucursales en Rosario y Buenos Aires, anuncia
el nombramiento de Federico de Córdova como
Gerente Comercial de Rosario, reportando di-
rectamente a la gerencia general, a cargo de
Aníbal Fissore. 

Federico será responsable de consolidar el cre-
cimiento comercial de Microcom en el área
Centro y Norte del país y bajo su responsabilidad,
estará la coordinación del equipo de ventas de
la sucursal de Rosario. 

De Córdova es Analista de Sistemas Informáticos
y hace más de 15 años que se desarrolla laboral-
mente en el rubro IT, tanto en áreas comerciales
como técnicas. Además, cuenta con certificación
profesional en tecnología de cableado estructu-
rado de Furukawa. Desde hace casi 6 años forma
parte de Microcom Argentina, desempeñándose
con éxito como Ejecutivo de Cuentas, Product
Manager de Motorola y Jefe de Ventas. 

Cybermapa informa que
ya está atendiendo en

sus nuevas instalaciones.
La empresa se encuentra

ubicada, ahora, en
Av. Congreso 2595, 2º piso,

Ciudad de Buenos Aires
Su nuevo teléfono es el

(54 11) 3962-1200
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Big Dipper Technology
Crecimiento, servicios y proyectos

Nacida hace trece años como Big Dipper, esta reconocida empresa representante de Dahua Technology,

está cada vez más presente en el mercado de la seguridad. Repasamos la historia de la empresa, hablamos

de su presente y ofrecemos, en las palabras de su fundador, el futuro de la compañía.

ig Dipper Technology se con-
virtió, en pocos años, en una

empresa referente del mercado cuan-
do se habla de grabación y trata-
miento de imágenes aplicadas a la
seguridad. Actualmente, sigue en
constante crecimiento y una prueba
de ello es la reciente inauguración
de su sede corporativa, que había
comenzado a gestarse “a medida”
en 2009, tuvo su  presentación parcial
en 2010 y, este año, terminó de
tomar su forma definitiva, con el
agregado de nuevos puestos de tra-
bajo, mayor capacidad de almace-
namiento y stock, y un nuevo servicio
de atención al cliente.

Timeline

2000
Big Dipper se inició como

una empresa de servicios re-
lacionados con la seguridad
electrónica.

2008
Big Dipper toma la repre-

sentación de los productos
Dahua, marca representada
oficial y exclusivamente en
Argentina.

B

2005
Muda sus instalaciones a

Morón, donde permaneció
5 años. En ese momento,
la empresa se dedicaba de-
dicada a los sistemas de se-
guridad e iluminación pro-
fesional.

Para que esto sea posible, fue
necesario duplicar los metros cua-
drados dedicados a la actividad
(en la actualidad la empresa cuenta
con más de 1400m2).

La empresa fue fundada en el
año 2000 como Big Dipper Tech-
nology, por un grupo de ingenieros
en electrónica, informática y espe-
cialistas en óptica con la misión de
evaluar las tecnologías desarrolladas
por numerosas fábricas en el mun-
do, para acercar a sus clientes los
mejores productos disponibles en
el mercado mundial en materia de
seguridad electrónica.

“Nuestra labor como empresa

Hoy referentes en
el mercado de

CCTV, Big Dipper
y Dahua ofrecen
en nuestro país

soporte
técnico y stock
permanente de

productos.
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Cómo llegar
• Por Acceso Oeste hasta la Bajada de Barcala, cual-
quiera sea el sentido de circulación. Tomar por co-
lectora hasta llegar a la ubicación (aprox. A 200
mts. del peaje).

• En colectivo: Líneas 52, 269ad, 302ab, 390, 395ª

Ubicación
Dahua Technology Argentina está ubicada en la
calle Del Mate Amargo 1176/1272 de Parque Le-
loir, Itunzaingó, en una zona de fácil acceso a tra-
vés de vías rápidas como el Acceso Oeste.

+ Datos
• Teléfono: (54 11) 4481-9475 / 4621-6919 / 3221-
8153

• Mail: info@dahua.com.ar
• Web: www.dahua.com.ar
• Horario de atención: Lunes a viernes de 9 a 18 hs.

Directivos
Salvador Crespo y Gabriel Pennella.

Timeline

2009
Ese año comienza a trasladar

sus instalaciones al predio donde
actualmente se encuentra la sede
de la compañía, de 800 metros
cuadrados. Presenta los DVR
Cygnus y Polaris como sus prin-
cipales productos.

2010
Se inaugura parte del nuevo

edificio corporativo nuevo edi-
ficio corporativo, que incluye la
recepción, las oficinas de ventas
y un hangar de depósito.

2013
Completa la construcción de

su sede corporativa, añadiendo
puestos de trabajo, servicio de
atención al cliente y un nuevo
depósito.

2011
En continuo crecimiento, inau-

gura el showroom y un nuevo
depósito. Presenta la tecnología
HD-SDI, la más reciente novedad
del mercado en cuando a visua-
lización de imágenes.

de ingeniería es evaluar innovadoras
tecnologías, su funcionalidad, du-
rabilidad, calidad y finalmente ofre-
cerlas en el mercado con la mejor
relación costo beneficio para nues-
tros clientes. Para ello contamos
con un laboratorio propio de elec-
trónica, óptica y redes, el cual tam-
bién nos permite proveer soporte
técnico pre y posventa”, destaca el
Ingeniero Gabriel Pennella, funda-
dor y directivo de la empresa.

La gran variedad de productos y
servicios que ofrece Big Dipper, co-
locan a esta innovadora empresa
en una posición inmejorable para
brindar soluciones a todo tipo de
requerimientos. “Cualquiera sea la
necesidad o aplicación, ya sean
para hobby, hogar, comercios, in-
dustria, countries, zonas rurales, ca-
sinos, municipios, entidades ban-
carias, vehículos, etc., tenemos los
dispositivos y accesorios de segu-
ridad que nuestros clientes precisan.
Y en muchas ocasiones, desarro-
llamos soluciones a medida si es
que los estándares que comercia-
lizamos no alcanzaran para satisfacer
esa necesidad”, explica Pennella.

UNA CASA A MEDIDA
En sus primeras épocas, Big Dip-

per inició sus actividades en una
pequeña porción de una propie-
dad de Morón, donde comenzaron
a desarrollarse las primeras solu-
ciones y armarse de su primer
stock de productos. Allí, en ese

pequeño rincón, el proyecto inicial
comenzó a tener visos más profe-
sionales y tanto las inquietudes de
los integrantes de la empresa, como
la de sus clientes por lograr mayores
y mejores soluciones, comenzaron
a crecer, al igual  que la empresa.
“Desde ese inicio pasaron cinco
años hasta que nos mudamos a lo
que, podría decirse, fue nuestra pri-
mera sede formal, ubicada en Mo-
rón. Estando allí y como el creci-
miento fue permanente, comen-
zamos a pensar en una sede propia”;
cuenta Gabriel Pennella acerca de
la evolución de la empresa.

Así fue que en 2010 inauguraron
su actual edificio, construido a me-
dida de las necesidades de la em-
presa. “La idea de establecernos
en Parque Leloir e invertir en algo
propio, diseñándolo a medida, fue
un gran acierto. Estamos a un paso
de la Capital y con buenos accesos
hacia Provincia, lo cual nos da un
panorama bastante interesante a
la hora de expandir nuestro ne-
gocio”, explica Pennella.

El actual edificio cuenta con todas
las comodidades que el cliente
necesitan una amplia y ágil área
de recepción y atención al cliente,
además del área de ventas con
boxes privados para dar atención
personalizada y profesional. Con-
tiguamente, se encuentra un ex-
tenso y completo showroom, en
el cual pueden hacerse demos-
traciones y evaluaciones “Hands

Despacho
Desde el área de expedición se logra
un rápido despacho de productos.

Testeo
Todos los productos son sometidos
a pruebas exigentes.
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Los invitamos a
conocer

personalmente
las instalaciones
de Big Dipper y,

además,
visitando el

álbum
fotográfico que

publicamos en la
página RNDS de

Facebook

On” de todos los productos. Tras
estas áreas, se encuentran las sec-
ciones puramente técnicas, donde
se llevan adelante la fabricación y
ensamblado de equipos, su pos-
terior testeo y embalaje.

Culminando el recorrido, se en-
cuentra el sector de depósito y
despacho, donde toda la merca-
dería está perfectamente clasifi-
cada, a fin de poder responder de
manera inmediata los pedidos-
gracias a su stock permanente.

“La idea de hacer un edificio des-
de cero fue la de lograr una sede
que se adecue a las necesidades
de la empresa y no al revés aunque
ahora, con el uso, nos damos cuen-
ta que con la empresa en constante
crecimiento, ese orden inicial es
casi una utopía, ya que a cada
momento debemos hacer reade-
cuaciones y expansiones para po-
der optimizarnos. De todas ma-
neras, seguimos creyendo que es
la mejor alternativa: ser dueño de
nuestro propio lugar de trabajo
permitiéndonos adaptarlo acorde
a las necesidades de crecimiento”,
explican sus directivos acerca de
la concreción de la sede propia.

MÁS SERVICIOS AL CLIENTE
“Una de nuestras mayores preo-

cupaciones siempre fue darle a
nuestros clientes un profesional
servicio de pre y posventa, algo
que en nuestros primeros meses
en esta propiedad nos llevó bastante
trabajo y esfuerzo, no por cuestiones
propias, sino porque en esta zona
existían muchas limitaciones en
cuestiones de telecomunicaciones,
que nos impedían habilitar más lí-
neas. Afortunadamente ese aspecto

ya fue totalmente superado: luego
de rigurosas pruebas y testeos so-
lucionamos ese inconveniente y
habilitamos varias líneas IP, las cuales
nos permitieron, ahora sí, ofrecerle
a nuestros clientes y usuarios la
mejor atención y soporte acorde y
un servicio técnico profesional. In-
cluso, hasta tenemos la posibilidad
de asesorarlos online sobre la con-
figuración de los equipos”, explica
el fundador de la compañía.

TECNOLOGÍA
Como empresa desarrolladora de

tecnología y soluciones resueltas
a través de ellas, la evolución en
productos es constante. “El producto
de Dahua con el que comenzamos
a trabajar fue el DVR Cygnus, gra-
badora que mantiene inalterables
sus características, pero que fue
pasando por varios upgrades y
nuevas versiones para sumarle
prestaciones. Ese producto, un poco
la insignia de nuestra empresa, nos
abrió las puertas del mercado, que
luego comenzó a reconocer la so-
lidez de la marca y a interesarse
por los productos que podemos
ofrecerles”, explica Pennella.

“Pensando en nuestros clientes
abrimos un Programa especial
para Distribuidores y Mayoristas -
dice Gabriel Pennella-, a través del
cual beneficiamos a aquellos quie-
nes quieran distribuir Dahua como
si trataran directamente con la fá-
brica, ya que nosotros represen-
tamos y garantizamos sus pro-
ductos en Argentina. Esto signifi-
cará una apertura hacia el mercado,
con la posibilidad de ingresar en
nuevos nichos de negocios”, con-
cluye el directivo. 

Showroom
Los productos y sistemas de la marca están exhibidos en
funcionamiento.

Componentes
Productos y componentes se almace-
nan para efectuar en el mejor tiempo
posible cualquier cambio o reparación.

Stock
Vista parcial de una de las enormes bodegas con las que cuenta la compañía,
en las que se almacenan algunos componentes y productos que conforman
el stock permanente.
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Venialgo Acevedo
El recuerdo a un pionero de nuestra industria

El 26 de junio falleció el Dr. Venialgo Acevedo, fundador de Movatec y, por sobre todo, un verdadero innovador,

capaz de entender y anticipar, desde su formación académica, los avatares de nuestra industria.  Recordamos

en esta nota al hombre, por sobre todas las cosas.

OVATEC son siglas que
aluden a las iniciales de

sus socios fundadores: el ingeniero
Jorge Mónico y el doctor Rodolfo
Venialgo Acevedo, a las que se le
agregó el rubro por el que  transitaría
el emprendimiento: la Tecnología.

La iniciativa empresaria nació de
la asociación entre un ingeniero
con una vastísima experiencia en
el campo de la investigación elec-
trónica y nuclear y un médico psi-
quiatra con una amplia visión de
la realidad, las tendencias y una
gran capacidad de comprensión
de todos los aspectos sociales,
tanto internos como externos de
una organización. Este mix de cre-
atividad, excelencia técnica y ética
se tradujo en una filosofía empre-
saria y una dinámica de grupo
que se convirtió en uno de sus
grandes factores de éxito y que
trasciende a los integrantes de la
empresa.

La filosofía del negocio estuvo,
desde sus orígenes, orientada a
satisfacer a los clientes en toda la
gama de productos que componen
la seguridad electrónica: alarmas
de intrusión, protección contra in-
cendios, circuito cerrado de tele-
visión, control de acceso, protección
perimetral, automatización de por-
tones, integración y automatización
del hogar y la industria, etc. y su
virtud más importante es el respeto
asignado a las personas.

VENIALGO Y MOVATEC
Podría decirse que el nacimiento

de Movatec fue un encuentro de
mundos tan distintos,  que origi-
naron un nuevo concepto en la
conformación de una empresa.
Según contaba Venialgo Acevedo,
el Ing. Mónico estaba a punto de
emigrar a Europa cuando le pro-
puso “hacer algo, lo que sea...” dan-
do origen a una alianza funda-
mental en cualquier trabajo: com-
prensión y conocimiento.

A lo largo de la vida de Movatec
se sucedieron cambios, tanto en

M

el ámbito de la empresa como en
el mercado mismo. Tanto es así
que de un incipiente mercado fa-
bricante se pasó a uno netamente
importador, lo cual modificó se-
riamente muchas estructuras.

“Hubo una reconversión median-
te la cual muchos se reconvirtieron
sin saber lo suficiente, creyéndose
sinceramente en el primer mundo”,
decía entonces el Dr. Acevedo,
quien, ante esas circunstancias,
eligió “aprender sobre los cambios
que se venían.

Gracias a eso, Movatec comenzó
a hacer valer el conocimiento de
su gente, a aprender de ellos y de
las pruebas a las que se sometían
los productos. “Logramos muy
buen vínculo y los respetamos,
porque el negocio no es que uno
dé, sino que el mercado necesite
y si uno entiende eso, tiene un
buen negocio”, solía decir Venialgo
acerca del éxito de la empresa. 

VENIALGO Y SU VISIÓN
DE LA INDUSTRIA
Sin dudas, Venialgo Acevedo supo

leer de manera sumamente clara
los avatares del negocio, propo-
niendo soluciones y anticipándose
a las diversas crisis. 

En una entrevista que le realizá-
ramos en 2007, la última formal-
mente publicada en nuestro me-
dio, el Dr. Acevedo nos decía que
con el advenimiento de la crisis
económica (en referencia a lo su-
cedido en 2001) “la distribución
cayó de manera estrepitosa y ha-
bía que buscar variantes para
mantenerse y esa variante fue en-
carar un proyecto tecnológico”,
máxima aplicable perfectamente
en estos tiempos, en los que la
distribución de productos está vi-
siblemente afectada por las trabas
a las importaciones y en momentos
en que, muchas empresas, se de-
ciden nuevamente por encarar
proyectos de industria nacional.

