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Estándar UltraHD 4K, grabadores y plataformas móviles, detección de rostros y tecnología térmica son

algunas de las novedades que la marca presenta al mercado de la seguridad. Con foco en el desarrollo

constante, Dahua completa un portfolio de productos que abarca un amplio abanico de soluciones.

on sede en Hangzhou, China, Da-
hua Technology cuenta con más

de 6.000 empleados distribuidos en
115.000 m2 de edificios propios. El motor
de innovación de Dahua, su departa-
mento de Investigación y Desarrollo,
cuenta con un presupuesto equivalente
al 10% del ingreso anual a nivel mundial
y está conformado por más 2.500 inge-
nieros de elite, con maestrías en dife-
rentes áreas. La combinación de presu-
puesto e ingeniería de alto nivel se tra-
duce en una línea de productos que in-
cluye desde soluciones verticales de
uso gubernamental y militar hasta equi-
pamiento para seguridad corporativa,
urbana y hogareña.

El constante desarrollo de nuevas tec-
nologías se aplica en nuevos productos
para seguridad, que son presentados
en todo el mundo de acuerdo a un
plan diseñado según las necesidades
de cada mercado. Argentina, una de
las plazas más fuertes de la marca en
la región, está incluida en ese esquema
de lanzamientos que para lo que resta
de 2015 incluirá: 
• Cámaras y grabadores UltraHD 4K
• Móviles HDCVI
• Detección de rostros
• Cámaras y domos PTZ térmicos

ULTRA HD 4K
La sigla UltraHD 4K indica una reso-

lución de 8 Mpx (3840 x 2160 px) en
formato wide (16:9). 

En la práctica, el estándar UltraHD 4K
cuadruplica al ya conocido Full HD
(1920 x 1080 px); las cámaras Dahua
con resolución 4K ofrecen imágenes
con mayor densidad de píxeles, lo cual

C

Dahua Technology

incrementa el nivel de detalle de cada
escena (imagen 1).

GRABADORES CON SALIDA HDMI 4K
Los televisores Full HD 1080p con-

vencionales degradan la calidad de
imagen de un video en 4K por la sencilla
razón de que sólo pueden mostrar dos
millones de píxeles en lugar de los
ocho millones que posee una imagen
en 4K (8 Mpx). En definitiva, faltan seis
millones de píxeles para lograrlo. Es
por eso que Dahua desarrolló una nue-

va línea de grabadores IP (Network Vi-
deo Recorder o NVR) con salida HDMI
4K de 8 megapíxeles, que pueden ser
utilizados con televisores de 55”, 65” y
más sin perder un solo detalle.

Esta nueva serie de NVRs es capaz de
grabar cámaras de hasta 12 megapí-
xeles y admiten monitoreo en tiempo
real en 4K.

GRABADORES MÓVILES
El portfolio de soluciones móviles de

Dahua incluye grabadores, cámaras y

Nota de tapa

Más tecnología, nuevos productos
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la plataforma de monitoreo y rastreo
DSS 3.1, incluida en los servidores stan-
dalone DSS-M4004 y DSS-M7016 (ima-
gen 2).

A los ya conocidos grabadores móviles
DVR0404M y NVR0404M, se suma este
año el MCVR0404M, el primer grabador
móvil del mundo basado en la tecno-
logía HDCVI de alta definición, desa-
rrollado por el departamento de I+D
de Dahua Technology. Este equipo con-
tará con módem 3G, GPS, entradas de
alarmas y salidas a relé, audio bidirec-
cional y entradas de audio para micró-
fono de cabina.

PLATAFORMA DE
MONITOREO MÓVIL DSS-M 3.1
La plataforma de AVL de Dahua (Au-

tomatic Vehicle Location o Localización
Automática de Vehículos, según su tra-
ducción al español) está compuesta
por el software DSS-M embebido en el
hardware de un servidor standalone.
De este modo, se garantiza la estabilidad
de funcionamiento las 24 horas, los
365 días del año, y escalabilidad de al-
macenamiento a través de la línea de
storage que posee la marca.

Por medio del cliente DSS-M 3.1 es
posible monitorear video en tiempo
real, buscar grabaciones, posicionar en
mapa, realizar conversaciones bidirec-
cionales y recibir alertas de alarma,
entre otras opciones (imagen 3).

DETECCIÓN DE ROSTROS
La nueva serie “i” de grabadores incluye

detección de rostros embebida en el

firmware del grabador. Esto permite al
usuario realizar detecciones utilizando
cámaras analógicas o HDCVI, aunque
éstas no incluyan la función de detección
de rostros (imágenes 4 y 5).

Estos grabadores inteligentes estarán
disponibles en versiones de 4, 8 y 16
canales tanto en versión analógica
como HDCVI, y serán fácilmente iden-
tificables a través de las siglas iDVR e
iHCVR respectivamente.

BÚSQUEDA DE
GRABACIONES POR ROSTRO
Los grabadores inteligentes arman

una base de datos de caras detectadas
y permiten ver el video grabado del
momento en que el rostro fue tomado
tan solo haciendo clic sobre él. La bús-
queda de rostros puede realizarse por
día y horario, función que puede resultar
de gran utilidad tanto para aquellas
empresas que poseen líneas de cajas y
grandes salones comerciales, como
shoppings, supermercados y hoteles,
como para pequeños comercios (ima-
gen 6).

ALMACENAMIENTO DE
IMÁGENES EN LA NUBE
Las series inteligentes iDVR e iHCVR

permiten almacenar los rostros detec-
tados en la nube a través de DropBox
y SkyDrive. Mediante esta función es
posible redundar el almacenamiento
de las imágenes capturadas, ya que
todos los rostros detectados se guardan
tanto en el disco rígido del equipo
como en la nube (imagen 7). Este tipo

Nota de tapanT
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de almacenamiento es de gran utilidad,
por ejemplo, si durante un siniestro es
robado o dañado el grabador, ya que
sería posible identificar el rostro de los
delincuentes mediante las imágenes
almacenadas en SkyDrive o DropBox.

CÁMARAS TÉRMICAS
Este año es, sin dudas, uno de los más

importantes para Dahua: abre nuevas
posibilidades y amplía la oferta de so-
luciones a sus clientes al iniciarse en el
mundo del monitoreo térmico con las
series Lite, Professional y Ultra Smart,
las cuales incluyen cámaras en formato
bullet, domos PTZ y sistemas de posi-
cionamiento. Lo más destacable de
este lanzamiento es que las cámaras,
además de ser IP, disponen de una se-
gunda salida, opcional analógica o
HDCVI.

En escenas con muy poca luz o total
oscuridad es muy difícil detectar obje-
tivos vivos o vehículos mediante cá-
maras convencionales con iluminación
infrarroja. En cambio, las cámaras tér-
micas no requieren de fuentes de luz
para componer la imagen, ya que utili-
zan la temperatura de los objetos para
graficar las imágenes con diferentes
paletas de colores.

La nueva serie de cámaras convierten
a Dahua en el primer fabricante mundial
en desarrollar cámaras térmicas con un

Nota de tapanT
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sistema de transmisión de video de alta
definición y largo alcance. Entre sus
aplicaciones más destacadas, las cámaras
térmicas pueden ser utilizadas en mo-
nitoreo industrial y en proyectos de se-
guridad perimetral, ya que permiten
identificar la temperatura de objetos a
gran distancia (imagen 8).

En escenas con muy poca luz o total

oscuridad es muy difícil detectar objetivos
vivos o vehículos mediante cámaras
convencionales con iluminación infra-
rroja. En cambio, las cámaras térmicas
no requieren de fuentes de luz para
componer la imagen debido a que uti-
lizan la temperatura de los objetos para
graficar las imágenes con diferentes pa-
letas de colores (imagen 9). �

7
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Ofrecerá, así, soluciones de gestión integrales

HID suma a Quantum

HID 
www.hidglobal.com

34 >

HID Global® anunció la adquisición de Quantum Secure,
empresa fundada en 2004 con sede en San José,
California, Estados Unidos y uno de los principales pro-
veedores de soluciones de software para gestión de
identificaciones, cumplimiento de normas de acceso y
suministro de servicios de acceso en una infraestructura
de seguridad física. Con esta adquisición, HID Global
fortalece su capacidad para brindar soluciones integrales
de gestión de identificaciones.

El paquete de software SAFE de Quantum Secure ofrece
una plataforma de seguridad física única, integrada y
completamente interoperable para gestión de identifi-
caciones seguras, cumplimiento normativo y análisis
operativos en varias ubicaciones y sistemas. Con esta
plataforma, los clientes pueden reducir los costos operativos
y el perfil de riesgo de la organización. Asimismo, el
sistema permite fomentar el cumplimiento de las distintas
reglamentaciones en infraestructuras de seguridad.

“Con la adquisición de Quantum Secure, HID Global
está dando un paso importante para satisfacer las ne-
cesidades de los clientes relacionadas con la gestión de
identificaciones, de riesgos y el cumplimiento normativo.
La compañía ha estado a la vanguardia en la oferta de
herramientas de gestión versátiles para todas las orga-
nizaciones, especialmente aquellas que pertenecen a
industrias con reglamentaciones estrictas, tales como
las financieras y las de salud, reguladas por exigentes
requisitos normativos”, afirmó Denis Hébert, Presidente
y Director general de HID Global.

Ajay Jain, Gerente general de Quantum Secure, dijo al
respecto: “En un entorno de seguridad global, la necesidad
cada vez mayor de cumplimiento normativo y gestión
de riesgos para un conjunto diverso de identificaciones
debe ser satisfecha mediante la automatización de pro-
cesos y utilizando herramientas de análisis de datos in-
teligentes que permitan hacer pronósticos. Al reunir las
tecnologías y el alcance global de HID Global con el pa-
quete de software de Quantum Secure, esta adquisición
ayudará a los clientes en ese aspecto”, concluyó.   �

Nuevas tecnologías de transmisión Ethernet

NVT, parte de Phybridge

Network Video Technologies
www.nvt.com

Phybridge, empresa de tecnología enfocada en las ne-
cesidades de transmisión de largo alcance de la industria
de las comunicaciones y la seguridad física, llegó a un
acuerdo para la compra de Network Video Technologies
(NVT), proveedor de productos de transmisión de IP y
PoE centrado en el mercado de seguridad. Con el objetivo
de llevar la excelencia al mercado de seguridad, “las solu-
ciones innovadoras de Phybridge permitirán a NVT con-
tinuar con su posición actual  en el mercado analógico y
extenderlo al mundo IP”, explicó John Croce, Director
general de Phybridge, acerca de la adquisición.

Las innovaciones de Phybridge abordan las necesidades
del mercado de las comunicaciones para largo alcance
de PoE, EoC (Ethernet sobre cable coaxial) y UTP. Los
switches de Phybridge permiten la migración de sistemas,
tanto de CCTV como de telefonía tradicional, a la tec-
nología basada en IP. Las soluciones son robustas, ren-
tables y fáciles de instalar.

Phybridge fue la primera compañía en introducir la
tecnología en switches que entregan Ethernet y PoE a
través de un solo par de hilos, permitiendo aumentar
cuatro veces la distancia de transmisión de Ethernet
tradicional. Con más de 400.000 usuarios a nivel mundial,
los switches de Phybridge son reconocidos y han sido
desplegados por muchas organizaciones multinacionales,
incluyendo Cisco, Avaya y Mitel, y están conduciendo
rápidamente a la creación de un nuevo estándar en el
PoE de largo alcance.

“Phybridge está aportando su tecnología pionera Long
Reach Ethernet (Ethernet de Largo Alcance) al mercado
de la seguridad, lo que le permitirá a los clientes de NVT
migrar a IP con absoluta confianza”, explicó el fundador
y Presidente de Phybridge, Oliver Emmanuel, acerca de
las soluciones de las que dispondrán los usuarios. �

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.  �

Actualidad
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Ray Prieto se suma a Samsung Techwin

Nuevo Director regional

Ray Prieto
Director de operaciones de venta
para Latinoamérica

Samsung Techwin, proveedor de productos de segu-
ridad y videovigilancia, anunció el nombramiento de
Ray Prieto como nuevo Director de operaciones de
venta para Latinoamérica. Prieto cuenta con más de 15
años de experiencia en la industria de la seguridad in-
ternacional: trabajó recientemente en Pivot 3 como Vi-
cepresidente de ventas para América Latina y el Caribe.
Asimismo, ha ocupado posiciones ejecutivas para em-
presas como 3VR e Innovonics, siempre en cargos rela-
cionados con los mercados de América Latina. 

Ray Prieto será responsable de consolidar las operaciones
de ventas, incluyendo las oficinas locales de México, Brasil,
Perú, Colombia, Chile y Centroamérica, reportando direc-
tamente a Pedro Duarte, Vicepresidente de Samsung
Techwin Latinoamérica. En el ejercicio de sus funciones,
Ray supervisará las relaciones con los socios de canal, los
cuales incluyen distribuidores e integradores de sistemas, y
también coordinará los recursos locales para los principales
proyectos en los distintos mercados verticales.

Cuando se le preguntó sobre este nuevo reto en su
carrera, Prieto aseguró que "estoy muy contento de
estar aquí. Los productos de Samsung Techwin son ex-
celentes en términos de calidad e innovación tecnológica.
Además, mientras nuestro modelo de negocio va tras-
cendiendo los límites tradicionales de la industria de
seguridad y expandiéndose hacia el usuario final, la
fuerza de nuestra marca juega un papel clave en cómo
se desarrolla nuestro negocio de cara al futuro. Esta es
una ventaja grande para Samsung. Ser parte de Samsung
Techwin es un reto que asumiré con gran entusiasmo".

Pedro Duarte también comentó sobre la contratación
del Prieto: "La incorporación Ray es parte de la gran in-
versión en talento y recursos que Samsung Techwin
está haciendo en la región. Junto con Alex Pazos, Yoel
Rodríguez y Oswaldo Lafee, Ray se une a un equipo de
nuevos directivos contratados por Samsung Techwin
para aumentar nuestra presencia y resultados en la
región. Estamos en camino de convertirnos en una de
las marcas líder en nuestro mercado y este es otro paso
en firme para alcanzar esta meta”. �

Renovación de autoridades

Nueva Comisión Directiva 

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

De acuerdo con las elecciones llevadas a cabo durante
la Asamblea General Ordinaria del 22 de abril de 2015,
y renovados los cargos correspondientes a los mandatos
cumplidos, la nueva Comisión Directiva de la Cámara
Argentina de Seguridad Electrónica (CASEL) quedó con-
formada de la siguiente manera:

Presidente: Ing. Enrique Greenberg, Logotec S.A.

Vicepresidente 1º:  Lic. Daniel Banda,
SoftGuard Tech de Argentina S.A.

Vicepresidente 2º: Lic. Christian Uriel Solano,
Security One Argentina S.A.

Vicepresidente 3º: Ing. Eduardo Casarino,
Sistemas Electrónicos Integrados S.A.

Secretario: Sr. Hernán Fernández,
G4S Soluciones de Seguridad S.A.

Prosecretario:  Sr. Claudio Wainer, Securitas Arg.  S.A.

Tesorero: Sr. Martín Lozano, Punto Control S.A.

Protesorero: Sr. José María Piscione, Westcorp Arg. S.A.

Vocales Titulares: Ing. Gregorio Aspis,
Simicro S.A.
Sr. Roberto Juárez,
General Industries Argentina S.A.
Sr. Ricardo Márquez,
Dialer Seguridad Electrónica

Vocales suplentes: Sr. Andrés Maldonado,
ADT Soluciones para Empresas
Ing. Daniel Shapira,
Drams Technology S.A.

ÓRGANO DE FISCALIZACIÓN Revisores de cuentas:
Ing. Eduardo Capelo, Prositec S.R.L.
Sr. Marcelo Hirschorn, Alarmas S&M S.A.

La nueva Comisión Directiva, entre sus primeras tareas,
ratificó el alcance del Convenio de Cooperación con
CAESBA, que incluirá descuentos en capacitación para
los integrantes de la entidad bonaerense. �

Actualidad
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Intelektron participó del evento

Encuentro anual HID

Intelektron S. A.
www.intelektron.com

“Es un orgullo para Intelektron haber estado presente
en el encuentro de socios de Latinoamérica que realizó
HID Global”, expresó Marcelo Colanero, Presidente de la
empresa nacional, al referirse al evento que llevó a cabo
HID en Austin, Texas, Estados Unidos.

