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Siera volvió al mercado argentino en 2015 como una nueva opción en tecnología para videovigilancia.

Luego de más de dos décadas de permanencia, este año relanzó la marca en nuestro país, con nuevos

productos y soluciones destinados a un mercado cada vez más profesional y competitivo.

esde sus inicios, Siera adoptó
altos estándares de calidad en

todos sus productos, lo que se trans-
formó en un signo distintivo de la
marca. “Los controles en los procesos
internos que aplicamos en la compañía
son los mismos que fomentamos y
exigimos a nuestros proveedores y
clientes de todo el mundo. Es uno de
los fundamentos de nuestra empresa;
renunciar a ellos sería traicionar nuestra
propia filosofía”, explicó al respecto Ro-
berto Cicchini, CEO de Siera para Lati-
noamérica.

Cuando, hace dos décadas, Siera des-
embarcó en la región, el mercado de
la seguridad electrónica y el de CCTV
eran aún incipientes, con tecnología
en muchos casos inaccesible para seg-
mentos medios y bajos. En estas con-
diciones, la compañía apostó por la
región, desarrollando nuevos canales
de negocios, fomentando la capacita-
ción y proponiendo a sus clientes rela-
ciones comerciales a largo plazo.

“Hoy la industria de la seguridad tiene
una madurez interesante, con actores
de amplios conocimientos tecnológicos.
Esto provoca que el usuario requiera
productos de más y mejores presta-
ciones que tengan, adicionalmente,
buen respaldo de marca”, dijo el CEO
de Siera.

D

Presente en nuestra región hace 22 años

ATENCIÓN AL CLIENTE
“El cliente aprecia los beneficios de

trabajar con una empresa como Siera:
valora la relación costo/beneficio de
nuestras soluciones, un factor funda-
mental en mercados donde aún las
condiciones económicas son un punto
recurrente”, destacó Cicchini.

En ese sentido, Siera considera que
cada uno de sus clientes está en la
búsqueda de soporte en su mismo
idioma; que quienes ofrecen atención
y soporte puedan entender realmente
la necesidad de respuesta y que esta

sea rápida, específica y efectiva. Para
ello, la compañía cuenta con personal
calificado de habla hispana para el
mercado latinoamericano y con técnicos
capaces de comunicarse en portugués
para atender específicamente el mer-
cado de Brasil.

Finalmente, en relación con la atención
al cliente, la compañía se encuentra
abocada a la permanente atención a
distribuidores e integradores, para lo
cual desarrolló Siera Learning Center,
un centro de entrenamiento dirigido
a sus clientes que funciona tanto en

Nota de tapa

Siera Electronics
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Nota de tapanT
modo presencial como a distancia.  “Ca-
pacitamos a nuestros clientes de manera
constante en nuevas tecnologías y en
nuestras líneas de productos, explicán-
doles sus características y las diferencias
que tienen con otros productos equi-
valentes del mercado. También les ofre-
cemos herramientas para que logren
una buena instalación y ofrecer un óp-
timo servicio de posventa, entre otros
factores”, detalló el CEO para Latinoa-
mérica acerca de los canales de capa-
citación que ofrece Siera.

DISTRIBUIDORES
Como premisa, Siera selecciona a sus

distribuidores luego de un exhaustivo
análisis y proponiendo alianzas a largo
plazo. Luego de momentos difíciles
para la seguridad electrónica en Ar-
gentina, la marca decidió volver al mer-
cado nacional a través de Play Security
Systems, Master Dealer de Siera en el
país.

“Como representantes de la marca
en Argentina estamos desarrollando
distribuciones y capacitando a nuestros
clientes en Buenos Aires, Córdoba y
Mendoza, además de Rosario y Mar
del Plata. Una muestra del interés de
Siera por potenciar su marca y el mer-
cado es la serie de presentaciones que
llevamos a cabo en distintos puntos
del país, en alianza con cada uno de
los distribuidores locales, como ASec
en Buenos Aires, ADC en Córdoba y
DOSA Seguridad de Mendoza”, explicó
Eric Natusch, Director comercial de Play
Security Systems. “Las especificaciones
de los productos Siera son de primer
nivel y cumplen las más altas expecta-
tivas, sin descuidar las franjas medias y
bajas. Es decir que tenemos productos
para todos los segmentos del mercado,
no solo con alta calidad sino también
con precios altamente competitivos”,
concluyó.