En esa nota de 2007, también,
Venialgo Avecedo sostenía que
“faltaban entre 3 y 5 años” para la
maduración de los nuevos canales
de comunicación y el conocimiento
de los mismos por parte del público
llegara a un punto óptimo, capaz
de convertir en rentable un ne-
gocio. Nuevamente, su visión fue
acertada: cinco años después de
sus dichos, el monitoreo por redes
IP o GPRS son una realidad, pal-
pable y confiable, que otorgaron
al negocio del monitoreo nuevas
perspectivas.

Si hay algo que sobran, sin dudas,
son ejemplos de su modo de ver y
entender la industria y su gente.
Charlas y conceptos acerca de la ne-
cesidad de entender primero a la
persona para luego, recién, entender
el ámbito en el que se desarrolla.

El Dr. Venialgo Acevedo fue un
pionero, tanto en su modo de dar
forma a una empresa como en la
manera de hacerla trascender. Así
como, seguramente, su recuerdo
trascenderá en el tiempo. 

“Hubo un quiebre
en determinada

época
económica de

nuestro país que
nos obligó a
repensar las
cosas y nos
mostró que

brindar servicios
era la única
manera de
sobrevivir y

hasta resurgir”
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Esa es la frase que caracterizó a Movatec. Una definición del Dr. Venialgo
Acevedo, co fundador  junto al Ing. Jorge Mónico de la empresa, en 1985.
Esa frase fue mucho más que un slogan, asentando con el transcurrir de
los años las bases de lo que significó Movatec. A lo largo de más de 25
años de trayectoria en este negocio, demostró una probada vocación de
servicio, perseverancia y fortaleza inagotable y nos dejó un legado a seguir,
con el compromiso de consolidar lo ya logrado.
Mucho fue lo conquistado bajo la dirección del Dr. Venialgo Acevedo, au-
sente físicamente pero presente en cada uno de sus legados. Tenemos una
responsabilidad mayúscula en pos de lograr los objetivos que nos fijamos
para seguir la gestión. Pondremos toda nuestra capacidad y esfuerzo en
nosotros, pero en especial en la gente que nos acompaña en este legado
y con los cuales tenemos un gran un conocimiento.
Celletech es una empresa joven, que hoy tiene más de 10 años y ha nacido
con más de 20 años de trayectoria en su capital humano, dedicado a la in-
dustria de la seguridad electrónica y las telecomunicaciones, siendo siem-
pre pionera y, sin dudas, destinada a seguir marcando tendencias.
Disponemos de nuestros activos estratégicos para el desarrollo de servicio,
contamos con experiencia técnica y comercial para llevar a cabo en forma
exitosa el proceso de desarrollo de dispositivos y plataformas de software
y hardware, así como la integración de los mismos a fin de brindar un ser-
vicio integral.
Continuaremos en el camino de optimizar todos nuestros recursos huma-
nos y tecnológicos, con el único fin de ofrecer soluciones y atención para
satisfacer las necesidades de cada cliente, en particular, y del mercado en
general.

Dra. María Carolina Venialgo Acevedo
Socio Gerente de Celletech   

SEGURIDAD ELECTRÓNICA PARA LA VIDA

Cuando me pidieron que escriba unas pala-
bras para despedirlo, me vinieron automá-

ticamente a la mente un montón de
anécdotas que escuché durante todos

estos días, frases que la gente conservó,
escritas de puño y letra, o recuerdos de

situaciones que quedaron en la mente
y el corazón de cada uno.

Pero todos tenían un común deno-
minador: todas las personas me
aseguraban que les había dejado

una marca en su vida. Aún aquellos
con los que tuvo un encuentro eventual

o no lo vieron muchas veces. Siempre
hubo una frase o una interpretación

para reflexionar, aún tiempo después.
Por eso decidí centrarme solamente

en esa cualidad, virtud o defecto,
según de donde se lo mire.

Podría mencionar otras caracte-
rísticas, como la de ser un em-

prendedor empedernido, un
optimista extremo, un ser
querido y querible, aunque

no por eso menos polémico o to-
zudo. Con gran vocación de servicio y de

generosidad de su ser. Pero creo que vale re-
saltar esa capacidad de dejar huellas profun-
das en quien pudo conocerlo y compartir
con él una charla.
Así era del Dr. Venialgo Acevedo y así será re-
cordado.
Gracias a todos los que nos acompañaron en
estas horas de dolor, en este sufrimiento para
el cual uno nunca está preparado. Gracias
por las palabras sinceras, desinteresadas y lle-
nas de fuerza para continuar. Gracias a los in-
condicionales y a los que aún no lo siendo
tanto, estuvieron al lado y haciéndonos lle-
gar sus condolencias.
Me queda una frase que me dijo más de una
persona “lo siento mucho por ustedes, pero
también por mí”. El dolor es siempre de los que
quedamos, el que se fue está en paz.
Nos queda ahora seguir, aplicando todo lo
bueno que aprendimos, con nuestras limita-
ciones, y superando aquellas cosas por mejo-
rar y corregir. Pero siempre con la misma
filosofía y vocación de servicio, que casi in-
conscientemente fuimos aprendiendo a lo
largo de este tiempo, junto a ese ser humano
que no pasó en vano por esta vida.

DESPEDIDA A ALGUIEN QUE NO PASÓ DESAPERCIBIDO POR ESTA VIDA

Lic. Juan M. Venialgo Acevedo
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Automatización de portones
Tecnología, ventajas y posibilidades

Nacidos como elementos para la seguridad en áreas específicas, los automatismos se transformaron, paula-

tinamente, en un artículo de confort. Hoy, la demanda de medidas de protección lo vuelven a ubicar como un

implemento necesario a la hora de cuidar el acceso a las propiedades.

l avance de la tecnología, el aba-
ratamiento de los costos y el gran

abanico de opciones que se ofrecen
en materia de seguridad electrónica es
tan amplio y está tan difundido que
puertas abiertas por mecanismos au-
tomáticos accionados por control re-
moto son moneda corriente.

El concepto de la automatización está
presente en la civilización moderna
desde hace muchos años. Y si bien, en
la práctica, ese tipo de mecanismos es-
taban reservados para organismos gu-
bernamentales, militares o grandes em-
presas, poco a poco, con el "achica-
miento" de los dispositivos y su conse-
cuente abaratamiento comenzó a ser
utilizado por empresas y público en
general para sus residencias particula-
res.

E

Nacidos como elementos de seguridad y utilizados, inicialmente, en ámbitos de máxima

seguridad, como los militares o gubernamentales, el automatismo logró, con el correr del

tiempo, masificarse y estar al alcance del ciudadano medio, que encontró en la tecnología

un auxiliar eficaz para brindar confort y seguridad a sus domicilios.

Esquema de montaje de un automatismo en portón corredizo

El automatismo, sin embargo, no estuvo,
en sus inicios, al alcance de todo el mun-
do, aunque en nuestro país, desde la
mitad de la década del '90 comenzó a
masificarse su uso. Así, el auge de la au-
tomatización de portones se dio justo
cuando la familia de clase media comenzó
a acceder económicamente -gracias a
la famosa “convertibilidad” peso/dólar-
a cierto tipo de artículos que dejaron de
ser un lujo para transformarse en un ar-
tículo más de confort.

Sin embargo, no todas las personas
pudieron acceder a cualquier automa-
tismo, por lo que había dos líneas bien
definidas: mientras las clases media-alta
y alta consumían productos importados
de Europa -Italia principalmente-, la clase
media se volcaba a los de origen brasilero,
de toda una tradición en el mercado.

Los productos brasileros, a diferencia
de los italianos, eran bastante más baratos
ya que no tenían los detalles de termi-
nación o las prestaciones de los europeos
brecha que se fue superando con el
tiempo y el avance de la tecnología,
avance que permitió, además, sumar
una nueva posibilidad: los automatismos
de origen nacional, que hoy compiten
en todas las franjas del mercado y, en
algunos casos, hasta desplazando al mo-
tor importado.

Hoy, un poco parafraseando a Borges
en “Las ruinas circulares”, todo volvió a
su origen. Es decir: el automatismo nacido
como elemento de seguridad, se masificó
hasta convertirse en un artículo de con-
sumo para volver, en las situaciones ac-
tuales, a ser un protagonista más en la
previsión/prevención de algún ilícito.

TIPOS DE AUTOMATISMOS
Hay distintas opciones de automatismo

y dependen, fundamentalmente, del
tipo de portón. Cuando se trata de por-
tones levadizos, el 95% de los casos se
resuelve a través de dos sistemas -el de
tornillo sinfín o un brazo de torsión-
mientras que cuando se trata de corre-
dizos el automatismo se resuelve a través
de un mecanismo de cremallera o -en
el caso de los  corredizos curvos- por un
brazo de torsión.

Para automatizar un levadizo por el
sistema de sinfín, por ejemplo, debe
existir desde donde termina el portón
hasta el cielorraso alrededor de 25 cen-
tímetros libres. Este espacio entre techo
y portón responde a la forma del accio-
nador: el sinfín es un tornillo dentro de
un riel que desplaza un brazo de tracción

que levanta el portón como si fuera un
movimiento manual.

Cuando el portón está levantado, el brazo
de tracción está más arriba que la hoja,
por eso necesita esos 25 centímetros.

Los mecanismos de torsión, en cambio,
van puestos directamente sobre la hoja
del portón y al torsionarse por una caja
de reducción, lo va girando y levantando
sobre sí mismo.

También existe un sistema para leva-
dizos de tracción por cable de acero,
aunque es poco recomendado por los
instaladores. El automatismo funciona
por tracción de un malacate colocado
sobre el portón, que enrosca el cable fi-
jado a la base del mismo.

Otro sistema es el de levadizos plegadizos,
otros llevan un riel que en lugar de estar
paralelo al portón está en el techo, como

un sinfín pero que va tirando desde arriba.
Distintos accionadores para aplicaciones
muy concretas y no tan comunes.

Cuando se trata de portones corredizos,
en general se presentan dos variantes:
aquellos cuyas roldanas apoyan en el
suelo y los que están colgados de un
riel o una guía, llamados corredizos
aéreos. En ambos casos, sin embargo,
siempre es preferible hacer la fuerza de
tracción donde está apoyado.

En corredizos que se automatizan abajo
se utilizan unas cremalleras -barras den-
tadas- que a través de un piñón produce
el efecto de tracción de la hoja. Esta cre-
mallera es siempre preferible que esté
colocada con los dientes hacia abajo para
que no acumulen basura, especialmente
cuando están instalados en parques o
jardines.  Esa basura suele acumularse
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en la canaleta y cuando el mecanismo
comienza a marchar, tritura el depósito,
produciendo así un empaste que puede
afectar el normal funcionamiento del
portón.

Finalmente, en el caso de los portones
batientes, que se pueden automatizar
tanto para abrir hacia adentro como hacia
fuera aunque siempre con el motor hacia
adentro, hay que tener especial cuidado
en un aspecto: cuando el portón abre
hacia fuera, al quedar abierto al lado de
cada hoja va a estar ubicado el mecanismo
que lo tracciona, reduce el ancho de paso
del vehículo. Por este motivo hay que to-
mar especial recaudo a la hora de medir
la abertura final y si será adecuado o no
aplicar este mecanismo.

MEDIDAS DE SEGURIDAD
A la hora de automatizar un portón

también hay que tener en cuenta algunas
medidas de seguridad para evitar, prin-
cipalmente, que el mecanismo se cierre
abruptamente y termine ocasionando
daños a un vehículo o, incluso, lastimando
a una persona. Para ello hay distintos
sistemas:
• CIERRE AUTOMÁTICO: hace que un

portón o una barrera, luego de deter-
minado tiempo tras el paso del vehículo,
se cierre solo. Es el sistema más difun-
dido en estacionamientos, edificios y
consorcios en general. Hay que tener
le precaución de programar el timer
de manera correcta para evitar que el
portón comience a cerrarse cuando
aún el vehículo está en tránsito.

• BARRERAS INFRARROJAS: Se colocan
alineadas al portón y detectan cualquier
obstáculo que esté en medio. Cuando
esto sucede, detiene la marcha del por-
tón o la invierte, según el caso.

• SWITCHS DE CONTACTO: En un leva-
dizo, por ejemplo, se coloca una tira
de goma en el borde inferior en la que
se instalan switchs de contacto. Si la
goma es tocada o aplastada por algún
objeto, automáticamente se detiene o
invierte la marcha del portón.

• ANTIAPLASTAMIENTO MECÁNICO: Sis-
tema basado en un embrague regulable.
Cuando se ajusta lo suficientemente ce-
loso puede hasta pararse el portón con
la mano sin producir lastimaduras.

• REGULACIÓN DE POTENCIA: Se reduce
todo a una electrónica más compleja
con regulación de potencia, que direc-
tamente regula el torque del motor.

CONCEPTOS PROFESIONALES
Como cada vez que realizamos un in-

forme de estas características, recurrimos
a las palabras de los profesionales del
sector, quienes, por sus conocimientos
tanto en el área del desarrollo de los sis-

temas como en la práctica, son quienes
pueden ofrecernos las mejores respuestas
sobre el tema.

- ¿En qué consiste un automatismo?
Como independientemente de la em-

presa que los diseñe y fabrique, los au-
tomatismos para portones constan de
los mismos elementos, elegimos las dos
respuestas más gráficas a este interro-
gante: 

ERNESTO KAHLES: Los automatismos
consisten, básicamente, en un elemento
mecánico (que puede ser del tipo elec-
tromecánico o electrohidráulico) y de
un sistema electrónico de comando que,
actuando en forma conjunta y mediante
una orden inalámbrica generada por un
transmisor, provocan un movimiento, el
cual es transmitido en forma mecánica
a un objeto (portón, persiana, toldo,
techo, etc.).

ESTEBAN ARÁOZ: Un automatismo
para portón de garaje, básicamente,
consiste en: 
A) Un motor propiamente dicho:
• Para uso domiciliario, el más difundido

es del tipo "fase partida", también lla-
mado de “tres hilos” (cables). Estos mo-
tores son de larga vida útil, no requieren
mantenimiento y se alimentan a
220VCA. Si se pretende autonomía ante
cortes de energía eléctrica, se utilizan
motores de 24VCC con banco de ba-
terías. Estos motores tienen inductor y
colector, por lo que de acuerdo al uso
podrían requerir de un cambio de car-
bones. Sus potencias van de 1/8 a
3/4hp, siendo las más usuales los de

1/4 y 1/3hp. El embrague es comandado
de manera electrónica.

• Para uso industrial, la opción ideal es la
de un motor asincrónico trifásico. Estos
motores tienen un excelente desem-
peño, menores pérdidas y son aptos
para uso intensivo. Las potencias habi-
tuales son de 3/4 y 1hp y el embrague,
en caso de tenerlo, es mecánico. Son
muy utilizados para grandes portones
corredizos y levadizos de tiro directo
sin contrapesos.

B) El reductor:
• Para instalaciones residenciales, el re-

ductor o caja de engranajes se ubica
dentro del mismo bloque del motor

• En instalaciones industriales, en tanto,
el reductor puede ser externo.

- ¿Cuál son las ventajas de utilizar estos
sistemas?

Confort y seguridad fueron las ventajas
más citadas aunque, en algunos casos,
los encuestados sumaron opciones.

ALEJANDRO ZANGARI: Hay una pre-
misa que un automatismo debe cumplir:
simplificarle la vida a las personas, au-
mentando su seguridad con confort e
innovación. Ahora, si el automatismo
no cumple con las condiciones mínimas
de seguridad eléctrica, calidad de las
materias primas y excelencia en el proceso
productivo, esas ventajas se transforman
en desventajas.

ING. FEDERICO KISTERMANN: Funda-
mentalmente, un automatismo otorga
mayor comodidad a los usuarios de
puertas y portones. También, en ciertos
casos, ofrecen un adicional de seguridad.