En ese encuentro, la compañía mostró sus nuevos pro-
ductos, ofreció capacitación con los especialistas de cada
área y generó un ambiente de camaradería entre los
socios latinoamericanos, finalizando con una entrega de
premios. Uno de los mayores atractivos del encuentro
fue la posibilidad de recorrer la nueva sede que HID i-
nauguró en Austin, donde construyó un edificio con
todo lo necesario para minimizar el impacto ambiental;
motivo que le valió el galardón de la certificación LEED
(Liderazgo en Energía y Diseño Medioambiental).  �

Jonatán Oar y William Prieto: nuevos cargos

Nombramientos

Microcom de Argentina e ISTC nombraron, recientemente,
nuevos profesionales para que se desempeñen en áreas
estratégicas.

En el orden nacional, Microcom de Argentina,
distribuidora mayorista en el área de networking,
conectividad y seguridad, designó a Jonatán

Oar como nuevo Gerente del departamento de
Marketing y Comercialización. Más de siete años de ex-
periencia en la empresa avalan su trabajo y responsabilidad
al frente de una de las áreas de mayor crecimiento: Oar
se desempeñó anteriormente como gerente de producto
del área de seguridad. “Es una satisfacción la confianza
que deposita en mi trabajo una empresa como Microcom,
lo cual me compromete a redoblar mis esfuerzos profe-
sionales para continuar posicionando a la empresa como
un referente en soluciones integrales. Para esto es que
estamos trabajando y diseñando nuevas estrategias,
siempre con el apoyo de nuestros representados y la
confianza generada en nuestros clientes”, expresó Oar
acerca de su designación.

En el plano global, International Security & Tra-
ding Corp. (ISTC), distribuidor de soluciones
integrales de seguridad, anunció el nombra-

miento de su nuevo Vicepresidente de ventas
globales y marketing, William Prieto, ingeniero naval es-
pecializado en propulsión, estructuras e ingeniería me-
cánica. Con más de 20 años de experiencia, Prieto llega a
ISTC luego de una larga trayectoria en la industria de se-
guridad iniciada en el sector Defensa, donde manejó
tecnología de sistemas de radares y misiles. 

“Estoy muy emocionado por ser parte de un equipo al-
tamente competitivo, con el que esperamos cosechar
éxitos en el futuro", expresó Prieto sobre su llegada.  �

Actualidad
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Por tercer año consecutivo y con gran convocatoria, Alonso Hnos. presentó sus nuevos productos,

los cuales permiten al prestador de servicios de monitoreo potenciar su negocio e insertarse en nuevos

nichos de mercado.

l miércoles 15 de abril, en el salón
auditorio de la sede de la Cámara

de Argentina de Industrias Electrónicas,
Electromecánicas y Luminotécnicas
(CADIEEL, ubicada en avenida Córdoba
954), Alonso Hnos. presentó su nueva
línea de productos. Entre ellos se inclu-
yeron el nuevo módulo de conexión a
internet/Ethernet IP, el módulo de salida
programable inalámbrica PGM-W (con
Alarm Control, su aplicación para smart-
phones y otros dispositivos móviles) y
el receptor de comunicaciones IP IP-
8000 Pocket.
El evento contó con la presencia de
más de 60 asistentes: participaron clien-

E

Paneles con automatización y tecnología IP de Alonso Hnos.

tes y representantes de distintas em-
presas de monitoreo de todo el país,
además de visitantes de Uruguay, Pa-
raguay y México, países donde la com-
pañía tiene una amplia participación
de mercado.

La presentación comenzó con una
breve reseña de Alonso Hnos., de su
desarrollo a lo largo de los últimos
años, para pasar luego a la descripción
de cada uno de los productos presen-
tados, la tecnología aplicada en su di-
seño y las posibilidades que éstos ofre-
cen desde el punto de vista técnico.
Alejandro Rudi, a cargo del departa-
mento de Ingeniería de la empresa, y

Diego Madeo, Gerente de comercial &
marketing, fueron quienes llevaron
adelante la presentación, la cual contó
con la activa participación de los asis-
tentes, quienes consultaron acerca de
las nuevas funciones y posibilidades
que ofrecen los productos presentados,
y culminó con un catering realizado
en la terraza del salón.

A lo largo de la charla, los usuarios
destacaron la calidad de los productos
desarrollados por la marca, su constante
evolución, el desarrollo de funciones
exclusivas y la simplicidad de su apli-
cación. Remarcaron que esto les permite
potenciar su negocio y ofrecer a sus

Eventos

Presentación de nuevos productos



www.alonsohnos.com


< 46

Eventos

propios clientes mayores prestaciones
a través de una única plataforma.

Durante la presentación se fueron
mostrando tanto las nuevas funciones
y configuraciones de cada una de las
novedades de la marca como sus posi-
bles aplicaciones y las posibilidades
que pueden ofrecer a la hora de generar
nuevos negocios (como por ejemplo
la aplicación para dispositivos móviles,
que describiremos en esta nota).

PRODUCTOS
Los productos presentados por Alonso

Hnos., y sus principales características,
fueron los siguientes:
• IP-400: módulo que permite la comu-

nicación bidireccional mediante IP (in-
ternet o Ethernet) con los paneles
A2K8 y A2K4-NG de Alonso Hnos. Las
aplicaciones más comunes, como
transmitir eventos de alarma, progra-
mación a distancia y controlar remo-
tamente el sistema, forman parte de
su funcionalidad, además de informar
los eventos a una central receptora
de alarmas. Entre otras características,
el IP-400 ofrece 2 destinatarios IP para
reportes de monitoreo y uno para
programación remota; soporta hasta

2 redes WiFi configurables; no requiere
de batería propia sino que comparte
la del panel y ofrece la posibilidad de
conexión a través de WPS.

• Módulo de salida programable in-
alámbrica PGM-W: apto para funciones
de domótica permite, sin necesidad
de interconexión de cables, comandar
luces, motores y riego automático,
entre otros dispositivos que utilizan
alimentación de 220 Vac, 110 Vac y
24 Vdc. Asimismo, las salidas progra-
mables inalámbricas pueden utilizarse
para comandar sirenas en forma re-
mota sin necesidad de cables.

• Aplicación Alarm Control: esta apli-
cación, diseñada para dispositivos
móviles, permite realizar de forma re-
mota las operaciones esenciales que
el usuario utiliza a diario en su sistema
de seguridad. Asimismo, representa
un canal adicional para que el cliente
reciba en tiempo real ciertos eventos
(programables) que suceden en el
equipo de alarmas. A través de Alarm
Control, el usuario puede activar y
desactivar su sistema de seguridad,
además de comandar las salidas pro-
gramables como opción a la aplicación
para teléfonos inteligentes. La apli-

cación cuenta con una interfaz de
usuario simple y amigable que otorga
un mayor control y facilita el uso del
equipo.

• IP-8000 Pocket: la recepción segura
de datos y sin pérdidas de paquetes
de información es decisiva en los sis-
temas de monitoreo. El objetivo del
IP-8000 Pocket es asegurar esa re-
cepción y mejorar el rendimiento del
software de administración de cuentas.
El receptor de comunicaciones de
alarmas IP-8000 Pocket es un dispo-
sitivo con alta capacidad de procesa-
miento de datos que permite la re-
cepción de eventos de alarma a través
de una conexión Ethernet. Gracias a
su potente procesador, le permite li-
berar recursos de procesamiento al
software de monitoreo y, de esta ma-
nera, facilita el trabajo de la estación
base. El receptor toma el control ab-
soluto de todas las supervisiones de
los paneles de alarmas que están re-
portando, ya sea vía GPRS o Ethernet,
y sólo le entrega al software las con-
diciones de fallas y restauraciones. El
dispositivo IP-8000 Pocket ofrece dos
vías de conexión: vía RS-232 y a través
de TCP-IP. �

Jorge Alonso

Claudio Alonso

Alejandro Rudi

Diego Madeo
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A través de Simicro, su representante en Argentina, Flir presentó su nueva serie de cámaras analógicas

HD e IP de tecnología visual, productos destinados al consumo masivo. Con autoridades de la distribuidora

y de la marca, hablamos acerca de las características y del desafío de posicionar nuevos productos.

n el salón Río Colorado del Pan-
americano Hotel & Resorts de la

ciudad de Buenos Aires, Flir, a través
de un evento organizado por Simicro
–su distribuidor en el país–, presentó
su nueva línea de sistemas visuales en
una jornada que reunió una nutrida
concurrencia. Esta línea está compuesta
por combos para CCTV, cámaras bullet,
domos IP, domos IP PTZ y minidomos,
entre otros lanzamientos de la marca.

A lo largo de la jornada se fueron
presentando los distintos productos,
sus características y también sus posibles
aplicaciones, para finalizar con un breve
repaso de la línea de cámaras térmicas
Flir, uno de los puntos más fuertes de
la compañía a nivel mundial. La pre-
sentación incluyó propuestas tales
como cámaras tipo domo PTZ IP de la

E

Lanzamiento de nueva línea de productos

serie DNZ, con rango de visión infrarroja
inteligente de hasta 150 metros, la
serie PT-602CZ de domos térmicos con
zoom continuo y los NVR de la serie
DN, de 4 hasta 16 canales según el
modelo, con switches PoE integrados
y discos rígidos con grado Surveillance
incluidos. 

Luego del evento hablamos con Luiz
Zuca, Gerente de marketing para Lati-
noamérica de la división de Seguridad
de Flir Systems, y con el Ing. Gregorio
Aspis, Presidente de Simicro: “Más allá
de la referencia final a la tecnología tér-
mica, el motivo de la presentación fue
dar a conocer la nueva línea de sistemas
visuales, los cuales mantienen los es-
tándares de calidad que Flir aplica para
todos sus productos”, explicó Aspis acerca
de las razones de la convocatoria.

Luiz Zuca, por su parte, aseguró que
la compañía “está plenamente enfocada
en brindar soluciones de seguridad; y
lo que busca a través de este tipo de
eventos es dar a conocer el nuevo aba-
nico de soluciones que ofrece. Si bien
ya fue presentada y con gran éxito en
Brasil, estamos entrando en un mercado
muy competitivo en lo que se refiere a
volúmenes de venta, por lo que es
muy importante para nosotros contar
con un canal como Simicro, que tiene
la capacidad y el conocimiento nece-
sarios para posicionarnos en este nuevo
segmento”.

“Flir nació fabricando cámaras térmicas
y ese será siempre nuestra principal
tecnología. Pero como aplicamos todo
el conocimiento en el desarrollo y fa-
bricación de la línea visual, confiamos

Eventos

Presentación de sistemas visuales
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en que estas nuevas cámaras también
lograrán la aceptación por parte del
usuario”, continuó Zuca.

“Parte de la estrategia de posiciona-
miento fue este lanzamiento, que luego
continuaremos con una política más
agresiva que incluye precios muy com-
petitivos. Tenemos el aval de Flir y toda
su tecnología, la cual mantiene un es-
tándar de calidad sumamente elevado.
Confiamos plenamente en que podre-
mos posicionar esta línea de productos,
lo cual está facilitado por el conoci-
miento que hay de la marca y por la
multiplicidad de soluciones que pueden
ofrecer”. 

“Esta nueva línea de consumo masivo,
integrada por cámaras analógicas HD
e IP, nos proporcionará la posibilidad
de abrir nuevos segmentos de mercado
para la marca, como el domiciliario o
industrial, por ejemplo” explicó el Pre-
sidente de Simicro.

Finalizada la presentación, continua-
mos hablando con Luiz Zuca de la prin-
cipal tecnología de Flir: las cámaras tér-
micas.

– ¿Qué novedades ofrecen en tecno-
logía térmica?

– En los últimos meses hemos hecho
un trabajo muy grande para el seg-
mento de la seguridad perimetral, para
la que tenemos la serie FC. Se trata de
la línea de cámaras térmicas más mo-
derna, la cual incluye, por ejemplo,
doble WDR térmico, una de sus carac-
terísticas más importantes. Por supuesto
que a través de Simicro estamos pro-
veyendo al mercado de toda la línea
de cámaras térmicas, pero esta serie
en particular es un producto bastante
especial por sus características para pe-
rímetro e incluso a costos significativa-
mente bajos.

– ¿Qué falta para que crezca el mer-
cado de este tipo de tecnologías?

– Siempre habrá algo en lo que trabajar.
Gracias a la labor desarrollada por Simicro
a lo largo de estos cinco años se de-
mostró el interés del cliente en nuestra
tecnología. En los últimos años hubo
una rebaja en los precios, lo cual co-
menzó a acercar este tipo de dispositivos
al usuario final: la tecnología térmica ya
no es inaccesible. Incluso es posible el
cambio de una cámara tradicional por
una de estas características sin que ello
se note en el costo final del proyecto.

– ¿Cuáles son sus principales seg-
mentos de mercado?

– Tenemos un gran desarrollo en lo
que es el mercado de las urbanizaciones
privadas y countries. Al tratarse de áreas
extensas, es muy difícil de controlar con
pocas cámaras convencionales, algo que
sí puede lograrse con nuestra tecnología
térmica. También estamos trabajando
en proyectos interesantes para perímetros
industriales. Otro sector que recién está
comenzando a implementar este tipo
de tecnología son los puertos y aero-
puertos, por lo que creemos que tenemos
muchas posibilidades de crecer también
en ese segmento del mercado.

– ¿Cuáles son las principales virtudes
de una cámara térmica?

– Simplemente que la cámara térmica
puede ver en la oscuridad total, por lo
que es apta para trabajar en diferentes
condiciones físicas y climáticas, entre-
gando imágenes nítidas en todo mo-
mento. Este tipo de cámaras está en-
contrando también otro tipo de apli-
caciones, como por ejemplo asistir en
la búsqueda y salvataje de personas
ante un incendio. En un incendio fo-
restal, por citar un caso, con cámaras

que adoptan la tecnología térmica,
puede verse a una persona atrapada
en un lugar aún a través del humo o la
vegetación, algo que no podría lograrse
con una cámara convencional.

– ¿Se requiere de algún conocimiento
especial para instalarlas y operarlas?

– La instalación de la cámara térmica
requiere de un conocimiento previo,
ya que es necesaria la configuración de
cierto tipo de parámetros que otras cá-
maras no precisan. En cuanto a la ope-
ración y tratamiento de imágenes, es
muy simple y no difiere de lo que sucede
con una cámara convencional. Sí es ver-
dad que, en la medida en que se espe-
cializa en el uso, puede lograr información
y datos adicionales. Por ejemplo, si estoy
mirando un automóvil detenido en un
garaje, podría estimar la hora de llegada:
el auto presenta diferentes temperaturas
de motor y cubiertas, que se van en-
friando con tiempos distintos. Incluso,
por el calor que irradia al piso, podría
determinar a través de la sombra pro-
yectada si hace mucho o poco que está
inmóvil en el lugar. O, si el espacio estu-
viera vacío, si había o no un auto en el
lugar. Todo este tipo de información
puede ser incorporada por el operador
en la medida que se especialice y co-
nozca las cámaras térmicas. Siempre
es posible encontrar aplicaciones para
este tipo de tecnología. Si se está mo-
nitoreando una fábrica, enfocando el
tablero de electricidad podría deter-
minarse si hay un cortocircuito, ya que
el cable eleva su temperatura cuando
se sobrecarga. En este sentido, un ope-
rador capacitado puede prevenir un
incidente avisando al personal corres-
pondiente que hay un cable sobrecar-
gado que podría llegar a producir un
cortocircuito. �

Clodoaldo Souza
Luiz Zuca
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Los socios estratégicos presentaron las nuevas soluciones en CCTV analógico y digital, en un evento con

una gan cantidad de asistentes. Además, hablamos con Gabriel Zaed, Director de Ventas de Provision

para nuestra  región.

l jueves 30 de abril DRAMS Tech-
nology presentó las soluciones en

videovigilancia en alta resolución con
tecnología AHD e IP de Provision-ISR,
en un evento llevado a cabo en el
Abasto Hotel de la Capital Federal. Ante
una muy buena concurrencia, el Ing.
Daniel Schapira, Presidente de DRAMS
Technology, dio la bienvenida a los
asistentes y presentó a quien sería en-
cargado de llevar adelante la charla:
Gabriel Zaed, Director de Ventas para
Latinoamérica de Provision-ISR.

