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Presentación de soluciones 3i y Honeywell
Nuevas tecnologías y productos en SF Technology

Los nuevos productos de la compañía brasilera y la última tecnología del gigante multimarca fueron los

focos de atención en los seminarios que, a lo largo de tres jornadas, organizó el distribuidor. La palabra de

los protagonistas.

urante tres días, del 28 al 30
de agosto, SF Technology

llevó a cabo un seminario de ca-
pacitación en tecnologías de 3i
Corporation y Honeywell, evento
que contó con la presencia de
unas veinte empresas, cada una
con su representante del área téc-
nica y comercial. El evento estuvo
enfocado en las nuevas tecnologías
y productos que ofrecerá el distri-
buidor, poniendo énfasis, básica-
mente, en dos propuestas: el co-
municador Pegasus NX de 3i Cor-
poration y la plataforma Tuxedo
Touch de Honeywell.

Durante la mañana, el evento es-
tuvo a cargo del Gerente Regional
de 3i Corporation, José Teofane,
quien brindó charlas técnicas sobre
la nueva tecnología para su co-
municador, mientras que en se-
gundo turno, Guillermo López, So-
porte Técnico Honeywell para el
Cono Sur, fue el encargado de
llevar a cabo la presentación del
Tuxedo, una novedosa plataforma
para el control de dispositivos de
seguridad y automatización del
hogar, con funciones, también,
aplicables al marketing online y
el control de videocámaras.

RENOVADA
LÍNEA DE PRODUCTOS 3I
Fundada en 2002, 3i Corporation

tiene como objetivo ofrecer solu-
ciones innovadoras en el área de
la transmisión de datos por Inter-
net, para lo cual fue desarrollando,
a lo largo de estos años, diferentes
modelos de comunicadores, con
la línea Pegasus como emblema.

“A través de nuestras tecnologías
-explica José Teofane, Gerente Re-
gional de 3i- buscamos la evolución
de nuestros productos a través de
soluciones creativas tanto en hard-
ware como en software y con la
ayuda de la Internet, solucionar pro-
blemas y reducir costos de procesos
en áreas como telemetría, automa-
tización, protección de activos y mo-
nitoreo. El resultado de esa expe-

D

riencia se traduce en el Pegasus NX,
el nuevo comunicador de 3i”.

Acerca de las mejoras y diferencias
del Pegasus NX respecto de ante-
riores comunicadores de la marca,
Teofane expresó que la principal
consecuencia es que, a partir de
este lanzamiento, “hay un solo mo-
delo de comunicador 3i que re-
emplaza a los 10 anteriores: el NX.
Este equipo reemplaza en recursos
todos los modelos anteriores, con
una tecnología superior en comu-
nicaciones y capaz de realizar múl-
tiples tareas a la vez. En caso de
que los usuarios tengan instalado
alguno de los modelos anteriores,
seguiremos dándoles soporte y de
hecho, la producción de esos equi-
pos se mantuvo activa hasta junio
de este año, cuando comenzamos
a fabricar en serie el NX”.

Aprovechamos un break en la
presentación realizada a través de
SF Technology para consultar a
José Teofane acerca de dos temas:
la nueva estrategia de la compañía
y sus próximos desafíos.

“Nuestra estrategia se basa en
una campaña que tiene que ver
con la competitividad en precios
-respondió acerca de la primer
consulta-. La expectativa de la em-
presa es quintuplicar sus ventas
en la región y comenzar a colocar
sus soluciones en otros mercados

en los que no está presente, como
el europeo. Para ello, no solo esta-
mos trabajando con el Pegasus
NX, sino que, también, desarrolla-
mos productos como un rastreador
satelital para el mercado de AVL,
una receptora, Zeus Box, con Linux
embebido que ofrece gran can-
tidad de recursos y está diseñada
para una estación de monitoreo.
3i Corporation, además, se pre-
sentará en Seguriexpo, con seis
nuevos productos, entre los que
se encuentran los mencionados.
Además, para el próximo año es-
tamos diseñando otros cuatro
productos, pensados también pa-
ra el mercado de la seguridad
electrónica, como un control de
accesos”.

En lo que respecta a los desafíos
que encarará 3i, Teofane explicó
que la compañía tuvo un cambio
muy grande al salir de Brasil y co-
menzar a fabricar en India. “Esto
nos llevó un tiempo de adaptación
y retrasó nuestra expansión. Sin
embargo, con la nueva línea de
productos ya terminada, la inten-
ción es volver a capacitar a nuestros
clientes en las nuevas tecnologías
y mostrarles los nuevos desarrollos
de 3i Corporation. Por otra parte,
abrimos oficinas de soporte técnico
y ventas en Bucarest, Rumania,
con la intención de comenzar a
explorar desde ese punto el mer-
cado europeo, haciendo foco en
países como Francia, Italia o España,
por ejemplo” concluyó.

José Teofane, Gerente Regional de 3i,
junto a Javier Palmieri, Marcelo Pérez y
Mariano Velázquez de SF Technology

3i Corporation
reemplazó su

línea de Pegasus
por un único

modelo, el NX,
de renovada

estética y nuevas
tecnologías en
comunicación

de alarmas.
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PEGASUS NX
DE 3I CORPORATION
El nuevo modelo Pegasus NX de

3i Corporation es un producto
compacto, robusto y confiable en
términos de interfaz de comuni-
cación para panel de alarmas. Está
provisto de las más recientes tec-
nologías en comunicación de datos
para paneles de incendio e intru-
sión. Es totalmente compatible
con paneles que comunican por
protocolo Contact ID, ofrece co-
municación de alta velocidad y
bajo costo.

El Pegasus NX ingresa a la red
Ethernet (Internet/Intranet), GSM
vía GPRS (datos) o Wi-Fi por TCP o
UDP y por ella se conecta al Zeus
Server, estableciendo un canal de
comunicación entre el cliente mo-
nitoreado y la central de monitoreo
de, permitiendo la transmisión in-
mediata de todo los eventos ge-
nerados por el panel de alarmas.
Toda la información transmitida
por el dispositivo es encriptada
(AES Rijndael de 128/256 bits), ga-
rantizando la máxima confiden-
cialidad.

El Zeus Server, a su vez, es un
software multitarea que funciona
como una receptora virtual, cap-
tando los eventos transmitidos
por el Pegasus NX y transmitién-
dolos al software de monitoreo
como si fuera una receptora con-
vencional, simulando el protocolo
de comunicación de una receptora
Ademco-685, Sur-Gard MLR2-DG,
Sur-Gard vía TCP/ IP, CM-PLUS y
Radionics D6600.

Pegasus NX, además, soporta
hasta 8 IPs fijos o dinámicos; permite
la verificación de la línea telefónica;
tiene detector de corte de línea te-
lefónica con retraso configurable;
permite cambiar la línea telefónica
para descargas al panel de alarmas
y ofrece actualización remota de
firmware y configuración.

El estado del sistema se puede vi-
sualizar en inglés, francés canadiense
o español y es posible conocer, a
través de este dispositivo, el tipo y la
ubicación de una alarma.

Con Tuxedo Touch, el usuario po-
drá visualizar hasta cuatro cámaras
con video en vivo, tanto en su
pantalla táctil, como en teléfonos
inteligentes, tablets o televisores
con acceso web.

Con sus funciones de automati-
zación puedo, por ejemplo, con-
trolar cortinas y persianas, progra-
mar y ajustar termostatos o prender
y apagar luces, tanto de manera
remota como a través de una pro-
gramación previa.  

TUXEDO TOUCH
DE HONEYWELL 
El Tuxedo Touch de Honeywell

funciona como un controlador del
edificio, teclado del sistema de se-
guridad, marco digital de fotos y
visor de cámaras, todo en uno.

La pantalla táctil de alta resolución
de 7" proporciona la manera más
fácil de automatizar y controlar el
sistema de seguridad, calefacción
y refrigeración, cerraduras de las
puertas, cortinas, iluminación, entre
otras opciones. Tuxedo Touch es,
también, una herramienta diná-
mica para las comunicaciones de
negocios, permitiéndole mostrar
productos en detalle, anunciar
descuentos y promociones espe-
ciales, publicar anuncios para los
empleados y mostrar el plano de
las instalaciones.

Un servidor web integrado per-
mite controlar el Tuxedo Touch a
nivel local en sus instalaciones
desde un iPhone®, iPad®, Android™,
BlackBerry®, TV habilitada para
Web o cualquier dispositivo móvil
compatible inalámbrico.

EMPRESAS PARTICIPANTES
A lo largo de los tres días en los que se llevó a cabo el evento, distintas empresas del

país se hicieron presentes para conocer las nuevas tecnologías que SF Technology pone
a disposición de sus clientes. Entre ellas: Albiero Sistemas de Seguridad y Elite Security
Group S.R.L. de San Miguel de Tucumán (Tucumán); Centinela Alarmas S.R.L., de
Comodoro Rivadavia (Chubut); Central Vigía S.R.L., Lomas de Zamora (Buenos Aires);
Grupo ISS, Low Risk Group S.R.L., Protección 24 S.R.L., SPS Seguridad Electrónica, Oysat
S.A. y Airontec S.R.L. de la Ciudad Autónoma de Buenos Aires; Intelseg S.R.L., Trelew
(Chubut); ISEI Alarmas, Rosario (Santa Fe), Montoring Station S.A., La Plata (Buenos
Aires); Romero Sistemas, Río Gallegos (Santa Cruz); Segu24, Chacabuco (Buenos Aires);
Seguridad Física, (San Luis; Seguridad Misiones S.R.L., Posadas (Misiones); SIGMA
Seguridad Digital, Córdoba; Abelenda Hnos. S.R.L., Montevideo (Uruguay) y Alcom24,
Martínez (Buenos Aires).

Tuxedo Touch,
la nueva

plataforma de
Honeywell, reúne

en un único
dispositivo la

posibilidad de
administrar y

controlar
diversas

funciones.
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Seguriexpo Buenos Aires 2013
Novedades de los expositores

Nuevamente, el Predio Ferial de la Rural será el escenario de la edición bianual de Seguriexpo, la muestra de

productos y servicios más representativa de la industria de la seguridad electrónica. La exposición será, sin

dudas, un valioso intercambio de experiencias para el sector.

eguriexpo Buenos Aires es la
vidriera que exhibe los últimos

adelantos del mercado en intrusión
y monitoreo, controles de accesos,
vigilancia electrónica, seguridad
informática, videocámaras de se-
guridad, tarjetas y credenciales,
detección y extinción de incendio
y seguridad física. A modo de ade-
lanto sobre qué podrá verse a lo
largo de los cinco días de exposi-
ción, ofrecemos un resumen de
lo que presentarán algunos de los
expositores:

BIG DIPPER - Stand 4B-21
Presentará la línea IP FULL HD

de cámaras y domos PTZ hasta 5
Mpx, NVRs móviles y rackeables
de 4 a 128 canales con certificación
bancaria, PoE, 3G y GPS. También
mostrará la línea de productos SDI
FULL HD, 1.4 gigabits sobre cable
coaxial, compuesta por cámaras
y domos PTZ hasta 3 Mpx y DVR
de 4/8 canales.
info@bigdipper.com.ar
www.bigdipper.com.ar

DRAMS TECHNOLOGY
Stand 4A-29
Introduce al mercado la nueva y

única cámara HD Pro de 29 MP
Avigilon. Su gran resolución, equi-
valente a 95 cámaras tradicionales,
ofrece imágenes con un nivel de
detalle extremo. Petroleras, logís-
ticas, shoppings, puertos y aero-
puertos podrán controlar sus pre-
dios con una mínima cantidad de
cámaras sin resignar evidencia. 
ventas@dramstechnology.com.ar 
www.dramstechnology.com.ar 

GB&A - Stand 4C-34
Fabricante de cerraduras, sistemas

de cierre y piezas de diseño y de
productos en el área de la tecno-
logía electromecánica de cierre.
Brinda soluciones profesionales
para hospitales, escuelas y univer-
sidades, transporte e industria en
general. Presentará ABLOY Protec
Cliq Remote, una solución de ad-

S

ministración centralizada y manejo
de llaves y sus dispositivos de pro-
gramación.
mgenovart@gbya.com.ar
www.abloy.com 
www.ppadilla.es

GIF CONSULTORA - Stand 4A-39
Presentará FacePhi, un software

de biometría facial que detecta la
cara del usuario y crea un patrón
facial (representación matemática
del rostro). Entre sus ventajas, se
encuentran bajo costo, fiabilidad
y fácil implementación. Durante
la exposición habrá demostraciones
del sistema de biometría facial con
sus múltiples aplicaciones. También
un novedoso juego de reconoci-
miento de rostros con premios sor-
presa para los visitantes.
sallegro@gifweb.com.ar
www.gifweb.com.ar 

INFORMÁTICA TECNOLÓGICA 
Stand 4C-40
Desarrolla equipos de reconoci-

miento facial para búsquedas de
personas, pensado para trabajar
con cámaras de las ciudades en
tiempo real y con vinculación a
todas las fuerzas de seguridad y
organizaciones como Missing Chil-
dren. Desarrolla equipo de central

de alarma con acceso desde un
celular, smartphone y/o cualquier
PC para ver estados y configura-
ción. La central podrá manejar
portones, calefacción, control de
consumo eléctrico, luces, etc. 
sjm@iitt.com.ar
www.iitt.com.ar

MONITOREO.COM - Stand 4A-15
Luego de más de 5 años de tra-

bajo, la Agrupación de Colabora-
ción Empresaria monitoreo.com,
comenzó el proceso de certifica-
ción ISO 9001 con la NORMA IRAM
4175 en su proceso de instalaciones
de sistemas electrónicos con mo-
nitoreo. Actualmente, el cumpli-
miento y certificación de normas
es un beneficio que cubre a las
208 empresas asociadas a su red.
capacitacionmonitoreo@gmail.com
www.monitoreo.com

SECURITY ONE ARGENTINA
Stand 4B-11
Presentará los siguientes produc-

tos: DVRs, NVRs, cámaras IP, cámaras
térmicas, DVRs para vehículos, vi-
deowall, comunicadores de alarmas,
sistemas de monitoreo de cámaras
de seguridad por teléfonos celulares,
smartphones y tablets. Además,
mostrará sus soluciones integrales

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.
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para entidades financieras, bancos,
de cámaras de seguridad para vi-
gilancia urbana o ciudad segura,
de monitoreo de cámaras en vivo
y GPS para vehículos de todo tipo
(trenes, ómnibus, colectivos, taxis,
patrullero, ambulancias, camiones,
barcos, etc.) y soluciones de cámaras
térmicas para fronteras, puertos,
aeropuertos, cárceles, perímetros,
countries, barrios cerrados, ejército,
policía, etc.
info@securityone.com.ar
www.securityone.com.ar 

SOFTGUARD TECHNOLOGIES 
Stand 4D- 34
Lanzamiento del módulo SG

SMART PANICS, que permite a en-
viar alertas, localización e imágenes
desde teléfonos inteligentes al
momento de ocurrir algún evento
de alarma que deba ser operado
en la central de monitoreo. Notifica
eventos de SOS, fuego y asistencia
médica, que serán acompañados
de la posición del dispositivo (red
celular y GPS). Las comunicaciones
son multivía para asegurar la re-
cepción de las señales, siendo las
más usadas la vía TCP-IP, ya sea
por la red celular de datos como

por Wi-Fi y el envío por SMS cuan-
do la red de datos no esté dispo-
nible.
amargan@softguard.com
www.softguard.com

SURIX - Stand 4D-10
Presentará videoporteros IP SIP

para empresas y edificios; portería
virtual para edificios y barrios ce-
rrados, monitoreo remoto IP; lector

de tarjeta de proximidad; sistema
IP de voceo Public Addressing Me-
gafonía y sistemas IP de llamada
a enfermera para hospitales.
ventas@surix.net
www.surix.net 

ZKTeco Argentina - Stand 4D-31
La sucursal para Argentina y Sud-

américa de ZKTeco Inc. presentará
su solución global de Control de
Accesos y Seguridad, que consta
de la integración de las diferentes
líneas de productos como reco-
nocimiento facial, huellas dactilares,
paneles de control acceso biomé-
trico y cámaras IP en una sola in-
terfase altamente estable y con-
fiable. También, lanzará nuevos
productos como el FAV200, equipo
con lector de venas; el S922 y el
LA9000, preparados para trabajar
en las condiciones más extremas.
Se podrán ver las nuevas cerraduras
para hoteles y hogares y, además,
contará con los nuevos equipos
con sistema operativo Android, que
permiten una mayor flexibilidad
para desarrolladores de soluciones
y para mercados verticales.
info@zkteco.com
www.zkteco.com
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VIVOTEK PRESENTÓ
SUS ÚLTIMAS TECNOLOGÍAS
En el marco de la Jornada de Capacitación y

Actualización, que convocó a más de 200 inte-
gradores, Vivotek, a través de sus representantes
Microcom y Selnet, presentó sus nuevos productos
y las tecnologías de la próxima generación de
cámaras. Además, se exhibió el desempeño de
VAST, el sistema que permite administrar cámaras
en gran escala.