SEGURIDAD EN EL AUTOMATISMO

Tomando el automatismo como un sistema de seguridad potencialmente
sensible a ser  vulnerado, hay que tomar ciertos recaudos a la hora de prote-
gerlo.
"Normalmente los portones automáticos no llevan cerraduras. Entonces, para
que no puedan ser forzados hay que evitar es que el portón pueda ser quitado
de su guía. Desde el punto de vista de la seguridad, es posible que con una
palanca desmonten la cremallera del engranaje y una vez desmontado, la hoja
puede correrse para que pase una persona. Para evitar que pueda desmontarse
hay que agregar topes que lo traben cuando está cerrado. Asimismo, en el
borde y contra la columna de cierre, es recomendable colocar algún perfil de
hierro para evitar que entre cualquier elemento que, mediante palanca, fuerce
la hoja y la corra de su guía.
En cuanto a la posibilidad de apertura mediante algún control remoto gemelo,
copia del código de seguridad u otra variante, los mandos de apertura a
distancia incluyen cada vez más eficaces medidas de protección. Entre ellas el
código rotativo.
En cuanto a la alimentación de los motores, la conexión no debe hacerse
tomando cualquier cable de electricidad que pase cerca sino colocando una
llave térmica o disyuntor en el correspondiente tablero y, en el caso de motores
trifásicos, las protecciones adecuadas para que éste no se queme.
Además, debe realizarse el conexionado a tierra mediante una jabalina.
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Cualquier automatismo puede aplicarse en un portón ya existente, aunque para lograr un

óptimo funcionamiento es condición necesaria que la o las hojas se encuentren en perfectas

condiciones físicas y mecánicas. De no ser así, el motor no solucionará el problema sino que, por

el contrario, agravará el mal desempeño de la abertura.

Esquema de montaje de un automatismo en portón levadizo

Por ejemplo, el no tener que bajarse del
vehículo para poder ingresar a la pro-
piedad. En el caso de puertas automáticas
(como la de los centros comerciales),
generan mayor rapidez y comodidad al
ingreso/egreso de las personas.

- ¿En qué casos es aplicable un auto-
matismo? Y, por el contrario, ¿hay algún
impedimento para su implementación?

ERNESTO KAHLES: Prácticamente exis-
ten automatismos para todos los casos
de portones que se quieran automatizar.
Aunque a veces existen impedimentos,
éstos se resuelven haciendo pequeñas
reformas en la estructura del portón que
se quiere automatizar.

ALEJANDRO ZANGARI: Es aplicable en
todos los casos si la puerta o portón
están en condiciones de recibir al auto-
matismo y éste es el indicado para dicha
automatización.

ING. FEDERICO KISTERMANN: En la
mayoría de puertas y portones es posible

aplicar un automatismo. El impedimento
mayor es que no haya energía eléctrica
o que el portón o puerta no funcione
bien en forma manual (no automática).
Otro escollo puede ser que no haya el
espacio suficiente para la colocación del
automatismo, pero esto es en raras oca-
siones, ya que hay muchos modelos de
motores y posibilidades de aplicarlos.

JUAN CARLOS LARUCCIA: El automa-
tismo es aplicable en casi cualquier tipo
de portón bien construido y en buenas
condiciones de uso manual. Esto es im-
portante mencionarlo, ya que hay por-
tones que si bien serían automatizables,
por su tipo de apertura, no lo son debido
a sus errores de diseño o mala calidad
constructiva. Cualquier fabricante de au-
tomatismos indica en sus manuales que
el automatismo no soluciona problemas
sino que los agrava cuando se colocan
en portones con mal funcionamiento.

ADRIÁN LA FONTANA: Salvo que sea
algún sistema no convencional, podemos
decir que todos los portones pueden
ser automatizados sin problema alguno.
El único impedimento, en general es

que él mismo no se encuentre en óptimas
condiciones de funcionamiento, por lo
que es necesario perfeccionar su estado
de funcionamiento antes de ser auto-
matizado.

ROGERIO MARTOS: El automatismo es
aplicable en portones nuevos o ya exis-
tentes. El impedimento para su instalación
se da cuando el portón no atiende los
requisitos mínimos para su correcto fun-
cionamiento, el cual deberá realizar los
movimientos de apertura y cierre de
forma manual sin demasiados esfuerzos.
Otro factor es la falta de espacio para la
ubicación del motor. Si esa situación no
es atendida, el mismo deberá ser reparado
y colocado en condiciones ideales antes
de ser automatizado.

 ¿Es posible la adaptación de un auto-
matismo en lugares con sistemas no au-
tomáticos ya instalados? ¿Cuáles serían
las condiciones necesarias para hacerlo?

ERNESTO KAHLES: Se pueden adaptar

sin problema alguno en todos los casos.
La condición esencial es que el portón
en forma manual se abra con toda faci-
lidad y suavidad en el movimiento, ya
que ningún automatismo puede solu-
cionar esta falta.

ALEJANDRO ZANGARI: La automati-
zación de portones existentes es el 80
% de los casos

ING. FEDERICO KISTERMANN: Sí, una
vez hechas las reformas correspondientes,
la mayoría de los portones y puertas
pueden ser automatizados. 

JUAN CARLOS LARUCCIA: Cuando el
portón se encuentra en buen estado, se
puede reemplazar el automatismo exis-
tente por otro que cumpla similar función.
También existen servicios técnicos que
adaptan hojas de portón, previo a la au-
tomatización, con buenos resultados.
Por ejemplo, un portón de abrir de 3
hojas se convierte a levadizo o un portón
batiente a corredizo.

ROGERIO MARTOS: Sí, desde que el
portón esté en condiciones ideales de
apertura y cierre manual y no tenga ce-
rraduras o trabas mecánicas.

- ¿Hay un sistema mejor que otro o de-
pende del lugar y la función que vayan
a cumplir?

ERNESTO KAHLES: Los automatismos
pueden ser mejores, o no, según como
fueron fabricados y con qué materiales.
En el mercado existen productos de baja
y alta calidad, pero cada portón y cada
emplazamiento para éste generan una
necesidad diferente y por eso es que
existen muchos tipos de automatismos.
Son tres grupos, que se denominan co-
rredizos, levadizos y batientes, y en cada
grupo hay variados tipos que se adaptan
a las diferentes situaciones. Como ejemplo
se puede tomar a un portón batiente o
pivotante. Éste puede tener una dimen-
sión determinada, pero depende de la
cantidad de aperturas diarias y del sitio
geográfico en que se encuentra para
decidir cuál es el automatismo que mejor
se va a adaptar. Es por eso la importancia
de elegir y ser bien asesorado.

ALEJANDRO ZANGARI: Como se seg-

mentan los mercados se segmentan los
portones. Cada automatismo ha sido
diseñado para cumplir una función es-
pecífica.

ING. FEDERICO KISTERMANN: Técni-
camente hay automatismos de diferentes
calidades para una misma instalación.
De ahí las diferentes marcas y modelos.
Otro aspecto a considerar es la durabili-
dad de cada uno de ellos.

JUAN CARLOS LARUCCIA: Básicamente,
los principales sistemas son los levadizos,
corredizos y batientes, con sus corres-
pondientes variedades de versiones.
Pero lo que determina realmente el tipo
a utilizar es la factibilidad en obra, aunque
se observa en los instaladores una pre-
ferencia por los corredizos y levadizos.

ADRIÁN LA FONTANA: En una auto-
matización, para saber cuál es el producto
adecuado primero tendremos que saber
el peso de la hoja, la cantidad de veces
que se utiliza por día y la velocidad de re-
corrido que desea tener el usuario final.

ROGERIO MARTOS: No hay un sistema
mejor que otro. El tipo y modelo del au-
tomatismo se determina a través de una
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previa evaluación del tipo de apertura,
peso del portón y el uso que se va a dar.

- ¿Cuál fue la evolución del mercado
de la automatización?

ERNESTO KAHLES: Este mercado, en
sus inicios, fue un mercado en el que los
clientes eran solo empresas o particulares
de un alto nivel económico. Hoy, esto
cambió por completo y automatizar un
portón está al alcance de la mayoría de
las personas.

ALEJANDRO ZANGARI: Podemos decir
que el mercado de automatización tiene
dos grandes segmentos, bien definidos:
el de diferenciación y el de precio. El
segmento de diferenciación viene cre-
ciendo, en los últimos años, a razón del
33% anual promedio. No sucede los mis-
mo con de precio, que crece al 8% anual-
mente. Esto nos indica que los esfuerzos
deben estar orientados a elaborar pro-
ductos de alta calidad y bien diferencia-
dos, creando valor para el cliente. El cre-
cimiento del segmento también explica
que la diferenciación es una forma de
incrementar la disposición a pagar por
el consumidor.

ING. FEDERICO KISTERMANN: Es cre-
ciente, pero algunos tienen problemas
de importación.  Creció mucho, según
nuestra realidad en KYMSA, la venta de
automatismos para cortinas de enrollar. 

JUAN CARLOS LARUCCIA: El mercado
ha evolucionado y no siempre en forma
favorable, ya que existe tecnología a
aplicar para mejorar la funcionalidad y
no se aplica por cuestión de costos,
como por ejemplo en el control de la
velocidad de marcha. Una oferta impor-
tante de productos de baja calidad y
costo, está llevando a nivelar para abajo
y esto es lamentable, ya que la filosofía

argentina es consumir productos de
buena calidad y que duren en el tiempo.
Y por falta de información clara, al usuario
final se le prioriza el precio por sobre la
calidad, con las consecuencias que a fu-
turo generan.

ADRIÁN LA FONTANA: Tras la demanda
de los usuarios finales de poder agilizar
el recorrido en cierre/ apertura, se im-
plementaron en los portones automáticos
la misma tecnología que poseen las
puertas automáticas. Actualmente existen
centrales electrónicas con inversor de
frecuencia, que logran duplicar el reco-
rrido de un motor tradicional. Además,
se utiliza para los fines de carrera un sis-
tema digital ENCODER, mediante el cual
la central electrónica copia las vueltas
del motor por única vez, memorizando
las mismas. Este sistema permite tener
desaceleración en apertura y cierre. El
sistema ENCODER reemplaza a cualquier
sistema tradicional, ya sea fin de carrera
por imanes o microswitch para el corte
del motor.

ROGERIO MARTOS: Hace 30 años, los
automatismos funcionaban a través de
radio frecuencia con códigos abiertos y
estaban sujetos a ser comandados por
intrusos o interferencias de otras señales.
Hoy, los mismos utilizan la tecnología
de códigos rotativos cerrados con mi-
llones de combinaciones, brindando
mayor seguridad.

- ¿Creció también en tecnología, pres-
taciones e integración con otros siste-
mas?

ERNESTO KAHLES: Creció en tecnología
y se mejoró mucho la electrónica de co-
mando, que está en permanente evolu-
ción. Los motorreductores evolucionaron
también y dejaron de ser mecanismos

toscos y de grandes dimensiones.
ALEJANDRO ZANGARI: La tecnología

actual pretendemos que sea incorporada
al automatismo en los próximos años,
beneficiando tanto al instalador como
al usuario final. Actualmente, la innova-
ción y la aplicación de la tecnología son
factores económicos de supervivencia,
por lo que permanentemente mejoramos
los diseños, los procesos y diseñamos
nuevos productos en sintonía con la
tecnología actual. Alineado a este con-
cepto, diseñamos el enlace de radio de
la automatización con componentes
0201 y 0,38 mm de pitch, para lo cual
tuvimos que invertir  en una planta de
soldado automático SMT adecuada a la
tecnología actual  de los componentes
de radiofrecuencia. Incorporar capital y
tecnología nos permite, desde el lado
de la oferta, ampliar la disponibilidad y
absorber sin demoras la entrega cuando
hay picos de demanda, sin perder calidad
en el producto. Resultado final: más
prestaciones sin incremento de costo
de producto.

ING. FEDERICO KISTERMANN: Sí, a mi
entender a nivel electrónico mejoraron
notablemente las funciones y capaci-
dades de ciertas placas electrónicas que
comandan a los automatismos. 

JUAN CARLOS LARUCCIA: Existe tec-
nología aplicable, pero se hace en algunos
nichos de producto por una cuestión
de costos. Entre las evoluciones, se puede
mencionar el control de velocidad, me-
joras en la transmisión RF, mejoras en la
comunicación de datos y tecnología de
microprocesadores que, dependiendo
de la calidad de diseño de programación,
logran una elevada prestación.

ADRIÁN LA FONTANA: Lógicamente
creció en tecnología, pudiéndose adaptar
a las necesidades de seguridad vigentes.

ROGERIO MARTOS: Sí, actualmente se
dispone de algunos modelos alternativos,
más rápidos y otros que funcionan con
batería ante un corte de luz y se pueden
integrar con los sistemas de controles
de acceso y sistemas de alarma.

- ¿Cuál es el próximo paso en este tipo
de sistemas?

ERNESTO KAHLES: La evolución creo
que viene por el lado de automatizar
cada vez más al sistema. Por ejemplo,
lograr que la electrónica de comando
reconozca al vehículo como autorizado
y que, por sí sola, le permita al usuario
entrar o salir de la cochera.

ALEJANDRO ZANGARI: Hay varias di-
mensiones posibles para los próximos
pasos. Los consumidores valoran hoy la
velocidad de funcionamiento y nuestro
primer paso fue poner en el mercado
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un corredizo rápido, confiable y seguro,
cualidades que extenderemos en breve
a batientes y levadizos. Los instaladores
prefieren facilidad de instalación y rapidez
del trabajo, por lo que estamos haciendo
extensivo los programadores inalámbri-
cos a los demás productos de automa-
tización. Y, para mayor simplicidad, es-
tamos diseñando una red inalámbrica
con  luces de cortesía, semáforos y foto-
células, todo comandado vía radio. Pero
sin dudas, el desarrollo con Bluetooth y
WiFi serán los pasos a seguir.

ING. FEDERICO KISTERMANN: Lograr
aumentar las velocidades de funciona-
miento de los automatismos. 

ADRIÁN LA FONTANA: Se está imple-
mentando en toda la gama con inversor
de frecuencia un sistema de UPS para
poder seguir utilizando el automatismo
sin bajarse del auto, aún en caso de
corte de electricidad en el lugar. Ya se
está agregando control de acceso vía
celular, el cual posee, además, auditoría
de entrada y salida, utilizando la tecno-
logía Android.

ROGERIO MARTOS: El próximo paso
tecnológico en sistemas de automatismos
es que todos los mecanismos pasen a
funcionar con motores de corriente con-
tinua, brindando mayor calidad y más
prestaciones.

- Económicamente hablando (no cifras)
¿Cuál es la relación costo/beneficio de
un sistema de estas características?

ERNESTO KAHLES: Hoy, que es un pro-
ducto accesible, los automatismos pa-
saron a ser un elemento indispensable,
como por ejemplo el control remoto de
un televisor. Dentro de pocos años, va a
resultar inconcebible bajarse de un ve-
hículo para abrir un portón, corriendo
el riesgo de ser asaltado o de mojarse
en una noche de invierno.

ALEJANDRO ZANGARI: La relación cos-
to/beneficio es el valor intrínseco que
dan los consumidores a los productos.
Todas las empresas crean valor en forma
absoluta, pero lo relevante es la creación
de valor en términos relativos, es decir,
comparados con la competencia. Ahí es
donde se obtiene una ventaja competi-
tiva sustentable y la consecuente dis-
posición del cliente a pagar un precio
diferencial.