PRODUCTOS
Siera relanzó su marca en Argentina

en 2015 a través de una serie de eventos
en distintos puntos del país, en los que
presentaron sus nuevas líneas de pro-
ductos. Entre ellos, la línea AHD, que
incluye DVRs y cámaras en todas sus
versiones box, bullet, IR y domos PTZ,
etc., y la línea IP de alta calidad, que
ofrece como característica distintiva la
incorporación de analíticas de video a
precios accesibles, sin necesidad de
pagar licencias adicionales.

Además de los nuevos productos
AHD, Siera incluye grabadores tríbridos
dentro del porfolio de CCTV, los cuales
permiten combinaciones de cámaras
analógicas, AHD e IP. Esto redunda en

una mejora de la resolución de imá-
genes en los actuales sistemas instala-
dos y ofrece la posibilidad de migrar la
instalación a tecnología IP.

Lectores de puerta standalone y equi-
pos complejos con tecnología IP, que
pueden manejar gran cantidad de
puertas y ofrecen control a través de
una aplicación para dispositivos móviles,
fueron algunos de los productos pre-
sentados para control de accesos. Tam-
bién para este sector se incluyó el soft-
ware para controlar las funciones de
video integrado, totalmente gratuito.

En cuanto a los productos para so-
norización, las presentaciones inclu-
yeron la línea de audio profesional
para aeropuertos, shoppings y termi-
nales de autobuses, que pueden com-
binarse con sistemas de detección de
incendios con audio evacuación, entre
otras prestaciones.

“A través de nuestros distribuidores
y representantes en Latinoamérica es-
tamos constantemente organizando
capacitaciones y certificaciones de
nuestros productos, para que el cliente
sepa cómo ofrecerlos al mercado y así
lograr posicionar la marca”, explica Mar-
celo Manrique, de la Gerencia comercial
de Siera en Latinoamérica. “Desde el
punto de vista comercial, detectamos
en el cliente la necesidad de contar
con productos de altas prestaciones a
un precio competitivo, que le permita
ingresar en segmentos del mercado a
los que, antes, ya sea por razones de
precio o de calidad, no podía. A través

de nuestras soluciones, tanto el distri-
buidor como el integrador podrán pre-
sentar una oferta diferente, con pro-
ductos que cumplen estándares de
calidad muy altos y de una relación
costo/beneficio óptima”, concluyó.

“Si bien estamos presentado nuevas
líneas de productos, todo nuestra tec-
nología para CCTV está ampliamente
probada y tiene muy buen recepción
en el mercado. Nuestra novedad más
relevante es, sin dudas, el videoportero
PRO 800IP, básicamente por su capa-
cidad de poder ser controlado a través
de una aplicación que el usuario baja
a su smartphone”, destacó Manrique.

El PRO 800IP está especialmente di-
señado para aplicaciones residenciales
y tiene como características salientes
conexión WiFi, video, audio y apertura
de puerta a través de smartphone,
hasta 10 metros de visión nocturna y
permite activar alarma a través de un
dispositivo móvil. “Por sus características
diferenciales, creemos que será el pro-
ducto más relevante del segmento”,
destacó Manrique.

RESPETO POR EL MEDIO AMBIENTE
Como otras grandes compañías, Siera

está comprometida con el cuidado de
los recursos naturales en todas sus
operaciones. “Nuestro objetivo es ser
exitosos como empresa y trasladar ese
éxito a las generaciones futuras for-
mando conciencia de su responsabili-
dad social”, señaló Roberto Cicchini.

Entre las acciones que lleva a cabo,
Siera trabaja en mejoras continuas,
cumpliendo con todas las normas de
calidad certificadas ISO y utiliza materia
prima que no perjudica el medio am-
biente en cada producto que presenta
al mercado, en muchos casos priori-
zando material reciclado. �

Roberto Cicchini

Esteban Carbonel

Eric Natusch
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Presentación en Rosario

PowerSeries Neo

DMA
www.dmasrl.com.ar

El 18 de abril, en un evento organizado por DMA S.R.L.
conjuntamente con Tyco Security Products, se presentó
comercialmente la plataforma inalámbrica con video-
verificación PowerSeries Neo de DSC en la sala de con-
venciones del Hotel Pullman de la ciudad de Rosario. 

Con una amplia convocatoria de más de doscientos
asistentes se llevó a cabo la presentación completa de la
línea, exponiendo los alcances inalámbricos, las prestaciones
de esta serie y la novedad de PowerSeries Neo Go, una
moderna aplicación para smartphone de uso exclusivo
para usuarios finales que permite el acceso al estado del
sistema en cualquier momento y en cualquier lugar.