Realizado los días 8 y 9 de agosto, Microcom Ar-
gentina y Selnet convocaron a sus integradores
con el objetivo de que conozcan todas las nove-
dades de la marca taiwanesa, para lo cual Jay Lin,
Regional Sales Manager, realizó, primero, una pre-
sentación comercial, en la cual explicó las carac-
terísticas diferenciales de Vivotek a nivel empresarial,
con especial hincapié en los tres pilares que la
componen: cuidado, integridad e innovación.

Posteriormente, Andrés Hsu y Alex Ho, Project
Consultants del fabricante, presentaron las dis-
tintas líneas de productos Vivotek, con foco en
las cámaras IP y los Software de Administración
Central.

En lo que respecta a cámaras, se hizo un repaso
de las tres líneas de la marca: Supreme, Value y
Commercial, destacándose que estas líneas
poseen características que las hacen aptas para
una gran variedad de mercados.

Entre las tecnologías expuestas durante la jor-
nada, se presentaron el Foco Remoto, que per-
mitirá ajustar el enfoque de manera automática,
a través de la interfaz de la cámara, incluso pu-
diendo definir zonas específicas de interés; el
WDR, para obtener una imagen clara y nítida en
todas las condiciones de luz; Panoramic PTZ,
para monitoreo en áreas abiertas, con un alto
grado de detalle; Smart Stream, donde se puede
configurar un área, mejorando la claridad sin
aumentar el ancho de banda, entre otros.  

PRESENTACIÓN DE PRODUCTOS DE
ALONSO HNOS. EN MONTEVIDEO, URUGUAY
El jueves 8 de agosto se llevó a cabo un evento

organizado por Alonso Hnos. y su distribuidor
en Uruguay, Security Market, que tuvo lugar en
el campo de Golf de Montevideo, al que asistieron
más de 50 personas, entre ellos instaladores,
empresas de monitoreo e integración como así
también institutos de educación, provenientes
de Montevideo, Paysandú, Salto, Rocha, Maldo-
nado, Canelones y San José.

Al comienzo, Diego Madeo, Gerente Comercial
de la empresa, subrayó la importancia de la pro-
ducción y el control de calidad de los productos,
repasando los procesos de fabricación que la
compañía lleva adelante con sus nuevos equipos
de producción automática en serie. 

Luego, la disertación técnica estuvo a cargo de
Alejandro Rudi, del departamento de Investigación
& Desarrollo, quien expuso las principales carac-
terísticas del sistema de alarma A2K8 y adelantó

sobre el nuevo A2K4-NG, pronto a  lanzarse
al mercado. Asimismo, explicó las ventajas
del sistema inalámbrico de doble vía 2 Way
Wireless System®.

Martin Lorenzo, Director de Security Market,
resaltó que el encuentro realizado “es un
punto de partida para comercializar la nueva
línea de productos de Alonso Hnos., y a partir
de esto, seguir sugiriéndoles opciones a nues-
tros clientes”.  

TYCO SECURITY PRODUCTS
ADQUIRIÓ EXACQ TECHNOLOGIES 
Tyco Security Products anunció la adquisición

de Exacq Technologies (Exacq), desarrollador de
sistemas de gestión de video de arquitectura
abierta (VMS) para aplicaciones de seguridad y
vigilancia. Esta adquisición complementa y ex-
pande la oferta de productos de Tyco Security
Products y aumenta la presencia de la compañía
en la creciente y vertiginosa industria del video
en red para aplicaciones de seguridad. 

Liderada por un grupo de veteranos de la in-
dustria de video, Exacq Technologies ofrece so-
luciones intuitivas de video en red, que van
desde aplicaciones simples a grandes aplicaciones
de sistemas integrados con miles de cámaras. La
compañía ha fortalecido su marca en Norteamérica,
con una base de clientes leales y selectos en los
verticales corporativo, comercio minorista y ban-
cario. Exacq ha logrado un crecimiento anual en
ingresos y rentabilidad desde su inicio en 2005,
en la medida en que los clientes han migrado de
soluciones analógicas tradicionales a las soluciones
basadas en IP.  
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SEMINARIO DE CAPACITACIÓN
PARA DETECCIÓN DE INCENDIOS
El 6 de agosto, en el Instituto Securitas, ubi-

cado en Catamarca 962 de Capital Federal,
se llevó a cabo el seminario “Nuevas tecno-
logías en sistemas de detección de incendio”.
La presentación estuvo a cargo de Germán
Sánchez, Notifier Regional Sales Manager
Mercosur & Perú, y Daniel Ferraris, System
Sensor Regional Manager, Latin America.

Los productos presentados fueron el Sistema
FAAST (Fire Alarm Aspiration Sensing Tech-
nology), sistema de detección de humo por aspi-
ración; el Intelliquad, Detector de Humo Multicriterio
de cuádruple tecnología, y ONYX ExitPoint, sistema
de sonido direccional de evacuación inteligente.

El seminario, organizado por Fuego Red, es
parte de un ciclo de capacitaciones que lleva
adelante la empresa, junto a dos de sus marcas
distribuidas, que se repetirá a lo largo del año.

La primera parte de la charla estuvo a cargo de
Daniel Ferraris, quien, primero, detalló aspectos
técnicos del FAAST para luego explicar en qué
tipo de aplicaciones puede ser utilizado y ejem-
plificar con algunos diseños de instalación.

Luego, Germán Sánchez realizó una descripción
de ExitPoint y, a través de videos explicativos, se
mostró dónde y en qué circunstancias es útil y
efectivo un sistema de sonido direccional.  

JOHNSON CONTROLS INAUGURÓ
SUS NUEVAS OFICINAS
Johnson Controls, líder mundial en la entrega

de soluciones que aumentan la eficiencia energética
de los edificios, inauguró sus nuevas oficinas, ubi-
cadas en Av. Colectora Panamericana 2065, San
Isidro, Buenos Aires, Argentina.

Con la presencia de autoridades corporativas,
entre ellos Santiago Pérez, Vicepresidente y General
Manager de la División Building Efficiency para
Europa, África, Medio Este y Latinoamérica; Gary
L. Brimmage, Vicepresidente & Managing Director
de la División Building Efficiency para Latinoamérica;
Diego Barron, General Manager de la División
Building Efficiency para el Cono Sur, y Juan Aguedo,
System Manager Cono Sur, además de autoridades
y funcionarios locales, entre los que se encontraba
Bernardo Kaplan, System Manager Complex VMS,
Fire & Security, se llevó a cabo la presentación del
nuevo edificio, que consta de tres pisos, un esta-
cionamiento a nivel y una cochera subterránea.
En planta baja se encuentra el área de recepción
mientras que en el primer piso está ubicada el
área de Building Efficiency. En el piso superior, en
tanto, trabaja el personal destinado al área de re-
frigeración.

Cada uno de los ambientes fue diseñado y de-
corado según las pautas de Johnson Controls a
nivel mundial: oficinas de personal totalmente in-
tegradas con las de los puestos gerenciales, a fin
de establecer un diálogo y comunicación fluidos.

El evento de inauguración estuvo reservado, en
esta etapa, a empleados de la firma, quienes asis-
tieron a una charla ofrecida por las autoridades
regionales de la compañía, especialmente presentes
para la ocasión. CONVENIO ENTRE DAHUA Y BOSCH

PARA PROVEER SOLUCIONES INTEGRADAS
Bosch presentó en China su Programa de Inte-

gración entre Fábricas (IPP, por sus siglas en inglés),
con el objetivo de promover la cooperación para
la integración e interoperabilidad con Dahua. A
través de este programa, ambas fábricas definieron
una estratégica sociedad a largo plazo, logrando
la compatibilidad entre las cámaras HD de Dahua
y las NVR (o VMS) de Bosch.

Michael Chen, Vicepresidente de Dahua Tech-
nology Co., Ltd. aseguró que “gracias al gran
esfuerzo de ambas empresas, ahora podemos in-
tegrar nuestros productos. Ya hemos visto nuestros
productos integrados e instalados en diversos
proyectos, lo que ha generado que nuestros usua-
rios pregunten qué más podemos lograr a través
de esta sociedad IPP”, concluyó.

El IPP facilita la integración de productos Bosch,
ofreciendo poderosos recursos y herramientas de
desarrollo. Adicionalmente, permite a los usuarios
Dahua más flexibilidad en la selección de productos,
integrando desde las cámaras IP hasta los software
y plataformas de almacenamiento, de acuerdo a
sus necesidades de tecnología aplicada a la segu-
ridad y videovigilancia. 
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CYBERMAPA ESTRENÓ OFICINAS
“Hemos dado un gran paso: finalmente

nos instalamos en nuestras oficinas en
el edificio Amenabar, después de varios
meses de preparación y organización.
Estamos muy satisfechos de poder
anunciarles esta evolución que, bási-
camente, tiene el sentido de brindar a
nuestro equipo de trabajo un ámbito
más adecuado para el desempeño de
sus tareas, en un lugar más tranquilo,
cómodo y donde se logra mayor con-
centración”, expresó Damián Menke,
fundador y directivo de Cybermapa. 

Las nuevas oficinas cuentan con 180 metros
cuadrados, un excelente espacio de trabajo divi-
dido en cuatro grandes áreas (desarrollo y soporte,
administración, dirección y atención al cliente),
una gran sala de reunión para trabajos en equipo
y presentaciones y una sala muy cómoda para el
relax y hacer un break.

Nuevos datos: Av. Congreso 2595, 2º piso, C.A.B.A.
Teléfono: (54 11) 3962-1200. 

CONVENCIÓN DE MONITOREO.COM
El 30 y 31 de julio se realizó, en el Hotel Bremen

de Villa General Belgrano (Córdoba), un encuentro
de camaradería y capacitación, organizado por
monitoreo.com.

A la vanguardia en el desarrollo de nuevas tec-
nologías y espíritu superador en sus capacitaciones,
la empresa presentó en junio la Certificación de
Asesores en Seguridad, con cumplimiento de la
ISO - NORMA 4175, no solo para la profesionalización
de quienes integran las empresas que componen
la RED, sino como una medida preparatoria/jurídica
para la ley nacional de monitoreo.

Por primera vez, y bajo un rígido examen técnico
basado en la citada normativa, más de 60 empresas
obtuvieron su certificación como “Asesores en
Sistemas de Seguridad Especializados en Normas
IRAM 4175”, lo cual contribuirá a hacer más pro-
fesionales las instalaciones de los sistemas de
seguridad y brindará, además, un servicio de ca-
lidad premium a los abonados de esas empresas,
cumpliendo con el proceso de calidad para la
certificación ISO 9001.

La RED monitoreo.com desde el año 2005 im-
plementa, una vez al año, encuentros de capaci-
tación y camaradería para las empresas que la
integran, realizándose recientemente un encuentro
en Punta Cana y, en abril de 2014, se llevará a
cabo un nuevo encuentro, en esta ocasión en
Las Vegas, Estados Unidos, en el marco de la pre-
sentación de monitoreo.com en la prestigiosa
feria ISEC de esa ciudad.

A la convención de Córdoba asistieron empresas
de distintos puntos del país como Jujuy, Córdoba,
Chubut, Entre Ríos, Mendoza, Tucumán, Buenos
Aires, La Plata y Capital Federal, entre otros.

En un ambiente de sana camaradería, que
incluyó la visita y recorrido por la fábrica de
cerveza Munich, los integrantes de la RED moni-
toreo.com demostraron que no solo son parte
de una comunidad, para la cual la capacitación
es el principal objetivo, sino que, además, se
puede trabajar y divertirse.  

SOFTGUARD PRESENTA SU
PLAN DE CAPACITACIÓN SG UNIVERSITY
SG University es un plan integral y continuo de

capacitación que acompaña al usuario desde el
momento de la compra del sistema SoftGuard y
mientras siga haciendo uso del mismo de por
vida. Se aplica para todos los módulos que com-
ponen la suite SoftGuard y se brinda a través de
diferentes herramientas de aprendizaje. Entre
ellas: 
• Cursos por E-learning.
• Capacitación por Webinars.
• Sesiones vía Skype.
• Manuales en línea.
• Videos tutoriales.
• Infotecs y Faqs (Guía de preguntas y respuestas

frecuentes).
• Cursos de Certificación para administradores

presenciales y a distancia.
• Desayunos de capacitación presenciales para

todos los niveles: Operador, Supervisor y Ad-
ministrador.

• Visitas técnicas de entrenamiento y auditoría
in-company.
Todo el material es realizado por técnicos y do-

centes especialistas en SG.
El programa SG University no tiene limitaciones,

ya que pueden acceder a él todos los usuarios
SoftGuard de cualquier lugar del mundo, ya sean
anteriores o recientes.  



http://www.cybermapa.com


http://www.tecnosoportes.com.ar


http://www.pronext.com.ar


EMPRESAS http://www.vivotek.com

56

Sumar para potenciar una marca
Microcom y Selnet, distribuidores de Vivotek

No es frecuente en nuestro mercado que dos empresas competidoras trabajen de manera conjunta. Las

dos protagonistas de esa infrecuente asociación nos cuentan cuáles son las claves para lograr un objetivo

común: posicionar una marca.

unque, en general, las em-
presas suelen encarar como

competencia el posicionamiento
de una representada, el caso de
Microcom y Selnet va por el camino
contrario: existe una colaboración
constante y estrecha entre ambas
distribuidoras en pos de un obje-
tivo común: potenciar la presencia
de Vivotek en nuestro país.

Microcom, desde 1999, distribuye,
como mayorista, las más prestigiosas
marcas en el área de networking y
seguridad, mientras que Selnet, en
el mercado como tal desde 2008,
se propuso como objetivo ser un
referente para sus socios de nego-
cios, proporcionándoles confianza,
calidad y responsabilidad en el ser-
vicio de pre y pos venta.

Ambas empresas aunaron es-
fuerzos para lograr que Vivotek
expanda su presencia en nuestro
mercado y se consolide como un
referente en el segmento de CCTV.

Hablamos con Jonatan Oar, Pro-
duct Manager Seguridad de Mi-
crocom, y Cristian Iammarrone,
Gerente de Proyectos Selnet, acerca
de las estrategias conjuntas para
posicionar a Vivotek en nuestro
país, los proyectos en conjunto y
el manejo de la competencia.

- ¿Cuál es el objetivo de realizar
un evento en conjunto, cuando
en realidad debieran estar com-
pitiendo por posicionar la marca?

Cristian Iammarrone: - El principal
objetivo es, sin dudas, lograr que
Vivotek se posicione como un re-
ferente en nuestro mercado y para
eso lo mejor que podemos hacer
es aunar esfuerzos. En una con-
vocatoria conjunta, tenemos la
posibilidad de llegar a un mayor
número de integradores, ofrecerles
las herramientas necesarias para
potenciar su negocio y ponernos
a su disposición para ayudarlos
en todo proyecto que quieran re-
alizar con la marca.