Entre los temas presentados, Zaed
llevó a cabo una introducción a las
nuevas tecnologías en CCTV, que in-
cluyen el estándar AHD y las cámaras
IP, para luego presentar la nueva línea
de cámaras de video analógico de alta
resolución (AHD). Finalizada la misma,

E

DRAMS Technology presentó las soluciones de Provision-ISR

fue el turno de las cámaras IP con re-
solución megapíxel y los NVRs desa-
rrollados por Provision-ISR.

Tras un intermedio, los asistentes pu-
dieron comprobar cada uno de los
productos exhibidos en funcionamien-
to, siendo asistidos por técnicos y eje-
cutivos de cuentas de DRAMS acerca
de las posibilidades que cada uno de
ellos ofrece.

“Es una satisfacción para nuestra em-
presa haber organizado esta charla y
haberlo tenido a Gabriel Zaed, como
orador, en una muestra de la confianza
recíproca entre el fabricante y nuestra
empresa como distribuidora de la mar-
ca. Este tipo de eventos nos permite
tener un contacto más estrecho con
nuestros clientes, conocer sus necesi-
dades y proponerles soluciones. Es por

ello que nos vamos totalmente satis-
fechos, tanto por la convocatoria al-
canzada como por el interés que de-
mostraron los asistentes en las solu-
ciones que ofrecemos”, explicó el Ing.
Schapira acerca del evento.

Gabriel Zaed, por su parte, explicó
que este tipo de eventos “los hacemos
de manera conjunta con nuestros socios
de negocios en todos los países en los
que tenemos representantes. Es una
manera de dar a conocer nuestras so-
luciones y apoyar a nuestros canales,
que son los que contribuyen a posi-
cionar y hacer crecer la marca”.

Finalizada la presentación, continua-
mos hablando con el directivo, acerca
de Provision-ISR, su actualidad, el mer-
cado de CCTV y su posicionamiento a
nivel global.

Eventos

CCTV con tecnología AHD e IP
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- En resumen, ¿cuál es la historia de
Provision-ISR?

- Provision-ISR es una empresa israelí
con fábrica propia en China, lo que
responde a una estrategia de la com-
pañía de fabricar productos con la tec-
nología más avanzada disponible a
precios competitivos. Estamos en el
mercado internacional desde hace unos
diez años, lo que nos transforma en
una marca relativamente joven en el
desarrollo y fabricación de soluciones
para CCTV. Tenemos un equipo de in-
genieros israelíes, tanto para la elección
de los componentes como para el con-
trol de calidad de cada unos de nuestros
sistemas, presente de manera perma-
nente en China, que son quienes llevan
adelante todo el desarrollo de los pro-
ductos. En Israel está la dirección de la
empresa y desde allí se maneja toda la
parte de marketing y se toman las de-
cisiones estratégicas de expansión a
los distintos continentes.

- ¿Cómo combaten el prejuicio, aún
existente, al producto chino?

- Comprar producto chino siempre
fue complicado y aún lo sigue siendo.
Lo que proponemos a nuestros clientes
es una solución con desarrollo israelí,
supervisada por profesionales israelíes
pero fabricada en China. Por eso es
que nuestras soluciones la integran
productos israelíes fabricados en Orien-
te. Tanto el desarrollo como la elección
de componentes es responsabilidad
del personal de la marca lo que se tra-
duce, a igualdad de productos, en una
calidad y prestación muy superior al
denominado producto cien por ciento
chino. Hay diferencias en sus resultados.
A eso apuntamos en Provision-ISR: a
un buen producto, con precios más
competitivos que el estándar interna-
cional y de efectividad superior.

- ¿Sólo fabrican productos para CCTV
o también incursionan en otros seg-
mentos de la seguridad?

- Hoy estamos enfocados específica-
mente en CCTV y a eso nos queremos
abocar. Se ha intentado desarrollar al-
gunos otros aspectos de la seguridad
pero, hasta que no tengamos un pro-

ducto consolidado, no vamos a des-
viarnos de la meta principal: ofrecer al
mercado una solución competitiva y
de calidad a nuestros clientes. Una vez
que logremos esa meta, recién ahí pen-
saremos en ofrecer otro tipo de solución
en otro segmento de la seguridad.

- ¿Qué presencia tiene la marca a
nivel global?

- Tenemos presencia en más de 40
países  en todo el mundo, siempre con
la misma metodología de trabajo: con
representaciones exclusivas. En conjunto
con nuestros socios de negocios en
cada país, como es el caso de DRAMS
Technology en Argentina, organizamos
este tipo de eventos, participamos de
exposiciones y contribuimos con ma-
terial publicitario y de marketing, apo-
yándolos para, en conjunto, desarrollar
y potenciar la marca en cada lugar en
los que estamos presentes.

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas
de la tecnología de Provision-ISR?

- Por decisión estratégica la empresa
decidió ir hacia AHD y las consecuencias
nos están demostrando que no se
equivocó el camino. La ventaja que
ofrece esta tecnología es que logra
una imagen muy superior a lo analógico
tradicional conocido a un costo muy
competitivo. Es un cambio muy im-
portante que se está produciendo en
el mercado. Por otro lado, está creciendo
mucho la tecnología IP, mercado para
el cual también estamos presentando
nuevos productos, con la filosofía de
siempre: una solución de calidad,

- ¿Qué análisis hacen del mercado de
CCTV analógico vs. el IP?

- Lo analógico hasta hace un año ma-
nejaba el 85% del mercado mundial,
con una previsión IP del 30% del mer-
cado este año. Es decir, que es un cre-
cimiento muy importante y estaría
marcando un cambio de tendencia.
¿Cuándo se produciría un cambio más
significativo? Es muy complejo prede-
cirlo. En este momento se está dando
ese cambio, es cierto, y es importante.
Hay un cambio de tendencia y pene-
tración muy consolidada del IP: lo que

hace un año atrás se utilizaba de manera
marginal, en mercados y proyectos
muy específicos, hoy es de uso y co-
nocimiento más masivo.

- ¿Cuáles son los principales mercados
geográficos de la marca?

- Por un tema regional, Provision-ISR
tiene casi el 50% del mercado de CCTV
israelí, aunque estamos con proyectos
importantes en todo el mundo. En La-
tinoamérica, salvo Venezuela y Brasil,
donde todavía no tenemos presencia,
tenemos una gran participación en el
mercado. Lo mismo sucede en Europa,
Sudáfrica y Australia, donde tenemos
clientes muy fuertes. Creo que donde
más nos cuesta insertarnos es en Orien-
te, donde las marcas locales tienen
una gran participación. Estamos con
mucho crecimiento, lo cual es más im-
portante, crecimiento que está incluso
superando las expectativas.

- ¿Cuál es la curva que prevén en los
mercados latinos?

- El mercado de seguridad, por muy
consolidado que esté, siempre da mar-
gen para el crecimiento. Actualmente
ronda el 20% anual, número que se
supera ampliamente en Latinoamérica.
CCTV, dentro de ese mercado, ocupa
el 50% del volumen operado.

- ¿Qué factores contribuyen al creci-
miento del CCTV?

- Creo que se está ampliando la can-
tidad de público que requiere de un
sistema de CCTV y no exclusivamente
por razones de seguridad: hoy, un sis-
tema de cámaras es de suma utilidad
para por ejemplo, cualquier dueño de
empresa, que no sólo lo utiliza para
seguridad sino también para monitorear
la marcha de su empresa. También co-
menzaron a crecer las aplicaciones más
domésticas, como el monitoreo de per-
sonas mayores o chicos. 

Hoy, el CCTV no sólo está asociado a
la seguridad: el ser humano es muy
curioso y le gusta ver. Esta característica,
sin dudas, potencia los alcances de
estos sistemas. Todavía hay muchísimo
crecimiento por delante y posibilidades
de negocios. �

Gabriel Zaed Daniel Schapira



www.dramstechnology.com.ar


www.dvr-store.com.ar


www.dvr-store.com.ar


62

Como ya es habitual para el distribuidor, junto a sus socios de negocios, Acros organizó una presentación

y capacitación, con entrega de certificados, para las líneas de productos que representa. Buena concurrencia

e interés en las soluciones presentadas fueron el marco de la jornada.

on la modalidad de desayuno de
trabajo en el Hotel Merit Gran

Victoria de Córdoba capital, Acros llevó
a cabo una presentación y capacitación
en productos Honeywell. El evento fue
organizado en conjunto con el socio
local de la firma, Pastorino Seguridad,
integrador de la marca.

La presentación, que tuvo una buena
concurrencia de técnicos e instaladores,
estuvo a cargo de Guillermo Peirano,
del departamento técnico de Acros,
Eduardo Bomchel, directivo de la em-
presa, y Fernando Pastorino, Director
de la compañía local. A lo largo de la
mañana se fueron comentando las dis-
tintas soluciones que Honeywell ofrece
para el segmento de detección de in-
cendios, poniendo énfasis en las pres-
taciones de cada uno de los equipos y
las posibilidades y flexibilidad que éstos
brindan a la hora de diseñar un sistema
de protección. 

“Este tipo de presentaciones y capaci-

C

Capacitación de Acros en Córdoba

taciones son una constante de nuestra
empresa. Las organizamos con nuestros
socios de negocios en todos los puntos
del país con la finalidad de llevar las úl-
timas novedades tecnológicas y capacitar
en su uso a los instaladores”, destacó
Bomchel. “Es importante para el profe-
sional estar actualizado. Además de la
capacitación, le entregamos a cada uno
de los asistentes un certificado de ido-
neidad, lo cual eleva su estatus como
profesional y le da una carta de presen-
tación de mayor jerarquía a la hora de
presupuestar o presentar un proyecto
a su propio cliente”, concluyó el directivo
de la firma organizadora.

Acros, especialista en la provisión y ca-
pacitación en sistemas de incendio, ya
realizó distintas presentaciones en Ro-
sario, Bahía Blanca y otros puntos del
país, continuará presentando sus líneas
de productos a lo largo del año, siempre
buscando acercar a sus clientes la más
moderna tecnología.  �

Eventos

Curso en productos Honeywell

Guillermo Peirano
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Integrada por profesionales de amplia trayectoria en la industria, Todo Seguridad se transformó en

un referente en la distribución de productos y sistemas de seguridad en Salta. En esta entrevista, Ernesto

Rojo, su titular, habla de la empresa y ofrece un panorama del mercado en su área de influencia.

bicada en Salta, Todo Seguridad
ofrece al instalador e integrador

equipos y accesorios para CCTV, sistemas
de intrusión, automatización de portones,
baterías, cables y todos los insumos ne-
cesarios para que el profesional de la
seguridad pueda proyectar e imple-
mentar su proyecto. “Somos la primera
distribuidora de seguridad electrónica
en el noroeste argentino –explica Ernesto
Rojo-, una empresa conformada por un
equipo de profesionales que lleva casi
una década trabajando para el sector”.

“Estamos netamente enfocados en
abastecer a empresas, instaladores e
integradores de sistemas de seguridad
electrónica de Salta (donde está nuestra
sede), Tucumán, Jujuy, Santiago del Es-
tero y todo el noroeste, ofreciendo una
lista de precios que no difiere de los
de una distribuidora de Buenos Aires,
proponiendo entrega en el día de los
productos solicitados y RMA inmediato”,
concluyó el directivo.

U

Distribuidora pionera en el norte argentino

– ¿Cuánto hace que se fundó Todo
Seguridad?

– Si bien como empresa su nombre
apareció en 2013, quienes la integramos
venimos trabajando en el sector desde
2007 y como instaladores no contá-
bamos en la región con una empresa
que pudiera abastecer nuestra deman-
da de productos y sistemas. Por ese
motivo decidimos dar forma a Todo
Seguridad, la primera distribuidora de
la región.

– ¿Cuál es el panorama de la seguridad
electrónica en la región en la que ope-
ran?

– La seguridad electrónica se encuen-
tra en permanente crecimiento. De la
misma manera, la tecnología va ga-
nando espacios en todos los aspectos
de nuestra vida cotidiana, desarrollando
entornos más amigables para el usuario
final, cámaras con mayor definición,
grabadoras digitales cada vez con ma-

yor capacidad y la posibilidad de au-
tomatizar el hogar con los mismos pa-
neles de alarmas. Es decir, nuestro
rubro avanza en todas direcciones y
para nosotros era necesario contar con
una distribuidora capaz de dar res-
puestas rápidas a esa necesidad cre-
ciente.

– ¿Cuál es el segmento de la industria
de mayor crecimiento y cuál el más
postergado?

– Según nuestra visión, todos los seg-
mentos han ido creciendo en mayor o
menor medida. Lo que es claro es que
las empresas, industrias y gobiernos
son los sectores de mayor aceleración
a la hora de implementar sistemas
electrónicos, a fin de controlar de manera
más eficiente sus procesos productivos
y las líneas de producción, brindar se-
guridad en calles y autopistas, etc. En el
caso de los particulares, es enorme el
interés por las diferentes alternativas

Empresas

Todo Seguridad

Ernesto Rojo
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que ofrece la tecnología, pero en ocasiones
esa posibilidad se ve dificultada por cues-
tiones de economía doméstica.

– ¿Cuáles son sus principales rubros y
marcas?

– Nos dedicamos a todo lo que es se-
guridad electrónica, principalmente sis-
temas de alarmas, CCTV y sus accesorios,
automatización de portones, detectores
de incendios, etc. Entre nuestras princi-
pales representadas se encuentran mar-
cas de renombre a nivel nacional como
Alonso Hnos., Dahua, SEG International,
DAZ Conductores, Aliara y Ristobat.

– ¿Trabajan con proyectos para cliente
final o sólo ofrecen distribución a ins-
taladores e integradores?

– Nuestra distribuidora está orientada
a abastecer de sistemas a empresas de
seguridad electrónica e instaladores
independientes de las provincias de
Salta, Jujuy, Tucumán y Santiago del
Estero. Nuestra tarea está enfocada en
ofrecerles todas las herramientas ne-
cesarias para que puedan llevar a cabo
sus propios proyectos, apoyándolos y
apuntalándolos desde la provisión de
la última tecnología disponible y per-
manentes cursos de capacitación.

– ¿Cómo instrumentan la capacita-
ción?

– La capacitación en nuestra distri-
buidora es una política claramente de-
finida para profesionalizar a empresas
e instaladores. Dictamos, entre otros,
cursos de CCTV, tecnologías disponibles,
reconocimiento facial, tecnologías
HDCVI, P2P, DVRs, sistemas de alarmas
e integración. Durante el año 2014 y
lo que va del 2015 hemos realizado
capacitaciones en distintos hoteles y
salones de nuestra ciudad, recibiendo
interesados de todas las provincias ve-
cinas y otorgando certificados en dichas
capacitaciones.

– ¿Qué servicios ofrecen a sus clien-
tes?

– El principal atractivo de Todo Segu-
ridad es que podemos ofrecerle a nues-
tro cliente todos los productos en el
momento: contamos con stock per-
manente y a los mismos precios de
una distribuidora de Buenos Aires. No
tenemos demoras en las entregas y
les ayudamos a configurar los equipos
hasta que participan de la capacitación
y aprenden a hacerlo ellos mismos.
Para las ciudades del interior o provincias
vecinas despachamos la mercadería

en el día, algo que nuestros clientes
agradecen.

– ¿Qué proyectos tienen para el resto
del año?

– Tenemos proyectada la expansión
a Tucumán y Jujuy, donde tenemos
una gran demanda y por eso estamos
proyectando sucursales. Mientras nos
preparamos para abrir, hacemos viajes
con las camionetas de la empresa para
cerrar ventas y entregas a domicilio,
generalmente luego de preventas des-
de nuestra central o por solicitud de la
empresa instaladora.

– ¿Cuál es la estrategia para posicionar
a la empresa como un referente en la
región NOA?