De la nueva línea de DSC se destaca su alcance in-
alámbrico, la variedad de dispositivos, el innovador Pir
Cam (infrarrojo inalámbrico con cámara incorporada
que permite enviar una secuencia de imágenes a la re-
ceptora de Monitoreo SurGard System 5), los comuni-
cadores 3G e IP y la posibilidad de comandar el sistema
de alarma a través de la aplicación PowerSeries Neo Go,
entre otras prestaciones.

El evento contó con la presencia de Alejandro Aguinaga,
Gerente regional de ventas SOLA de Tyco Security Pro-
ducts; Sebastian Muñoz, Gerente de distribución SOLA;
Francisco Briano, Ingeniero de soporte y capacitación
en SOLA; y Rafael Medina, Ingeniero de soporte y capa-
citación en ACVS SOLA; y todo el personal de DMA. La
presentación se caracterizó por la interacción entre los
asistentes y los disertantes, quienes comentaron casos
de éxito, dieron ejemplos técnicos y prácticos, y ofrecieron
respuestas a las consultas que surgían a medida que se
desarrollaban las charlas.

Es destacable la gran convocatoria regional lograda, y
la predisposición y el interés mostrado por los asistentes
sobre las nuevas tecnologías disponibles y las herramientas
que vienen a cubrir las necesidades actuales y futuras
del mercado. �

Actualidad

Del 7 al 9 de septiembre

Intersec 2016

INTERSEC
www.intersecbuenosaires.com.ar

Entre el 7 y el 9 de septiembre, en el predio ferial de La
Rural del barrio porteño de Palermo, se desarrollará una
nueva edición de Intersec Buenos Aires, el evento sud-
americano más importante para la industria del Fire,
Security y Safety, organizado en conjunto por Messe
Frankfurt Argentina, la Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica (CASEL) y la Cámara Argentina de Seguridad
(CAS).

Durante los tres días, quienes asistan al evento podrán
disfrutar de los desarrollos más recientes en productos
y servicios relacionados con la seguridad electrónica,
seguridad física, seguridad informática, GPS, seguridad
vial, tarjetas, domótica, detección de incendios, Building
Management Systems (BMS), extinción de incendios,
seguridad industrial y protección personal, seguridad y
salud ocupacional, protección del medio ambiente y
seguridad pasiva.

Para la edición de este año, los organizadores estiman
superar la convocatoria de la última edición, del 2014,
en la que participaron 129 empresas expositoras y más
de 12 mil visitantes. Las perspectivas del sector son,
además, alentadoras: en el rubro seguridad electrónica,
por citar un ejemplo, las ventas en 2015 alcanzaron los
755 millones de dólares (18% más que en 2014) y se
espera que en 2016 la tendencia continúe en alza.

En general, el mercado de la seguridad viene mostrando
un crecimiento sólido a lo largo de los últimos 15 años y
se espera que este no sea una excepción. Varios factores
confluyen para el optimismo del sector, entre ellos que
la actividad no evidencia señales de disminución y que
el año anterior cerró con balance positivo, por lo que
los expertos aseguran que el mercado seguirá creciendo
como lo ha venido haciendo. �

Para más información, visite el sitio:
www.intersecbuenosaires.com.ar.
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Organizado por Security Factory

Tour MarshallGSM 2016

SECURITY FACTORY
www.securityfactory.com.ar

Security Factory comenzó con el Tour Marshall GSM
2016: una serie de eventos alrededor de toda la Argentina
donde estarán presentes los principales miembros del
fabricante nacional, presentando sus productos, capa-
citando al instalador profesional y compartiendo los
próximos lanzamientos al mercado.

La presentación realizada en el hotel Premium Suite
Towers de San Luis estuvo a cargo de Alejandro Luna,
Gerente comercial de Security Factory, quien realizó
una reseña histórica sobre los comienzos de la empresa
y su evolución hasta llegar a convertirse en uno de los
principales fabricantes de alarmas del país.

Luego se abarcaron las características diferenciales y
sobresalientes del panel Marshall2 GSM: se habló de las
ventajas de trabajar con tecnología inalámbrica y se
realizó una demostración de la sencilla programación y
configuración del equipo. La capacitación contó con la
asistencia de más de 20 instaladores, tanto particulares
como de distintas empresas, quienes tuvieron la opor-
tunidad de conocer a fondo los productos.

En la actualidad se buscan paneles de alarma confiables
con instalaciones rápidas y seguras, y tecnología que
permita el control total de la alarma desde el celular.
Marshall2 GSM cumple con todos estos requisitos y el
instalador lo aprecia.   