Jonatan Oar: -Se planificaron dos
días de evento en conjunto con

los directivos de la fábrica, ya que
lograr que tres de ellos estuvieran
presentes en el país requirió de
un trabajo conjunto. Desde Vivotek
se mostraron satisfechos con la
convocatoria y esto nos alienta a
trabajar, siempre de manera con-
junta, en más acciones de marke-
ting para lograr una mayor pene-
tración en el mercado.

- ¿Cómo tomaron el desafío de
posicionar una marca que parecía
perdida para nuestro mercado?

Cristian Iammarrone: - Vivotek
tuvo una especie de prueba piloto
y hace diez años que la venimos
representando, viendo que crece
de manera sostenida. Esto tiene
que ver, sin dudas, con el trabajo
que estamos haciendo. Además,
notamos un fuerte compromiso
de Vivotek con nuestro mercado,
lo cual nos deja un margen inte-
resante para seguir trabajando y
apostar a nuevos proyectos.

- ¿Cuál fue la estrategia de ade-
cuación?

Jonatan Oar: - Desde hace unos
dos años, por cuestiones de la im-
portación, lo que hizo Vivotek fue
consensuar con los distribuidores
ciertas modificaciones en su grilla
de productos para poder seguir
trabajando e importando sus pro-
ductos a nuestro país. Esto también
tiene que  ver con no perder pre-

sencia en ciertos nichos del mer-
cado muy fuertes, como munici-
pios, casinos, hospitales, etc. Eso
creo que fue un diferencial im-
portante respecto de otras marcas
y que permitió el crecimiento de
Vivotek en Argentina.

- ¿En qué se benefician los clientes
con esta especie de asociación
para el trabajo de la marca?

Cristian Iammarrone: - Al ser dos
empresas geográficamente dis-
tantes, se favorece la distribución
de la marca y su llegada a todos
los puntos del país. Al tener dos
distribuidores, además, se hace
más amplia la disponibilidad de
productos y el soporte se logra
de manera más fluida.

Jonatan Oar: - Creo que la pre-
sencia de dos distribuidores es
una tranquilidad para el canal. El
cliente tiene, en la sana compe-
tencia, la posibilidad de abaste-
cerse, de capacitarse, de tener un
buen precio y garantía local.

- ¿Hay nuevas acciones de mar-
keting y capacitaciones progra-
madas?

Cristian Iammarrone: - El trabajo
del día de cada una de las empresas
incluye acciones constantes, tanto
de marketing como en capacita-
ción. Esto se hace habitualmente,
quizá no con el despliegue de un
road-show, pero sí programando
viajes y visitas a clientes que re-
quieran de nuestra ayuda.

- ¿Cada empresa tiene una región
definida de trabajo?

Jonatan Oar –Cuando se trata
de cuestiones de marketing, la ac-
ción es conjunta, pero en el trabajo
diario el cliente es quien decide.
Otra alternativa, que se presentó
en más de una ocasión, es la del
trabajo en conjunto, consensuando
el stock o las entregas. Trabajamos
libremente, pero en una relación
que no se suele dar entre compe-
tidores. 

A

Jonatan Oar - j.oar@microcom.com.ar
Cristian Iammarrone  - ciammarrone@selnet-sa.com.ar
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“La tendencia es la integración de tecnologías”
Entrevista a Jay Lin, Gerente Regional de Vivotek

Participante activo del seminario ofrecido por la marca en nuestro país, Jay Lin demostró poseer un

cabal conocimiento de nuestro mercado, sus formas y sus costumbres. En esta entrevista, nos habla de

Vivotek y sus políticas de crecimiento.

undada en el año 2000, Vi-
votek se transformó rápida-

mente en uno de los principales
fabricantes de la industria de vigi-
lancia IP. Especializada en la inte-
gración de componentes audio-
visuales para operar en red, la com-
pañía utiliza sofisticadas tecnologías
y, a través de su equipo de Investi-
gación y Desarrollo, diseñó una
amplia gama de productos de vi-
gilancia con tecnología IP.

“Vivotek tuvo, en sus inicios, al-
gunas dificultades para desarrollarse
en el mercado, básicamente porque
el mercado no estaba preparado
aún para ese tipo de tecnologías.
Sin embargo, en poco tiempo se
posicionó como uno de los refe-
rentes y hoy, en un ranking mundial
elaborado por el IMS, la compañía
se encuentra en el séptimo lugar
entre los fabricantes de tecnología
IP”, cuenta Jay Lin, Gerente Regional
del Departamento Internacional
de Ventas de Vivotek.

Jay Lin fue una de las autoridades
de la empresa presentes en nuestro
país y con él dialogamos acerca
del presente del fabricante, sus
próximos desarrollos y su apuesta
en el mercado argentino.

- ¿Cuáles son los planes de la
marca para nuestra región?

- Tenemos fundamentos tecno-
lógicos para seguir creciendo, prin-
cipalmente desde nuestro depar-
tamento de Proyectos y Ventas, in-
tegrado por personal que habla
español, lo cual nos da la posibilidad
de entablar relaciones mucho más
fluidas con el mercado de habla
hispana. Es un mercado en el que
tenemos puestas muchas expec-
tativas y en el que, año a año, re-
gistramos un crecimiento sostenido
crecimiento. Para ello nos apoya-
mos en nuestros distri-
buidores locales, quienes
conocen en profundidad
el mercado y son quienes
pueden acercarnos a mayor
número de clientes.

F

- Las condiciones de nuestro mer-
cado cambiaron, ¿cuáles son las
estrategias para posicionarse?

- Hay dos aspectos que deben
ser considerados, especialmente,
para hablar del mercado argentino.
En primer lugar, debemos hablar
de las condiciones técnicas de los
equipos, como la tarjeta SD. Al no
poder ingresar al mercado argen-
tino cámaras con ese tipo de tar-
jetas, teníamos dos caminos: adap-
tarnos o retirarnos. A diferencia
de otras marcas, Vivotek decidió
adaptarse a las reglas locales y re-
convirtió toda una línea de pro-
ductos para el mercado argentino.
Y nos fue bien. No significa esto
que estemos satisfechos con nuestra
participación en el mercado, pero
nos deja tranquilos saber que los
clientes siguen recibiendo atención
a través de nuestros distribuidores.
Por otra parte, debemos mencionar
el tema importación, que no es
algo que nosotros podamos mo-
dificar. Es una política local y lo único
que podemos hacer aceptarla y
seguir trabajando según las reglas.

- Tras algunos intentos falli-
dos, ¿cómo eligieron a sus
representantes?

- En realidad, nuestra meta
es que los distribuidores si-
gan nuestro ritmo, que se
comprometan con nues-
tras metas y acompañen
nuestro crecimiento. Te-

nemos políticas muy agresivas al
respecto y señalamos pautas muy
claras. Esto significan que vamos a
acompañar a nuestros distribuidores
en la medida que ellos se compro-
metan con nuestros objetivos.

- ¿Creen que pueden seguir cre-
ciendo en nuestro mercado?

- No estamos satisfechos con el
nivel de ventas, pero somos con-
cientes de que no es problema de
la tecnología que ofrecemos, ni de
nuestros productos, ni mucho me-
nos de nuestros distribuidores, sino
que en las actuales condiciones, el
mercado argentino tiene un creci-
miento mucho más lento del que
podría tener. Hay fábricas que no
pueden importar ni siquiera ma-
terias primas por lo que podemos
estar tranquilos en lo que a nuestra
parte respecta. Lógico que quere-
mos crecer, pero será a su tiempo.
Es un país muy atractivo y que
tiene aún mucho por crecer.

- ¿Qué nivel de conocimiento
encontraron en el profesional ar-
gentino?

- Argentina tiene un nivel de co-
nocimiento muy alto en cuestiones
de tecnología. Si bien el técnico
argentino está informado, no son
tantos los que tienen la totalidad
del conocimiento acerca de cómo
instalar o configurar una solución
IP. Es por eso que creemos que
hay que seguir invirtiendo en ca-
pacitación, en ayudar con infor-
mación al cliente.

- ¿Cuáles son los proyectos para
los próximos años?

- Los proyectos son mejorar nues-
tra tecnología y trabajar con la
meta puesta en la integración de
productos, que es la tendencia
mundial en sistemas de seguridad.
Hoy no se habla de incorporar
constantemente innovaciones a
una cámara, sino lograr que ésta
pueda ser integrada con otros sis-
temas de seguridad. 

Jay.lin@vivotek.com
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“El éxito se basa en la comprensión al cliente”
Entrevista a Gary L. Brimmage y Santiago Pérez

Con unidades de negocios diversificadas y presencia en todo el mundo, Johnson Controls es una de las

compañías integradoras de tecnología más reconocida del mercado. La inauguración de sus nuevas oficinas

en Argentina fue el pretexto para la entrevista con dos de sus directivos

undada hace más de un siglo,
Johnson Controls es una em-

presa global y diversificada cuyo
principal foco de negocios es proveer
al mercado de soluciones eficientes
y de la más novedosa tecnología.
El compromiso de la compañía con
la sustentabilidad y eficiencia en la
administración de los recursos se
remonta a sus raíces, en 1885, con
el invento del primer termostato
ambiental eléctrico. Desde entonces,
a través de distintas estrategias de
crecimiento, y al aumentar la parti-
cipación en el mercado, Johnson
Controls se comprometió en brindar
valor a sus accionistas, contribuir al
éxito de sus clientes y proponer un
cambio cualitativo en la vida de los
usuarios.

La presencia de Johnson Controls
en nuestro país sumó, hace muy
poco tiempo, un nuevo hito: la aper-
tura de sus nuevas oficinas, ocasión
para la cual directivos de la casa
matriz visitaron nuestro país.

Santiago Pérez, Vicepresidente y
General Manager de la División Buil-
ding Efficiency Europa, Africa, Medio
Oriente y Latinoamérica, y Gary L.
Brimmage, Vicepresidente & Mana-
ging Director Building Efficiency
para Latinoamérica, fueron dos de
las autoridades presentes para la
ocasión y con ellas hablamos acerca
de la actualidad de la compañía.

- ¿Qué es, básicamente, Johnson
Controls como compañía y cuáles
son sus perspectivas de crecimien-
to en nuestra región?

Gary L. Brimmage: - Johnson
Controls es una empresa muy di-
versa en cuanto a sus unidades
de negocios y la marca por la que
es más conocida en Estados Unidos
es York, en lo que tiene que ver a
refrigeración. Su estructura es muy
grande y basa sus operaciones en
distintos canales, cada uno con una
función específica. Así es como se
maneja en todo el mundo. En los
mercados como Norteamérica, Eu-
ropa y Asia son mercados en los

F

que tenemos gran presencia y es-
tamos trabajando para incrementar
nuestra participación en otros, como
el latinoamericano. Un dato a tener
en cuenta en Latinoamérica es el
crecimiento del poder adquisitivo
del ciudadano medio, con lo cual
las perspectivas de crecimiento y
de lograr mayor volumen de ne-
gocios se acrecienta.

- Teniendo en cuenta las distintas
culturas, ¿cuáles son los funda-
mentos para posicionar a la em-
presa en una región?

Santiago Pérez: - Hay pautas que
son universales. Todos los clientes
quieren ser escuchados y que tu
respuesta no sea genérica sino que
contemple una respuesta a sus ne-
cesidades. Y precisamente eso es
parte de la misión de Johnson Con-
trols como empresa: exceder las
expectativas de los clientes. Hay
determinadas cuestiones que cam-
bian las maneras de relación con
el cliente, dependiendo de la región.
Por ejemplo, en Medio Oriente se
dan proyectos faraónicos, que re-
quieren de una gran infraestructura
y un tratamiento de la obra muy
especial, mientras que en América

Latina, por ejemplo, hay grandes
proyectos pero no de la magnitud
de los existentes en otras partes
del mundo, por lo que la relación y
el trabajo con los clientes requiere
de otra dinámica.

- ¿Cuáles son las estrategias, en-
tonces, para instalar la marca en
Latinoamérica?

Santiago Pérez: - Johnson Con-
trols no solo produce su propia
tecnología sino que, además, es
proveedora de soluciones en mu-
chos rubros de tecnología y no
solo en seguridad. Energía, segu-
ridad, incendios y accesos, por
ejemplo, integran la oferta de la
empresa. Tenemos nuestra propia
oferta de productos propios, pero
tenemos muchísimos proveedores
que ayudan a que Johnson Con-
trols pueda ofrecer una solución
integral al cliente.

Gary L. Brimmage: - La estrategia
de Johnson Controls es enfocarse
en segmentos verticales, que son
los que mayores resultados nos
ofrecen y a los que mayor número
de soluciones podemos ofrecerle.
Muchas empresas asociadas a las
nuestras son, en general, provee-
doras de productos tecnológicos,
mientras que Johnson es una in-
tegradora de soluciones. Ese es
nuestro gran diferencial. 

- ¿Cuáles son las formas en las
que potencian la relación con sus
clientes?

Santiago Pérez: - La empresa está
enfocada en brindarle al cliente el
mejor servicio posible, con el mayor
servicio disponible, entendiendo
siempre sus necesidades. Es decir,
no es lo mismo proveer soluciones
a una industria que a un hospital,
por ejemplo, donde se necesita poner
atención en ciertas funciones críticas,
para garantizar su normal funciona-
miento. Esa comprensión de las ne-
cesidades del cliente, brindándole
la respuesta adecuada, es una de
nuestras grandes fortalezas.  

Exceder las
expectativas del
cliente es una de
las filosofías de la

empresa.
Entender sus

necesidades y
resolverlas a
través de la

tecnología es el
distintivo y

principal causa
de su crecimiento

global.

Diego Barron, General Manager Building Efficiency Southern Cone; Gary
Brimmage; Santiago Pérez y Bernardo Kaplan, Systems's Manager
Complex, Fire & Security.
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Soluciones de almacenamiento de video en red
Desde el pasado hacia el futuro

La gran cantidad de datos requeridos, en la actualidad, por las empresas volvieron casi obsoletas las

tradicionales formas de almacenamiento. Es por ello que, a la luz de las nuevas necesidades y cumpliendo

con los estándares tecnológicos requeridos, el almacenamiento en la nube es, sin dudas, el futuro.

medida que observamos el
continuo y dinámico creci-

miento de datos generados a nivel
empresarial, es difícil no sorpren-
derse con la variedad de soluciones
que permiten el uso y la gestión
de toda esa nueva información.
En el contexto de esta explosión
informativa, muchos coinciden en
que los métodos más eficaces de
almacenamiento de datos son
aquellos que brindan soluciones
confiables, flexibles, seguras, es-
calables y asequibles, así como
también gestión y procesamiento
de una amplia gama de imple-
mentaciones y aplicaciones.

A raíz de una nueva tendencia,
por parte de las organizaciones,
en utilizar la videovigilancia como
una herramienta de inteligencia
empresarial, seguida por la pro-
tección de datos, la redundancia
y la necesidad de garantizar una
alta disponibilidad, los sistemas
de almacenamiento conectados
en red (NAS) y las aplicaciones ba-
sadas en la nube comenzaron a
impulsarse en el mercado.

Pasemos a explorar los métodos
de gestión y almacenamiento de
video alojado, discutiendo y eva-
luando soluciones rentables a tra-
vés del modelo de almacenamien-
to para soluciones de videovigi-
lancia alojada.

EL CAMBIO DEL PASADO
HACIA EL FUTURO
¿Qué es lo que está impulsando el

cambio de los antiguos sistemas
analógicos y de CCTV por los datos
de video?

Los profesionales de la seguridad
sostienen que la explosión casi ex-
ponencial de datos, el aumento de

A
volúmenes de datos y el detalle de
la información generan oportuni-
dades para que los instaladores de
seguridad y las compañías distribui-
doras y fabricantes actualicen a los
usuarios finales, brindándoles solu-
ciones de almacenamiento y acceso
innovadoras con garantía de futuro.

Algunas industrias se ven afec-
tadas por determinadas leyes y
normas regulatorias, por lo que
las empresas deben almacenar la
información de los clientes en for-
ma segura —videovigilancia in-
clusive— durante períodos pro-
longados de tiempo.