JUAN CARLOS LARUCCIA: El costo-be-
neficio de contar con un sistema de
apertura automático está dado en la
evaluación de las ventajas que el usuario
valore. Como un dato no estadístico,
pero si anecdótico, puedo mencionar
que quien tiene un portón automático
no puede dejar de tenerlo.

ADRIÁN LA FONTANA: Si se evalúa el

mercado actual, el precio de los sistemas
para automatizar portones ha tenido
una considerable baja, colocándose al
alcance de casi todos los hogares. Por lo
tanto, el costo-beneficio del producto
se ubica en un punto equilibrio más
que tentador para ser aprovechado como
oportunidad de negocio. Hoy debemos
comparar a los automatismos con los
electrodomésticos, ya que por similitud
en costo e intensidad de uso, se asemejan
mucho. Muchas veces se accede a un
segundo o tercer televisor y no se tiene
en cuenta un portón automático, con
las ventajas y garantías de seguridad
que éste otorga.

ROGERIO MARTOS: Lo que antes estaba
al alcance de pocos, porque era consi-
derado un artículo de lujo, hoy, a un
costo muy accesible comparado con un
electrodoméstico, el usuario puede lograr
mucha más seguridad y confort para
abrir y cerrar su portón.  

Agradecemos a Ernesto Kahles (Actel
S.A.), Alejandro Zangari (Aviatel), Ing. Fe-
derico Kistermann (Kymsa), Juan Carlos
Laruccia (Nyken Argentina), Adrián La Fon-
tana (PPA), Esteban Aráoz (Portop) y Rogerio
Martos (SEG International), cuya inestimable
colaboración hizo posible este informe.
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¿Qué es un generador de niebla? ¿Es tóxico?
¿Puede integrarse a un sistema de seguridad?
Sistemas generadores de niebla

Un generador de niebla no se considera, en general, como un detector de alarmas de intrusión pero sí como

un método eficaz para evitar un robo, convirtiéndose en un complemento ideal para los sistemas de alarmas

convencionales.

- ¿Qué es un generador de niebla?
Un generador de niebla, aplicado

como sistema de seguridad, es un
complemento a los sistemas anti-
rrobo convencionales, extrema-
damente efectivo. Al imposibilitar
al intruso la capacidad de ver y
desplazarse por la instalación, se
convierte en el aliado perfecto
para disuadirlo. Atrapado en la
densa niebla, el ladrón queda deso-
rientado e inmediatamente bus-
cará una salida de la instalación.
La experiencia acumulada, de-
muestra que la niebla es el método
de protección antirrobo más efec-
tivo del mercado.

- ¿La niebla es tóxica?
No, la niebla seca es completa-

mente inocua para equipos elec-
trónicos, maquinaria, tejidos, co-
mestibles, productos almacenados,
etc. Gracias a ello, los generadores
de niebla  se han instalado sin
problemas en numerosos locales
de electrónica, maquinaria, salas
de informática, etc. La composición
de la niebla está hecha según re-
solución 67/548/CEE). Es 100% se-
gura para seres humanos, animales
y la propiedad.

- ¿Qué ocurre si el delincuente
queda atrapado en la propiedad?

Al igual que cuando se activa
una alarma, la policía o fuerzas de
seguridad acudirán al lugar y se
harán cargo de la situación.

- ¿Cuanto dura la niebla en el
lugar?

Por lo general, la niebla comienza
a disiparse luego de unos 30 o 40
minutos como máximo.

- ¿Qué pasa si se activa la alarma
de forma no intencional?

Usualmente, el generadorinyectará
la niebla hasta que el propietario
o vigilante del lugar desactive la

alarma. Existen, además, sistemas
en los que esto puede hacerse a
través de un control remoto. Si la
inyección de niebla dura solo unos
segundos, bastará con ventilar por
unos minutos el ambiente y que-
dará como antes de la expulsión.

- ¿Qué sucede si se corta el su-
ministro eléctrico?

Los equipos, al igual que cualquier
sistema de alarmas convencional,
cuenta con una batería de respaldo
incorporada, que garantiza su fun-
cionamiento durante un lapso de
tiempo, variable según la capacidad
del equipo.

- ¿Es sencillo su manejo?
El sistema generador de niebla,

en algunos casos, cuenta con ac-
tivación por control remoto, por
lo que su manejo es muy sencillo.

- ¿Puede instalarse junto a un
sistema de alarma?

Gracias al avance de la tecnología,
los sistemas se integran muy fá-
cilmente a las alarmas convencio-
nales, cualquiera sea la marca, pu-
diendo, en algunos casos, funcionar
como un sensor más.

- ¿Es autónomo?
Sí. En caso de no poseer una cen-

tral de alarmas, el avance en el
desarrollo de estos sistemas posi-
bilita que puedan incorporar sen-
sores de movimiento y sirena, lo
cual hace que cumpla con las dos
funciones: la de alarma tradicional
y generador de niebla a la vez.

- ¿Son sistemas autoinstalables?
Al igual que cualquier dispositivo

de seguridad, estos equipos están
diseñados para ser instalado por
personal capacitado y, en algunos
casos, aprobados por las empresas
fabricantes o distribuidoras. Por
otra parte, algunas marcas ofrecen

equipos móviles, que no requieren
de instalación, y pueden ser tras-
ladados de un lugar a otro, según
las necesidades de seguridad.

- ¿Si el equipo se queda sin carga
avisa?

Los equipos vienen con sensor
de líquidos y un led de aviso, que
informan al usuario cuándo realizar
una recarga.

- ¿El equipo reporta fallas?
Los nuevos sistemas están equi-

pados con un microprocesador
que le proporciona inteligencia
artificial. De esta manera, de forma
permanente, el equipo está che-
queando todas las funciones y en
caso de detectar una falla, cuenta
con un panel de led que avisará
de cualquier desperfecto. También
se provee a los equipos de un sen-
sor de líquidos y un led de aviso,
que informarán al usuario con
tiempo suficiente como para rea-
lizar una recarga.

- ¿Cuánto tiempo tarda el equipo
en descargar la niebla?

Actúan de manera instantánea,
lo que le dará al intruso solo unos
pocos segundos (en general no
más de 30) antes de que el recinto
quede completamente invisible.

- ¿Tienen un gran consumo de
energía?

Es casi un estándar que durante
su calentamiento, el equipo tenga
un consumo de 900 watts y luego
del mismo se reduzca a los 80 watts.

- ¿Se puede programar el tiempo
de los disparos?

Estos equipos tienen la capacidad
de programar los tiempos de dis-
paros de manera muy sencilla, lo-
grando de esta manera mantener
la niebla más tiempo en la pro-
piedad protegida. 

Los equipos
generadores de
niebla ofrecen

protección
inocua  ante una

intrusión,
protegiendo el

lugar de manera
óptima y sin

ningún tipo de
consecuencia

posterior, tanto
para las personas

como para la
propiedad
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Monitoreo de alarmas por IP
Realidades y tendencias

El crecimiento y masificación de las tecnologías IP hacen prever un panorama cada vez más amplio para el

monitoreo de sistemas de alarma. Sin embargo, factores como la disponibilidad territorial y confiabilidad

plantean interrogantes acerca de su aplicabilidad en nuestra industria.

n los últimos años, uno de
los campos de mayor avance

tecnológico dentro de la seguridad
electrónica es el de la transmisión
de señales desde y hacia los siste-
mas de alarmas. Los reportes tra-
dicionales por línea telefónica con-
tinúan presentes, pero la mayoría
de las nuevas instalaciones incor-
poran medios de comunicación
que permiten un monitoreo más
eficaz y mejoras en la administra-
ción remota de las alarmas. El am-
plio despliegue geográfico de re-
des públicas, como Internet y la
red celular GSM, logra que las em-
presas de seguridad brinden ser-
vicios de alta calidad a costos ac-
cesibles. La clave es aprovechar
estos nuevos canales, prestando
atención a las tendencias del mer-
cado de las telecomunicaciones

LA IMPORTANCIA
DE LAS COMUNICACIONES
Todo profesional del monitoreo

sabe que sin comunicaciones con-
fiables, entre cada instalación y la
Estación Central (ECM), es inviable
garantizar el monitoreo y que, con
esta limitación, tampoco es posible
brindar la respuesta adecuada a
cada evento de alarma recibido.

En los últimos años, experimenta-
mos un avance vertiginoso en las
alternativas tecnológicas disponibles
para la transmisión de señales: tras
contar sólo con la línea telefónica,
se sumaron tecnologías como la
radio, el backup celular GSM, el ser-
vicio de datos GPRS, y la transmisión
por IP. Nuestra industria se ve bene-
ficiada con las nuevas redes, ya que
brindan mayor cobertura geográfica,
menor costo de los enlaces, tarifas
planas, mejor confiabilidad y mayor
ancho de banda.

CLAVES PARA EL ÉXITO
De todas maneras, no todas las

tecnologías que aparecen en el
mercado son aplicables, al menos
masivamente, al monitoreo de sis-

E
temas de alarma. Hay una serie
de factores o requisitos que de-
terminan si una tecnología o ser-
vicio de comunicación es aplicable
o no a nuestra industria. Algunos
de los factores principales son:
1. ALTA DISPONIBILIDAD GEO

GRÁFICA: antes de invertir en la
adopción de una nueva tecno-
logía, una empresa de monitoreo
de alarmas quiere saber si podrá
aplicarla en forma masiva y si
estará disponible en todos sus
territorios actuales de acción y
en los que planea ingresar en el
futuro. Si vamos a capacitar per-
sonal y a adquirir equipos y soft-
ware, queremos que esta inver-
sión rinda. Por ejemplo, la ex-
pansión de Internet es cada vez
mayor en cuanto a su capilaridad
(es decir, la cantidad y distribución
de sus puntos de acceso) y eso
facilita su adopción para el mo-
nitoreo de alarmas residenciales
y comerciales.

2. CONFIABILIDAD: por supuesto,
esperamos que una red de trans-
misión de eventos de alarma
esté disponible prácticamente
el 100% del tiempo, con caídas
mínimas y una performance
aceptable o superior. En general
es esperable que un servicio de
datos aumente su confiabilidad
a medida que madura en el tiem-
po, por lo que muchas empresas
prefieren no “saltar” a una nueva
tecnología de comunicaciones
hasta que se estabilice su pres-
tación. Las redes que dependen
de nodos centrales (como GPRS)
muestran una mayor debilidad
en este factor.

3. INTEGRACIÓN CON SISTEMAS
EXISTENTES: esto se aplica a
nivel de los sistemas instalados
en los Clientes y en la ECM. ¿Qué

buscamos? Que la gran inversión
realizada en paneles de alarma,
sensores, plataformas de moni-
toreo, capacitación, etc., se siga
amortizando sin que tengamos
que generar grandes cambios
en los sistemas existentes. Esta
capacidad podría definirse como
la “transparencia” de adopción
de una nueva tecnología.

4. COSTO RAZONABLE: los costos
se absorben o se trasladan al
cliente. Tanto para cuidar nuestra
rentabilidad como para minimi-
zar las barreras de venta, busca-
remos priorizar los servicios de
datos que tengan costos acep-
tables y predecibles. Por ejemplo,
y sin considerar su confiabilidad
/ estabilidad, el servicio 3G es,
en muchos países, aún muy caro
como para sumarlo al abono
mensual de un cliente residencial.
En cambio, la transmisión por IP
-que aprovecha la conexión In-
ternet del cliente- no genera
costos adicionales a la empresa
de monitoreo de alarmas.

LA ACTUALIDAD.
DESCRIPCIÓN DE LAS REDES
Centrándonos en las tecnologías

IP más masivas actualmente, ha-
remos una breve descripción de
GPRS e Internet desde el punto
de vista de nuestra industria. 

GPRS (General Packet Radio Ser-
vices) es un servicio de transmisión
de datos sobre la red celular GSM.
Lo más importante a saber sobre
GPRS es que integra la red GSM a
las redes IP públicas (Internet) y/o
privadas. La comunicación se inicia
desde el dispositivo remoto (en
nuestro caso un Comunicador ins-
talado en el cliente) hacia el Servi-
dor (una aplicación o equipo ins-
talado en la ECM). Trabaja de forma

Lic. Pablo D. Bertucelli, Fundador de RightKey Seguridad Electrónica.
pablo.bertucelli@rightkey.com
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toda
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conmutada sobre el principio de
Conexión / Transmisión-Recepción
/ Desconexión, evitando mantener
el vínculo conectado todo el tiem-
po, ya que las empresas presta-
doras (carriers celulares) cobran
por el servicio según el volumen
de datos transmitidos (con un plan
o abono base). GPRS es un ejemplo
claro de un servicio orientado a la
transmisión esporádica o periódica
de pequeños paquetes de datos
y se adapta muy bien al monitoreo
de alarmas. Su ancho de banda li-
mitado, sin embargo, lo hace in-
viable para la transmisión de otros
tipos de datos, como por ejemplo
las imágenes de video.

IP (Internet Protocol) es el proto-
colo de transmisión de datos más
popular a nivel mundial y es un
servicio brindado por cientos de
empresas en cada país. Una co-
municación por IP permite la in-
terconexión de dos puntos remotos
sin costos de distancia asociados y
la comunicación se puede iniciar
desde el dispositivo remoto o desde
el servidor. Puede funcionar en mo-
do conmutación o tener conexión

permanente. En general, los pro-
veedores cobran una tarifa plana.
Como esta tecnología soporta gran-
des volúmenes de datos, es viable
para la integración de diferentes
servicios en un único vínculo de
transmisión.

CONCLUSIONES
Antes de adoptar una nueva tec-

nología, es necesario hacer una
evaluación de la inversión, los cos-
tos operativos, el porcentaje de

clientes en los que se podría aplicar
y las restricciones de cobertura. 

Un tema fundamental es el análisis
de cómo se integra cada tecnología
de comunicación con los sistemas
de monitoreo de la empresa. Aquí,
el trabajo de los proveedores es
clave. No sólo para sumar la nueva
tecnología a los servicios actuales,
sino también para descubrir qué
nuevas oportunidades de negocios
nos abre la adopción del monitoreo
vía IP.

Características GPRS IP

Cantidad de paquetes de
datos en abono 

Limitado, en el orden
de megabytes 

Sin límites 

Contratación del servicio
al proveedor (carrier) 

A cargo de la empresa
de seguridad 

A cargo del cliente 

Utilización del vínculo Exclusivo para alarmas 
Compartido con otras

aplicaciones del cliente 

Disponibilidad geográfica 
Urbana: total / Rural:

extendida 
Urbana: total / Rural:

limitada y en aumento

Confiabilidad de la red Muy alta Altísima  

Vulnerabilidad del enlace Muy baja Baja (según el medio)
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Crisis en el tráfico de datos de las redes celulares
Afortunadamente, la industria argentina, con ingenio, siempre le encuentra la vuelta

Las redes celulares se comportan de manera inestable a medida que el uso del canal de datos es cada vez más re-

querido. Por eso es que se necesitan de soluciones creativas para dar respuestas al cliente. Una de ellas es el uso de

Doble SIM en los equipos comunicadores.

omo es de público conoci-
miento, el tráfico sobre las

redes celulares está en crisis, su
causa evidente es que el crecimiento
de la venta de líneas de voz y datos
no fue acompañado por el creci-
miento en infraestructura. Inclusive
en algunas zonas NO hay frecuen-
cias suficientes asigandas para po-
der manejar el tráfico. Esto es una
constante en Latinoamérica, que
golpea más a algunos países que
a otros e, inclusive, el impacto es
diferente en distintas zonas, estados,
provincias, localidades y barrios.