“Para nosotros es muy importante el apoyo técnico y
comercial a todos nuestros clientes. Sabemos que
muchas veces es difícil para el instalador poder acercarse
a Buenos Aires a capacitarse y tener un mejor conoci-
miento sobre nuestros productos. El Tour Expertos
Marshall GSM 2016 tiene como objetivo brindarles la
oportunidad de recibir recomendaciones directas del
fabricante”, explicó Alejandro Luna.

El encuentro finalizó con una charla sobre los futuros
lanzamientos, los cuales, afirmaron, potenciarán las
ventas y la rentabilidad de los clientes. �
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Presentaciones en Bahía Blanca y Mar del Plata

Roadshow de Dahua 

DAHUA TECHNOLOGY CO. LTD.
www.dahuasecurity.com

En el marco del Roadshow 2016 que se inició con un
evento en el Hotel Abasto de la Capital Federal con una
convocatoria de más de 300 personas, Dahua Argentina,
a través de sus distribuidores locales Sitelec y Ciardi
Hnos., se presentó el 12 y 14 de abril en Bahía Blanca y
Mar del Plata, respectivamente. Asistieron instaladores,
integradores e incluso directivos del área de seguridad
de los municipios de la zona. 

A cargo de la presentación estuvieron Salvador Crespo
y Albert Zhou, ambos directivos de Dahua Argentina.

Como en la jornada de Buenos Aires, la compañía pre-
sentó el estándar de compresión H.265, que viene a re-
emplazar al H264 y permite reducir hasta en un 50% las
tasas de bits, lo cual a su vez reduce significativamente
el almacenamiento en disco. También se presentó la
línea de cámaras en 4 Mpx con formato 16:9. Tecnológi-
camente en el medio entre lo que es Full HD wide y las
series 4K y 12 Mpx, es una línea económica ya que se
trata de un equipo con inteligencia embebida. Por
último se mostraron los equipos HD-CVI 3.0, que incluyen
las series S4 y S3; son dispositivos que empiezan a
integrar inteligencia a nivel de equipo. La serie S4 incluye
los equipos FIVEBRID, que aceptan HD-CVI, HD-TVI,
AHD, IP, analógico, ONVIF, etc.

En lo que se refiere a la nueva línea de cámaras térmicas,
se presentaron las bullets, domos, sistemas de posicio-
namientos híbridos con zoom térmico de 150x y cámaras
de baja y alta resolución. Es decir, una gama de equipos
que le agregan variedad al mercado argentino.

Si bien las marcas ya tienen servidores Peer to Peer,
Dahua está agregándole una capa de administración y
almacenamiento en la nube. Esto está pensado para las
empresas de monitoreo de alarma, que necesitan dar
servicio de video sin que el streaming pase por su centro
de datos para que puedan vender espacio de almace-
namiento en disco en la nube.  �

Actualidad
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Fecha en Paraguay

Jornadas CASEL

CASEL
www.casel.org.ar

Luego del éxito obtenido en las Jornadas de Seguridad
Electrónica organizadas por la Cámara Argentina de
Seguridad Electrónica (CASEL) en nuestro país, la entidad
que nuclea al sector llevará a cabo la cuarta edición del
evento en Asunción del Paraguay, el miércoles 15 de
junio. El encuentro se realizará en el Hotel Crowne Plaza
Asunción, de 9 a 20 horas, y abarcará todos los rubros
de la seguridad electrónica: control de accesos, detección
y extinción de incendios, domótica, intrusión y monitoreo,
seguridad física, seguridad informática, tarjetas y cre-
denciales, videocámaras de seguridad y vigilancia elec-
trónica.

Como en las anteriores ediciones, realizadas en nuestro
país, a lo largo de la jornada se brindarán presentaciones
comerciales, charlas sobre productos y servicios y los
asistentes podrán contactarse directamente con los fa-
bricantes e importadores de los sistemas que hoy
pueden encontrarse en el mercado.

Tal como sucedió en Rosario, Córdoba y Tucumán, las
Jornadas de Seguridad organizadas por CASEL son una
excelente oportunidad para los fabricantes y distribuidores
de estar en contacto directo con el público, dando a co-
nocer sus tecnologías y sus porfolios de productos. Asi-
mismo, el evento es de sumo interés para el visitante, ya
que podrá acceder en una solo jornada y un único
espacio a las últimas novedades en materia de seguridad,
entrar en contacto directo con quienes desarrollan los
sistemas, interactuar con los equipos y asesorarse con
los protagonistas del mercado.