Muchas organizaciones continú-
an utilizando cintas, discos rígidos
y DVRs tradicionales o servidores
básicos que cumplen con sus ne-
cesidades de almacenamiento. Sin
embargo, a pesar de que estas
opciones pueden parecer menos
costosas, los datos se encuentran
desprotegidos y la rotación de co-
pias de seguridad puede ocasionar
ciertas dificultades.

SOLUCIÓN DE
VIDEOVIGILANCIA
ALOJADA HVSS
A la hora de buscar opciones

para almacenar, gestionar, proteger
y compartir información, así como
obtener acceso a ella, las empresas
—como usuarios finales— confían
en la comunidad de instaladores,
quienes ofrecen soluciones de al-
macenamiento, logrando que la
actividad comercial de estas em-
presas sea más eficiente.

Para un ahorro óptimo de costos,
sin perder rendimiento, capacidad
o seguridad, el HVSS con tecnología
de almacenamiento en la nube
ofrece lo que necesitan la mayoría
de las empresas; es conveniente y
funcional. Los usuarios pueden

grabar y almacenar video en alta
definición (HD) de forma local y
también acceder, de forma eco-
nómica, a video en resolución es-
tándar almacenado de forma se-
gura en la nube, en cualquier mo-
mento y lugar a través de un dis-
positivo habilitado para web.

Mediante este método híbrido,
se aprovechan las ventajas de la
nube y se ofrece un ahorro de
costos, reduciendo la inversión ini-
cial, a través de una arquitectura
escalable y flexible con bajos gastos
mensuales de operación. La ubi-
cuidad de las soluciones de gestión
de video (VMS) basadas en nave-
gador web garantiza grabaciones
de videovigilancia en dispositivos
de almacenamiento en red en for-
ma rápida, eficiente y confiable.

Las soluciones de video alojado
en la nube abordan las necesidades
de obtener capacidad expandida,
acceso global y adaptación de los
sistemas ya existentes.

El mantenimiento y la actualiza-
ción del sistema se encuentran a
cargo del proveedor del almace-
namiento en la nube. De este mo-
do, se le proporciona al usuario
final un sistema con funciones
completas y, aun así, fácil de usar.

Las sucursales y oficinas remotas
—como minoristas, sucursales ban-
carias, franquicias y otras pequeñas
empresas— representan la fuente
ideal de potenciales clientes de HVSS.
Su arquitectura escalable inherente
y los bajos gastos mensuales de
operación atraen a las compañías
de rápido crecimiento con recursos
de seguridad o tecnología limitados
(o no), ansiosas por adoptar las so-
luciones basadas en la nube como
tecnología rentable.

Las plataformas externas de al-
macenamiento en la nube se com-

Aún se
utilizan cintas,
discos rígidos

y DVRs
tradicionales

como
métodos de

almacenamiento,
menos costosos,
pero con riesgos

para la
integridad de

los datos.

Por Jay Krone,
División de Productos para Pequeñas Empresas y Consumidores de EMC
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plementan con las NVR. De este
modo, la cantidad de vulnerabili-
dades de seguridad on-site dis-
minuye y los usuarios pueden gra-
bar y almacenar video en HD de
forma local en la NVR y tener
acceso a ello.

ALMACENAMIENTO
CONECTADO EN RED NAS
Para prevenir la pérdida de gra-

baciones de gran importancia y
evitar los sistemas de alimentación
ininterrumpida (UPS) contra los
cortes de energía, los usuarios fi-
nales suelen potenciar sus solu-
ciones de alojamiento con NASs
locales de bajo costo.

Las funciones más destacadas
de los dispositivos de almacena-
miento en red disponibles en el
mercado incluyen alta capacidad
de almacenamiento expandible
por dispositivo, acceso remoto,
soporte plug-and-play universal
para reconocimiento y adminis-
tración de la cámara, protección
RAID contra fallas del disco rígido
y pérdida de datos, réplica de dis-
positivo a dispositivo, soporte para
diferentes cantidades de cámaras
y opciones de copia de seguridad
en la nube mediante un proveedor
de servicios.

Los dispositivos de almacena-
miento en red de mayor capacidad
son ideales para empresas con su-
cursales o para oficinas con múl-
tiples entradas que requieran más
que unas pocas cámaras IP, ya que
dichos dispositivos soportan una
gran cantidad de cámaras. El mo-
delo híbrido HVSS permite al usua-
rio almacenar archivos en HD de
forma local y así poder analizar
los incidentes con rapidez y recu-
perarse de los mismos. En este
caso, el precio de un dispositivo
de almacenamiento en red de 4TB
oscila alrededor de los US$ 1.000.

Muchos dispositivos NAS pueden

expandirse hasta 48TB o más. Así, la
capacidad de almacenamiento pue-
de incrementarse junto con las ne-
cesidades de la empresa, en lugar
de tener que recurrir continuamente
a discos rígidos USB adicionales.

Los sistemas de monitoreo y las
soluciones inteligentes de alma-
cenamiento, incorporados dentro
de muchas de las opciones líderes
de almacenamiento, eliminan la
necesidad de servidores de PCs
separados, sistemas operativos y
aplicaciones VMS. El NAS puede
utilizarse como un punto de en-
trada a la nube para almacenar
datos y copias de seguridad de
forma externa, junto con aplica-
ciones integradas, incluidas en
muchos dispositivos NAS para ser-
vicios ofrecidos en la nube como
Amazon y Mozy.

Las alternativas de tecnología de
almacenamiento actuales están
abordando la explosión de datos
mediante la creación de nuevas y
mejores opciones. Así, es posible
mantener los gastos operativos
generales de la videovigilancia en
un nivel bajo, junto con métodos
flexibles, eficientes y escalables
de almacenamiento y accesibilidad
de datos corporativos dentro de
un entorno bajo demanda. El HVSS
con almacenamiento en red puede
ser el claro favorito para una amplia

gama de empresas, promoviendo
la inteligencia empresarial dentro
de un presupuesto razonable. Para
evolucionar con niveles cada vez
más altos de disponibilidad, se-
guridad, escalabilidad, rendimiento
y capacidad, los usuarios de la vi-
deovigilancia pueden adaptar sus
sistemas al futuro con las capaci-
dades actuales de almacenamiento
y gestión de datos.

ACERCA DEL AUTOR
Jay Krone es un importante di-

rectivo de la División de Productos
para Pequeñas Empresas y Con-
sumidores (CSBPD) de EMC, con-
ducida por Iomega Corporation.
Como Director General de Leno-
voEMC, Ltd., Krone es responsable
del software LifeLine de EMC y de
los productos de almacenamiento
en red StorCenter de Iomega. Asi-
mismo, cuenta con más de 20
años de experiencia en empresas
de software y tecnología electró-
nica y posee un Bachelor of Science
en Ingeniería Eléctrica del Instituto
Tecnológico de Massachusetts, un
Master of Science en Ingeniería
Eléctrica de la Universidad de Stan-
ford y un MBA de la Escuela de
Negocios Harvard.  

Fuente: Security-Today.com
Traducción: Javier Ochoa

Los dispositivos de
almacenamiento
en red de mayor
capacidad son

ideales para,
por ejemplo,

empresas con
sucursales, que
requieran más

que unas pocas
cámaras IP.
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Revolución tecnológica aplicada al control urbano
Nueva oferta de Brista Blindados

La reciente masificación de materiales para blindajes ofrecen la oportunidad de dotar a vehículos de gama

intermedia de protecciones contra ataques. En nuestro país, se están fabricando modelos de patrulleros con

blindaje, utilizados por distintos municipios y policías del interior.

a alta tecnología aplicada al
desarrollo de nuevos mate-

riales, tanto opacos como trans-
parentes, para la protección balís-
tica de unidades vehiculares, crece
al mismo ritmo que la demanda
en nuestro país de este tipo de
protección. Este fenómeno puede
explicarse tanto por la gran de-
manda mundial de nuevas opcio-
nes de blindaje, que ha permitido
una producción masiva, y el nivel
de competencia, que ha llevado
los precios a niveles accesibles
para todo tipo de vehículos, ya no
sólo de alta gama sino también
de gamas intermedias.

Los nuevos materiales son cada
vez más durables, poseen una me-
jor resistencia elástica a todo tipo
de golpes y aplastamientos, y son,
fundamentalmente, resistentes a
disparos de armas de fuego de
los más altos calibres, aún siendo
materiales de menor espesor y
peso que aquellos que conforman

L www.brista.com.ar – (54 11) 4795-4444

Los nuevos
materiales, por

su costo,
permiten el
blindaje de

vehículos de
gama media, 
ogrando así
expandir las
fronteras del
negocio a un
universo de

usuarios
potencialmente

más amplio.

la generación inmediatamente an-
terior. En resumen: no solo son
más livianos, maleables y resisten-
tes, sino que, además, descienden
la categoría del target de un mer-
cado exclusivo a uno masivo.

Esta verdadera revolución tecno-
lógica ha permitido a Brista Blin-
dados expandir su producción no
solo de vehículos de gama alta a
intermedia, sino también a un mer-
cado muy interesante y en franca
expansión, como las unidades de
patrulla y control urbano, con la
ventaja adicional de que a estas
unidades se las está dotando de,
exactamente, la misma tecnología
hasta hace poco tiempo reservada
a los vehículos de alta gama.

Este avance tecnológico ofrece,
también, al control urbano un nivel
destacado de movilidad y operabi-

lidad que no se diferencia de unidades
sin blindar (diferencial fundamental
por tratarse, en muchos casos, de
vehículos pequeños o medianos),
mayor resistencia y, prácticamente,
con cero mantenimiento.

PATRULLERO ARGENTINO
Brista Blindados ha desarrollado,

con estos avances y basado, fun-
damentalmente, en las increíbles
características del sistema Rustüng,
que protege la parte transparente,
el nuevo “patrullero argentino”,
que está siendo comercializado
con numerosas intendencias y
municipios del interior del país.

Existen diversas variantes, de
acuerdo al uso de cada caso, que
van desde protección básica hasta
un blindaje completo del habitá-
culo, que protege la vida de los
ocupantes y, además, mantiene
el confort original y la maniobra-
bilidad de la unidad.

ACERCA DE BRISTA
Brista es una de las empresas lí-

deres en Argentina en blindaje de
automóviles. Este liderazgo se ha
alcanzado a partir de la alta tec-
nología aplicada, sus instalaciones
fabriles y la cantidad de vehículos
blindados en el país.

Su objetivo es lograr la satisfacción
de sus clientes haciendo que el blin-
daje del vehículo sea una protección
efectiva y totalmente confiable en
la seguridad que provee, mante-
niendo las prestaciones originales
de las unidades protegidas en lo
que hace a su performance, estética
y funcionamiento en general.

La empresa está inscripta en el
RENAR (Registro Nacional de Armas)
como fabricante mayorista, expor-
tador e importador, cumpliendo
con los requisitos de la Norma MA
02, con equivalencia a la normativa
internacional vigente. 
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¿Cómo integrar CCTV IP y control de accesos?
Opciones tecnológicas para una gestión integral

La tecnología IP permite, entre otros beneficios, que distintos tipos de sistemas, con diferentes finalidades,

se comuniquen entre sí. En este caso, respondemos acerca de cómo puede integrarse un control de accesos

y de horarios con el sistema de video IP.

- ¿Qué tipo de controles diferen-
ciamos?

- A modo introductorio, debemos
distinguir entre dos tipos de con-
troles: los de acceso y los de per-
sonal. Sin embargo, las motiva-
ciones de los dos sistemas son
bien diferentes.

En el control de personal, interesa
registrar con exactitud el horario
de entrada y de salida de cada
uno de los empleados. Estos sis-
temas están compuestos por re-
lojes de fichadas, los cuales se co-
nectan a través de la red IP con
un servidor que guarda todos los
registros y elabora la liquidación
horaria.

En cambio, en los controles de
acceso, lo que interesa es habilitar
o no el acceso a una zona restrin-
gida, de acuerdo a los permisos
que tenga la persona.

- ¿Existe un control unificado?
- En ocasiones, estos controles

pueden ser realizados por el mismo
dispositivo. Por ejemplo, podemos
destrabar un molinete cada vez
que un empleado realiza su fichada
al entrar al trabajo. De este modo,
se registra el horario de entrada y
se habilita el acceso al lugar de
trabajo.

- ¿Qué tipo de tecnologías de
identificación utilizan?

- Los dos tipos de equipos pueden
utilizar distintas tecnologías de
identificación e, incluso, combinarlas.
Las más comunes son ingreso de
identificación por teclado numérico,
tarjeta de proximidad (RFID) y huella
digital. También, desde hace un
tiempo, están comenzando a utili-
zarse la geometría de mano, la
identificación facial y la de iris.

- ¿Cuál es la finalidad de integrar
accesos con video?

Básicamente, para combinar la
información registrada por ambos
sistemas y, eventualmente, tomar
acciones de control automáticas
o manuales. De este modo, se
puede, por ejemplo, confirmar que
una tarjeta de proximidad para
control de acceso está siendo uti-
lizada por la persona indicada, vi-
gilar el buen uso de los relojes de
fichadas, controlar la apertura o
cierre de accesos desde el sistema
de videovigilancia, entre otros múl-
tiples ejemplos.

- ¿Cómo los puedo integrar?
- La respuesta se puede dividir

en dos partes, de acuerdo al tipo
de integración:
• INTEGRACIÓN POR HARDWARE:

a través de esta opción, se apro-
vechan los contactos de entrada
y salida que tienen algunas cá-

maras y controles de acceso y
horario. Realizando una conexión
física entre ambos, tanto la cámara
como el controlador de acceso
pueden detectar niveles de ten-
sión para recibir notificaciones o
cerrar contactos para enviarlas.
Esta interacción puede observarse
tanto desde el sistema de gestión
de video como desde el de ac-
ceso.

•  INTEGRACIÓN POR SOFTWARE:
los sistemas de gestión de vide-
ovigilancia (VMS) incorporan in-
terfases de software que les per-
miten comunicarse con los con-
troles de acceso en forma directa,
a través de la red IP. Esta solución
es posible solo si el VMS lo permite
y es compatible con los productos
de control de acceso instalados.
También resulta más sencilla, ya
que no es necesario realizar ca-
bleados o instalar hardware adi-
cional.  

La integración de
sistemas puede

realizarse por
hardware o por

software. En
ambos casos, el
resultado es el

mismo:
comunicación de
datos a través de

una única red,
que simplifica la
vida del usuario

Ing. Rodrigo J. Hernández
www.ingelecweb.com.ar / www.video-ip.net
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Cómo proteger el funcionamiento de los sistemas
10 consejos para comprar una UPS

Los cortes de energía o fallas en el suministro pueden acarrear problemas en los sistemas de vigilancia. Contar

con generadores de energía alternativos no siempre es suficiente, por lo que la solución que brindan las UPS con-

forman la mejor alternativa para garantizar el funcionamiento de los equipos.

os paneles de alarmas y acceso
trabajan con voltajes DC (co-

rriente directa) y, tradicionalmente,
han tenido dentro de sus paneles
de control la presencia de un banco
de baterías, que permite a través del
SAI directo (Sistemas de Alimentación
Ininterrumpida) la continuidad en
la operación de los equipos cuando
hay fallas en el suministro. Sin em-
bargo, algunos subsistemas, como
la videovigilancia y, en general, la
mayoría de los equipos de la central
de control, no están protegidos ante
esta eventualidad. Lo mismo sucede
con las PC y servidores que estén
afuera, así como con algunos equipos
del sistema de apoyo para vigilancia
de artículos.

Bajo la premisa de que no pode-
mos vender o instalar un sistema
de seguridad inseguro, debemos
garantizar que la energía hacia los
recursos de seguridad electrónica
sea continua, confiable y limpia.
Podemos entender que todos los
dispositivos activos que sean parte
de un sistema de seguridad deben
estar energizados a través de un
sistema de poder ininterrumpido,
-llamado UPS (Uninterruptible Po-
wer Supply)-, para asegurar su co-
rrecto funcionamiento. Es el com-
ponente central de cualquier ar-

L
quitectura de protección de energía
bien diseñada.

