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Deitres crea soluciones innovadoras para la industria del monitoreo. Hace más de 5 años desarrollaron

el primer comunicador inalámbrico Mesh para paneles de alarma de Argentina; hoy, más de 10.000

equipos instalados demuestran su éxito.

eitres S.A., una empresa dedicada
a la seguridad y telemetría y

particularmente al monitoreo, cuenta
con un equipo interdisciplinario de
profesionales con pluralidad de cono-
cimientos y experiencias que ofrecen
soluciones innovadoras. Su objetivo es
crear desarrollos avanzados de aplica-
ción simple e intuitiva, lo que le permite
a la empresa crecer sobre los conceptos
de seriedad, calidad y efectividad. 

En estos años, la empresa puso su
foco en mejorar y ampliar la oferta de
productos, al tiempo que creó una es-
tructura idónea para sostener el servicio
posventa de excelencia que la diferencia.
El avance sostenido logrado se apoya
en el compromiso que Deitres mantiene
con sus clientes, los cuales retribuyen
este esfuerzo con lealtad comercial e
ideas que aportan nuevos desarrollos.

Dentro de su cartera de productos
para el monitoreo se destacan los que
describimos a continuación.

CITYMESH
Comunicador inalámbrico, compatible

con los paneles de alarma tradicionales,
que ha instaurado en la Argentina las
redes Mesh. Este innovador producto
fue desarrollado en 2009 y evolucionó
en forma continua hasta convertirse
en un robusto y confiable equipo dentro
de la industria del monitoreo.

El CityMesh no requiere de chip celular
ni grandes estructuras radiales, ya que
cada equipo funciona como un repetidor
inteligente dentro de la red, permitiendo
la expansión del área de cobertura. 

Entre sus características técnicas más
destacadas se encuentran:
• Protocolo Contact ID y 4+2 trasparente

y en tiempo real.
• Transmisión de datos en y equipo

homologado.
• Configuración inicial automática e in-

teligente y Kiss-off entregado por el
software de monitoreo.

• Testeos programables de 2 minutos a
4 horas y rápida conmutación a línea.

D

Tecnología Mesh para la industria del monitoreo

•  Bajo consumo, evento sirena (general
alarm) y encriptación AES-128 en ra-
dioenlace.

• Salidas programables para uso de
domótica y control del armado y des-
armado de panel.
Los enlaces con estabilidad compro-

bada entre nodos pueden ser de hasta
10 kilómetros, llegando en condiciones
óptimas a 22 kilómetros. Estos alcances
varían según la topografía y demo-
grafía del lugar de instalación. En Ar-
gentina ya hay ciudades de más de

800.000 habitantes que, con esta tec-
nología, tienen cobertura para el 100%
de sus abonados. 

Al no requerir de costosas estructuras,
cualquier empresa puede implementar
el sistema sin inversión inicial. Además,
al no generar costos mensuales, como
el de un carrier, la implementación de
una red de equipos CityMesh permite
bajar los costos sin afectar la calidad
del servicio. En el largo plazo, la estabilidad
del equipo se ve reflejada en la dismi-
nución de servicios técnicos y en la po-

Nota de tapa

Deitres S.A.
nT



< 25 >

sibilidad de fidelizar a clientes mediante
el uso de un equipo intransferible.

DOMO
Plataforma online gratuita desarrollada

por Deitres que permite gestionar y
administrar una red de equipos City-
Mesh o cualquier producto de Deitres.
Cuenta con gráficos, mapas, herramien-
tas de gestión, múltiples usuarios con
diferentes perfiles, envío de SMS y do-
mótica, entre otras prestaciones. Es im-
portante destacar que Deitres brinda

a sus clientes esta plataforma de manera
totalmente gratuita.

Domo ha demostrado ser un instru-
mento eficaz que agiliza los servicios
técnicos mediante diagnósticos remo-
tos. Su implementación permite a las
empresas brindar un servicio exclusivo
y de alta calidad dentro de su mercado.
Con el perfil de usuario cliente final,
las empresa de monitoreo pueden con-
jugar la seguridad del hogar con ac-
ciones de domótica o simulación de
presencia, lo cual convierte a Domo

en una herramienta de diferenciación
y de fidelización de clientes que Deitres
brinda sin costo alguno. 

FOTOMULTA 3.0
Herramienta que permite a los barrios

cerrados controlar en tiempo real la
velocidad de los automóviles que tran-
sitan por sus calles, FotoMulta 3.0 al-
macena las fotos de los vehículos que
circulan por encima del límite de velo-
cidad establecido con la información
de fecha, hora y velocidad de circulación. 
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FotoMulta 3.0 transmite los eventos
de manera inalámbrica informando las
infracciones, acciones de vandalismo
hacia el equipo y su correcto funcio-
namiento. Deitres no cobra por el uso
de este servicio.

GEOTRACE
De un trabajo en conjunto entre los

clientes y Deitres surgió Geotrace, el
primer equipo de seguimiento vehicular
desarrollado por la empresa. Pensado
desde y para los proveedores de mo-
nitoreo, más que un equipo de segui-
miento vehicular, este dispositivo ofrece

una solución flexible a estas empresas,
permitiéndoles ampliar su cartera de
servicios sin costos adicionales.

DKEEP
Control remoto para eventos de pánico

diseñado con funciones de domótica:
activado de alarma, apertura de por-
tones y encendido de luces, son algunas
de sus opciones. Su tamaño portable
permite utilizarlo como llavero. El equipo
puede reportar eventos a cualquier
software de monitoreo, a celulares (por
SMS), a mails o a Domo, la plataforma
online gratuita de Deitres.

DKEEP CIUDAD
Nueva herramienta desarrollada por

Deitres para brindar seguridad a comer-
ciantes y transeúntes en la calle. Este
equipo combina tecnología Mesh con
Dkeep, creando recorridos seguros dentro
de las ciudades. El equipo puede comu-
nicar a una empresa de monitoreo, a la
policía, a un centro de monitoreo municipal
o al responsable de seguridad. Mediante
Domo, es posible visualizar en tiempo
real mapas con senderos vigilados y ob-
tener reportes de las alertas de seguridad
con la ubicación de quien está sufriendo
un asalto u otra emergencia.  �

www.deitres.com.ar
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Jornada de capacitación Risco

Entrenamiento LightSYS 2

Risco Group
www.riscogroup.com
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El 10 de marzo, en la Sala Traful del complejo Norcenter,
Risco llevó a cabo una jornada de entrenamiento práctico
sobre el panel de alarmas LightSYS 2 y sus principales ac-
cesorios. Participaron de él los instaladores de la marca,
que previamente acreditaron sus conocimientos en ins-
talación de alarmas. LightSYS 2 es un sistema híbrido
que puede ser controlado mediante aplicación para
Smartphone, aplicación web y por la nube.

Los temas a tratados fueron: características básicas de
instalación de la alarma LightSYS 2; módulos IP, GSM/GPRS,
e inalámbricos; cableado de bus; cámara IP y videoveri-
ficación de Risco; software de programación y uso de
Nube Risco y aplicación para teléfonos inteligentes.

“El interés que provocó la convocatoria en el mercado
superó ampliamente nuestras expectativas. Lo que ini-
cialmente estaba programado como un único taller,
debido a la cantidad de interesados se transformó en
nuevas jornadas de capacitación, algunas ya concretadas
y otras para las que oportunamente oficializaremos la
convocatoria”, expresó Marcelo Raschinsky, Gerente re-
gional para Latinoamérica de Risco Group. �

Selnet presentó sus novedades

Soluciones de video IP

Selnet S.A.
www.selnet-sa.com.ar

Selnet inició su ciclo anual de capacitaciones con una
doble jornada en la que presentó la nueva línea 7000
de NVR Recovision, junto con las novedades de Vivotek,
Ubiquiti, Western Digital y Micronet. 

Inicialmente programada para el jueves 12 de marzo,
la jornada debió repetirse el viernes 13 por la gran
cantidad de inscriptos. El encuentro se realizó en las
oficinas de la empresa y durante ambos días el auditorio
tuvo su capacidad colmada. 

El seminario estuvo a cargo del Ingeniero Diego Pitrelli,
quien explicó las principales características de las líneas
que se presentaron durante la jornada. A lo largo del
encuentro, se trataron temas técnicos y comerciales en
relación con la última incorporación de Recovision: la
línea 7000 de NVRs. Además, se presentaron las marcas
más importantes que se sumaron al portfolio desde
enero: Ubiquiti y Western Digital. Con el objetivo de
mostrar las funcionalidades de las Recovision, los usuarios
también pudieron informarse sobre soluciones de video
IP en cuanto al hardware necesario para la conectividad
y el almacenamiento. 

Los asistentes disfrutaron de un desayuno con los eje-
cutivos de venta y los técnicos, quienes respondieron
dudas y consultas; y visitaron el showroom, donde pu-
dieron apreciar las distintas líneas presentadas. A lo
largo de todo el evento, Western Digital estuvo mostrando
las características de sus productos y entregando regalos
a todos los clientes que concurrieron a la charla.

SELNET
Distribuidora mayorista con 30 años de experiencia en el

mercado, representa en Argentina a importantes marcas
del rubro, como Vivotek, Samsung, DSC, entre otras.

SOBRE RECOVISION
Con sede en Taiwán, la marca cuenta con un amplio

portfolio de grabadoras que van desde 4 hasta 24
canales. Sus productos son extremadamente versátiles
y multimarca, ya que soportan todas las cámaras IP del
mercado bajo el estándar ONVIF.  �

Actualidad

Organizada por CASEL en Rosario

2° Jornada de Seguridad

Cámara Argentina de Seguridad Electrónica
www.casel.org.ar

El City Center de Rosario, Santa Fe, será el escenario de la
Segunda Jornada de Seguridad organizada por CASEL,
que se llevará a cabo el 12 de junio de 9 a 19.  Para más in-
formación,   se sugiere consultar la web de la entidad.  �



www.riscogroup.com/latin-america
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Dialer incorpora a UPS Polaris y presenta la versión 7.0 de Digifort

Novedades en productos y servicios

Dialer Seguridad Electrónica
www.dialer.com.ar
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Desde noviembre de 2014, Dialer Seguridad Electrónica
cuenta en su portafolio de productos a la línea de UPS
(Sistema Interrumpible de Energía) de la marca Polaris. La
incorporación de la marca tuvo como principal objetivo
ampliar la línea de productos de Dialer y desarrollar una
nueva unidad de negocios, que si bien está relacionada en
forma directa con los sistemas de seguridad, aún no había
sido explorada.

Con la incorporación de las UPS Polaris, Dialer no sólo
ampliará su oferta de productos para sus clientes, sino que
además podrá brindar una solución completa para un
sistema de seguridad, desde los periféricos hasta los sistemas
de control, tanto para los sistemas de video, control de
accesos, intrusión y sistemas de detección de incendios.

“Uno de nuestros principales desafíos al incorporar la
línea de productos Polaris es desarrollar y participar en
nuevos mercados como el de data centers e infraestructura
IT, segmentos en los cuales recién estamos incursionando”,
señaló Enzo Martoccia, del departamento de Relaciones
comerciales de Dialer. “Hoy, pasados unos pocos meses
desde la incorporación de Polaris, podemos decir que el re-
sultado es muy favorable y que día a día van surgiendo
nuevos negocios y nuevas posibilidades. Tenemos un año
complejo por delante y todo un mercado al cual abastecer.
Estamos convencidos de que de la mano de nuestro partner
estratégico, Powersa, vamos a lograr un excelente resultado”,
concluyó Martoccia.

Por su parte, Gerardo Liñeira, Gerente de cuentas de
Powersa, señaló: “Estamos muy entusiasmados con esta
alianza estratégica entre nuestras empresas. Es un área de
mercado en franco crecimiento y que ya está dando muy
buenos resultados”. 

Digifort 7.0
A cinco años de su arribo a Argentina, Digifort, el software

de monitoreo IP multimarca de origen brasilero presentó
al mercado su nueva versión 7.0. Esta nueva edición es un

Actualidad

gran acontecimiento para la marca, ya que tras 5 años de
comercialización de la versión 6, presenta un producto no-
vedoso, con nueva interfaz gráfica, mucho más intuitiva y
fácil de usar, tanto para administradores como para opera-
dores de centrales de monitoreo.

Siguiendo la filosofía de Digifort de ser una plataforma
abierta, actualmente integra más de 4.500 dispositivos,
entre ellos cámaras IP, videoservers, DVRs y placas de
alarmas; pudiendo de esta forma ofrecer un sistema de se-
guridad electrónica completo, con gestión de alarmas y
automatización y dejando de ser solamente una plataforma
de monitoreo.

Digifort 7.0 se presenta en cuatro versiones: Explorer,
Standard, Professional y Enterprise, con lo cual la marca
ofrece una solución específica para cada segmento de
mercado y al ser 100% escalable, permite acompañar el
crecimiento de una empresa o solución. Con la versión 7,
mejora el rendimiento del software, logrando hasta un
60% de mejoras en niveles de procesamiento en los
servidores y un 50% en la capacidad de almacenamiento
de los mismos, lo que va a permitir a los clientes crecer con
el hardware actual sin resignar calidad o tiempo de alma-
cenamiento de imágenes.

Además del monitoreo de cámaras, Digifort ofrece a los
usuarios un módulo de análsis de video inteligente con re-
conocimiento automático de eventos y situaciones deter-
minadas, como objetos abandonados y retirados, conteo
de personas, barreras y zonas virtuales y merodeo, entre
otras posibilidades.

La nueva incorporación a la solución es el módulo Digifort
Mobile Camera, que permite, mediante una conexión de
datos Wi-Fi o 4G/3G, utilizar un celular como una cámara IP,
transmitiendo en vivo y registrando las imágenes tomadas
por el teléfono en un servidor de Digifort.

Invitamos a los usuarios a descargar una demo gratuita
por 30 días, para probar las prestaciones del software,
desde el sitio www.digifort.com.br . �
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Nacida en Brasil, donde ya posee una amplia porción del mercado de rastreo vehicular, Fulltime llega

a nuestro país ofreciendo su plataforma integral para este segmento de la seguridad, capaz de

potenciar el negocio de la gestión de flotas  a través de una solución integral.

racias al trabajo con diversos pro-
veedores de equipos de rastreo

y conectividad, Fulltime es una empresa
capaz de ofrecer respuestas y soluciones
competitivas para aquellas empresas
de seguridad que deseen incorporar a
su emprendimiento el control y gestión
de flotas de vehículos”, resume Rafael
Haiyashi García, Gerente Comercial,
sobre la actividad de la empresa.

Originaria de Brasil, donde tiene su
casa matriz y lleva varios años operando,
Fulltime comenzó con el desarrollo de
la plataforma FullTrack, diseñada para
optimizar la gestión de una flota de
vehículos.

Viendo el crecimiento del mercado y
el potencial de desarrollo que éste
tenía en toda la región, comenzó a
ampliar sus actividades, incorporando
más ingenieros de software y hardware
y un departamento de soporte capaz
de ofrecer soluciones efectivas a sus
clientes.

G

Entrevista a Rafael Haiyashi García y Adrián La Fontana

- ¿Qué solución ofrece Fulltime a sus
clientes?

Rafael Haiyashi García: Nuestra com-
pañía ofrece todo lo que una empresa
requiere para trabajar en el mercado:
software, hardware, servicio de conec-
tividad, soporte técnico y capacitación
permanente para que el cliente pueda
dedicarse exclusivamente a desarrollar
y potenciar su emprendimiento, de-
jándonos a nosotros todo lo relacionado
a la implementación de la solución y
el back-office tecnológico. Nuestras
soluciones están basadas en cloud
computing, con servidores alojados
tanto en Brasil como en Amazon, lo
que le garantiza a nuestros clientes la
mejor tecnología disponible con ac-
tualizaciones remotas automáticas.

Adrián La Fontana: Es importante
destacar que desde Fulltime vamos a
ofrecerle a nuestros clientes todas las
herramientas necesarias para potenciar
su negocio o iniciar un nuevo empren-

dimiento. Así como tenemos la plata-
forma de rastreo, FullTrack, también
vamos a estar aliados a los principales
fabricantes de rastreadores GPS del
mercado y los prestadores de servicios
de telecomunicaciones, con lo cual es-
tamos en condiciones de asegurarle
al cliente que contará con todo lo ne-
cesario para desarrollarse.

- ¿Por dónde pasa el negocio de la
compañía?

Rafael García: Nosotros aseguramos
a nuestros clientes la posibilidad de
generar nuevos negocios para su em-
presa sin inversión inicial en infraes-
tructura ni tasa de adhesión o contrato
de fidelidad. Esto significa que Fulltime
es una empresa proveedora de servicios,
no sólo de plataformas y hardware.
Nuestro negocio no es venderle el soft-
ware al cliente ni cobrar por cada ac-
tualización que éste tenga. Es el cliente
quien elige a su proveedor, quien instala

Empresas

Fulltime
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nuestra aplicación y una vez que co-
mienza a monitorear una flota o un
único vehículo, ya está generando ga-
nancias para él y para nuestra compañía,
ya que el costo es por cliente activo.

Adrián La Fontana: Nuestro enfoque no
es vender seguridad en la forma de recu-
pero del vehículo, aunque es un ítem
complementario en FullTrack. Somos una
empresa que posee una estructura tec-
nológica que ofrece al cliente el servicio
de gestión y control de flotas.

- ¿Cómo se aseguran los datos de sus
clientes?

Adrián La Fontana: Como Fulltime
posee data centers protegidos, tanto
en Amazon como en Brasil, puede
ofrecer el servicio con la total tranqui-
lidad de que los datos de cada uno de
los clientes están seguros y preservados.
Al trabajar con distintos proveedores
de conectividad y rastreadores, po-
demos ofrecer una solución completa,
a precios competitivos, dándoles la
tranquilidad de que sólo tienen que
ocuparse de hacer crecer su negocio,
quedando para nuestra compañía la
operatoria, capacitación e implemen-
tación del servicio.

