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Ayudante del comercio de artículos de caballeros de su padre en su niñez, ingeniero recibido, agente del

estado, desarrollador, fabricante, importador… Todas y cada una de esas facetas componen la historia

profesional de Aspis, que recorremos en estas páginas alternando la cronología con la anécdota.

ecibido como ingeniero electró-
nico con especialidad en Teleco-

municaciones en la Universidad de La
Plata, docente en la UBA y la UTN,
agente estatal, asesor comercial, desa-
rrollador, importador, nuevamente fa-
bricante y distribuidor. Los avatares de
la vida profesional de Gregorio Aspis
fueron muchos, variados y ricos en
anécdotas y experiencia.

Considerado un referente en la in-
dustria de la seguridad nacional y Pre-
sidente de una de las empresas más
reconocidas del mercado, quisimos co-
nocer algo más de su vida profesional.
Esa charla se transformó en un recorrido
en primera persona por distintas etapas
del país, que incluye pinturas de época
y realidades que vale la pena repasar y
recordar.

EL TÍTULO
Gregorio Aspis se recibió en 1972 en

la Universidad Nacional de La Plata
con el título de Ingeniero electrónico
con especialidad en Telecomunicacio-
nes. Poco después de recibido y selec-
cionado por la Facultad de Ingeniería,
se integra a la función pública en la
Secretaría de Industria de la Nación,
como Subdirector de Evaluación de
Proyectos. “Esa área se había creado
recientemente y funcionábamos como
una especie de consultoría para el es-
tado en materia de tecnología y co-
municaciones. Trabajé en ese sector
hasta 1976, momento en que asume
el gobierno militar. Realmente con el
cambio de gobierno también vino un
cambio muy grande en las prioridades
y ese sector pasó a ser casi un adorno.
Tanto que estuve ahí tres meses sin
hacer absolutamente nada, por lo que
tomé la decisión de renunciar. No fue
una determinación sencilla, ya que es-
taba recién casado, pero era una deci-
sión que había que tomar. En los  últimos
días nos dedicábamos a hacer análisis
de economía, tanto desde el punto de
vista técnico como comercial como un

R

El recuerdo a un referente de la familia de la seguridad electrónica

ejercicio para pasar el tiempo. Cobraba
un buen sueldo, es verdad, pero real-
mente ese trabajo no concordaba con
mi modo de ser”, recordó Aspis de
aquella época en la entrevista que le
hiciéramos en mayo de 2011.

Esa decisión, además, implicó una
disyuntiva desde el punto de vista fa-
miliar. “Veníamos de luna de miel, ba-
jamos del avión y nos fuimos a casa.
Mi mujer lo primero que hizo fue tomar
sus libros para ir a la facultad cuando
nos avisaron del caos que era el país y
al poco tiempo le avisé que renunciaba
a la Secretaría. No fue nada sencillo”.

A LA EMPRESA PRIVADA
A los dos meses de haber renunciado

a su cargo en la Secretaría de Industria,
consiguió un puesto en la empresa
Wobron (hoy conocida por sus repues-
tos para la industria automotriz). “Un
amigo me avisó que podía llegar a tra-
bajar en Wobron, donde crearon un
cargo para que yo pudiera ingresar.

En ese momento, fabricaban productos
para telecomunicaciones bajo licencia
de una empresa británica, Pye, y estaban
más enfocados en la venta al Estado
que al sector privado, que por esos
años en el área de telecomunicaciones
estaba bastante verde”, recordó.

Como el sector público no le era nada
desconocido, no extrañó que la em-
presa lo seleccionara para presentar
un proyecto al Estado. “Un día se pre-
sentó la posibilidad de desarrollar un
proyecto que debía ser presentando
ante las autoridades nacionales. Me
seleccionaron a mí para acompañar al
personal del departamento comercial
como apoyo, por si era necesario ex-
plicar algunos detalles técnicos que
desde el área comercial no manejaran.
Logré participar para que la venta se
cerrara, con lo cual la empresa me
pasó al área comercial como soporte
técnico, lo que luego se trasformó en
Técnica de apoyo comercial, que se
dedicó a la venta para el sector privado,

Perfil profesional

Gregorio Aspis
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algo que estaba descuidado por la em-
presa. En esa unidad generamos una
red de distribuidores a través de la cual
hicimos crecer las ventas al sector”.

Su trabajo en Wobron le ofreció una
nueva oportunidad: pasar a una empresa
privada que quería aplicar el modelo
de gestión comercial que había posibi-
litado el crecimiento de un área descui-
dada. “Nos dieron 6 meses para organizar
las ventas -dice Aspis- que triplicamos
en ese lapso. Era una época de mucha
inflación y cada venta había que con-
cretarla sí o sí porque si no, se perdía
plata. Esa empresa había prometido
asociarnos, algo que no cumplió ni creí-
amos que fuera a concretar por lo que,
nuevamente, con otras dos personas
que integrábamos el área técnico-co-
mercial, decidimos independizarnos”.

TRAYECTORIA

Mencionamos sólo algunos de los
hitos más destacados en la vida pro-
fesional de Gregorio Aspis. Su trayec-
toria al frente de Simicro y los logros
de la empresa son ampliamente co-
nocidos:

1972: se recibe en la facultad de In-
geniería de la Universidad de La Plata
como Ingeniero en Telecomunicacio-
nes.
1974: ingresa como docente en la Fa-
cultad de Ingeniería de Buenos Aires.
Seleccionado por la Facultad, ingresa
en la Secretaría de Industria de la Na-
ción, como Subdirector de Evaluación
de Proyectos.
1976: ingresa como docente en la
Universidad Tecnológica Nacional. Co-
mienza a trabajar en Wobron Elec-
trónica.
1979: decide comenzar su propio em-
prendimiento junto a dos ingenieros
colegas de la UTN,  desarrollando y
fabricando centrales telefónicas elec-
trónicas.
1987: se retira de la sociedad anterior
y funda Simicro, como fabricante de
centrales telefónica electrónicas. Dos
años más tarde  instala la producción
en un edificio industrial en Loria y
Venezuela de C.A.B.A.
1990: se incorpora a la Cámara Ar-
gentina de Telecomunicaciones y Afi-
nes (CATYA), entidad que presidió
desde 1995 hasta el 2000.
2002: ingresa a la Cámara Argentina
de Seguridad Electrónica (CASEL), de
la que formó parte hasta sus últimos
días, en distintos cargos directivos.

PRIMER DESARROLLO
“En 1979 decidimos, junto a otros

dos ingenieros, comenzar a fabricar y
desarrollar una central telefónica. A la
vez, fuimos admitidos como represen-
tantes de la firma Kemdit. Entonces,
con la distribución de la marca, gracias
a la buena relación que tenía con ese
director, nos permitió vender durante
90 días cumpliendo con un cupo de
ventas. Los cumplimos con creces: en
8 meses pasamos a ser los distribuidores
líderes”, explicó.

“Trabajábamos todo el día: empezá-
bamos a las 8 de la mañana y terminá-
bamos a las 11 de la noche. Ganábamos
muy buena plata e hicimos inversiones
importantes que perdimos en 1982,
por las condiciones del país en ese
momento. En 1983 vendíamos una
central que incluía un monitor que,
instalado en una consola, mostraba
todo el tráfico de datos: entrantes, sa-
lientes, internos ocupados, era un ade-
lanto increíble para esos años”, explicaba
sobre su paso por esa sociedad.

NACE SIMICRO
En 1987 Gregorio Aspis fundó Simicro,

en sus inicios fabricante de centrales
telefónicas. “En 1989 compramos un
predio en Loria y Venezuela, una planta
industrial que acondicionamos com-
pletamente para la fabricación. Toma-

mos más gente y comenzamos de a
poco a crecer en el mercado” explicó
en esa ocasión acerca de la etapa de
fabricante, que duró tan solo dos años.

“En 1991 se bajaron los aranceles a
las importaciones, con lo cual toda
tecnología de afuera era más barata y
de prestaciones superiores a lo que
podíamos ofrecer en ese momento.
Entonces tomamos la decisión comen-
zar a importar. Entre otras marcas im-
portantes, comenzamos a trabajar con
toda la línea de telefonía de Panasonic”,
recordó acerca de esa época.

“También comenzamos con los pri-
meros equipos de CCTV, importando
el kit de cámaras de monitoreo Video-
man, marca que impusimos en el mer-
cado. En dos años casi dejamos de lado
la telefonía para dedicarnos exclusiva-
mente a la seguridad”, contó acerca de
la evolución de Simicro, empresa a la
que dedicó su vida e hizo crecer, trans-
formándola en una de las referencias
indiscutidas para el profesional.

FUTURO
Negocios de seguridad mantuvo un

diálogo con los familiares de Gregorio
Aspis para extenderle sus condolencias
por la reciente pérdida. Ellos, agrade-
cidos, confirmaron que continuarán
su legado con el mismo entusiasmo
que él tuvo en vida. �

Gregorio Aspis me entrevistó en los primeros días de julio de 1993 y desde ese
año trabajé con él, cuando comenzaba a importar los productos de Videoman.
Podría decirse que estuvimos juntos desde el inicio en este negocio: yo con
apenas 21 años, él con 47 y una vasta experiencia en la actividad comercial.
Pasaron 22 años desde ese momento. Hoy tengo 43 años y él ya no está. 

Quienes lo conocieron a lo largo de sus años de actividad, probablemente
recuerden algunas de sus características: su postura erguida, su voz profunda, su
elegancia, su gusto por los buenos zapatos. Yo, por supuesto, recuerdo todo eso.
También tantas de sus frases, que me marcaron a lo largo de mi carrera: en tono
de enseñanza, en tono de reto y, algunas veces, de felicitación.

Siempre existió el respeto entre nosotros. En 20 años jamás dejamos de tratarnos
de usted. Nuestra relación siempre fue estrictamente profesional, él era mi jefe y
yo su empleado. Pero ambos estábamos en el mismo barco y trabajábamos,
cada uno desde su lugar, para hacerlo navegar. Tuvimos muchas discusiones y
diferencias pero ambos sabíamos que teníamos los mismos objetivos.

Con él aprendí infinidad de cosas. Aprendí lo que hay que hacer y lo que no hay
que hacer. He dicho hasta el cansancio que “aprendí con la plata de otro, mis
errores los pagó Aspis”. Y eso es algo por lo que voy a estar siempre agradecido;
no hubiera llegado hasta acá sin esos 20 años a su lado. En la empresa siempre
bromeaban con que yo era el “hijo no reconocido del viejo”. Puede que haya sido
un poco así, quizás él fue un poco mi padre y yo un poco su hijo en cuestiones co-
merciales. 

Me duele no haber podido decirle que tuvo ese lugar para mí. Me duele no
haber podido despedirme de él de otra manera. Me duelen las cosas que pasaron
mientras no estuve a su lado. Me duele la gente que traicionó su confianza. Pero,
sobre todo, me duele su ausencia.

¡ADIÓS, JEFE!

Marcelo Fernández Pericas
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Fundada hace más de 20 años, la compañía se diversificó y creció a la par del mercado. Consolidada

y prestigiosa en el sector, con la inauguración de su nueva sede amplió su capacidad para atender

de manera eficiente las necesidades de sus clientes.

LCA Seguridad Electrónica S.R.L.
es una empresa de integración de

sistemas de seguridad que trabaja a
partir de las características particulares
cada cliente: realiza una evaluación téc-
nica y selecciona los equipamientos, los
componentes, el tipo de servicio y el
mantenimiento adecuado a fin de lograr
una solución segura con una inversión
óptima.

Durante más de dos décadas, la em-
presa adquirió el conocimiento y expe-
riencia necesarios para proveer, instalar
e integrar sistemas de detección tem-
prana de incendio, de CCTV, de alarma
contra robo y de control de accesos,
siempre trabajando con las principales
marcas mundiales en cada rubro.

Dada la importancia de los sistemas
de seguridad y control para los usuarios,
ELCA dispone de una estructura de or-
ganización flexible que le permite lograr
fluidez en todos los procesos. Cuenta
con un departamento comercial que
ofrece el asesoramiento necesario para
lograr la óptima relación costo-beneficio
mientras que, a través de su departa-
mento técnico, brinda la ingeniería ne-
cesaria para que el sistema funcione
de manera adecuada. Finalmente, el
departamento de mantenimiento estará
presente para brindar el servicio de
posventa y asegurarse de que los sis-
temas continúen funcionando correc-
tamente.

E

Inicio, presente y futuro

HISTORIA
Fundada en 1989 como ELCA Socie-

dad de Hecho, sus integrantes comen-
zaron haciendo instalaciones y man-
tenimiento de equipos contra incendio
y fabricando equipos de emergencia
para castilletes policiales; en ese en-
tonces era la única empresa en hacerlo.
A partir de un rápido crecimiento, tomó
la representación para Argentina de
dos marcas dedicadas a CCTV, espe-
cialidad que quedó incorporada a la
empresa.

Luego de dos años de crecimiento
sostenido sobrevino la crisis de 2001,
momento en el que la mayoría de las
empresas se vieron obligadas a cesar
sus actividades. “Ese año, si bien se
facturó menos, la empresa se mantuvo
sólida y pudimos saldar las deudas
contraídas. Eso nos permitió obtener
créditos, ya que mientras muchas em-
presas buscaban la manera de no pagar,
nosotros intentábamos acordar formas
de pago”, recuerda Sergio Pattaccini
sobre esa época que, si bien fue com-

Nota de tapa

ELCA Seguridad Electrónica
nT

Reconocimiento del personal a los 20 años.

Sergio Pattacini

Fernando Sneider
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plicada, le sirvió a la compañía para
comenzar a tomar mayores previsiones
y sentar bases sólidas para continuar
su camino.

El crecimiento comenzó a plasmarse
en distintos ámbitos, haciendo palpable
la necesidad de un edificio moderno,

capaz de albergar al creciente número
de técnicos y especialistas que se in-
corporaban a ELCA.

LA NUEVA SEDE
Finalmente, luego de un año de arduo

trabajo, la empresa inauguró el 9 de

PERSONAL

SOCIOS GERENTES
Sergio Pattacini
Fernando Sneider

GERENTE COMERCIAL
Javier Palmieri

EJECUTIVOS COMERCIALES
Fernando Giménez
Claudio Flaminman
Alberto Sparacino
Alberto Espósito
Carlos Cepero

ASISTENTE COMERCIAL
Alan Acosta

DPTO. DE MARKETING
Y COMUNICACIÓN
Pablo Bernad

JEFE ADMINISTRATIVO
Natalia Pucciarelli

DPTO. DE FACTURACIÓN
Gabriela Rey

DPTO. DE IMPORTACIONES
Valeria Celi

DPTO. DE PROVEEDORES
Gonzalo Díaz

ASISTENTES ADMINISTRATIVOS
Micaela Acosta, Susana Zurita y
Pablo Otero

DPTO. DE ABASTECIMIENTO
Y LOGÍSTICA
Guillermo Maggio, Mauro Grida
Cucco  y Juan Cárdenas

GERENTE TÉCNICO
Marcelo Vázquez

JEFE TÉCNICO
Pablo Ortiz

SUPERVISORES TÉCNICOS
Fabián Bautista, Javier Saralegui,
Esteban Ramírez, 
Eduardo Basterrechea, 
Juan José Farías y Fabián Pedernera

COORDINACIÓN TÉCNICA
Edith Albores y Marisa Rodríguez

DISEÑOS Y PLANOS
Yanina Quinteros

LABORATORIO TÉCNICO
Pablo Pafundi y Sergio Laurent

UNA CASA A LA MEDIDA DE LAS NECESIDADES

Inaugurado en 2012, el nuevo edificio está dividido en tres plantas. Cuenta
con 500 metros cuadrados cubiertos, y está pensado y diseñado para un má-
ximo confort y para potenciar los servicios de la empresa.

Cuenta con las siguientes divisiones:
• Oficinas administrativas: ubicadas en un sector estratégico para que puedan

recibir un feedback ininterrumpido de los diferentes departamentos.
• Salón comercial: equipado con la última tecnología, permite a la empresa

estar a la vanguardia de las comunicaciones y brindar un servicio continuo
de contacto, respaldo y asesoramiento a sus clientes.

• Sala multimedia para clientes: cuenta con material gráfico y audiovisual y un
alto nivel de confort, para que los clientes se sientan como en su casa.

• Sala de reuniones y capacitaciones: diseñada con el fin de brindar capacita-
ciones, meeting & workshop de productos, creando un valor agregado a la
compañía.

• Espacios verdes: diseñados con la convicción de que la calidad humana se
logra estando en contacto directo con los espacios donde habitan las energías
renovables.

• Laboratorio: ELCA cuenta con un laboratorio propio que le permite llevar a
cabo las pruebas de calidad de los diferentes productos, logrando de esta
manera relaciones comerciales confiables con un absoluto respaldo.
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marzo de 2012 su flamante edificio
corporativo ubicado en Las Casas 3777
(a cuatrocientos metros de la sede an-
terior en Av. Boedo). “Nos sentimos
realmente orgullosos de estar en esta
nueva casa y no sólo porque se trate
de un edificio propio: es la concreción
de un anhelo personal de cada uno
de los que soñamos con la empresa
que hoy tenemos”, cuenta Sergio Pat-
tacini, Socio gerente y fundador de la
compañía.

La nueva sede de ELCA está distribuida
en tres plantas, con alrededor de 500
metros cuadrados cubiertos. En la plan-
ta baja se encuentra la recepción, el
showroom, el sector de ventas y ad-
ministración y el sector de depósito y
expedición. En el entrepiso del edificio

se ubican las áreas técnicas: laboratorio,
sistemas e ingeniería.

En el primer piso están tanto las ofi-
cinas gerenciales como la sala de reu-
nión de directorio y la sala de capaci-
tación. También en el primer piso se
encuentra un espacio libre: una terraza
con deck y parrilla, que incluye un co-
medor para el personal y una sala téc-
nica y para el armado de equipos.

“Cada detalle del edificio fue pensado,
desde la distribución hasta la ambien-
tación de los espacios comunes y el
deck al aire libre. Por eso es que nos
sentimos orgullosos, por poder ver
plasmado en la realidad el sueño de
una empresa pensada todos los días
desde hace más de veinte años”, con-
cluye Pattacini. �

LÍNEA DE TIEMPO

1989
Sergio Pattacini y Walter A. Daher co
mienzan a trabajar bajo el nombre
ELCA S.H., realizando instalaciones y
mantenimiento de sistemas de de
tección de incendio y fabricación de
equipos para castilletes policiales.

1992
Principal fabricante de equipos de
emergencia para castilletes policiales,
comienza a fabricar alarmas para
autos con marca Ray Alarm y alarmas
para casas, disponiendo de un mo
delo de central.