La conclusión es obvia: siempre
deberíamos incluir el ítem de UPS
en una oferta económica.

Sin embargo, pocas veces ofre-
cemos la UPS. Algunos integra-
dores creen que eso no les co-
rresponde; otros no tienen pro-
veedores; otros ni saben del tema
y, en muchas ocasiones, son los
mismos usuarios finales quienes
se oponen a comprarla. A veces
porque ya tienen una, en otras
ocasiones piensan que como el
equipo básico funciona sin ella,
entonces no hace falta o su pre-
sencia es considerada un lujo.

Pero no hay nada más importante
para un sistema de seguridad que
su propia seguridad. Las variacio-
nes, descargas y cortes del sumi-
nistro eléctrico no solamente son
inevitables, sino que son capaces
de dañar valiosos equipos y poner
en riesgo todo el esquema de se-
guridad. Diseñar, planear e imple-
mentar una sólida solución de
protección de energía es algo ab-
solutamente vital.

Mi recomendación es adquirir
siempre una UPS para el sistema
de seguridad, dentro de la primera
fase de cualquier instalación de se-
guridad con medios tecnológicos.
Pero cuidado: no sirve cualquier
UPS. Para elegir la adecuada, expreso
algunas recomendaciones:

1. EXCLUSIVIDAD
La UPS debe ser exclusiva para

soportar la energía que requieran
los dispositivos que componen el
sistema de seguridad electrónica
(CCTV, alarmas y acceso, entre
otros).

No deben compartirse con otros
subsistemas tradicionales, como
para alimentar las tomas reguladas

usadas en laboratorios o la energía
base para las estaciones de trabajo
y demás equipos de cómputo.
Tampoco debe ser la misma UPS
del Data Center, ni la de los equipos
activos de telefonía o networking.
En cada caso, los requerimientos,
capacidades de expansión y cargas
pueden ser diferentes. 

Si ya existe una UPS en el sitio,
debe colocarse una distinta para
seguridad electrónica. Si existe
una UPS que brinde suplencia
total a la edificación, debe verifi-
carse que sea del tipo adecuado,
con la potencia y autonomía ne-
cesaria, incluidas las expansiones.
Aún así, en muchos casos, es mejor,
por capacidad de administración
y seguridad, usar una adicional de
menor capacidad exclusiva para
seguridad, lo que brinda redun-
dancia y autonomía. 

En el caso de conectar dos o más
UPS en serie, hay que tener cuidado
con el tema de armónicos y DHT
(distorsión armónica total), para
lo cual la asesoría de un ingeniero
eléctrico especializado es indis-
pensable, tratando de especificar
el detalle lo requerido.

2. POTENCIA (clasificación)
Debe calcularse, sumando las po-

tencias de todos los equipos dentro
del cuarto de control, los cuartos
de interconexión y obviamente to-
dos los dispositivos electrónicos
distribuidos en el proyecto.

En las especificaciones técnicas
de cada equipo, se encuentra el
consumo expresado en Vatios (W)
o Volti-Amperios (VA). Debe trans-
formarse todo a la misma unidad
(1VA = 0,707W o 1W = 1,414VA) y
sumar.

Debe tenerse en cuenta una ex-
pansión de equipos de, al menos,
un 30% del máximo que se consi-

Por Ing. Germán Alexis Cortés H.
gcortes@insetron.com

La UPS debe
instalarse de

manera exclusiva
para soportar la

energía
requerida, ante la
falla de la red de

suministro
eléctrico, por los

distintos sistemas
de seguridad

electrónica, entre
ellos CCTV,

alarmas y control
de accesos



http://www.bcgroup.com.ar


http://www.bcgroup.com.ar


http://www.bcgroup.com.ar


OPINIÓN PROFESIONAL http://www.rnds.com.ar

< 104 >

dere en ese momento. Recorde-
mos que si los sistemas de seguri-
dad se instalan adecuadamente,
el usuario final seguirá comprando
más equipos para cubrir más áreas
y actividades internas.

Finalmente, debe adicionarse un
25% de tolerancia y eficiencia.

Debe escogerse un modelo de
UPS que esté por encima del valor
final calculado. Esto depende de las
marcas disponibles en cada país.

3. AUTONOMÍA
Es el tiempo en que debe, la UPS,

generar energía alterna a toda su
carga, usando exclusivamente sus
propias baterías mientras no exista
servicio de energía eléctrica en la
zona.

Depende de muchos factores,
entre los que podemos mencionar
si existe un sistema de generación
eléctrica de respaldo (planta eléc-
trica de gasolina o gas), si existe
un sistema de transferencia auto-
mática que lo encienda o si en la
zona hay buen servicio público
de tipo eléctrico.

Cuantos más cortes de energía
existan, mayor autonomía se re-
quierá en la UPS. Sin embargo, en
ocasiones se calcula la UPS con
una autonomía corta (de 5 a 15
minutos), debido a que existe la
seguridad de un medio de gene-
ración automático de respaldo.

En caso de necesitar mayor au-
tonomía, no debe aumentarse la
potencia de la UPS, sino que se
recomienda aumentar la capacidad
del banco de baterías, de acuerdo
a las tablas de cada fabricante.

4. ESCALABILIDAD
Y MODULARIDAD
Ya sabemos que debe tenerse

en cuenta un 30% de expansión
como reserva en la potencia de la
UPS, pero debido a la manera en
que crecen los sistemas de segu-
ridad actualmente, es muy reco-
mendable que se adquiera una
marca que permita modularidad
en los dispositivos y poder modificar
su capacidad a través de módulos
que alteren tanto la potencia (W)

como la autonomía (min.) del sis-
tema de potencia eléctrica.

En este sentido, y dependiendo
de las capacidades en diversas
marcas, existen módulos para ubi-
car dentro de racks o externos en
unidades independientes. La com-
patibilidad entre los diversos mó-
dulos, baterías y electrónica de
control debe ser total.

Dependiendo del tamaño físico,
es posible que se requiera un es-
pacio diferente al de los equipos,
dedicado exclusivamente a la parte
eléctrica, principalmente cuando
son unidades independientes. En
este caso, un sistema de aire acon-
dicionado (HVAC) puede requerirse
con condiciones diferentes a los
equipos u operadores.

5. TECNOLOGÍA
Existen diversas tecnologías de

UPS, aunque describiremos las
dos más usuales:
• STANDBY: espera a que se sus-

penda el servicio eléctrico para
comenzar a sacar energía DC de
sus baterías, convertirla en AC y
entregarla de manera regulada.
Esta es la más común de todas
las tecnologías existentes. Su
onda de salida no es una onda
sinusoidal exacta, sino más bien
cuadrada, por lo tanto se com-
pone de muchos armónicos que
pueden afectar el desempeño
de la carga. Durante algunos mi-
lisegundos la carga queda des-
energizada.

• ONLINE DE DOBLE CONVER
SIÓN: son las adecuadas para se-
guridad electrónica, en especial
para los sistemas de video. Sin
importar si hay o no energía pú-
blica, esta tecnología siempre
genera una señal eléctrica pro-
veniente de sus baterías. Por su
electrónica interna, produce una
señal sinusoidal casi perfecta, to-
talmente regulada y con tiempos
de transferencia igual a cero. Son
realmente un filtro total que evita
que picos y sobrevoltajes pasen
desde la calle hacia la carga. Su
mayor limitación es el precio.

6. MANTENIMIENTO
Deben utilizarse baterías libres

de mantenimiento (VRLA/VLA) y
con una política de administración
de carga eficiente, que evite daños
por goteo o que disminuyan su
tiempo de vida por memoria de
almacenamiento de carga. La vida
útil de una UPS de buena calidad
es superior a 15 años; pero esto
solo se consigue utilizando marcas
con un soporte técnico adecuado
y un servicio de mantenimiento
(preventivo, predictivo y correctivo)
eficiente.

7. MONITOREO
Las UPS para sistemas de segu-

ridad electrónica deben permitir
monitorear todos sus parámetros
básicos, para facilitar el manteni-
miento, anticiparse a posibles fallos,
prevenir errores de calidad en la
energía suministrada o, al menos,
tomar a tiempo las medidas de
seguridad necesarias, en caso de
que el corte de suministro eléctrico
sea inminente. Actualmente, es
imprescindible que la UPS tenga
un módulo de comunicaciones y
que, usando un protocolo abierto
y conocido (SNMP, XML, ModBus,
entre otros), pueda suministrar los
datos necesarios para hacer un
verdadero monitoreo y control re-
moto de parámetros cuando sea
necesario.

La presencia de software de co-
municaciones y monitoreo permite
automatizar las notificaciones a
través de SMS o email, para anti-
ciparse a posibles fallas y poder
integrar a un sistema BMS/BAS.

Comienzan a utilizarse en el cen-
tro de control paquetes de software
que hacen un apagado automático
de cargas (equipos) en caso de
cortes de energía y nivel bajo de
baterías.

8. REDUNDANCIA
Cuando los sistemas electrónicos

de seguridad son considerados
de misión crítica, debe existir re-
dundancia en la UPS, que debe
tener elementos que puedan cam-
biarse sin desenergizar (hot swap-
pable) y para brindar mayor esta-
bilidad, deben usarse distribuidores
de potencia (PDU) cruzados en

Si bien existen
varias

tecnologías de
UPS, las dos más

usuales son
aquellas de

funcionamiento
en modo

stand-by y las de
funcionamiento
online de doble

conversión.
La segunda
opción tiene

actualmente, en
nuestro mercado,
una limitante: su

alto costo
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configuraciones redundantes, que
tomen energía eléctrica de dos
circuitos diversos. Esto es válido
tanto para los gabinetes en el cen-
tro de control principal como en
los cuartos de interconexión. Las
topologías pueden ser zonal, pa-
ralelo y serial.

Recordemos que una buena me-
dida de redundancia en el sistema
de generación eléctrica lo da la
presencia de un generador eléc-
trico que se alimente de combus-
tibles naturales, con una potencia
de 1,5 a 3 veces la potencia de la
UPS.

9. ACCESORIOS E INSTALACIÓN
Debe instalarse junto a la UPS

un tablero de bypass manual que
permita, en caso de falla de la mis-
ma UPS, mantener alimentados
los circuitos de potencia de todo
el sistema de seguridad.

La UPS debe alimentarse directa-

mente del tablero de distribución
principal y a la salida debe alimentar
un tablero regulado que tenga los
breakers y demás protecciones,
para energizar los equipos electró-
nicos de seguridad.

El tablero de salida de la UPS debe
estar dentro del área protegida por
un sistema de control de acceso.

En el mercado existen modelos
trifásicos, bifásicos y monofásicos.
Sin importar cual se adquiera, de-
bemos recordar que para evitar
fallas de tierra y mantener sincro-
nismo en todos los sistemas de
seguridad, siempre debemos ali-
mentar todos los dispositivos eléc-
tricos de la misma fase eléctrica,
ya soportada por la UPS.

10. TOPOLOGÍA DEL SISTEMA
En sistemas pequeños, se acos-

tumbra a centralizar toda la capa-
cidad de la UPS en una sola unidad,
pero en sistemas grandes es nor-
mal que se distribuyan UPS de
menor capacidad, que alimentan
desde los cuartos de interconexión
algunas zonas de dispositivos y
equipos. Los beneficios de la op-
ción distribuida son menores cos-
tos y evitar que exista un solo
punto de falla. 

Hasta aquí llegamos, en esta
oportunidad, con este tema. Espero
haber sido de utilidad a los lectores
con quienes, seguramente, reto-
maremos el contacto a través de
estas páginas. 
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TECNOLOGÍA PARA VÍAS DE EGRESO
EXITPOINT DE SYSTEM SENSOR
SONIDO DIRECCIONAL CON
MENSAJES POR VOZ

El concepto de sonido direccional fue desarro-
llado hacia 1995 en la Universidad de Leeds (UK),
bajo la supervisión de la profesora Deborah
Withington. Esta tecnología fue desarrollada y
probada a lo largo de 8 años, patentada luego
por University of Leeds & Sound Alert.

Bajo esos principios, System Sensor, utilizando
el sonido direccional, desarrolló su aplicación
ExitPoint.

El sistema ExitPoint se emplea en salidas y puntos
de decisión ante un evento de incendio, es com-
pletamente intuitivo y debe utilizarse como un
complemento para los sistemas de evacuación,
ya que no es su propósito reemplazarlos.

CARACTERÍSTICAS
• Es activado por el sistema de alarma y detección

de incendio.
• Ofrece dispositivos auxiliares complementarios

al sistema de notificación de alarmas (NFPA).

• Capta la atención, guía hacia la vía de evacuación
y ayuda a marcar los carteles de salida hasta en
situaciones con buena visibilidad.

• Sus sonorizadores puede ser interconectados a
tableros direccionales.

• Enrutamiento manual o automático.
• Puede combinarse con sistemas de audio

evacuación de emergencia.
• Sonorizadores direccionales que pulsan
con mayor velocidad a medida que la
persona transita en dirección a la ruta de
egreso.
• Pulsos “ascendentes” y “descendentes”
para indicar dirección en escaleras.
• Idiomas y secuencias tonales progra-
mables.

BENEFICIOS
• Ayuda a identificar rápidamente la vía de

evacuación y egresos aun con humos densos.
• El uso de un sistema complementario de Sonido

Direccional mejora los tiempos de evacuación
hasta un 75%.

• Compatible con todos los sistemas de alarma
tradicionales.

• Funciona en áreas abiertas, corredores y esca-
leras.

• Interpretación intuitiva.
• Beneficio significativo para personas con im-

pedimentos visuales. 

+ DATOS
(54 11) 4324-1909
www.systemsensor.com
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MINI DOMOS IP DE AMERICAN DYNAMICS
NUEVAS CÁMARAS DE LA SERIE ILLUSTRA

American Dynamics, integrante de la unidad
de negocio Security Products de Tyco, presentó
los mini domos IP Illustra compactos, la más re-
ciente adición a su línea de cámaras IP de alta
definición, siempre en expansión. Estas cámaras,
diseñadas para aplicaciones en las que la discreción
es un requisito fundamental, son ideales para
tiendas de ventas al menudeo, construcciones
comerciales, instalaciones de prestación de ser-
vicios de salud, escuelas y bancos. La cámara
compacta de alto rendimiento ofrece resoluciones
de 720p y 1080p para imágenes de gran nitidez. 

El tamaño compacto y la apariencia discreta se
integran perfectamente con el fondo de cualquier
aplicación. Al incorporar un robusto conjunto
de funciones, los mini domos compactos Illustra
cuentan con las funcionalidades que están bus-
cando los clientes, pero sin una carcasa aparatosa.
Entre dichas funciones se encuentran detección
de movimiento, rendimiento superior en bajas
condiciones lumínicas con software día/noche y
DSS, amplio rango dinámico digital, re-
ducción de ruido 2D y un cardán
de 3 ejes para fácil ubicación.
Si bien es compacta en ta-
maño, esta cámara es ex-
tremadamente resis-
tente. La sólida carcasa
cuenta con la certifi-
cación IK10, y puede
soportar impactos
severos de cualquier
persona que trate
de desconectar la
cámara.

El modelo que ofre-
ce la resolución 1080p
es ideal para la vigilancia
de áreas de gran ampli-
tud, ofreciendo un ángulo
de visión horizontal de 123°.
Este modelo, que cuenta con una
detallada resolución de 15 pixeles por grado,
captura una imagen clara y nítida de una escena
completa, incluso del perímetro.

Los mini domos compactos Illustra son com-
patibles con todo el conjunto de funciones de la
especificación del perfil S de la normativa ONVIF
2.3 para cámaras IP, lo que brinda a los clientes
un mayor grado de integración de las plataformas
de grabación que cumplen con esta especificación.
El perfil S de la normativa ONVIF 2.3 ayuda a los
usuarios finales y a los diseñadores de sistema a
determinar los componentes interoperables de
una solución de seguridad física.  