- ¿Cuáles son las ventajas de incorporar
las plataformas de Fulltime?

Rafael García: Nos apoyamos en lo
que se denomina SaaS, o software
como servicio. En este modelo de ne-
gocios, la empresa, en este caso Fulltime,
ofrece al cliente toda la estructura ne-
cesaria para la implementación de un
sistema que utilizará a través de un
software vía internet. Esto significa que
la empresa le brinda al cliente el control
total del vehículo, pudiendo determinar,
por ejemplo, el tipo de comportamiento
del conductor y cómo está siendo uti-
lizado el vehículo (Driver Behavior). Un
detalle importante,: el cliente no necesita
invertir en estructura propia, contratar
personal de IT o comprar software com-
plementario, ya que toda esa estructura
la brinda nuestra empresa.

Adrián La Fontana: Trabajamos para
que el cliente pueda disminuir el costo
de operación de la flota y controlar el
riesgo de cómo estos vehículos están
siendo conducidos. Es importante des-
tacar que no trabajamos, en ningún
caso, con el cliente final: nuestro cliente
será aquella empresa que estén inte-
resadas en agregar este servicio, para
brindarlo a sus clientes o con empresas
que quieran empezar a trabajar con el
rastreo desde su punto de partida.
Tanto es así que la marca que va a apa-
recer para el cliente final es la de la
empresa quien le ofrezca el servicio.

- ¿Con qué estructura cuenta Fulltime?
Rafael García: Contamos con una

gran estructura tecnológica, compues-
ta por ingenieros especializados en
hardware, que están en constante
contacto con las principales empresas
fabricantes de localizadores y rastre-
adores satelitales, lo que nos asegura
poder diseñar todas las funcionalidades
que proveen cada uno. También con-
tamos con ingenieros especializados
en protocolos, para que la implemen-
tación de todas las funcionalidades
estén implementadas correctamente
en nuestro software. Además dispo-
nemos de un gran grupo de ingenieros
que están en constante desarrollo de
nuevas funcionalidades y mejoras. Por
otro lado, también ofrecemos al cliente
un área de soporte técnico, capacita-
ción y desarrollo.

- ¿Cuáles son los principales productos
que ofrecen?

Rafael García: Sin dudas, nuestro foco
principal en Argentina es la plataforma
FullTrack, la cual es cien por ciento
web para rastreo de vehículos, personas,
objetos y mascotas. Entre otras pres-
taciones, permite la gestión del personal
de campo para mejorar la productivi-
dad; es multiprotocolo, lo cual nos per-
mite trabajar con todos los proveedores
de hardware del mercado; incluye una
función capaz de monitorear el com-
portamiento de un conductor, con lo
cual el propietario de una flota de ve-
hículos podrá saber qué cuidados se
le está dando a determinada unidad o
controlar el buen manejo del conductor,
evitando maniobras bruscas ya sea de
aceleración, frenado, giro, etc. La pla-
taforma incluye, también, una capa de
tránsito mediante la cual el personal
que monitorea un vehículo podrá en-
viarle información al instante al con-
ductor si hay algún corte de ruta o ac-
cidente, permitiéndole elegir en el mo-
mento una ruta alternativa.

Adrián La Fontana: Otro servicio que
estaremos ofreciendo en el país, que
va a ser único por sus características,
es FullControl. Se trata de un software
también totalmente web para el control
de datos de las SIM para el tráfico del
GPRS. Lo novedoso de este servicio es
que le permitirá al cliente poder ges-
tionar de manera más eficiente el con-
sumo de sus chips o SIM cards, ya que
podrá obtener datos, por ejemplo,
acerca de la calidad de la conectividad
de un dispositivo, medir su consumo
para decidir, por ejemplo, si debe in-
crementar la capacidad de datos o,
por el contrario, disminuirla si el paquete
contratado nunca es consumido en su
totalidad. Utilizando este servicio, el
cliente podrá tener un control total y
efectivo de sus comunicaciones, opti-
mizando sus costos y eliminando cargos
que nunca utiliza.

- ¿Cuáles son sus expectativas en el
mercado?

Rafael García: El mercado es muy
grande y tiene un potencial de creci-
miento enorme. Esto permite que quien
ya posee una cartera de clientes fieles,
pueda aumentar su rentabilidad y fac-
turación agregando nuestro servicio y
ofreciéndolo a sus usuarios, logrando
una completa solución tecnológica y
de seguridad, que cubre todas sus
áreas necesarias.

Adrián La Fontana: Creemos que el
negocio del rastreo aún tiene mucho
camino por recorrer y como empresa,
estamos convencidos de poder ofrecer
un servicio diferencial, capaz de hacer
crecer a nuestros cliente, potenciando
nuestro propio crecimiento. Fulltime
tiene mucha experiencia en un mercado
tan grande y complejo como Brasil y
esa experiencia queremos trasladarla
a Argentina, proponiendo un servicio
completo y capaz de satisfacer todas
las necesidades en el segmento del
gerenciamiento y control de flotas. �
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Cuando la biometría parecía ciencia ficción en nuestro mercado, Bio Card Tecnología apostó al futuro

y ganó: una década de labor ininterrumpida, crecimiento sostenido, tecnología de última generación

y servicios de excelencia son algunos de los resultados que hoy puede exhibir orgullosa.

ioCard Tecnología “nació como
respuesta a una necesidad: quie-

nes la conformamos, entendíamos que
al mercado argentino le faltaba crecer
y madurar en tecnología biométrica
de huella digital. Veíamos este creci-
miento como inminente, ya que a me-
dida que el mercado se desarrollaba, y
para poder prevalecer en un entorno
altamente competitivo como el nuestro
–y también en el resto del mundo–,
las empresas debían automatizar sus
procesos y bajar sus costos incorpo-
rando, a la par, nuevas tecnologías”.

“Desde el principio nuestras premisas
fueron muy claras: no traicionar nuestra
filosofía, sustentada fundamentalmente
en brindarle al mercado soluciones de
alta perfomance, perdurables en el
tiempo y a costos accesibles. En síntesis:
brindar respuestas altamente eficaces
y de costo efectivo”.

Los párrafos transcriptos corresponden
a la edición N° 27 de Negocios de Se-

B

Diez años de crecimiento

guridad de septiembre del 2006, nú-
mero en el cual Bio Card Tecnología
hacía un resumen de su primer año
de vida. A diez años de su aparición
en el mercado, la compañía se convirtió
en una de las pioneras en incorporar
tecnología biométrica a su cartera de
productos gracias a la confianza otor-
gada por ZKSoftware, a la que repre-
sentan desde 2006.

HISTORIA
La crónica cuenta que en febrero de

2005, con Marcelo Sosa y Marcelo Pu-
gliese como socios fundadores, nacía
Bio Card Tecnología como representante
de las marcas Identix, ZKSoftware y la
brasilera Henry (uno de cuyos produc-
tos, el Bio Card3, fue el que dio nombre
a la reciente empresa). Sus primeras
oficinas estaban ubicadas en la calle
Teodoro García al 2200, en el barrio
Colegiales de la Capital Federal.

En el crecimiento de Bio Card tuvo

especial relevancia el apoyo brindado
por ZKSoftware, fabricante de los equi-
pos que comercializa: gracias al esfuerzo
y sacrificio de cada uno de los que in-
tegraban la empresa, recibieron la dis-
tinción de ser nombrados, recién ini-
ciado el 2006, distribuidores autorizados
para la República Argentina. Tras el
convenio, Bio Card desarrollaría junto
a ZKSoftware un conjunto estrategias
pensando en el futuro, tanto en lo re-
lacionado al hardware como al software,
para posicionar la marca en nuestro
mercado. Esta meta, transcurridos diez
años, ha sido lograda con creces.

Gracias al crecimiento alcanzado du-
rante el primer año y consolidada la
asociación con ZKSoftware, Bio Card
mudó por primera vez su sede, esta-
bleciéndose en Céspedes al 300, en
Chacarita. Un año después, en 2007,
la empresa ya había conformado una
amplia red de distribución en todo el
país, con operaciones en las provincias

Marcelo Pugliese

Marcelo Sosa

Empresas

Bio Card Tecnología
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de Entre Ríos, Santa Fe, Corrientes, Mi-
siones, Salta, Tucumán, Córdoba, Men-
doza, Chubut y un gran número de lo-
calidades bonaerenses.

El barrio de Saavedra y a metros de
Avenida General Paz, en Zapiola 4583,
es la ubicación en la que funciona la
empresa desde 2009, sede en la que
se estableció para poder responder de
manera eficaz a la cada vez mayor de-
manda de tecnología. El fallecimiento
de Marcelo Pugliese, doloroso de re-
cordar, fue un golpe duro para la em-
presa: “Necesitábamos un lugar más
grande; y además sentíamos que, tras
el fallecimiento de Chelo teníamos que
buscar un cambio de aire”, recuerda
Marcelo Sosa, por entonces socio ge-
rente de la compañía.

“Todo lo que se hizo en Bio Card tiene
un poco la impronta de Marcelo y mu-
chos de los logros de la empresa no
podrían haberse concretado si no hu-
biera sido por su empuje y una particular
manera de tomar riesgos calculados.
Entre ellos, presentarse en Seguriexpo,
haciendo una inversión que tenía mu-
cho de apuesta y que salió muy bien,
ya que los lazos con los clientes co-
menzaron a estrecharse y la empresa
comenzó a mostrarse ante un mercado
que, por entonces, era nuevo en tec-
nologías biométricas”.

CERTIFICADO DE CALIDAD
Bio Card Tecnología S.R.L. logró, en

2012, la certificación de calidad emitida
por SGS International Certification Ser-
vices en el marco de las normas ISO
9001:2008. El resultado es el fruto del
compromiso de todo el equipo de tra-
bajo con los responsables de los distintos
sectores involucrados, tanto del área
comercial, técnica, administrativa y ge-
rencial de la empresa. “Este es un paso
más hacia la excelencia de los servicios
brindados a nuestros clientes”, expre-
saban por entonces los directivos de la
compañía.

EL FUTURO
Consolidada como empresa y posicio-

nada ZKSoftware como un referente en
tecnología biométrica en nuestro país,
el desafío de Bio Card es sostener el cre-
cimiento a través de una mayor oferta
de productos y servicios. Cuenta en su
cartera de productos con dispositivos
de tecnología RFID, como la línea de
paneles C3 e InBio, una serie de productos
que combinan biometría con RFID con
la finalidad de integrar distintas soluciones
en una sola plataforma.

La sociedad y la plena confianza en el
trabajo realizado de manera conjunta
entre Bio Card Tecnología y ZKSoftware

“LA EMPRESA TRASCENDIÓ A SUS FUNDADORES”

Diez años atrás, en febrero de 2005, Marcelo Pugliese y yo compartíamos un
sueño: crear una empresa, empezar a crecer, establecernos y afianzar todo
nuestro conocimiento y experiencia en sistemas de control de accesos y
asistencias y CCTV. Días después, el 5 de marzo, fundamos la empresa Bio Card
Tecnología S.R.L., dando comienzo así a un largo camino de trabajo y esfuerzo.

Sabíamos que nuestro futuro dependía de la búsqueda de productos no-
vedosos que fueran técnicamente confiables y tuvieran precios razonables
para el mercado local; al mismo tiempo, debíamos brindar un soporte
técnico acorde a las necesidades de los clientes.

En aquel entonces, la biometría era un producto costoso con respecto a
los equipos con lectura de tarjetas de proximidad, además de que tampoco
eran lo suficientemente confiables. Probamos con varias marcas hasta que
dimos con ZKSoftware; este fue el punto de partida para la alianza con esta
empresa, que nos ofreció la posibilidad de desterrar para el usuario la frase
“la biometría es cara”.

Desde un principio decidimos participar en Seguriexpo para poder darnos
a conocer en el mercado y, obviamente, presentar oficialmente en la
exposición los productos de la compañía, logrando una buena captación
de mercado. Al año siguiente, en 2006, nos reunimos con el CEO de
ZKSoftware en San Pablo para afianzar nuestros lazos comerciales: acordamos
utilizar el nombre ZKSoftware Argentina y ofrecer equipos y productos
ZKSoftware exclusivamente en nuestro sitio web.

A mediados del año siguiente, cuando estábamos participando en otra
exposición, nos llegó la noticia de que “Chelo” Pugliese debía operase y co-
menzar con un doloroso tratamiento para luchar por su vida y nuestros
sueños. Lamentablemente, en diciembre de 2008, Marcelo nos abandonó.
Pese al golpe que significó la pérdida, decidí seguir adelante con la empresa,
plasmando todo lo que habíamos programado hasta ese entonces, y
continuar apostando por la tecnología biométrica.

Después de 10 años, puedo mirar atrás y ver que Bio Card ha logrado sus
objetivos: tiene vida propia, sigue y seguirá creciendo a lo largo del tiempo.
Lo que más satisfacciones me da es sentir –y saber– que trascendió a
quienes la fundamos. Hoy, mi objetivo es seguir creciendo con ZKTeco, el
nuevo nombre de ZKSoftware, aunque no sólo se trata de hacer crecer a la
marca, sino también a Bio Card y todas las empresas que componen la
cadena de distribución.

Por eso brindo y digo: “¡Feliz cumpleaños Bio Card Tecnología, por muchos
10 años más!”. 

Marcelo Sosa
Fundador y ex socio de
Bio Card Tecnología,
actual CEO de ZKTeco Argentina

continúan. Lo que comenzó casi como
una apuesta al futuro es hoy sinónimo
de seriedad, esfuerzo y logros compar-
tidos. Apoyada en la relación con sus
clientes, la propuesta de Bio Card es se-
guir creciendo en el mercado como un
referente de calidad capaz de brindar
soluciones integrales al sector. �

La primera tapa.
Publicada en septiembre de 2006.
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Presente en nuestro país a través de dos distribuidores, Fluidmesh ofrece soluciones de transmisión

inalámbrica en tiempo real para proyectos de videovigilancia y telecomunicaciones. Sus propuestas

abarcan un amplio espectro de posibilidades e incluyen transmisión en tiempo real en móviles a alta

velocidad.

luidmesh Networks fue fundada
en 2005 con el objetivo de ofrecer

un rendimiento confiable como el de
la fibra óptica, a través de un espectro
inalámbrico sin licencia que proporciona
conectividad para lugares críticos, en
los que se requiere transmisión de
video, voz y datos basada en tecnología
de red de malla.

Sus soluciones de punto a punto,
multipunto y redes mesh ofrecen un
alto nivel de flexibilidad, facilidad de
uso y confiabilidad. La compañía está
enfocada en el desarrollo de productos
inalámbricos de alta calidad para apli-
caciones de videovigilancia en grandes
áreas. Los objetivos de mercado de

Fluidmesh Networks son los municipios,
las mineras, las plantas industriales y
los puertos marítimos, entre otros clien-
tes gubernamentales y corporativos.

Fluidmesh (y su tecnología) nació en
Italia y migró a Estados Unidos para
luego iniciar la apertura de oficinas re-
gionales, entre ellas la de Perú, desde
donde se atiende a todo el mercado
de América Latina. 

“Si bien la compañía desarrolla una
solución inalámbrica —explicó a RNDS
Marcos de la Cruz, Gerente regional
para Latinoamérica—, lo hace bajo
otro estándar de comunicación para
el sector de videovigilancia y teleco-
municaciones. Este protocolo maneja

algoritmos de optimización según el
tipo de aplicación. En la actualidad, la
empresa puede ofrecer soluciones pun-
to a punto, multipunto; y, recientemente,
ha migrado la red mesh a soluciones
móviles con un producto que permite
transmitir video, datos o internet de
manera constante, sin interrupciones
en la comunicación, a unidades móviles
que se mueven a velocidades de hasta
320 kilómetros por hora. Esto es una
solución alternativa al 3G y 4G que no
depende de un prestador de servicios.
Esta tecnología se está utilizando en
Europa, por ejemplo, para la transmisión
de internet o video de seguridad en
trenes.”

F

Gerente regional de ventas para Latinoamérica de Fluidmesh Networks

Marcos De la Cruz
Protagonistas
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- ¿Cuáles son los canales de comer-
cialización de la compañía?

- Fluidmesh se maneja con una red de
canales regionales que están dividido
en tres categorías: Autorizado, Plata y
Oro, según el compromiso que ese dis-
tribuidor tenga con la marca. Luego te-
nemos un programa de certificación,
también en tres niveles: los dos primeros
son online y el tercero, presencial. Los
distribuidores, en general, logran llegar
al nivel 2, el cual les permite trabajar en
soluciones de red garantizando un alto
estándar de seguridad para el usuario
final. Esto está basado en las prestaciones
de nuestra solución: el protocolo de co-
municación, el soporte VPN y la posibi-
lidad de poner una clave a la red propia,
entre otras características.

- ¿Qué contribución tecnológica cree
que Fluidmesh hace al mercado?

- Hace diez años, las soluciones de
transmisión inalámbricas estaban limi-
tadas a un protocolo de comunicación

que permitía la transmisión de datos o
videos, pero no ambos a la vez. A eso
hay que sumarle que no todas las redes
inalámbricas podían operar correcta-
mente en condiciones climáticas ad-
versas, como lluvia o vientos. La tec-
nología de Fluidmesh, en cambio, per-
mite trabajar sobre esos extremos sin
pérdida en la calidad de la transmisión.
También se pueden utilizar diferentes
aplicaciones sobre una misma red in-
alámbrica y, más innovador aún, pro-
porciona una solución de transmisión
móvil en tiempo real. Esto le permite al
usuario final interactuar con su personal,
esté donde esté, y a los proveedores de
cámaras de alta gama, por ejemplo, in-
gresar a un nuevo mercado.