1995
La empresa pasa a denominarse
ELCA Seguridad Electrónica S.R.L.

1998
Toma la distribución en forma directa
de Pelco, CBC y Mitsubishi.

1999
Traslada sus oficinas a Boedo 1975, un
edificio de 250 m2. El departamento
de mantenimiento comienza a brin
dar servicio a todo el país, atendiendo
principalmente el mercado bancario.

2003
Es designado integrador Honeywell.
Dos años después comenzaría la dis
tribución e instalación de sistemas de
portero con y sin visor Golmar.

2009
La empresa se consolida en el mer
cado bancario, tras realizar servicios
de instalación y provisión de CCTV en
más de 1.300 sucursales.

2010
Adquiere el predio actual, ubicado en
Las Casas 3777 Boedo. Es nom
brada distribuidora de ProtectoWire
y Sony.

2012
Inaugura su nueva sede.

2014
Logra la certificación ISO 9001 en sis
temas de gestión de calidad y se cer
tifica como empresa registrada y
habilitada según la disposición 415
incendio de C.A.B.A.

2015
Se registra bajo la disposición 215 in
cendio C.A.B.A. y recertifica ISO 9001.

PRINCIPALES MARCAS

• Notifier: sistemas y dispositivos para alarma de incendios.
• Golmar: productos y sistemas para comunicación (porteros y videoporteros).
• Sony: cámaras de última generación para proyectos de videovigilancia.
• Pelco: fabricantes de cámaras con tecnología analógica.
• Netfocus: equipamientos de alta calidad para grabación de imágenes de

video en formato digital.
• Horing: detectores para incendios.
• Vitech: líneas de cámaras para CCTV.
• Honeywell: línea completa de sistemas de seguridad contra intrusión, BMS y

control de acceso.
• Smoke Cloak: sistema de niebla de seguridad.
• Computar: lentes para CCTV para aplicaciones especiales (aeropuertos, ban-

cos, edificios gubernamentales, comercio e industria).
• Securiton: detectores de incendios.
• Inim: centrales de incendio convencionales.
• Protectowire: sistemas de aplicación especial de detección lineal de incendio.
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Productos, novedades y capacitaciones

Cursos en Selnet

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

Selnet continúa con su ciclo anual de presentaciones
técnico-comerciales, esta vez con cuatro jornadas en
las que  alrededor de 100 personas pudieron capacitarse
en las diversas tecnologías que ofrece la empresa.

En el segmento conectividad y redes, Marcelo Fada,
Gerente de ventas de Micronet, presentó el porfolio de
la marca y Diego Pitrelli expuso las novedades de Ubiquiti
con la línea Uni-Fi, plataforma unificada de WiFi que se
encuentra a la venta en Selnet.

En otra jornada, Aries Cezaretti, consultor para Digifort,
presentó la versión 7.1 del software de gestión de
cámaras de la empresa. Se trata de una versión que
incluye mejoras y actualizaciones importantes respecto
de la versión anterior y que fue recientemente presentada
por la compañía.

Tras presentación de Digifort fue el turno de Jesús
Álvarez, Technical Sales Trainer de Tyco Security Products,
quien brindó una capacitación sobre la nueva línea de
productos PowerNeo de DSC.

Para culminar, se llevó a cabo la Feria Open Purple de
Western Digital con Vivotek, en la cual los asistentes pu-
dieron disfrutar de una capacitación exclusiva en tec-
nología para videoseguridad IP que incluyó algunos de
los aspectos más prácticos en materia de vigilancia IP. 

A lo largo de todo el evento, Western Digital estuvo
presente mostrando las características de sus productos
y entregando regalos a todos los que concurrieron a la
charla. Al finalizar se realizó el sorteo de cuatro cámaras
IP Vivotek.

Como siempre, cada una de las jornadas incluyó un
descanso, durante el cual los asistentes pudieron visitar
el shoroom de la compañía, ver los productos disponibles
e interactuar con los técnicos y ejecutivos de cuenta,
consultando acerca de la solución más adecauda según
el tipo de proyecto.

Los encuentros se realizaron en las oficinas de la
empresa con a la presencia de oradores de cada una de
las marcas; el auditorio de Selnet estuvo completo en
su capacidad.

Esta serie de capacitaciones fueron constantes a lo
largo de este año y Selnet ya se encuetra trabajando en
el calendario 2016, que incluirá nuevas fechas de pre-
sentación de productos y nuevas tecnologías. �
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Nuevo estándar de compatibilidad

ProfileA de ONVIF

ONVIF
www.onvif.org

ONVIF, la iniciativa de estandarización para productos de
seguridad física basados en IP, anunció el lanzamiento del
ProfileA, un proyecto de especificación que establece una
interfaz para clientes de control de acceso y amplía las
opciones de configuración para los sistemas compatibles.

El ProfileA abarca las tareas comunes y rutinarias de los
agentes de seguridad, recepcionistas o profesionales
de recursos humanos que otorgan y revocan credenciales
de empleados, crean y actualizan horarios y hacen
cambios a los privilegios de control de acceso dentro
del sistema. 

“ProfileA es el siguiente paso en el compromiso de ONVIF
para permitir la interoperabilidad en el mercado de control
de acceso mediante el aumento de las funciones de la
operatividad y gestión del sistema al nivel del cliente”,
aseguró Suresh Raman de Siemens Technology and Services
Private Limited y presidente del grupo de trabajo del
ProfileA de ONVIF. “Este nuevo perfil abarca mucho más
que la gestión básica de eventos y control de acceso de la
puerta y permite una mayor integración entre los sistemas
de control de acceso y de gestión de video IP cuando se
combina con el ProfileC y ProfileS”, concluyó.

ONVIF presenta este nuevo perfil en versión de prueba
durante seis meses, permitiendo a las empresas miembro
y otras interesadas hacer una revisión final de la imple-
mentación. Al completar este proceso se publicará el perfil
final y los proveedores de tecnología podrán, entonces,
probar la compatibilidad de sus sistemas con la versión
final. Este proceso tiene como objetivo permitir a los miem-
bros introducir más rápidamente productos compatibles
cuando se presente la versión final del ProfileA, estimada
para principios de 2016.

Fundada en 2008, ONVIF cuenta con más de 500 em-
presas miembro en seis continentes y más de 5.000
productos compatibles con sus perfiles. Con la versión
de prueba del ProfileA, ProfileS para la transmisión de
video, ProfileG para grabación y almacenamiento, ProfileC
para control de acceso físico y la versión de prueba (en
proceso) del ProfileQ para la fácil instalación y desarrollo
de características de seguridad avanzadas, ONVIF continúa
trabajando con sus miembros para ampliar el número
de soluciones de interoperabilidad IP a través de la
compatibilidad entre los productos del mercado. �

Actualidad
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Nuevo evento de Nanocomm en Mar del Plata

Presentación de Nanomesh

Nanocomm
www.nanocomm.com

Nanocomm presentó en Mar del Plata su solución Na-
nomesh, la red radial mesh multivínculo diseñada por
la compañía como una alternativa para las comunicaciones
de eventos para paneles de alarmas. El evento se llevó a
cabo el 22 de octubre en la Sala Tejedor del Hotel
Sheraton de la ciudad balnearia, como sucediera en an-
teriores ocasiones, ante un numeroso auditorio.

“Continuamos presentando a nuestros clientes y a
aquellas empresas prestadoras del servicio de monitoreo
las posibilidades que ofrece nuestro comunicador y es-
pecialmente la red mesh como opción a la hora de po-
tenciar y brindar seguridad al negocio”, expresó Emiliano
Navarro, Presidente de Nanocomm.

Cada una de las charlas, llevadas a cabo en distintos
puntos del país, consistieron en una breve presentación
de la compañía, sus líneas de productos y cómo está
posicionada en el mercado. Luego, se les ofreció a los
asistentes una descripción detallada de Nanomesh y,
para culminar, una presentación de la aplicación que
permite la gestión integral de la red y los eventos que
ésta transmite.

“La solución Nanomesh es la síntesis de las mejores
tecnologías de comunicación para asegurar la transmisión
de los eventos de alarma. Lo más destacable de la
solución es que, instalando los primeros radiomesh, el
usuario ya está armando una red radial/IP sin inversión
inicial y con múltiples vínculos de comunicación”, explicó
por su parte Daniel Anzalone, Director general de la
compañía.

Las presentaciones de Nanocomm continuarán en los
próximos días, con fechas confirmadas en provincias
del norte del país, entre ellas Tucumán, con la finalidad
de dar a conocer a los profesionales las oportunidades
de negocios que esta plataforma brinda a la hora de
ofrecer valor agregado al servicio del monitoreo de
alarmas.

La plataforma Nanomesh de Nanocomm cuenta con
absoluta compatibilidad con todos los software de mo-
nitoreo del mercado, lo cual posibilita recibir los eventos
en el SW y los servicios de valor agregado de la compañía
a través de la plataforma Nanomir, generando un sistema
radial mesh con múltiples beneficios y comunicación
de eventos segura. �

True Digital Systems

Premio de Notifier

True Digital Systems
www.tdsintl.com

True Digital Systems fue galardonada por Notifier, uno de
los líderes mundiales en la fabricación de sistemas de
alarmas contra incendios, con el Millon Dollar Award 2015,
premio que reconoce al integrador como uno de los socios
de negocios nacionales más activos de nuestro mercado.

“Esta distinción nos indica que vamos por buen camino;
en TDS continuamos creciendo, tal como lo proyectamos
cuando comenzamos la gestión en la empresa. Hoy es-
tamos enfocados en seguir consolidando la marca en
nuestro mercado, proponiéndonos nuevas metas y de-
safíos”, señaló Pablo Alcaraz, Presidente de TDS. �

Actualidad

Nuevas funciones

Cybermapa + GTE

Cybermapa
www.cybermapa.com

Cybermapa Street, plataforma para seguimiento vehicular
y logística, anuncia la homologación del accesorio de
cámara de fotos para el equipo TRAX S15, desarrollado y
fabricado por la empresa GTE. Mediante la cámara de
fotos conectada al GPS, los usuarios podrán obtener imá-
genes que se almacenan en una memoria microSD, que
pueden ser luego consultadas y transmitidas al servidor
de Cybermapa Street en cualquier momento. Este nuevo
accesorio también puede configurarse para que, ante un
evento (como el encendido de motor, apertura de una
puerta, ralenti de 5 minutos, etc.), el GPS tome una
fotografía y la envíe automáticamente al servidor.

Cybermapa Street es el resultado de más de 10 años
de desarrollo en sistemas de seguimiento satelital: una
plataforma simple de usar, accesible mediante un na-
vegador web, que abarca las necesidades de la seguridad
como de la logística. �
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Normas en diseño e instalación

Certificados IRAM 3501

Securitas
www.securitasargentina.com

Fuego Red, empresa del Grupo Securitas, ha obtenido
la certificación IRAM 3501-3 gracias a contar con personal
calificado para el diseño de instalaciones fijas contra in-
cendio y la certificación IRAM 3501-4 como empresa
instaladora. De esta manera, la empresa se convirtió en
una de las cinco compañías en Argentina en certificar
esta norma.

El Ing. Daniel Aiello, Gerente de protección contra in-
cendios de Securitas, junto con los ingenieros Nazareno
Areal y Daniel Di Pace, fueron certificados como diseña-
dores mientras que Marcelo Magnone fue certificado
como instalador. Durante el acto llevado a cabo en el
Instituto Securitas, ubicado en calle Catamarca 960, re-
cibieron las constancias correspondientes.

“Estamos convencidos de que el único camino hacia
la excelencia debe transitarse siempre hacia adelante,
hacia la profesionalización, con la certificación de obras
como meta”, expresó Aiello acerca de los motivos que
impulsaron a la empresa a certificar IRAM 3501. “En este
camino iniciado, vamos a trabajar para que todas las
instalaciones que llevemos a cabo sean certificadas,
fijando de esta manera un alto estándar de protección
contra incendios”, concluyó.

La certificación IRAM 3501 proporciona confianza a
los propietarios y usuarios de la instalación sobre el
grado de protección que ésta ofrece en el momento de
su certificación. “Una empresa con objetivos de certifi-
cación significa que adquiere un compromiso de res-
ponsabilidad y que se compromete con esos objetivos.
Es por eso que para el Instituto es un orgullo acompañar
a Securitas en ese proceso y ver los resultados obtenidos”,
expresó, por su parte, Pablo Franco, de Gestión de certi-
ficación del IRAM.

Para coronar la jornada, desde Fuego Red anunciaron
que fueron nuevamente galardonados por Notifier con
el Million Dollar Award, premio que refleja el compromiso
de la compañía con la marca. �

Enfocada en el instalador

Nace AmericaSEC

AmericaSEC
www.asec.com.ar

Apoyado en el liderazgo de Honeywell y
System Sensor, AmericaSEC es la nueva uni-
dad de negocios de Acros, enfocada en la
atención al instalador de sistemas de seguridad
fundamentalmente en el rubro incendios y que, según
se informó días pasados, incroporará a su porfolio oferta
en productos de CCTV, logrando la representación para
Argentina de la marca Siera.

Según expresó Eduardo Bomchel, Socio gerente de la
empresa, AmericaSEC “es una empresa dedicada a la
venta de productos de seguridad electrónica al gremio.
Quienes conformamos la empresa tenemos un promedio
de 20 años de experiencia en el rubro, lo que asegura
un firme respaldo a nuestros clientes. Además, contamos
con un departamento técnico para canalizar cualquier
duda que pueda surgir”.

Entre sus productos destacados se encuentra la línea
Fire-Lite de centrales convencionales de dos, cuatro,
cinco y diez zonas y detectores inteligentes direccionables.
Es una línea completa, fácil de instalar y fácil de programar.
En cuanto a la marca Honeywell se destaca la línea XLS,
una central reconocida en el mercado y de amplias
prestaciones, instalada, por ejemplo, en Aeropuertos Ar-
gentina 2000.

“Incorporamos también el ProtectoWire, un cable sensor
que, a una temperatura determinada, genera una alarma,
mallado y envainado. Una vaina interna se derrite, se
tocan los cables y da un cortocircuito, lo que indica que
hay un problema de temperatura. Eso se utiliza por
ejemplo en lugares muy sucios, como túneles de cables,
protección de subtes, protección de estacionamientos,
etc., donde el sensor no funciona y los sistemas de
aspiración tampoco”, explicó Bomchel. La última incor-
poración de la compañía fue la línea de productos
Macurco, que abarca desde detectores especiales de gas
de cocina hasta los detectores más complejos.

“En cuanto a la línea de productos para videovigilancia,
ya estamos en condiciones de poner a disposición de
nuestros clientes toda la línea Siera, de la que seremos
representantes en el país”, informó Bomchel.

“Nuestros clientes del gremio reciben apoyo en sus
proyectos e incluso les ofrecemos el desarrollo de la in-
geniería a un costo muy accesible. De hecho, muchos
clientes nos piden que les armemos el pliego de condi-
ciones”, detalló el directivo acerca de las políticas de la
empresa. “Manejamos listas de precios exclusivas para
el instalador y no vamos a trabajar con cliente final.
Puede pasar que un cliente final nos contacte para pe-
dirnos precio, pero nunca recibirá el mismo precio que
el gremio. Nosotros entendemos que un cliente final
nos compra una sola vez y el instalador es quien sustenta
nuestro negocio, por lo que es a quien debemos cuidar”,
concluyó. �

Actualidad
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Por primera vez en Argentina y con gran convocatoria, ZKTeco llevó a cabo un seminario de presentación

y capacitación en nuevas tecnologías. Estuvieron presentes representantes regionales de la marca y

autoridades nacionales.

or primera vez en nuestro país y
en Latinoamérica, ZKTeco llevó a

cabo la jornada denominada Innovation
Day, la cual consistió en la presentación
de nuevos productos y tecnologías.
Durante el evento, que contó con la
presencia de doscientos profesionales
de todo el país, los disertantes detallaron
las novedades en productos, el nuevo
departamento de desarrollo y las me-
todologías del soporte técnico; se pre-
sentaron casos de éxito y las nuevas
estrategias aplicadas al marketing con
las que potenciarán su presencia en el
mercado latinoamericano.

Entre los disertantes estuvieron pre-
sentes Christian Navia, Gerente de pro-
yecto para Argentina; Carlos Santamaría,
Gerente de marketing para Latam;
Paula Herrero, Gerente de marketing y
ventas para Argentina; Gustavo Ma-
luenda Molina, Consultor; Antonio Her-
nández, Gerente técnico para Latinoa-
mérica; Ken Brownlee, CEO de SilkID;

P

Evento de capacitación

Marcelo Sosa; CEO de ZKTeco Argentina,
y Brian Liu, CEO de ZKTeco México.

La apertura del Innovation Day estuvo
a cargo del CEO de Argentina, Marcelo
Sosa, quien luego de un video institu-
cional dio la bienvenida a los asistentes
y presentó formalmente la agenda del
evento. “El objetivo del Innovation Day
es presentar los nuevos productos y
tecnologías que estamos desarrollando
desde hace un tiempo, como Silk-ID,
un sensor de huellas digitales de ‘dedo
vivo’, aplicable a la mayoría de nuestros
equipos a costos muy accesibles”, ex-
plicó Sosa a Negocios de Seguridad,
una vez finalizado el evento. “Se trata
de un lector óptico con un desarrollo
específico: a partir de ciertos ángulos
internos y de reflexión de imágenes
es capaz de detectar si la huella pre-
sentada en el lector se trata de una
huella viva. Fue desarrollado por el
Ing. Ken Brownlee a partir de una ini-
ciativa de ZKTeco”, concluyó.

Tras la apertura, Brian Liu, CEO de
ZKTeco México, presentó brevemente
la compañía, poniendo énfasis en el
presente y futuro global de ZKTeco a
partir de cada una de sus divisiones:
ZKSoftware, para control de tiempo y
asistencia; ZKAccess, para control de
accesos; ZKVision, la división CCTV;
ZKAfi y ZKBiolock, que tiene productos
como, por ejemplo, una cerradura bio-
métrica con reconocimiento facial.

Luego fue el turno de Antonio Her-
nández, Gerente técnico de Latinoa-
mérica, quien se refirió a los productos
y soluciones globales de la marca. Fi-
nalizada su charla, dialogamos con él:
“Es la primera vez el Innovation Day se
hace en Argentina, aunque ya se realizó
con éxito, por ejemplo, en Tailandia,
Filipinas y Vietnam, y la idea es llevarlo
a México, Colombia y Estados Unidos,
entre otros. Nuestra presencia estaba
marcada por las ferias y exposiciones,
pero este evento es diferente, ya que

Eventos

ZKTeco Innovation Day
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nos permite estar en contacto directo
con nuestros clientes”.

– ¿Cuál es la actualidad de la compa-
ñía?