Los organizadores estiman que la convocatoria será
importante, por lo que podrá verse un auditorio colmado
y gran presencia de público en cada uno de los stands
que se presentarán en las instalaciones del Crowne
Plaza. 

Para saber más sobre este evento, los interesados  en
concurrir (como visitantes o expositores) pueden obtener
más datos en www.casel.org.ar/capaticación/cursos. �

Renovación de CD en CESEC

Nuevas autoridades

CESEC
www.cesec.org.ar

Cumpliendo con lo establecido en los Estatutos sociales,
CESEC informa que el 8 de abril se llevó a cabo exitosa-
mente la Asamblea general ordinaria correspondiente
al año en curso, la cual contó con la asistencia de un im-
portante número de asociados, interesados en conocer
el trabajo llevado a cabo durante el último año y
dispuestos a cooperar con la labor de gestión de la
nueva Comisión directiva.

También, en el marco de la Asamblea general, quedó
constituida la nueva Comisión directiva de la Cámara de
Empresas de Seguridad Electrónica del Centro para el
período 2015-2016, que será ntegrada por los siguientes
socios de la entidad:

Presidente: Hugo Milanesio.
Vicepresidente: Carlos Macario.
Secretario: Fabián Micolini.
Prosecretario: Juan Miotti.
Tesorero: Carlos Tchobanian.
Protesorero: Javier Blacudt.
Vocales titulares: 1º, Ernesto Cavazza;

2º, Armando López.
Vocales suplentes: 1º, Marcelo Martínez Arias;

2º, César Lezameta.
Comisión revisora de cuentas: José Luis Armando ,

Daniel Allende.
Junta electoral: titular 1º, Eduardo Viganotti;

titular 2º, Antonio Olivé.

La nueva CD asume el compromiso de continuar traba-
jando arduamente para fortalecer el sector, en pos de
conseguir los objetivos pendientes, encarar los retos
planteados y lograr el crecimiento continuo de la CESEC,
sumando nuevos integrantes que enriquezcan la labor.
La intención de la Cámara es poder ser partícipes destacados
del bienestar de la sociedad, beneficiando a la mayor
cantidad posible de personas, empresas y organizaciones
que funcionan dentro de su ámbito de acción. �

Actualidad
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La primera parada de la serie de eventos organizados por Hikivsion fue el Abasto Buenos Aires, donde

presentó, a través de uno de sus distribuidores, las nuevas líneas de productos que estarán disponibles

en nuestro mercado.

n el Abasto Hotel de Buenos Aires
se llevó a cabo la fecha inicial del

Roadshow Hikvision, organizada por
Fiesa, uno de sus socios locales. El even-
to, al que asistieron 250 profesionales,
contó con la presencia de directivos
de la empresa organizadora, parte de
su equipo de ventas y el Gerente de
marketing para Latinoamérica Hikvision,
José García. La apertura de la jornada
estuvo a cargo de Leonardo Piccioni,
Gerente de Fiesa, quien repasó la tra-
yectoria de la empresa como distribui-
dora de productos y destacó la relación
con Hikvision, una de sus marcas re-
presentadas.

A lo largo de la presentación se mos-
traron las nuevas tecnologías de la
marca y su porfolio de productos 2016,
el cual incluye nuevas funciones en las
cámaras destinadas al segmento entry
level, la tecnología Turbo HD 3.0 y el
protocolo H.264+. Más adelante, tam-
bién incluidas entre las novedades para
este año, se mencionaron los nuevos
modelos de cámaras térmicas y pano-
rámicas, entre otros productos. 

“Esta es la primera de las acciones
que la compañía tiene planeadas para

E

Fiesa presentó las novedades de la marca

este año en Argentina con el propósito
de fortalecer a nuestros distribuidores
en el país y abrir nuevos canales de
negocios, en la medida en que el mer-
cado siga creciendo y evolucionando”,
explicó José García acerca de la pre-
sencia de la marca.

En cuanto a la tecnología presentada,
García detalló que se mostró en el
evento “la nueva línea de productos
destinada a un sector de la actividad
que, hasta el momento, solo podía
conseguir prestaciones básicas a través
de una solución de videovigilancia.
Con los productos que estamos pre-
sentando, con un costo similar a los
anteriores, los usuarios tendrán fun-
ciones más avanzadas y mayores po-
sibilidades de configuración”.