- ¿Cuál es el método de priorización
de datos en la transmisión?

- Fluidmesh nació para dar soluciones
en situaciones críticas. Cuando decimos
que ofrecemos respuestas ante situa-
ciones extremas, nos referimos a que la
red puede funcionar bajo aguaceros,
en minas profundas y otras condiciones

climáticas. Antiguamente,
cuando se quería experi-
mentar con dos aplicacio-
nes sobre una misma red
inalámbrica, ésta colap-
saba ya que una aplicación
saturaba a la otra y alguna
de las dos terminaría te-
niendo mucho retardo en

entregar la información. Por eso es que
desarrollamos un algoritmo de optimi-
zación automático, por el cual, cada vez
que se conecta un nuevo dispositivo a
la red, el sistem identifica automática-
mente la aplicación o dispositivo y le

asigna niveles de prioridad, por lo que
cada uno de los datos transmitidos van
a ser entregados correctamente. Esto
le da la tranquilidad al usuario de que
su sistema funcionará correctamente.

- ¿Cuándo comenzó a operar en nues-
tra región y cuáles son sus principales
proyectos?

- Fluidmesh llegó a Latinoamérica en
2007 y desde entonces comenzó con
proyectos muy modestos, que impli-
caban soluciones de 6 a 10 enlaces.
Esto es porque, en esos años, la des-
confianza en la región con respecto a
las redes inalámbricas era muy alta.
Por ese temor es que no pudimos
crecer más rápidamente. Sin embargo,
en la medida en que probamos que
nuestra solución era realmente efectiva,
el crecimiento comenzó a darse de for-
ma sostenida. Así es que en los últimos
años hemos venido implementando
instalaciones de 600 o 700 puntos. En
2014 comenzamos a implementar so-
luciones de movilidad y estamos desa-
rrollando ese aspecto, con proyectos
en distintos países, cada vez más im-
portantes. Nuestro principal empren-
dimiento de la región está en Panamá:
estamos implementando nuestra so-
lución en el Canal. También estamos
trabajando en una solución para un
complejo petrolero en Colombia. Otro
proyecto muy interesante en el que
estamos trabajando es en una minera
chilena, donde estamos implementan-
do nuestra tecnología para transmitir
imágenes de cámaras Full HD.  �

Presente en Latinoamérica desde 2007, la compañía
comenzó con proyectos de 6 a 10 enlaces. En la actualidad,
Fluidmesh trabaja en proyectos de 700 y más enlaces,
entre ellos uno en el Canal de Panamá.

+ datos: www.fluidmesh.com
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En la edición de RNDS N° 91 publicamos un informe sobre la actualidad de la industria de la seguridad

y su proyección para este año basada en las respuestas de distintos integrantes del sector. Aquí ofrecemos

un resumen de lo expresado por los participantes.

a iniciativa de la revista Negocios
de Seguridad de proponer a dis-

tintos integrantes del sector una encuesta
para relevar su actualidad y proyección
en nuestro país tuvo una muy buena
repercusión. Gerentes comerciales lo-
cales, gerentes regionales de compañías
internacionales, integradores, distribui-
dores y hasta instaladores respondieron
las preguntas, cuyos resultados se vieron
reflejados en la edición anterior.

En esta oportunidad, reproducimos
algunas de las respuestas brindadas
tal cual fueron expresadas por cada
uno de los participantes. Con coinci-
dencias en muchos casos y divergencias
en otros, los profesionales del sector
expresaron su parecer; reproducimos
sus perspectivas a continuación.

- En 2014, ¿qué áreas considera que
tuvieron mayor crecimiento? ¿Cuáles
fueron las de menor?

Alejandro Barruffaldi: Sin dudas, las

L

Más sobre la encuesta de RNDS

que registraron un mayor crecimiento
fueron las áreas de CCTV y control de
accesos.

Bernardo Martínez Saénz: Seguramente
en esto vaya a coincidir con la mayoría
de los colegas; considero que el sector
de la videovigilancia fue el de mayor
crecimiento, quedando un poco res-
tringido el incremento en el área del
monitoreo.

Carlos Camogli: En el transcurso de
2014 hemos detectado un crecimiento
general en todos los sectores. Esto se
debe a que cada vez es más valorada
la efectividad del uso de soluciones
de seguridad electrónica gracias a su
confiabilidad, adaptación a diferentes
plataformas y fácil acceso. Sin embargo,
las áreas con mayor demanda fueron
el monitoreo de alarmas y las cámaras
de seguridad, que representan el cre-
cimiento sostenido en los últimos años.

Juan Venialgo: Las de mayor creci-
miento están relacionadas al monitoreo,

seguimiento y medición a distancia.
Las de menor crecimiento fueron las
tradicionales de la seguridad electrónica,
como los sistemas de intrusión.

- Comparado con 2013, ¿cuál fue la
tendencia comercial en 2014?

Carlos Camogli: Desde Tyco, el balance
de 2014 ha sido positivo debido a que
registramos un crecimiento del 10%
en la cantidad de clientes que consu-
men soluciones de seguridad con res-
pecto al 2013. Consideramos que esto
se debe a que son cada vez más per-
sonas las que se concientizan acerca
de la efectividad de utilizar herramientas
de seguridad electrónica en pos de
prevenir situaciones de emergencia.

Diego Madeo: Tuvimos un incremento
de la actividad debido a la incorporación
de nuevos productos y al plan de ex-
pansión comercial y técnica que la em-
presa ha afrontado, profesionalizando
cada una de las áreas.

Respuesta directa

La industria según sus protagonistas
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Respuesta directa

Eduardo Casarino: Se registró una baja
en la actividad. Esto se debió princi-
palmente a las restricciones impuestas
a la importación, que impidieron man-
tener normalmente la cadena de co-
mercialización.

Jonatán Oar: El 2014 fue un año de
nuevas tecnologías en el mercado de
vigilancia IP y controles de acceso,
que le permitieron a los integradores
brindar soluciones profesionales para
diferentes mercados verticales, logran-
do un gran crecimiento en proyectos
de monitoreo IP.

Juan Fanjul: Se mantuvieron volúme-
nes estables de facturación, pero el
sector atraviesa por una crisis impor-
tante por los problemas de importación,
en un delicado contexto inflacionario.

- ¿Qué expectativas tiene para el sector
de la seguridad en el 2015?

Adrián Bongioanni: La industria podría
crecer ampliamente en la región si se
apoya en los dos mercados más amplios,
Brasil y México

Carlos Camogli: Nuestras expectativas
de cara al 2015 se focalizan en continuar
afianzando el posicionamiento que ve-
nimos manteniendo año a año en el
mercado de la seguridad electrónica,
así como también el nivel de creci-
miento alcanzado por la compañía. En
este contexto, seguiremos trabajando
en pos de mantener la integración de
nuestros sistemas y servicios con el
objetivo de lograr una protección in-
tegral para nuestros clientes y conver-
tirnos en sus aliados en todo momento
y lugar.

Diego Madeo: Creo que, si bien el 2015
será un año difícil en lo económico y po-
lítico, el mercado de la seguridad electró-
nica no decaerá. El escenario es muy op-
timista para este año, ya que la demanda
es creciente y supera los índices de la
caída de la economía del país.

Eduardo Casarino: Estoy convencido
de que habrá continuidad en la industria
y se podrá registrar un ligero incremento
en la actividad.

Enrique Vera Vionnet: De cara al 2015
continuaremos consolidando nuestra
estrategia de desarrollar soluciones
tecnológicas destinadas tanto al seg-
mento corporativo como a los consu-
midores finales. A su vez, nos enfoca-

remos en seguir fortaleciendo la re-
gionalización de nuestros servicios. Los
proyectos estarán centrados en conti-
nuar desarrollando tecnologías tele-
máticas y domóticas que les haga la
vida más fácil a nuestros actuales y

potenciales clientes.
Gustavo Calanni: Como

empresa fabricante y pro-
veedora de elementos y
tecnología para el blindaje
de vehículos, entendemos
que nuestra especialidad
va a seguir en expansión.

Cada vez más personas
dentro del segmento socioeconómico
que pueden proteger su vehículo para
la seguridad de su familia y/o empleados
en tránsito ven al blindaje como una al-
ternativa efectiva, viable y no intrusiva.

Juan Venialgo: Depende de varios fac-
tores externos a la industria y coyun-
turales de nuestro país. Porque la de-
manda será creciente como conse-
cuencia del aumento del delito y la in-
seguridad, pero hay que ver la dispo-
nibilidad de tecnología como conse-
cuencia de la restricción de importa-
ciones, falta de divisas, etc., sumado a
la pérdida de poder adquisitivo como
consecuencia de la alta inflación y el
estancamiento de la economía.

Marcelo Colanero: Esperamos seguir
creciendo, aunque sabemos que será
un año muy difícil por la transición de
gobierno, las elecciones y los problemas
que se vienen arrastrando, como la in-
flación, dólar no competitivo, problemas
de importaciones, etc.

Néstor Gluj: Esperamos un buen 2015,
en especial en el mercado externo. El
mercado local genera algunas dudas
en relación a las posibilidades de im-
portación y otras variables macroeco-
nómicas.

Roberto Junghanss: Como siempre, la
demanda supera la oferta. Dependemos
exclusivamente de la habilitación de
DJAI por parte de la secretaria de co-
mercio. Cuanto más importamos, más
vendemos. Hoy la empresa sigue con
un régimen de restricciones comerciales,
por lo que estamos imposibilitados de
venderle, por ejemplo, a quienes no
son clientes habituales.

Sergio Pattacini: Las expectativas son
las mejores, siempre y cuando se nor-
malicen las importaciones permitiendo
desarrollar nuevos mercados contando
con nuevas tecnologías. El objetivo es
continuar con un crecimiento constante
en nuestros servicios.

- ¿Qué área cree que tendrá mayor
crecimiento? ¿Por qué?

Adrián Bongioanni: Seguirá creciendo

el sector de consumo medio, princi-
palmente en vigilancia sobre empresas
privadas.

Alejandro Barruffaldi: Se registrará un
crecimiento general en lo que se refiere
a seguridad electrónica, ya que los sis-
temas son cada vez más necesarios y
el usuario necesita perfeccionarse en
el uso y posibilidades que ofrece la
tecnología.

Bernardo Martínez Saénz: Aumentará
la seguridad electrónica aplicada en
barrios cerrados, por el crecimiento
tanto interno como en cantidad de ur-
banizaciones privadas que demandan
sistemas de seguridad de mayores
prestaciones y en gran número.

Carlos Camogli: Esperamos que se
mantenga el crecimiento sostenido de
alrededor del 30% que viene demos-
trando la tecnología de video año a
año. A su vez, vemos un gran potencial
en las soluciones de incendio, dadas
las nuevas disposiciones legales que
regulan un estándar de calidad que
sólo empresas especializadas llegan a
cumplir.

Daniel Barg: Desde nuestra empresa
apostamos fuertemente por la extinción
de incendios por agentes limpios, dado
que es donde hemos realizado las ma-
yores inversiones para amortiguar las
importaciones, centrándonos en per-
feccionar la prestación de servicio.

Eduardo Casarino: Debido a la de-
manda por parte del sector público y
las necesidades de seguridad en la
calle, el mayor crecimiento estará re-
gistrado por los sistemas de videovigi-
lancia fijos y móviles.

Enrique Vera Vionnet: Una de las áreas
será la de telemática. Las empresas de
servicios y las terminales automotrices
están dirigiendo sus esfuerzos a mejorar
la calidad y cantidad de servicios a sus
clientes, por lo que la tecnología de in-
formación será clave para sostener este
desarrollo.

Gustavo Calanni: Patrullas urbanas, ya
que es un mercado en expansión que
responde a la necesidad de proveer
vehículos seguros a las personas que,
sin ellos, no pueden ofrecer seguridad
en determinadas zonas.

Juan Fanjul: Sin dudas, el crecimiento
estará en los servicios ofrecidos a través
de las redes de datos. Se pueden ofrecer
muchos servicios de calidad, seguros
y estables de la mano de un ahorro de
costos muy interesante para los clien-
tes.

Juan Venialgo: En los últimos años se
viene materializando la tendencia de
lo relacionado con imágenes y su pro-
cesamiento, como detectores de even-
tos, persuasión, y análisis posterior.

Según el relevamiento realizado por RNDS, el 61,6% de las
empresas del mercado son distribuidoras, importadoras o
integradoras mientras que el 38,4% es fabricante. De ellos,
el 6,4% exporta sus productos.
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Respuesta directa

También crecerá lo relacionado a cámaras
IP y domos, incluyendo el uso de drones
para aplicaciones de seguridad y vigi-
lancia.

Maricela Marroquín: Cada país es dife-
rente y complicado a su vez. La seguridad
en Latinoamérica continúa siendo el
mayor centro de atención, por lo que
considero que CCTV y alarmas, seguido
de control de acceso e incendio estarán
en mayor crecimiento.

Roberto Junghanss: Estamos en un mer-
cado errático, con picos de demanda y
oferta. Entiendo que el CCTV va liderando
el mercado, pero otras áreas muestran un
fuerte crecimiento en el último tiempo.

- ¿Qué factor considera que será el más
relevante para el desarrollo de la actividad
este año?

Adrián Bongioanni: Ofrecerle al cliente
innovación a través soluciones diferen-
ciales, más allá del precio final de la so-
lución.

Alejandro Barruffaldi: El aporte que po-
damos dar las empresas distribuidoras
a instaladores e integradores en lo refe-
rente a capacitación y perfeccionamiento,
tanto en implementación como posventa
de sistemas de seguridad.

Carlos Camogli: Consideramos que con-
tinuar trabajando en sistemas de seguridad
integrados y versátiles será sumamente
importante para el desarrollo de la acti-
vidad y la mejor política para ser socios
estratégicos de nuestros clientes y llegar
a aquellos que aún no lo son. A su vez,
será clave incorporar las últimas tecnologías
a nuestras soluciones y tener en cuenta a
los sistemas IP como elementos que per-
miten monitorear los espacios en cualquier
momento y desde cualquier lugar donde
se cuente con una computadora, smart-
phone o tablet.

Eduardo Casarino: La inversión en sis-
temas de videovigilancia en móviles,
impulsada por los gobiernos municipales
y provinciales.

Enrique Vera Vionnet: El alza de precios
es, sin dudas, un gran escollo a la hora
de planificar futuras inversiones. Las po-
líticas públicas deberían estar orientadas
a disminuir estos valores en forma pau-
latina.

Gustavo Calanni: Otorgaría tranquilidad
a la industria de la seguridad en general
el poder importar sin trabas. El problema

más grande de nuestro sector es el quie-
bre de inventarios de materias primas,
que nos obliga a trabajar con sobrestock;
y así y todo, es difícil mantener la pro-
ducción continua.

Juan Fanjul: Un punto clave es la inflación
y la falta de financiación para las Pymes.
Hay una gran presión tributaria y muchas
veces las decisiones de planificar a largo
plazo no pueden mantenerse en el tiem-
po. Por otra parte, muchas empresas

necesitan personal califi-
cado con conocimientos
técnicos para poder rea-
lizar las implementacio-
nes y se dificulta encon-
trar los trabajadores ade-
cuados.

Maricela Marroquín: De-
bido a la inestabilidad

económica, fluctuaciones de la moneda
y cambios de gobiernos, entre otros fac-
tores que influirán los países de nuestra
región, es importante mantener el foco
en nuestros clientes y socios al continuar
desarrollando actividades comerciales
como incentivos de mercadeo y cen-
trarnos en mercados verticales que ofrez-
can soluciones de control de accesos
completas.

Miguel Ganopolsky: Serán claves, como
en otras actividades, la posibilidad de
contar con equipos de importación en
tiempo y forma, la estabilidad del tipo
de cambio y el mantenimiento del poder
adquisitivo de la población.

Roberto Junghanss: Sin dudas, la apertura
del comercio exterior es un factor fun-
damental para estimular la oferta de
nuevas tecnologías. Por otra parte, la re-
cesión del mercado se va recuperando,
pero con una alta caída del valor adqui-
sitivo del peso. Ambos son los factores
relevantes en la actividad.

Conclusiones
Carlos Camogli: Somos conscientes de

que la seguridad electrónica está to-

mando cada vez más presencia en el
mercado debido a su efectividad y bue-
nos resultados. Las empresas incrementan
su inversión en estas soluciones por su
gran eficiencia. En la actualidad, la in-
versión en seguridad electrónica corres-
ponde al 30% del share y se espera que
continúe en incremento.

Eduardo Casarino: Creemos que conti-
nuará el control a la importación para
nuestro sector, igual que en 2014, lo
cual podría volver a complicar la ejecución
de algunos proyectos.

Javier Sobrero: Sería bueno para la in-
dustria en general que las grandes em-
presas de seguridad ubicadas en Capital
Federal tengan en cuenta a las pequeñas
empresas del interior a la hora de cerrar
negocios de venta y mantenimiento de
equipamiento en todo el país. Esto haría
que el negocio sea más redituable para
todos los actores.

Marcelo Hirschhorn: Es importante seguir
bregando por la profesionalización del
sector, promoviendo normativas por ju-
risdicción y nacionales, registros de idó-
neos, colegios de profesionales y demás
organismos que velen por el cumpli-
miento de dichas normas entre sus re-
gistrados e impulsen la capacitación
constante. �

Del universo encuestado, más de la mitad tienen en su
cartera productos para CCTV: el 52,7%. Le siguen, teniendo
en cuenta los cuatro segmentos principales, intrusión
(44,4%), accesos, (27,7%)  e incendio (22,2%).
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Tanto para un consorcio como para un arquitecto, la elección del sistema de portero eléctrico dependerá

de varios factores. A simple vista parece fácil, pero la cantidad de marcas y prestaciones hacen que sea

una decisión complicada.

o es lo mismo elegir un portero
eléctrico para una casa que para

un edificio: el equipo multifamiliar de-
berá cumplir ciertos requisitos de con-
fiabilidad, que no son tan importantes
en un equipo familiar. No es lo mismo
reparar o reemplazar un sistema en
una casa que en un edificio de depar-
tamentos.