– ZKTeco se ha hecho profesional en
videovigilancia creando su propia línea
de NVR, cámaras analógicas e IP y nos
hemos puesto a la vanguardia en tec-
nología de CCTV, en la misma línea
que otras empresas importantes del
sector. En lo que se refiere a control de
accesos, estamos con líneas de pro-
ductos tanto para control de accesos
peatonal como vehicular, para lo cual
tenemos en Latinoamérica 16 modelos
diferentes de molinetes y barreras con
lectores de largo alcance.

– ¿Qué ventajas competitivas ofrecen
en control de accesos?

– La mayor ventaja de ZKTeco es que
siempre estamos abiertos a la integra-
ción con productos de otras marcas,
siempre que estas marcas manejen un
protocolo de comunicación Wiegand.
Si un edificio ya tiene un sistema de
control vehicular, por ejemplo, nosotros,
a través de ese protocolo, podemos
integrar un panel u otros dispositivos
que complementen o amplíen el siste-
ma existente. Nuestra línea de cerraduras
abarca distintos mercados: tenemos
modelos para residencias, para edificios
de oficinas y para hoteles, donde, ade-
más, estamos ofreciendo no sólo la ce-
rradura sino también un software de
administración, lo cual constituye una
solución integral para el sector.

– ¿Qué características tiene este soft-
ware?

– Entre otras, ofrece módulos funcio-
nales como la administración de artí-
culos de consumo del restaurante. Por
ejemplo, si un cliente del hotel va al
bar del hotel, se carga ese consumo en
el software y cuando la persona hace
el check-out, automáticamente ten-
dremos el costo total de todo lo que
consumió esa persona más los días de
estadía.

– ¿Cuál es el mayor potencial de
ZKTeco en el mercado?

– Sin dudas el fuerte de ZK es la línea
de productos para tiempo y asistencia,
enfocada como una herramienta de
recursos humanos para empresas. Hoy,
ZK tiene el 70% del mercado latinoa-
mericano del sector y estamos desa-
rrollando una solución para el hardware,
creando nuestro propio software que
reporte no sólo las incidencias en el
personal sino que también sea capaz
de gestionar con precisión el pago de

haberes. Además, estamos ofreciendo
una solución cloud: por ejemplo, si un
equipo de ZK se conecta a un módem,
el cliente podrá ver toda la actividad
de sus dispositivos ingresando desde
la página de ZK.

– ¿Cuál es la oferta en molinetes y
barreras?

– La línea de molinetes de ZK ofrece
la misma funcionalidad que la de otros
fabricantes del mercado; lo que nos
diferencia es que le agregamos la inte-
gración con terceros. Hay muchas em-
presas que ofrecen control peatonal o
vehicular pero ZK es la única que ofrece
integración con otras marcas, lo cual
es un diferencial competitivo muy im-
portante. Esa ventaja fue fundamental
para comenzar a crecer en el mercado.
En cuanto a costos, también somos al-
tamente competitivos: ofrecemos so-
luciones completas a precios más que
accesibles.

– ¿Qué mercados apuntan a poten-
ciar?

– Hoy estamos enfocados en dos pun-
tos: primero en avanzar en el control
de acceso vehicular, básicamente a tra-
vés de dispositivos que incluyen lectoras
de largo alcance. El segundo punto es
en la información al cliente: estamos
trabajando con todos nuestros distri-
buidores para proporcionarles la ca-
pacitación necesaria para que trasladen

al cliente final de manera efectiva todas
las ventajas que nuestras soluciones
pueden ofrecerles. La idea es mantener
una cadena de comercialización estricta,
sin tener contacto directo con nuestro
cliente final, que es el instalador. Nuestro
modo de comunicación será institu-
cional. 

NUEVOS DESARROLLOS
Christian Navia, Gerente de proyecto

de Argentina, fue el encargado del
segmento Investigación y Desarrollo.
Su exposición dio cuenta del trabajo
que está llevando a cabo ZKTeco a
nivel global y, en particular, en nuestro
país, que tendrá como misión brindar
soporte y desarrollar nuevas opciones
para nuestro mercado. “Estamos mon-
tando un centro de desarrollo y soporte
en Argentina, que se replicará en México
y Seattle (Estados Unidos), con la in-
tención de que los distribuidores tengan
un soporte inmediato sin necesidad
de esperar para recibir una respuesta”,
explicó Navia.

Tras el receso, Carlos Santamaría fue
el encargado de ofrecer un panorama
acerca de las acciones y estrategias de
marketing que llevará adelante ZKTeco
en Latinoamérica. Esto nos decía:

– ¿En qué basan su estrategia para la
región?

– Estamos trabajando para el cliente
final, impulsando el mercado a través

Antonio Hernández
Ken Brownlee
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de ellos. Queremos crear nuestra propia
demanda, para lo que tenemos que
tener una muy buena oferta. La idea
es estar presente en el cliente a través
de todas las nuevas plataformas co-
municacionales de las que disponemos,
plataformas con las cuales el cliente
puede interactuar y generar un ida y
vuelta positivo con la compañía. A
través de estas acciones queremos
mostrar lo que tenemos, darle a conocer
al usuario nuestras soluciones y que
sepa que estamos trabajando para me-
jorar nuestra tecnología y la forma de
comunicarla.

– ¿Sobre qué mercados van a traba-
jar?

– Estamos enfocados en ocho mer-
cados verticales diferentes, para lo cual
tenemos canales específicos y modos
de comunicación específicos en español,
con la finalidad de llegar de manera
directa y clara a nuestros clientes y
captar nuevos mercados a través de
diferentes herramientas de marketing.
Tenemos que llegar con comunicación
y publicidad unificada para que nuestros
clientes puedan hacer uso también de
la marca y potencien su propio negocio.
Las capacitaciones también están orien-
tadas al mismo objetivo: unificar el
mensaje para que lo que queremos
comunicar llegue de manera directa.
De todas maneras, estamos atentos a
las necesidades de cada uno de los
mercados de Latinoamérica, viendo
dónde se necesita cambiar el eje y bus-
cando soluciones específicas en la co-
municación.

En esa misma dirección se orientó
Paula Herrero, presentando las herra-
mientas y estrategias de marketing di-
señadas para Argentina. “Creemos que
en un mensaje claro y unificado está la
clave para llegar de manera precisa al
cliente, apoyándolos en sus necesidades
y ayudándolos con las herramientas de
las que disponemos para que puedan
proyectar su propia empresa como un
partícipe activo de nuestra compañía”.

Gustavo Maluenda Molina, integrador
de ZKTeco en Chile, fue el encargado
de ofrecer a los asistentes un panorama
de aplicación de los productos a través
de distintos casos de éxito en su país.
Luego, nuevamente Antonio Hernández
tomó la palabra para ofrecer un breve
panorama acerca de los sistemas de
control de accesos.

Tras una ronda de preguntas por parte
de los asistentes, respondidas por las
distintas autoridades presentes, Marcelo
Sosa tuvo a cargo el cierre del evento,
agradeciendo a todos por la presencia.

SILK-ID
La gran novedad del evento fue, sin

dudas, la tecnología de “huella viva”
del sensor Silk-ID. Para conocer acerca
de los productos que incluyen este
sensor y sus fundamentos, hablamos
con Ken Brownlee, CEO de Silk-ID.

– ¿Cuándo comenzó a desarrollarse
la tecnología?

– Comenzamos con el desarrollo hace
casi dos años, aunque llevo más de 16
años trabajando en la industria, desa-
rrollando sensores para distintas com-
pañías. La idea era lograr un lector de
huella dactilar con el mejor desempeño
posible, con una excelente calidad de
lectura y también con una fuerte ca-
pacidad de rechazar las huellas falsas,
para evitar el hackeo de los sistemas.
Por otra parte, había que lograr que el
sensor fuera fácil de integrar con los
productos que ya tuviera el cliente, y a
un bajo costo.

– ¿Silk-ID es un elemento único o se
trata de una línea de productos?

– El sensor Silk-ID puede ser integrado
con otros productos y está pensado,
además, como el corazón de una línea
de productos. Estamos pensando en
muchas variantes para el futuro, como
productos wireless, de mayor tamaño
y mayor capacidad de transacciones y,
un poco más adelante, que incorporen
otro tipo de tecnologías biométricas.

– ¿En qué proyectos puede ser utili-
zado?

– La idea es que sea una familia de
productos con la mayor versatilidad po-
sible, que sea aplicable tanto en un en-
torno corporativo como en el mercado
residencial. Y una vez que logremos las
certificaciones, también serán aplicables
en estructuras gubernamentales.

– ¿Qué expectativas de crecimiento
tienen con estos productos?

– Creo que el mercado está listo para
asimilar de manera muy rápida esta
tecnología y la necesidad de dispositivos
confiables es un requisito cada vez
más imperioso. Empresas como Mi-
crosoft, por ejemplo, ya están traba-
jando en productos con identificación
por huella. Sin dudas, Silk-ID y ZKTeco
conforman una combinación capaz de
lograr un gran crecimiento.

– ¿Qué necesidad detectan en el mer-
cado latinoamericano?

– Es un mercado muy bueno para to-
dos los productos biométricos. Adoptar
aplicaciones de identificación de huellas
digital en el ámbito gubernamental,
por ejemplo, es mucho más rápido en
América Latina que en otras partes del
mundo. Para ello es clave tener buenas
asociaciones con los desarrolladores
del mercado para lograr ese crecimiento.
Creemos estar en muy buena posición
para lograrlo.  �

Carlos Santamaría

Marcelo Sosa
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Nacida hace 10 años, la empresa hoy está enfocada en la atención al profesional de seguridad, brindándole

todas las herramientas necesarias para que lleve a cabo su proyecto. Representantes de Dahua, consolidan

su presencia como referentes en el norte del país.

acida en 2005 gracias al impulso
de jóvenes desarrolladores, D&R

Sistemas tiene como fundamento brin-
dar a sus clientes soluciones empresa-
riales. “Gracias a un continuo proceso
de crecimiento, basado en proveer so-
luciones y servicios de las más alta ca-
lidad a nuestros clientes, hoy llegamos
a ser distribuidores de marcas de primer
nivel, como Dahua para cámaras de
vigilancia y Keline en productos para
cableado estructurado”, explica Federico
Delbón, Gerente de la empresa.

D&R Sistemas ofrece una ventaja adi-
cional: entrega soluciones integrales
para proyectos, entendiendo qué es
lo que realmente necesita cada cliente,
siempre manteniendo los altos están-
dares de calidad que identifican los
productos y servicios de la empresa.
“Para lograrlo, contamos con un grupo
de profesionales calificados que le
darán apoyo al cliente ante cualquier
duda. Además, ofrecemos asesorías de
preventa para que el cliente pueda
elegir la mejor alternativa para sus ne-
cesidades”, concluyó Delbón.

– ¿Distribuyen productos y sistemas
importados o de industria nacional?

– Hoy estamos trabajando muy fuerte
en dos segmentos del mercado: cá-
maras de videovigilancia y cableado
estructurado. Somos distribuidores ofi-

N

Especialistas en CCTV y cableado estructurado

ciales de las marcas Dahua, Keline y
Tritón. También comercializamos, entre
otros, alarmas CEM y productos Telestop,
ambos de industria nacional. 

– ¿Cómo instrumentan el servicio de
posventa?

– Tenemos un servicio de posventa
que se enfoca en ofrecer a nuestros
clientes soluciones efectivas. Entre ellas,
cambio inmediato de los equipos en
caso de ser necesario; luego somos
nosotros los encargados de hacer válida
la garantía de fábrica. No escatimamos
en recursos a la hora de solucionar un
problema porque entendemos que
nuestros clientes necesitan resoluciones
rápidas y eficaces.

– ¿Quiénes son sus clientes?
– Desde hace un tiempo nos enfoca-

mos en venderle al instalador y ofre-
cemos acompañarlo, de ser necesario,
en grandes proyectos. Creemos que
no sería ético vender un producto y
luego competir con nuestros propios
clientes en instalación y venta al usuario
final; siempre tratamos de derivar las
instalaciones al profesional. Sólo par-
ticipamos de proyectos de vigilancia
urbana y para grandes empresas.

– ¿Cuál es su área de influencia?
– Hoy, nuestro principal mercado son

las provincias de Chaco, Corrientes,
Formosa y el norte de Santa Fe.

– ¿Proyectan distribuir nuevas marcas
y productos?

– Sí, estamos en tratativas con otras
marcas para lograr la distribución, con
el objetivo de ofrecer a nuestros clientes
soluciones en seguridad electrónica
que abarquen todos los segmentos
que conforman el mercado.

– ¿Qué proyección tienen como em-
presa dentro del mercado local?

– Nuestro meta es cubrir todas las
necesidades del gremio, localmente y
a precios competitivos. Actualmente
somos una de las pocas empresas de
la región que se dedican casi con ex-
clusividad a atender al instalador.

– ¿Cuáles son sus objetivos?
– Nuestro proyecto es consolidar la

marca Dahua en la zona generando la
demanda de sus productos. Otro de
nuestros objetivos es poder brindarle
al profesional todos los instrumentos
y las herramientas necesarias para que
puedan realizar sus proyectos de la
mejor manera posible. Algunos ejem-
plos de los servicios que ofrecemos
son la fusión de fibra, la certificación
de puestos de red y el asesoramiento
en la instalación de cámaras. �

Empresas

D&R Sistemas
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La conexión entre los entornos digitales y analógicos es una realidad cada vez más palpable y cercana que

domina las tendencias de los desarrollos tecnológicos más modernos. La industria de la seguridad no puede

quedarse al margen: este es el escenario para que los integradores encuentren su camino hacia el futuro.

INTRODUCCIÓN E HISTORIA
Todos hemos visto películas de ciencia

ficción que se desarrollan en mundos
llenos de pantallas y automatismos,
mundos en los que las máquinas les
ofrecen a sus usuarios infinidad de op-
ciones y funciones. La creación de in-
ternet fue un gran estímulo para estos
escenarios, que desde entonces han
llevado continuamente a la red mundial
a sus extremos más insospechados.
Sin embargo, lentamente vemos cómo
se reemplaza la imaginación por reali-
dad. Ahora no sólo los celulares y las
computadoras se conectan a internet;
cada vez más tipos de dispositivos son
desarrollados con la capacidad de co-
nectarse entre sí e interactuar con sus
usuarios. En otras palabras, las personas
ya no somos los únicos que producen
e intercambian información digital; de
hecho, ni siquiera somos mayoría.

El concepto que describimos es el de
Internet de las Cosas (IdC), una idea
que se refiere a la interconexión digital
de objetos cotidianos a internet y entre

Internet de las cosas
La nueva revolución de la conectividad

sí. Puede parecer sólo una novedad,
pero en realidad existe desde 1999; es
una tendencia que llegó para quedarse,
nos guste o no. Su fuerza radica en el
vertiginoso avance de la tecnología:
los sensores son cada vez mejores y su
costo de producción es menor, la banda
ancha suma megabytes constante-
mente y la capacidad de procesamiento
de las computadoras de hoy ponen
en ridículo a las de sólo 5 años atrás.
Combinando estos factores obtenemos
cantidades enormes de datos que pue-
den transmitirse y procesarse cada vez
más rápido y a bajo costo.

Kevin Ashton, un tecnólogo británico
experto en sensores y RFID, fue quien
acuñó este concepto y quien mejor
describe su acepción más moderna:
“Los ordenador actuales —y, por tanto,
internet— son prácticamente depen-
dientes de los seres humanos para re-
cabar información. (...) La tecnología
de la información actual es tan depen-
diente de los datos escritos por personas
que nuestros ordenadores saben más

sobre ideas que sobre cosas. Si tuvié-
ramos ordenadores que supieran todo
lo que tuvieran que saber sobre las
‘cosas’, mediante el uso de datos que
ellos mismos pudieran recoger sin
nuestra ayuda, nosotros podríamos
monitorizar, contar y localizar todo a
nuestro alrededor, de esta manera se
reducirían increíblemente gastos, pér-
didas y costes. Sabríamos cuando re-
emplazar, reparar o recuperar lo que
fuera, así como conocer si su funcio-
namiento estuviera siendo correcto”. 

ALCANCE  Y POSIBILIDADES
Uno de los ejes del IdC estriba en

que los dispositivos son más aptos que
las personas para captar propiedades
físicas de los objetos. Esto supone una
acumulación exponencial de datos so-
bre el mundo físico, recopilados auto-
máticamente para luego ser tratados y
convertidos en información útil. Por
otro lado, un segundo aspecto tiene
que ver con el control de los dispositivos
conectados, ya sea automatizado o no.

Informe central
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Es decir, no sólo es posible que un sensor
envíe datos a través de internet, sino
que el usuario podría responder en
tiempo real enviando una instrucción a
un objeto determinado para accionarlo
(abrir una puerta, cerrarla, subir el ter-
mostato, cerrar o abrir las persianas, etc.).

En definitiva, el IdC es un concepto
amplio que incluye hogares conecta-
dos, autos inteligentes, tecnología po-
nible (ropa y accesorios), ciudades in-
teligentes y automatización industrial.
El IdC representa la tercera evolución
de internet: la primera fue en 1990,
cuando había cerca de mil millones
de personas comunicándose a través
de sus computadoras. A principios de
la década del 2000, cerca del doble
estaba conectada mediante disposi-
tivos móviles tales como tablets y
smartphones. Haciendo una proyec-
ción del progreso del IdC, podría llegar
a haber entre 100 y 200 mil millones
de terminales IP para el 2025. Artículos
como los anteojos y relojes inteligentes
son algunos de los primeros productos
que siguen esta lógica. No sólo han
sido diseñados para interactuar con
una persona o usuario, sino que también
tienen una interacción interdispositivos
que les permite recopilar datos provistos
por sensores de todo tipo, automáticos
y no automáticos, y generar información
útil o respuestas según las especifica-
ciones de su configuración. 

EL MERCADO
Hoy en día el desarrollo del IdC está

en un estado embrionario; nuevas tec-
nologías aparecen todos los días. El
primer avance es en el ámbito resi-
dencial: la domótica. A medida que se
desarrolla la automatización del hogar,
cada vez más usuarios reclamarán esta
comodidad y accesibilidad para el ám-
bito comercial. Quizás en poco tiempo
sean ubicuos los edificios inteligentes,
que puedan administrar sus recursos
automáticamente, que generen repor-
tes de ingresos y egresos, que regulen
la temperatura según el clima, entre
otras funciones que quizás hoy sean
inimaginables. Ya se pueden ver las
señales tempranas de un cambio en
la posibilidad de abrir una puerta usan-
do un smartphone en lugar de una
tarjeta de acceso.

Según un estudio del 2014, el 69%
de los consumidores de Estados Unidos
ya planeaban adquirir un dispositivo
para el hogar en los siguientes 5 años.
El estudio también marca que, para el
final del 2015, cerca del 13% de los
consumidores ya tendrán un dispositivo
IdC: una cámara de seguridad para in-
terior o un termostato automatizado. 