– Tenemos un punto a favor, que es
ser la primera distribuidora en la región.
Eso lo complementamos con precios
diferenciados a instaladores y mayoristas
y con entrega inmediata de los equipos
solicitados. Nuestro crecimiento es
constante en diversidad y calidad de
equipos y nosotros lo reinvertimos de
manera permanente para poder brin-
darle a nuestros clientes un número
cada vez mayor de soluciones y servi-
cios. �
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Alejandro Barruffaldi, CEO de la empresa rosarina, cuenta en primera persona el crecimiento de la

compañía a partir de un punto de vista particular: la inclusión en sus negocios de las empresas, integradores

e instaladores independientes, poniendo foco en la capacitación y la calidad del servicio.

n los últimos 15 años, el rubro de
la seguridad electrónica fue avan-

zando cada vez más rápido. Y, como
todo crecimiento acelerado, fue gene-
rando cambios tanto en las tecnologías
aplicadas como en las necesidades del
consumidor: a medida que las marcas
presentan nuevas propuestas, el usuario
final se va capacitando y se vuelve más
exigente. Al mismo tiempo, las empresas
instaladoras, que son las que ofrecen e
implementan las diferentes propuestas
de las distintas marcas, han sufrido cons-
tantes traspiés debido a que la instalación
de equipos clásicos (analógicos) fue mi-
grando hacia la tecnología IP.

En la carrera por mantenerse actuali-
zados y crecer como profesionales se
han instalado infinidad de sistemas;
pero sólo con la atención puesta en au-
mentar los abonados de monitoreo. En
este camino de constantes cambios,
con el afán de las empresas por sumar
cuentas y la poca capacitación real por
parte de los distribuidores, se han hecho
instalaciones de soluciones poco con-
fiables, con empresas de monitoreo su-
peradas por la gran cantidad de eventos
innecesarios y una inmensa cantidad
de energía de comunicación tirada a la
basura. Esto, a su vez, ha resultado en
usuarios finales cada vez más alejados
de tener verdadero control sobre sus
sistemas. Es extraño lo que ha pasado
ya que, en general, lo más difícil a la
hora de vender es generar una necesidad
en el consumidor. Estamos en presencia
de una necesidad muy notoria, donde
la falta de capacitación y la imposibilidad
de explotar al máximo los productos
hace que lograr una buena rentabilidad
y calidad sea difícil para las empresas
que brindan este servicio. 

El rubro suele enfocarse en las ganancias
propias a corto plazo; en Quality Systems
hemos logrado revertir esta ecuación:
cada integrante de este equipo prioriza
la transmisión de conocimientos a nues-
tros clientes por sobre la simple gene-
ración de ventas. Sería fácil para nosotros

E

Tendencias en seguridad electrónica

sólo mostrar productos, ofrecerlos como
si fuesen los mejores a precios compe-
titivos. Sin embargo, no podemos no
tener en cuenta el tiempo que le insume
a un instalador implementarlos, dejarlos
en correcto funcionamiento y resolver
todas las dudas al cliente final. Si este
tiempo fuese muy grande, el negocio
no sería rentable; poniéndome en el
lugar del integrador, pensaría: “trabajé
para mi cliente y para mi distribuidor,
no para mí”. Como ejemplo de este
nuevo enfoque, desarrollamos un pro-
ducto con un potencial muy grande
que permitirá al usuario desde activar
una alarma hasta prender el riego de
su casa, verificando y viendo el estado
de sus dispositivos a través de su smart-
phone. 

Nos encontramos en proceso de rear-
mado de las políticas de comercialización,
ya que es fundamental tener canales
consolidados con códigos de convivencia
respetuosos, tanto con las marcas como
con los integradores. Queremos que el
objetivo de nuestra empresa sea similar
al del instalador; que sea un objetivo
común como el que ya consolidamos
con marcas como Dahua, representada

por Big Dipper como único canal de in-
greso, quien nos da todo su apoyo en
este tipo de proyectos. También desta-
camos a las marcas nacionales Alari3 y
Netio, que tiene políticas similares y nos
acompañan en este camino.

Estamos armando un amplio plan de
recursos y comunicación publicitaria
con el objetivo de llegar a los consumi-
dores finales mostrando claramente
toda la gama de soluciones, captando
demanda genuina y redirigiéndola a
nuestros clientes integradores. Desarro-
llamos una herramienta con la que
nuestro sistema, a través de geolocali-
zación, puede determinar el caso más
apto para cada demanda. Ante una pe-
tición de parte de un usuario final, el
portal derivará directamente a todos
los integradores que estén registrados
y ellos podrán seguir la cuenta con su
propia imagen institucional o marca, la
cual fue personalizada en el sitio cuando
se dieron de alta.

Para finalizar, agradecemos enorme-
mente a todas las marcas y colegas que
confían en nuestra empresa y a todos
nuestros clientes que nos acompañan
día a día. �

Empresas

Quality Systems apuesta a I+D

CEO de Quality Systems

Alejandro Barruffaldi
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Luis Carlos Delcampo, Gerente de Producto y Mercadeo de la línea de Control de Acceso de Tyco Security

Products para Latinoamérica, habló con RNDS sobre las tendencias en el segmento del control de

accesos hacia la adaptabilidad, interoperabilidad, unificación e integración.

nteroperabilidad, unificación e inte-
gración no son sólo palabras de mo-

da. Como bien se sabe en la industria
de la seguridad física, son fuerzas del
mercado que están impulsando ac-
tualmente el desarrollo de productos,
la integración de sistemas, la capacita-
ción e incluso las relaciones entre fa-
bricantes, integradores y los propios
usuarios finales.

Históricamente, los cambios en las
tendencias de control de acceso se da-
ban más lentamente que en otros sec-
tores de la seguridad, como el video.
Para conocer lo que está sucediendo
en la actualidad y qué hay en el hori-
zonte de la industria hablamos con

Luis Carlos Decampo, Gerente de pro-
ducto y mercadeo de la línea de control
de acceso de Tyco Security Products
para Latinoamérica.

–¿Cuáles son los cambios más grandes
que tuvo el mercado del control de
acceso en los últimos años?

– Uno de los cambios más grandes
es la transición de las integraciones a
las unificaciones, a las plataformas uni-
ficadas. La unificación ofrece informa-
ción sobre acceso y video que reduce
el costo total de propiedad mediante
una solución de servidor único, junto
con funciones mejoradas. Un ejemplo
de esto sería la posibilidad de ofrecer

análisis y funciones de presentación
de informes más completos a los clien-
tes a partir de los conjuntos de datos
combinados. 

Otro cambio es la adopción de cerra-
duras inalámbricas, un área de creci-
miento importante para el sector. Este
tipo de productos está en el mercado
hace algunos años, pero gracias a la
aceptación cada vez mayor de su uso
y a la reducción de los precios de las
cerraduras electrónicas, los sistemas
de control de acceso están adoptando
cada vez más las cerraduras inalám-
bricas. Éstas proporcionan el mismo
nivel de seguridad que una solución
convencional con llaves, pero con fun-

I

El horizonte del rubro

Soluciones de control de acceso
Tendencias
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ciones adicionales de rendición de
cuentas y auditoría. Con una solución
inalámbrica de bloqueo electrónico se
pueden crear niveles básicos de control
de acceso para ciertos empleados.

– ¿Se usan aplicaciones cloud para
control de acceso?

– Sí. Y la manera en que se emplea y
las personas que la utilizan involucran
un proceso de virtualización y un hi-
pervisor (plataforma que permite crear
y operar máquinas virtuales). La mayoría
de las compañías más poderosas del
mundo están utilizando servidores vir-
tuales y subcontratan sus nubes con
proveedores como Amazon o Google,
entre otros. Hay mucho interés en avan-
zar en esa dirección. Sin embargo, si-
guen manifestándose algunas preo-
cupaciones con respecto a la privacidad
de los datos. Otra inquietud gira en
torno a la disponibilidad localizada del
servicio y a la recuperación ante cala-
midades informáticas. Por ejemplo,
¿qué pasa si, por una fatalidad, un ope-
rador no puede acceder a la nube, sino
que tiene que operar un sistema a
nivel local? Es necesario trabajar para
lograr responder este interrogante. Un
informe publicado por IHS (Information
Handling Services) muestra que, mientras
estas áreas específicas no sean abor-
dadas en el control de acceso en su
conjunto, la adopción de la nube seguirá
siendo lenta.

– ¿El control de acceso empresarial
es una tendencia en crecimiento?

– El control de acceso corporativo es,
sin duda, una tendencia en crecimiento
y tanto la escala de la economía como
el punto único de contacto son aspectos
a considerar. Los sectores guberna-
mentales y corporativos son las áreas
donde se concentra el mayor interés,
pero también estamos viendo una in-
clinación creciente dentro de las em-
presas, tanto medianas como grandes.
En definitiva, cualquier persona con
un sistema WAN podría beneficiarse al
usar el control de acceso corporativo
para hacer mejoras e instalaciones, ya
que el modelo empresarial está diseñado
para reducir las rotaciones en la red y
también por su arquitectura distribuida.

En muchos sentidos, una solución em-
presarial resuelve los problemas de la
WAN. De lo contrario los clientes quedan
a merced de las comunicaciones WAN,
las cuales pueden ser lentas. La elabo-
ración de informes es un excelente
ejemplo de un producto que, al no estar
diseñado para el entorno empresarial
de la WAN, puede estar emitiendo enor-
mes cantidades de datos a través de
una red de una manera ineficiente, pro-
vocando un funcionamiento lento y
fallas en las aplicaciones.

– ¿Cómo será la integración del control
de acceso con la biometría en los pró-
ximos años?

– Creo que la biometría es una de las
áreas que tendrá mayor impulso y des-
pertará mayor interés. Con los años, la
tecnología y la adopción de estos sis-
temas fueron mejorando. Siempre es
un tema interesante, aunque hasta el
momento, a causa de los altos costos
y problemas de confiabilidad, tenga
poco alcance. No obstante, en el go-
bierno y otras áreas que requieren un
elevado nivel de seguridad es actual-
mente un requisito fundamental. El
sector gubernamental llevó a cabo es-
tudios de caso sobre la eficacia y el
uso tanto de la tecnología dactilar como
de reconocimiento del iris. Uno de los
resultados más interesantes que arrojó
fue que es más rápido escanear las hue-
llas dactilares para el desplazamiento

de personas por un punto
de ingreso, ya que el pro-
cedimiento de escanear
el iris genera cierto nivel
de ansiedad para los usua-
rios, lo cual les lleva a de-
tenerse. El mayor interés
en biometría se centra en
el control de acceso sin

fricción, es decir sin contacto. Se ve que
el mercado, en general, va en esa direc-
ción, pero hay algunos problemas de
confiabilidad que deben solucionarse
primero. Lo que viene será el reconoci-
miento del patrón de venas de la palma
de la mano y/o los dedos y el reconoci-
miento de rostros. Es muy probable que
organizaciones como Facebook y Google
sean las primeras en implementar estas
tecnologías.

– ¿Qué impacto están teniendo las
organizaciones de normalización en el
desarrollo de productos de soluciones
de control de acceso?

– En lo que al video se refiere, cono-
cemos las normas ONVIF elaboradas
para dispositivos IP en sistemas de
video. Ahora estamos empezando a

ver la migración hacia estándares de
control de acceso, la más reciente con
el perfil C de ONVIF. El OSDP (Protocolo
de Dispositivo Abierto Supervisado de
la SIA, Asociación de la Industria de
Seguridad) y la PSIA (Alianza de Segu-
ridad e Interoperabilidad Física) también
están presionando para que haya in-
teroperabilidad entre los sistemas de
control de acceso, a lo que se suman
integradores y consultores, ya que estos
estándares protegerán la inversión del
cliente. En su proceso de desarrollo de
productos, Tyco Security Products está
tratando de adoptar las normas men-
cionadas para asegurarse de que sus
productos tengan la capacidad de co-
municarse con los lectores de múltiples
proveedores de soluciones.

– ¿Qué papel tienen los departamentos
de informática en instalaciones de control
de acceso y cómo afecta esto a los inte-
gradores de sistemas de seguridad?

– Actualmente los departamentos TI
suelen ser los principales agentes de
tomas de decisiones relacionadas con
el control de acceso. El personal de
dicha área está gestionando los servi-
dores y posee conocimientos sobre las
infraestructuras existentes. Por ejemplo,
en una instalación, el personal de in-
formática tiene que saber qué ancho
de banda necesita un sistema para que
los productos de un fabricante deter-
minado funcionen de forma confiable.
Los dispositivos periféricos, como los
lectores y módulos de control de puer-
tas, siguen siendo instalados por los
integradores; pero incluso en esas si-
tuaciones el integrador tiene que tra-
bajar con el departamento de infor-
mática en las direcciones IP. En general,
este departamento está desempeñando
un papel importante. �

El control de acceso corporativo está siendo cada vez más
utilizado, por ejemplo, por gobiernos y empresas, que ven
en estos sistemas una alternativa válida para el control de
personal y tránsito por áreas sensibles.

+ datos: www.tycosecurityproducts.com

Luis Carlos Delcampo
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4. CONT. NUEVA TECNOLOGÍA
CCD / CMOS. RESOLUCIONES
MEGAPÍXEL. FILTROS IR
Algunos sensores necesitan un filtro

por delante para poder captar los co-
lores. Este filtro está dividido para que
los píxeles capten la luz roja, azul y
verde en distintas proporciones, ya que
los sensores son menos sensibles a la
luz verde y se requiere compensar su
distorsión cromática inherente. Por este
motivo, a menudo las cámaras con
sensor CMOS utilizan adicionalmente
un filtro de luz infrarroja (denominado
IR cut), para que en condiciones de luz
diurna puedan compensar aún más la
distorsión cromática. Esto le adiciona
al CMOS un elemento mecánico sus-
ceptible de fallas, además de un molesto
ruido a bobina de relé que desplaza la
cortina del filtro. En la imagen 1, se
muestra una solución óptica que en el
caso del sensor CCD no se requiere.

5. TIPOS DE ILUMINACIÓN
INFRARROJA. DIFERENTES
APLICACIONES
A la hora de diseñar un sistema de

CCTV debemos tener en cuenta diversos
factores, ya que el desempeño depen-
derá tanto de la cámara y la lente como
de la cantidad, calidad y distribución
de la luz disponible. En este sentido,
con malas condiciones de iluminación
o cuando el iluminador propio de la
cámara no es suficiente para abastecer
de luz a la escena, se utilizan reflectores
independientes montados de manera
estratégica, sin por ello sobreexponer
la imagen con luz infrarroja. En la ac-
tualidad existen fábricas nacionales de

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 – 2da parte

Curso de actualización
tecnológica en CCTV

Data técnica

Capítulo 1
Vigencia de la tecnología analógica y
sus sistemas de cableado. 
1ra parte: RNDS Nº 92
2da parte
4. (Cont.) Nueva tecnología CCD / 

CMOS. Resoluciones megapíxel. 
Filtros IR.

5. Tipos de iluminación infrarroja. 
Diferentes aplicaciones.

6. Cámaras analógicas con control de
movimiento y zoom. Aplicación
vigente.

7. Alimentación centralizada y/o
distribuida. Análisis de conveniencia.

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

Día

Transmisión de luz

Longitud de onda (nm)
100                  380                           770          1000

Noche

Transmisión de luz

Transmisión de luz

100                  380                           770          1000

1

Día

Noche
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iluminadores LED IR (para mayor infor-
mación técnica, consultar la página 52
de RNDS Nº 73).

Enfocándonos en los diferentes tipos
de iluminación infrarroja, que cons-
tructivamente ya vienen integrados a
la cámara de CCTV, dependiendo del
tipo de aplicación, podemos decir que
los iluminadores infrarrojos producen
mayor cantidad de detalles para la mis-
ma escena que con la luz visible. Esta
iluminación mejora notablemente la
funcionalidad de la cámara, siendo que
las imágenes en la oscuridad se verán
en forma nítida y sin ruido.