+ DATOS
www.americandynamics.net. 

APLICACIÓN PARA SMARTPHONES
DE ALONSO HNOS.
CONTROL DE ALARMA MEDIANTE TELÉFONOS
INTELIGENTES.

La aplicación para teléfonos inteligentes de
Alonso Hnos. permite el control del panel de
alarma de manera sencilla, ideal para clientes
exigentes.

La nueva generación de equipos de seguridad
permite al usuario un mayor control y la posibilidad
conocer el estado del panel. Mediante una interfaz
intuitiva, la aplicación, hoy disponible desde Play
Store de Android, es una poderosa herramienta
que controla a distancia el armado y desarmado
del equipo, permite además ver el estado de
alarma, activar y desactivar sirena, controlar las
salidas programables y de esta manera encender
y apagar luces, controlar portones motorizados,
encender los rociadores del jardín, entre muchas
utilidades más. El control de los paneles de alarma
de Alonso Hnos. ahora está disponible en las
versiones A2K8 y A2K4-NG

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
• Acceso a distancia instantáneo: envía y recibe

mensajes de texto en el panel mediante un en-
torno de aplicación amigable, intuitiva y ágil.

• Controlar varios equipos: podrá controlar todos
los paneles que quiera, pudiendo designarlos
con diferentes nombres e imágenes, facilitando
su identificación.

• Conocer el estado de su panel: obtendrá el
estado de su panel con solo hacer un click.

• Cambiar el estado del panel: podrá elegir entre
la opción de armar o desarmar su panel y enviar
dicha solicitud en un solo paso.

• Automatizar su hogar: encender o apagar luces,
abrir puertas, encender o apagar equipos de
refrigeración, etc.

• Controlar su seguridad: dispondrá de claves de
seguridad para acceder a sus equipos, así como
también habilitar la opción de identificación
de su número de celular como otra alternativa
adicional para aumentar su tranquilidad.  

+ DATOS
(54 11) 4246-6869
info@alonsohnos.com
www.alonsohnos.com
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SERVICIO DE CREDENCIALIZACIÓN
DE INTELEKTRON
PERSONALIZACIÓN DE TARJETAS

Además de una amplia línea de productos
para el Control de Accesos y Asistencia,
Intelektron brinda un completo servicio
de Credencialización, entre ellas la perso-
nalización de tarjetas, tanto para los em-
pleados como para los visitantes, incor-
porando al frente de éstas (posean o no
tecnología de identificación), los datos co-
rrespondientes a cada uno, para identificar
a este usuario cuando se encuentre tran-
sitando las instalaciones de la empresa.

BENEFICIOS
• Mejora la identificación visual del personal.
• Disminuye el préstamo o la portación de tarjetas

ajenas.
• Permite incluir datos para su recuperación luego

de un extravío.

Existen diferentes opciones de impresión, según
el tipo de tarjeta adquirido:
• Sticker autoadhesivo para tarjetas Clamshell

con diferentes tecnologías. Las opciones son:
logotipo blanco y negro, logotipo color o
logotipo color más foto.

• Impresión directa para tarjetas ISOProx, DUOProx
y PVC.

MÉTODO DE IMPRESIÓN
• Sublimación de tinta y transferencia térmica de

resina.
• Resolución: 300 puntos por pulgada.
• Colores: CMYK + laminado de seguridad
• Opcional laminado holográfico.
• Impresión a una y dos caras (impresión directa)

para texto, logotipos, códigos de barras, firmas
y fotografías a todo color.

La amplia línea de accesorios de Intelektron se
complementa perfectamente con la personali-
zación de credenciales permitiendo ofrecer una
solución integral, que abarca desde llaveros re-
tráctiles (tipo yo-yo) para las tarjetas de proximidad,
sobres con y sin solapa, lanyards, ganchitos sujeta
prendas y portacredencial rígido. 

Con más de dos décadas de trayectoria en la
industria de la seguridad, Intelektron ofrece una
amplia gama de productos para control de
accesos, tanto en hardware como software, aña-
diendo servicio de pre y posventa para atender
de manera eficiente las necesidades de sus
clientes. 

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

SOLUCIÓN PMP450 DE CAMBIUM NETWORKS
VIDEO SEGURIDAD INALÁMBRICA

A medida que el mundo se vuelve cada vez
más consciente de la seguridad, los municipios,
instituciones y empresas de todos los tamaños
están descubriendo la necesidad de generar am-
bientes más seguros y controlados.

Los sistemas de videovigilancia en tiempo real
están demostrando ser uno de los métodos más
eficaces a la hora de de hacer frente a una amplia
gama de retos de seguridad, tanto en los sectores
públicos como privados.

Cuatrocientas mil cámaras instaladas en Francia,
cuatro millones de cámaras en Inglaterra y treinta
millones de cámaras en Estados Unidos son solo
algunos de los datos que pueden demostrarnos
la inclusión de la tecnología en pos de la seguridad
personal y física.

Cambium Networks con su nueva infraestructura
multipunto, PMP450, se encuentra a la vanguardia
de la tecnología de conectividad para el transporte
de video online.

TIPS TECNOLÓGICOS
• Alta disponibilidad.
• Operación sin línea de vista.
• El más alto throughput en tecnología multipunto

del mercado.
• Sincronización, reutilización de frecuencias.
• Escalabilidad.
• Cobertura +30km.
• Resistencia, durabilidad, confiabilidad, seguridad.
• Fácil despliegue, reutilización y dinamismo en

los cambios de la red.

CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS PMP450
• Throughput por sector 90 Mbps.
• Throughput en clientes CPE 4 – 10 –20 – 50 Mbps.
• Cobertura +30 km.
• OFDM NLOS – Operación con obstrucciones

totales de línea de vista.
• MIMO 2 x 2.
• Frecuencias 5,4 y 5,7 Ghz.
• Más de 1Giga de tráfico disponible por torre

(GIGATOWER).  

+ DATOS
(54 341) 437-5777
casacentral@microcom.com.ar
www.microcom.com.ar
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Diseño de sistemas de detección y alarma de
incendio
Capítulo 5 – 1a Parte: sistemas de notificación audio visuales. 

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.

INTRODUCCIÓN
Los incendios tienen como prin-

cipal enemigo y aliado al tiempo.
Desde nuestro punto de vista, para
brindar un nivel de protección
adecuado, el tiempo es crítico, por
lo cual los sistemas de detección
y notificación de emergencias son
una parte fundamental en el ma-
nejo del tiempo y la administración
de la información.

Los sistemas de notificación y
alarma de incendio se diseñan,
principalmente, con el objetivo de
la protección de la vida y, en se-
gundo lugar, para la protección
del inmueble y el patrimonio. Re-
comendamos la lectura de las nor-
mas NFPA1 y NFPA101 para poder
realizar una evaluación adecuada
y determinar las recomendaciones
para el empleo de los distintos
tipos de sistemas. Luego de clasi-
ficar la instalación a proteger, se
podrá identificar el tipo de sistema
de detección y notificación apro-
piado para brindar el nivel de se-
guridad acorde al riesgo.

Como ejemplo, podemos citar
NFPA101-2009 en edificios de altura
que superen los 23 metros, donde
se requiere implementar un sistema
de notificación por voz (Emergency
voice/alarm communication Systems)
y un sistema de comunicación de
dos vías para emergencias (donde
se emplean sistemas de teléfono
de emergencia/bomberos).

Otro caso podría ser el de un
edificio de uso comercial o mer-
cantil; generalmente, en centros
comerciales de más de tres pisos
o 2800 metros cuadrados o hiper-
mercados de más de 1115 metros
cuadrados, debe instalarse un sis-
tema de notificación audiovisual
en todo el edificio.

Los dispositivos de notificación
audiovisuales se emplean para llevar
notificación a todos los ocupantes
de la premisa protegida, para que

éstos puedan realizar la evacuación
de las instalaciones o edificio y ser
redirigidos hacia un área segura/re-
fugio, la cual deberá contar con las
condiciones de construcción, resis-
tencia al fuego y habitabilidad acor-
des al plan general).

Cuanto más precisa y completa
sea la información que brinden
los sistemas, más se reducirán los
tiempos de evacuación, haciendo
el proceso más eficaz y ayudando
a la protección de las personas.

Como parámetros principales pa-

ra el desempeño de estos sistemas,
debe tenerse en cuenta, además
del concepto de audibilidad (nivel
de presión sonora dBA), la inteli-
gibilidad del contenido de la se-
ñal/mensaje audible.

5.1. CONCEPTOS BÁSICOS
DE DISEÑO DE LOS SISTEMAS
DE NOTIFICACIÓN
Existen dos conceptos de diseño

básicos para llevar notificación:
• Modo de funcionamiento público.
• Modo de funcionamiento privado.

José María Placeres, Gerente Regional de Ventas para Latinoamérica de
Mircom Group of Companies - jmplaceres@mircom.com
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En un diseño para modo de fun-
cionamiento público, básicamente,
el sistema de notificación audiovisual
se emplea para alertar a todos los
ocupantes y transmitirles que es
necesario evacuar las instalaciones.

Bajo el sistema de modo privado,
el objetivo es notificar única y rá-
pidamente a personal entrenado,
que se encargará de realizar los
procedimientos de emergencia.
Generalmente, este tipo de diseños
se aplica en instalaciones donde
una alarma general podría oca-
sionar más problemas que facilitar
la evacuación, por el tipo de ocu-
pantes o de condiciones. Un ejem-
plo típico es un hospital, donde
hay aéreas críticas, y el proceso
de evacuación es complejo. En
este caso, es más eficiente notificar
al personal debidamente entre-
nado para comenzar a realizar los
procedimientos de evacuación y
relocalización, ayudando a las per-
sonas que no puedan movilizarse
por sus propios medios y evitando
generar pánico.

El modo de funcionamiento, en
cualquiera de sus variantes, afectará
la selección de los tipos de dispo-
sitivos de notificación y sus re-
querimientos funcionales, como
también su disposición dentro de
las instalaciones a proteger.

Veremos los lineamientos gene-
rales de ubicación e instalación de
estos dispositivos en próximos ca-
pítulos, basados en las recomen-
daciones principales de NFPA-72.

Generalmente, los requerimientos
necesarios para un diseño de modo
privado son más simples, ya que
están orientados a informar al per-
sonal entrenado para observar y
estar atento a este tipo de señales.

Los sistemas de mensaje de voz
son necesarios en los edificios de
altura y otras instalaciones donde
la evacuación completa no puede
ser posible o es muy compleja, por
las propias características del edificio
y su ocupación. En estas situaciones,
los ocupantes son instruidos para
trasladarse o evacuar sólo de los
pisos o áreas de acuerdo con el
plan de respuesta sobre emergen-
cias, establecido adecuadamente
para ese edificio o instalación.

5.2. SISTEMAS DE
NOTIFICACIÓN DE ALARMA
DE INCENDIO
Son sistemas que se diseñan para

notificar a los ocupantes de una
condición de incendio y que hay

que evacuar el edificio, sin mayor
información que la notificación
del incendio. Se diseñan para fun-
cionamiento en modo público o
privado. En general, estos sistemas
emplean aparatos de notificación:
• Audible
• Visible
• Combinado audible/visible
• Aparatos audibles indicadores

de salidas.
Los tipos de señales, tanto acús-

ticas como visuales, están norma-
lizadas para este tipo de dispositi-
vos y deben cumplir requerimien-
tos mínimos de funcionamiento
y operación.

5.3. SISTEMAS DE EVACUACIÓN 
DE INCENDIO POR VOZ EVACS
El principal propósito, en este

punto, es describir las características
especiales que diferencian un sis-
tema de audio (megafonía) con-
vencional de otro específicamente
diseñado para aplicaciones de eva-
cuación de incendio, tomando el
punto de vista de la definición que
de este tipo de sistemas se lleva a
cabo en las normativas aplicables.

Bajo el concepto de sistemas de
evacuación por audio, se tiende a
entender una multitud de sistemas
de difusión de audio, pero prácti-
camente ninguno de estos podría
llegar a formar parte de la infraes-
tructura de seguridad que se re-
quiere para este tipo de aplica-
ciones específicas, destinadas a la
protección de vida. 

En general, podría decirse que
un “sistema de megafonía” no es
un “sistema evacuación por voz  o
audio evacuación”, ya que, a dife-
rencia de estos últimos, los sistemas
de megafonía no precisan cumplir
con códigos, estándares o norma-
tivas relacionadas a la protección
de vida, que define a este tipo de
sistemas como “sistemas de so-
norización y difusión usados para
efectuar una movilización rápida
y ordenada de ocupantes de áreas,
tanto de interiores como de exte-
riores, en una situación de emer-
gencia”. Bajo este precepto, la prin-
cipal función de un sistema de
alarmas por voz es, precisamente,
la de facilitar una evacuación pro-
gresiva y escalonada de edificios
ante una emergencia.

Una de las principales ventajas
de estos sistemas es que informan
sobre la situación de peligro de
una forma clara y específica y co-
laboran a obtener una respuesta

rápida por parte de los ocupantes
del edificio. Existen diversos estu-
dios estadísticos que demuestran
que el tiempo de respuesta de las
personas en situación de riesgo
se reduce considerablemente si
éstas reciben información clara y
precisa acerca de las acciones o
procedimientos que deben seguir.

Es en este punto donde entran
en juego los sistemas de alarma
por voz, definidos por el código
NFPA-72, ya que, en las caracterís-
ticas principales de este tipo de
infraestructuras, se requiere que
un sistema de este tipo sea “capaz
de emitir señales de alerta y men-
sajes de voz a una o más áreas de
forma simultánea” y “debe permitir
la emisión inteligible de información
sobre medidas a tomar para la pro-
tección de vidas dentro de una o
más áreas específicas”. Esto significa
que, además de las señales acústicas
equivalentes a las sirenas, lámparas
estroboscopias o zumbadores men-
cionados anteriormente, debe per-
mitir la difusión de mensajes infor-
mando de los procedimientos a
seguir frente a la emergencia que
se haya originado.

5.4. CONSIDERACIONES
DEL ENTORNO NORMATIVO
La normativa recoge los requisitos

de seguridad y funciones mínimas
que deben cumplir los denomi-
nados “sistemas de notificación
audible para servicios de emer-
gencia”. En cuanto a los diversos
criterios de seguridad que se plan-
tean, los más representativos y
que nos permitirán entender las
diferencias existentes entre un sis-
tema de audio clásico y un sistema
de alarmas por voz para evacua-
ción, podrían ser resumidos en los
siguientes puntos:
• Las líneas de transmisión entre el

equipo central y los altavoces, así
como entre el equipo central y
los micrófonos de emergencia,
deben estar supervisadas y las in-
cidencias deben ser indicadas. Esto
implica que los elementos de ges-
tión del sistema deben disponer
de funciones para la supervisión
y monitoreo de todos los elemen-
tos componentes y circuitos.

• El fallo de un circuito amplificador
o altavoces no implicará la pérdida
total de servicio en la zona de al-
tavoces cubierta. Esto implica la
necesidad de utilizar amplifica-
dores como equipo de respaldo,
de manera que, en caso de fallo

Diversos estudios
demuestran que

el tiempo de
respuesta de las

personas en
peligro se reduce

si reciben
información

clara y precisa
sobre la situación

y las acciones
a seguir.
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en uno de los amplificadores de
trabajo, pueda entrar en funcio-
namiento uno de reserva para
mantener la operatividad e inte-
gridad del sistema. 
De la misma manera, y en lo que
respecta a los altavoces, se reco-
mienda la necesidad de utilizar
dos circuitos independientes de
altavoces en cada zona, de ma-
nera que si uno de ellos falla, el
otro pueda seguir funcionando,
evitando dejar sin servicio a la
zona afectada. En el caso parti-
cular de edificios pequeños, pue-
de no ser necesaria la instalación
de dos circuitos separados en
cada zona de altavoces, dejando
las decisiones en este sentido
sujetas la mejor práctica y auto-
ridad con jurisdicción local.