LOS DESARROLLADORES
Está claro que las empresas que más

interés y capacidad tienen para desa-
rrollar las aplicaciones del IdC son las

que hoy en día trabajan en dispositivos
conectados y que llevan a cabo toda
su tarea aplicada a internet (Google,
Apple, entre otras). Ellos poseen la tec-
nología y el interés en potenciar este
“mundo interconectado”, ya que re-
presenta para ellos una retroalimen-
tación en oportunidades de negocios.
Emiliano Estébez, Director de servicio
de Algeiba IT (una empresa multina-
cional que provee soluciones tecnoló-
gicas de todo tipo para negocios), co-
mentó al respecto en una entrevista
con el portal IT Sitio Enterprise: “¿Que
representa para nosotros el IdC? Una
oportunidad increíble. Se estima que
para el 2020 va a haber 50 mil millones
de dispositivos conectados. Por lo tanto,
las oportunidades de negocios, los
casos de uso que hay para industria,
para profesionales, para manufactura
y para cualquiera de las verticales de
negocio son verdaderamente impre-
sionantes”.

La dirección que tomen estas grandes
empresas tecnológicas marcará una
tendencia para la aplicación del IdC.
Por ejemplo, Apple’s HomeKit (Herra-
mientas para el Hogar) es una función
incluida en el sistema operativo iOS 8
que permite a los usuarios de iPhone
y iPad controlar los distintos productos
de una casa inteligente. Esto promete
una experiencia de usuario integral y
completa en el sector de la domótica:
el propietario de una casa puede decirle
a su teléfono celular que abra una
puerta o prenda la calefacción.

LOS DESAFÍOS
Otro de los motivos por los cuales es

tan importante el aporte de las grandes
compañías tecnológicas tiene que ver
con la interconectividad. Este concepto,
central para el IdC, implica que los dis-
tintos dispositivos que están en una
red deben poder conectarse entre sí
para optimizar su tarea. Hoy en día,
los protocolos de comunicación varían
dependiendo de los fabricantes, lo cual
los hace incompatibles entre sí. Se ne-
cesitan plataformas de comunicación
a gran escala, que permitan a las má-
quinas entenderse, y ese reto no se ha
logrado todavía.

Claro que parte de la industria ya ha
percibido esto y está desarrollando sus
productos para que sean lo más com-
patibles posible y puedan ser usados
en varias plataformas distintas (en se-
guridad física, ONVIF ha anunciado re-
cientemente que ya tiene casi 5.000
productos registrados como compati-
bles). Pero este no es el único obstáculo:
también es clave que los dispositivos,
que se multiplicarán por miles o millo-
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nes, puedan ser manejados fácilmente.
En cualquier hogar, podrían encontrarse
por decenas operando al mismo tiem-
po: sensores de temperatura, humedad,
volumen de la música, control de per-
sianas. Lo recomendable sería poder
controlarlos todos con un solo mando,
probablemente el celular. Y este dis-
positivo único debe ser fácilmente pro-
gramable, casi automático, para facili-
tarle la vida al usuario, que no debería
tener que aprender a usar y acceder a
cada sensor y artefacto disponible.

Un tercer y último aspecto a destacar
es la seguridad informática. Este vibrante
espacio que es internet, en continua
evolución e innovación, exige sistemas
más resistentes frente a ciberataques.
Se requieren mayores garantías de au-
tenticación del usuario y menores vul-
nerabilidades o bugs en el diseño del
software para evitar los ingresos no au-
torizados (hay que recordar que, en el
modelo del IdC, donde mundo físico y
digital están intercontectados, un ingreso
no autorizado a una terminal IP puede
corresponderse con una intrusión a un
edificio comercial o residencial). 

LA INDUSTRIA DE LA SEGURIDAD
Robert C. Martens, “futurista” de Alle-

gion (empresa estadounidense de con-
trol de acceso) y experto en el IdC,
considera que hay un enorme potencial
para los integradores de seguridad tra-
dicionales en esta era. Su explicación
sugiere un futuro exitoso para los pro-
fesionales del rubro; pero no sin algún
trabajo de su parte.

Interconectar dispositivos de IdC pue-
de parecer una tarea para profesionales
de Tecnologías de la Información (TI),
típicamente administrado por un ge-
rente de sistemas o similar. Sin embargo,
según Martens, estos gerentes estarán
ocupados con cuestiones mucho más
complejas que la seguridad física. Este
será el trabajo de los jefes de piso,
quienes dependerán de la capacidad
de los integradores para identificar la
mejor ubicación de los sensores, su
administración y las interacciones que
puedan tener entre sí: “Consejero con-
fiable, capacitador y mediador: estos
son los roles que los integradores deben
cubrir para evitar la disrupción que he-

mos visto en otras industrias”, opina
Martens.

Los integradores de seguridad pueden
ofrecer importantes y confiables con-
sejos sobre los aspectos más funda-
mentales de la seguridad física. Martens
compara a estos profesionales con un
director de orquesta en la que cada
sensor y dispositivo instalado representa
un instrumento distinto. Por ejemplo
una puerta cuya apertura debe de-
pender de la intención de quien desea
entrar: el sistema puede tener funciones
biométricas, de reconocimiento de voz
y muchas otras, pero es el integrador
quien sabrá cómo combinar los distintos
datos para determinar dicha intención.
“Un integrador tiene un entendimiento
profundo de cuestiones que un experto
en sistemas puede no comprender.
Ese es su valor agregado, su conoci-
miento del sector. Aún con el IdC, es la
aplicación de la tecnología lo que im-
porta y lo que genera valor” destaca
Martens.

Esto representa una excelente opor-
tunidad para los instaladores e inte-
gradores que quieran entrar en las

nuevas tecnologías y posicio-
narse como proveedores de so-
luciones integrales y consultores
profesionales de seguridad y
conectividad. Es otra forma en
la que los profesionales del gre-
mio pueden diferenciarse y agre-
gar valor a su negocio en un

mercado saturado.

ESPECIALIZADOS Y ACTUALIZADOS
La Asociación de Seguridad Electrónica

de Estados Unidos (ESA por sus siglas
en inglés) señala que los productos y
tecnologías están perfectamente aline-
adas con la industria de la seguridad.
“El IdC llegó para quedarse y nuestra
industria ya está aprovechando muchas
de las posibilidades que ofrece, tales
como servicios interactivos que permiten
la videoverificación, iluminación, ter-
mostatos, sensores de agua y cerraduras
electrónicas, entre otras”, comentó Merlin
Guilbeau, Director ejecutivo de ESA. Se-
gún una encuesta de la Asociación, 54%
de los miembros de la organización ya
están ofreciendo servicios interactivos
y “percibiendo nuevas oportunidades
para generar ingresos mensuales recu-
rrentes a partir de estas aplicaciones”.

Sin embargo, Guilbeau también ad-
vierte que los vendedores deben evaluar
qué tecnologías son las óptimas para
integrar a sus porfolios: “Con el creciente
influjo de productos que inunda el
mercado, las compañías de seguridad
deben elegir cuidadosamente cuáles

de ellos incorporar a su oferta. Los pri-
meros que adopten estas tecnologías
en el marco de un plan de negocios
estarán bien posicionados para un fuer-
te crecimiento en el futuro cercano”.

Marshall Marinace, Presidente de ESA
y de la empresa Marshall Alarm Systems
Inc., dice que la creciente demanda de
prestaciones para la vida diaria beneficia
tanto a los consumidores como a las
empresas de seguridad: “Este es un
momento muy positivo para la industria,
que está pasando de instalar y moni-
torear sistemas tradicionales de segu-
ridad a integrar y monitorear soluciones
tecnológicas integrales para residencias
y usuarios comerciales. Aquellas em-
presas interesadas en diversificar su
oferta y generar ingresos mensuales
recurrentes han ido agregando rápi-
damente dispositivos y servicios IdC a
su cartera de productos”.

Teniendo esto en cuenta, los integra-
dores que deseen entrar en este mer-
cado deben familiarizarse con las tec-
nologías, las dificultades, los productos,
las empresas, etc., para poder proveer
un servicio de excelencia. El IdC se pre-
senta con nuevos desafíos que vendrán
a modificar las tareas y responsabili-
dades a la hora de la instalación e im-
plementación: las soluciones son cada
vez más integrales y esto se refleja a la
hora de la selección y configuración
de los distintos elementos. “Por el lado
comercial, que el integrador entienda
las capacidades de cada dispositivo es
muy importante. Esa podría ser la tarjeta
de presentación del integrador, cada
uno puede ser reconocido por cosas
distintas. Ya sea en seguridad, energía
o conveniencia, cada integrador puede
decidir dónde agregar valor”, concluye
Robert Martens.

LOS PRODUCTOS DEL IDC
Los fabricantes están trabajando día a

día para producir opciones con mayores
prestaciones, más versátiles: por ejemplo,
una función de nuevos modelos de ce-
rraduras es el uso de acelerómetros y
sensores que pueden percibir la dife-
rencia entre un portazo y un ingreso
forzado (que podría estar configurada
para generar un evento de alarma). Asi-
mismo, un autolock hace que la puerta
se trabe automáticamente luego de 15
segundos o 2 minutos de cerrada, evi-
tando problemas generados por un ol-
vido del usuario. Y si no fuera un olvido,
también podría volver a abrirla a distancia
a través de su celular.

Este es el rol de los fabricantes en el
IdC. Los expertos estiman que la prio-
ridad estará puesta en hacer que el

El IdC ofrecerá experiencias integrales: un sistema
de seguridad y energía al que se le agrega comodidad
constituye una solución personalizada y completa.
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trabajo del integrador sea más fácil,
desarrollando sistemas que interactúen
bien entre sí y que sean fáciles de
instalar. Los usuarios buscarán expe-
riencias integrales, ya sea para uso re-
sidencial o comercial; si se implementan
bien los sistemas de seguridad y energía
y se le agrega conveniencia, se puede
ofrecer una experiencia verdaderamente
personal y completa. Esa es la verdadera
promesa del IdC.

EL FUTURO…
Como hemos visto en este recorrido

por el estado actual del IdC, este es un
concepto que recién está empezando
a ser una realidad. El mundo digital y
el mundo físico están cada vez más
conectados entre sí, pero todavía hay
un largo camino que recorrer; un camino
que se irá marcando con las pisadas
de quienes tengan la confianza y des-
arrollen el conocimiento como para
aprovecharlo. 

La acumulación exponencial de sen-
sores y datos requerirá de un tipo de
profesional nuevo, que sepa manejar
este tipo de caudal informático y que
sepa administrarlo de la mejor manera
posible. Al mismo tiempo, las exigencias
de los usuarios serán cada vez mayores
porque las posibilidades de conectividad
y la cantidad de oferta de dispositivos
inteligentes promete no dejar de crecer,
por lo menos en el futuro previsible.
Este es el gran desafío que deberán asu-
mir los integradores: entender la confi-
guración física y digital de los sistemas
como una manera de convertirse en
proveedores de soluciones que cubran
un espectro cada vez más amplio de la
vida cotidiana del usuario.

Daniel Castro, Director del Centro para
la Innovación en Datos y analista de la
Fundación de Tecnología de la Infor-
mación e Innovación (ambas institu-
ciones estadounidenses), en un artículo
publicado en Infobae a principios de
este año, comparte la opinión de que
esta tendencia está en constante desa-

rrollo. "La mayor parte de las compañías
están desarrollando aplicaciones que
puedan maximizar la conectividad ge-
neralizada. Cuando el costo de agregar
sensores y un chip inalámbrico a cual-
quier aparato sea lo suficientemente
bajo, cada aparato los tendrá. Dentro
de veinte años a nadie le va a sorprender
que su ventilador de techo opere en
cooperación con su termostato: nos
sorprenderíamos si no lo hiciera".

… ES HOY
En definitiva, este es un tipo de tec-

nología que, tarde o temprano, nos al-
canzará a todos. Todos esos mundos
que creíamos imposibles, de ciencia
ficción, con los que empezamos este
informe, lentamente se van tornando
en más que una posibilidad. Lenta-
mente la realidad va tomando los co-
lores de esos escenarios y es probable
que en los próximos pocos años veamos

desarrollos que hasta el día de hoy
quizás seamos incapaces de imaginar.

Estamos parados en el umbral de una
nueva revolución producida por internet.
Esta vez se trata nada más y nada
menos de la comunicación directa y
automática entre el mundo físico y el
mundo de las computadoras, de su
integración. Y los instaladores de se-
guridad electrónica están en un lugar
privilegiado para fomentar esta industria
e incorporarse a este nuevo negocio.
Lorena Zicker, Gerente general de Intel
Argentina, resume este concepto: “Y a
su vez no es el futuro, es el hoy. Y la rea-
lidad es que, quizás, el desafío para
nosotros como empresas y para todo
el ecosistema es generar las condiciones,
sobre todo de conectividad y de inter-
operabilidad entre los diferentes dis-
positivos como para que esta trans-
formación suceda de manera transpa-
rente para los usuarios”. �

http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://www.youtube.com/negociosdeseguridad
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
http://www.twitter.com/#!/noticiasrnds
http://www.linkedin.com/company/negocios-de-seguridad
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Un generador de niebla no se considera, en general, como un detector de alarmas de intrusión pero sí

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

de alarmas convencionales.

l número de edificios privados y
comerciales que están equipados

con un sistema de alarma se ha ido in-
crementando. El propósito de esta ins-
talación es detectar y reportar una po-
sible intrusión en dichos sitios: la noti-
ficación del suceso se realiza típicamente
mediante la utilización de luces inter-
mitentes y sirenas, mientras que la no-
tificación a un centro de monitoreo o
de la central de policía se realiza nor-
malmente a través de líneas telefónicas.
Sin embargo, a pesar de que las notifi-
caciones sean instantáneas, la asistencia
de las autoridades competentes lleva
una cantidad considerable de tiempo,
proporcionando a los delincuentes una
oportunidad para completar el delito
previsto y huir sin ser detenidos.

Instalando un generador de niebla
se proporciona al lugar una solución
activa e instantánea para este problema,
ya que en cuestión de segundos, desde

Informe especial

Sistemas generadores de niebla
Una alternativa contra intrusión

que se detecta a un intruso, este dis-
positivo es capaz de expulsar una enor-
me columna de niebla de alta densidad
que les impida a los intrusos entrar en
la zona protegida.

Algunas de sus ventajas son:
• Confiabilidad: es esencial que, aunque

el dispositivo se encuentre inactivo
durante largos períodos de tiempo,
incluso uno o dos años, al momento
de recibir una señal de intrusión, su
reacción sea inmediata.

• Rendimiento: los generadores de nie-
bla son capaces de llenar completa-
mente el área a proteger dentro de
los 10 segundos de activación. Esto
reduce al mínimo el tiempo de plani-
ficación y acción de los intrusos. En
última instancia, la idea es inducir al
intruso a abandonar sus intenciones
de robo inmediatamente.

• Efectividad: la opacidad de la niebla
no debería permitir que la visión

sobre los objetos sea de superior a
30 centímetros. De hecho, con mayor
visibilidad el intruso podría ver su si-
guiente movimiento, por lo es posible
que no se vean obligados a abandonar
el asalto.

CONSIDERACIONES GENERALES
Un generador de niebla, aplicado co-

mo sistema de seguridad, es un com-
plemento extremadamente efectivo a
los sistemas antirrobo convencionales.
Imposibilita al intruso reduciendo su
capacidad de ver y desplazarse por la
instalación al mínimo, convirtiéndose
así en una aplicación excelente para
disuadirlo. Atrapado en la densa niebla,
el ladrón queda desorientado e inme-
diatamente buscará una salida. La ex-
periencia acumulada demuestra que
la niebla es uno de los métodos de
protección antirrobo más efectivos del
mercado. Asimismo, la luz estrobos-

E
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cópica de seguridad lanza destellos de
luz a alta velocidad, unas 4-6 veces por
segundo y combinada con la niebla
de seguridad, desorienta completa-
mente al ladrón. Por este motivo es un
complemento extremadamente efec-
tivo para el sistema de alarma.

“¿Cómo lo logra? Generando de modo
inmediato una espesa e impenetrable
niebla que reduce rápidamente la visi-
bilidad a unos pocos centímetros. Atra-
pado en la niebla y la luz estroboscópica,
el ladrón queda desorientado e inme-
diatamente buscará una salida, inte-
rrumpiendo así cualquier situación de
robo”, analiza Alejandro Barruffaldi, de
la compañía Quality Systems.

Por su parte, Andrés Calvo, de Global
Protection, explica que un sistema ge-
nerador de niebla “en pocos segundos
hace invisible los objetos y personas
que se encuentran en el lugar donde
está instalado el equipo, evitando robos,
asaltos o saqueos y daños a las personas.
Es un sistema que trabaja en el preciso
momento en que se está realizando el
robo, transformando así los sistemas
pasivos de seguridad actualmente co-
nocidos en activos”.

En cuanto a los sitios en que puede
instalarse, Diego Picerno, de Dexa Se-
guridad, explica que estos sistemas son
aptos para “ser aplicados en cualquier
lugar, ya que la niebla que produce es
totalmente inocua y no daña lo electró-
nico ni lo material. No hay prácticamente
ningún ambiente que no pueda ser pro-
tegido por la niebla de seguridad”.

“Sólo los lugares al aire libre marcan
el límite de aplicación de estos sistemas,
ya que en lugares cerrados será cuestión
de instalar la cantidad de equipos ne-
cesarios para lograr la protección de-
seada”, detalla Calvo.

“Con un solo equipo pueden cubrirse
hasta 30 metros cúbicos en menos de
30 segundos. Para sitios más grandes
se instalan estratégicamente más equi-
pos, dependiendo de las dimensiones
y la disposición del lugar a proteger.
En el caso del sistema que proveemos
en nuestra empresa, con una placa de

control pueden activarse hasta seis
equipos simultáneamente”, explica Ba-
rruffaldi.

Los equipos generadores de niebla,
al igual que cualquier sistema de alarma
convencional, cuenta con una batería
de respaldo incorporada, que garantiza
su funcionamiento durante un lapso
de tiempo que varía según la capacidad
del equipo.

Al igual que cualquier dispositivo de
seguridad, estos equipos están dise-
ñados para ser instalados por personal
capacitado y, en algunos casos, apro-
bados por las empresas fabricantes o
distribuidoras. Por otra parte, algunas
marcas ofrecen equipos móviles, que
no requieren de instalación, y pueden
ser trasladados de un lugar a otro,
según las necesidades de seguridad.
En cuanto a su consumo, es casi un es-
tándar de la industria que, durante su
calentamiento, el equipo tenga un
consumo de 900 watts y que luego se
reduzca a los 80 watts.

Se trata, además, de equipos total-
mente autónomos. En caso de no po-
seer una central de alarmas, el avance
en el desarrollo de estos sistemas po-
sibilita que puedan incorporar sensores
de movimiento y sirena, lo cual hace
que cumpla con las dos funciones: la
de alarma tradicional y generador de
niebla a la vez.