Un caso típico es el de instalaciones
de porteros digitales (que requieren
muy pocos cables para manejar 100 o
más internos), de origen generalmente
asiático, que han sido instalados en la
época del 1 a 1 y que ante una falla
obligan a reemplazar todo el sistema
(ya sea porque la marca ya no tiene
soporte o representante en el país o
porque es un modelo viejo que no
tiene repuestos).

Coordinar con 100 o más consorcistas,
acceder a sus departamentos para
agregar más cables e instalar un sistema
tradicional es una tarea que se sabe

N

Pautas y recomendaciones

cuándo se empieza pero no cuándo
se termina; esto hace casi imposible el
reemplazo. Además, aunque sea factible
reemplazarlo por un sistema actuali-
zado, el costo lo hace inaccesible para
la mayoría de los proyectos.

Para evitar que estos casos se sigan
produciendo, es importante tener en
cuenta una serie de factores que darán
como resultado elegir un sistema que
podrá funcionar sin problemas durante
la mayor cantidad de tiempo y que
podrá ser mantenido y actualizado
cada vez que sea necesario.

- ¿Portero sólo con audio o con vi-
deo?

- El primer filtro para seleccionar un
equipo es saber si se requiere un portero
eléctrico con audio solo o un portero
eléctrico con video. La opción con cámara
y pantallas es atractiva, es más económica
que hace unos años y, además de ofrecer
una mayor seguridad al consorcista,

proporciona un freno más a las inten-
ciones de un posible intruso. También
existe la opción de colocar una cámara
en la calle y, con posterioridad, ir agre-
gando los monitores en los departa-
mentos, lo que haría más accesible el
costo total del sistema.

- ¿Qué marca elegir?
- Existen en el mercado infinidad de

marcas y modelos, nacionales e im-
portados, que hacen la selección mucho
más difícil de lo que parece. En primer
término, la sugerencia es tener en cuen-
ta la robustez de los elementos, la cali-
dad de la asistencia técnica, la expe-
riencia en el rubro y la disponibilidad
de repuestos. Hay que hacer hincapié
en este último ítem en especial: los
importados son fabricados para eco-
nomías en las que, cada dos años, los
modelos son reemplazados por otros
nuevos, por lo que puede ser difícil
conseguir reemplazos para, por ejemplo,

Preguntas frecuentes

¿Cómo elegir un portero eléctrico?
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Preguntas frecuentes

un frente de calle dañado por vanda-
lismo. Tengamos en cuenta que en
nuestro país, la vida útil de un portero
eléctrico, en la mayor parte de las oca-
siones, sobrepasa los 10 años, habiendo
instalaciones de más de 40 años que
todavía funcionan con sus elementos
originales.

La consulta con personal especializado
y experiencia en instalaciones y repara-
ciones es la opción más recomendable,
ellos podrán responder cuál es el sistema
que dará menores problemas a lo largo
del tiempo, cuál es más fácil de reparar
y si se consiguen repuestos.

- ¿A quién comprar?
- Es un tema delicado; no es lo mismo

que comprar un televisor o una hela-
dera, ya que es un sistema muy com-
plejo que tiene una gran cantidad de
elementos que deben funcionar las 24

horas del día, durante años. 
Los puntos de venta generalmente

no tienen todas las marcas y modelos,
entre otras cosas porque sería imposible,
y tienen que vender lo que tienen en
stock. Los fabricantes e importadores
obviamente querrán vender su pro-
ducto, el que será el mejor del mercado,

superior a toda la com-
petencia y con repuestos
y soporte garantizado
de por vida; promesas
que recién comprobare-
mos en el momento de
necesitarlos. Nuevamen-
te, la opinión del espe-
cialista es la que vale: una

vez que se conoce la opinión de quien
sabe del tema, entonces podrá comprar
dónde ofrezcan específicamente lo
que el técnico recomendó.

- ¿Quién instala y mantiene el siste-
ma?

- El encargado de la instalación no
solamente deberá instalar los diferentes
elementos en su lugar: también es el
que decidirá qué tipo de cableado se
necesita para garantizar el buen fun-
cionamiento de todo el sistema. Nue-
vamente, la consulta con el especialista

es fundamental. La persona experi-
mentada en el tema elegirá los mejores
elementos y hará su trabajo a conciencia,
ya que, una vez terminado, él mismo
tendrá que responder ante cualquier
reclamo hasta que expire el tiempo de
garantía que se le exigirá al contratarlo.
Contratar a un improvisado es un doble
riesgo, dado que según a la complejidad
del sistema, puede provocar daños en
los equipos que obviamente no son
cubiertos por la garantía de los pro-
ductos. �

Fuente: Cámara Argentina de Empresas de
Porteros Eléctricos - www.caepe.org

Como para toda instalación de un sistema de seguridad,
función que hoy cumplen también los porteros eléctricos,
siempre es necesaria la consulta a un profesional. Éste será
quien asesore al usuario de la manera más conveniente.

www.monitoreomayorista.com
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Hoy es habitual el uso de enlaces wireless (inalámbricos) para la transmisión de datos de todo tipo,

aplicación a la que no escapa la seguridad electrónica, en especial el video IP. Radiofrecuencia, longitud

de onda y decibles son conceptos que repasaremos en esta nota.

ada día que pasa, los enlaces
wireless encuentran más y más

aplicaciones. En la actualidad, llegaron
al mundo de la seguridad electrónica,
más específicamente utilizados en tec-
nología de video por IP. Trataremos de
explicar en esta nota (que continuará
en próximas ediciones) cuál es el prin-
cipio de su funcionamiento. 

Es inevitable comenzar por la historia
de la radiofrecuencia y sus principios
físicos, ya que es, verdaderamente, la
base de todo aquello que hoy se de-
nomina wireless (o inalámbrico en su
traducción al español). 

¿QUÉ ES LA RADIOFRECUENCIA?
El término “radiofrecuencia” hace re-

ferencia a las primeras comunicaciones
de radio AM a través de las cuales sólo
se transmitía audio.  Ese mismo término
se aplica, hoy,  a un segmento especial
del espectro de frecuencias, sin importar
qué tipo de información se está trans-
portando: señal de televisión, audio,
datos, telefonía, radar, etc. 

¿Y cómo definimos la frecuencia? Es
la cantidad de veces que una señal se
repite en el lapso de un segundo y se
mide en hercios (Hz) en honor a Heinrich
Rudolf Hertz, inventor y físico alemán
que descubrió la propagación de las
ondas electromagnéticas en el espacio.
Así entonces, un hercio o hertz (1 Hz)
corresponde a un ciclo por segundo
de una señal cualquiera.

Las frecuencias se agrupan según de-
terminados rangos o espectros. El caso
de la radiofrecuencia se condice con la
porción menos energética de las ondas
electromagnéticas; está compuesto por
todas aquellas señales que se encuentran
entre los 3 Hz y los 300 GHz. Es decir: el
espectro de radiofrecuencia es de 3 Hz
a 300 GHz.

C

Diego Pitrelli
Responsable técnico Selnet
dpitrelli@selnet-sa.com.ar

Conceptos básicos y definición de unidades – 1ra parte

Ahora vamos por lo más importante:
¿qué son las ondas electromagnéticas?

Todos conocemos los efectos del cam-
po magnético de un imán y también
los de un campo eléctrico a través de
las descargas que ocurren, por ejemplo,
al cerrar una puerta de un automóvil,
al frotar alguna superficie o, en su
mayor expresión natural, con la caída
de un rayo. Si bien son dos campos de
características diferentes, están estre-
chamente ligados entre sí y tienen una
importancia muy grande para nuestra
existencia tal cual la conocemos. ¿Parece
una exageración? Quizá, pero no lo es:
la luz, el calor, los rayos X, nuestra
visión, los rayos ultravioletas, las mi-
croondas, la radiofrecuencia y las fre-
cuencias súper bajas son todas mani-
festaciones de la misma interacción
de campos eléctricos y magnéticos,
exclusivamente diferenciadas por la
frecuencia a la que oscilan sus ondas.

ESPECTRO ELECTROMAGNÉTICO
No hace mucho tiempo, a fines del

siglo XIX, alguien llamado James Clerk

Maxwell, físico y matemático inglés,
logró dar unidad a las ecuaciones que
describían el comportamiento de los
campos eléctrico y magnético. Entre
estas leyes están la ley de Ampère, la
ley de Faraday o ley de Lenz y la ley de
Gauss.

James Maxwell lograría unificar todas
estas leyes en una descripción cohe-
rente del campo electromagnético, de-
mostrando las bases teóricas de la pro-
pagación de sus ondas. Pocos años
después, en 1887, Hertz fue el primero
en validar experimentalmente la teoría
de Maxwell.

Como está fuera de las pretensiones
de esta nota (y probablemente también
fuera de nuestro alcance), no vamos a
desplegar estas ecuaciones;  aunque
sí vamos a explicar algunas consecuen-
cias que de ellas se deprenden y el
porqué de la creación de las distintas
ondas.

Mientras los campos magnéticos o
eléctricos permanecen estáticos (o sea
que no varían su intensidad o posición
en el espacio), ninguna onda se formará.

Con autoridad

Introducción a los enlaces wireless
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Pero resulta que cuando un campo
eléctrico varía, genera un campo mag-
nético que también varía; y cuando
ese campo magnético varía, genera
otro campo eléctrico que también varía,
dando lugar a que se vuelva a formar
un nuevo campo eléctrico que varía y
así indefinidamente. Esta interacción
crea una onda que se propaga, cuyas
propiedades dependerán de su frecuen-
cia: esta es una onda electromagnética.
Resumiendo, un campo eléctrico va-
riable engendra un campo magnético
variable y éste, a su vez, otro campo eléc-
trico variable y así sucesivamente, lo que
forma una onda que se propaga.

Dato histórico: el primer sistema prác-
tico de comunicación mediante ondas
de radio fue del ingeniero Guillermo
Marconi, quien en 1901 realizó la primera
emisión trasatlántica radioeléctrica uti-
lizando diseños de Nikola Tesla, un in-
ventor, ingeniero mecánico, ingeniero
electricista y físico de origen serbio
considerado como el promotor más
importante del nacimiento de la elec-
tricidad comercial.

Unos detalles más que luego serán
útiles para explicar algunos conceptos:
los campos magnéticos y eléctricos se
generan en cuadratura (es decir, forman
un ángulo de 90° entre ellos) y la onda
avanza perpendicular al plano que estos
generan. También se observa que cuando
un campo alcanza su valor máximo el
otro también lo hace. Lo mismo sucede
cuando pasan por cero.

LONGITUD DE ONDA (WAVELENGTH)
Generalmente representada por la

letra griega Lambda (λ), la longitud de
onda no es otra cosa que la distancia
que recorre la onda por cada ciclo, para
lo cual necesario saber a qué velocidad
se desplaza. Las ondas electromagné-
ticas se mueven en el vacío y en el aire
a una velocidad muy bien conocida y
esta es la velocidad de la luz (la luz, re-
cordemos, es una onda electromag-
nética). La letra utilizada como constante
para la velocidad de la luz en el vacío

es “c”. Según lo predijo Einstein hace
pocos años, esta es la máxima velocidad
que admite la naturaleza, ecuación
que ya ha sido verificada.

c = 299.792.458 m/s, que suele redon-
dearse a c = 3•108 m/s, o sea un 3 se-
guido de 8 ceros.

Entonces, podemos determinar la
longitud de onda con una cuenta sen-
cilla: la velocidad de la luz dividida por
la frecuencia. En una fórmula, se expresa
como λ = c/f. La longitud nos dará una
idea del tamaño de los objetos que
serán un obstáculo para la onda, así
como donde ésta podría reflejarse o
absorberse.

Cabe mencionar que una onda elec-
tromagnética se propaga en todas las

direcciones como un frente de onda
esférico. Sin embargo, a corta distancia
de la fuente de emisión puede consi-
derarse un frente de onda plano.

PROPIEDADES DE LAS ONDAS
SEGÚN SU FRECUENCIA
SHF siglas del inglés Super High Fre

quency, frecuencias súper altas es una
banda del espectro electromagnético
que ocupa el rango de frecuencias de
3 GHz a 30 GHz. También es conocida
como la banda “centimétrica”, con un
rango de frecuencias que oscilan de
10 a 1 centímetro. Si hacemos la cuenta
para 2.4 GHz, donde “G” Giga son
nueve ceros mil millones de ciclos
por segundo:
λ = 300.000.000/2.400.000.000 = 0.125 m
λ = 12.5 cm de longitud de onda

Sigla Espectro Denominación Empleo

VLF 10 kHz a 30 kHz Muy baja frecuencia Radio gran alcance

LF 30 kHz a 300 kHz Baja frecuencia Radio, navegación

MF 300 kHz a 3 MHz Frecuencia media Radio de onda media

HF 3 MHz a 30 MHz Alta frecuencia Radio de onda corta

VHF 30 MHz a 300 MHz Muy alta frecuencia TV, radio

UHF 300 MHz a 3 GHz Ultra alta frecuencia TV, radar, telefonía móvil

SHF 3 GHz a 30 GHz Súper alta frecuencia Radar

EHF 30 GHz a 300 GHz
Extremadamente alta

frecuencia
Radar

CLASIFICACIÓN DE LAS ONDAS DE RADIOFRECUENCIA
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Más adelante en esta nota nos iremos
enfocando en SHF y sus propiedades,
ya que los enlaces de datos que se utilizan
comercialmente en la actualidad se en
cuentran entre los 2.4 GHz y los 5.9 GHz
y otro rango alrededor de 24 GHz

MÁS CONCEPTOS
Qué es un decibel o decibelio y por

qué se escribe dB? La “d” en minúscula
y la “B” en mayúscula es porque las
magnitudes que derivan del nombre
propio del científico que las descubrió
o determinó se escriben en mayúscula,
mientras que los multiplicadores o pre
fijos generalmente van en minúscula. 

Por ese motivo, por ejemplo, kilo k,
metro m o gramo g son abreviaturas
que se escriben en minúscula, pues
no derivan de nombres propios. En el
caso del decibel, la “d” es de “décimo”
la décima parte y “B” viene de “Belio”,
nombre que recibió en honor a Ale
xander Graham Bell. En su expresión
matemática, 1 dB es el logaritmo de la
relación entre la magnitud estudiada
y la magnitud de referencia en base
10. Expresado en fórmula, donde “Pe”
es la señal de entrada y “Ps” la señal de
salida:

dB = 10•log10 Ps/Pe

Aunque suene complicado, no lo es
tanto. Sólo debemos tener en cuenta
que no se trata de una magnitud ab
soluta sino que es, simplemente, una
relación de comparación. La cifra en
decibeles no indica nunca un valor ab
soluto de algo, sino la relación entre
dos elementos. Algo así como decir

“es tantas veces más grande que” o
“tantas veces más chico que”.

Si hay ganancia de señal amplifica
ción la cifra en decibelios será positiva;
si hay pérdida atenuación, será ne
gativa.

Para tener algunas referencias:
• 0 dB es como multiplicar por uno.
• 3 dB es el doble de algo.
• 6 dB es 4 veces.
• 10 dB es 10 veces.
• 20 dB es 100 veces.
• 30 dB es 1000 veces.
• 35 dB es 3162 veces.
• 3 dB es la mitad de algo.
• 10 dB es dividir por 10.
• 20 dB es dividir por 100.

La ventaja de trabajar con decibelios
unidades logarítmicas es que los lo
garitmos tienen una interesante pro
piedad, la cual se puede expresar de la
siguiente manera:

LogAxB = logA + logB
La naturaleza, muchas veces, se porta

de forma logarítmica y no lineal.

GANANCIA DE UNA ANTENA
Concluiremos esta primera parte con

el siguiente concepto: una antena pue
de ser definida como la región de tran
sición de una onda electromagnética
de la línea de transmisión al espacio
libre. Mientras una línea de transmisión
está diseñada para minimizar la radia
ción pérdidas, una antena está dise
ñada para optimizarla ganancia.

Una antena de ganancia 0 es una an
tena isotrópica, es decir una antena
que radia en todas las direcciones con
la misma potencia. Es decir, una esfera

que se va expandiendo, que tiene como
mejor ejemplo al sol.

Cuando decimos que una antena
tiene X ganancia en dB, lo que estamos
diciendo es que gana X veces más se
gún su cantidad de decibeles con res
pecto a lo que radiaría una antena iso
trópica. En este caso, el mejor ejemplo
es una linterna: mientras que la lam
parita sola radiaría luz en todas las di
recciones, al tener un espejo en forma
de parábola puede concentrarse esa
energía en un lugar menor pero con
más potencia. Entonces, ganamos tan
tos dB en relación a lo que era cuando
radiaba para todos lados.

Hasta acá llegamos por ahora. En pró
ximas entregas trataremos temas como
polarización de las antenas, diagramas
de radiación, atenuación del espacio
libre, línea de vista, zonas de Freznel
interferencias constructivas y destruc
tivas, cálculo de un enlace, modula
ciones y transferencia de datos CDMA,
entre otros. �
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Realizar la propuesta de un sistema de seguridad requiere tiempo e insume costos que no todos los clientes

están dispuestos a asumir. En esta nota, ofrecemos al profesional del sector una guía rápida y sencilla de

qué hacer y qué no hacer frente al pedido de cotización de un cliente.

ace muchos años que estimar
el valor de los sistemas electró-

nicos de seguridad para grandes pro-
yectos presenta un grave problema.
Todos sabemos que éstos requieren
un diseño profesional que indique las
especificaciones de los elementos y
las cantidades de equipos e infraes-
tructura. Sin embargo, en muchas oca-
siones, el usuario final desconoce esta
etapa y considera que las empresas
integradoras deben saber instantánea-
mente qué equipos se necesitan para
satisfacer los requerimientos de segu-
ridad y cuál es el costo de ellos.