• El sistema de detección de emer-
gencias deberá ser capaz de recibir
información relativa a fallos en el
sistema de alarmas por voz y de-
berá incluir el equipamiento ade-
cuado para su notificación. En
este sentido, el sistema de alarmas
por voz debe ser capaz, como mí-
nimo, de transmitir al sistema de
detección de emergencias una
señal de “fallo general” para cual-
quiera de las condiciones de fallo
que pudieran darse en el sistema
de alarmas por voz.

• Por otro lado, y dado que sin ali-
mentación eléctrica no es posible
el funcionamiento de los equipos
ni la generación de los mensajes
de alarma, es imperativo el uso
de una fuente de alimentación
auxiliar, para garantizar el constante
funcionamiento del sistema, que
deberá disponer de la capacidad
suficiente para el suministro de
energía manteniendo el sistema
en funcionamiento en condición
de reposo (standby) durante al
menos 24 horas, tras lo cual debe
mantener suficiente capacidad
para generar mensajes de alarma
durante al menos 30 minutos.

5.5. CONSIDERACIONES
GENERALES PARA LOS
CRITERIOS DE DISEÑO Y
FUNCIONALIDAD DE LOS
SISTEMAS PARA ESTE TIPO
DE APLICACIONES
Una zona de detección, esto es,

una subdivisión de zonas bajo vi-
gilancia en la cual la aparición de
una emergencia será indicada de
forma independiente al resto de
las zonas, contendrá, como máxi-
mo, una zona de altavoces de
emergencia (cualquier parte del
área de cobertura donde se puede
emitir información de forma se-
parada). Es decir, el aviso debe ser
el mismo en toda la zona de de-
tección. Por otro lado, una zona
de altavoces de emergencia puede
subdividirse en subzonas de me-
gafonía para difusión de música y
otros mensajes fuera del contexto
de la emergencia, lo que implica
que una zona de altavoces puede
estar compuesta por varias líneas.
Los criterios para la definición de
estas zonas de altavoces y detec-
ción deberán estar siempre en
línea con las normativas y códigos
aplicables vigentes y con el plan
de evacuación del edificio.

La supervivencia de los circuitos
del sistema debe considerarse por
uno o más de los siguientes puntos:
• Cableado para los circuitos con

resistencia al fuego de 2 horas.
• Cerramientos o área protegida

con una certificación de resis-
tencia al fuego de 2 horas.

• Sistemas de cableado con certi-
ficación de resistencia al fuego
de dos horas.
Adicionalmente, recomendamos
emplear el criterio de cableado
en Clase A o empleo de dos cir-
cuitos para la notificación en cada
zona de audio/detección.
Cuando se detecte una alarma, el
sistema debe deshabilitar inme-
diatamente cualquier función no
relacionada con la función de emer-
gencia, tales como llamadas, música
o anuncios pregrabados que estén
siendo emitidos a través de los al-
tavoces de las zonas que requieran
las emisiones de emergencia.

• Todos los mensajes deberán ser
claros, precisos, cortos y sin am-
bigüedades. En caso de utilizar
mensajes pregrabados, éstos de-
berán almacenarse en soportes
no volátiles y que, preferiblemente,
no dependan de dispositivos me-
cánicos. Es decir, que los soportes
de almacenamiento deberían ser
sistemas de estado sólido (me-
morias flash) y no discos duros.
Recomendamos tener especial

consideración en las zonas acústicas
diferentes y en la inteligibilidad que
brindará el sistema completo.

Debe distinguirse
claramente un

sistema de audio
evacuación,
normado y
claramente

especificado,
de uno de

megafonía.
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Aptitud de los operadores
Evaluación para la continuidad del trabajo

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 esta entrega, el autor detalla los alcances de las funciones de los

operadores técnicos y ejecutivos.

n artículos anteriores, clasifi-
cábamos a los operadores en

dos tipos: OT (operadores técnicos)
y OE (operadores ejecutivos) por
lo que, quien califica o decide sobre
la continuidad del trabajo del OT/OE,
deberían tener en cuenta los si-
guientes conceptos.

Los OT/OE deben ganarse la auto-
ridad para tomar decisiones y poder
“presionar” para lograr los cambios
y las mejoras necesarias para evitar
la reiteración de las falsas alarmas.

Por otra parte, el OT u OE no deben
ser meros intermediarios en la in-
formación, sino que deben actuar y
resolver los problemas para no re-
cargar de trabajo a su supervisor.

Definitivamente, el operador debe
tener conocimientos y habilidades
técnicas y/o comerciales y, aunque
en alguna de ellas no sea un experto,
tiene que saber hablar con quien
es el responsable de las causas que
produjeron el problema en cuestión
(asesor y/o responsable técnico) y
disuadirlo sobre las necesidades
de mejora.

Si una persona no logra habilida-
des ni como técnico ni como asesor,
lamentablemente tampoco califi-
cará como operador.

Antiguamente, se creía que un
operador podía ser cualquier vigi-
lador un poco despierto y capaz
de hablar por teléfono, o un guardia
con tolerancia suficiente como para
estar sentado gran cantidad de
horas sin dormirse. Aunque el pago
para el personal no apto para la

E
función, especialmente en guardias
nocturnas, sea menor, parece mejor
negocio para el empresario en el
corto plazo, ya que esta deficiencia
en la capacidad cualitativa del trabajo
termina mermando la rentabilidad
en el mediano o largo plazo.

La actualidad del negocio marca
que los clientes exigen cada vez
más transparencia, seguridad y
calidad de servicio, y son menos
tolerantes a fallas y mentiras.

Por ello es que aconsejamos cen-
trarse en el problema y no en las
personas, dejar la lástima de lado y
quedarse con aquellos operadores
que, efectivamente, califiquen por
su capacidad o con aquellos que
demuestran día a día ganas de
aprender a ser más profesionales,
compromiso, esfuerzo, dedicación,
tolerancia y aptitud para desarrollar
nuevas tareas, siendo ordenados y
respetuosos en todo momento.

En definitiva, optar por aquellos
operadores que realmente de-
muestren que su trabajo es im-
portante para ellos, tanto en el
plano profesional como económico
y a quienes no, desvincularlos.

PERFIL DEL OPERADOR
EJECUTIVO  LOS PILARES
DE LA ORGANIZACIÓN
El Operador Ejecutivo deberá

contar con todos los conocimien-
tos, habilidades y herramientas
necesarias para poder desempe-
ñarse y crecer en su ámbito laboral.
A su vez, para desarrollar sus fun-
ciones, debe comprender las reglas
y pilares básicos de la organización,
siendo dos de éstos los funda-
mentales:
1- La seguridad del abonado.
2- La calidad del servicio.

Si el operador ejecutivo realiza
sus tareas comprendiendo de forma
concreta lo anteriormente expre-
sado, el resultado tendrá las si-
guientes consecuencias esperadas:
1- La rentabilidad del asociado.
2- La rentabilidad de la organiza-

ción.
Todos los OT y OE deben estar

logueados para operar siempre.
Debe conocerse el concepto de

evolución para el desarrollo, que
consiste en que sus técnicos o
asesores pasen a ser OT u OE, fa-
voreciendo el crecimiento del aso-
ciado en su negocio y se sume a
operadores de red.

Una red de operadores que per-
mita muchos operadores simultá-
neos representa una ventaja com-
petitiva por seguridad y calidad de
servicio, que resulta muy difícil y
costosa de lograr para cualquier
empresa de monitoreo aislada.

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

Si una persona
no logra

habilidades ni
como técnico ni

como asesor,
lamentablemente

tampoco
calificará como

operador.
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En la medidad en que el asociado
tenga más OT y OE, sus colabora-
dores comprenderán mejor el ser-
vicio, realizarán mejores ventas e
instalaciones, bajará la tasa de
falsas alarmas, cargarán y actuali-
zarán las directivas de mejor ma-
nera, se obtendrá mejores resul-
tados económicos y se confirmará
la conveniencia de dar más altas,
realimentando el círculo virtuoso.
Al mismo tiempo, cuantos más ope-
radores logueados tenga, menos
eventos caerán en los operadores
de red, reduciendo sus costos.

Ahora bien, si hubiera que realizar
una llamada preacordada con el
dato, como no podemos incumplir
con la palabra, el OE deberá lla-
marlo, aún así con el Defcon en
rojo y arriesgarse a que salte un
evento en pantalla. En ese caso,
deberá balancear la conveniencia
de continuar con la llamada o fi-
nalizarla. Si la importancia del caso
lo amerita, puede salir de opera-
ciones, esperar tres segundos para
que el evento sea asignado a la
red y volver a loguearse en opera-
ciones, todo eso sin interrumpir la
llamada, tratando de que el inter-
locutor no perciba que el OE está
haciendo varias tareas a la vez.

FORTALEZAS
NECESARIAS EN UN OE
La perseverancia es la capacidad

para seguir adelante a pesar de
los obstáculos, las dificultades, el
desánimo, el aburrimiento, la frus-
tracióno los propios deseos de
rendirse. La persona perseverante
termina lo que ha empezado, vuel-
ve a intentarlo tras un fracaso
inicial, persigue sus objetivos y se
mantiene concentrada y trabajan-
do en su tarea.

Por el contrario, en el extremo
opuesto, nos encontramos con
personas perezosas y vagas, que
se rinden demasiado pronto o que

ni siquiera lo intentan, que buscan
lo fácil y toman atajos, pierden el
interés con facilidad y abandonan
ante la más mínima dificultad.

La perseverancia es algo que
suele ser admirado por los demás.

Hellen Keller se quedó sorda,
muda y ciega tras una enfermedad
con poco más de un año de edad.
A pesar de este tremendo obstá-
culo, no solo logró aprender a co-
municarse con los demás, sino
que fue la primera persona sor-
domuda en conseguir un título
universitario. La cantidad de obs-
táculos que tuvo que superar para
lograr sus propósitos, en una época
en que las personas como ella ape-
nas podrían aspirar a nada más
que a permanecer vivas, fue digna
de elogio. Hellen Keller se convirtió
en una activista por el sufragio de
las mujeres, los derechos de los
trabajadores y los derechos de cie-
gos y otros discapacitados, pasó
gran parte de su vida dando dis-
cursos y conferencias, fundó la or-
ganización Helen Keller International
(HKI) junto con George Kessler, viajó
por casi todo el mundo y publicó
12 libros y diversos artículos.

En general, persistir ante el fracaso
es difícil puesto que el fracaso pro-
duce una emoción desagradable
que hace que las personas deseen
dejarlo y mirar hacia otro lado. 

La persistencia requiere vencer
esta tendencia a abandonar. 

Como el monitoreo es un negocio
de largo plazo, el mismo queda re-
servado para quienes practican la
perseverancia como un hábito más.

CÓMO BAJAR
LOS EVENTOS ACTIVOS
Nada es mágico; ni las fórmulas

para lograr un crecimiento de la
rentabilidad, sostenido en el tiem-
po, son secretas. Lo fundamental
y básico es lograr el compromiso
del asociado, la constancia y la
perseverancia del OE.
1- Conseguir el compromiso en

ocasiones es una tarea continua
y ardua, más difícil aún cuando
en un primer momento no ven
la importancia de ejecutar las ac-
ciones necesarias para hacerlo.

2- Disminuir las falsas alarmas, que
tienen tres orígenes:

a- Causas técnicas: por mala instala-
ción, defectos de materiales o
mano de obra, la asistencia y re-
paración deben estar incluidos
en la garantía y la responsabilidad
radica en el técnico responsable.

b- Proyectos inadecuados: la res-
ponsabilidad recae en el asesor,
quien deberá visitar a su abo-
nado a cargo y rediseñar el sis-
tema. Seguramente, se requerirá
realizar alguna ampliación o
modificación del sistema, que
deberá negociar con su abo-
nado.

c- Errores de usuario: esta debería
ser la única causa de falsas alar-
mas una vez que el proyecto y
las instalaciones se adecuan a
las necesidades del abonado.
Parte de la tarea de entrega
de la instalación, implica la co-
rrecta explicación para la ope-
ración del sistema, las asisten-
cias y costos que genere la pro-
ducción de emergencias por
errores de usuario no deberían
estar cubiertas por la garantía
del sistema.

Por lo anterior, el OE debería
identificar la causa u origen de la
falsa alarma y enviar un e-mail al
asociado, sugiriendo la corrección
necesaria, para lo cual se reco-
mienda utilizar pasajes del curso
e-learning correspondiente. Por
otra parte, si existiera algún llamado
telefónico como parte de la ope-
ración, podría aprovecharse la si-
tuación para reforzar el mail con-
sultando: “¿leyó el mail que le envié
sobre el tema X?”, “¿hizo las co-
rrecciones?”, “¿tiene dudas?”. Luego,
derivarlo a la web, donde, ingre-
sando con su clave y usuario, puede
acceder a los cursos realizados y
aprobados.

Los e-mails deben ser claros, di-
dácticos y apuntar exactamente al
error con la explicación. En ellos se
le detallará al asociado cuál es exac-
tamente el error, cuáles son las con-
secuencias de que este error per-
manezca en la carga, cómo debe
solucionarse y dónde puede acudir
para despejar mayores dudas (curso
e-learning específico).

La rentabilidad de una empresa
de monitoreo no se basa en operar
la mayor cantidad de eventos po-
sibles. Se basa en recibir la menor
cantidad de falsas alarmas posibles.

Para esto, cada operador debe
aprovechar el contacto con el abo-
nado para evitar la próxima falsa
alarma, y adelantarse a que ésta
ocurra. Bajar el nivel de costos de
la empresa, mejorar la atención al
abonado, capacitarlo y dedicarle
el tiempo que merece. Estos con-
ceptos deben ser transmitidos por
el OE a su asociado.  

Nada es mágico;
ni siquiera las
fórmulas para

lograr un
crecimiento de
la rentabilidad,
sostenido en el

tiempo, son
secretas.
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Regionalización de las PyMEs
Cómo trasladar con éxito la empresa a países latinoamericanos

La redacción del siguiente artículo está basada en la experiencia real de haber desarrollado negocios a nivel

regional, con las ventajas, limitaciones y recursos de una PyME. En función de esta experiencia es que comparto

mis conclusiones.

ebido al contexto económi-
co, político y social mundial,

Latinoamérica se encuentra en una
posición ventajosa, tanto para el
intercambio de productos como
de know-how, tecnologías, servicios
y de modelos de negocios. 

Luego de explorar durante años
el negocio de la seguridad elec-
trónica, de escuchar a los empre-
sarios, de entender las políticas que
fijan sus directivos y de seguir el
crecimiento del sector, concluí que
surgen cuatro principios útiles para
aquellas empresas que quieran
desarrollarse regionalmente:

1- HACER PROPIO EL NEGOCIO:
los mejores resultados se obtienen
cuando uno se compromete con
lo que hace y, sobre todo, cuando
ama lo que hace. No importa el
cargo en la organización, si se es
gerente u operario, cuentapropista
o empleado; todos debemos in-
volucrarnos en los objetivos del
proyecto como si fuésemos dueños.
Los líderes tienen, entre sus princi-
pales responsabilidades, detectar
las distintas variables que motivan
a las personas para sacar lo mejor
de ellos y lograr su compromiso.

2- TODO TIENE IMPORTANCIA:
priorizar lo importante a lo urgente.
No subestimar ningún tema, ni
competidores, ni compañeros, ni a
los pequeños clientes. Con frecuen-
cia subestimamos, incluso, el poder
de uno mismo. Una sonrisa, una
palabra amable o el más pequeño
gesto de consideración, son gestos
que encierran el potencial de cam-
biar las cosas.

3- SORPRENDER E INNOVAR: en
este entorno competitivo y globa-
lizado, para diferenciarnos hay que
sorprender a los clientes. Para sor-
prenderlos, hay que innovar per-
manentemente. No hay que rela-
jarse y conformarse con nuestro
producto, aunque sea bueno. Siem-
pre debemos estar a la vanguardia
de las nuevas tecnologías emer-
gentes. Es muy importante tener
en cuenta el servicio posventa, ya

D
que es el principal indicador de ca-
lidad que perciben los clientes en
el corto plazo.  Es más importante
lograr un cliente que una venta.