Estos equipos tienen la capacidad de
programar los tiempos de disparos de
manera muy sencilla, logrando de esta
manera mantener la niebla más tiempo
en la propiedad protegida

LA NIEBLA
La niebla generada por estos sistemas

es seca y completamente inocua para
equipos electrónicos, maquinaria, te-
jidos, comestibles, productos almace-
nados, etc. Gracias a ello, los genera-
dores de niebla se han instalado sin
problemas en numerosos locales de
electrónica, maquinaria, salas de in-
formática, etc. La composición de la
niebla está hecha según la resolución
67/548/CEE. Es 100% segura para seres

humanos, animales y la propiedad.
Normalmente, el generador inyectará

la niebla hasta que el propietario o vi-
gilante del lugar desactive la alarma.
Existen, además, sistemas en los que
esto puede hacerse a través de un con-
trol remoto. Si la inyección de niebla
dura sólo unos segundos, bastará con
ventilar por unos minutos el ambiente
y quedará como antes de la expulsión.
Pero, por lo general, la niebla comienza
a disiparse luego de unos 30 o 40 mi-
nutos como máximo, dejando el lugar
en las mismas condiciones en que se
encontraba antes de que el equipo
entrara en funcionamiento.

En cuanto a la provisión de líquido
para generar la niebla, los equipos vie-
nen con sensor de líquidos y un LED
de aviso que informan al usuario cuándo
realizar una recarga. Los nuevos sistemas
están equipados con un microproce-
sador que le proporciona inteligencia
artificial. De esta manera, el equipo
chequea de forma permanente todas
las funciones y, en caso de detectar
una falla, cuenta con un panel de LED
que avisará de cualquier desperfecto. 

FABRICACIÓN NACIONAL
Si bien los primeros equipos que se

conocieron en el mercado eran im-
portados, hoy existe una oferta im-
portante de sistemas de fabricación
nacional: “FOG-24 ha sido creado y
desarrollado en su totalidad por inge-
nieros y técnicos argentinos: desde su
programación hasta el último tornillo
es fabricado en nuestro país, pudiendo
brindar el mejor servicio técnico que
exigen este tipo de sistemas”, comenta
Andrés Calvo.

“Tanto los equipos como los insumos
Contra Cloud son íntegramente fabri-
cados en la República Argentina. De
esta manera, evitamos cualquier tipo
de desabastecimiento de equipos, in-
sumos y eventuales repuestos”, amplía
Barruffardi.

“Contra Cloud es, ante todo, un pro-
ducto de alta calidad, diseñado, desa-
rrollado y fabricado en Argentina por
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ingenieros y técnicos del más alto nivel.
Aunque por el momento no hay legis-
lación vigente a nivel nacional, para
poder mantener una calidad de pro-
ducto acorde a la necesidad y mante-
nernos por encima de un estándar in-
ternacional, nuestros equipos se regulan
mediante la resolución 67/548/CEE y
la Norma UNE-EN 50131-8:2009”, ex-
plican desde Quality Systems acerca
de la normativa vigente para este tipo
de sistemas.

Desde Total Protection, señalan al res-
pecto que se cumplen con las normas
“exigidas por los institutos correspon-
dientes como IRAM y los procesos de
fabricación que puedan garantizar el
buen funcionamiento y calidad de los
productos y del servicio de posventa.
El instituto IRAM certifica a FOG-24 con
las normas eléctricas correspondientes,
para poder comercializarlo tanto en
Argentina como en otros países del
Mercosur”.

CRECIMIENTO COMERCIAL
Desde su aparición en el mercado,

los equipos generadores de niebla fue-
ron creciendo en aceptación y uso,
ofreciendo a las empresas de seguridad
una nueva oportunidad en el mercado.
Así, desde el aspecto comercial, Andrés
Calvo explica que FOG-24 “recibe visitas
diarias y consultas en su web tanto de
argentina como de otros países. Cada
vez más empresas se dan cuenta de la
utilidad de estos sistemas para evitar
los robos, ya no alcanza solamente con
los sistemas tradicionales. Si bien es
un proceso que lleva su tiempo porque
hay que verlo en funcionamiento para
poder ver realmente su eficacia y nos
es difícil poder llegar a todos los rincones
del país, creemos que en los próximos
años FOG-24 será el sistema de niebla
más usado, dado que tiene ventajas
respecto de sus rivales y su costo es
casi la mitad”.

“El producto ha tenido una gran acep-
tación en el mercado. En los equipos ya
instalados, la satisfacción es de un 100%.
Durante el último evento de seguridad
en La Rural, pudimos corroborar la gran
expectativa que existe respecto a nuestro
producto, sobre todo por nuestra política
de comercialización, que está totalmente
dirigida a que el integrador, además de
obtener una buena rentabilidad por la
comercialización, pueda también lograr
ganancias significativas por el mante-
nimiento y reemplazo del líquido para
generación de niebla. Es por este motivo
que comercializamos dicho líquido con
un muy bajo costo y un stock garanti-
zado”, concluyen, por su parte, desde
Quality Systems. �

BENEFICIOS Y APLICACIONES

Por lo general, los actos criminales son cometidos en pocos minutos y la
policía no puede llegar a tiempo para evitarlos. Un sistema de niebla de
seguridad es capaz de proteger durante los primeros 15 minutos desde que se
inicia la intrusión, evitando que el ladrón llegue a finalizar el robo. Sin un sistema
de generador de niebla instalado, el intruso puede tener todo el tiempo
necesario para actuar y escapar antes de que lleguen las fuerzas de seguridad.

Estos son los principales motivos que hacen necesaria la instalación de un
sistema generador de niebla, el único sistema capaz de detener a los ladrones
antes de que puedan robar algo de valor e incluso antes de que puedan
entrar a una propiedad.

Los sistemas generadores de niebla se basan en un principio: no se puede
robar lo que no se puede ver. Porque gracias a la niebla de seguridad, la
propiedad queda protegida de forma inmediata: gracias a su densidad,
permanece en el ambiente el tiempo suficiente para evitar el robo, no deja
ningún tipo de residuo ni mancha y es absolutamente segura para los objetos,
personas y animales.

Entre sus aplicaciones posibles se encuentran:
• Pueden utilizarlo las fuerzas de seguridad, entre ellos los bomberos para

realizar prácticas y simular incendios sin riesgo alguno para lograr experiencia
en tareas de salvataje en edificios (ascensos por escaleras y rescate, formación
psicológica, etc.), accidentes viales en la niebla, entre otros.

• También puede ser utilizado por la policía y servicio penitenciario para con-
trarrestar motines en calabozos, resguardar comisarias en caso de manifes-
taciones, grupos especiales en trabajo de motines, irrupciones, utilización de
canes en reemplazo de policías y cámaras térmicas para ver a los delincuentes
sin que estos los vean a ellos.

• El comercio en general, sean cadenas de supermercados o comerciantes
más chicos, ya que se podrían evitar los saqueos y salvar vidas con el botón
antipánico ante un robo inminente.

• En domicilios, principalmente en departamentos o edificaciones de pocos
ambientes.

• Entes gubernamentales para resguardar y proteger edificios, objetos valiosos
como datos, materiales, equipamiento, etc.

• Edificios judiciales para resguardar causas, materiales de hechos delictivos, etc.
• Entidades bancarias para sus tesoros, cajas de seguridad, cajeros automáticos.
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Los sistemas de agentes limpios contra incendios como el FM-200® de DuPont se han usado por más de

40 años para proteger bienes susceptibles a los efectos de los sistemas de protección a base de agua.

Aquí listamos algunas cuestiones sobre su instalación y uso.

os agentes limpios no son con-
ductores de electricidad, no dañan

equipos electrónicos, son seguros para
las personas, no dejan residuos y no
requieren de limpieza, reducen la can-
tidad de humo y daños causado por el
fuego y proveen una penetración tri-
dimensional, extinguiendo incendios
que el agua tal vez no pueda alcanzar.

Estas características, y muchas otras,
hacen que los sistemas FM-200® de
DuPont, comercializados en Argentina
por Centry, sean aptos para instalaciones
de telecomunicaciones, cuartos de con-
trol, equipos de procesamiento de in-
formación, sistemas marinos, archivos,
museos, universidades, instalaciones
médicas y farmacéuticas y aplicaciones
industriales. A continuación, aborda-
remos una serie conceptos que pueden
ayudar a determinar cuándo deben
aplicarse y cuáles son sus requisitos
de instalación.

L

¿Qué es? ¿Cómo funciona? ¿Dónde se aplica?

¿Cómo funciona un sistema FM-200®?
El FM-200® extingue fuegos mediante

una combinación de mecanismos físicos
y químicos. Una concentración típica
de diseño de 7% v/v (NdR.: 7 cm3 de
soluto por cada 100 cm3 de solución)
proporciona la cantidad necesaria de
gas para apagar la llama.

¿Quién utiliza este sistema?
Este sistema es una opción muy confiable

para, entre otros, empresas, gobiernos,
universidades, hospitales y museos de
todo el mundo con valiosos activos para
proteger contra el fuego. Existen más de
100.000 sistemas instalados en más de
70 países en aplicaciones que van desde
computadoras hasta suites electrónicas
para vehículos militares.

¿Cómo están diseñados?
El FM-200® DuPont se almacena como

líquido en cilindros presurizados. Cuando

se descarga, el líquido fluye a través
de una red de tuberías al área protegida,
donde se vaporiza. La cantidad de gas
de cada inyector se calcula cuidadosa-
mente para proporcionarle la cantidad
adecuada de FM-200® a cada área pro-
tegida.

¿La prohibición de HCFC afecta al
FM-200®?

No, ya que pertenece a la clase de
compuestos llamados HFC o hidro-
fluorocarbonos, los cuales fueron in-
troducidos para facilitar la eliminación
de los clorofluorocarbonos que agotan
la capa de ozono (CFC): los hidrocloro-
fluorocarbonos (HCFC) y los que con-
tienen bromo (halones).

¿Es inocuo para las personas?
Se han realizado exhaustivas pruebas

con la base de datos de toxicidad más
completa posible para evaluar la se-

Preguntas frecuentes

Sistema de extinción con agentes
limpios de DuPont
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guridad de FM-200®. De hecho, el pro-
ducto es tan seguro que se utiliza como
propulsor en los inhaladores farma-
céuticos que dispensan medicamentos
para el asma. Es un compuesto único
y puro, sin ingredientes activos.

¿Es más caro que otras opciones?
No. Si se considera el costo de insta-

lación total de un sistema de FM-200®
DuPont, es generalmente sólo una pe-
queña fracción del potencial de ga-
nancias de los activos protegidos. Un
sistema de estas características requiere
de hasta siete veces menos espacio de
almacenamiento que otros sistemas
de extinción de incendios.

¿Por qué instalar algo más que un
sistema de rociadores?

Los aspersores de agua ofrecen pro-
tección eficaz para edificios y estruc-
turas: están diseñados para controlar
incendios, limitar la propagación del
fuego y contenerlo en su ubicación
original como para permitir que los
bomberos lo apaguen antes de la pér-
dida total de un edificio. Sin embargo,
el agua de los aspersores también arrui-
nará computadoras, electrónica, obras
de arte, etc. El sistema FM-200®, dise-
ñado para detectar y extinguir incendios
en sus etapas más tempranas, protege
todos los activos críticos o insustituibles
dentro de una estructura.

¿Es tan bueno el vapor de agua como
un sistema FM-200®?

La experiencia demostró que los sis-
temas de niebla de agua, aunque pue-
den ser muy efectivos para la supresión
de grandes incendios, no son del todo
adecuados para incendios pequeños.
También hay que recordar que el agua
es eléctricamente conductora y puede
ser perjudicial para equipos electrónicos
sensibles o bienes valiosos.

¿Cómo puedo estar seguro de que
este tipo de sistemas es la estrategia
correcta para mi aplicación?

Si se aplica para evitar incendios pro-
ducidos por un combustible ordinario,
eléctricos o por líquido inflamable, un
sistema FM-200® Dupont es probable-
mente el más adecuado. Hay casos,
sin embargo, en los que no sería la
mejor opción. Por ejemplo, en aplica-
ciones de productos químicos auto-
oxidantes o que generan su propio
oxígeno incluso sin la presencia de
aire, como la pólvora. 

¿Puedo utilizar FM-200® en fuegos
de clase C?

El gas es no conductor, por lo que el

FM-200® es conveniente para la pro-
tección de riesgos clase C (riesgos que
involucran equipos eléctricos energi-
zados).

¿Dónde puedo conseguir un sistema
de FM-200® de DuPont?

DuPont se ha asociado con algunos
de los principales fabricantes de equipos
de protección de fuego en el mundo
para proveer estos sistemas. El repre-
sentante en Argentina es Centry S.A.

¿Los cilindros del FM-200® deben estar
situados fuera de la sala protegida?

Pueden colocarse dentro o fuera del
espacio protegido, dependiendo de
las necesidades del cliente. Tanto el
NFPA 2001 como el estándar ISO 14.520
permiten que los cilindros de agentes
limpios sean colocados dentro o fuera
del espacio protegido. Siempre es una
buena idea mantener los cilindros lo
más cerca posible de la zona a proteger,
teniendo además la precaución de
dejar libre el acceso para facilitar el
servicio y mantenimiento.

¿Con qué frecuencia se debe inspec-
cionar y probar el sistema?

Uno de los requisitos marcados por
el NFPA 2001, 4-1.1, es limpiar el sistema
y procurar que sea minuciosamente
inspeccionado por personal compe-
tente al menos una vez por año. Según
la sección 4-1.3 de la norma, se establece
como requisito un control semestral
de la cantidad de agente y la presión
del cilindro.

¿Existe un límite de altura para las
áreas protegidas por el FM-200®?

En general, no hay ningún límite de
altura para la protección de un área.
De hecho, si el techo fuera de tres
metros de altura, a la hora del diseño
deberá tratarse exactamente igual que
una sala. Cada fabricante mantiene un
listado de altura máxima de la boquilla,
y aquellos espacios con alturas mayores
podrán ser protegidos eficazmente uti-
lizando múltiples capas de boquillas.
Sí existen alturas mínimas. Las limita-
ciones en el diseño del sistema son
responsabilidad de los fabricantes del
sistema específico y sus respectivos
listados y aprobaciones.

Después de una descarga de FM-200®,
¿quedan residuos peligrosos en el am-
biente?

No, pero para responder a la descarga
FM-200® es clave evaluar el alcance y
naturaleza de la prueba de fuego. Si
no hubo ningún caso de fuego, el
agente puede quitarse de manera rá-

pida y segura con tratamientos de aire
convencionales y no presenta ningún
peligro para los bomberos o los em-
pleados que trabajen en el espacio. En
caso de incendio, la mayoría de los sis-
temas FM-200® están diseñados para
responder en las etapas más tempranas
del evento de fuego. En una sala de in-
formática, por ejemplo, los fuegos son
de bajo consumo de energía y de cre-
cimiento lento. La detección precoz li-
mita el potencial de daño de fuego y
la combustión de productos. La elec-
trónica moderna, sin embargo, puede
emitir una amplia gama de subpro-
ductos nocivos cuando se quema. Por
esta razón, se recomienda que los bom-
beros empleen SCBA al volver a entrar
en un espacio de estas características.
En general, no hay ningún requisito
para descontaminar después de res-
ponder a un evento en el que se haya
activado el sistema FM-200®; sólo pue-
den revestir algún tipo de peligro aque-
llos productos de la combustión propia
del fuego.

¿Existe algún requisito posterior a una
activación de limpieza y/o ventilación?

Según el NFPA 2001, para un sistema
de escape dedicado al utilizar FM-200®
no hay ningún requisito; sólo requiere
que la atmósfera de extinción se ventile
en forma segura.  Algunas jurisdicciones,
sin embargo, han implementado re-
quisitos adicionales relativos a los sis-
temas de ventilación, por lo que siempre
se recomienda atenerse a la normativa
local.

¿Cuáles son los criterios para el sellado
de una protección con FM-200®?

Como FM-200® es un gas, fluirá libre-
mente donde vaya el aire. Esta caracte-
rística hace que el sistema sea una opción
extremadamente eficaz para proteger
estructuras complejas, extinguiendo el
fuego en los recovecos más profundos.
Sin embargo, también saldrá fuera del
espacio con la misma facilidad. General-
mente se recomienda cerrar puertas y
aberturas antes de la descarga del agente
(amortiguadores de ventilación, ventanas,
etc.). Para la integridad del espacio, se re-
comienda realizar una prueba de estan-
queidad de la sala con una unidad de
ventilador/certificador en la puerta. Con
todas las aberturas convencionales ce-
rradas, el ventilador de la puerta propor-
ciona una ligera presión positiva y negativa
en el espacio y calcula el volumen acu-
mulado total de las aberturas. Utilizando
estos datos se puede obtener un tiempo
de espera para la concentración del
agente (que generalmente ronda los
diez minutos). �
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La tecnología HD-CVI de Dahua fue presentada en la XI Expo de Seguridad Pública de China en Shenzhen.

Desde entonces ha crecido su aceptación en el mercado y su cartera de productos. Aquí detallamos

algunos de ellos.

a interfaz compuesta de video de
alta definición HD-CVI (High Defi-

nition Composite Video Interface) de
Dahua es un avance tecnológico que
permite una rápida y fácil actualización
a la alta definición en entornos de ca-
bleado convencional. La exclusiva tec-
nología HD-CVI permite una transmisión
confiable de video HD analógico por
cable coaxial o UTP a larga distancia,
con un costo menor y en entornos de
instalaciones complejas.

Los sistemas analógicos basados en
cableado coaxial aún predominan en
el mercado de la videovigilancia; sin
embargo, la demanda de alta definición
va en aumento. La tecnología HD-CVI
de Dahua nació para cerrar esa brecha
y brindar una solución de alta definición
a quienes cuentan con sistemas ana-
lógicos. Desde su aparición, este es-
tándar modificó el concepto de CCTV

L
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Las virtudes del Full HD de HD-CVI

Dahua Technology Co. Ltd.
www.dahuasecurity.com/hdcvi/

analógico y generó gran expectativa
entre los usuarios, que cada vez más
rápidamente están adoptándolo. Las
cámaras HD-CVI y los videograbadores
digitales presentados en la Expo de
Seguridad Pública de China recibieron
elogios de los visitantes, entre quienes
despertaron un gran interés por sus
características. 

TECNOLOGÍA ABIERTA
La compañía Exar –dedicada, entre

otros rubros, a la provisión de transcep-
tores, conectividad Ethernet y almace-
namiento– firmó un acuerdo estratégico
con Dahua para obtener la licencia de
la tecnología HD-CVI. Según los términos
de este acuerdo, Exar tiene licencia para
diseñar, fabricar y comercializar soluciones
de video analógicas de alta definición
utilizando la tecnología HD-CVI. De esta
manera, Exar y Dahua se unen para ser
referentes globales este tipo de tecno-
logía, estableciendo la norma cómo un
estándar para la industria de la videovi-
gilancia analógica HD.