En realidad, el problema tiene que
ver con la falta de visión y conocimiento
del usuario final sobre la necesidad
imperiosa y casi obligatoria de aseso-
rarse por expertos para realizar un di-
seño. Hay que planear el proyecto y
discutir las opciones que se encuentran
disponibles en el mercado antes de
solicitar cotizaciones.

De todas maneras, para retener un
cliente a veces debemos darle un valor
aproximado para ayudarlo a decidir si
implementar o no la solución. En estos
casos, es importante que nuestro esti-
mado sea lo más cercano posible al
costo final para evitarnos problemas
tanto con usuarios como con nuestros
proveedores.

SITUACIÓN ACTUAL
En su rutina diaria, las empresas inte-

gradoras de seguridad electrónica sue-
len enfrentarse a situaciones difíciles,
ya que deben hacer la oferta económica
de un sistema de seguridad aun sin
saber con exactitud qué deben cotizar.
Está claro también que hacer la labor
de diseño sin conocer exactamente
las intenciones del usuario final es un
riesgo que cuesta mucho dinero asumir.

H

Ing. Germán Alexis Cortés
gcortes@insetron.com

Tutorial para integradores – 1ra parte

La solución obvia, que la mayoría aplica
actualmente, es entrar en esa etapa de
diseño gratuitamente y a regañadientes,
siguiendo los siguientes pasos:
• Solicitar planos arquitectónicos.
• Realizar un recorrido general del sitio.
• Hacer un diseño conceptual y básico

del sistema a instalar.
• Generar cantidades aproximadas de

equipos (para detallar la infraestructura
necesaria, se necesitaría mayor tiempo
invertido).
Esta fase debe ser muy rápida para

que el usuario final sienta que su pro-
puesta económica se hace de manera
inmediata, que perciba que el integra-
dor es eficiente y no se desanime en la
compra de los sistemas electrónicos.

INEFICIENCIA E INOCENCIA
Lo explicado en el apartado anterior

es un gran error, al menos en sistemas
de seguridad electrónicos de mediano
o gran tamaño. Muchas veces se hace
el esfuerzo para lograr hacer este tipo
de diseño incipiente, gratuito y rápido,
pero termina generando cantidades
inexactas. Esto, a su vez, prevé costos
que, en la gran mayoría de los casos,
se ven afectados por situaciones ad-

versas y sorpresas en el momento de
instalación, lo cual incrementa el precio
final del proyecto un porcentaje muy
grande. Contrariamente a lo que mu-
chos creen, esto sólo demuestra la falta
de experiencia del integrador y el poco
profesionalismo con el que se hizo la
estimación inicial.

En otras ocasiones, los presupuestos
le parecen excesivos al comprador y
simplemente lo desmotivan a realizar
la inversión, por lo cual el esfuerzo
inicial de la empresa integradora se
pierde y se malgasta el tiempo. 

En estas circunstancias, el porcentaje
de efectividad de muchas empresas
integradoras es muy bajo. Es decir, se
convierten en fábricas de propuestas
y cotizaciones que venden muy poco.
Muchas de estas empresas viven con
la inocente ilusión de grandes utilidades
porque han cotizado mucho; sin em-
bargo, los resultados de ventas reales
terminan por ser decepcionantes, afec-
tando la moral de todo el grupo técnico
y comercial.

¿QUÉ HACER, ENTONCES?
El primer paso será identificar a nuestro

cliente. Es muy importante saber qué

Con autoridad

Presupuestar sistemas de seguridad
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tipo de conocimientos de seguridad
electrónica tiene nuestro interlocutor
y cuál es su verdadera intención al so-
licitar una propuesta económica. 

Si es la primera vez que se interesa
en el rubro de seguridad electrónica,
es muy probable que todo lo que desee
saber sea una estimación general de
cuánto le costaría tener un sistema
dentro de su proyecto general. Sin em-
bargo, si es un usuario que ya conoce
del tema, de su costo estimado, procesos
y realidades, entonces es más probable
que lo que desee sea tener una pro-
puesta formal y detallada del sistema.
En ese caso, seguramente también ten-
drá especificaciones y cantidades pre-
liminares, fruto de un diseño propio; y
si no las tiene, entenderá que ese es el
siguiente paso antes de una oferta de-
tallada.

ESTRATEGIA RECOMENDADA
Comencemos por reconocer que siem-

pre es una buena idea explicarle al
usuario final que se necesita una etapa
de diseño profesional antes de poder
cotizar cualquier sistema. Es necesario
aclararle que ese diseño profesional
requiere de un esfuerzo humano es-
pecializado, que toma un tiempo pru-
dencial y que genera documentos tales
como estudios de riesgo, planos exactos,
diagramas, cálculos de ingeniería, cua-
dros detallados y demás especificacio-
nes; un estudio previo como este tiene
un costo que es imposible soslayar.
Sólo así podrá saber a ciencia cierta
cuánto cuesta su sistema de seguridad;
y si acaso el presupuesto no alcanzara,
esta misma planificación permite divi-
dirlo en fases programadas y orientadas
por el diseñador.

Sin embargo, no todos los usuarios
finales están dispuestos a costear el
diseño y mucho menos a esperar el
tiempo necesario para que se realice.
A veces, todo lo que desea el usuario
final es saber de manera aproximada
cuanto le costaría un sistema que sa-
tisfaga sus necesidades sin compro-
meterse a comprarlo o a invertir en los
estudios y diseño para ello.

Existe una forma fácil de resolver esta
situación, que nos permite dar un valor
aproximado del sistema sin la necesidad
de diseños incipientes ni de gastar re-
cursos humanos de manera infructuosa.

Me refiero a que debemos descubrir y
calcular algunos índices y factores mul-
tiplicadores, basados en datos solici-
tados al mismo usuario final, para hacer
una estimación rápida del costo de
nuestros productos y servicios.

DEMOSTRAR PROFESIONALISMO
No es extraño que los clientes pierdan

confianza cuando preguntan por un
presupuesto estimado y el integrador
o representante evade la respuesta en
varias ocasiones y termina por no com-
prometerse con una cifra aproximada.

¿Por qué en seguridad electrónica es
tan difícil dar un precio aproximado?
¿Será que no tenemos experiencia o
que no conocemos nuestro trabajo?
Mucha gente del gremio dice que no
se puede comprometer con una cifra
porque depende de factores que no

pueden generalizarse y
que, por lo tanto, se hace
indispensable una etapa
de estudio. 

Sin embargo, pensar
que en tres días se va a
poder hacer un buen es-
tudio, detallado, profe-

sional y de todo el siste-
ma, para obtener una cifra que se acer-
que fehacientemente al costo final, no
es razonable. Recordemos que partimos
de una realidad, la cual es que la mayoría
de los sistemas de seguridad se venden
en una cifra y se terminan haciendo
en otra muy distinta. Esto no solamente
no es profesional, sino que genera es-
cepticismo en los clientes con respecto
al gremio. Por eso, muchos usuarios fi-
nales desconfían cuando el supuesto
experto no sabe cómo cobrar y ni si-
quiera da cifras aproximadas de manera
inmediata.

La solución la siguen apor-
tando los llamados índices,
que debemos descubrir, cal-
cular y aprender a utilizar
con agilidad.

DESCUBRIENDO ÍNDICES
Un índice es, entre otras

cosas, una expresión numé-
rica o cifra que representa la relación
entre dos cantidades. Según esta defi-
nición, y en lo que respecta a la seguri-
dad electrónica, debemos buscar los
índices que nos ayuden a expresar cos-
tos aproximados basados en una serie
de datos que nuestro cliente ya posea.

Hacer de lo difícil algo sencillo vale
oro. Para esto, ofrecemos aquí dos mé-
todos muy simples para ayudar al in-
tegrador a evitar convertirse en una
ineficiente fábrica de cotizaciones. Acla-
ramos, de todas maneras, que pueden

existir muchos métodos e índices si-
milares; aquí mostramos dos métodos
probados para poder ofrecer una coti-
zación rápida, acertada y eficiente. 
•  Precio por metro cuadrado: es el mé-

todo más reconocido -y usado- en el
gremio de la construcción, consiste
en encontrar el costo por metro cua-
drado de un subsistema de seguridad
electrónica. Para que sea una herra-
mienta efectiva, debemos descubrir
y calcular un índice para un sistema
de CCTV, uno para un sistema de alar-
mas para detección de intrusión o in-
cendio y, finalmente, otro para un sis-
tema de control de acceso. De esta
manera, sólo hay que preguntar a
nuestro cliente el área total del pro-
yecto, multiplicarla por el precio por
metro cuadrado para así lograr in-
mediatamente un valor aproximado
del costo del sistema de seguridad
electrónica para ese proyecto. Tenien-
do en cuenta el tiempo que puede
llevar la aprobación del cliente, la
puesta en marcha y la compra de los
materiales, se puede hacer un ajuste
según la inflación.

• Porcentaje del proyecto: el segundo
método, igual de conocido y usado
en otros rubros y profesiones de la
construcción, consiste en descubrir y
calcular un porcentaje que represente
cada subsistema dentro del costo
total del proyecto. De esta manera,
se hace muy fácil poder dar un valor
aproximado de los sistemas de segu-
ridad electrónica al conocer el valor
total del proyecto (su cliente segura-
mente lo conoce) y sacando el por-
centaje estimado. Nuevamente, con
sólo hacer unas pocas cuentas ya ten-
dríamos una cifra aproximada.

Ambos métodos pueden darnos un
estimado o, al menos, un rango de va-
lores. Lo ideal es utilizar ambos métodos
y cotejar los resultados entre sí, para
verificar que arrojen cifras similares.
Allí radica la mayor parte de su efecti-
vidad y certeza.

Hasta aquí la primera parte. En la pró-
xima edición concluiremos este trabajo
contando cómo obtener cada uno de
los índices necesarios; veremos ejemplos
prácticos de aplicación y las conclu-
siones a las que podemos arribar.  �

“Siempre es buena idea explicarle al usuario final que se
requiere de un diseño profesional antes de poder cotizar
cualquier sistema de seguridad, diseño que requiere tiempo
y esfuerzo e insume costos monetarios”.

Un índice expresa la relación numérica existente entre dos
cantidades. En seguridad electrónica, esos índices nos
ayudan a cuantificar costos aproximados en base a datos
que el usuario ya posee”.
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1. INTRODUCCIÓN
A pesar de que los sistemas de CCTV

analógicos llevan más de 30 años de
vigencia en el mercado, habiendo par-
tido de cámaras blanco y negro con
resoluciones de 380 TVL, con dimen-
siones físicas exageradas y un costo
muy alto para su adquisición e instala-
ción, la tecnología digital aún no ha
podido desplazar a los sistemas ana-
lógicos de video en banda base ni a
sus medios de transmisión.

La evolución de la era digital reem-
plazó, básicamente, las grabadoras tipo
time-lapse en formato VHS por equipos
digitalizadores (ya sean PC DVR o stand-
alone con sistema operativo Linux em-
bebido), pero la señal de video se sigue
transmitiendo a dicha grabadora de
igual forma, tanto por cables balan-
ceados (UTP) como desbalanceados
(coaxial) con una impedancia caracte-
rística de 75 Ohms.

La ventaja de digitalizar la señal analógica
para poder grabarla es que, aprovechando
el formato digital y la versatilidad de in-
ternet, hoy, el video de las cámaras de
CCTV puede monitorearse tanto en PC
workstation como en dispositivos móviles,
cualquiera sea la plataforma o sistema
operativo que utilicen.

2. CÁMARA BOX / CÁMARA BULLET
CON IR INTEGRADO. 
APLICACIONES
El formato de cámara box es, sin

dudas, un vestigio de la tecnología pa-
sada. Si bien ambos formatos de cámara
(box y bullet) emiten la misma señal
de video analógica en banda base, sea
norma PAL o NTSC, las prestaciones

Roberto Junghanss
Gerente general de
Electrosistemas de Seguridad
rj@electro-sistemas.com.ar

A lo largo de ocho capítulos ofreceremos un detalle acerca de los elementos que componen un sistema

de CCTV, su correcta elección e instalación. En esta entrega, el temario abarca la tecnología analógica

disponible, los tipos de cámaras más utilizados, su alimentación y cableado.

Capítulo 1: Vigencia de la tecnología analógica y sus sistemas de cableado – 1ra parte

Curso de actualización
tecnológica en CCTV

Data técnica

Capítulo 1
Vigencia de la tecnología analógica y
sus sistemas de cableado. 1ra parte
1. Introducción.
2. Cámara box / Cámara bullet con IR 

integrado. Aplicaciones.
3. Métodos de compensación de luz.
3.1. Iris electrónico.
3.2. Lentes autoiris.
3.3. Compensación de luz trasera.
3.4. Wide Dinamic Range.
4. Nueva tecnología CCD / CMOS. 

Resoluciones megapíxel. Filtros IR.

Capítulo 2 
La evolución y convergencia de los
sistemas de vigilancia por vídeo.

Capítulo 3 
Tecnología IP megapíxel: aplicaciones,
integración y sistemas de transmisión.

Capítulo 4 
Consideraciones para el diseño y
cálculo del sistema. Servidores de
almacenamiento.

Capítulo 5 
Diferentes topologías de redes IP. 
Configuración de equipos y redes.

Capítulo 6
Software de gestión de video. 
Matriz de TV mediante decoders.

Capítulo 7
Sistemas de análisis inteligente
de video.

Capítulo 8
Mejores prácticas para una transmisión
confiable.

Índice general de la obra

de incluir iluminador infrarrojo, lente
varifocal, visera parasol, brazo de mon-
taje y carcaza con protección exterior
IP65, hacen de la cámara bullet un for-
mato por demás conveniente. Además,
en la actualidad, las cámaras bullet in-
cluyen la opción de cambiar parámetros
de video con el menú en pantalla, ya
sea a través de un mini control tipo
joystick ubicado en el cable o por
medio de un controlador remoto vía
protocolo UTC.

Sin embargo, el hecho de que pueda
utilizarse una lente desmontable en la
cámara box la convierten en ideal para
aplicaciones especiales. Por ejemplo,
en zonas de control perimetral com-
plejo, como puertos o fronteras, se re-
quiere muchas veces de lentes moto-
rizadas de hasta 200 mm. Esta distancia
focal supera ampliamente el rango es-
tándar de lentes incluidas en las cámaras
bullet. Otra aplicación especial es el
uso de CCTV en cámaras frigoríficas.

Las temperaturas bajo cero no son
apropiadas para las cámaras bullet,
por lo que suelen utilizarse cámaras
box dentro de gabinetes plásticos ABS,
con bajo índice de conductividad tér-
mica, suplementado con calefactores
resistivos. Por último, en zonas antiex-
plosivas, como refinerías o la industria
química, se suelen utilizar gabinetes
especiales con certificación Factory
Mutual, con cámaras tipo box y lentes
adecuadas.

3. MÉTODOS DE
COMPENSACIÓN DE LUZ
En los últimos años, la escala de inte-

gración en circuitos microprocesados
logró incorporar funciones electrónicas
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a las cámaras de CCTV que mejoran
sustancialmente el desempeño en con-
diciones de iluminación complejas. Esto,
además, contribuye con la miniaturiza-
ción y bajo consumo de energía en los
productos de cámaras de vigilancia.

Básicamente, el concepto del sensor
de imagen CCD (Charge Coupled Device)
o CMOS (Complementary Metal Oxide
Semiconductor) es el mismo que años
atrás; hoy ha aumentado notablemente
la cantidad de píxeles activos, lo que
conlleva un aumento considerable en
la resolución de imagen. Sin embargo,
con este avance tecnológico aplicado a
los DSP, el mayor beneficio se ve reflejado
en la mejora de la relación señal/ruido,
colores más vívidos y un aumento de la
nitidez de la imagen en movimiento de
alta velocidad.

Sony siempre se destacó en el campo
de la digitalización de procesamiento
de señal de video. Como ejemplo, po-
demos mencionar la serie Effio (Enhan-
ced Features and Fine Image Processor),
una moderna generación de cámaras
DSP que la marca desarrolló y distribuye
desde 2009. El sistema Effio combinado
con sensores CCD 960H, además de al-
canzar resoluciones mayores a 700 TVL,
incluye función de reducción de ruido y
proporciona una función ATR (repro-
ducción adaptable de tonos), lo que
mejora el contraste en zonas de luz/os-
curidad y una función HLC (HighLight
Compensation), que suprime fuentes de
luz potentes durante la noche, mejorando
la visibilidad y la nitidez de la imagen.

3.1. IRIS ELECTRÓNICO
También conocido como AES (Auto-

matic Electronic Shutter), el iris elec-
trónico controla en forma automática
la cantidad de luz que penetra en la
cámara. Cuanto mayor sea la velocidad
de control, que puede variar entre 1/60
y 1/100.000 de segundo, mejor será la
compensación de la imagen en condi-
ciones de luz brillante. El concepto del
iris electrónico es similar al de las lentes
autoiris; pero, como la compensación
se realiza en forma electrónica, el rango
de variación comparado con las lentes
autoiris es menor y su aplicación se
limita a cámaras de uso interior.

3.2. LENTES AUTOIRIS
La mayoría de las cámaras box profe-

sionales actuales aceptan lentes de tipo
autoiris. Sin embargo, existen dos tipos:
control por video (VD, Video Drive) y
control directo (DC, Direct Control). Es
la lente adecuada cuando la cámara
está instalada en el exterior, ya que
controla en forma automática la canti-

dad de luz que penetra en ella, man-
teniendo una señal de video constante
con una efectividad muy superior al
iris electrónico (AES) y logrando, además,
una mayor profundidad de campo. 