El ruido y la deformación en las imá-
genes con baja compresión y alta tasa
de transferencia generan un tráfico de
red innecesario y requieren grandes es-
pacios de almacenamiento. Esto es de-
bido a que los algoritmos de compresión
fallan al querer interpretar la diferencia
entre el ruido y el detalle concreto de
una imagen. En cambio, con la instalación
de luz infrarroja eliminamos la necesidad
de luz visible, la cual requiere mucha
más energía y un mayor costo de ope-
ración y mantenimiento. 

Asimismo, en caso de mayores exi-
gencias en cuanto a distancias de ilu-
minación y visión (detección de movi-
miento), pueden utilizarse distintas tec-
nologías LED para iluminadores de
larga distancia. En primer lugar, pode-
mos mencionar los iluminadores IR es-
tándar (imagen 2), típicamente formados
por un conjunto de LED de 5 mm de
diámetro, comandados por una célula
fotoeléctrica. Debido a que este tipo
de LED ve disminuido su rendimiento
a medida que aumentan las tempera-
turas, eventualmente podría afectar se-
riamente al rendimiento de los ilumi-
nadores. La salida típica de un ilumi-
nador de LED convencional se degrada
hasta un 10% dentro de los primeros
meses y sigue decayendo posterior-
mente más rápido que el resto de la
cámara. Esa degradación provoca una
menor iluminación y empeora la calidad
de la imagen nocturna. Algunos años
atrás, los fabricantes garantizaban una
vida útil de 3.000 a 5.000 horas. Hoy esa
vida útil está proyectada al doble: 10.000
horas sin estrés calórico intenso.

Por otro lado, para lograr mayores
distancias de iluminación, debe incre-
mentarse la cantidad de LEDs, aumen-
tando por lo tanto el diámetro de la
cámara para que pueda albergarlos;
esto también afectará el consumo total
de energía de la cámara. La nueva serie
de cámaras IR adopta la tecnología
LED ARRAY (imagen 3), la cual tiene
múltiples ventajas comparada con la

tecnología convencional. Entre ellas: 
• Brillo superior: un solo LED ARRAY es

equivalente a 100 LEDs convencionales
y asegura una imagen más clara y
brillante.

• Mayor distancia de iluminación: debido
a la potencia de iluminación del LED
ARRAY, usando un único LED pueden
iluminarse objetos a una distancia de
hasta 50 metros.

• Mayor vida útil: mientras que un LED
de la anterior tecnología tiene una
vida útil aproximada de 10.000 horas
(3 años), el nuevo LED ARRAY puede
durar entre 3 y 5 veces más.

•  Bajo consumo de energía: comparado
con los LEDs de la tecnología tradi-
cional, el consumo del LED ARRAY es
3 veces menor.

•  Especificaciones militares: en su inicio,
la tecnología LED ARRAY fue utilizada
en aplicaciones militares. En los últimos
años los precios se tornaron más ac-
cesibles, lo que permitió su uso do-
méstico. Su origen militar es garantía
de la resistencia y fiabilidad de la tec-
nología.
Por último, para necesidades de ilu-

minación con distancias aún mayores
a los 200 metros (como por ejemplo
las cámaras en los barcos, cuerpo militar,
protección perimetral, almacenamiento
de municiones, cárceles, puertos, ins-
talaciones nucleares, plataformas de
drenaje, plantas químicas, destilerías o
aeropuertos, entre otras aplicaciones),
ya utilizan la tecnología del LASER IR
(imagen 4). En la actualidad, una gran
variedad de productos de consumo
ya usan tecnología de iluminación láser,
aunque en muchos casos esta es una
característica del producto que pasa
desapercibida para el consumidor.

6. CÁMARAS ANALÓGICAS
CON CONTROL DE MOVIMIENTO
Y ZOOM. APLICACIÓN VIGENTE
Con el inevitable avance de la tecnología

y el reacomodamiento de los precios,
los domos analógicos tienden a ser des-
plazados por los domos IP, siendo éstos
de mayor resolución y conveniencia por
su cableado, instalación y puesta en
marcha. Sin embargo, el mercado na-
cional está retraído por diversos factores
que convierten al domo analógico en
ideal para ampliar o reemplazar dispo-
sitivos en instalaciones nuevas o pre-
existentes. Repasemos los distintos tipos
de equipos con comando remoto PTZ
disponibles aún en el mercado.
• Unidad de PAN & TILT (imagen 5):

cuando una cámara debe ver un área
extensa, se utiliza un montaje para
rotación horizontal (PAN o paneo) y

2

cobertura angular vertical (TILT o ca-
beceo). Su rango máximo de paneo
es 350° y de cabeceo 60°. Se controla
por joystick. Puede trabajar en com-
binación con el control motorizado
de lentes ZOOM, que permite el con-
trol manual de las funciones de la
lente. Su aplicación hoy está limitada
a necesidades de amplia robustez,
propiedades antivandálicas o requi-
sitos de distancias focales fuera de
los alcances de las lentes estándar.

• Speed dome (imagen 6): la cámara
móvil de rotación continua permite
movimientos con ángulo de visión
ajustable en 360º y una velocidad de
giro de 300º/s. Los modelos que no
incluyen iluminador IR tienen la burbuja
protectora de la cámara construida
en acrílico de alto impacto, ya sea claro
u oscuro, el cual logra disimular la po-
sición de enfoque con una mínima
reducción de luz. Su montaje puede
realizarse tanto en techos, superficies
inclinadas o paredes. En los últimos
años, los modelos de speed dome que
incluyen iluminador IR han sido am-
pliamente usados, tanto en aplicaciones

3
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residenciales como industriales, con
tendencia a su masificación.
En todos los casos, sean unidades de

PAN/TILT como speed domes, estos
dispositivos llevan tres conexiones: por
un lado la conexión de la alimentación,
cuyos valores generalmente utilizados
son 12 Vcc o 24 Vac. Existen modelos
con alimentación dual, con lo que es
indiferente el uso de cualquier tensión
(tener precaución antes de la conexión,
asegurarse el voltaje y la polaridad).
Por otro lado, cuentan con conexión
de video similar a cualquier otra cámara
analógica. Puede utilizarse cable coaxial
de 75 Ω o cable UTP mediante adapta-
dores de impedancia (balún).

Por último está la conexión de la línea
de datos: esta línea se utiliza para co-
mandar al domo desde un teclado o la
DVR y generalmente su protocolo de
transmisión es RS-485.

7. ALIMENTACIÓN CENTRALIZADA
O DISTRIBUIDA. ANÁLISIS DE
CONVENIENCIA
En la configuración de alimentación

centralizada, la energía en baja tensión
se transporta desde un único lugar
hacia todas las cámaras. Como ventajas
podemos mencionar el mantenimiento

de una única fuente, además de poder
implementar un sistema de alimenta-
ción ininterrumpida de manera inme-
diata, agregando desde un cargador
de batería hasta una UPS online. La
desventaja es que, para distancias largas
que van desde la fuente hasta la cámara,
debemos considerar la sección del
cable para no perder demasiada po-
tencia (imagen 7).

Por alimentación distribuida se en-
tiende una solución donde cada cámara
es alimentada por una fuente individual,
minimizando el riesgo de indisponibi-
lidad del sistema por fallas eléctricas.
Sin embargo, para el cableado o bien

8

se realiza un tendido de 220 V individual
para toda la alimentación de las cámaras
o se conecta cada fuente individual
desde la línea de 220V de cada sector
de oficinas, planta, nave industrial, etc.
(imagen 8). �

En el próximo número continuare-
mos con lo que resta el capítulo, que
incluye los siguientes temas: cableado
de alimentación, sección de cable,
longitud y consumo; y transmisión
de datos PTZ, longitud, conexión, fin
de línea y uso de Hub. 
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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.

n la edición anterior definimos y
explicamos conceptos básicos e

importantes acerca de la radiofrecuencia
(RF). Entre ellos, qué es RF, a qué se de-
nomina campo magnético y cómo se
define una longitud de onda. Finaliza-
remos la entrega definiendo algunos
conceptos referidos a las antenas.

¿QUÉ ES LA POLARIZACIÓN
DE UNA ANTENA?
La polarización de una antena tiene

que ver con el sentido en el cual se ge-
neran los campos eléctricos. Bien podría
haberse definido por el vector de campo
magnético, pero se adoptó el campo
eléctrico tomando como referencia el
sentido en el cual la avanza la onda.

Recordamos que el campo magnético
está a 90º del eléctrico. Es decir que se
adopta por convención definir la pola-
ridad de una antena según varía el
vector del campo eléctrico con respecto
a la dirección en la cual avanza la onda
(el campo magnético estará en cuadra-
tura con este último). Entonces obte-
nemos las variantes de polarización:
vertical, horizontal, oblicua, circular y
elíptica, aclarando que en estas últimas
también hay que definir en qué sentido
giran. Por otro lado, si hilamos fino, po-
demos decir que todas son casos parti-
culares de la polarización elíptica, ya
que una elipse con radios infinitos es
una recta y, si sus focos coinciden, tam-
bién puede ser un círculo. Estos con-
ceptos se ven a menudo en las ciencias
y tienen que ver con las matemáticas,
ya que si tenemos la ecuación para una
elipse no necesitaremos la de la recta
ni la del círculo, porque en la primera
están implícitas las otras dos. Y siempre
es mejor manejarse con las ecuaciones
más generales. En el gráfico 1, E es la in-
tensidad de campo eléctrico.

E
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Entonces, la polarización de la onda
está dada por la geometría de la antena,
pero también por cómo están alimen-
tados sus elementos radiantes. Y la po-
larización es muy importante, ya que
de ella dependerá que podamos esta-
blecer la comunicación.Supongamos
que alguien está transmitiendo con
polarización horizontal y queremos re-
cibir la información con nuestra antena
en polarización vertical: no recibiremos
nada, ya que no habría ningún com-
ponente de campo eléctrico capaz de
excitar los electrones que componen
el dipolo receptor. También es muy
importante saber, en aquellos sistemas
que comparten la antena, si esta soporta
más de una polarización para transmitir
y para recibir; sólo así podremos trans-
mitir en una polarización y recibir en
otra.

DIAGRAMAS DE RADIACIÓN
Todas las antenas tienen ciertas cua-

lidades direccionales. De hecho, cons-
truir una antena que irradie igual en
todos los sentidos (isotrópica), sería un
gran desafío pero que poco interesa
en la práctica, porque justamente se
busca direccionar la señal para algún
lugar en particular. Incluso para las es-
taciones de transmisión FM, AM o TV
no se utilizaría una antena isotrópica,
ya que estaría radiando una gran can-
tidad de potencia al cielo y al suelo. Es
por ello que, para ese tipo de aplica-
ciones, son más útiles las antenas om-
nidireccionales, que tienen un diagrama
de radiación como si fuera una rosquilla.
En el gráfico 2 podemos ver un diagrama
en 3D de una antena isotrópica super-
puesto con una omnidireccional. Un
dato importante, que tal vez no sea

Con autoridad
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Polarización 1

Polarización lineal vertical Polarización lineal horizontal

Polarización circular a la derecha Polarización circular a la izquierda

Antena Isotrópica 2

Antena Omnidireccional
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nada intuitivo, es que los diagramas de
radiación son iguales cuando la antena
transmite que cuando la antena recibe.

Tal como se ve en la figura, si cortamos
con dos planos, uno horizontal y otro
vertical, pasando por el centro del gráfico,
tendríamos lo que se llama el diagrama
de radiación horizontal y vertical. Dado
que el movimiento vertical es llamado
elevación y el movimiento horizontal es
llamado azimut, los diagramas de radia-
ción también suelen llamarse Diagramas
de Azimut y Diagramas de Elevación
(Azimuth plot y Elevation plot respectiva-
mente,  gráfico 3). Hoy pueden realizarse
gráficos en 3D, pero lo cierto es que con
un corte vertical y otro horizontal ya te-
nemos la información suficiente para la
mayoría de las aplicaciones.

Tras la introducción, podemos decir
que un diagrama de radiación es un
gráfico polar y por esto se entiende
que tiene grados y magnitud: los grados
son los de un círculo de 360° y los
anillos estarían indicando la magnitud
de atenuación, generalmente en dB.
Estos diagramas son muy importantes,
ya que dan una idea rápida y global de
la direccionalidad de la antena. En el
gráfico 4 vemos un diagrama de radiación
de una antena en la que el primer anillo,
el más pequeño, representa -25 dB; el
siguiente, -20 dB, y luego continúan
con -15 dB, -10 dB, -5 dB y 0 dB.

En estos gráficos se puede especificar
lo que se llama la direccionalidad de la
antena en grados. Cuando hablamos
de una antena sectorial de 90°, lo que
estamos diciendo es que por fuera de
esos 90° la antena tiene la mitad de
potencia de la que tiene en el punto
de mayor ganancia. Si volvemos un
poco para atrás (ver la primera parte,
publicada en RNDS N° 92), veremos que
la mitad de la potencia es -3 dB. Para el
caso del diagrama al que nos referimos
se puede ver que son muy angulares; y
si bien el anillo de -3 dB no está marcado,
se encuentra entre 0 dB y -5 dB, lo cual
da apenas unos grados de amplitud.

Cada proveedor de antenas utiliza y
genera los diagramas como más le con-
viene. Algunas modificaciones que po-
drían encontrar son con respecto a qué
indican los anillos potencia: podrían
indicar dB, tensión o potencia.

El fabricante realiza este gráfico ubi-

cando la antena en una plataforma
móvil y haciéndola rotar sobre su eje
mientras que, en un punto de medición
fijo, se va guardando la potencia me-
dida, incidente, por grado de rotación,
con la antena transmitiendo una po-
tencia conocida.

Para terminar con los diagramas de
radiación, resta mencionar que:
• El lóbulo principal es el de mayor ta-

maño y alcanza el círculo de las coor-
denadas polares correspondientes a
0 dB. Es decir, no presenta atenuación
alguna de la señal.

• Existen lóbulos secundarios, de menor
amplitud y mayor atenuación.

LÍNEA DE VISTA
La línea de vista se refiere a la situación

en la que las antenas literalmente se
ven entre sí. En inglés se la llama Line
Of Sight (LOS). También hay tecnologías
llamadas NLOS (Non Line of Sight), que
aún funcionan con rebotes de la señal.

Ningún equipo que necesite traficar
grandes anchos de bandas lo hace bien
sin línea de vista, porque para transferir
gran cantidad de datos se necesitan
frecuencias altas y cuando las frecuencias
son altas, las ondas electromagnéticas
se comportan de manera cada vez más
parecida a la luz (una onda electromag-
nética de frecuencia muy alta).

ZONA DE FRESNEL
Es un volumen del espacio alrededor

de la línea imaginaria que une ambas
antenas que define un elipsoide de

revolución, es decir un elipsoide en
3D, según se aprecia en el gráfico 5.
Este volumen debe estar despejado
de objetos que impidan el paso de la
onda, al menos en un 40%.

¿Por qué?: imaginemos una onda que
parte de la antena 1 y llega a la antena
2 habiendo recorrido la línea que une
ambas antenas. Ahora bien, a la antena
receptora también llegan otras ondas
que partieron de la antena de 1 pero
que no hicieron el camino directo sino
que rebotaron en algún objeto. Esas
ondas, entonces, recorrieron un camino
más largo que aquellas que lo hicieron
en la línea directa.

Cuando la diferencia entre esos ca-
minos empieza a ser comparable a la
longitud de la onda de la señal que
transmitimos, aparecen interferencias
en la antena de recepción, que podrán
ser constructivas o destructivas. Cons-
tructivas en tanto la fase sea menor a
180° y destructivas cuando la diferencia
de fase este entre 180 y 360°. Mientras
las diferencias de esos caminos no sean
mayores a la mitad de la longitud de
onda, la interferencia será aditiva. Pero
cuando la diferencia entre la señal di-
recta y la indirecta llega a ser la mitad
de la longitud de onda, entonces te-
nemos la misma señal que transmitimos
pero en contrafase o sea con 180° de
diferencia: esto provoca una interfe-
rencia destructiva de la señal. De todos
modos, la señal que rebotó tiene menor
potencia. Si llegara con la misma po-
tencia, la señal recibida sería nula. �

3 4
Diagramas de radiación
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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.

n la edición anterior ofrecimos un
panorama de las estrategias re-

comendadas y la manera de comenzar
a descubrir qué índices son necesarios
a la hora de presupuestar de manera
rápida pero profesional el costo de los
sistemas de seguridad de una obra.
En esta ocasión, profundizamos en la
temática, ofreciendo al lector una ma-
nera sencilla de calcular esos índices,
ejemplos de cada uno de ellos y cómo
proceder una vez estimado el costo
general de una obra.