Tanto Exar como Dahua son miembros
de HDcctv Alliance, organización que
promueve la adopción de la norma
HD-CVI.

LÍNEA DE PRODUCTOS
HD-CVI DE DAHUA
Como una fuerza emergente en el

proceso de desarrollo de videovigilancia,
HD-CVI está acelerando la populariza-
ción del sistema de videoseguridad
de alta definición. Para lograrlo, Dahua
ofrece múltiples líneas de productos
bajo este estándar, con resoluciones
que van de 720p a 1080p y que res-
ponden a las diversas exigencias de
los usuarios. Cada línea de productos
ha demostrado su calidad y facilidad
de uso en diversas aplicaciones.

CÁMARAS HD-CVI
• Serie Ultra
Basada en la tecnología HD-CVI, la

serie Ultra adopta el chipset DH5000,
incorpora un sensor avanzado e ISP y
ofrece codificaciones en tiempo real
en 25/30 fps a 1080p o 25/30/50/60
fps a 720p. Soporta transmisiones a
larga distancia en tiempo real y alta
velocidad y brinda una excelente calidad
de imagen con colores vivos y abun-
dantes detalles. Es la serie de productos
de gama alta de la familia HD-CVI de
Dahua, diseñada para aplicaciones a
gran escala.
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• Serie Pro
También conocida como Gen II, esta

serie adopta el chipset DH5000 y el
sensor CMOS de alto rendimiento. La
cámara mantiene la facilidad de uso
de un sistema analógico y ofrece una
salida de video Full HD de hasta 1080p.
La serie Gen II ofrece una solución de
videovigilancia HD que destaca por su
sobresaliente calidad de imagen. La
serie Pro es ideal para aplicaciones
tales como aeropuertos, hospitales, es-
cuelas, hoteles o bancos.

• Serie Lite
La serie Lite-1200 incluye cámaras

IR 1080p tipo bullet y domo con la op-
ción de lentes varifocales o fijos e in-
corpora un poderoso chipset que la
hace compacta. Esta serie también
cuenta con una excelente capacidad
de reducción de ruido: además de aho-
rrar memoria en el disco duro, tiene la
ventaja de ofrecer un efecto visual bri-
llante incluso con baja iluminación,
ideal para aplicaciones como estacio-
namientos subterráneos u otros am-
bientes con luz tenue.

Se destaca que, en la serie Lite, la cá-
mara box IR 720p HAC-HFW1100R-VF
y el domo IR HAC-HDBW1100R-VF po-
seen lentes varifocales que ofrecen
imágenes claras y nítidas de 25/30 fps
a 720p con una distancia focal de
2,7-12 mm, permitiendo un monitoreo
más flexible: una sola cámara puede
ajustarse para aplicaciones en diferentes
áreas, según las necesidades de los
usuarios. La distancia IR de estas cámaras
alcanza los 30 metros, gracias a lo cual
puede proporcionar un excelente mo-
nitoreo nocturno. Además, su facilidad
de instalación y uso es apta para aplica-

ciones a escala pequeña a mediana, co-
mo tiendas minoristas, micro y pequeñas
empresas y hoteles, escuelas u organi-
zaciones que requieren imágenes de
alta definición a un precio asequible.

VIDEOGRABADORAS
DIGITALES HD-CVI
• Serie Tri-brid HCVR S2
Los videograbadores digitales de la

serie Tri-brid HD-CVI S2 están listos
para competir con sus pares conven-
cionales, los DVR híbridos, gracias a su
gran reproducción de color. Son una
óptima solución para los problemas
de sistemas que combinan cámaras
analógicas y de red; y, a medida que la
tecnología HD-CVI se expande, se im-
pone como una excelente elección
para los usuarios que desean contar
con videovigilancia de alta definición
a un precio menor.

La serie S2 es compatible con entradas
de video HD-CVI, analógico e IP, ofrece
mayores distancias de transmisión
(1.200 metros para 720p con imágenes
claras y 800 metros para 1080p) y so-
porta 4G y WiFi, lo que permite trans-
misiones más rápidas y fluidas. También
está disponible en teléfonos inteligentes
para obtener visualizaciones en tiempo
real y alertas de alarma.

• Serie iHCVR
Los productos de la serie iHCVR no

sólo ofrecen detección facial de un canal
sino también fotos instantáneas de ros-
tros y la reproducción rápida, por índice
facial, de hasta 20 segundos de graba-
ción. Las imágenes de rostros, movi-
mientos, fotos y videos de alarma de-
tectados pueden cargarse a EasySpace
(disco en red en la nube), Skydrive o

Dropbox para proteger los datos y aho-
rrar memoria. También pueden buscarse
allí fácilmente los datos grabados.

Cuenta con una salida de video HD
de hasta 720p.

PREMIO PARA
LA TECNOLOGÍA HD-CVI
El HD-CVI de Dahua no sólo ofrece be-

neficios a sus usuarios, sino que también
ha probado en reiteradas ocasiones su
valor en el mercado: los productos bajo
este estándar recibieron premios y honores,
incluyendo los premios PROTECTOR
(para las tecnologías de seguridad),
Benchmark Innovation, GIT SECURITY
y Security&Fire Excellence. Como desa-
rrollador de la tecnología HD-CVI, Dahua
garantiza la excelencia de sus productos
por su alta resolución y calidad de ima-
gen.

ACADEMIA DAHUA   
Dahua HD-CVI Academy es un subsitio

de la página web oficial de Dahua. Es
un portal ideal para acceder a más in-
formación sobre HD-CVI, además de
proporcionar una plataforma abierta
para el intercambio de opiniones sobre
esta tecnología. Proporciona, además,
la información más reciente sobre el
estándar e incluye actualizaciones téc-
nicas, información y un foro abierto
de discusión, pensado para que el
usuario comprenda de qué manera la
solución HD-CVI puede ser beneficiosa
a largo plazo.

En la Academia HD-CVI, los usuarios
registrados pueden descargar docu-
mentos y herramientas tales como
guías, paquetes para el desarrollo de
software, informes de pruebas e incluso
pueden acceder a foros en línea.  �
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El acceso con identidades móviles representa una oportunidad para cambiar favorablemente la forma

en que abrimos puertas e interactuamos con nuestro ambiente. Una experiencia de usuario sencilla

puede potenciar el crecimiento de su uso, elevando así los niveles de seguridad de las empresas.

abilitar un dispositivo móvil para
que permita el acceso a dife-

rentes edificios no es una solución más:
es mejorar un servicio y ofrecer un
nuevo concepto que cambia la forma
en la que interactuamos con una parte
cotidiana de nuestras vidas. En la era
de la movilidad y de la computación
en la nube, tanto empresas como in-
dividuos están cada vez más preocu-
pados por la seguridad y protección
de su ambiente físico y digital. Si se
implementa correctamente, el acceso
móvil tiene el potencial de cambiar la
forma en la que percibimos las puertas:
es una aplicación capaz de aumentar
tanto la seguridad como la comodi-
dad.

H

HID
www.hidglobal.com

TENDENCIAS 
La industria móvil es reconocida como

una de las más innovadoras; su creci-
miento acelerado afecta a las tecnolo-
gías y estándares subyacentes de los
dispositivos móviles y a la enorme can-
tidad de personas que usan cotidia-
namente tanto estos dispositivos como
las nuevas aplicaciones desarrolladas.
Sin embargo, no es todo innovación:
mucha de la tecnología usada en los
dispositivos móviles actuales ha estado
en circulación durante algún tiempo
antes de haber sido adoptada por la
industria. El Bluetooth, por ejemplo,
se introdujo en 1994 y pasaron 15 años
antes de que se volviera un estándar
en los dispositivos móviles; la navega-
ción en internet existe desde el siglo
pasado, pero no fue sino hasta la in-
troducción del iPhone en 2007 que se
difundió al dispositivo móvil como una
computadora conectada.

Abrir puertas con los dispositivos mó-
viles no es una idea nueva: se realizaron
pruebas de tecnología temprana a ini-

cios del año 2000, que también servía
para hacer pagos o viajar en el subte.
En diferentes partes del mundo ya
existen soluciones disponibles para el
público. El interés en los servicios sin
contacto siempre ha sido grande, pero
crear la experiencia y el valor añadido
que los usuarios finales esperan sigue
siendo un reto.

Ya ha habido varios intentos de hacer
posible el control de acceso móvil: se
ha intentado con diferentes tecnologías,
como microSD, add-on sleeves, MIFARE,
NFC entre amigos y Bluetooth, cada
uno con sus cuestionamientos. La his-
toria muestra que es fundamental con-
tar con una arquitectura que no de-
penda de las tecnologías subyacentes,
como NFC o Bluetooth Smart, y que
sea adaptable a cualquier tendencia
nueva que pueda surgir.

La confianza y educación en el uso
de aplicaciones y tecnologías sin con-
tacto, como NFC, Bluetooth, mobile
wallets, iBeam e iBeacon, están cons-
tantemente en crecimiento. También

Integrando los dispositivos móviles al control de acceso

Tecnología

Credenciales de acceso digitales
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crece el conocimiento de las tecnologías
que se adaptan mejor al control de ac-
ceso móvil. Pero, en definitiva, son los
administradores de seguridad y los di-
rectores de IT quienes deben determinar
las mejores tecnologías para cada uso,
a fin de crear la experiencia de acceso
que resulte óptima para cada estable-
cimiento.

NEAR FIELD 
COMMUNICATION NFC
La comunicación inalámbrica de

corto alcance (NFC, según sus siglas
en inglés) se desarrolló para solucionar
el dilema de los varios estándares sin
contacto; sin embargo, su introducción
a los dispositivos móviles ha sido me-
nos que imperceptible. La emulación
de una tarjeta sin contacto en un dis-
positivo móvil fue posible muy re-
cientemente a través de un elemento
seguro (SE) como una tarjeta SIM.
Hubo que configurar un ecosistema
en forma de Trusted Service Managers
(TSM) para respaldar el modelo céntrico
que resultó en integraciones técnicas
complejas y modelos comerciales que
dificultaron lanzar las aplicaciones sin
contacto con base en NFC.

En 2013, Google introdujo una nueva
característica NFC en el Android 4.4,
llamada Host-based Card Emulation
(HCE), que permite emular una tarjeta
sin contacto en una aplicación sin de-
pendencia en un SE. Con HCE es po-
sible lanzar los servicios NFC de forma
escalable y redituable, en tanto se use
una tarjeta tecnológica basada en los
estándares existentes. El HCE hace al
NFC más accesible y versátil y permite
que los desarrolladores agilicen los
servicios en el mercado; esto estimula
la familiarización del consumidor y
alienta su adopción. 

Sin embargo, el iPhone no cuenta
con soporte NFC. Y, si bien la cantidad
de dispositivos Android 4.4 está cre-
ciendo rápidamente, la carencia de
NFC en el iPhone 4 e iPhone 5, junto
con el hecho de que el soporte de
NFC en el iPhone 6 actualmente sólo
está disponible para Apple Pay, hace
que la penetración en el mercado de
las soluciones basadas en HCE aún
no pueda ser completa.

Características del NFC:
• Las tarjetas sin contacto basadas en

estándares se pueden emular con la
aplicación.

• Funciona con lectores habilitados
para NFC, siempre que se use una
tecnología de tarjeta basada en los
estándares.

• Una buena solución cuando se prefiere
la experiencia Tap.

• No disponible en el iPhone.
• Compatible con Android 4.4
y BlackBerry 9 y 10.

BLUETOOTH SMART
Fue introducido en el estándar

de Bluetooth en 2010 y ahora
forma parte de la industria de

pagos y rendición de cupones.
Uno de los motivos del éxito del Blue-
tooth Smart es la tecnología de soporte
que ha recibido de Apple, que la ha
respaldado desde el iPhone 4S. Google
también la añadió al Android 4.3 y, a
partir del 31 de octubre del 2013, Blue-
tooth Smart es la única tecnología sin
contacto compatible con los dos prin-
cipales sistemas operativos móviles:
Android e iOS.

Características del Bluetooth Smart:
• Bajo consumo de energía y amplia

distancia de lectura.
• Los lectores se pueden colocar en el

lado seguro u oculto de la puerta.
• Varias posibilidades de uso para control

de acceso.
• Permite configurar los lectores

(firmware inclusive) con un dis-
positivo con Bluetooth Smart ha-
bilitado (como teléfono o tablet).

• Habilitado en los sistemas ope-
rativos: iOS 7 y 8, Android 4.4,
BlackBerry 10 y Windows Phone
8.1.

EXPERIENCIA TRANSACCIONAL
Los dispositivos móviles no suelen

perderse ya que están constantemente
a la mano; es la tecnología más cercana
que tenemos. Usar dispositivos móviles
para abrir puertas es llevar hacia ade-
lante el control de acceso físico, fusio-
nando la seguridad con la comodidad;
es una nueva forma de experimentar
los ingresos y egresos.

El ingenio arquitectónico está llevando
al diseño de edificios hacia nuevas di-
recciones. La colocación del lector tra-
dicional junto a la puerta pudiera no
adaptarse a una oficina construida prin-
cipalmente con muros de vidrio: los
lectores y cerraduras que generalmente
se colocan fuera de las puertas pueden
ser objetivos del vandalismo. Al com-
binar el rango amplio de lectura del

Bluetooth Smart con una antena, se
puede aumentar la seguridad ubicando
los lectores en la parte segura de la
puerta (y la estética, ya que quedarían
fuera de la vista).

El tener lectores habilitados con Blue-
tooth Smart en estacionamientos ha
demostrado ser muy útil: en lugar de
bajar la ventanilla del automóvil para
intentar alcanzar el lector de acceso,
ahora es posible hacerlo sin esfuerzo,
mientras se maneja por la entrada. Por
otro lado, en algunos tipos de puertas
como salas de conferencias en las que
se pueden colocar varios lectores cer-
canos, una experiencia de toque con
una tarjeta física podría ser una mejor
opción para asegurar que se abra la
puerta correcta.

Dada la naturaleza de las tecnologías
sin contacto, la distancia de lectura
puede variar dependiendo del am-
biente en el que se coloque el lector.
En un ascensor, por ejemplo, la distancia
de lectura se puede ampliar mucho
gracias al metal circundante; el tipo de
smartphone usado también puede
afectar la distancia de la lectura. Por
esto, configurar los lectores en el modo
de apertura correcto, rango amplio o
toque, y ajustar la distancia de lectura
óptima dependiendo del medio am-
biente son aspectos fundamentales
para una solución de acceso móvil.

Asimismo, es muy importante tener

en cuenta el impacto en los usuarios:
las primeras impresiones son las que
más perduran y la solución puede ser
descartada fácilmente si no cumple
con las expectativas. La experiencia de
abrir las puertas con dispositivos móviles
debe ser dinámica, intuitiva y cómoda;
no debe requerir esfuerzo del usuario.
Si hubiera que desbloquear el disposi-
tivo, iniciar la aplicación, seleccionar
una ID móvil y luego presentar el dis-
positivo al lector, el usuario encontraría
una mejor solución en un escudo físico.
También es clave que esta experiencia
sea igualmente imperceptible sin im-
portar la plataforma móvil. El tener una
experiencia en Android y una diferente
en iOS será confuso para los empleados
y conllevará más capacitación y llamadas

La emulación de una tarjeta sin contacto en un

dispositivo móvil fue posible recientemente a través

de un elemento seguro. En este caso, una tarjeta

SIM.

Dada la naturaleza de las tecnologías sin contacto,

la distancia de lectura puede variar dependiendo

del ambiente en que se coloque. Otro de los

factores que puede afectar a la distancia

de lectura es el tipo de smartphone utilizado.
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de soporte al personal de seguridad.

CONSIDERACIONES
ADMINISTRATIVAS
El manejo de credenciales y tarjetas

de identidad puede llevarle mucho
tiempo al personal de seguridad. Or-
denar, imprimir, distribuir y administrar
las tarjetas perdidas insume tiempo va-
lioso tanto para el personal de seguridad
como para los empleados. Otro de los
beneficios del acceso móvil tiene que
ver con las nuevas posibilidades que
introduce para administrar las identi-
dades móviles en tiempo real.

Usar un portal basado en la nube
para centralizar las identidades, por
ejemplo, libera el tiempo del personal
que maneja las credenciales físicas.
Un sistema de administración de iden-
tidad móvil robusto tiene procesos
comprobados para la administración
de empleados y estudiantes y todo el
ciclo de vida de las identidades móviles,
aumentando la eficiencia de los ad-
ministradores de seguridad.

Una característica principal que debe
considerarse al implementar el control
de acceso móvil es la forma en la que
se le otorga la credencial a un em-
pleado: al ingresar manualmente los
números del sistema de control de
acceso físico (PACS) y los códigos de
instalación, existe la posibilidad de
cometer errores y toma mucho tiem-
po, lo que probablemente dará como
resultado una mala experiencia para
el personal que administra las cre-
denciales. Para emitir una identidad
móvil a un empleado sólo se debe
seleccionar el usuario y la identidad
móvil correcta. La plataforma deberá
validar los datos de cada usuario,
enviar un correo electrónico de invi-
tación para que el usuario instale la
aplicación, emitir una identidad móvil
única configurada automáticamente
con los atributos específicos de la or-
ganización en la que se usará, y noti-
ficar al administrador de seguridad.

Asimismo, muchas organizaciones

tienen oficinas en todo el mundo con
diferentes sistemas de control de ac-
ceso; un empleado que visita una ofi-
cina remota, seguramente necesitará
una credencial de visitante. Con una
solución de acceso móvil que respalde
varias identidades móviles por dispo-
sitivo, un empleado puede recibir una
identidad móvil adicional antes de irse
o al llegar.

Otra tendencia del mercado que trae
beneficios administrativos consiste en
usar un dispositivo móvil para el acceso
lógico para autenticar diferentes ser-
vicios. Muchas organizaciones ven ac-
tualmente el beneficio de converger
el acceso físico y lógico para disminuir
costos y mejorar la seguridad. Una
plataforma de identidad móvil común
para el acceso físico y lógico les facilita
el manejo de los derechos de acceso
a los administradores de seguridad y
permite a los empleados validar dife-
rentes servicios, ya que el dispositivo
móvil será una plataforma común.

Un administrador de seguridad puede
enviar identidades a un solo empleado
o a un grupo. Éstas se pueden usar
posteriormente para el acceso lógico,
para ingresar a servicios como VPN y
correo electrónico, usando una auten-
ticación sólida, todo ello administrado
en una sola plataforma de identidad
móvil.