Este hecho afecta en diferentes
medidas a las comunicaciones de
los sistemas de alarma vía GPRS,
generándose retrasos y mayor can-
tidad de fallos de test por esa vía. 

Lo dicho no es un tema menor, ya
que afecta a una porción muy im-
portantes de usuarios y empresas
de monitoreo de alarmas, en un
porcentaje que oscila entre el 30% y
50% de sus cuentas, que corresponde
a la porción habitual que tiene co-
municadores GPRS.

El tema está vigente desde inicios
de 2012 y algunos fabricantes de
GPRS venimos tomando distintas
acciones para superar estos pro-
blemas, que si bien no son nuestros
perjudican a la industria de la se-
guridad electrónica en los dos ex-
tremos: fábrica y prestador de ser-
vicio de monitoreo. Esto afecta
también al cliente final, destinatario
de todos nuestros esfuerzos y, en

C

definitiva, quien finalmente paga
el servicio.

En Nanocomm hemos implemen-
tado un nuevo método: DOBLE
SIM o DOBLE OPERADOR CELULAR,
es decir, se dispone de las redes de
dos operadores celulares, de modo
de tener una alternativa en caso
de congestión o falla.

Esta opción se agrega a la opción
SMS, aunque la supera pues man-
tiene el costo con tarifa plana.

De este modo, las empresas de
monitoreo pueden continuar ofre-
ciendo una solución de comuni-
cación bidireccional GPRS a sus
clientes, junto con las funciones de
valor agregado de comando remoto,
web o celular, que mucho suman
en el momento de la venta.

Tomado un símil automovilístico,
los nuevos equipos brindan la op-
ción de usar una segunda autopista
(de datos) cuando la principal tiene
un nivel de congestión que dificulta
o hace más lento el tráfico.

Además, al disponer de más vín-
culos, se reduce el riesgo empresario
y aumenta la facturación con el
ofrecimiento a los clientes de más
servicios. Incluso, permite dar so-
lución al vínculo en zonas difíciles.

Para evitar confusiones en los
instaladores, se conservó la com-
patibilidad de borneras y progra-
mación con los equipos anteriores.
Los nuevos, inclusive, funcionan
con una sola SIM, sin importar en
cual porta-SIM se la inserte.

Por otra parte, se encuentra en
las últimas etapas de desarrollo la
comunicación WiFi, configurable
y ajustable remotamente vía GPRS,
con la finalidad de hacer viable el
soporte de ese medio, que de-
pende de la alimentación y pro-
gramación del router del domicilio
protegido.  

De este modo, los comunicadores
permiten múltiples modos de co-
municación configurables, todos
bidireccionales, adecuados al ne-
gocio del monitoreo moderno:
1. WiFi (próximamente)
2. GPRS SIM A.
3. GPRS SIM B.
4. SMS SIM A.
5. SMS SIM B.
6. Línea telefónica (según modelo).

La clave es no dejar de innovar y
siguiendo con los principios de
Albert Einstein, “si se desea obtener
resultados distintos, hay que hacer
siempre cosas diferentes”.  

Por Lic. Néstor Gluj, Gerente de Negocios Latam de Nanocomm S.A.
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LAS RAZONES DEL CONGESTIONAMIENTO

El aumento del tráfico de los usuarios con smartphones en las redes de
celulares parecería generar un “cuello de botella” que podría hacer que
las conexiones de datos se ralenticen. Aunque, afortunadamente, las
horas pico de uso no coinciden con las horas de la noche y madrugada
de mayor actividad delictiva.
En contra de la creencia popular, los problemas de congestión no
están solo en el tramo de aire, sino que también se presentan en la
Salida/Entrada del Carrier a Internet, puerta por la que pasan todos los
paquetes de datos. Todo este tráfico usa la APN pública y en una
analogía, lo podemos pensar como el tráfico de vehículos de los seis
carriles de la Panamericana en su salida de la Ciudad de Buenos Aires
un viernes a las 18 horas: está “muy cargada” pero “anda”. Sin embargo,
con cualquier roce, la autopista se atasca y se hace más lenta.
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Transición a una solución corporativa en control
de accesos
Cómo evitar escollos y problemas

Decidir la migración de un control singular a un sistema unificado de control de accesos conlleva una gran

responsabilidad y requiere de amplios conocimientos. Informarse sobre la solución a implementar y hacerlo

con las personas adecuadas es clave para una concreción exitosa.

n sistema corporativo puede
significar cosas distintas para

diferentes personas. En este caso,
concebimos un sistema corpora-
tivo como aquel que mantiene un
control centralizado sobre toda
una solución de control de acceso,
al tiempo que cada sede controla,
de forma independiente, sus res-
pectivas operaciones. La solidez
de un sistema de este tipo brinda
a los administradores del sistema
de la sede principal, la posibilidad
de configurar, administrar y mo-
nitorear todas las ubicaciones des-
de dicha ubicación. También les
permite monitorear simultánea-
mente alarmas de varias instala-
ciones desde una estación de tra-
bajo que les resulte conveniente.
Ya sea que su organización esté
compuesta por unas cuantas sedes,
ubicadas en diferentes puntos de
una región, o que cuente con mu-
chas instalaciones distribuidas por
todo el mundo, una solución cor-
porativa se adapta al crecimiento
de su compañía. 

El factor más importante que de-
be considerarse al empezar a pla-
nificar la transición a una solución
de control de acceso corporativa
es la preparación. Para ello, debe
saber de qué recursos dispone,
quiénes serán las figuras principales
que le ayudarán en este proceso
y cómo desarrollar un plan sólido
para poner a funcionar el sistema
adecuadamente. Al migrar a un
sistema corporativo, hay una serie
de aspectos del proceso que son
importantes y deben considerarse. 

DEFINIR EL
PARADIGMA OPERATIVO
Las organizaciones suelen expe-

rimentar tropiezos porque no de-
finen el paradigma operativo. Para
ponerlo en términos más simples:
no se ocupan de los procesos ad-
ministrativos, la generación de re-

U
portes y el monitoreo ni las expe-
riencias de control. No han logrado
tener una visión panorámica del
proceso. Al pasarse a una solución
corporativa, un gran número de
funciones, reportes y procesos van
a ser agregados a su solución de
seguridad y es conveniente ase-
gurarse de invertir el tiempo ne-
cesario para redistribuir la organi-
zación de este flujo de trabajo. 

La transición a un sistema cor-
porativo, brinda la oportunidad
de revisar y limpiar las bases de
datos, evaluar sus viejos modelos,
procedimientos y sus antiguas tec-
nologías y ver dónde puede im-
plementar mejoras o cambios. El
momento perfecto para definir
los puntos críticos es al principio
del proceso, no al final. Con fre-
cuencia, este proceso le propor-
ciona al propietario del sistema la
oportunidad de examinar y de-
purar su base de datos, la cual,
muy probablemente, durante años
habrá sido gestionada por dife-
rentes personas y grupos. 

Las siguientes son algunas de las
preguntas que es necesario for-
mular: ¿qué reportes existentes le
pueden seguir siendo de utilidad
y qué nuevos va a requerir? ¿Qué

debe ser actualizado? Dado el nú-
mero cada vez mayor de funciones
del monitoreo de alarmas, ¿cómo
las incorporará en su flujo de tra-
bajo y asociarlo a la medición de
gestión? 

Un proceso administrativo igual-
mente importante es reevaluar su
nomenclatura. ¿Su nomenclatura
actual funcionará en todo el siste-
ma corporativo o es necesario ha-
cer modificaciones?. Asegúrese de
tener una nomenclatura que fun-
cione para todo el sistema corpo-
rativo, teniendo en cuenta cómo
ésta afectará a diferentes grupos,
entre ellos procesos como la ad-
ministración, la generación de re-
portes, el monitoreo y las integra-
ciones. Con un sistema corporativo,
ahora deberá monitorear varios
edificios, cada uno de los cuales
tiene su propia puerta principal.
¿Cómo va a diferenciar una puerta
de otra en su nueva nomenclatura,
teniendo en consideración la im-
portancia de tener todo esto orga-
nizado antes de iniciar la transición?.

También es fundamental opti-
mizar la generación de reportes
antes de empezar este tipo de
proyecto. Actualmente su organi-
zación tiene información sobre

Ricardo Pulido, Gerente Regional de Ventas
para el Norte de América Latina y el Caribe de Tyco Security Products.
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personas, lugares, políticas e ideas
en varias ubicaciones. ¿Qué parte
de estos datos va a conservar? y
¿Cómo van a convivir en el nuevo
sistema unificado?

Un elemento importante es adop-
tar una solución avanzada de ge-
neración de informes, diseñada
para recolectar y organizar ade-
cuadamente la información de su
empresa. Este tipo de herramientas
le ayudarán a transformar la inte-
ligencia empresarial en inteligencia
de seguridad mediante interfaces
intuitivas en línea, que le permiten
examinar la información sin ne-
cesidad de imprimir ni revisar co-
pias en papel. 

FIJAR EXPECTATIVAS
El segundo gran paso para hacer

una transición exitosa, es definir
las expectativas en términos de
desempeño y de escalabilidad. 

Entender el volumen que está
planeando procesar en su empresa
le permite definir adecuadamente
la arquitectura global del sistema.
Después de todo, todos los siste-
mas tienen sus límites o conllevan
costos adicionales potencialmente
innecesarios, de modo que el aná-
lisis adecuado de la actividad de
entrada, ya sea el monitor de es-
tado de las puertas o la solicitud
de tráfico de salida, le será de uti-
lidad en este proceso. 

COORDINAR LAS
DISTINTAS PARTES IMPLICADAS
En la mayoría de los casos, la

transición a un sistema corporativo
implicará la coordinación entre
varias partes (departamentos, se-

des y distribuidores). Es funda-
mental comunicarse claramente
con todos los grupos internos y
externos involucrados, incluyendo
los principales integradores y el
departamento de TI, entre otros.

Se solicitará a los integradores
instalar las distintas aplicaciones,
que van desde soluciones para la
industria de seguridad y de pro-
tección contra incendios hasta so-
luciones CCTV, para el control de
intrusos y la gestión de visitantes.
Su equipo de TI puede encargarse
de la transición a un entorno virtual
y de supervisar estas necesidades
durante el proceso.

Otro elemento que es necesario
tener en cuenta, es el empleo de
un equipo de mantenimiento adi-
cional para que antes de la transi-
ción lleve a cabo una auditoria de
todos sus sistemas actuales, a fin
de determinar entradas o salidas
inadecuadas o cualquier otro error
en el sistema, como posibles pro-
blemas en su base de datos.

Esta auditoria puede identificar
información oculta, no registrada
en el diario, equipos dañados, cre-
denciales que pueden no haber
sido transferidas de un sistema a
otro y otros reportes relacionados
con el mantenimiento. Dicha au-
ditoría sacará a la luz errores en el
sistema actual, que pueden co-
rregirse antes de la transición.
Cuando se ocupa la migración de
bases de datos, siempre es acon-
sejable que se comisione el proceso
al integrador certificado y que éste
presente un plan avalado por el
fabricante o desarrollador de los
nuevos sistemas, indicando clara-
mente el alcance y limitaciones
del proceso, si las hubiere. 

CONFORMAR UN EQUIPO
Como dijimos, el éxito de una

transición radica en tener un plan.
Y tener un plan consiste básica-
mente en conformar un equipo.
Decida quiénes harán parte de él,
quiénes diseñarán el plan para mi-
grar los datos desde sus sistemas
de control de acceso actuales hasta
la solución corporativa y quiénes
harán mantenimiento del sistema
y los datos una vez estén en fun-
cionamiento.

Lo ideal sería que el equipo es-
tuviera conformado por personas
de recursos humanos, operaciones
de seguridad, TI y gestión de ser-
vidores. Una vez conformado el
equipo, defina quién será el res-

ponsable de cada tarea. Esta in-
formación debe quedar claramente
documentada en una programa-
ción, en la cual se definen también
los resultados esperados de cada
miembro del equipo. Dichos re-
sultados incluirán requisitos de
importación y exportación, requi-
sitos de reportes y los propietarios
de datos. 

Hacer esto le permitirá determinar
cualquier problema que pueda
surgir, el cual podrá ser almacenado
de forma separada hasta que sea
identificado y se implemente una
solución importada para manejar
adecuadamente la actualización
del personal y las credenciales.

PREPARARSE
PARA LO DESCONOCIDO
El último aspecto que debe con-

siderarse es estar preparado para
lo inesperado. No es fácil, por su-
puesto, pero es fundamental si el
resultado deseado es una transi-
ción exitosa. Al entender plena-
mente el sistema y todo lo que lo
rodea, usted está mejor preparado
para afrontar posibles problemas.
Para ello es aconsejable conocer
los firewalls, la protección contra
virus, el software malicioso, las co-
pias de respaldo, las fuentes de
datos, las políticas de gestión de
escritorio, las políticas de actuali-
zación y asuntos similares. En el
tema económico, aprender los
costos anuales de licencias, servi-
cios de soporte y actualización.
Con frecuencia, ya están cubiertos
en los primeros 12 meses de ope-
ración, pero se pasa por alto para
el segundo año en adelante. Ase-
gúrese de contratar este servicio
de soporte anual, es la decisión
costo-efectiva que le dará mayor
tranquilidad a su operación.

La auditoría previa de todos los
equipos le ayudará a determinar
una parte de esto. Así que imple-
mente un plan y sepa con antici-
pación qué detalles desea incluir. 

Hacer la transición a una solución
corporativa de control de acceso
es un gran paso. Con requerimien-
tos tan complejos, hay muchos
aspectos que es fundamental tener
en cuenta. Asegúrese de preparar
todos los pasos del proceso, co-
nozca sus recursos y el personal
clave, y desarrolle un plan sólido.
Si invierte el tiempo necesario y
se prepara de forma adecuada,
éste puede ser un proceso exitoso
y sin contratiempos. 

Conformar un
buen equipo de
trabajo es otra

de las claves para
una transición
exitosa hacia

un control
de accesos

corporativo.
Hay que conocer
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lo llevará a cabo
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a cargo del

mantenimiento.
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Herramienta de diseño para sistemas de Video IP
¿Cómo facilitar el diseño de CCTV?

El software que se presentará a continuación ofrece al usuario una nueva manera de diseñar los sistemas

de videovigilancia modernos de forma rápida y sencilla. Con el uso de esta herramienta, podrá aumentar

la eficiencia del sistema de seguridad reduciendo costos.

ada proyecto de videovigi-
lancia presenta distintas di-

ficultades, que pueden ser resueltas
a través del cálculo, el análisis y
los datos provistos por los fabri-
cantes. En ocasiones, evaluar estas
variables puede ser un tanto en-
gorroso, pero con la ayuda de un
software de diseño la tarea se pue-
de simplificar bastante.

Vale aclarar que ningún software
reemplaza conocimientos, sino
que simplemente ayuda en su
aplicación.

En este caso, presento un software
específico para el diseño de siste-
mas de videovigilancia IP, con el
que se puede realizar un análisis
completo de un sistema de vide-
ovigilancia, desde la cobertura ob-
tenida por las cámaras, hasta el
dimensionamiento del ancho de
banda y el almacenamiento. Ade-
más, permite organizar toda la in-
formación para que pueda ser pre-
sentada en un informe al cliente.

CARACTERÍSTICAS
• Importación de planos en for-

matos de imágenes, Autcad, Visio

C
y Google Earth.