3.3. COMPENSACIÓN 
DE LUZ TRASERA
Cuando debe visualizarse una escena

o un objeto que tiene una luz brillante
detrás, deberá seleccionarse una cámara
que posea compensación de luz trasera
o BLC (Back-Light Compensation). Si
la cámara está instalada en un ambiente
interior, enfocada hacia una puerta de
entrada o una ventana y no posee esta
función, el reflejo del sol o luz diurna
hace que la imagen en el monitor,
cuando una persona entre por la puerta
o pase frente a la ventana, sea una si-
lueta negra. La función del BLC es, bá-
sicamente, "engañar" electrónicamente
a la cámara para que no registre la luz
trasera, elimine el efecto de silueta y
reproduzca una imagen clara en difíciles
condiciones de luz.

3.4. WIDE DINAMIC RANGE
El WDR es la compensación de con-

trastes de luz muy exagerados, logrados
con la tecnología doble CCD, uno de
alta y otro de baja velocidad. Los dos
CCD hacen captura de imagen, a dife-
rencia de las cámaras tradicionales que
tienen una sola toma. El primer CCD
toma la imagen bajo condición normal
de luz; el segundo, en cambio, lo hace
a alta velocidad para obtener la imagen
con condiciones de alta luminosidad
de fondo. El procesador de video com-
bina ambas tomas en una única imagen
balanceada que muestra con claridad
tanto los objetos de interior como del
exterior de la escena, sin ningún tipo
de sombra o deslumbramiento.

En términos de CCTV, el rango dinámico
es uno de los parámetros más modernos
para la clasificación de sensores de ima-
gen. Describe la relación de la máxima

señal no saturada en comparación con
la desviación estándar del ruido bajo
condiciones de escasa iluminación.

Para decirlo de forma más general, el
rango dinámico es la relación entre la
imagen más clara y la más oscura que
una cámara puede capturar. Los dis-
tintos fabricantes utilizan métodos di-
ferentes para compensar electrónica-
mente una iluminación de fondo fuerte
para, de este modo, proporcionar de-
talles de la gente u objetos que, nor-
malmente, aparecerían perfilados. Con-
ceptualmente, se combinan dos cam-
pos independientes de la misma ima-
gen: el primero es obtenido con un
largo tiempo de exposición de las
zonas brillantes y el segundo se obtiene
de las zonas oscuras.

Short Exposure

Long Exposure
+

=

Captura real por “Effio”
con sensor CCD 960H

“Effio” Series

Test de resolución ATR on ATR on
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4. NUEVA TECNOLOGÍA CCD / CMOS. 
RESOLUCIONES MEGAPÍXEL.  FILTROS IR
Como se mencionó, combinada con

sensores de imagen 960H, la nueva
tecnología alcanza resoluciones hori-
zontales de más de 700 TVL. Esto le
permite ofrecer imágenes más nítidas y
con mayor sensibilidad que las cámaras
de circuito cerrado tradicionales.

Pero, en definitiva, en el mercado del
CCTV prevalecen sólo estos dos tipos
de tecnologías utilizadas para la fabri-
cación de sensores, ya sean los CCD o
los CMOS. Ambos sensores están for-
mados, en su esencia, por semicon-
ductores de metalóxido (MOS) y están
distribuidos en forma de matriz.

Su función es la de acumular una
carga eléctrica en cada una de las celdas
de esta matriz. Estas celdas son los lla-
mados píxeles. La carga eléctrica al-
macenada dependerá, en todo mo-
mento, de la cantidad de luz que incida
sobre cada celda: cuanta más luz haya
sobre el píxel, mayor será la carga que
éste adquirirá. 

Aunque, básicamente, los CCD y CMOS
funcionan de una manera muy similar,
hay algunas diferencias entre ambas
tecnologías. En el caso del CCD, éste
convierte las cargas de las celdas de la
matriz en voltajes y hace una lectura
de cada uno de los valores correspon-
dientes a cada una de las celdas. Luego,
esta información es traducida en forma
de datos por un convertidor analógi-
co-digital. De esta manera, la estructura
interna del sensor es muy simple pero
se requiere de un DSP adicional para
el tratamiento de la información, siendo
una solución técnica más costosa y de
mayor tamaño. En relación con el rango
dinámico, la performance del sensor
CCD supera ampliamente al CMOS. Co-
mo ya se ha explicado, el rango dinámico
es el coeficiente entre la saturación de

los píxeles y el umbral por debajo del
cual no captan señal. En este caso, el
CCD, al ser menos sensible, tolera mucho
mejor los extremos de luz.

Ahora bien, en el caso del CMOS, cada
celda es independiente. La diferencia
principal es que la digitalización de los
píxeles se realiza internamente en cada
celda, por lo que toda la conversión
analógico-digital se lleva a cabo dentro
del sensor y no requiere de un proce-
sador externo. Por este motivo, los CMOS
son más baratos de fabricar, consumen
menos energía y además tienen la ven-
taja de ser más sensibles a la luz, por lo
que en condiciones pobres de ilumina-
ción se comportan mucho mejor.

Entonces, se puede concluir que, en
realidad, los sensores CMOS no tienen
peor calidad de imagen sino que la
tecnología CCD llegó a su límite y es
ahora cuando se está desarrollando la
CMOS. Años atrás, el CMOS empezó a
implementarse en las cámaras de baja
gama, donde la escasa calidad no era

un gran problema y se compensaba
por su muy bajo costo. Fue tras la evo-
lución de la tecnología cuando co-
menzó a implementarse en cámaras
de resoluciones megapíxel.

Como desventaja, se puede mencio-
nar que el CMOS necesita un filtro ade-
lante del sensor para poder captar los
colores. Este filtro está dividido para
que los píxeles capten la luz roja, azul
y verde en distintas proporciones, ya
que la luz verde es la menos sensible
de las tres y se requiere compensar la
distorsión cromática inherente al sensor.
Por este motivo, a menudo las cámaras
con sensor CMOS utilizan adicional-
mente un filtro de luz infrarroja (deno-
minado IR cut), para que en condiciones
de luz diurna puedan compensar aún
más la distorsión cromática. 

Esto le adiciona al CMOS un elemento
mecánico susceptible a fallas, además
de un molesto ruido a bobina de relé
que desplaza la cortina del filtro. Esto
es algo que el CCD no necesita. �
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El objetivo de esta obra es aportar un instrumento de información y consulta que le permita al instalador

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.

6.20. CONSIDERACIONES PARA
AMBIENTES CON TABIQUES Y
ESTANTERÍAS *
Como mencionamos anteriormente,

en la práctica deben enfrentarse di-
versos problemas para el diseño. Ge-
neralmente, dentro de grandes espacios
de almacenamiento es donde pueden
encontrarse distintas divisiones, como
estanterías y mercadería que obstruyen
el movimiento libre del humo hacia
los detectores. En este tipo de situa-
ciones, dentro de un ambiente que a
simple vista sería un ambiente único,
en términos de diseño tal vez debería
considerarse como dos ambientes dis-
tintos, requiriendo el empleo de más
dispositivos para realizar una protección
adecuada.

Si la distancia de separación de la
altura del techo al nivel de la estantería
D es inferior al 15% de la altura del
piso al techo H, entonces considera
remos dos ambientes distintos.

6.21. TECHOS CON GRAN ALTURA
La estratificación se presenta cuando

la temperatura de las partículas pro

José María Placeres
Gerente regional de ventas
para Latinoamérica de Mircom
Group of Companies.
jmplaceres@mircom.com
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ducto de la combustión humo alcanza
la temperatura del aire circundante.
Debido a que perdió el impulso térmico
al igualarse, el humo deja de elevarse
y comienza a estratificase. La tempe
ratura del aire cerca del cielorraso es
generalmente unos pocos grados más
alta que la del aire cerca del piso. Esto
puede variar dependiendo de la ubi
cación geográfica del lugar, por las
temperaturas esperadas.

Para realizar el movimiento de las
partículas de combustión se requiere

entonces la temperatura suficiente
para superar la barrera de calor, de
manera de llevar las partículas hasta
el nivel de los detectores. 

Esta situación, probablemente, se
presente en mayor medida en los en
los edificios preparados como bodegas,
por ejemplo, ya que habitualmente
poseen techo metálico y poca aislación
térmica. Durante el día, el aire que se
encuentra por debajo del techo puede
recalentarse por la radiación solar y se
forma una barrera térmica que evitaría
o demoraría la llegada del humo al
nivel del cielorraso.

El humo podría estratificarse a un
nivel que se halla por debajo de esta
barrera térmica. En general, esto no
sucede de noche. 

Para la protección adecuada de los
edificios de cielorraso alto, los detectores
deberán ser instalados alternadamente
a dos niveles: una mitad a nivel del
cielorraso y la otra mitad a una distancia
mínima de 910 mm por debajo del
cielorraso.

Comportamiento
típico del movimiento
de partículas de la
combustión

H= Altura

D = Distancia de separación
desde techo al nivel de
estantería
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6.22. CONSIDERACIONES
PARA TECHOS CON VIGAS 
En los techos con vigas, el movimiento

del aire calentado y el humo puede
verse retardado por los entrepaños
formados por las vigas. Bajo determi
nadas condiciones, en este tipo de te
chos se recomienda realizar una re
ducción de espaciamiento de los de
tectores para asegurar los niveles de
protección.

Podemos ver en los gráficos de esta
página los diferentes criterios a tener
en cuenta para los distintos tipos de
vigas, tanto para detectores térmicos
como para detectores de humo. �

* Reiteramos el ítem 6.20. tal como
se publicó en la edición anterior, adicio
nando gráficos ilustrativos que, por ra
zones de espacio, no pudieron ser incluidos
en el N° 91.

Barrera térmica

Pluma de humo

Estratificación
del humo

Detectores de humo ubicados
sobre el techo

Detectores de humo ubicados
por debajo del nivel de techo

910 mm distancia mínima recomendada
para separación del techo

Barreras o tabiques
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Más que cualquier otra de las disciplinas de la seguridad, la protección contra incendios es una de las

menos valorada, donde más improvisados abundan y las normativas, generalmente, son soslayadas. Y

los riesgos que ello implica, no siempre son debidamente ponderados.

a ingeniería contra incendio parece
estar condenada a que cualquier

persona con un mínimo de conoci-
mientos técnicos -y, a veces, con menos
que eso- se considere capacitada para
encarar un proyecto de rociadores au-
tomáticos o de detección de incendios.
Lamentablemente, hay instaladores
improvisados que creen que alcanza
con ejecutar instalaciones según su
buen saber y entender. Es decir, no se
les puede imputar una intención frau-
dulenta: simplemente ignoran el tema
de una manera casi inocente. La situa-
ción se agrava cuando encontramos
que quienes aceptan este desconoci-
miento no son solamente los que ob-
tienen un beneficio económico por la
provisión y montaje del sistema, sino
también los propietarios de los bienes
a proteger o los directores del proyecto
que ha de implementarse.

A través de correos y consultas hemos
notado que los temas que generan
más comentarios no son, como podría
pensarse, los que abordan aspectos
técnicos o de importancia normativa,
sino los que se refieren al desarrollo
de la actividad de protección contra
incendio en nuestra región y a los obs-
táculos que debemos afrontar cotidia-
namente quienes nos dedicamos a la
tarea de salvar vidas y bienes de los
efectos del fuego. Todo indica que, en
América Central y del Sur, la ingeniería
contra incendio sufre los mismos pa-
decimientos en todos los países. Ana-
lizaremos brevemente algunas situa-
ciones comunes con las que el gremio
suele encontrarse.

“NUNCA HAY INCENDIOS”
Otro obstáculo que debemos sobre-

llevar es la incontestable realidad de
que el incendio es un hecho poco fre-

L

Eduardo D. Álvarez
Director de Edar Ingeniería 
edaringe@edaringe.com.ar

La actividad cotidiana en protección contra incendio

cuente y, por lo tanto, es percibido
como un riesgo tolerable. Esta forma
de pensar deja de lado el hecho de
que la importancia de un riesgo puede
medirse como el producto entre su
frecuencia y el daño que produce. Por
lo tanto, aún con una frecuencia redu-
cida, el enorme valor que debemos
asignarle a los daños potenciales a per-
sonas y propiedades, tanto directos
como indirectos, hace que la magnitud
final del riesgo justifique plenamente
los esfuerzos de protección, anulando
la pertinencia del comentario tantas
veces escuchado: “Nunca tuvimos un
incendio”. 

“ESTO ES LO QUE USTED NECESITA”
Todos los tipos de fuego, todas las

fuentes de ignición, todos los problemas
de propagación se solucionan con el
producto que vende el mercader de
incendio de turno. Para quien instala
sistemas de gas limpio, el agua es el
peor enemigo; si vende sistemas de
detección, los rociadores automáticos
son muy lentos en su operación; si lo
que vende son mangueras, éstas son
la solución absoluta aunque no haya
quien las opere; y si vende sellos cor-
tafuego, su aplicación evita la necesidad
de cualquier otro sistema de protección.
Claro que no estamos hablando de las
personas que comercializan su producto
con conciencia de las ventajas y limi-
taciones que posee lo que venden,
sino de los arribistas de la seguridad
contra incendios que sólo tienen en la
mente la comisión que cobrarán y no
consideran el objetivo de cubrir las ne-
cesidades de su cliente. Suele suceder
que el único contacto del propietario
con la protección contra incendios es
a través de estos personajes.

“LAS NORMAS NO SON NECESARIAS”
Al haber normas con el grado de de-

talle que presentan las de NFPA, nos
queda preguntarnos cómo es posible
que alguien pase por alto el riesgo
que implica no cumplir con sus requi-

sitos. Por lo general, adjudicamos rá-
pidamente la causa del incumplimiento
a razones económicas: no se cumple
para reducir costos. Sin detenernos a
discutir el error superlativo que supone
pensar que apartarse de las normas es
un modo de ahorro, la verdadera razón
de esta separación de las exigencias
normativas es el desconocimiento. Gran
cantidad de personas que presunta-
mente aplican los códigos y normas de
la NFPA nunca han leído más allá de los
títulos. Muchos, también, colocan estas
normas como el punto máximo de pro-
tección ignorando que, en realidad, son
requisitos mínimos para garantizar una
cierta eficacia en el control del fuego. El
colmo de este planteo se resume una
frase que ejemplifica la visión de algunos
de los actores del rubro: “Todos sabemos
que no es posible cumplir totalmente
las normas NFPA”.

No debemos limitarnos a las normas
de la NFPA: también a las normas de
certificación del producto, que muchas
veces son tergiversadas, extendiendo
maliciosamente los alcances de los cer-
tificados o interpretándolas según las
conveniencias del caso. Pareciera ser
que no hay que prestar tanta atención
a la certificación, sino que lo importante
es tener fe en el producto. En protección
contra incendio es la ignorancia y no
la pereza la madre de todos los vicios.

Podríamos darle continuidad a esta
lista de los sinsabores de nuestra pro-
fesión y hablar de la ausencia de pruebas
de recepción debido al apuro por en-
tregar la obra, al reemplazo de los ma-
teriales y componentes originales por
otros de baja calidad, a la mágica re-
ducción del schedule de las tuberías o
a la sorpresiva aparición en el sistema
de productos no certificados. Sin em-
bargo, dedicaremos la última parte de
este artículo a intentar explicar las ra-
zones de fondo de estos problemas.

LAS CAUSAS
Creemos que las causas principales

de los problemas que afectan a la pro-

Opinión profesional

Los males que nos aquejan
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tección contra incendios son dos: una
que podríamos denominar “antropo-
lógica” y una segunda de “visibilidad”,
relacionada con la percepción del tema
por el público general.

La primera razón viene desde los orí-
genes del hombre, momento en el
que el fuego se consolidaba como
factor de cambio de la naturaleza. En
las cuevas del Pleistoceno convivíamos
con el fuego; le temíamos. Con el
tiempo aprendimos a encenderlo, a
extinguirlo, a dominarlo. Esta conquista
es común al género humano; podría
decirse que nos impele a considerar
inconscientemente que somos los amos
del fuego y que, por lo tanto, no puede
hacernos daño. O que, por lo menos,
sabremos cómo manejarlo si se da la
circunstancia.

El fuego es anterior a las herramientas
de piedra, al arco y la flecha, a la elec-
tricidad: todos sabemos cómo apagar
el fuego, basta con echarle agua como
hacían nuestros antepasados en Alta-
mira o en Lascaux.

La segunda razón es la falta de iden-
tidad que sufre la protección contra
incendio. Podemos detener a alguien
en la calle, hacerle saber que trabajamos
en “protección contra incendio” y pre-

guntarle cuál es nuestra actividad es-
pecífica. Nos encontraremos con per-
sonas que dirán que somos bomberos,
que vendemos extintores manuales,
que trabajamos en un laboratorio de
ensayo de materiales, que diseñamos
sistemas de extinción, que fabricamos
rociadores automáticos, que aplicamos
revestimientos ignifugantes, que defi-
nimos los medios de egreso, que mo-
delizamos el movimiento del humo
en un edificio, que entrenamos brigadas
industriales, que vendemos seguros
contra incendio, que instalamos sellos
cortafuego, que fabricamos puertas
resistentes al fuego, que vendemos
sistemas de detección y alarma, o que
vendemos, instalamos, diseñamos, fa-
bricamos, especificamos o analizamos
cualesquiera de las decenas de com-

ponentes, sistemas, equipos o activi-
dades relacionadas con la vastedad te-
mática que incluye la denominación
de protección contra incendio.

Con esta aventurada justificación atá-
vica del control del fuego y con la iden-
tidad aún incipiente de la protección,
quizá hayamos llegado al máximo que
podemos alcanzar en estas condiciones.
Nos queda el objetivo ineludible de
luchar contra la ignorancia; y siempre
contamos con la profunda satisfacción
de ganarnos el sustento protegiendo
la vida de todos.