LOS NUEVOS PRODUCTOS
La presentación estuvo dividida en

dos partes: la primera destinada a la
solución EASY HD, que incluye la solu-
ción Turbo HD 3.0 analógica y la solución
EASY IP para cámaras IP de fácil insta-
lación. La segunda parte, en tanto, se
centró en el Smart IP e incluyó la men-
ción de algunas de las funciones inte-

ligentes integradas en las cámaras y
grabadores, y la plataforma de software
iVMS5200.
• Easy HD: esta familia de productos

está integrada por las líneas Turbo
HD 3.0 e Easy IP, que incluye cámaras
de alta definición de hasta 5 mega-
píxeles con la tecnología y el cableado
de las cámaras analógicas conven-
cionales. La línea Turbo HD 3.0 suma,
entre otras ventajas, el protocolo POC
que permite alimentar las cámaras a
través de un cable coaxial convencional
sumando distancia de transmisión, de
hasta 1.200 m en 720p, y compatibilidad
de los grabadores con cámaras IP ON-
VIF. A esta línea también se suman cá-
maras AHD. En cuanto a la serie Easy
IP, presenta como novedad las facili-
dades de instalación y almacenamiento
que permite hasta el 70 % de ahorro
de espacio en disco a través del pro-
tocolo H.264+, también con cámaras
de hasta 5 megapíxeles.
“Debemos destacar que todas las ca-
racterísticas incorporadas en estas
líneas de productos estaban antes solo
disponibles en dispositivos destinados
a segmentos más altos. Entre estas

Eventos
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características, por ejemplo, se incluyen
funciones de detección inteligente de
cruce de línea o intrusión”, destacó
José García.

• Smart IP 2.0: incluye una serie de pro-
ductos que permiten, por ejemplo,
realizar heat mapping (mapeo de zonas
calientes) y conteo de personas, que
pueden manejarse a través de la pla-
taforma iVMS5200, gestionando desde
esta plataforma la inteligencia incor-
porada en las cámaras. Esto permite
utilizar la cámara como elemento de
seguridad y también agregar valor al
servicio.

• Protocolo H.264+: es una mejora que
realizó Hikvision sobre el protocolo
H.264. Ese códec fue mejorado para
permitir un mejor almacenamiento a
menor tasa de bits. La compañía tam-
bién cuenta con grabadores que so-
portan el nuevo protocolo H.265. La
diferencia sustancial es que, mientras
el H.264+ está presente en todas las
cámaras de la compañía, solo aquellos
productos destinados a segmentos
más altos cuentan con H.265. Otra
ventaja del H.264+ es frente a plata-
formas VMS de terceros: cuando se
quiere integrar productos de otras
marcas, hay que revisar los protocolos
para compatibilizar H.265, mientras
que utilizando H.264+, en líneas ge-
nerales, esto no sucede. El algoritmo
de compresión H.265 está pensado
para cámaras de mayor resolución,
como las 4K, mientras que H.264+
funciona en chipsets más económicos
y permite un óptimo rendimiento.

OTROS LANZAMIENTOS
• Cámaras térmicas: esta línea se amplió

de dos dispositivos a toda una línea
completa. La principal diferencia entre
la nueva línea y las tradicionales cá-
maras térmicas es que esta incluye

una lente dual, que permite tanto la vi-
sualización de imágenes térmicas como
convencionales a través de streams in-
dependientes. Se ofrecen con resolu-
ciones de hasta 2 Mpx en versión con-
vencional.

• Cámaras anticorrosión: son cámaras
certificadas Nema 4X, las cuales cuen-
tan con características especiales para
ambientes altamente corrosivos, entre
ellos los entornos marinos.

• Servidor: equipo dual conformado por
un servidor grabador que incluye la
plataforma iVMS5200 y un NVR de 256
canales IP, con Windows 8.1 preinstalado
para que corra la plataforma VMS.

• Cámara PanoVU: se trata de una
cámara que consiste en la unión de 8
cámaras en un único equipo, el cual
ofrece visión panorámica. Sumando
las vistas de los ocho lentes, se puede
ver una imagen ultrapanorámica.