CLIENTE SATISFECHO
Siguiendo las indicaciones de la pri-

mera parte de esta nota, el cliente pro-
bablemente se sienta satisfecho con
la respuesta y entenderá que es una
cifra aproximada. Debe quedar claro
que ese valor no es un compromiso
para usted o la empresa, ya que nadie
en 20 segundos logra conocer el precio
exacto de un proyecto con tantas va-
riables. Sin embargo, le estamos de-
mostrando al cliente conocimiento del
tema y experiencia. En muchas oca-
siones, ese valor es suficiente para
seguir adelante y justificar la etapa de
estudios y diseño profesional necesario.
O simplemente para detener las acti-
vidades de un proyecto cuyo costo no
estaba previsto y por lo tanto es inne-
cesario continuar.

Vamos a dar aquí otro consejo de oro:
en el momento en que se pronuncia el
valor aproximado surgido del cálculo
rápido del sistema, es importante mirar
al cliente y observar detalladamente la
reacción ante la cifra pronunciada. En
muchas ocasiones, aunque el cliente
diga una cosa, su expresión corporal,
que representa el 55% de la comunica-
ción humana, puede decir otra. Todo
profesional en ventas debe tener co-

E
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nocimientos de programación neuro-
lingüística para poder entender qué de-
bemos leer en los mensajes de nuestro
cliente. Es allí donde nos convertimos
en expertos asesores y podremos tomar
decisiones inmediatas.

Entenderá también que nada de esto
se puede hacer por teléfono y mucho
menos a través de un correo electrónico.
Sin embargo, ese es otro tema intere-
sante, al que le dedicaremos espacio y
tiempo en otra ocasión.

¿CÓMO CALCULAR LOS ÍNDICES?
En muchas ocasiones estos índices

pueden ser similares; sin em-
bargo, dependerá de cada
país, de las costumbres y
forma de trabajo del área
constructiva. Por lo tanto, lo
mejor es tener varias formas
distintas de cotizar comple-
mentadas con muchas es-
tadísticas y analizar el com-
portamiento del gremio en
cada sitio.

Nos anticiparemos a comentar que
el proceso para identificar y calcular
los índices es tedioso, repetitivo y muy
dispendioso, pero debe hacerse para

garantizar resultados acertados (reco-
mendamos actualizarlos al menos una
vez por año).

1-   Comenzaremos por las cotizaciones
que la empresa haya realizado en los
últimos tres años. Las clasificaremos
en tres grupos: proyectos grandes, me-
dianos y pequeños. Estos últimos los
descartaremos: sólo trabajaremos con
los medianos y grandes. Incluiremos
todas las cotizaciones hechas por la
empresa, no sólo aquellos clientes
reales con los cuales se haya hecho
contrato. De esta manera, la base es-
tadística será grande y suficiente.

2- Deberemos clasificar también la
complejidad del proyecto: alta, mediana
o baja complejidad. Por ejemplo, baja
complejidad sería un edificio de oficinas,
en donde se sabe a qué hora entran y

Con autoridad
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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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salen las personas, por dónde deben
entrar y salir y qué actividades rutinarias
realizan. Por otro lado, un proyecto de
alta complejidad podría ser un hospital
o un aeropuerto. Un shopping, por
ejemplo, podría ser de complejidad
media.

3-  De cada cotización extraeremos
los subtotales de cada subsistema, in-
cluyendo la infraestructura (cañerías,
cableado, espacios, etc.).

4- En una hoja de cálculo (como el
Excel, por ejemplo) tabularemos los
resultados extraídos. Daremos nombre
a 3 columnas según el tamaño del pro-
yecto y para cada uno de ellos, en otras
3 columnas, los dividiremos por com-
plejidad (en total serán 9 columnas).
En 5 o más filas ubicaremos cada sub-
sistema. El resultado será una matriz
de 45 celdas.

5- Sacaremos el promedio aritmético
para cada celda (sumar las cifras y
dividir por el número de cifras sumadas),
de todos los subtotales que clasifiquen
en esa celda, según las cotizaciones.

6- Para cada proyecto incluido debe-
mos averiguar el área cubierta en m2 y
el costo final del proyecto para el que
cotizamos los equipos de seguridad
electrónica. Esta suele ser la etapa más
demorada, porque no todos los datos
son fáciles de lograr.

7- Incluiremos los datos recabados
como filas en la parte inferior del cuadro,
clasificando el proyecto según lo acor-
dado. En estas celdas también podemos
incluir la media aritmética de los valores
de cada proyecto.

8- Finalmente, sólo queda evaluar y
analizar las cifras para generalizar y en-
contrar un valor promedio para cada
subsistema por m2 (dependiendo de
la complejidad y tamaño del proyecto).
Estudiando estos números, también
podremos encontrar un valor promedio
del costo que representa cada subsis-
tema respecto al total del proyecto.

Insistimos en que estos datos pueden
ser difíciles y tediosos de conseguir,
pero es importante hacerlo. Así pode-
mos contar con una herramienta es-
tupenda y ágil que nos permitirá ser
más eficientes y estar siempre un paso
adelante de la competencia.

En algunas empresas, esta labor se
hace de forma automática y rutinaria,

basándose en un software de gestión
comercial, tipo CRM o similar. De esta
manera, los índices son actualizados
continuamente y se tienen las tenden-
cias estadísticas en cada temporada
del año. Esta es una excelente forma
de dar pasos aún más seguros y mini-
mizar el riesgo inherente de la cifra.

EJEMPLO DE ÍNDICES
Para ilustrar lo que hemos desarrollado

en el punto anterior, y sólo a manera
de ejemplo, daremos tres datos que

han sido comprobados por algunas
empresas en varios países latinoame-
ricanos:

1- El valor promedio de todos los
sistemas electrónicos de seguridad
(incluida la etapa de diseño, supervi-
sión, infraestructura y equipos para
CCTV, alarmas y control de acceso) es
aproximadamente un 3,5% del valor

total de un proyecto completo a nivel
arquitectónico y de las demás inge-
nierías.

2- El valor por m2 de todos los sistemas
electrónicos de seguridad puede variar
entre USD 30 y USD 90 dependiendo
de la complejidad del proyecto.

3- El peso del costo de cada subsistema
dentro de la totalidad de un sistema
de seguridad electrónico depende de
cada necesidad, pero generalizando y
promediando según estadísticas de
2012, podemos dividirlo así: CCTV 29%,
acceso 26%, incendio 18%, infraestruc-
tura 14%, intrusión 8% (sin perímetro)
e integración 5%.

Recordemos que los costos y valores
expresados como índices y tarifas son
sólo una referencia a manera de ejem-
plo. Es indispensable que cada empresa
haga los análisis basados en sus propias
estadísticas para lograr índices certeros
en su ciudad y bajo sus normas.

EJEMPLOS PRÁCTICOS
Veamos cómo aplicar estos índices

con dos ejemplos:
• Un cliente que dice que va a construir

El cálculo de índices de costos de un sistema
integral de seguridad y su incidencia en el
costo total de una obra es una herramienta
útil para ofrecer un servicio profesional.

Incidencia porcentual de los Sistemas de seguridad en el costo de una obra

Seguridad electrónica

Arquitectura e ingeniería

96,55 %

3,45 %

Costo proporcional de cada subsistema en un Sistema de Seguridad

Intrusión

Incendio

Accesos

CCTV

Integración

Infraestructura

14 %
8 %

18 %

26 %

29 %

5 %
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un centro comercial de 15.000 m2 y
quiere que cotizar el sistema de de-
tección de incendios. Para responder
la consulta, podemos seguir el si-
guiente proceso:
1- Clasificar al centro comercial como

un proyecto de complejidad media
baja. Basándonos en el segundo índice
del apartado anterior, los extremos de
cotización van de USD 30 a USD 90.
Para un proyecto de complejidad media
baja usaremos un índice de USD 45
por m2.

2- Según el tercer índice, sabemos
que un sistema de incendio representa,
aproximadamente, el 18% de la totali-
dad de los sistemas de seguridad elec-
trónicos.

3- Realizamos entonces la siguiente
operación matemática: 15.000 m2 x
USD 45 x 0,18 = USD 121.500. Así, po-
demos comunicarle al cliente que el
sistema rondará los 120.000 dólares,
pero que para tener un valor certero y
detallado se debe hacer un estudio y
diseño profesional. Vemos así la gran
diferencia que hay en la respuesta al
contar con los índices adecuados.
• Usted va a visitar a una empresa cons-

tructora y le informan que desean
construir un hotel de 5 estrellas. Aún
no tienen planos arquitectónicos de-
finitivos pero sí saben que quieren
que cuente con todos los sistemas
de seguridad.
1- Al no tener un valor exacto del área

a cubrir, la pregunta inicial debe ser, en-
tonces, cuál es el presupuesto total para
el proyecto. En este caso, la respuesta
hipotética es que estiman que rondará
los 30 millones de dólares.

2- Por la información vertida en el
primer índice del apartado anterior,

sabemos que todos los sistemas de
seguridad representan, aproximada-
mente, el 3,5% del costo total del pro-
yecto.

3- Hacemos la operación matemática:
USD 30 millones x 0,035 = USD 1,050
millones. Entonces podemos respon-
derle a quien consulta que la instalación
de los sistemas de seguridad, incluyendo
equipos, cañerías y gastos asociados,
rondará el millón de dólares. Como
siempre, debemos aclarar que, para
lograr un valor certero y detallado,
debe hacerse un estudio y diseño pro-
fesional.

Al decir la cifra es importante mirar y
analizar al cliente; sólo así sabremos,
interpretando correctamente la reac-
ción, si podemos seguir adelante con
el proyecto o si se debe cambiar la es-
trategia. Y todo esto en menos de 20
segundos, demostrando profesiona-
lismo, seriedad y experiencia pero, prin-
cipalmente, sin invertir recursos de in-
geniería, en diseños rápidos, infruc-
tuosos y poco profesionales.

SIGUIENTE ETAPA
Una vez que el cliente conoce el costo

estimado del sistema y desea seguir
adelante, la etapa siguiente es realizar
los estudios y el diseño profesional del
sistema de seguridad. Esta etapa tam-
bién tendrá un costo; por lo tanto, esta
segunda cotización no debe ser de su-
ministro de equipos y mano de obra,
sino de labores de consultoría espe-
cializada que de manera profesional y
detallada indicarán las especificaciones
y costos reales de un sistema que sa-
tisfaga las necesidades del cliente.

Esta etapa puede ser realizada por
aquellos integradores de seguridad

electrónica que cuentan con la expe-
riencia necesaria y el personal profe-
sional capacitado. También se puede
subcontratar o recomendarle al cliente
a quién contratar para esa etapa. En
cualquiera de los casos, se demostrará
amplia experiencia en el gremio y el
cliente debe notar el profesionalismo ,
ya que así incrementará la confianza
en la empresa.

CONCLUSIONES
• Debemos evitar hacer cotizaciones

basadas en diseños incipientes, de-
masiado generales y poco profesio-
nales, porque estaríamos engañando
al usuario final y perderíamos credi-
bilidad. Es necesario conocer las ver-
daderas intenciones de nuestro com-
prador.

• Los estudios y diseños profesionales
se deben cobrar.

• Debemos esforzarnos por calcular ín-
dices basados en nuestras propias es-
tadísticas. Esta tarea nos ayudará a
dar una respuesta inmediata y lo más
aproximada posible del valor de los
diferentes sistemas de seguridad elec-
trónica.

• Para los proyectos pequeños aplica
el método descripto. Como el diseño
detallado es mucho más rápido y
sencillo, hay menos riesgo al hacer la
propuesta basada en visitas y estudios
reales. Así que, para proyectos muy
pequeños, podemos seguir “regalan-
do” el diseño básico.

• El método explicado también puede
aplicarse al resto de redes electrónicas
para comunicaciones, automatización,
audio, video, control y demás ele-
mentos electrónicos en una edificación
moderna. �
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Aplicar un sistema RTLS en instituciones, públicas o privadas, puede prevenir la pérdida de activos y

contribuir a la salvaguarda de las personas en casos de crisis o emergencias. De qué se trata y qué ofrece

un sistema de estas características.

ay una necesidad cada vez mayor
de hacer seguimiento en tiempo

real de objetos y personas dentro de
un edificio o área geográfica determi-
nada. Mediante el empleo de radiofre-
cuencia (RF) o tecnología inalámbrica y
un sistema de etiquetas activas o pasivas,
ya es posible localizar personas o activos
cuando sea necesario. 

Los sistemas de localización en tiempo
real (RTLS según sus siglas en inglés),
desarrollados a fines de los años ‘90,
siguen evolucionando, tanto en sus
aplicaciones como en la tecnología
con la que funcionan. Establecer qué
tipo de sistema RTLS es mejor en una
determinada situación depende, en
gran medida, del valor del activo en
cuestión y del propósito con el que se
realiza el seguimiento. Por ejemplo,
percibimos de manera muy diferente
el valor de un stock de toallas de papel
y el de una notebook que contiene in-
formación altamente confidencial. Por
lo tanto, implementaremos procedi-
mientos diferentes para hacer el se-
guimiento de ambos objetos.

Una etiqueta de identificación activa
aplicada en la notebook nos dice no
sólo donde se encuentra este objeto
dentro del área de seguimiento, sino
también si alguien está tratando de
manipular la etiqueta para intentar ro-
barla. Si bien las toallas de papel tienen
un valor monetario, constituye un activo
en una situación de riesgo mucho me-
nor que la notebook; en consecuencia,
es posible hacer un seguimiento menos
costoso del stock empleando una eti-
queta pasiva.

La pregunta, entonces, es: ¿qué es
necesario tener en cuenta cuando está
en juego la seguridad personal? En
este tipo de situaciones es necesario
aplicar un conjunto de estándares aún

H

Mohsen Hekmatyar
Director de ventas de
Elpas - Tyco Security Products

Aplicaciones del sistema en situaciones de emergencia

más elevados que empleamos para
proteger los activos que se rastrean
con la tecnología de identificación por
radiofrecuencia (RFID) activa.

A continuación, ofrecemos cinco bue-
nas prácticas para la implementación
de un sistema RTLS, que tiene reper-
cusiones en la seguridad personal.

RED ESPECIALIZADA Y
DE ALTA DISPONIBILIDAD
Una respuesta rápida es fundamental

en situaciones que comprometen la
seguridad personal. Los diversos hechos
de violencia en instalaciones públicas
y privadas que dejan como saldo trágico
la pérdida de vidas nos recuerdan que
cada segundo cuenta. Cuando se im-
plementa un sistema RTLS para rastrear
el paradero de una persona en crisis o
peligro, es fundamental contar con
una red especializada y de alta dispo-
nibilidad.

Una red de este tipo garantiza que la
información se transmita de manera
confiable en todo momento, sin la in-
terferencia de datos provenientes de
actividades que no son urgentes. La red
canaliza la información que proviene de
distintos departamentos y dispositivos,
incluidas las etiquetas del RTLS. Sobre-
cargar la red con datos provenientes de
varias fuentes que compiten por el acceso
puede provocar un choque, como re-
sultado del cual se produce un retraso

en la transmisión de datos fundamentales
y urgentes. Es decir, si todos los datos se
están ejecutando en la misma red, un
profesor que está descargando video
para una clase, por ejemplo, puede estar
en la misma red que está atendiendo el
sistema RTLS. Así, cualquier retraso en
la transmisión puede afectar profunda-
mente el desenlace de situaciones de
emergencia, como cuando una persona
presiona un botón de pánico y se necesita
esa información para localizarla de in-
mediato.