En la Sección Latinoamericana de la
NFPA se defienden estos conceptos.  �

Reimpreso con autorización del NFPA
Journal Latinoamericano®.
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De reconocida trayectoria en el mercado de la seguridad, DX Control presenta su portfolio destinado

a la transmisión de eventos de alarma. Describimos los productos más destacados y sus principales

características.

X Control presenta su línea de
transmisores/comunicadores de

múltiples tecnologías, diseñados para
enviar alarmas monitoreadas, sensores
perimetrales, alarmas de barrios privados
y parques industriales a empresas de
monitoreo, porterías de barrios privados,
municipios, industrias o, directamente,
a celulares de personas (guardias y/o
usuarios finales). Asimismo, posee lo-
calizadores vehiculares satelitales con
transmisión por canal de datos, de celular
y radio, sumamente versátiles y progra-
mables por regla, para cubrir las necesi-
dades de esa industria.

DX Control, conocida tradicionalmente
por sus sistemas de radio para transmitir
alarmas domiciliarias, trabaja para con-
solidarse como el proveedor más com-
pleto de soluciones de comunicación
para la industria de la seguridad elec-
trónica en Argentina y Latinoamérica.

Sus equipos toman señales de paneles
de alarma directo de sensores y de ve-
hículos para enviarlas en forma segura,
confiable y estable a destino, al tiempo
que permiten interactuar de diversas
formas con esos sitios remotos, ya sean
móviles o fijos.

La empresa tiene presencia en varios
segmentos de la industria de la segu-
ridad electrónica:
• Monitoreo de alarmas.
• Sistemas perimetrales.
• Comunicación de alarmas centralizadas

de largo alcance con o sin abonos
mensuales.

• Logística vehicular satelital con trans-
misión por red de datos de celular,
directa por radio o mixta.
La compañía, de capitales 100% ar-

gentinos, desarrolló y fabrica, desde
sus orígenes, tecnología relacionada
con las telecomunicaciones para alar-
mas, comenzando con discadores te-
lefónicos, radios y monocanales ana-
lógicos, para luego aplicar tecnologías

IP y datos sobre GSM.
Su consigna es “poner el paquete de

datos del otro lado” con una, dos o tres
tecnologías, las que sean necesarias, para
que el prestador o integrador, con la im-
plementación más sencilla posible y el
start-up más simple, reciba el evento.

Los equipos son inmunes a los jammers
celulares (inhibidores), fácilmente ad-
quiribles en el mercado, y son resistentes
a los cambios de tecnología de las redes
celulares. Es decir que funcionan desde
el AMPS y seguirán haciéndolo cuando
caiga el GPRS, el 3G y 4G.

DX trabaja prestando atención en fa-
cilitar la labor de todos los involucrados,
instaladores, operadores, supervisores,
IT/sistemas, etc., para lo cual está invir-
tiendo, desde 2004, tiempo y esfuerzo
en procesos, documentación y capa-
citación. Todas las nuevas aplicaciones
son interactivas, permiten programación
remota de los equipos y comando re-
moto inteligente de paneles de alarma
y artefactos eléctricos.

TRANSMISORES FULL DATA
Estos transmisores permiten moni-

torear de manera fácil, segura y trans-
parente cualquier panel de alarmas
del mercado. Cuentan con interfaz de
comunicación propia y están diseñados
para transmitir Contact ID directo, lo
que aumenta la velocidad de comuni-
cación con la central de monitoreo,
potenciando la seguridad proporcio-
nada por el sistema (imagen 1).

Modelos:
• Full ID Contact ID: transmisor universal

compatible con todos los paneles de
alarma. Full data. Cuatro entradas y
cuatro salidas.

• Full Express: Full data con conexión
directa a bus DSC y serial Paradox.
Cuatro entradas.

Ambos comparten las siguientes cara-
terísticas: inmunes a jammers comer-

D

Productos y sistemas de DX Control

Portfolio

La comunicación,
pilar del negocio del monitoreo
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ciales, radio de 3W en hast 4 frecuen-
cias, supervisión de línea telefónica y
admiten comandos DTMF para do-
mótica básica.

• DX S3: radio + GPRS interactivo uni-
versal. Full data. Cuatro entradas y
cuatro salidas. Detecta y reporta jam-
ming.

• DX S2: GPRS interactivo universal. Full
data. Cuatro entradas y cuatro salidas.
Comando remoto inteligente, pro-
gramación remota y FOTA.
Estos dos modelos tienen en común

las siguentas características: reporte
por GPRS a dos destinos con búffer de
220 eventos, con o sin KissOf remoto,
armado y desarmado universal de pa-
neles remoto por ]SMS, con password
y control callet ID, y admiten comadnso
GPRS y SMS para aplicaciones de do-
mótica básica.

SISTEMAS DE RASTREO VEHICULAR 
• DX Sat 7: un moderno equipo diseñado

para seguimiento y localización vehi-
cular. Una de las aplicaciones típicas
es el gerenciamiento y seguridad de
flotas de vehículos. En él se integran
las modernas tecnologías GPS y
GSM/GPRS cuatribanda y doble tarjeta
SIM de conmutación automática. Pue-
de enviar eventos de posición, velo-
cidad, rumbo, encendido del motor,
apagado, etc. en forma automática.
Todos los datos son enviados según
la programación suministrada por el
usuario. Ofrece la función Pánico por
omisión: Guardia virtual, a través de
la cual el conductor del vehículo puede
iniciar un período de guardia virtual
durante el cual será monitoreado y
finalizarlo en caso de falsa alarma o
reportarlo ante un hecho real (imá-
genes 2 y 3).

• MS10: localizador offline con descarga
RF, no utiliza la red celular, por lo que
no tiene gastos mensuales. GPS Satelital
que almacena posiciones en tarjetas
SD de 2 Gb. Descarga del buffer contra
la base hasta 30 metros de distancia
con conexión IP (imagen 4).

• TX60S: localizador radio RF, ideal para
zonas donde no hay GPRS. GPS satelital
con transmisor de radio RF DX de 30
watts. Almacena posiciones en tarjetas
SD de 2 Gb. Descarga del buffer por
radio (imagen 5).

RECEPTORAS MULTIVÍNCULOS
DX Control desarrolló la familia de

equipos más completa, segura y potente
para el monitoreo radial, GPRS y telefónico
de alarmas. Sus versátiles transmisores
y receptores radiales, GPRS y telefónicos
son compatibles con todos los paneles
de alarmas y los software de monitoreo

del mercado (imagen 6).
• Receptores multivínculo: son equipos

desarrollados para recibir los eventos
generados por los abonados y analizar
sus reportes. Al ser equipos multivínculo,
podrán ser programados para recibir
vía radio y teléfono en un mismo
equipo. Formatos de recepción Con-
tact ID, Ademco Express y 4+2. For-
matos de salida por serial e IP: Ademco
685, Surgard y Silent Knight. Display
incorporado de 4 x 20 caracteres o
320 x 240 con interfaz gráfica. Software
de medición de señal incorporado.
Salida para monitoreo a distancia.

REPETIDORAS RADIALES E IP
La incorporación de estas unidades

(imagen 7) facilita el crecimiento del sis-
tema, ya que permiten brindar servicios
en zonas más lejanas o de terreno irregular,
ampliando al área de cobertura.
• Tecnología Store&Foward. 
• Reconstruye la señal y puede enviar

en el mismo canal de radio u otro.
• Medición de señal de radio en el abo-

nado.
• Display gráfico incorporado.
• Salida IP. Utilizando esta salida el trans-

misor queda en modo backup, trans-
mitiendo únicamente en cso de pér-
dida del vínculo IP.

• Totalmente programables. �

+ datos: ventas@dxcontrol.com.ar
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Comunicador con conectividad WiFi

Nt-Link GEW NtCom

Netio S.R.L.
www.nt-sec.com
info@nt-sec.com

Nuevo módulo desktop de SoftGuard

VigiControl
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Tienda de productos

Netio S.R.L. presenta el comunicador Nt-Link GEW, un
dispositivo con todas las ventajas del Nt-Link GE, a las
que suma conectividad WiFi.

Este equipo incorpora un módulo WiFi embebido de
2.4 GHz IEEE 802.11 b/g, a través del cual el comunicador
puede conectarse a cualquier red WiFi, tanto abiertas
como encriptadas con seguridad WPA. La interfaz
Ethernet 10Base-T sigue estando presente, por lo que
también es posible conectarlo por esta vía a internet a
través de la red del cliente.

Su vínculo principal es la conexión WiFi o Ethernet. De
ellos, el de menor tasa de fallos será el elegido. También
cuenta con un módulo GSM que mantiene una conexión
de datos GPRS como respaldo. Si los servicios de internet
y GPRS se encontraran interrumpidos, también puede
comunicar eventos por mensajes de texto SMS. Para
ello, cuenta con un filtro que selecciona los mensajes
de mayor prioridad para enviarlos, almacenando los de
menor prioridad en buffer para ser enviados por internet
o por GPRS cuando éstos se restablezcan. Por otro lado,
permite acceder al panel de alarmas a través del software
de teclado virtual por GPRS, dejando la conexión a
internet como vínculo prioritario para los eventos del
panel de alarma. Ambas conexiones funcionan al mismo
tiempo; es decir que, mientras se está manipulando el
panel de alarmas remotamente, se puede enviar un
evento sin desconectarse del teclado virtual.

El Nt-Link GEW permite control horario de manera
más confiable, ya que la posibilidad de tener una inte-
rrupción de internet y GPRS al mismo tiempo es muy
baja. Por lo tanto, es muy poco probable que un evento
llegue tarde al Nt-Link GEW, evitando así llamar a un
cliente por una apertura/cierre fuera de hora cuando
éste ya había entrado/salido en el horario correcto.

Para la configuración del comunicador, la forma más
conveniente es a través del software único, conectando
el equipo por Ethernet a la misma red donde esté la PC
con el programa.  �

SoftGuard presenta este mes el nuevo módulo desktop
VigiControl, diseñado para el control de rondas de vigi-
ladores y monitoreado desde la central de monitoreo.
El módulo SG VigiControl Desktop se compone de dos
elementos: la aplicación para celulares, que le permite
al vigilador realizar el control de rondas, reportar su po-
sición y enviar alertas de hombre vivo e imágenes, y el
módulo VigiControl Dekstop, que se instala en el centro
de monitoreo para la gestión y administración del sis-
tema.

La aplicación cuenta con cuatro botones principales:
• SOS para el envío de alertas con posición en mapa.
• RONDA para notificar el arribo o partida de cada punto

del control de rondas.
• HOMBRE VIVO para el control de presencia.
• NOVEDADES para el envío de notificaciones mediante

notas de texto o de voz, imágenes y lectura de códigos
QR.
También permite acceder de forma rápida y sencilla a

las funciones más importantes del módulo desde el
widget VigiControl, que aparece en la pantalla principal
del celular.

Al ser un sistema multivínculo, VigiControl asegura el
envío de las alertas vía TCP-IP, ya sea por WiFi o por red
celular de datos (GPRS – LTE), así como también el envío
de SMS cuando la red de datos no esté disponible.

Este módulo es un nuevo servicio que ofrece SoftGuard
a las estaciones de monitoreo, que pueden así añadir
prestaciones a sus clientes y generar nuevas posibilidades
de negocios.

Con VigiControl, SoftGuard sigue ampliando su oferta
de productos para estaciones de monitoreo, que incluye,
entre otros, los módulos SG Monitoreo, Video, Servicio
Técnico, Logger, Facturación y cobranzas, TrackGuard,
Smart Panics y Monitoreo Web remoto.

La empresa, también,  brinda capacitación permanente
a los usuarios, en modalidad presencial y a través de
cursos e-learning. �

SoftGuard
(54 11) 4136-3000 - ventas@softguard.com
www.softdemonitoreo.com
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Comunicador Ethernet, GPRS y WiFi 

Pégasus NX de 3i 

3i Corporation
www.3i-corporation.com

Software de rastreo de Fulltime

Plataforma FullTrack

Fulltime Argentina
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Tienda de productos

3i Corporation, con 12 años a la vanguardia de la co-
municación para paneles de alarmas vía  Ethernet, GPRS
y WiFi, conmemora las más de 50.000 unidades vendidas
en todo el mundo de su comunicador más joven, el
nuevo Pégasus NX.

El Pégasus NX es un producto compacto, robusto y
confiable en términos de interfaz de comunicación
para panel de alarmas.

Está provisto de las más recientes tecnologías en co-
municación de datos para paneles de incendio e intrusión
y es totalmente compatible con paneles que comunican
por protocolo Contact ID. Ofrece comunicación de alta
velocidad y bajo costo. La información transmitida por el
dispositivo es encriptada (AES Rijndael de 128/256 bits),
garantizando la máxima confidencialidad.

Entre las principales características que convierten al
Pégasus NX en una solución ideal para empresas de
monitoreo de alarmas, se incluyen:
• Tres interfaces de comunicación: GPRS (2 por tarjetas

SIM), Ethernet y WiFi (2 por Access-Points); permite
elegir cuál de las tres opciones de transmisión será la
de prioridad de uso.

• Batería incorporada de 2.000 mAh con duración de
hasta 6 horas.

• Transmisión simultánea para hasta 2 estaciones de
monitoreo por TCP o UDP, con IP fija o dinámica, so-
portando hasta 4 IPs o URLs por estación.

• 3i Locate, que permite la localización geográfica del
módulo través de la triangulación de las antenas de
celular.

• Dos zonas duplicables hacia 4 zonas y 4 PGMs que
aceptan comandos remotos.

• Detector de bloqueo de señal GSM (función jammer
detector).

• Supervisión de tamper y supervisión activa de la co-
nexión física con el panel de alarmas.

• Envío de mensajes SMS configurables.
• Memoria para hasta 5.000 eventos. �

FullTrack es la plataforma diseñada por Fulltime para
el rastreo de vehículos, personas, mascotas y objetos.
Está diseñada como una plataforma totalmente web,
con almacenamiento cloud y muy sencilla de operar;
supone múltiples ventajas para las empresas a la hora
de ofrecer nuevos servicios.

FUNCIONES Y CARACTERÍSTICAS
• Supervisión de flota por telemetría: recolecta datos

como velocidades, temperatura del motor, consumo
de combustible, tensión y carga de la batería, estado de
los frenos, etc., útiles para el mantenimiento preventivo
y el gerenciamiento correctivo de las unidades.

• Estado del tránsito: verifica el estado del tránsito en
tiempo real, lo que permite delinear rutas alternativas
para llegar a horario.

• Comportamiento del conductor (Drive Behavior): esta
función monitorea el comportamiento del conductor,
proporcionando variables tales como exceso del límite
de velocidad, infracciones de tránsito, aceleradas/fre-
nadas bruscas, cuidado del vehículo, etc.

• Gestión en ruta para mejorar la productividad: a través
de esta función, la empresa puede perfeccionar sus
recorridos y la distribución de su flota, optimizando
sus recursos y costos al eliminar rutas o paradas ociosas
y seleccionando los caminos que eviten la mayor can-
tidad de pérdidas de tiempo posible.

• Configurable según requisitos del cliente.
• Monitoreo integral: a través de la integración, la plataforma

puede ofrecer a una misma empresa, por ejemplo, mo-
nitorear una propiedad o comercio mientras actualiza
la información de los móviles de su cliente. 

• Sin pago de contratos ni requisitos de fidelidad.
• No requiere de inversión inicial en infraestructura.
• Sistema de rastreo 100% web.
• Capacitación presencial o en modo online.
• Permite incluir logo y colores corporativos en las

pantallas del software.  �
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Detección de rostros iDVR
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Tienda de productos

Nueva generación de grabadores analógicos Dahua

Dahua presenta los iDVR, su nueva generación de graba-
dores analógicos que cuentan con función de detección
de rostros en uno de sus canales para cualquier cámara
analógica. La serie iDVR está pensada para mejorar la
eficiencia de las cámaras actuales, ya que no sólo graban
sino que también toman fotos de todos los rostros detectados,
cuyas imágenes son almacenadas en la nube. De esta
forma, el usuario siempre contará con un registro adicional
de la información, ya que las fotografías pueden verse de
manera online en cualquier dispositivo móvil o computadora
con acceso a internet.

CONECTIVIDAD Y ALMACENAMIENTO
Los iDVR detectan la imagen de un rostro, movimientos,

mensajes de alarma y graban videos que pueden ser alma-
cenados en un servidor cloud (almacenamiento online),

como Skydrive y Dropbox, para mantener los datos seguros
y ahorrar espacio de almacenamiento en discos físicos.

Estos Smart iDVR pueden conectarse a la red a través de
P2P escaneando el código QR o ingresando en la web
www.easy4ip.com.

MODELOS RECOMENDADOS
• DH-iDVR5104/5108/5116H-F: 4, 8 y 16 canales 960H, Mini

1U, DVR inteligente. Todos los canales graban en tiempo
real a 960H. Salidas HDMI, VGA, 1 TV. Una entrada de audio.
Soporta un disco SATA. Puertos USB (2) y 1 RJ45 (100 m).

• DH-iDVR5104/5108/5116HE-F: 4, 8 y 16 canales 960H, Mini
1U, DVR inteligente. Todos los canales graban en tiempo
real a 960H. Salidas HDMI, VGA, 1 TV. Cuatro entradas de
audio. Cuatro entradas y tres salidas de alarma. Soporta un
disco SATA. Puertos USB (2) y 1 RJ45 (100 m).  �

Dahua Technology CO. LTD.
www.dahuasecurity.com
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Regulación de la actividad
Ante la mera presunción de un ilícito, la ley
establece que es obligatorio poner de in-
mediato en conocimiento del mismo a las
fuerzas policiales. Ese pedido de intervención
se realiza desde un centro de monitoreo,
desde el cual se solicita el despacho de un
móvil de la fuerza pública. Esto sucede an-
te la recepción de un evento trasmitido por
un sistema de seguridad electrónico; ya sea
desde la propiedad del usuario o bien des-
de un móvil que cuente con los dispositivos
necesarios para llevarlo a cabo. 
Esta comunicación se encuadra en las leyes
vigentes y es obligatorio realizarla.