Hay que tener presente que por
cada producto/servicio que incor-
poramos, tenemos que mantener
actualizado un conjunto de cono-
cimientos sobre cómo producir,
promocionar, vender y distribuirlo. 

4- ACEPTAR LA RESISTENCIA. Na-
turalmente, los integrantes de la
empresa, y más aún en los puestos
bajos, tienden ser perezosos a la
hora de enfrentar cambios. Esa pe-
reza se materializa en resistencia y
es el propio empresario quien debe
tener la convicción para llevar a
cabo los nuevos proyectos. No de-
bemos quejarnos de las críticas: si
son falsas o fruto de la ignorancia
no debemos darles lugar pero tam-
poco enojarnos; si están justificadas,
debemos aprender de ellas.

PASOS NECESARIOS
PARA LA REGIONALIZACIÓN
El umbral para planificar la ex-

pansión de la PyME hacia Latinoa-
mérica es la decisión empresarial,
ya sea por necesidad, expectativa
o previsión. A partir de ahí, lo que
debemos hacer es:

1 FORMALIZAR LOS PROCESOS
Y PROCEDIMIENTOS
Para las personas que están en la

operatoria diaria es tan normal el
funcionamiento de la PyME, que
se torna rutinario y, en ocasiones,
se pierde la sensibilidad respecto
de la complejidad de los procedi-
mientos. Por tal razón, las personas
responsables de llevar adelante la
expansión deben entender el con-
cepto de IDENTIDAD, aquellas va-
riables que permiten distinguir a
cada organización como singular,
particular y distinta de las demás,

con el fin de generar procedimientos
formales en torno a las mismas.

Los responsables de la expansión
debemos asegurar la AUTONOMÍA
de la empresa, la cual queda plas-
mada con la capacidad para so-
brevivir aun en condiciones distintas
a las de su creación. Las empresas
se caracterizan como entidades au-
tónomas por su capacidad para
fijar sus propios procedimientos
de operación, sin dejarse influenciar
por el contexto. Por ende, aquellos
procedimientos que implican res-
tricciones, antes de comunicarse a
quienes los ejecutan, deben ser
cuidadosamente interpretados por
la dirección, para preservar las co-
herencias internas y asegurar la su-
pervivencia del conjunto. Por ejem-
plo, los procedimientos de atención
de eventos en las empresas de mo-
nitoreo de alarmas o los de seguri-
dad en los bancos no pueden ser
vulnerados sin poner en riesgo la
supervivencia de la empresa.

Cuando los cambios realizados
alteran la identidad o superan las
restricciones que proponemos a
través de los procedimientos, co-
rremos riesgo de perder el rumbo
o que la empresa se transforme en
otra. Por ejemplo, cuando una em-
presa importadora comienza a pro-
ducir para adaptarse al contexto.
En este sentido, decimos que la ra-
cionalidad es el criterio privilegiado
en el entendimiento de la IDENTI-
DAD de las PyMEs a la hora de for-
malizar procedimientos.

2 “AGGIORNAR” EL MODELO
DE NEGOCIOS
Esta parte es la más difícil de llevar

a cabo, ya que NO hay manuales
para lograrlo. En el negocio de la
seguridad electrónica, no podemos
duplicar nuestro modelo de nego-
cios en un país distinto sin antes

Lic./CPN Diego L. Cacciolato, Especialista en Negocios
Gerente Comercial BYKOM S.A.

Cuando se mira
la capacidad de

un emprendedor
para definir un

camino exitoso,
se hace difícil

encontrar pautas
repetitivas.
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El 40% de los
nombres de

las empresas
identifica al

rubro genérico
pero no a la

misma en sí con
la marca, lo cual
genera pérdida

de identidad.

conocer los usos, costumbres y
gustos locales y, sobre todo, adap-
tarnos a ellos. Imponer no funciona.
Adaptarse y proponer sí. Para ello
es necesario llevar a cabo una in-
vestigación de mercado y ensayos
de prueba y error.

“Aggiornar” es “adaptarse”. Hay
ciertos elementos de las PyMEs
que deben adaptarse para hacer
negocios en los países a los cuales
pretendemos expandirnos. Este
concepto se denomina “tropicali-
zación de las marcas”. Por ejemplo:

Si bien es cierto que un Big Mac
tiene o debe tener el mismo sabor
en todos los países, también lo es
que McDonalds debió adaptar su
menú a las distintas costumbres
para regionalizar la marca. En Mé-
xico, por ejemplo, se ofrecen salsas
picantes junto a los combos y en
Perú, la Inca-Cola como una de sus
bebidas alternativas.

Starbucks es, a mi entender, un
ejemplo a seguir en esta materia:
tienen muy en claro qué elementos
no pueden cambiar y qué aspectos
deben adaptarse. Tomaron un pro-
ducto común como el café y lo
transformaron en un éxito empre-
sarial extraordinario a nivel mundial.
Ofrecen el mismo menú de cafés
en todo Latinoamérica, pero “ag-
giornan” la pastelería a los gustos
locales. 

3 IDENTIFICACIÓN
DE LA MARCA
A la hora de definir el nombre de

fantasía, con el cual los clientes
identifican a una organización, los
fundadores, muchas veces, buscan
nombres genéricos relacionados
con el “giro” del negocio, aunque
esto eleve la posibilidad de que
varias empresas del mismo sector
puedan tener nombres similares y
los clientes confundan las mismas.
Si a esto le sumamos que cuando
un potencial cliente utiliza los bus-
cadores web para identificar su ne-
cesidad con una organización, y a
su vez las palabras clave utilizadas
para posicionar su sitio también
son genéricas, esto produce ma-
lestar y pérdida de tiempo. Para
ilustrar con un ejemplo, comparto
con ustedes el resultado de una
investigación reciente realizada jun-
to al Especialista en Comercialización
Diego Larrudé: “A partir de una
base de datos de 400 nombres de
fantasía, correspondientes a em-
presas de seguridad electrónica de
Latinoamérica, debían identificarse
y extraerse los datos de las mismas

para diferentes cometidos (comer-
ciales, estratégicos, de gestión in-
terna, etc.). Del total de la base, el
25% no tenía sitio web, el 40%
tenía nombres genéricos y el 35%
restante fue fácilmente identificable.
Dentro del grupo del 40%, los nom-
bres de las empresas identificaban
al rubro genérico pero no a la
misma en sí con la marca, lo cual
genera pérdida de identidad”.

4 CONECTAR EL
NUEVO MERCADO
Debemos tener en cuenta las si-

guientes actividades y formas aso-
ciativas:
• Exploración de mercado: el fun-

damento es determinar la nece-
sidad de “aggiornamiento” y/o
“tropicalización” de la marca en
los distintos mercados emergentes.
Puede hacerse en forma interna
o tercerizada. Para hacerlo inter-
namente, es excluyente contar
dentro de la organización con
personal profesional en materia
comercial, preferentemente con
experiencia regional/internacional.
Si se terceriza, debe contratarse a
una consultora. Una vez obtenidas
las conclusiones, sí o sí debemos
bajarlas al responsable del área
comercial para su ejecución. En
ambos casos, el mayor limitante
es el presupuesto, al menos hasta
que se empiecen a materializar
los nuevos resultados.

• Alianzas estratégicas: son nece-
sarias para lograr sinergia con los
distintos players del sector, inter-
cambiar contactos, presentarnos
ante asociaciones y cámaras, etc. 

• Viajes de negocios: salvo que es-
temos hablando de una empresa
monopólica u oligopólica, los
viajes de negocios son el motor
de las ventas, tan necesarios como
el nivel de actividad que se quiera
lograr. Sin viajes, no hay negocios
a nivel regional.

• Ferias y rondas de negocios: cada
sector de la industria cuenta en
los distintos países con ferias. Las
mismas constituyen el ámbito
ideal para presentar nuestra marca,
nuestros productos y cerrar ne-
gocios.

• Existen otras formas asociativas,
como master franquicias, joint
ventures, distribuciones con ex-
clusividad y representaciones co-
merciales. Todas ellas constituyen
alternativas para exportar nuestro
negocio y promocionar nuestra
cultura en el mundo.

5 PASAR DEL PLAN A LA ACCIÓN
Cualquier iniciativa o plan minu-

ciosamente diseñado tiene poco
valor si no se ejecuta. La disciplina
y la dedicación son necesarias para
garantizar la implementación exi-
tosa de la estrategia y la obtención
de rentabilidad. Los líderes de una
empresa son el punto de referencia
de los empleados y marcan el tono
adecuado de la cultura, indepen-
dientemente de lo que haya col-
gado en la pared o de lo que se
plasme en un informe. Existen cua-
tro pautas que nos ayudarán a eje-
cutar el plan con éxito:
• Actuar consecuente y constante-

mente: la ejecución requiere aten-
ción al detalle, a los presupuestos
y a los plazos. Se cometerán errores
y se requerirán compromisos. El
esfuerzo sostenido asegurará las
mejores perspectivas.

• Conectar la política de compen-
sación con el buen desempeño:
los empleados muy motivados
aumentarán las probabilidades
de una ejecución exitosa. El be-
neficio incremental que se obtiene
en el mediano plazo, producto
de una política de compensación
bien definida, es proporcional-
mente mayor a su costo, por lo
cual la resultante siempre incre-
menta el margen de utilidades
de la empresa.

• Fomentar una cultura organiza-
cional abierta y de colaboración:
los individuos que participen en
la ejecución de algún proyecto
deben sentirse totalmente libres
de cuestionar las actividades de
apoyo. Todos los involucrados de-
ben estar al tanto de los éxitos y
de los fracasos, para posibilitar el
desarrollo de nuevas habilidades
y sistemas necesarios para apoyar
las iniciativas estratégicas que se
están implantando o para revi-
sarlas, a fin de posibilitar su im-
plementación exitosa.

• Sistema de control y responsables:
es muy común que en empresas
con estructuras pequeñas o me-
dianas, los proyectos se frustren
por alguna de las siguientes causas:
”no tengo tiempo”, ”eso no me
corresponde”; ”me olvidé”; ”no
me llamaron”; ”no está en el pro-
cedimiento”, etc. Para que esto no
suceda, es recomendable nombrar
un responsable del proyecto, pre-
ferentemente con perfil profesio-
nal en operaciones/gestión que
a su vez se encargue de controlar
y seguir a los involucrados.  
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Autoridades, empresarios e integrantes de aso-
ciaciones y cámaras de países que componen
el Mercosur, con el objeto de poner en conoci-
miento aspectos particulares relativos a la Se-
guridad, se dieron cita en Uruguay, en el mar-
co de Mercoseguridad 2013. El evento contó con
el auspicio de numerosas Asociaciones y Cá-
maras colegas de diversos países.
CEMARA, integrante activa de Fesesur (Fede-
ración de  Asociaciones y Cámaras de Seguridad
del MERCOSUR) en la cual ejerce la Secretaría
General, tuvo un rol protagónico en el Progra-
ma de Conferencias.
En el inicio de dicho programa, el Centro de Es-
tudios en Seguridad Integral, a través del Sr. Hu-
go García Correale, expuso sobre “Aspectos de
Seguridad Pública y Seguridad Ciudadana”  y la
“Situación de la Seguridad Privada en el Mer-
cosur”, brindando un panorama de la situa-
ción de los diferentes países.
Los temas legales en Seguridad Privada fueron
expuestos por el Dr. Esc. Rodrigo García Ber-
nardo, quien presentó novedades y estado de
la situación en Uruguay.
CEMARA, representada por su Presidente, Ing.
Walter Dotti, el Cdor. Miguel Turchi y el Ing. Alberto
Zabala, expusieron temas que son propios a la
actividad y que despertaron el interés de los co-
legas en cuanto a los avances y logros obtenidos
en la labor de la Cámara. Turchi, por su parte, re-
lató las particularidades de la actual legislación,
las nuevas propuestas de leyes y decretos en

diferentes provincias de nuestro país y la activa
participación de CEMARA en tal ámbito.
La conferencia sobre “Certificación de Instala-
ciones de Alarmas” fue el tema que brindó el Ing.
Dotti, ofreciendo un amplio detalle de antece-
dentes en cuanto a la necesidad de normativas
y estándares que sirvan para profesionalizar
nuestra actividad en todos sus aspectos. Como
particularidad a las normativas, el Ing. Zabala ex-
puso sobre la “Inspección de Centrales de Mo-
nitoreo”, explicando los alcances de la Norma
Iram 4174 y los Procesos de Certificación y de
Inspección, que lleva a cabo CEMARA desde
hace años en las empresas asociadas. Se pre-
sentaron los diferentes estándares propios de
CEMARA para Centros de Monitoreo de Imá-
genes y para Centros de Monitoreo de Vehícu-
los (AVL).
Por último, el Inspector Mayor Leonardo Conde,
Director de Renamse (Registro Nacional de Se-
guridad de Uruguay) habló sobre “La Fiscali-
zación de la Seguridad Privada”.
Como ocurrió en los anteriores Foros y Congre-
sos, se evidenció el creciente interés en el tema
de la Seguridad, tan sensible para nosotros y
nuestros países hermanos, donde en ámbitos co-
mo Mercoseguridad, el intercambio de expe-
riencias cobra amplia importancia como herra-
mienta fundamental para afrontar las actividades
en la cual funcionarios, empresarios e integran-
tes de asociaciones y cámaras tienen fuertes
responsabilidades y compromisos asumidos.

E

Mercoseguridad 2013, Punta del Este

Jornada de conferencias

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

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

editorial

Si buscamos la palabra “legislar” en el
diccionario, encontraremos como sinó-
nimos, entre otras, las siguientes voces:
disponer, establecer, decretar, firmar, le-
galizar, promulgar, etc. 
Es difícil entender cómo alguien que
desconoce, y no suple ese desconoci-
miento con el asesoramiento profesio-
nal de quienes entienden en la mate-
ria, pueda disponer requisitos y que-
haceres sobre la actividad del monito-
reo de alarmas como, tristemente, lo he-
mos experimentado en algunas pro-
vincias como, por ejemplo, Córdoba. Los
que hacemos esta actividad desde años
y nos preocupamos, desde el inicio,
en buscar mecanismos de autorregula-
ción, poniendo en ellos los conoci-
mientos y experiencias recolectados de
entre  numerosos colegas, vemos con
gran desazón cómo se prioriza el afán
recaudador en leyes, decretos y orde-
nanzas, sobreponiéndolo al verdadero
interés público que, en materia de pre-
vención eficaz contra el delito hacia la
propiedad privada y la vida misma, de-
bería despertarles el ejercicio de este
servicio.
Dejando de lado el atropello manifiesto
de algunos funcionarios hacia la actividad
del monitoreo de alarmas, me pregunto,
¿tanto más significan unas monedas que
el verdadero bienestar de los ciudadanos?
Hoy vemos como necesidad imperiosa
la participación masiva de todos nues-
tros colegas en la discusión y elabora-
ción de políticas y medidas que tiendan
a garantizar el libre ejercicio de nues-
tra actividad, en un todo de acuerdo con
nuestra sagrada y tan manoseada Cons-
titución Nacional y que no se permita
premiar a los verdaderos responsables
de la inseguridad que nos “supieron
concebir” con el botín del “SUDOR DE
NUESTRA FRENTE”. 
Estimado Colega, NO deje que otros de-
cidan su destino, participe en las cá-
maras del sector, en la que crea que re-
presenta sus intereses, pero
¡¡¡HAGALO HOY, ANTES
QUE MAÑANA SEA
DEMASIADO
TARDE!!!

Ing. Walter Mario Dotti
Presidente de CEMARA

El 22 de agosto,en el

Hotel Barradas -Punta

del Este, Uruguay-,

se realizó el 

10°. Foro

Empresarial de

Seguridad, en

conjunto con el 

3er. Congreso de

Seguridad del

MERCOSUR
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