PLATAFORMA MULTIAPLICACIÓN
Aunque en un primer momento una

institución, pública o privada, pueda
decidir que solamente está interesada
en el seguimiento de los activos físicos,
con el tiempo su interés puede expan-
dirse e incluir el seguimiento de per-
sonas a través de credenciales con tec-
nología RFID o sistemas de seguridad
con un componente RTLS. Para la pla-
nificación a largo plazo, es recomen-
dable seleccionar un sistema que ofrez-
ca la posibilidad de incorporar aplica-
ciones según la necesidad, con el fin
de ahorrar tiempo y costos.

Invertir desde el primer momento en
una plataforma multiaplicación hace
que la instalación fortalezca la infraes-
tructura existente. El hecho de tener
múltiples proveedores con diferentes
configuraciones de sistemas puede

Opinión profesional

Localización en tiempo real
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causar interferencias entre los sistemas
y representar costos y gastos adicionales.
En lugar de adquirir dos sistemas se-
parados que pueden interferir entre sí
en la red o requerir configuraciones
patentadas, hacer una inversión inicial
en una plataforma multiaplicación per-
mitiría, por ejemplo, implementar a fu-
turo, en un hospital o una escuela, un
programa de monitoreo de pacientes
o alumnos.

Del mismo modo, las instituciones
suelen tener la necesidad de hacer se-
guimiento de activos que es posible
atender con el paso del tiempo. Contar
con una plataforma multiaplicación
puede ayudar a la institución a evitar
la inversión en varios servidores indi-
viduales e infraestructura redundante.

INTEGRACIÓN CON OTROS SISTEMAS
La preservación de la protección y la

seguridad personal es lo más impor-
tante de las aplicaciones en instalaciones
públicas. El sistema debe funcionar
con distintas comunicaciones, no sólo
a través de la estación de trabajo con-
vencional. En caso de una emergencia,
el personal de seguridad debe tener la
posibilidad de rastrear a las personas e

incluso la propiedad a través de sus
dispositivos móviles y ofrecer servicios
de mensajería a través de diversas tec-
nologías, entre ellas, mensajes de texto,
buscador de personas, intercomuni-
cadores y correo electrónico. El sistema
debe estar diseñado para respaldar
este nivel de interoperabilidad. 

Además, la integración de video tam-
bién es importante, sobre todo cuando
se está rastreando a una persona que
se encuentra en una situación de co-
acción. Tener la posibilidad de recibir
una llamada de emergencia, localizar
a esa persona y luego hacer que la cá-
mara de seguridad integrada muestre
su ubicación y situación actual forma
parte fundamental de un sistema de
preservación de la seguridad personal.
De la misma manera, el sistema también
requiere la integración de video cuando
se emplea como herramienta para efec-
tuar un análisis posterior a los incidentes,
con fines judiciales.

FUNCIONALIDAD EN INTERIORES
Y EXTERIORES
En general, las instalaciones de una

repartición pública o empresas cuentan
con espacios al aire libre, como parques,
estacionamientos, patios y senderos
entre los edificios. Todos ellos requieren
protección: los incidentes que com-
prometen la seguridad personal pueden
ocurrir en el exterior de un edificio que
está equipado para el seguimiento con
RTLS. Contar con un sistema funcional
en los espacios exteriores es importante
para expandir la capacidad de protec-
ción. De aquí la importancia de elegir
un sistema que no dependa exclusi-
vamente de una tecnología que tenga
una funcionalidad limitada en exterio-
res.

Todos los componentes del sistema
RTLS deben estar diseñados para so-
portar los elementos característicos de
la zona geográfica en la que estén ins-
talados, como el frío extremo y la nieve
o la alta humedad, el calor y la lluvia.
También debe garantizarse que la in-
fraestructura respaldará el sistema cuan-
do ocurran cortes de energía, lo cual
puede implicar la instalación de energía
solar o de torres de microondas en
lugar de un sistema cableado.

En instalaciones que presentan un
diseño abierto y amplio, el sistema
RTLS debe tener la capacidad de trabajar
con su propio perímetro invisible (en
lugar de barreras físicas reales) o de
ayudar a minimizar el número de ba-
rreras necesarias.

ESTACIONES DE ENCUENTRO
Cuando ocurre una emergencia, se re-

quiere que los ocupantes del edificio se
reúnan en un área designada, conocida
como punto de encuentro, para que
los socorristas sepan quiénes (o por lo
menos cuántas personas) siguen en si-
tuación de riesgo dentro del edificio.

Un sistema RTLS debe brindar respaldo
a las respuestas ante emergencias, ofre-
ciendo el reporte de los individuos que
aún se encuentran en la propiedad. En
un edificio público, por ejemplo, se
puede dotar a cada persona de una
credencial habilitada para RTLS que
permita a los operadores del sistema
registrar rápidamente la llegada de esa
persona a un determinado punto de
encuentro. Una vez a salvo, el individuo
en cuestión puede informar a los so-
corristas sobre alguna persona que
esté desaparecida o que no haya con-
currido a ese lugar.

Los costos que implica dotar a cada
persona con una credencial habilitada
para RTLS se pueden solventar si una
institución utiliza el RTLS para distintos
fines (como el control de acceso) o si
lo usa en conjunción con un sistema
de punto de venta para alimentos. In-
cluso si surgen preocupaciones acerca
de la privacidad o quejas por el segui-
miento continuo, es posible seleccionar
sistemas RTLS con opciones de bloqueo
del seguimiento regular y, en cambio,
utilizarlos sólo en caso de que ocurra
una emergencia.

A medida que aumentan los usos del
RTLS, las ventajas de invertir en un
sistema de estas características se hacen
más evidentes. Conforme continúa la
evolución de los sistemas RTLS, gracias
a los avances tecnológicos, el análisis de
estas mejores prácticas ayudará en la
selección del RTLS idóneo para preservar
la seguridad e integridad personal.  �



www.dcm.com.ar


www.tekhnosur.com


www.softguard.com


Receptor IP de Alonso Hnos.

IP-8000 Pocket

Alonso Hnos. Alarmas
info@alonsohnos.com
www.alonsohnos.com

Videoverificación en tiempo real

VUpoint de Risco

Risco Group
www.riscogroup.com

122
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El receptor de comunicaciones de alarmas IP-8000
Pocket es un dispositivo con una alta capacidad de
procesamiento de datos que permite la recepción de
eventos a través de una conexión Ethernet. La transmisión
segura de datos, sin pérdidas de paquetes de información,
es clave en los sistemas de monitoreo: el IP-8000 Pocket
asegura dicha transmisión y mejora el rendimiento del
software de administración de cuentas.

Gracias a su potente procesador, el IP-8000 permite li-
berar recursos de procesamiento al software de monitoreo
y, de esta manera, alivianar el trabajo de la estación
base. El receptor toma el control absoluto de todas las
supervisiones de los paneles de alarmas que están re-
portando, ya sea vía GPRS o Ethernet, y sólo le entrega
al software las condiciones de fallas y restauraciones.

El receptor es compatible con los protocolos Alonso2
y Alonso SIA, con y sin encriptación. Basado en una PC
industrial compacta, posee salidas tanto serial como IP
que son compatibles con el protocolo Sur-Gard.

La instalación no requiere grandes espacios físicos y
su configuración es extremadamente sencilla: en pocos
pasos el receptor comienza su trabajo de recepción.
Este producto ofrece una solución inmediata a la hora
de monitorear cuentas que provengan de los paneles de
Alonso Hnos. (A2K4-NG o A2K8) conectados a un IP-400
o un G2K8.

El IP-8000 Pocket forma parte de la familia de productos
recientemente presentados por Alonso Hnos., que incluye
el comunicador G2K8 y la aplicación Alarm Control.

CARACTERÍSTICAS
• Memoria RAM de 512 Mb DDR3.
• Unidad de almacenamiento: 4 Gb 8-bit eMMC on

board flash storage.
• Memoria SD 4/8 Gb.
• Video 3D con acelerador gráfico.
• NEON floating-point accelerator.
• 2x PRU 32-bit microcontrollers. �

VUpoint es la revolucionaria solución de videoverificación
en tiempo real de RISCO Group, la cual integra a la per-
fección las cámaras IP dentro de los sistemas profesionales
de seguridad que ofrece la marca. Esta solución, basada
en RISCO Cloud, ofrece un alto nivel de seguridad y vi-
deovigilancia en tiempo real tanto a las centrales de
monitores como al usuario final.

Con VUpoint, los usuarios pueden ver en tiempo real
sus instalaciones mediante grabaciones de video de
hasta 30 segundos a través de la aplicación intuitiva
para smartphones iRISCO de RISCO Group. La transmisión
puede verse en respuesta a cualquier detector o evento
(alarma del detector, alarma de pánico o desarmar el
sistema por código), proporcionando una mayor sen-
sación de seguridad y tranquilidad. Además, permite a
las estaciones de monitoreo una forma sencilla de
verificar las falsas alarmas, proporcionando así un ahorro
en recursos y en visitas innecesarias a las instalaciones.

VUpoint se integra con los sistemas profesionales de
seguridad de Risco Agility3, LightSYS2 y ProSYS Plus.

BENEFICIOS
• Posibilidades ilimitadas para transmitir los eventos

mediante video en tiempo real.
• Capacidad ilimitada de control, en cualquier lugar y

en cualquier momento.
• Número ilimitado de cámaras IP, lo cual aumenta la se-

guridad e incrementa el potencial beneficio de los
instaladores.

• Potencial ilimitado para los instaladores, ya que pro-
porciona una conexión simple a la instalación.

CÁMARAS IP DE RISCO GROUP
La gama profesional de cámaras IP de RISCO Group,

junto con los sistemas profesionales de seguridad
basados en el RISCO Cloud, proporciona una completa
solución plug&play de videoverificación, tanto para ins-
talaciones residenciales como comerciales.  �
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En esta sección alguna vez destacamos la espiritualidad y el desarrollo emocional del vendedor como

un factor de éxito en el marketing. Hoy ofrecemos otra mirada de la formación profesional: veremos

cómo los refranes populares encuentran paralelismos en una acción o plan de ventas.

Existe un vínculo entre los refranes
populares y los negocios? Los re-

franes son expresiones que se trans-
miten y retransmiten a través del tiempo,
que marcan la personalidad y com-
portamiento de aquellos que los reciben
y asimilan desde niños. Estas expresiones
a menudo esconden sabiduría, permiten
distintas interpretaciones o lecturas y
pueden aplicarse en situaciones coti-
dianas o en el ámbito empresario. En-
tonces, ¿cómo utilizan la sabiduría de
los refranes los líderes de empresas?

Los padres les dan enseñanzas a los
hijos con frases y ejemplos que los
guiarán a lo largo de su vida; la educa-
ción y creencias inculcadas en los pri-
meros años de vida de toda persona
lo condicionan, para bien o para mal, a
lo largo de toda su existencia. Los líderes
empresarios y emprendedores han sido
influenciados por sus padres y por las
experiencias vividas durante su infancia.
Los refranes son parte de esas expe-
riencias e influencias. Es, entonces, muy
interesante detenerse a pensar y refle-
xionar sobre todos aquellos refranes
que hemos escuchado reiteradamente
y que han llegado a marcar, de manera
consciente o inconsciente, nuestro com-
portamiento.

Los pensamientos pueden cambiarse.
Y si detectamos pensamientos o cre-
encias falsas o dañinas, podemos cam-

¿

Marketing

Refranes aplicados al marketing

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

biarlos y eliminarlos de nuestra mente.
Contar con la ayuda de terceros puede
colaborar para detectar esas creencias
absorbidas y eliminar aquellas que nos
afectan. El mundo cambia; y para poder
sobrevivir y triunfar, hay que adaptarse
a los cambios rápidamente. Sin em-
bargo, el trabajo de cambiar requiere
esfuerzo y voluntad. 

Algunos refranes de la cultura popular
pueden servir para ejemplificar las ap-
titudes, consideraciones y necesidades
que los empresarios y sus empresas
necesitan para crecer. Otros buscan
eliminar algunos conceptos que se
traen al mundo de los negocios desde
otros ámbitos; aquí, un repaso sobre
algunos de ellos.

REFRANERO POPULAR
Se juntaron el hambre y las ganas de

comer: para que un negocio sea exitoso,
deben cruzarse y juntarse las curvas
de la demanda con la de la oferta. “De-
manda” y “oferta” representan, en este
caso, el hambre y las ganas de comer.
Saber descubrir qué necesita el mer-
cado, en qué momento y qué precio
aplicar son algunas de las variables
que hacen que la oferta se cruce con
la demanda. Y en ese punto de cruce
es que se produce la venta e ingresa
dinero en la empresa.

Más vale pájaro en mano que cien
volando: las metas y objetivos deben
ser realizables y medibles en el tiempo.
Es muy importante ser realista y aplicar
el sentido común al momento de pro-
yectar. Es mejor ganar un poco de algo

que el ciento por ciento de nada. Mu-
chas decisiones empresarias dependen
de esta realidad y los líderes con expe-
riencia suelen aplicarla para la toma de
decisiones. Las empresas siempre tienen
una capacidad productiva limitada frente
a un mercado global que crece año a
año: desear captar una amplia porción
del mercado puede hacer que se pierda
todo y que no se llegue a buen puerto.
Saber aceptar las propias limitaciones
permite aprovechar los recursos y crecer
paso a paso.
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No por mucho madrugar amanece
más temprano: el factor del tiempo es
central para cualquier proyecto. Cada
cosa tiene su lapso de maduración y
sólo el paso del tiempo permite alcanzar
los objetivos. No se puede apurar ni
tampoco pretender conseguir algo por
lo que no se ha trabajado a lo largo del
tiempo. Un producto, una carrera uni-
versitaria, experiencia en el mercado,
no se pueden alcanzar en un solo día.
Hay que ser paciente y sabio para en-
tender que todo lo que tiene que llegar
va a hacerlo si dejamos transcurrir el
tiempo indicado.

Preguntando se llega a Roma: llegar
a conocer en detalle la necesidad del
cliente o consumidor consiste en inves-
tigar y hacer las preguntas correctas.
Saber preguntar nos permite conocer y
descubrir la realidad. Es muy importante
que el líder pregunte a sus colaborares
sobre el trabajo que están realizando, si
están conformes o no. Preguntar genera
información, presenta otros puntos de
vista y ayuda a corregir desvíos de ser
necesario. Los clientes también pueden
ser consultados sobre el producto o
servicio que necesitan o están adqui-

riendo. Con esa valiosa información es
que se logra llegar a la meta.

El saber no ocupa lugar: dos seres
humanos se diferencian por lo que sa-
ben o dejan de saber.

El aprendizaje, la incorporación per-
manente de nuevos conceptos, hace
que podamos avanzar en la vida y desa-
rrollar plenamente todas nuestras ap-
titudes. El cerebro humano es un disco
rígido que necesita ejercicio e infor-
mación de calidad para poder desarro-
llarse; si no se utiliza y ejercita, se atrofia.
Los cerebros “ejercitados” asimilan los
cambios con mayor rapidez y perciben
lo que otros no logran percibir. Estudiar
de por vida e incorporar nuevas viven-
cias y conocimientos permiten una
vida plena.

No todo lo que brilla es oro: el proceso
de toma de decisiones se basa en
tomar riesgos e invertir para lograr be-
neficios. Hay caminos engañosos que,
a pesar de su buena apariencia, pueden
llegar a conducir al fracaso; es por esto
que el conocimiento cabal de todo
proyecto es clave para saber si adoptarlo
o no. El empresario sagaz debe poder

aprovechar su experiencia e intuición
para separar las verdaderas oportuni-
dades de aquellas que no lo son.

Nadie es profeta en su tierra: la glo-
balización de los negocios exige salir
al mundo y conquistar nuevos territo-
rios. Las empresas locales tienen limitado
su crecimiento: si no se expanden por
el mundo y forman alianzas globales,
corren el riesgo de desaparecer. Hay
empresas que en su país de origen tie-
nen un crecimiento pobre o limitado
y, al salir al mundo, son un éxito rotundo.
Los desconocidos carecen de precon-
ceptos sobre lo nuevo. Esto brinda la
posibilidad de reformular los negocios
y lanzarlos en nuevos mercados, ase-
gurando su éxito. �
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Con el fin de cumplir con lo establecido en los esta-
tutos sociales, la cámara tiene el agrado de informar
que el pasado miércoles 8 de abril se llevó a cabo exi-
tosamente la Asamblea General Ordinaria corres-
pondiente. Contó con la asistencia de un impor-
tante número de asociados interesados en conocer
el trabajo llevado a cabo durante el último año y dis-
puestos a cooperar con la labor de la gestión de la
nueva Comisión Directiva.