• Cálculo y visualización de zonas
de cobertura.

• Cálculo de ancho de banda.
• Cálculo de almacenamiento.
• Visualización en 3D.
• Determinación de la longitud

focal necesaria.
• Exportación de cálculos, planos

y vistas 3D a Word, Excel, Visio,
etc. para crear la documentación
del proyecto.

• Interfaz en español.

DISEÑO DE ZONAS
Para determinar las zonas cap-

turadas por una cámara, es nece-
sario conocer la distancia focal, la
resolución, el tamaño del sensor
de imagen, la altura de instalación
de la cámara, la inclinación de la
misma y las alturas entre las cuales
está la zona de interés. Una vez
ingresada toda esta información,
el software muestra en el plano y
en la vista 3D el área capturada
por la cámara. Todas las variables
pueden modificarse y se actualiza
automáticamente el resultado. 

De este modo, pueden ajustarse
las especificaciones de instalación
hasta lograr la cobertura deseada.

Otro enfoque tiene que ver con
el nivel de detalle para una deter-
minada escena. Sobre el plano se
muestran zonas con distintos co-
lores, los cuales corresponden a
diferentes densidades de pixeles
por metro (pixeles/mts).

Así, las zonas se clasifican de
acuerdo al color de la siguiente

manera:
• Rojo: identificación. Se pueden

observar todos los detalles ne-
cesarios para identificar a una
persona sin dejar lugar a dudas.

• Amarillo: reconocimiento. Se pue-
de reconocer a una persona co-
nocida.

• Verde: monitoreo. Se detecta la
presencia de personas, pudiendo
observar colores, ropa y caracte-
rísticas generales.

• Azul: detección. Se detecta la pre-
sencia de una figura que se puede
reconocer como humana.

CÁLCULO DE ANCHO DE BANDA
Para realizar los cálculos de ancho

de banda y almacenamiento, es
necesario  especificar resolución,
calidad (nivel de compresión), cua-
dros por segundo y tipo de codi-
ficación (MJPEG, MPEG-4 o H.264).
El software no requiere datos sobre
la complejidad de la imagen ni de
nivel de iluminación, lo que puede
limitar la precisión de estos cálculos
en ciertas condiciones. En este
sentido, aunque los resultados
pueden servir como una aproxi-
mación inicial, siempre recomiendo
consultar los datos provistos por
los fabricantes de las cámaras.

Finalmente, además de simplificar
la tarea del diseño, este software
también puede ser utilizado como
una herramienta de marketing, ya
que permite crear presentaciones
y propuestas de gran impacto, las
cuales sirven para diferenciarse de
la competencia. 

Ing. Rodrigo J. Hernández
www.ingelecweb.com.ar / www.video-ip.net
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Solución inalámbrica
de Alonso Hnos. en sistemas de intrusión
Nueva línea de paneles 2-Way wireless System®

Los sistemas de comunicación utilizados en paneles de alarmas inalámbricos evolucionaron en los últimos

años, logrando una reducción significativa de costos y una notable fiabilidad en el sistema.  Alonso Hnos.

presenta aquí su serie de dispostivos wireless, de reciente aparición en el mercado.

la hora de evaluar equipos
inalámbricos para seguridad,

debemos entender ciertos factores
comprometidos directamente con
el sistema. A continuación, haremos
un repaso entre el funcionamiento
de un sistema inalámbrico típico
y el 2-Way wireless System® de
Alonso Hnos.

Para plantear un esquema básico
de comunicación, es necesario ha-
blar de tres elementos fundamen-
tales: el transmisor, el medio de
comunicación y el receptor. El
transmisor (en este caso el detector)
emite una señal con información
que es interpretada por el receptor
(panel de alarmas). En general,
esta información está vinculada a
la apertura o cierre de su zona, es-
tado de batería, apertura o cierre
del pulsador de sabotaje, entre
otros factores, dependiendo de
cada marca. Cuando se produce
la transmisión, es necesario contar
con un medio para poder hacerlo
y como disponemos de un único
medio de transmisión, los sistemas
de comunicación inalámbricos no
admiten que varios emisores se
comuniquen con el receptor en
forma simultánea.

En todo sistema de comunicación
de una vía, la redundancia en la
comunicación es vital y es de este
modo como el equipo intenta ase-
gurarse la concreción de la comu-
nicación. Es decir que los sensores
realizan múltiples transmisiones
para intentar cerciorarse de que
el paquete de información llegue
de forma óptima, al menos una
vez, a su receptor. La principal des-
ventaja en este método de fun-
cionamiento es que, con los rein-
tentos, es necesario ocupar más
tiempo el canal de comunicación,
lo cual genera un aumento en las
probabilidades de que colisionen
las diferentes transmisiones. Por
otra parte, en cada uno de estos

A reintentos, el emisor consumirá
más energía, disminuyendo de
este modo el tiempo vida útil de
su batería.

SISTEMAS DE DOS VÍAS
El siguiente, es el esquema de

una comunicación inalámbrica pa-
ra una nueva generación de pa-
nales 2-Way wireless System®

En los sistemas inalámbricos de
doble vía, no solo el detector podrá
enviar un paquete de información
al panel de alarmas, sino que ahora,
también, el panel podrá respon-
derle con la información necesaria
y así establecer un vínculo que
ayudará al sistema a solucionar
las deficiencias de los sistemas
convencionales. La tecnología del
sistema 2-Way wireless System®
de Alonso Alarmas, utiliza la mo-
dulación por desplazamiento de
frecuencia FSK, (Frequency Shift
Keying), una técnica de transmisión
de información digital basada en
la implementación de dos fre-
cuencias diferentes con algoritmos
especiales, que evitan las colisiones
de señales entre los diferentes dis-
positivos.

Los cuatro pilares fundamentales
del sistema inalámbrico 2-Way Wi-
reless System® son: 

1 CONTROL AUTOMÁTICO DE
POTENCIA.

El control automático de potencia
es un factor crucial y de suma im-

portancia cuando hablamos de
ahorro de consumo. El sistema tie-
ne la habilidad de ajustar la po-
tencia de cada transmisor en forma
independiente. De esta manera,
cada detector operará solo con la
potencia necesaria requerida para
su mejor rendimiento. A distancias
más cortas, menor es la potencia
de transmisión y mejor será el ren-
dimiento del equipo en su conjunto. 

Esta funcionalidad impactará di-
rectamente en el consumo, optimi-
zando así la vida útil de la batería.

2 PROTOCOLO ANTICOLISIONES
En radio frecuencia, la interfe-

rencias entre transmisores son
uno de los principales problemas
a resolver. En muchos casos, puede
existir la posibilidad de que dos
o más transmisores transmitan al
mismo tiempo, lo que ocasionaría
interferencias y el receptor podría
interpretar los datos erróneamen-
te. Para exponer este concepto
de otra manera, tomamos un
ejemplo de la vida real: si estu-
viéramos en una conversación y
todos hablaran al mismo tiempo,
nadie entendería lo que se está
conversando. En cambio, si hu-
biera un moderador, éste ayudaría
a ordenar el dialogo. En este caso
el protocolo anticolisiones es el
moderador electrónico que or-
ganiza, a través de un algoritmo
de comunicaciones, el momento
preciso en el que un detector
puede emitir una señal.
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3 SISTEMA DE COMUNICACIÓN
BIDIRECCIONAL

La mayoría de los sistemas in-
alámbricos repiten la transmisión
de datos reiteradas veces, para
asegurarse de que la señal sea re-
cibida por el receptor, con lo cual
la vida útil de la batería se verá
afectada, nuevamente, como en
los casos anteriores. Por otra parte,
existen más probabilidades de co-
lisiones entre detectores o trans-
misores. La pregunta es ¿cómo re-
solvemos el problema? La opción
de comunicación bidireccional so-
luciona este conflicto de manera
sencilla, “hablar y escuchar” es uno
de los factores claves para la reso-
lución de este conflicto y más aún
cuando el “dialogo” se produce a
muy alta velocidad, lo que implica
directamente una reducción en
las probabilidades de colisión y la
falla del vínculo de comunicación.
En un sistema de comunicación
bidireccional, para cada transmisión
existe una respuesta por parte del
receptor, informando si los datos
recibidos fueron correctos o no.

4 SENSIBILIDAD DEL RECEPTOR 
La sensibilidad de un receptor

es un parámetro de gran impor-
tancia, ya que influye considera-
blemente en el alcance del sistema. 

La sensibilidad de un receptor
determina el nivel mínimo de señal
de RF que puede detectarse en la
entrada del receptor y todavía pro-
ducir una señal de información
demodulada utilizable.

El sistema de recepción de Alonso
Hnos. es extremadamente sensible,
lo que otorga ventajas significativas,
entre ellas, transmitir con la mínima
potencia necesaria y asegurar la
correcta recepción. 

CONCLUSIÓN: si nuestro sistema
inalámbrico cuenta con estos cua-
tro pilares fundamentales, estamos
hablando de un sistema de co-
municación ideal, un sistema en
donde los posibles fallos se reducen
a su mínima expresión y el consu-
mo de energía es óptimo, teniendo
una duración de baterías entre 2
y 3 años.

SUPERVISIÓN DEL SISTEMA
Todos los sensores compatibles

con el sistema 2-Way wireless
System® se encuentran programa-
dos para enviar un reporte de su-
pervisión al panel de alarmas. En
este caso, el teclado KPD-860RF es
el encargado de recibir todas las
señales y procesarlas. Este reporte
se realiza con una frecuencia apro-
ximada de 10 minutos, por lo que
el panel espera recibir con esa fre-
cuencia los informes de cada uno
de los dispositivos. Si por alguna
razón la transmisión de las mismas
no fuera satisfactoria durante 4
veces consecutivas, el panel gene-
rará un fallo de supervisión en dicho
detector, identificándolo por su nú-
mero de zona. El fallo no anula la
posibilidad de armar el sistema,
simplemente genera un evento
que, además de ser almacenado
en memoria, se presenta en teclado.
Opcionalmente, el evento puede
ser reportado según haya sido pro-
gramado el panel de alarma. 

PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS
• 24 zonas inalámbricas utilizando

el panel de alarmas A2K8®.
• No se requieren receptores adi-

cionales, cada teclado inalámbrico
KPD-860RF se comporta en el
sistema de recepción 2-Way wi-
reless System® como un repetidor,
pudiendo ampliar el rango de
cobertura. 

• El sistema admite hasta 4 teclados
inalámbricos.

• De fácil programación, está dise-
ñado para que el instalador siga
en pantalla las instrucciones sin
necesidad de recordar numerosos
comandos.

• Función para visualización de nivel

de señal recibida en teclado.
• Hasta 64 llaveros transmisores

TX-500.
• Detectores infrarrojos disponibles

en dos versiones, convencionales
y antimascotas DGW-500 y DGW-
500PET respectivamente y co-
berturas de 11 x 11mts. Incor-
poran procesador de señales
avanzado, tecnología segura para
ambientes hostiles.

• Detector Magnético inalámbrico
con posibilidad de aceptar un
segundo lazo N/C con uno o va-
rios detectores magnéticos ex-
ternos cableados.

• Grandes distancias de enlaces.
• Detectores compatibles con ba-

terías de litio de 3V y 1,5 Ah, mo-
delo CR123A.

• Modo inteligente de test de paseo
para la puesta en marcha.

• Mayor relación costo beneficio
gracias a los precios competitivos
que poseen los componentes el
sistema.

• Reducción en los tiempos de ins-
talación.

Los sistemas inalámbricos de
alarmas son, actualmente, una
tendencia mundial de la seguridad
electrónica y está cambiando el
modo de realizar negocios, opti-
mizando tiempos de instalación
y reduciendo costos en la solución
ofrecida. Las soluciones inalám-
bricas no requieren de la instala-
ción invasiva que necesitan los
sistemas cableados y hoy resuel-
ven las problemáticas más comu-
nes de los sistemas convenciona-
les. Este factor, entonces, se trans-
forma muchas veces en el éxito
inmediato en la venta de alarmas
domiciliarias.  

La nueva líonea
de paneles de
Alonso Hnos.
ofrece cuatro

pilares
fundamentales:
comunicación
bidireccional,

sensibilidad en el
receptor, control
automático de

potencia y
protocolo

anticolisión de
señales.
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APIWIN DE INTELEKTRON
SOFTWARE PARA CONTROL DE ACCESOS

El APIWin es parte de una suite de productos
IN-Win, un conjunto de aplicaciones destinadas
a controlar al personal interno y externo de una
organización. El sistema para Control de Accesos
APIWin, es el encargado de la administración de
los accesos controlados por equipos de la línea
API. Es una potente herramienta que le permitirá
controlar y monitorear el movimiento de su per-
sonal dentro de la organización a medida que
circulen por accesos controlados por equipos
Intelektron 

Su funcionamiento le permitirá ver en pantalla
los datos de quién intentó entrar o salir, por
dónde y cuándo, además de ver una imagen
asociada a la persona para tener un segundo
control visual. Una ventana de eventos será la
encargada mostrar si éstos corresponden a un
acceso aceptado, a un intruso o si se ha generado
un evento de alarma.

CARACTERÍSTICAS
• Seguridad de acceso por usuario.
• Aviso de alarma.
• Monitoreo de eventos.
• Programación de tareas. 
• Comunicación directa con los Accesos. 
• Procedimiento de emergencia.
• Informes configurables. 
• Sistema de seguridad de 10 niveles diferentes.

SERVIDOR 
El servidor de comunicaciones es el encargado

de la recepción de eventos online y de la ejecución
de las tareas programas.  Asimismo, es el encargado
de administrar las comunicaciones entre las apli-
caciones clientes.  

INTEGRACIÓN 
Para obtener un control total sobre los recursos

humanos de su empresa, Intelektron ofrece so-
luciones para Control de Tiempo y Asistencia,
REIWin, y para Control de Visitas, VISWin. Éstas se
integran con el APIWin compartiendo la base de
datos y con un concentrador de comunicaciones
(Servidor de Comunicaciones) que le permitirá
incrementar el potencial de cada producto.

Con una única base de datos, al ingresar un
empleado en el APIWin, automáticamente estarán
disponibles para el resto de los sistemas, evitando
posibles errores o una molesta doble carga de
carga de datos. 

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

VF 30 DE ANVIZ
CONTROL DE ACCESO +
CONTROL DE ASISTENCIA

El VF- 30 de Anviz es un control de acceso y de
tiempo y asistencia (2 en 1) con validación de
huella, tarjeta de proximidad y npin, desarrollado
para cubrir las necesidades de seguridad en in-
gresos de pequeñas y medianas empresas.

Como característica principal del
gran abanico de soluciones que
brinda la marca, encontramos el so-
porte TCP/IP, lo que permite al usua-
rio incorporar soluciones de control
de acceso a diferentes sectores de
su residencia, oficina, empresa, etc.,
filtrando por horarios, días y métodos
de validación.

Con el objetivo de brindar una
completa gestión de la información,
cada equipo incorpora un software
de gestión totalmente gratuito, de
interfaz amigable e intuitiva, que
permite gestionar cualquier equipo
Anviz de nuestra red.

El Anviz VF-30 cuenta con una
base interna que permite almacenar
hasta 1.000 usuarios ( 2 huellas por
usuario y/o 1 tarjeta y/o 1 Npin ) y
capacidad de almacenamiento de
hasta 50.000 registros lo que nos
permite trabajar stand-alone. 