LA LEY OBLIGA
Para citar un ejemplo, la ley 1.913 de la Ciu-
dad Autónoma de Buenos Aires, publicada
en el Boletín Oficial N° 2.363 del año 2005,
expresa en su art. 10: “Obligaciones: Los
prestadores se encuentran obligados a: a) Po-
ner en conocimiento inmediato de la autori-
dad policial o judicial todo hecho delictivo de
acción pública del que tomen conocimiento
en oportunidad del ejercicio de su activi-
dad”. En otras leyes provinciales u otras ju-
risdicciones el concepto es similar, mencio-
nando incluso que se considera una “falta
muy grave” (pasible de severas sanciones)
el no comunicar a la policía un evento reci-
bido que se presuma que pueda ser deriva-
do de la ocurrencia de un delito. También se

considera una falta el comunicar tales señales
con retraso injustificado y se menciona como
pasible de infracción la comunicación de se-
ñales falsas, sin hacer distinción ni describir
qué comprende el término.
Vemos, entonces, que la actual ley obliga a
las empresas prestadoras de servicios de
seguridad electrónica (monitoreo de alar-
mas) a comunicar en forma inmediata un
evento recibido y prohíbe comunicar tal even-
to si no es real. Esta exigencia implícitamente
da muy poco tiempo para el análisis (filtra-
do) como para poder tomar la determina-
ción de comunicarlo o no, considerando los
riesgos que conlleva tal decisión para nues-
tras empresas; estamos siempre al límite de
la ley, ya sea por no comunicar el evento o co-
municarlo de manera tardía –en caso de ser
verídico no trasmitido a las autoridades–, o
por comunicar un evento falso (falsa alarma).
Teniendo en cuenta esto, en cada uno de
los eventos de emergencia recibidos, al ope-
rarlos y determinar cuáles son los pasos a se-
guir, lo cual es la razón de ser de nuestro cen-
tro de monitoreo y para lo que se nos ha
contratado, se realiza todo el proceso bajo la
incertidumbre de estar o no sujeto a ley. Ta-
les dilemas deben ser resueltos en la futura
nueva ley.

EL DILEMA PARA CUMPLIR LA LEY
Si bien existe un gran esfuerzo y es un apor-

te útil el realizado a través de normativas
como las IRAM 4175, 4175, 4176 y 4177, pa-
ra poder mejorar toda la cadena técnico-lo-
gística interviniente entre los extremos de un
sistema de seguridad electrónico (es decir,
el usuario y quienes le prestan asistencia) es
sabido que se pueden –y deben– reducir,
pero nunca anular, los márgenes de error
(falsas alarmas). Esto trae aparejado que
nuestra actividad diaria esté en permanen-
te riesgo de caer fuera de la ley, sea por no
comunicar o por comunicar de manera erró-
nea un evento.
Por otra parte, observamos alguna reorga-
nización en las fuerzas públicas (como en los
casos del sistema 911, la entrega de pulsa-
dores de pánico, etc.) relacionada con la ex-
pansión de su poder de respuesta y, en al-
gunos casos, con proyectos y objetivos cu-
yo espíritu supone considerarlas más allá
de un servicio público.
Es oportuno remarcar que, por concepción y
por ley, la policía debería dar la respuesta na-
tural en materia de seguridad a toda la ciu-
dadanía, que la requiere y la sustenta a tra-
vés del pago de sus impuestos. Si tomamos
en cuenta los crecientes índices de insegu-
ridad o la percepción en la población de no
estar satisfecha de una necesidad básica,
el concepto y requerimiento básico de vigi-
lar para dar una posterior respuesta ante la pre-
sunción de un hecho delictivo, no es (desa-
fortunadamente y no por responsabilidad de
tales fuerzas) un “caso de éxito” exhibible.
Nada haría suponer que el manejo de los
recursos de la policía pueda llevarse a cabo
como si fuese una empresa privada o que el
sólo hecho de una recaudación adicional va-
ya a solucionar la situación general de se-
guridad. Debería considerarse, sí, la inci-
dencia de los mayores costos en las finanzas
de las actuales empresas, ya sea por las tri-
butaciones adicionales o por burocracias re-
gulatorias, que pueden llevar a concluir que
la cobertura a ciertas porciones de la socie-
dad ha de ser menor (conclusión a la que se
arriba por la elasticidad de la demanda).

Ley de Seguridad – 2da parte
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Algunas falencias y ciertas mejoras en materia
de seguridad han sido cubiertas, en parte, por
empresas privadas que, haciendo uso de la
oportunidad, la eficiencia, las reglas del mer-
cado y el uso propicio de las tecnologías,
han sido contratadas libremente por ciuda-
danos. Así, los usuarios buscan mejorar su
calidad de vida; sucede en nuestro país y, en
general, en regímenes democráticos y libres
cuando el Estado no puede proporcionar la
respuesta requerida.
También sucede con otros servicios básicos
como la salud (hospitales públicos y sana-
torios privados) y la educación (escuelas pú-
blicas y privadas), donde incluso se subsidia
a privados o bien se alienta y facilita su cre-
cimiento en virtud de una mejora general
de todo el sector y la comunidad. Cuando es-
to se logra, el funcionario ha cumplido con su
deber y recibe un beneficio político ante a la
población, en relación con su rol en el desa-
rrollo de la prevención y protección de los ciu-
dadanos. Es ayudado por un sector privado
al que el mismo Estado, por sus lógicas li-
mitaciones, ha determinado. Cuando el ob-
jetivo es otro, las consecuencias son distin-
tas: si la regulación mal realizada de la acti-
vidad tiene como consecuencia burocrati-
zar, encarecer y achicar el sector, no se habrá
conseguido el efecto deseado.

UNA NUEVA LEY
En una futura nueva ley, en virtud de las
consideraciones expuestas y otras más, de-
berá analizarse y debatir profundamente la
obligación de que las empresas de monito-
reo deban trasmitir los eventos a los orga-
nismos oficiales. También deberá considerarse
tal conveniencia por otros motivos: la posibi-
lidad de que se desee requerir del sector el sus-
tento monetario a través de alguna forma de
tributación de su logística, la imagen pobre de
la policía ante el ciudadano que haga suponer
a éste que la sola concurrencia no ha de so-
lucionar la emergencia, la imposibilidad de de-
terminar la veracidad de una alarma por la li-
mitación que tiene la policía concurrente de ob-

servar la propiedad exclusivamente desde el
exterior, la imposibilidad de controlar a la po-
licía para conocer si ha concurrido o no al lu-
gar y varios aspectos más.

RESOLVER EL DILEMA
Y APUNTAR A LA CALIDAD
En el debate propuesto con vistas a una nue-
va ley deberá analizarse si es posible y más
conveniente que, ante la ocurrencia de un
evento, éste sea resuelto, en primera ins-
tancia y hasta su comprobación y cataloga-
ción como ilícito, entre el usuario y la empresa
de monitoreo. En la actualidad existen varias
empresas que cuentan con su propio siste-
ma de respuesta; en esos casos, la ofertan
y/o la comparten con otras empresas que no
lo tienen. Es posible presumir, si las condi-
ciones y oportunidades del mercado lo per-
mitieran, que también podrían desarrollarse
emprendimientos privados exclusivos y es-
pecializados de respuesta de móviles ma-
yorista, para ser contratados y utilizados por
empresas de monitoreo, sin perjuicio de que,
quien lo desee, también pueda, opcional-
mente o en forma complementaria, utilizar el
sistema público. Deberá considerarse, ade-
más, la incidencia del aporte de nuevas tec-
nologías en la verificación preliminar, como
la videoverificación y la audioverificación. El
aporte de la normativa en la materia (normas
IRAM) ha de ser fundamental para estable-
cer límites, procesos, mejora de calidad y
reducción de los costos de logística. Con la
actual legislación no es viable, ya que, como
se ha expuesto, si bien las empresas priva-
das podrían dar una respuesta, éstas también
están obligadas a hacer intervenir a los or-
ganismos públicos.

¿Y SI ES UN MITO?
También sería muy importante cuantificar
el costo real de los despachos policiales y, ten-
tativamente, estimar o determinar qué por-
ción de los tributos son asignados para su fun-
cionamiento normal (es decir, una estimación
básica de ingresos y egresos). Esa determi-

nación, así como su discriminación y la opor-
tuna revisión de la eficiencia de los recursos,
sería muy útil para desmitificar o bien para
dar una fundamentada veracidad a un con-
cepto plenamente arraigado: que es excesi-
va y perjudicial la utilización de fuerzas pú-
blicas ante la convocatoria de nuestras em-
presas en virtud de la sospecha de algún ilí-
cito. Proponemos que deberían identificar los
costos de todos los mecanismos intervi-
nientes en los despachos policiales para es-
tablecer si, realmente, es considerable la ci-
fra que actualmente es desconocida y pre-
sumidamente elevada, indeterminación que
da lugar a suposiciones, reclamos y preten-
siones de aportes. 
Tal como se ha descripto en la nota anterior
(RNDS Nº 91), de acuerdo a nuestros cálcu-
los preliminares basados en estadísticas rea-
les, este costo no debería ser apreciable en
comparación con los ingresos normales afec-
tados a la seguridad que ya tributan los
usuarios y demás ciudadanos, ni tampoco con
los beneficios intangibles en materia de se-
guridad que nuestra actividad propone a to-
da la ciudadanía.



www.arcontrol.com.ar


www.bateriasristobatsrl.com.ar


Boletín Institucional - Año 6 - Nº 20 - Abril 2015

Cámara de Empresas de Seguridad Electrónica del Centro - C.E.S.E.C.  - Persona Jurídica Res. 142 "A"/10
Av. Duarte Quirós 3.950 Bº San Salvador - C.P.A. X5002APX - Córdoba Capital  -  Tel./Fax: 0351-4881121

cesecordoba@gmail.com / cesec@live.com.ar  -  www.cesec.org.ar

Para la Cámara de Empresas de Seguridad Elec-
trónica del Centro, el 2015 comenzó con proyectos
y buenas perspectivas. Por ejemplo, nos encon-
tramos actualmente en tratativas para firmar un con-
venio de colaboración mutua con la Fundación
Universitaria de Oficios (FUO), institución creada en
2013 a raíz de la necesidad de ofrecer respuestas a
una gran cantidad de empresas que requieren per-
sonal especializado para realizar las diferentes ta-
reas relacionadas con el diseño, la construcción, la
producción y los servicios. Los cursos que brinda esta
institución están orientados a personas entre 18 y
71 años que quieran aprender o perfeccionarse
en algún oficio o actividad laboral y cuenta con los
avales de la Universidad Nacional de Villa María, la
Universidad Tecnológica Nacional y de la Facultad
de Arquitectura, Urbanismo y Diseño de la Uni-
versidad Nacional de Córdoba.
Actualmente, la FUO propone capacitación en las
siguientes áreas: albañilería, armado y colocación
de muebles en melanina, carpintería, colocación de
pisos de madera, colocación de pisos, armado de
techos de madera, construcción en seco, diseño de
muebles, instalación eléctrica domiciliaria, auxiliar
de electricidad, instalación eléctrica industrial, he-
rrería de obra, soldadura, reciclado, pintura de obra,
seguridad y vigilancia, steel framing, marquetería,
jardinería e inglés.
El convenio que firmará la CESEC con FUO tendrá
la finalidad de facilitar el intercambio entre ambas
instituciones. En este acuerdo, la CESEC propor-

cionará información relativa a la seguridad elec-
trónica y trabajará en el diagrama de contenidos de
cursos de instalación de alarmas; a su vez, los egre-
sados de FUO podrán realizar prácticas y trabajar
en empresas pertenecientes a la CESEC.

Asamblea general
LA CESEC, asimismo, comunica que se realizó la
Asamblea General Ordinaria 2015, en la que se re-
novaron algunos de los cargos de la Comisión Di-
rectiva: vicepresidente, prosecretario, protesorero
y vocales suplentes. La misma se llevó a cabo en la
sede social de la CESEC, sita en Av. Duarte Quirós
Nº 3948 en barrio San Salvador, Córdoba capital, el
miércoles 8 de abril a las 16.30 en primera convo-
catoria y media hora después en segunda convo-
catoria.
Es nuestro deseo que tanto las nuevas autoridades
que fueron electas como las que continúan en su ejer-
cicio y los demás socios, cuyo aporte es tan precia-
do, asuman el compromiso que requiere este nue-
vo año de trabajo como Cámara, para poder abor-
dar los objetivos propuestos y continuar colabo-
rando con el crecimiento y expansión de nuestra ins-
titución en beneficio de la sociedad cordobesa.

Agradecimiento
Queremos agradecer a Distribuidora Atlas por fa-
cilitarnos el uso de sus instalaciones durante estos
primeros meses del año, ya que nuestra sede se en-
cuentra afectada debido a trabajos de refacción. 
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La Fundación Universitaria de Oficios (FUO) es una institución educativa que, desde 2013, ofrece al-
ternativas a las empresas que requieren personal especializado para realizar diferentes tareas rela-
cionadas con el diseño, la construcción, la producción y los servicios. 
Los cursos que brinda la FUO cuentan con los avales de la Universidad Nacional de Villa María, la Uni-
versidad Tecnológica Nacional (UTN) y de la Facultad de Arquitectura, Urbanismo y Diseño de la Uni-
versidad Nacional de Córdoba (UNC).
Entre las metas de la institución, se encuentran capacitar y desarrollar a las personas, convirtiéndo-
las en especialistas a través de la enseñanza de la tarea propiamente dicha y, simultáneamente, de-
dicándoles el tiempo necesario para inculcar en ellas principios y valores que hacen al desenvolvi-
miento ético.

Fundación Universitaria de Oficios
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Los principales representantes de la industria de
la tecnología aplicada a la seguridad se dieron
cita en el IP-in-Action LIVE Santiago, llevado a
cabo el jueves 19 de marzo en el Hotel Plaza El
Bosque, Nueva Las Condes, de la ciudad capital
de Chile; evento que tuvo como anfitrión al foro
de tecnología IP UserGroup Latinoamérica.
A lo largo de la jornada, los participantes del IP
UserGroup Latinoamérica mostraron la última
tecnología en aplicaciones y soluciones IP en me-
sas de exhibición, a cargo de representantes in-
ternacionales de la industria que forman parte
de la muestra itinerante.
Entre las empresas expositoras se encontraron
Anixter, Arecont Vision, Avigilon, Axis Commu-
nications, Bolide Technology, DISO S.A., EverFocus
Electronics, Exaq Technologies, Fluidmesh Net-
works, iBrido, VISIONxIP, Raytec Systems y di-
versos medios especializados, entre los que se
encontraban representantes de la Revista Ne-
gocios de Seguridad.
El evento comenzó a las 8.30, con el registro de
visitantes y la apertura de la exposición, con las
empresas participantes mostrando una selección
de sus catálogos de productos. Una hora más tar-
de, Giovanny Salas, Coordinador de Eventos, y Pa-
blo Reyes, VP Operations del IP UserGroup La-
tinoamérica dieron oficialmente la bienvenida a
los asistentes y abrieron el ciclo de conferencias
que a lo largo del día se desarrollarían en los Sa-
lones Araucano del hotel.
A lo largo de la jornada en el salón principal se
mantuvieron abiertos los stands, donde los asis-
tentes pudieron comprobar el funcionamiento de
los distintos productos de los fabricantes y ase-
sorarse con los distintos representantes de las
marcas. Mientras, en los dos salones destinados
para tal fin, se llevaron a cabo las distintas con-
ferencias.

Algunos de los temas tratados en ellas fueron los
siguientes:
- Nuevo estándar de comunicación en enlaces re-
dundantes para transmisión de aplicaciones de
misiones críticas y videovigilancia municipal,
militar e industrial, a cargo de Marcos de la Cruz,
Regional Sales Manager Latin America, Fluid-
mesh Networks.
- Redundancia en Soluciones de Videoseguridad,
a cargo de Alex Gutiérrez, Gerente de territorio
Región Andina de Bolide Technology.
- Sistemas electrónicos de seguridad perimetral
y Soluciones de iluminación LED sobre plata-
formas IP, a cargo de José Luis Martínez, Sales
Manager Southern Cone de Raytec Systems.
- Migración de sistemas de videovigilancia aná-
logos a sistemas IP aplicando soluciones de gra-
bación híbridas, a cargo de César Sandoval, CEO
de iBrido.
- Migración a IP: alternativas a un sistema es-
tándar, a cargo de Antonio Pérez, Gerente de Ven-
tas Centro, Sudamérica & El Caribe de NVT.
- Milestone Systems es una plataforma abierta,
a cargo de Manuel Hernández, Gerente de Ven-
tas para América del Sur & El Caribe de Milestone
Systems.
- Secure Surveillance - All in one, a cargo de
Darío Mojica, Ingeniero de ventas de Avigilon.
- Soluciones tecnológicas para Ciudades Digita-
les, a cargo de Rafaela Silva, Security Supplier Re-
lation Manager CALA de Anixter.
- La arquitectura descentralizada de video como
pilar de alta calidad de imagen y mayor eficien-
cia, a cargo de Pablo Robles, Business Develop-
ment Manager South Cone de Mobotix.
- Estándares y categoría de cables que se están
usando actualmente en el mercado, a cargo de
Héctor Aguila, Gerente Regional de Territorio
Cono Sur, Nexxt Solutions.

IP-in-Action Live Santiago de Chile
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