COMPROMISOS
La Comisión Directiva asume con el compromiso
de continuar trabajando arduamente para el forta-
lecimiento del sector en pos de cumplir con los ob-
jetivos pendientes: encarar los retos planteados, lo-
grar el crecimiento continuo de la CESEC, sumar
nuevos integrantes que enriquezcan la labor y po-
der ser partícipes destacados en relación con la so-
ciedad, beneficiando a la mayor cantidad de perso-
nas, empresas y organizaciones del ámbito de acción
de la cámara. Entre los objetivos de la CESEC que la
gestión recién iniciada se propuso desarrollar se
destacan los cursos de capacitación con modalidad
presencial, el desarrollo de presentaciones de pro-
ductos, el fortalecimiento del convenio con la Fun-
dación Universitaria de Oficios para lograr el desa-
rrollo de un curso de instalación de alarmas, la in-
corporación a la asociación a mayor cantidad de so-
cios para incrementar nuestra fuerza como equipo
y la participación mediante presencia y auspicio de

eventos relacionados con la seguridad. Es prioridad
también continuar con las gestiones de la Comi-
sión de monitoreo en defensa de las empresas que
desarrollan esa actividad, de los clientes y de la so-
ciedad en general, todo esto con el elevado espíri-
tu de realizar una tarea más activa y prolífica en be-
neficio de todos. Apostamos al crecimiento de la
cámara; y para lograr los objetivos propuestos, invi-
tamos al profesional a participar en equipo en pos
del beneficio de nuestro sector, realizando una ver-
dadera actividad empresarial.

REUNIÓN DE CAMARADERÍA
El sábado 11 de abril se realizó una reunión de ca-
maradería en la casa de campo de uno de los socios
de la CESEC, jornada que transcurrió de manera
amena y entretenida, con la presencia de varios aso-
ciados y sus familias. Se disfrutó de un hermoso día
al aire libre y un asado muy bien realizado por un lu-
gareño. En el marco de esta reunión, surgió la idea
de pasar un fin de semana en algún complejo turístico
de cabañas. Este plan se encuentra actualmente en
organización; daremos más información sobre su re-
alización en el próximo número.
Agradecemos a todos los asistentes por su partici-
pación y apostamos a estrechar lazos de camaradería
entre los asociados: que los integrantes de la Cá-
mara nos unamos más allá de las relaciones comer-
ciales demuestra que la institución crece a diario y
es un indicio de que vamos por buen camino.

Renovación de autoridades
La cámara llevó a cabo

la renovación parcial de
autoridades, según lo
establece su estatuto

social. Los nuevos
compromisos.

Para fortalecer los lazos
entre los asociados,

CESEC realizó una
reunión de

camaradería.

Presidente:
Sr. José Luis Armando
Vicepresidente:
Sr. Carlos Macario
Secretario:
Sr. Ernesto Bruno Cavazza
Prosecretario:
Sr. Juan Fortunato Miotti
Tesorero:
Sr. Sergio Eduardo Puiatti
Protesorero:
Sr. Fabián Micolini
Vocales titulares:
1º Sr. Javier Gerardo Blacudt;
2º Ing. Antonio Olivé
Vocales suplentes:
1º Sr. Marcelo Martínez Arias
2º Sr. César Lezameta

Nueva
Comisión Directiva
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Regulación de la actividad
Ante la sospecha de un ilícito, derivada de la
recepción de un evento del sistema de alarma
de un usuario, es obligatorio por ley notificar
a la autoridad policial. Sería entonces de mu-
cha conveniencia para lo planteado cuantifi-
car el gasto que provocan los despachos de los
móviles policiales solicitados por las empre-
sas de monitoreo. De esta manera se resolvería
el mito, descripto en la edición anterior, de si
existe realmente un gasto que pueda consi-
derarse excesivo cuando se lo compara –así de-
bería hacerse– con los tributos normales que
ya ingresan al sistema  y que deberían desti-
narse, por derecho, para tal fin.
Nuestros cálculos, basados en estadísticas
propias y en datos actuales y certeros, indican
que no existe un uso abusivo en cantidad de
eventos de alarma reportados que pueda per-
judicar monetariamente al sistema público, por
lo que no se debería crear una tasa especial,
canon, contribución o tributo adicional con el
fin de justificar el desbalance provocado por
el uso de la seguridad pública.
Por esto, nuestra cámara se puso a disposición
de las autoridades públicas de distintas ju-
risdicciones para realizar un análisis y balan-
ce de los gastos del sistema y optimizarlo
brindando nuestra experiencia en el rubro,
además de las necesarias estadísticas surgi-
das de nuestras empresas para dilucidar los

datos requeridos. Hacemos mención nueva-
mente a la importancia de mantener la conti-
nuidad en este análisis conjunto propuesto:
más allá de resolver la excesividad o no de un
gasto, el sistema en su totalidad debe apun-
tar y sostener la mejora continua en su calidad
y, como resultante, una optimización en el
uso de los impuestos y una mejor seguridad
para toda la comunidad.

PROPUESTAS
En una nueva ley que regule la actividad, pro-
piciaremos:
- Que sea específica, que contemple particu-
larmente la problemática de la seguridad elec-
trónica, distanciada conceptualmente en mu-
chos aspectos de la vigilancia privada (vigila-
dores, custodias, etc.) que nos incluye en su
ley de seguridad por lo incipiente del rubro elec-
trónico y la escasa aplicación de tecnologías
utilizadas por el sector al momento de su re-
dacción y sanción. Todos coincidimos en que
existe poca similitud y relación entre equipos
electrónicos y vigiladores: tanto en el accionar
y requerimientos de cada uno como en los
montos de dinero que intervienen en las con-
trataciones entre usuarios y empresas.
- Que sea clara en cuanto a la obligatoriedad
de informar de manera inmediata a las auto-
ridades los eventos recibidos en un centro de

monitoreo, contemplando las dudas que po-
dría haber debido a la naturaleza incierta del
evento mismo. Esto también repercute en los
tiempos de aviso a las autoridades, para lo cual
la ley también debe considerar los filtros lógicos
que requiere todo evento recibido a fin de no
generar asistencias innecesarias con su con-
secuente costo logístico o sanciones. Debe
replantearse las consecuencias por los avi-
sos de falsas alarmas, ya que es posible mi-
nimizarlas pero no eliminarlas totalmente sin
correr el riesgo de exponerse a sanciones por
no actuar ante un ilícito, lo cual también sig-
nificaría prestar un servicio no acorde a las ex-
pectativas del usuario. En este sentido, tam-
bién debería contemplar como opción la po-
sibilidad de que la resolución de la sospecha
de un ilícito sea acordada exclusivamente en-
tre el usuario y la empresa de monitoreo. Has-
ta tanto sea comprobado que existe un hecho
consumado, considerando que existen for-
mas de verificar si el evento recibido por un
operador es real o no (videoverificación, au-
dioverificación, móvil privado con verificador
despachado al lugar, etc.), se podría evitar la
intervención de los organismos públicos. Sien-
do así, se anularían también los argumentos
que dan origen a las pretensiones de tributos
adicionales basados en gastos excesivos por
despachos policiales.

Ley de Seguridad – 3ra parte

Muchos de ustedes habrán recibido algún contacto mediante
una llamada personal desde nuestra cámara y muchos otros la re-
cibirán en los próximos días. En CEMARA hemos incorporado es-
pecialistas en comunicación a nuestro equipo, con el objetivo de
trasmitir las actividades de la cámara, consultar a nuestros miem-
bros acerca de sus necesidades puntuales y difundir invitaciones
para participar en las diferentes comisiones internas y reuniones
abiertas de la Comisión Directiva.
En la cámara estamos trabajando en la creación de una base de
datos nacional de empresas de monitoreo con el objetivo de
acercarnos a todos los colegas con los cuales compartimos la mis-
ma problemática. En este sentido, es nuestra intención contactar

y asociar a las empresas proveedoras tanto de equipos como de
los servicios que nos interesan y consumimos, con el fin de cre-
ar círculos virtuosos que nos beneficien a todos. También reali-
zaremos encuestas de diferentes tipos que daremos a conocer
oportunamente.
Ya tenemos presencia en las redes sociales con cuentas en Fa-
cebook y LinkedIn; se actualizarán periódicamente con conteni-
dos de interés para el sector.

/pages/Cemara-camara-de-empresas-de-monitoreo-de-alarmas

CEMARA camara de empresas de monitoreo de alarmas

Editorial
Estimados colegas: 



Nueva entrega de la serie en la que tratamos aspectos legales de la actividad, tanto actuales como los previstos a

través de proyectos de modificaciones de leyes vigentes. Seguimos citando controversias surgidas en la aplicación y

cumplimiento de la ley y analizando distintos aspectos que deberían contemplarse en una futura ley nacional.

Ing. Alberto Zabala
Comisión Técnica CEMARA

- Que sea simple en cuanto a la posible buro-
cracia que pueda generarse por cuantiosos trá-
mites derivados del registro (de altas, bajas,
modificaciones de usuarios, etc.). Debido a que
en la actualidad se los requiere –en forma cri-
teriosa– a empresas de vigilancia privada,
donde sí es útil y necesario tener un registro
detallado por las características de tal activi-
dad, podría imaginarse y pretenderse como
aplicables también, por estar en la misma ley,
al sector de la seguridad electrónica.
De acuerdo a nuestro criterio, esto no se jus-
tifica por lo engorroso y por lo oneroso para las
arcas públicas el control de los registros y de-
talles varios de los usuarios finales que las em-
presas deben suministrar. Por la cantidad ele-
vada de usuarios, por los montos reducidos de
los abonos involucrados y por lo típico de su
expectativa de vida corta y altas posibilidades
de modificaciones e intervenciones técnicas a
lo largo de lo que dure el servicio, considera-
mos que, de existir, sería una estructura  bu-
rocrática enorme que no produciría beneficio
alguno.
Por otro lado, sí puede ser necesario el regis-
tro del usuario y/o la empresa de monitoreo
convocante cuando exista el requerimiento
de despachos policiales, a fin de analizar a lo

largo del tiempo, desde el organismo público,
si existe un uso que pueda catalogarse como
abusivo para corregirlo a través de diferentes
métodos.

LA CAPACITACIÓN COMO EJE
La constante capacitación de todos los inter-
vinientes en los procesos de nuestra actividad
es fundamental y debe estar establecida, re-
gulada y controlada para establecer un míni-
mo necesario. 
Debe garantizarse que cualquier ciudadano,
usuario o contratante de un sistema tenga
una expectativa sobre su operatividad que la
ley pueda garantizar como cierta, al tiempo que
debe desalentar a empresarios inescrupulo-
sos, ávidos del mayor lucro posible sin consi-
deraciones de riesgos ni de calidad de servi-
cio.
En el sentido de la mejora y la calidad, desde
nuestra institución también propiciamos la
implementación de decretos, reglamentacio-
nes o disposiciones derivadas de la ley de
aquello ya estudiado profundamente en las
normas IRAM, surgido de los análisis y con-
clusiones plasmados en muchos estándares
específicos y que han sido realizados por di-
versos especialistas de diferentes sectores

interesados (universidades, empresas pres-
tatarias, compañías de seguro, entes de de-
fensa del consumidor, policía, entre otros).

PROYECTOS DE LEY
En CEMARA estamos llevando a cabo un pro-
ceso de revisión de diferentes proyectos de ley
nacional, algunos de elaboración propia y ya
estudiados en diversas épocas, acondicio-
nándolos a las nuevas necesidades y coyun-
turas con el valioso apoyo de diferentes es-
pecialistas y asesores.
En poco tiempo presentaremos el trabajo pa-
ra que sea considerado, debatido y enrique-
cido por todos los colegas interesados, para
generar así una propuesta definitiva surgida
del sector mismo, sector que ha demostrado
elevada idoneidad y fuerte compromiso aún
en los momentos en los que no existía regu-
lación alguna. 

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina
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IP UserGroup Latinoamérica organizará por su se-
gunda vez en la ciudad de Medellín, Colombia, su
evento sobre tecnología en seguridad, IP-in-Action
LIVE, evento que se llevará a cabo el jueves 4 de
junio 2015 en el Diez Hotel, ubicado en el exclu-
sivo barrio de El Poblado, en Medellín. En la
zona encontrarán gran variedad de centros co-
merciales con las mejores tiendas, restaurantes,
cines y demás. El día incluirá un amplio progra-
ma de seminarios educativos junto a un área de
exposición con la exhibición y demostración de
los más recientes productos y servicios que uti-
lizan tecnología IP.
Entre las empresas expositoras estarán Anixter,
Avigilon, Axis Communications, Bolide Techno-
logy, EverFocus Electronics, Fluidmesh Networks,
iBrido, ISTC, Kronos LA, LT&C USA, Milestone,
Mobotix, Nexxt Solutions, NVT, Raytec Systems
y Security College US.
Entre los conferencistas estarán Paula Andrea

Aguilera, Field Application Engineer de Nexxt
Solutios; Diana Ardila, Key Account Manager Sur
América - Cono Norte de Axis Communications;
Alfonso Arenas, Support Engineer de ISTC; Ca-
milo Ávila, Director de Proyectos de Bolide Tech-
nology; María Fernanda Barragán, Gerente de Te-
rritorio Cono Sur de Milestone Systems, Marcos
De la Cruz, Regional Sales Manager Latin Ame-
rica de Fluidmesh Networks, Juan Echavarría,
Business Development Manager de Mobotix,
Jesús Hernández, Ingeniero de Soporte de Kro-
nos LA; Alberto Pinilla, Gerente Regional de
Ventas de Avigilon; Eduardo Polanco, Latin
America Sales Engineer de KT&C USA; Sara
Sánchez, Sales Director Latin America de Ever-
Focus Electronics; César Sandoval, CEO de iBrido;
Omar Suárez, Manager Región Andina Optex
para Raytec Systems y Jaime Trujillo, Gerente
de Desarrollo de Negocios Centroamérica y Re-
gión Andina de NVT.

IP-in-Action LIVE Medellín 

Pelco by Schneider Electric se complace en
anunciar que el sistema de grabación Digital
Sentry DSSRV2 recibió el Premio Platino en la
categoría de Sistemas de Administración de Vi-
deo en la competencia por los premios GOVIES
a la Seguridad de Gobierno 2015.
De acuerdo con los organizadores, un panel in-
dependiente de jueces en la industria de la se-
guridad eligió las mejores soluciones para las ca-
tegorías 2015 y nombró a los ganadores en base
a criterios como características, innovación, fa-

cilidad de uso, interoperabilidad, calidad, diseño,
oportunidad de mercado, avances tecnológicos,
escalabilidad e impacto en la industria de la se-
guridad.
El sistema de grabación Digital Sentry DSSRV2
de Pelco es reconocido por su cumplimiento
con el Marco de la Gestión de Riesgos en la Pro-
tección y Defensa de la Información (DIARMF),
un cumplimiento crítico para las aplicaciones
del Departamento de Defensa, donde es vital pro-
teger la información.

El grabador Digital Sentry de Pelco
galardonado con el Premio Platino GOVIES

Avigilon Corporation anunció la incorporación de
su tecnología de análisis de video de autoa-
prendizaje a su serie de cámaras HD Pro, dis-
ponibles en resoluciones de 4K (8 megapíxeles)
y 5K (16 megapíxeles). El análisis de video de au-
toaprendizaje de Avigilon es una tecnología que
detecta y aprende instantáneamente la escena su-
pervisada durante la instalación y se adapta a los

cambios y patrones de movimientos, sin necesi-
dad de calibración manual. La HD Pro de 5K es la
cámara de sensor único de más megapíxeles del
sector con análisis de autoaprendizaje.
La combinación del análisis de autoaprendizaje
con su serie de cámaras HD Pro proporciona una
protección de perímetro superior y un control
de alto alcance con cobertura excepcional.

Avigilon presenta la cámara de seguridad con mayor número de
megapíxeles y análisis de video de autoaprendizaje
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