Además, Anviz incorpora en sus
equipos una nueva generación de
sensores llamados AFO 300 a prueba

de arañazos y golpes, e impide el in-
greso de agua en cualquier dirección. Y

dado que el algoritmo de validación es
completamente desarrollado por Anviz, y se

implementa en todos sus productos, cuenta con
una excelente validación en todos los equipos,
desde los hogareños a los equipos pensados y
desarrollados para grandes corporaciones.

ANVIZ 
Durante más de una década Anviz se ha dedicado

a proveer de tecnología biométrica a través de
productos innovadores, de alta calidad y con ex-
celente relación costo-beneficio amás de una
centena de países. Su casa central se encuentra
en Estados Unidos, con sucursales en Reino
Unido, Brasil, Argentina y Sudáfrica, entre otros
países.  En nuestro país, Microcom fue la empresa
elegida para representar sus productos. 

+ DATOS
(54 341) 437-5777
casacentral@microcom.com.ar
www.microcom.com.ar
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Charlas de monitoreo
Tips para el operador – 2era. parte

El autor de esta columna ofrece a los operadores de monitoreo técnicas y operativas para la actividad, basadas

en 25 años de errores y aprendizajes. En este capítulo, se definen conceptos como “urgente” e importante”,

marcando las diferencias entre ambos.

l operador de monitoreo co-
mo lo entendemos tiene solo

dos tipos de tareas y debe ser
consciente, en todo momento, so-
bre si lo que está haciendo en el
preciso momento que lo hace es
una tarea “urgente” o “importante”,
a fin de actuar en consecuencia,
básicamente para evitar operar
un evento de manera rutinaria,
como una máquina.

TAREAS URGENTES
Como tareas urgentes pueden

tomarse atender el teléfono y ope-
rar la emergencia cuando un even-
to salta en pantalla.

Estas tareas deben realizarse de
forma expeditiva, sin ningún cues-
tionarse inicial. El operador debe
aplicar los procedimientos, leer
atentamente observaciones e his-
tórico para operarlo normalmente,
realizar el primer llamado, verificar
si se trata de falsa alarma, o no, y
concluir lo más rápidamente con
la emergencia.

Así, resolviendo las urgencias con
premura, mejoramos la calidad
del servicio y dispondremos de
más tiempo para realizar las tareas
importantes.

TAREAS IMPORTANTES
Básicamente, se apunta en este

ítem a la capacitación.
El operador debe pensar en lo

que hace para saber si se está tra-
bajando en algo urgente o im-
portante, lo cual evitará caer en la

E
rutina, y actuar en consecuencia,
analizando el evento más a fondo,
inmediatamente después del pri-
mer llamado de contacto, una vez
que se determinó que se trató de
una falsa alarma.

A esta tarea la llamamos segui-
miento. En posteriores ediciones, ve-
remos módulos e-learning con ejem-
plos en los cuales se detalla cómo
se debe operar (qué mirar, qué pre-
guntar, cuándo poner en espera e
indagar la causa), realizando el co-
rrecto seguimiento de cada caso.

Pero con capacitarse a través
e-learnings –por citar un método,
no es suficiente: además, todos
los operadores tienen que practicar
hasta reconocer y adquirir el hábito
de que todos los eventos son una
oportunidad de mejora.

Analizar como mejorar la segu-
ridad del servicio que se le ofrece
al abonado es otra tarea impor-
tante. Como mejorar la calidad del
servicio que percibe el abonado y
como aumentar la rentabilidad de
la empresa, evitando que el evento
se reitere o vuelva a saltar en pan-
talla.

Cuando comienzan a apreciarse
los efectos de esta forma de tra-
bajar, la cantidad de eventos baja
y comienza a aparecer mas tiempo
para realizar las tareas importantes,

realimentando el sistema y llegan-
do a cerrar el círculo virtuoso de
la actividad.

En la realización del seguimiento y
el análisis de las causas de las falsas
alarmas, hay dos especialidades: las
técnicas y las comerciales.

El seguimiento de las técnicas
debe hacerse con el Responsable
técnico mientras que las comer-
ciales estarán a cargo del Asesor.

Nadie sabe más de la instalación
que el técnico responsable, así co-
mo nadie sabe más de las necesi-
dades del abonado y del proyecto
vendido que el asesor de ese abo-
nado.

En el acceso Data entry/abonado/
editar, se ven los campos en los
que a cada cliente se le asigna un
solo Asesor y un responsable téc-
nico y es con estas personas con
quienes debe hacerse el segui-
miento correspondiente.

Nadie sabe más de una tarea
que quien la hace, y esa es la per-
sona más apropiada para arreglar
los problemas que, por falta de
experiencia o improvisación, se le
pasaron por alto.

SOBRE LAS FUNCIONES
DEL OPERADOR TÉCNICO OT
Para que el trabajo del técnico

tenga sentido, para su formación y

Ing. Modesto Miguez CPP
modesto@monitoreo.com.ar

El OT tiene dos
trabajos. Uno es

importante:
instalar y realizar
mantenimientos,

mientras que el
otro es urgente:
operar. Aunque

no se pueden
hacer ambas
a la vez, de las

dos se debe tener
el conocimiento

necesario.
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mejora en la rentabilidad del ne-
gocio, al menos por semana, debería
sentarse dos horas a operar, a realizar
los módulos e-learning de opera-
ciones, capacitarse como operador,
realizar tareas en la oficina y así co-
menzar a entender el significado
de su trabajo y funciones.

El OT tiene dos trabajos. Uno es
importante: instalar y realizar man-
tenimientos, mientras que el otro
es urgente: operar. Aunque sabe-
mos que no se pueden hacer am-
bas cosas a la vez, de las dos se
debe tener el conocimiento, ya
que ambas están estrechamente
relacionadas.

Comprenderá de primera mano
al operar lo que debe mejorar en
su trabajo (importante) para evitar
que se produzcan las falsas alarmas
y las reiteraciones, cuando éstas
tienen un origen técnico.

Como tarea importante a desa-
rrollar en la oficina, se encuentra
realizar el seguimiento de los even-
tos recientes, organizar y auditar
el trabajo técnico según IRAM
4175, hacer programaciones re-
motas y planificar los trabajos, co-
mandando una eficiente logística
para las asistencias, las visitas de
mantenimiento y las instalaciones.
Todas estas tareas puede reali-
zarlas mientras opera y hace cur-
sos e-learning. ¿Esto parece im-
posible? Le aconsejamos que prue-
be loguearse en operaciones y mi-
nimizar la pantalla, loguearse al
e-learning y continuar con el curso
pendiente durante no más de 50
minutos diarios. Planifique las pró-
ximas instalaciones y programe
los mantenimientos, organice la
logística y si en el interín ocurre

un evento, le saltará en pantalla.
Si siente inseguridad para operar
pida ayuda o salga de operaciones.
Inmediatamente el evento será
reasignado a otro operador, de su
empresa o de la red en la que se
encuentre trabajando.

De cuanta mayor cantidad de
OT se disponga, será más benefi-
cioso, ya que se podrán superar
los picos de operaciones en mo-
mentos de emergencia y también
podrá bajarse el tiempo de demora
para realizar instalaciones y man-
tenimientos.

Otra función del OT puede ser la
de cubrir guardias para servicio
de asistencia, el que complemen-
tado con tareas de oficina, resulta
altamente conveniente.

Entre los colaboradores del aso-
ciado (OT y OE) se puede armar un
orden de prioridad para el asignador
de eventos, de manera que a mayor
capacidad de cada uno en su es-
pecialidad menor será el orden del
asignador  de eventos (9-1).

Así se produce el circulo virtuoso:
(a) capacitación > más profesiona-
lismo > mejor aplicación en insta-
laciones y mantenimientos > buen
seguimiento de eventos > menos
eventos > menos emergencias >
menos services de urgencia > me-
nos gastos > mayor satisfacción de
los abonados > abonos de mayor
valor > crecimiento > mayor ren-
tabilidad > (a). 

RESUMEN DE TAREAS DEL OT
1- Capacitarse.
2- Operar eventos y hacer sus co-

rrespondientes seguimientos.
3- Realizar servicios de asistencia.
4- Instalar.
5- Hacer visitas de mantenimiento.

SOBRE LAS
FUNCIONES DEL ASESOR
Definimos como Asesor a quien

desarrolla las tareas comerciales
en una empresa de monitoreo

Entre sus tareas se encuentran:
• Ser un OE.
• Hacer seguimientos y encuestas

de satisfacción. 
• Realizar entrevistas para aseso-

ramiento a nuevos datos. 
• Realizar proyectos y presupues-

tos.
• Vender, "convencer y servir"
• Negociar con el cliente precios,

prestaciones, definir con el titular
los alcances del servicio y llegar
a  un acuerdo. Realizar ficha téc-
nica y planificar la intervención

del servicio técnico.
• Cargar en data entry todo lo que

corresponda, basándose en el
acuerdo con el cliente, en data
entry/editar, cargarse a sí mismo
como Asesor responsable.

• Loguearse para operar siempre
que sea posible. Es muy probable
que los eventos que le salten en
pantalla sean los de sus propios
clientes. 

• Evaluar el desempeño del servicio
y la conformidad de los abonados
a cargo. Si el abonado está con-
forme, pedir (y obtener) referidos.
Si hay disconformidades, agotar
todas las instancias para resol-
verlas y si no pudo resolverse,
dar de baja.

• Al año, realizar una nueva entrevista
con el abonado para hacer las prue-
bas de mantenimiento, rehacer el
proyecto (si aplica) en un todo de
acuerdo a las nuevas necesidades,
hacer que el abonado suscriba los
alcances del nuevo servicio y do-
cumentarlo, realizar ficha técnica y
planificar la intervención del servicio
técnico (si aplica).

OPERADOR EJECUTIVO: 
TAREAS URGENTES
E IMPORTANTES
Para el Asesor también es muy

útil y conveniente operar: nadie
mejor que él para vender su propio
servicio en el momento en el que
lo está brindando. Tampoco debe
desconocer como funciona el ser-
vicio que vende. 

Como tareas importantes para
realizar en los valles, además del
seguimiento de la operación de
los eventos, se encuentran: en-
cuestar a los abonados, descubrir
o levantar disconformidades y ac-
cionar para que se apliquen los
procesos de mejora, auditar la
calidad percibida del servicio, ob-
tener referidos de los abonados
conformes, organizar entrevistas,
vender, renegociar precios con
abonados, aplicar premios y pe-
nalizaciones por reiteración de
falsas alarmas.

El órgano más sensible del cuerpo
humano es el bolsillo. Por eso, el
cobro de multas o traslados de
costos por asistencias evitables
generan una motivación adicional
para que el abonado haga correcto
uso de sus sistemas y evite generar
faltas alarmas.

A mayor capacidad en su espe-
cialidad, menor será el orden del
asignador de eventos (9-1).  

Para el Asesor
también es muy

útil y conveniente
operar: nadie

mejor que él para
vender su propio

servicio en el
momento en
el que lo está
brindando.

Tampoco debe
desconocer

como funciona
el servicio que

vende.
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Diseño de sistemas de detección y alarma de
incendio
Capítulo 4 – 3ra. Parte - Dispositivos iniciadores de alarma

El objetivo de esta obra es aportar un instrumento de información y consulta que le permita al instalador poder

dar los primeros pasos para introducirse en las tareas de diseño e implementación de sistemas de detección y

notificación de incendio, con la mayor responsabilidad y eficacia posible.

4.17. SELECCIÓN DEL TIPO
DE TECNOLOGÍA DE DETECCIÓN
Tal cual comentáramos al inicio

del capítulo (RNDS nº 77), no hay
una tecnología de detección su-
perior en todos los aspectos a las
demás tecnologías sino que, cada
dispositivo posee sus ventajas y
desventajas, que radican en su di-
seño y principio de detección.

Cuando se plantea el diseño de
un sistema de detección de in-
cendio, la selección del detector
adecuado es muy importante para
poder asegurar el desempeño es-
perado y apropiado, por lo cual
deben considerarse varios factores
para seleccionar el método más
adecuado. Podríamos decir que,
como mínimo, habrá que tener
en cuenta los siguientes puntos:
• Determinar las metas especificas

del sistemas: entre ellas, seguridad
de la vida humana, protección
de la propiedad y propiedad ve-
cina, continuidad funcional de
las operaciones y cumplimiento
mínimo de los códigos o regula-
ciones vigentes y criterios de la
autoridad competente.

• Obtener la mayor información
posible de todas las partes invo-
lucradas: propietarios, arquitectos,
usuarios para identificar y cuan-
tificar las metas de la manera
más exacta posible.

• Identificar las magnitudes físicas
que podrían resultar de los in-
cendios potenciales y que con-
diciones de ambiente habrá nor-
malmente en cada lugar a pro-
teger.
Cuando consideramos los dispo-

sitivos de detección, generalmente
hay una relación inversamente pro-
porcional entre la sensibilidad (ve-
locidad de detección) y la capacidad

implícita en el detector para poder
determinar entre una condición de
incendio real y una condición donde
no hay incendio.

Actualmente, el desafío de la in-
dustria de detección de incendios
está focalizado en detectar el fuego
en el menor tiempo posible, de la
manera más confiable y precisa
posible. Obviamente los sistemas,
por sí solos, por mucho que se

José María Placeres, Gerente Regional de Ventas para Latinoamérica
de Mircom Group of Companies
jmplaceres@mircom.com
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No hay una
tecnología mejor

que otra: su
efectividad

estará dada por
una correcta

aplicación, según
los requisitos del

sistema y del
lugar en el que
será aplicada.
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emplee la tecnología más sensible
disponible, no serán efectivos ni
responderán de la manera que
esperamos si el diseño, la instala-
ción y el mantenimiento no son
los adecuados.

4.18. DISPOSITIVOS
DE INICIACIÓN Y SUPERVISIÓN

4.18.1. INTERFASES DEL SISTEMA
DE DETECCIÓN DE INCENDIOS

Muchos de los diferentes sistemas,
además de los sistemas de protec-
ción de incendios que se instalan
en un edificio, pueden ser emplea-
dos para elevar y mejorar el nivel
del sistema de detección y notifi-
cación si estos sistemas cuentan
con una interfase efectiva con el
mismo sistema. La combinación e
integración de sistemas existe desde
hace mucho tiempo y benefician
enormemente la protección de la
vida humana en los edificios.

4.18.2. MONITOREO DEL
SISTEMA DE ROCIADORES
AUTOMÁTICOS
La importancia de estos sistemas

está bien detallada y documentada
en varios estudios, reportes y có-
digos internacionales. Es de gran
beneficio contar con una interfase
entre éstos y los sistemas de de-
tección y notificación de incendio.
Es necesario garantizar que todos
los sistemas cuenten con un man-
tenimiento adecuado para que
estén operativos en el momento
que los necesitemos y un camino
para asegurar que el sistema de
rociadores permanezca siempre
en servicio, es supervisar todos
sus componentes operativos y ge-
nerar una señal de advertencia en
el caso contrario, como así también
generar una señal de alarma siem-
pre que el sistema de rociadores
se accione.

4.18.3. ALARMA POR
DETECTOR DE FLUJO DE AGUA
TIPO VELETA WDF
Este tipo de dispositivo de ini-

ciación es uno de los empleados
más comúnmente. Están diseñados
para detectar flujo de agua dentro
de la red de ductos y generalmente
se emplean en la tubería ascen-
dente encima del punto que la
cañería ingresa al edificio. Si el sis-
tema cuenta con una válvula de
retención de alarma, el WFD se
instalará justo por encima de ella.