CONSIDERACIONES DE SEGURIDAD
Los ataques pueden provenir de mu-

chas direcciones, usando muchas he-
rramientas y tácticas. Para proteger
cada vínculo y asegurar que no haya
un solo punto de falla entre lectores,
los dispositivos móviles y sistemas de
seguridad de respaldo requieren un
modelo de seguridad multicapas. En
el raro evento de que los delincuentes
puedan traspasar una capa, las puertas
siguientes permanecerían cerradas.
Manejar claves digitales en dispositivos
móviles requiere una visión integral
de la seguridad de origen y destino,
desde la generación de claves digitales,

hasta cómo se administran durante
su ciclo de vida y cómo se almacenen
en los teléfonos móviles.

La prioridad de la plataforma debe
ser la seguridad: todas las identidades
móviles e información de usuario debe
protegerse en una bóveda segura con
base en Modelos de Seguridad de
Hardware, donde las claves encriptadas
se almacenen y usen en operaciones
criptográficas.

Los sistemas operativos móviles mo-
dernos como Android e iOS son creados
con un alto nivel de seguridad; una
aplicación de acceso móvil debe poder
sacar ventaja de esta característica. La
aplicación deberá correr en un Sandbox
especializado que asegure que ninguna
otra aplicación pueda acceder o mo-
dificar los datos usados. Asimismo, los
datos sensibles y las claves se protegen
en un área de los dispositivos móviles
que se usa para el almacenamiento
de datos sensibles. Además de la se-
guridad del OS móvil, las identidades
móviles deberán firmarse y encriptarse
para prevenir cualquier manipulación.

Al igual que con las tarjetas físicas, el
control final de las personas que ac-
ceden a un edificio es responsabilidad
del sistema local. Si se pierde, es robado
o se comprometen los derechos de
acceso de la credencial digital de un
dispositivo móvil, puede inhibirse el
sistema de control para evitar accesos
no deseados. En el caso poco probable
de que un dispositivo móvil sea com-
prometido, es posible señalar la iden-
tidad específica, ya que cada clave di-
gital debe ser única. Por otro lado, es
más probable que un empleado se
percate de la pérdida de un dispositivo
móvil que de una credencial física.

Los dispositivos móviles también tie-
nen la ventaja de estar en línea. Si un
administrador de seguridad quiere eli-
minar una clave digital, lo puede hacer
en el momento, siempre que el dis-
positivo esté conectado a la red in-
alámbrica. Si un empleado reporta la
pérdida de un dispositivo, las identi-
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dades móviles se pueden revocar antes
de que el dispositivo acabe en manos
equivocadas.

Para reducir más el impacto de un
dispositivo robado, las identidades
móviles se pueden configurar para
que se acoplen a los lectores solamente
cuando el dispositivo móvil esté des-
bloqueado. Esto significa que un usua-
rio no autorizado tendría que evadir
el NIP del dispositivo (reconocimiento
de cara, protección con huella digital,
etc.) para poder usarlo para abrir las
puertas y entrar al edificio.

CONSIDERACIONES
DE IMPLEMENTACIÓN
Existen algunos aspectos que deben

tomarse en cuenta antes de decidir el
tipo de lector en el que se va a invertir.
El sistema operativo de los smartphones
puede afectar la elección de la tecno-
logía, ya que los iPhones 5s y anteriores
no soportan el NFC. En las compañías
que tengan una base grande de iPhones,
el Bluetooth Smart es la única opción.

También deben tomarse en cuenta
los tipos de puertas: los estaciona-
mientos, puertas de entrada principal
y ascensores, al tener un rango de lec-

tura más amplio, pueden aprovechar
este sistema plenamente. En aéreas
que necesiten lectores colocados muy
cerca uno de otro conviene usar un
sistema de toque para minimizar el
riesgo de abrir la puerta equivocada;
tanto los lectores NFC como los Blue-
tooth Smart soportan este sistema.

Muchas compañías tienen una pla-
taforma de administración de dispo-
sitivos móviles (MDM); asegurar que
la solución de acceso móvil sea inte-
roperable con esta plataforma puede
tener sentido, especialmente si las con-
figuraciones de seguridad se controlan
con la MDM.

También debe considerarse las in-
versiones existentes en tarjetas físicas
y lectores. Aunque el acceso móvil au-
mente la comodidad, algunas com-
pañías pueden decidir que sus em-
pleados mantengan la credencial física
como respaldo, a la vez que promueven
una migración imperceptible hacia un
estándar más seguro.

CONCLUSIONES
Si bien transformar los smartphones

y otros dispositivos móviles en cre-
denciales confiables fáciles de usar es

una forma de fusionar seguridad y
conveniencia, hay ciertos aspectos que
deben tomarse en cuenta al elegir una
solución de acceso móvil. Para tener
la certeza de que la solución funciona,
se debe arraigar en la tecnología de
tarjetas basada en estándares, que se
pueda emular en un gran número de
teléfonos móviles, tablets y otros dis-
positivos portátiles. Para ganar la acep-
tación entre los empleados y estu-
diantes, la experiencia del usuario debe
ser igual o mejor a la que tiene con las
tarjetas físicas.

Las primeras impresiones perduran
y la solución puede ser descartada fá-
cilmente si no cumple con las expec-
tativas. La experiencia debe ser ágil y
cómoda, sin que el usuario realice de-
masiados pasos, y, como beneficio
máximo, la plataforma de identidad
móvil debe diseñarse para la comodi-
dad y eficiencia del administrador.

El acceso móvil presenta la oportu-
nidad de cambiar favorablemente la
forma en que abrimos las puertas e
interactuamos con nuestro ambiente.
Al implementarla correctamente, el
futuro del control de acceso vendrá
solo. �
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eemplazando al Comité Provincial
de Seguridad Deportiva (COPRO-

SEDE), en agosto de 2012 el Gobierno
de la Provincia de Buenos Aires dio
forma al nuevo organismo encargado
de la seguridad en los estadios del ám-
bito bonaerense: la Agencia de Pre-
vención de la Violencia en el Deporte
(APREVIDE).

Esta nueva institución se creó con un
objetivo principal: optimizar y moder-

nizar los dispositivos de los operativos
de seguridad que se realizan en los es-
tadios de fútbol en el ámbito de la
Provincia, a cargo de la policía provincial.
En este marco, SINCRO fue recomen-
dada para participar de esta labor gra-
cias a la reputación de la empresa
como integradora de sistemas de se-
guridad.

Tras relevamientos y largas reuniones
con los diferentes actores involucrados,
y luego de la revisión de la normativa
vigente, SINCRO realizó las adecuacio-
nes tecnológicas y se constituyó, desde
entonces, como la única empresa de
seguridad electrónica homologada por
el organismo provincial para llevar a
cabo la tarea.

En combinación con el departamento
técnico de la APREVIDE, la empresa
brinda sus servicios en eventos depor-
tivos proveyendo los equipos y la ope-
ración técnica, diseñada especialmente
para cada evento, como acompaña-
miento para los operativos policiales
diagramados por las autoridades.

PRIMERA EXPERIENCIA
El primer evento del que participó

tecnológicamente SINCRO fue un par-
tido del Torneo de Verano del año
2013, en Mar del Plata. Para esta opor-
tunidad, se instalaron domos de alta
resolución en accesos, circulaciones
obligatorias, vestuarios, inmediaciones
y, por supuesto, dentro del campo de
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Un centro de monitoreo móvil, rapidez en la instalación de la tecnología y transmisión de las imágenes

en tiempo real son algunos de los beneficios que ofrece SINCRO a la hora de implementar videovigilancia

en un eventos deportivo. Aquí, los detalles.

R

Sincro Seguridad
Electrónica
www.sincro.com.ar

Monitoreo y videovigilancia en eventos masivos

Casos de éxito

CCTV en estadios de fútbol
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juego, con el objetivo de brindar apoyo
al operativo policial en todo su desplie-
gue. Esta tarea implica desde la cobertura
del control del público en general hasta
el cumplimiento del derecho de admisión
aplicado a ciertas personas, pasando
por el llamado a servicios médicos.

Esa primera experiencia para SINCRO
finalizó con éxito. Lograron un desem-
peño sin ninguna falla técnica operativa
y aportaron, además, las grabaciones
online y sus respectivos backups con
toda la información correctamente cla-
sificada. Gracias a todo esto, las autori-
dades solicitaron agregar un centro de
monitoreo de video móvil.

¿Cómo se realiza la implementación
de este servicio? En seis horas, promedio,
se lleva a cabo la instalación de todos
los domos para cubrir las necesidades
de un estadio y, para el Torneo de Ve-
rano, en siete días. En el primer caso, la
desinstalación se realiza pocas horas
después de finalizado el partido, mien-
tras que, para los Torneos veraniegos,
la instalación queda completa hasta
que termine la temporada. En este
caso, una vez finalizado el torneo, la
desinstalación se realiza en un máximo
de cuatro días de trabajo.

TRABAJO EN CONJUNTO
¿Cómo interactúa SINCRO con las au-

toridades de cada partido? La empresa
tiene montado un búnker móvil dise-
ñado exclusivamente para los requeri-
mientos de seguridad deportiva, fis-
calizado y aprobado por la APREVIDE.
Esta unidad contiene en su interior un
monitor de 42” de alta resolución donde
se visualizan la totalidad de las cámaras,
dos puestos de control con sus corres-
pondientes monitores y el control re-
moto total de todas las cámaras insta-

ladas, dentro y fuera del estadio o
evento a cubrir. Esta unidad también
está técnicamente preparada para trans-
mitir vía internet toda su operación.
Los dos puestos remotos para los ope-
radores policiales o de seguridad privada
asignados a la tarea de monitoreo re-
ciben las imágenes y las operan eli-
giendo una cámara específica, según
la necesidad del momento. Durante
todo el tiempo que dura el operativo,
el personal de SINCRO permanece en
el lugar para dar soporte técnico. Cabe
destacar que se realiza la grabación
individual de cada operador, indepen-
dientemente de las grabaciones cons-
tantes de las demás cámaras involu-
cradas, solución más que importante
y clave para el análisis del evento.

Entre los beneficios que este sistema
y Sincro ofrecen al cliente, el más im-
portante es la detección y control en
tiempo real de situaciones que, de no
existir las cámaras, no podrían haberse
visibilizado. Además, ofrece soluciones
para situaciones concretas en las que
se necesita una respuesta inmediata y
un control simultáneo del personal po-
licial o de seguridad privada asignados
a dicho evento, que recorren el perí-
metro acompañándolos y siguiéndolos.
Al tener las grabaciones catalogadas
en el momento por cada uno de los
operadores, se optimizan los tiempos
de respuesta hacia un requerimiento
puntual.

RESULTADOS
Ente los resultados obtenidos, se logró

tener en tiempo y forma las grabaciones
online de los operadores gracias a las
grabadoras de DVD que permiten al-
macenar las imágenes para que sean
enviadas al organismo de control. Adi-

cionalmente, el día siguiente al partido,
SINCRO envió al organismo de control
los backups completos del partido o
evento. Todo esto permite mejorar los
tiempos y el servicio en el operativo
en general ya que, luego del partido o
evento, si se produce algún pedido de
una fiscalía o del cliente, el solicitante
cuenta con la información necesaria
ya catalogada y detallada.

SINCRO desarrolló este servicio para
ser aplicado en seguridad, prevención
y control del delito en el fútbol y cual-
quier evento masivo que lo requiera,
con el fin de brindar una rápida y efec-
tiva respuesta hacia la necesidad pun-
tual de las fuerzas e instituciones, pú-
blicas o privadas, que lo requieran. Al
renovar la tecnología, se pudo tener la
información al finalizar el partido, las
definiciones de las cámaras pasaron a
tener más detalles sobre los diferentes
objetivos, optimizando los tiempos de
puesta en marcha del operativo y eli-
minando todo tipo de interrupción.

Asimismo, al tratarse de un sistema
modular, permite agregar cámaras en
cuestión de minutos. Al contar con un
centro de monitoreo móvil, también
ofrece información inmediata que se
traduce en un despliegue de acción
rápida en caso de producirse algún in-
conveniente.

Entre los  servicios prestados por SIN-
CRO, se encuentran la cobertura para
la Copa Argentina de 2013, 2014 y
2015, el Estadio Tres de Febrero, el Club
Atlético Platense, el Club Social y De-
portivo Tristán Suarez, el Club Social y
Deportivo Merlo, el Club Atlético Al-
dosivi, el Estadio Mundialista José María
Minella y los torneos de verano co-
rrespondientes a las ediciones 2013,
2014 y 2015.  �
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La reducción de falsas alarmas es, sin dudas, una de las principales ventajas de la videoverificación y el

motor de su crecimiento en el mercado. Presentamos aquí un resumen de sus bondades y las posibilidades

que ofrece.

i usted todavía no lo notó, la in-
dustria de las alarmas está en me-

dio de una gran transición, impulsada
por cámaras de video IP asequibles y
por la tecnología de internet de banda
ancha, ofreciendo nuevas dimensiones
en este sector conservador.

La popularidad de la videoverificación
aumentó, en parte, gracias a los es-
fuerzos por reducir las falsas alarmas.
Sin embargo, la videoverificación ofrece
ventajas que van más allá de esta fun-
ción y sus beneficios alcanzan no sólo
a los propietarios de casas y negocios
sino también a las autoridades policiales,
las estaciones de monitoreo, los insta-
ladores y las empresas de seguros.

LAS VENTAJAS
Las falsas alarmas representan apro-

ximadamente el 90% de todos los
eventos de alarmas. Las estaciones de
monitoreo y las autoridades policiales
dedican una cantidad significativa de
tiempo y recursos en responder a este
tipo de eventos. De hecho, algunos
organismos policiales se vieron obli-
gados a no responder sin verificación
debido a la escasez de recursos y pre-
supuesto. Algunos países, como el
Reino Unido, España y Chile, tienen re-
gulaciones vigentes que hacen de la
verificación de alarmas una obligación
para generar una respuesta policial.

Históricamente, los costos de la vi-
deo-verificación, que incluían equipos
caros y una instalación compleja, la
hacían prohibitiva. Además, cuando
los operadores de la central de moni-
toreo veían el video en vivo de los
sitios, la actividad visualizada no coin-

S

Max Gadot
Director de marketing de
productos de RISCO Group.

Una tendencia en crecimiento 

cidía con el evento de alarma. Ahora,
la moderna tecnología permite asociar
clips de video y fotos instantáneas con
un evento de alarma entrante para
que pueda enviarse a las estaciones
de monitoreo. Y si se configura, también
puede enviarse de forma simultánea
al smartphone del dueño de la casa o
negocio. Este proceso le permite al
operador de la estación de monitoreo
verificar visualmente la situación de la
alarma y determinar quién o qué la
activó antes de tomar una decisión. El
resultado es una respuesta más eficiente
de las fuerzas de seguridad. Gracias a
la videoverificación de alarmas, la policía
puede desplegar sus recursos más efec-
tivamente, aumentar la tasa de arrestos
y ofrecer mejor conocimiento de la si-
tuación y de seguridad a los equipos
de emergencia.

La videoverificación es ahora la opción
más popular para los sistemas de alar-
ma, lo cual es un cambio fundamental
para la industria. Los ingresos mensuales
recurrentes del sector de las alarmas
se basan en el monitoreo del sistema,
y la videoverificación es el siguiente
paso natural en la medida que se vuelva
más asequible. La adición de la video-

verificación es una actualización similar
a la de los servicios interactivos, los
dispositivos de seguridad adicional o
el mantenimiento. Claramente, es tam-
bién una oportunidad para incrementar
los ingresos mensuales recurrentes a
cuentas nuevas y existentes.  

VALOR AGREGADO
En conclusión, la videoverificación de

alarmas se está convirtiendo en una
tendencia general a paso acelerado.
Las estaciones de monitoreo deberían
adoptar la videoverificación por los
mayores ingresos mensuales recurren-
tes que ofrece y por el valor agregado
que beneficia a todos los interesados:
dueños de casas y de negocios, policía,
guardias de seguridad y compañías
de seguros.

Los que no realicen esto, con toda se-
guridad quedarán fuera de competencia.
Para que la estación de monitoreo logre
el éxito comercial con la incorporación
de la videoverificación, es crucial selec-
cionar al socio adecuado que ofrezca
una solución robusta y asequible punto
a punto, y que cuente con la experiencia
necesaria para asistir en todos los pasos
de su implementación. �

Opinión profesional

Ventajas de la
videoverificación de alarmas
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Sistema de radiofrecuencia

IN-RID de Intelektron

Intelektron
ventas@intelektron.com
www.intelektron.com

El sistema IN-RID se compone de un receptor y uno o
más transmisores: estos transmisores, con numeración
diferente, envían su código al receptor, que funciona
como un lector pero a decenas de metros. Posee
múltiples aplicaciones: sistemas de alarmas, aperturas
de puertas remotas, sistemas de control de accesos,
barreras vehiculares y control de dispositivos, incluidas
aplicaciones de PC. Es una excelente opción para
portones y barreras vehiculares, compatible con cualquier
controlador y ofrece una operatividad simple y segura.

TRANSMISOR RF 
Es el llavero electrónico que transporta el usuario para

enviar identificadores de radiofrecuencia al receptor.
Está compuesto por un gabinete plástico ergonómico
súper compacto y sin tornillos de fijación, en cuyo
interior se aloja una placa impresa con una antena inte-
grada y un chip SMD que genera la radiofrecuencia, co-
difica el mensaje y modula la portadora dependiendo
de la tecla presionada.

RECEPTOR RF 
El receptor es el encargado de captar la radiofrecuencia

enviada por el transmisor y de modular el mensaje, ga-
rantizando la integridad de la información antes de
accionar un relé o enviar los identificadores de 32 bits por
alguna de sus tres interfaces. Para adaptarse a la mayor
cantidad de escenarios posibles, el receptor se puede ali-
mentar de un puerto USB o desde una fuente de corriente
continua de 5 a 16 V.  En ambos casos se ofrece protección
contra inversión de polaridad y sobretensión.

Para garantizar la recepción clara se incorporó un co-
nector BNC que, junto con un cable coaxial, independizan
la posición del equipo con respecto a la antena.

El receptor incorpora cuatro interfaces de salida de
datos: Wiegand y ABA orientadas al mercado de accesos
y USB y RS-232 para PC. Asimismo, incorpora dos relés
ultra compactos con contactos protegidos. �
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Nuevas funciones

Remoto TX-500

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

Con la nueva versión de paneles y teclados 2.8, Alonso
Hnos. incorpora nuevas funciones para el control de las
salidas programables inalámbricas PGM-W mediante
los botones de los controles remotos TX-500.

Con la reciente actualización de A2K8 y A2K4-NG a la
versión 2.8, cada botón puede programarse para que
controle el estado de una salida inalámbrica PGM-W,
pudiendo esta última trabajar en modo mantenido o
pulso; el tiempo del pulso podrá ser programado de 1 a
255 segundos. A modo de ejemplo, esta función podría
ser utilizada para controlar automatismos de portones
con el mismo llavero de activación y desactivación del
panel de alarma.