PRESENCIA EN EL MERCADO
“Latinoamérica es un mercado muy

fuerte para Hikvision. Es por eso que
estamos destinando muchos recursos
a la relocalización de ejecutivos para
atender la región”, explica José García.
“Hoy tenemos oficina local en Brasil y
estamos planeando abrir otras en los
próximos meses, en Chile, México y
Colombia y un poco más adelante en
Perú y Argentina. Asimismo, es muy
importante para Hikvison trabajar con
sus distribuidores, por eso estamos or-
ganizando programas de ventas para
subdistribuidores e integradores y pro-
gramas de certificación propia para in-
tegradores y distribuidores. Estamos
previendo también la incorporación
de desarrolladores de negocios locales
y preventa para ayudar al distribuidor
a desarrollar nuevos proyectos y forta-
lecer a sus canales de venta, para mejorar
el soporte local”, concluyó. �

José García

Lucas Botinelli

Leonardo Piccione
José García
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Ante 150 integradores, Hikvision llevó a cabo en Palermo el segundo de los eventos proyectados para

este año en Argentina. Presentó sus soluciones para el sector Mid y High end, las cuales incluyeron

productos 4K, plataforma VMS y módulos para ampliar la oferta de negocios a sus clientes.

rganizado por Security One, se
llevó a cabo en el Estudio Dar-

win de Palermo el Hikvision Premier
Roadshow 2016, destinado a integra-
dores que trabajan en medianos y gran-
des proyectos. Ante más de 150 personas,
el evento comenzó con una breve pre-
sentación de Hikvision Corp. y la empresa
anfitriona, para luego pasar a los nuevos
productos y soluciones.
La jornada estuvo dividida en dos seg-
mentos: durante el primero se presen-
taron las nuevas líneas Smart IP e IP
2.0, con los protocolos H.264+ –exclu-
sivo de Hikvision– y H.265, y las solu-
ciones 4K. La segunda mitad estuvo
destinada a la presentación de la pla-
taforma iVMS5200 y sus módulos GIS
para móviles, BI para inteligencia de
negocio y control de accesos integrados.
Este segmento incluyó, también, una
ronda de preguntas por parte de los
asistentes. Finalizada la presentación
formal, se destinó el resto de la jornada
a la demostración de productos en el
showroom armado para la ocasión,
que incluyó también un living de ne-
gocios y nuevos proyectos.
“Denominamos a esta jornada Hikvision

O

Presentación organizada por Security One

Premier Roadshow 2016 porque estuvo
enfocada en la presentación de los
nuevos productos de la marca en IP
inteligente, con soluciones para pro-
yectos de mediano a grandes, por lo
cual la convocatoria estuvo dirigida a
un grupo de integradores que manejan
este tipo de proyectos”; explicó Christian
Uriel Solano, Presidente de Security
One, acerca de los fundamentos del
evento.
“Además de las nuevas líneas de pro-
ductos, en la presentación se incluyeron
las funciones de inteligencia de video
avanzadas, soluciones de heat mapping,
conteo de personas y el software inte-
grador iVMS5200, que integra varios
módulos entre los que se incluyen in-
tegración POS (puntos de venta), mó-
dulos GIS para soluciones de DVR mó-
viles y BI para inteligencia de negocios.
La plataforma también incluye un mó-
dulo LPR para reconocimiento de ve-
hículos y patentes, aunque éste último
recién estará disponible en Argentina
en los próximos meses”, detalló por su
parte José García, Gerente de marketing
Hikvision para América Latina. 
“Un segmento del evento estuvo des-

tinado a la presentación de la nueva
línea de productos para control de ac-
cesos de Hikvision y se presentó el
Programa de Registro de Proyectos, a
través del cual el integrador puede ac-
ceder a una serie de beneficios según
el proyecto”, concluyó el Lic. Solano.

NUEVAS TECNOLOGÍAS
El Roadshow estuvo enfocado especí-
ficamente en la tecnología Smart 2.0:
se mostró la diferencia que ésta tiene
con el resto de los productos IP de
Hikvision para luego centrarse en las
funciones de conteo de personas y
heat mapping y las tecnologías Dark
Figther y Light Fighter.
Finalizado ese tramo, se presentó la
línea de productos 4K, que cuenta con
cámaras de 8 y 12 megapíxeles en
toda la gama y grabadores que sopor-
tan grabación y decodificación 4K en
tiempo real. Luego, se explicaron las
ventajas tecnológicas del protocolo
H.264+, que supone un ahorro en el
ancho de banda del 50 % respecto del
H264 convencional, y las posibilidades
que ofrece el reciente H.265, incluido
en los grabadores de la marca.