Los detectores de flujo de agua
de tipo paleta se montan en tu-
berías húmedas (llena de agua)
empleadas con sistemas de rocia-
dores. Al accionarse un rociador
en el sistema, comienza a fluir el
agua. Este flujo de agua, dentro
de la tubería, empujará la paleta
(veleta) y accionará un interruptor
de salida conmutada. Todos los
detectores de flujo de agua cuentan
con un mecanismo de retardo con-
trolado para evitar falsas alarmas. 

También se pueden emplear en
los distintos ramales del edificio
para lograr una identificación o
zonificación con mejor exactitud
del lugar o sector donde se oca-
siona la alarma (por ejemplo, un
detector de flujo de agua por cada
nivel de piso del edificio).

4.18.4. DISPOSITIVOS
INICIADORES POR PRESIÓN
Los interruptores de nivel de pre-

sión (presostatos) son habitual-
mente empleados para la super-
visión sistemas de rociadores de
tipo húmedo, seco, diluvio o pre-
acción y se utilizan con el objetivo
de indicar la descarga de los ro-
ciadores. Generalmente incorporan
un contacto simple tipo SPDT (Sim-
ple Polo Doble Acción) aunque
también se pueden encontrar dis-
positivos provistos con dos con-
tactos de salida. Por lo general,
cuentan con un nivel ajuste para la
sensibilidad de respuesta esperada,
comúnmente entre 4 y 20 PSI.

4.18.5. SUPERVISIÓN DE
ESTADO DE LAS VÁLVULAS
Para garantizar que el sistema

automático de rociadores se en-
cuentra operativo y listo para rea-
lizar la descarga de agua en caso
de incendio, es indispensable su-

pervisar el estado de la posición
de todas las válvulas que lo com-
prenden, ya que en caso de no
encontrarse en la posición ade-
cuada, afectará el funcionamiento
del sistema o hasta podría dejarlo
completamente inoperativo.

Generalmente, se monitorea el
estado de las válvulas de cierre de
agua que poseen un tamaño su-
perior a 2 ½ pulgadas. Esta super-
visión se realiza mediante la ins-
talación de un dispositivo de su-
pervisión sobre el vástago o eje
de la válvula que se accionará
cuando la posición de la válvula
quede en “Cerrado”. En la actualidad,
se encuentran disponibles diferentes
modelos de dispositivos de super-
visión, que se emplean con todos
los tipos de válvulas listados para
los sistemas de rociadores auto-
máticos (por ejemplo, válvula de
poste indicador, esférica, etc.).

4.18.6. SUPERVISIÓN DEL
NIVEL DE AGUA DE RESERVA
El nivel de agua en el tanque de

almacenamiento es otro de los
parámetros a tener en cuenta. Su
supervisión se logra mediante la
instalación de un dispositivo di-
señado para esta función específica
y cada vez que el nivel de agua
excede el predeterminado, o dis-
minuye por debajo del mínimo
requerido, el dispositivo genera
una señal de aviso en el sistema.

4.18.7. INTERRUPTORES PARA 
SUPERVISIÓN DE
BAJAS TEMPERATURAS
Las bajas temperaturas en un

edificio equipado con un sistema
de rociadores automático de tu-
bería húmeda pueden afectar el
correcto funcionamiento de las
partes del mismo. 

4.18.8. MONITOREO
DE EXTINTORES
Aunque no es muy difundida y

La amplitud de
dsipositivos

existentes en la
actualidad,

hacen posible
que la

integración de
tecnologías sea
más eficiente,

más sencilla y, a
la vez, más

efectiva.
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utilizada en los países de nuestra
región, la supervisión de los ex-
tintores puede emplearse para
asegurar la integridad de todo el
sistema de protección de incendios
del edificio o instalaciones, ya que
en muchas ocasiones suelen ser
removidos y no reemplazados o,
simplemente, no se encuentran
en el lugar que deberían estar (ver
NFPA 10) Esta función no es re-
querida como una obligación pero
es una buena práctica para te-
ner en cuenta y pueden con-
sultarse las recomendaciones
para el caso en el Handbook
de la NFPA72. Para cumplir
esta función, existen disposi-
tivos listados que, al momento
de retirar el extintor del soporte,
accionan una señal en el panel
de detección.

4.19. DISPOSITIVOS
DE ACCIONAMIENTO MANUAL
Pueden clasificarse en dispositivos

de simple acción, de doble acción
y dispositivos para liberación de
agentes de supresión.

Las estaciones manuales de alar-
ma de incendio se emplean solo
con finalidad de iniciar el sistema
de alarma. Esto deriva de dos ra-
zones básicas: la credibilidad y fia-
bilidad del sistema.

Cuando se requiera emplear algún
tipo de avisador manual para iniciar
otro tipo de alarma, como una
emergencia, liberación de agentes
o fuga de gases tóxicos, estos de-
berán estar correctamente identi-
ficados y ser diferentes para evitar
cualquier posibilidad de confusión.

Generalmente, el color rojo queda
reservado para las estaciones ma-
nuales de alarma de incendio, para
estaciones manuales empleadas
para notificar otro tipo de situación
de emergencia deberán emplearse
otros colores, que deberán ser
bien identificadas.

Actualmente, no hay un consenso
establecido sobre un código es-
pecífico de colores para reportar
cada tipo de emergencia, a ex-
cepción del color rojo para incendio
(NFPA-72-2013 párrafo 17.14.1.1).

También, para poder localizar y
visualizar rápidamente las esta-
ciones manuales, éstas deberán
ser montadas sobre paredes o fon-
dos de color claramente diferente,
con el fin de generar contraste, y
con acceso libre.

Las estaciones manuales de sim-
ple acción requieren de un único
movimiento físico para realizar su
accionamiento mientras que las
de doble acción requieren de dos.
Las segundas se emplean, gene-
ralmente, en espacios comunes o
edificios públicos para evitar la
posibilidad de un accionamiento
por error.
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El cliente es el jefe. Siempre
Cómo entender y enfocar un negocio

Entender que quien compra un producto o servicio es un eslabón clave en el desarrollo de una empresa resulta

fundamental si se quiere alcanzar el éxito. Un cliente satisfecho es un cliente fiel, que generará ganancias a lo

largo del tiempo.

sta regla de oro no siempre
es entendida por las empresas

y sus colaboradores.
Para que las organizaciones triun-

fen, todos sus integrantes deben
tener pasión por el cliente.

El cliente es aquel que confía en
nuestros servicios y paga por los
mismos. Es la clave del negocio.

Las ganancias de la organización
son de vital importancia, pero deben
estar enfocadas en la satisfacción
del cliente. Asumir al cliente como
el verdadero jefe, permite estar
atento a sus necesidades y reque-
rimientos y sus deseos tienen que
ser escuchados y satisfechos.

Podemos diferenciar dos tipos de
clientes:
• CLIENTES EXTERNOS: son aquellos

que compran los productos o ser-
vicios que vende la organización.

• CLIENTES INTERNOS: son los em-
pleados y colaboradores, a los
que la dirección de la empresa
debe atender y satisfacer para lo-
grar compromiso y fidelidad.
Todos los clientes internos deben

alinearse con el plan comercial y
las políticas que marca la dirección
de la organización. Empleados mo-
tivados y satisfechos rinden más y
generan mayores ganancias.

Al contar con recursos limitados,
las organizaciones deben clasificar
a los clientes para poder brindar
mayor atención a aquellos que pro-
ducen mayor rentabilidad o tienen
mayor potencial de compras, pre-
sentes o futuras. Todos los clientes

E
son importantes y, a pesar de ello,
es recomendable brindar mayor
detalle a aquellos que sostienen
los de la organización.

Generalmente, el 20 % de los
clientes producen el 80% de los
ingresos por ventas. Este selecto
grupo de clientes son los que hacen
crecer a una compañía.

Dentro del 80% restante hay clien-
tes que requieren de mucha aten-
ción, ya que son problemáticos,
generan reclamos y no producen
utilidades, a pesar de comprar en
forma habitual. Los clientes de este
estilo pagan a plazos largos y no
cumplen con los compromisos asu-
midos.

Si se presenta este tipo de clientes
en la cartera de negocios, es preferible
dejar de atenderlos y darlos de baja
definitivamente. El costo de opor-
tunidad será compensado con la
posibilidad de obtener nuevos clien-
tes de mejor calidad y que brinden
mayores utilidades al negocio.

Muchas empresas brindan servi-
cios a los clientes y se jactan de ha-
cerlo y publicarlo. La clave es al-
canzar la satisfacción y no solo el
servicio. Es decir, la satisfacción es
la meta a alcanzar y el servicio es el
medio para hacerlo.

Para que el cliente se sienta satis-
fecho hay que crear confianza y

cumplir siempre con lo pactado y
prometido. La confianza se gana
con trabajo y esfuerzo y llega con
el tiempo, aunque se pierde en un
segundo si no se cumple. Y sin
confianza no hay negocio.

Las empresas exitosas tienen en
claro y transmiten a su equipo las
siguientes políticas:
• Los clientes saben lo que necesitan

y desean.
• Los clientes valoran la ayuda del

vendedor y crean lazos de con-
fianza con los mismos, aumen-
tando la fidelidad y las ventas de
la empresa.

• Los clientes valoran el tiempo,
por lo que hay que ser eficientes
en la atención y respuesta frente
a los distintos requerimientos.

• Los clientes valoran ser tenidos
en cuenta y ser escuchados. Según
Sam Walton, fundador de Walmart,
“hay que exceder las expectativas
de los clientes. Si se lo hace, ellos
volverán a comprar una y otra
vez. Siempre hay que dar lo que
el cliente necesita y un poco más”.
Esto marca las preferencias a la
hora de ser elegidos.

• Los clientes valoran los detalles. 
•Los clientes compran sensaciones,

no solo productos.
• Los clientes valoran ser tratados

como personas.  

Lic. Augusto Diego Berard
a.berard@pampamarketing.com

“No es el jefe
quien paga los

salarios. Los jefes
solo administran

el dinero.
El cliente es quien

paga el salario”
Henry Ford
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n nuestras empresas, requerimos de nuestros
clientes, y para ser utilizados para el servicio que pres-
tamos, cuantiosos datos personales, que para ser ad-
ministrados y operados deben ser registrados y ar-
chivados, ya sea en forma electrónica o física. Esos
datos forman parte de la  privacidad de las personas
y el uso de ellos está sujeto a consideraciones de as-
pecto legal. La intimidad, la privacidad, y la protec-
ción de los datos personales son derechos consa-
grados en nuestra Constitución, la cual considera es-
tos derechos como fundamentales.

La Ley 25.326
Es la ‘’Ley de Protección de Datos Personales’’ y pro-
porciona definiciones y declara otros derechos deriva-
dos. En su primer artículo, establece el objeto a prote-
ger (Datos Personales) ya sean archivos, registros, ban-
cos de datos, así como cualquier modo técnico de al-
macenamiento.  Luego clasifica los tipos de datos y
establece la categoría de datos sensibles, los cuales re-
velan el origen racial y étnico, opiniones políticas, reli-
gión, moral, afiliación sindical e información referente
a su salud o la vida sexual de la persona. 
El Art. 5 menciona que el consentimiento de parte del
titular del dato debe figurar en forma expresa. En tan-
to, el Art. 6, Información previa, establece que quien
solicite los datos debe informar a su titular la fina-
lidad para lo que serán tratados y quienes serán los
destinatarios.
La Ley 25.326, taxativamente, trata la cuestión de ce-
sión de datos personales a terceros. Esta parte es de
nuestro interés particular, ya que en algunos casos
a algunas empresas asociadas se les pide, por par-
te de autoridades provinciales y municipales, faci-
litar información sobre clientes y/o objetivos.
Se transcribe seguidamente esa parte específica
ART. 11 (Cesión). 1. Los datos personales objeto de
tratamiento sólo pueden ser cedidos para el cum-
plimiento de los fines directamente relacionados
con el interés legítimo del cedente y del cesionario
y con el previo consentimiento del titular de los da-
tos, al que se le debe informar sobre la finalidad de
la cesión e identificar al cesionario o los elementos
que permitan hacerlo. 2. El consentimiento para la
cesión es revocable. 3. El consentimiento no es
exigido cuando: a) Así lo disponga una ley; b) En los
supuestos previstos en el artículo 5° inciso 2; c) Se

realice entre dependencias de los órganos del Esta-
do en forma directa, en la medida del cumplimiento
de sus respectivas competencias. Dado lo mencionado
y ante alguna exigencia como la nombrada, es con-
veniente consultar a algún profesional del derecho.
La mencionada Ley nos obliga a tomar medidas de
seguridad con respecto a los datos que existan en
nuestras empresas. En ese sentido, el Art. 3, ’Licitud,
establece donde inscribir las bases. Las medidas de
seguridad, con el objeto de garantizar la seguridad
y la confidencialidad, son mencionadas en el Art 9,
que expresa la prohibición de registrar Bases de
Datos sin las condiciones técnicas de Seguridad e In-
tegridad. El Art. 26, en tanto, establece que no se po-
drán utilizar los datos con fines distintos a los que
figure en el contrato de servicios y que se deberían
destruir cuando finalice la prestación.
El Estado no solo ha promulgado más normativa en
función de ello, sino que también lleva a cabo ac-
ciones para controlar su cumplimiento. Para ello, el
Decreto 1558/2001, además de reglamentar la ley
mencionada, crea el órgano de Control (Art 29) lla-
mado Dirección Nacional de Protección de Datos
Personales, en el ámbito del Ministerio de Justicia y
Derechos Humanos, con facultades para dictar nor-
mativa destinada a control, efectuar controles de ofi-
cio y aplicar sanciones por incumplimientos. Cabe
mencionar que las posibles sanciones van desde
apercibimientos hasta clausura de los archivos, re-
gistros o banco de datos.
Para la definición de la estrategia de adecuación a la nor-
mativa legal vigente, conviene tener en cuenta algunas
generalidades, Entre ellas, políticas específicas sobre pri-
vacidad y datos personales; medidas de seguridad pa-
ra bases de datos de tratamiento electrónico y de so-
porte físico o documental; conocimiento de la norma-
tiva; capacitación; concientización (mejor entendimiento
y ejecución de los procedimientos destinados a la pro-
tección efectiva); proteger la privacidad y, específica-
mente, los datos personales no solo implica cumplir la
Ley; también coadyuva al beneficio de la imagen de la
compañía, que expone su interés en resguardar espe-
cialmente esos valores como parte de los derechos
fundamentales de las personas.

Ing. Alberto Zabala
Tesorero de CEMARA

E

Privacidad

Protección de Datos Personales
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editorial

Normas, estándares y proto-
colos no son simplemente un
serie de directivas que capri-
chosamente alguien dejo ca-
ídas sobre un papel. Tampo-
co son dictadas por los hom-
bres sino por sus experien-
cias, esas que se acumulan a
lo largo de años de haber he-
cho las cosas. 

Todas tienen un loable pro-
pósito: el hacernos la tarea
más fácil.

Sí, increíblemente cumplir con
sus explicitas exigencias nos
lleva a eso: a que todo se re-
suelva de una manera mucho
más sencilla. 

El beneficio se traduce en tran-
quilidad, la que se tiene al
saberse cumplidor al haber
hecho las cosas bien. 

Y en momento de los conflic-
tos la pregunta de rigor pasara
inevitablemente por el ¿cómo
se hizo...? 

Estimado colega, te invito a
que las incorpores en tu em-
presa y no solo sumarás cali-
dad a tu servicio, sino previ-
sibilidad a tu actividad y, por
qué no, a tu
vida también.

Ing. Walter Mario Dotti
Presidente de CEMARA
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