Asimismo, la función Pánico puede ser configurada
como audible o silenciosa. �

Tienda de seguridad

Módulo SG

Monitoreo remoto

SoftGuard
info@softguard.com
www.softguard.com

SoftGuard presenta el módulo Monitoreo Web Remoto
Desktop, para expandir el negocio de monitoreo. Le
permite a los operadores, administradores y dealers
procesar y atender alarmas de sus clientes desde un
dispositivo móvil con acceso a internet mediante el
login a la nube de su empresa. El módulo permite
operar con el usuario y contraseña personal desde cual-
quier sucursal, ciudad o país.

La principal característica es que permite la atención
de eventos en tiempo real, tal como se efectuaba en la
plataforma cliente-servidor pero con todos los beneficios
que ofrece SG Desktop Security Suite. Los operadores o
dealers de la estación de monitoreo podrán acceder a
la información detallada de las cuentas, abrir eventos
pendientes o en proceso de atención y  determinar las
resoluciones y categorizaciones correspondientes para
darlos por finalizados.

Otras ventajas: permite la atención de más de un
evento en simultáneo, realizar llamadas por VoIP, asignar
patrullas para la asistencia del evento y asignar servicios
técnicos, todo en la misma interfaz de trabajo. �
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Cuando una empresa carece de un estratega, es necesario contar con una planificación metódica,

trabajada en base a conceptos y enfoques específicos, para llevar a cabo acciones que posicionen a

la compañía como líder en el sector en el que se desarrolla.

urante mis viajes a diversos países
me entrevisté con líderes em-

presarios de distintas culturas y pude
observar que, si bien su éxito parece ser
el resultado de grandes estrategias, la
mayoría de ellos no tienen grandes equi-
pos de planeación ni procesos sofistica-
dos de planeación estratégica. Por el
contrario, suelen contar con un estratega
de gran talento natural.

Los estrategas naturales tienen un ta-
lento innato que los hacer pensar y ac-
tuar con un conocimiento intuitivo de
los elementos básicos de la estrategia.
Es su idiosincrasia, la empresa, los clientes
y la competencia se conjugan en una
interacción dinámica que se plasma en
un conjunto de objetivos y planes de
acción, cuya clave es su agudeza y pers-
picacia. Estos planes se caracterizan por
ser creativos, oportunos y audaces. A
priori, podría parecer que carecen de
validez desde un punto de vista analítico;
sin embargo, es justamente esta carac-
terística la que explica el impacto com-
petitivo de sus estrategias.

Como la gran mayoría no nacemos
con tal virtud, los estrategas naturales
deben ser reemplazados por planifica-
ciones estratégicas racionales y metó-
dicas. Una buena estrategia no debe
rechazar el análisis; de hecho, la primera
no debería existir sin el segundo. Y exis-
ten ciertos conceptos específicos que
cualquier persona debe tener en cuenta
para desarrollar estrategias, tácticas y
acciones con alto nivel de efectividad.

PROCESO DE 
PLANEACIÓN ESTRATÉGICA
La estrategia marca la dirección en la

que se moverá la organización; es un
proceso, no un evento. Para planear

D

Marketing

La estrategia de negocios

Lic./CPN Diego L. Cacciolato
Gerente comercial de
Bykom S.A.

esta estrategia hay que seguir ciertos
pasos, los cuales se pueden diagramar
de la siguiente manera:
1. Entender el mercado: el primer paso

consiste en detectar las necesidades
y deseos de los clientes. La gran in-
cógnita son las actitudes y conductas
motivacionales de los consumidores
en relación con el abanico de opor-
tunidades y alternativas que ofrece
el mercado. Cuanto más se sabe del
cliente, más ventajas competitivas
pueden desarrollarse. Este concepto
permite predecir el comportamiento
del consumidor para reducir la in-
certidumbre y alinear las acciones
de marketing de la empresa.

2. Diseñar la estrategia: para diseñar es-
trategias orientadas a satisfacer ne-
cesidades y deseos nos debemos ha-
cer dos preguntas: ¿cuál es el mercado
más conveniente? y ¿cuál es la pro-
puesta de valor? La respuesta a la
primera pregunta es la segmentación
de mercado y la segunda, la diferen-
ciación de productos. De la conjunción
de estos dos conceptos surge el po-
sicionamiento competitivo, el cual
queda desarrollado más claramente
con el gráfico de esta página.

Desarrollar acciones específicas y
ofrecer un producto acorde o dife-
renciado para cada segmento de
mercado en función de sus necesi-
dades implica ganar posición frente
a la competencia.

3. Elaborar un programa: a partir de
este punto empezamos a ofrecer un
valor superior. Para esto, necesitamos
organizar nuestro trabajo desarro-
llando políticas de precio, de logística,
de impulsión de productos, de or-
ganización de recursos humanos, de
sistemas de información y de la calidad
de los servicios a ofrecer.

4. Satisfacer al cliente: para que un
cliente quede satisfecho debemos
asegurarnos que el valor que percibe
por la compra de nuestro producto
o servicio sea igual o superior a la
expectativa que tenía antes de ad-
quirirlo. Es decir, que el beneficio
percibido sea mayor al costo apor-
tado. Este proceso general de esta-
blecer y mantener relaciones redi-
tuables con el cliente entregándole
valor y satisfacción superior es lo
que se conoce como Gestión de las
relaciones con el cliente (CRM por
sus siglas en inglés). 

Una tendencia en crecimiento 



www.bykom.com.ar


< 134

Marketing

5. Fidelizar al cliente: Cuando el valor
percibido excede la expectativa, el
cliente queda encantado; con lo cual
no sólo vuelve a comprar sino que
también nos recomienda. Este es
un cliente fidelizado.

DECISIONES DEL NEGOCIO
La definición de una estrategia de

negocios implica tomar una serie de
decisiones sobre la empresa para adop-
tar un plan de juego adecuado. Dichas
decisiones deben considerar su situa-
ción financiera, sus oportunidades, sus
recursos y sus objetivos. Estas decisiones
pueden ser de carácter estratégico,
táctico u operativo. 

Las decisiones estratégicas son las
que involucran primordialmente el aná-
lisis de la cartera de productos, de las
posibilidades futuras de productos y
mercados actuales y potenciales y el
posicionamiento competitivo. Gene-
ralmente, estas decisiones son tomadas
por la dirección de la empresa y tienen
amplio alcance.

Las decisiones tácticas se apoyan en
las estratégicas e implican básicamente
responsabilidades gerenciales de ade-
cuación de recursos, definición de pro-
gramas, análisis de resultados y revisión
periódica en torno a las políticas de
precio, de producto, de distribución y
de promoción.

Por último, las decisiones operativas
consisten en establecer los cursos de
acción y lineamientos necesarios para
llevar a cabo las acciones. Acá es donde
deben definirse responsables, tareas y
tiempos. El objetivo de este tipo de
decisiones es la búsqueda permanente
de mayores índices de eficacia y efi-
ciencia.

ORIENTACIÓN DE LA ESTRATEGIA
La orientación de la estrategia de-

penderá del perfil de cada empresa y
del sector que la contenga:
1.  Orientación a la producción: las em-

presas buscan persuadir a sus clientes
para que consuman los productos
que ellos desarrollan sin antes evaluar
a conciencia las necesidades del
segmento al cual van a apuntar. Es
decir, el nacimiento del producto es
concebido por un ingeniero y no
por un especialista en marketing.

2. Orientación al producto: los consu-
midores eligen productos que ofre-
cen la calidad, el desempeño y las
mejores características innovadoras.
Buscan entre lo que hay para satis-
facer su deseo.

3. Orientación a la venta: la empresa
dedica sus esfuerzos a promocionar,
publicitar y asignar recursos a la venta
para que el consumidor reconozca
la marca y se decida a comprar.

4. Orientación al marketing: se enfoca
tanto en el conocimiento y estudio
de las necesidades del segmento
del mercado al cual se quiere llegar
–mercado meta–, como en propor-
cionar la satisfacción deseada de
mejor manera que los competidores.
En lugar de “hacer y vender”, es “de-
tectar y responder”. La perspectiva
en lugar de ser “de adentro hacia
afuera” es “de afuera hacia adentro”.
Este cambio puede llegar a marcar
la diferencia entre una estrategia
mediocre y una exitosa.

ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS GENÉRICAS
Según Michael E. Porter, la formulación

de estrategias requiere necesariamente

de un análisis de la industria y de la po-
sición de una compañía dentro de ella.
Para realizar este análisis mínimamente
debemos contemplar cinco fuerzas:
1. Competencia entre compañías.
2. Amenaza de acceso al mercado de

nuevas compañías.
3. Posibilidad de uso de productos o

servicios sustitutos.
4. Poder de negociación de los provee-

dores.
5. Poder de negociación de compra-

dores o clientes.

Sobre la base del análisis de la industria,
una empresa puede adoptar estrategias
genéricas.
• Estrategia de liderazgo de costos ge-

nerales: enfoque estratégico que per-
sigue la reducción de costos, en gran
medida basándose en la experiencia.
Se hace estrecha vigilancia de los cos-
tos en áreas como investigación y
desarrollo, operaciones, ventas y ser-
vicio, etc. El objetivo es que la estruc-
tura de costos sea más baja con res-
pecto a los competidores.

• Estrategia de diferenciación: ofrecer
algo único en la industria en lo refe-
rente a productos o servicios. No ne-
cesariamente debe ser un producto
o servicio 100% innovador, sino que
debe existir un componente que mar-
que una diferencia comparativa con
el resto de la oferta.

• Estrategia de enfoque (de bajo costo
o diferenciación): consiste en limitar
la atención a grupos especiales de
clientes, una línea de productos en
particular, una región geográfica es-
pecífica u otros aspectos, y convertirlos
en el punto focal de los esfuerzos de
la empresa. �
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Problemáticas del servicio
Las empresas que integran el sector del mo-
nitoreo cuentan con características propias
que las diferencian de otros tipos de empre-
sas. Para llevar adelante su tarea, éstas uti-
lizan un centro de monitoreo, el cual debe con-
tar con la tecnología adecuada y necesaria pa-
ra llevarla a cabo: software y hardware ade-
cuado y personal capacitado organizado en
turnos rotativos, ya que el servicio se brinda
las 24 horas del día los 365 días del año. La
instalación del equipamiento necesario de-
be ser realizada por expertos con formación
técnica, capacitados tanto en el trato al clien-
te como en las novedades tecnológicas que
presenta el mercado, las cuales varían cons-
tantemente. Además, este tipo de empresas
generalmente cuentan con departamentos de

ingeniería, dedicados a optimizar las solu-
ciones, y centros de atención, con los que sus
clientes pueden estar en contacto cuando
lo deseen para atender imprevistos y/o ur-
gencias las 24 horas.

CRECIMIENTO DEL MERCADO
Las primeras centrales de monitoreo surgie-
ron a fines de la década de 1980, principal-
mente en destacamentos policiales y enti-
dades financieras y bancarias, como com-
plemento de sus actividades primarias. El
motivo principal de la constitución de estos
centros de monitoreo fue su bajo costo, ya
que la comunicación se realizaba exclusiva-
mente por radio enlace punto a punto y se uti-
lizaba la capacidad ya instalada.

A medida que se fueron mejorando los sis-
temas de comunicaciones con los años y gra-
cias al avance de la tecnología, el servicio de
monitoreo de alarmas fue haciéndose más po-
pular. Esto se debió, en gran medida, a la uti-
lización de métodos más usuales de comu-
nicación, como por ejemplo la telefonía ur-
bana, para la interacción entre la central y el
cliente del servicio. A causa de ello, el costo
final descendió notablemente, tornándose
más accesible para pequeños comercios  y vi-
viendas particulares.
Las primeras empresas que se encargaron de
la comercialización de este servicio como
una de sus actividades principales ya estaban
relacionadas con el mercado de la seguri-
dad; eran las empresas que ofrecían los pro-

Análisis de mercado – 2da parte

Aunque en muchos aspectos este 2015 fue un año muy distinto
a los anteriores, en materia de seguridad estuvo muy lejos de dar
lo que se esperaba. Las leyes que deben regular y reflejar la rea-
lidad de nuestra actividad aún siguen diciendo “ausente”. Con-
tinúa la legislación bonaerense manteniendo en el freezer  la tan
ansiada reforma de la Ley 12.297, manteniendo en vilo tanto a la
industria en la provincia de Buenos Aires como a la de casi todo
el país. La experiencia demostró que quienes hagan punta en ma-
teria legislativa son copiados por otros, propagando la virtud o el
defecto a lo largo de todo el territorio.
Es necesario reiterarlo: en un mercado en continuo crecimiento
garantizar no sólo en cantidad sino también en calidad la prestación
del servicio, sigue siendo un desafío, tanto para la industria mis-
ma como para el Gobierno. Si bien en materia legislativa deben
establecerse estándares mínimos en las prestaciones que res-
guarden los intereses del ciudadano, también deben permitir  el
desarrollo y expansión de la empresas prestadoras, conteniendo
exigencias posibles de cumplir e inherentes exclusivamente a la
actividad, que la hagan previsible y sustentable.
En CEMARA continuamos dando luz a nuestro proyecto de Ley Na-
cional, manteniendo nuestras premisas:
Que interprete las necesidades reales de la sociedad, tanto de los
consumidores como de los prestadores.
Que dé contenido de previsibilidad, asegurando el marco jurídi-

co indispensable para el desarrollo libre de la actividad en todo
el territorio argentino.
Que su espíritu sea integrador: la seguridad privada es comple-
mento de la pública, no es una u otra sino ambas, pero cada una
en su lugar.
Y que no haga prohibitivo su consumo, impidiendo la imposición
de tasas y/o cánones al servicio a todo nivel (nacional, provincial
y/o municipal) que terminan impactando en el precio, elevándo-
lo y haciéndolo prohibitivo para los sectores más carenciados.
Premisas que como estandartes venimos sosteniendo y sosten-
dremos contra viento y marea y que CEMARA seguirá reclaman-
do, en todo momento, en cada estrado, en cada repartición pú-
blica y en cada ocasión en la que pueda hacer oír su voz.
Estamos muy próximos a comenzar un nuevo año, con un nuevo
gobierno, con muchas expectativas y esperanzas. Sumándonos
a ellas queremos aprovechar y hacerles llegar nuestros deseos de
prosperidad, amor, paz y felicidad a toda la gran familia de mo-
nitoreadores y que en el momento del brindis, nos hagamos
unos instantes para pedirle a Dios que bendiga  y llene de sabi-
duría a nuestros gobernantes, que en definitiva son los respon-
sables de dirigir nuestro querido país y con ello, el futuro de to-
dos y cada uno de los argentinos.

¡Felices Fiestas!

Editorial
Fin de un ciclo Ing. Walter Mario Dotti

PRESIDENTE



Ofrecemos a continuación la segunda parte de un análisis

dedicado a las problemáticas existentes dentro del mercado

en el que se desempeñan las empresas de monitoreo de

Argentina.

Ing. Alberto Zabala
Comisión Técnica CEMARA

ductos necesarios para poder llevarlo a cabo.
Éstas, para abrir su propio centro de moni-
toreo, sólo necesitaron ampliar un poco sus
recursos humanos con la contratación de
operadores e invertir en el software electró-
nico básico para operar estos centros.

PERFIL DEL CLIENTE
En los primeros años, el servicio era desti-
nado casi exclusivamente a grandes em-
presas con el fin de complementar su segu-
ridad existente (como sistemas de alarmas
especiales y personal de vigilancia). Los cos-
tos eran importantes debido a la poca ofer-
ta y la sofisticada tecnología necesaria para
llevarlo a cabo.
En la actualidad, el servicio se está popula-
rizando, y ya ha llegado a hogares particu-
lares y pequeños comercios. Esto se debe a
que los precios se han vuelto más accesibles
gracias a un aumento de la oferta y la divul-
gación y promoción que ha tenido el servi-
cio en los últimos tiempos: grandes empre-
sas proveedoras realizaron importantes cam-
pañas publicitarias dando a conocer las es-
pecificaciones y ventajas del monitoreo. Asi-
mismo, fue de vital importancia el desarro-
llo tecnológico, especialmente el de las tec-
nologías de la información y las comunica-
ciones, contando con internet como pieza fun-
damental.
Otra característica que aportó a su desarro-
llo es el ahorro en costos que genera en ma-
teria de seguridad para aquellos que pose-
en, por ejemplo, vigiladores de seguridad
propios. El costo de estos vigiladores ronda
los $50.000 mensuales, mientras que un
servicio de monitoreo básico representa un
costo de entre $250 y $300 para el mismo pe-
ríodo.
Actualmente, el perfil general de los clientes
del servicio de monitoreo de alarmas se ubi-
ca dentro de los segmentos socioeconómicos
denominados ABC1 y C2. El gráfico de esta pá-
gina muestra la composición de los grandes
centros urbanos del país, según datos de la
Asociación Argentina de Marketing.

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina

Avenida Belgrano 1315 - 6º piso - C.A.B.A. - Argentina - Tel/Fax: (011) 4383-9651
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de monitoreo

Puede observarse que Capital Federal es el
área con mayor proporción de clientes de es-
te segmento, totalizando un 37,5%. La siguen
Córdoba, La Plata y Mendoza.
Los clientes de hoy cuentan con más infor-
mación acerca de la seguridad que los de ha-
ce unos años.La función de compras dejó de
ser pasiva para transformarse en activa y se ha
comprobado que:
- Antes de realizar su compra, el cliente eva-
lúa casi profesionalmente si la empresa de
seguridad privada puede desempeñarse co-
mo lo promete.
- Una vez firmado el contrato, el cliente evalúa
rigurosamente el desempeño real de la em-
presa de seguridad prestadora del servicio.
- Con el fin de asegurar mejoras continuas en
la calidad del servicio, el cliente también es-
pera que la empresa de seguridad privada
trabaje en conjunto con él. 

Los nuevos paradigmas de compra son coo-
perativos: mientras que antes el cliente hacía
competir a varios proveedores para conse-
guir un precio menor, hoy, tanto proveedor co-
mo cliente buscan aumentar la satisfacción del
consumidor final de la cadena. Se reemplaza
la visión financiera a corto plazo, como es el
caso de hacer una compra a bajo precio, por
la búsqueda de un valor a largo plazo, como
es la mejora de la satisfacción del cliente, lo que
implica un mayor beneficio a futuro basado en
la fidelización.
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Porcentaje de nivel socioeconómico según región.
Datos: Asociación Argentina de Marketing.

ABC1 (Clase alta)

C2 (Clase media alta)

C3 (Clase media baja)

D1 (Clase baja media)

D2 (Clase baja baja)

E (Extrema pobreza)
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