Eventos

Hikvision Premier Roadshow 2016
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El segundo segmento tecnológico es-
tuvo destinado a la presentación del
iVMS5200, una plataforma completa,
inteligente y abierta. “Decimos que es
completa porque incluye una serie de
funciones y módulos que no solo con-
templan la videovigilancia sino que
ofrecen, además, integración con control
de accesos y módulos adicionales como
GIS y Bussiness Inteligence (BI), que le
permitirán al usuario nuevas opciones
de negocios, tales como ofrecer inte-
graciones móviles o potenciar el creci-
miento de un comercio, por ejemplo,
ofreciendo herramientas cuyas medi-
ciones pueden aplicarse en acciones
de marketing”, detalló José García.
“Consideramos que, en la actualidad,
las cadenas de minoristas deben contar
con diferentes herramientas para su
gestión, entre ellos los sistemas de vi-
deovigilancia. Lo que ofrecemos a través
de la plataforma iVMS5200 es que pue-
dan gestionar distintas alternativas con
un único sistema compuesto por cámara
y software, logrando un ahorro consi-
derable en el costo de equipamiento y
reduciendo considerablemente el tiem-
po de retorno de la inversión”, explicó
Christian Solano.
“Muchas empresas, principalmente me-
dianas o pequeñas, –explicó García–

siguen viendo la instalación de cámaras
solo con el fin de seguridad como ex-
cesivo o innecesario gasto. Ahora, si a
esto le agregamos funciones como
conteo de personas o heat mapping, le
estamos ofreciendo la posibilidad de
analizar el comportamiento de sus
clientes y tomar, a partir de esa infor-
mación, decisiones que pueden redun-
dar en una mejora de sus actividades”.
Con el mapa de calor, de acuerdo a las
zonas “más calientes” se pueden conocer
las zonas de interés de los clientes y re-
distribuir allí, por ejemplo, determinados
productos u ofertas. “Estos módulos
nos permitirán acceder a nuevos nichos
de negocios, en los que hoy no está-
bamos presentes, y ofrecer a nuestros
clientes la posibilidad de crecer en el
mercado, contribuyendo al desarrollo
propio de la marca y su fortalecimiento
en la región”, concluyó el directivo de
Security One.

CONVOCATORIA
“Este tipo de eventos cumplen varios
objetivos –explicó el Lic. Solano–: bá-
sicamente sirven para mostrar las nuevas
soluciones y productos que están dis-
ponibles en el mercado, pero por otro
lado son muy importantes por el con-
tacto directo entre la fábrica y el cliente.

Christian Solano

Se genera un feedback muy importante
que nos permite conocer sus necesi-
dades y trasladarlas a nuevas soluciones.
Con este tipo de presentaciones le
proponemos al cliente un marco de
negocios informal en cuanto a la es-
tructura pero más personalizado en lo
referente al trato, ya que muchos de
los que están presentes muchas veces
el contacto con el distribuidor –por
cuestiones de geografía–, lo establecen
por otros canales”.
“Entendemos que la inversión de la
marca en la región es importante y más
importante aún el contacto directo con
nuestros distribuidores y sus clientes.
Como compañía estamos planificando
la apertura de oficinas locales en distintos
países, entre los que se incluye Argentina.
La idea de tener presencia local es, fun-
damentalmente, entender qué tipo de
proyectos hay en marcha y de cuáles
podemos ser parte, a través de nuestro
distribuidor, ayudando al integrador a
estar presente de manera más fuerte
en el mercado. Esta estrategia de Hikvi-
sion es para toda Latinoamérica, donde
seguimos viendo un gran potencial de
crecimiento”, amplió el directivo de Hik-
vision acerca del contacto directo con
sus clientes.
“Más allá de la categoría del integrador,
todo proyecto es importante. Un inte-
grador que hoy trabaje de manera
profesional y brinde soluciones acordes
a sus clientes, seguramente va a crecer
en el futuro. Hikvision, como marca,
quiere acompañar ese crecimiento pro-
poniéndole un número cada vez mayor
y mejor de soluciones, capacitándolo
para afrontar con éxito los nuevos de-
safíos y ofreciéndole el respaldo de
una compañía que, sin dudas, se trans-
formó en una de las referentes en el
mercado mundial de la videovigilancia”,
concluyó García. �
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Tanto en la sede de la empresa como en distintos puntos de Argentina, Selnet lleva a cabo un ciclo de

capacitaciones que abarca cada una de las marcas que representa. En diferentes jornadas y con temática

variada, las presentaciones se caracterizan por su amplia convocatoria.

elnet continúa su ciclo anual de
actividades relacionadas con la

seguridad integral para acompañar a
sus clientes. Con una variedad de for-
matos, ofrecerá capacitaciones técni-
co-comerciales sobre las marcas más
relevantes del porfolio de la empresa.

Más de 500 personas participaron
durante el 2015 de los distintos eventos
que Selnet organizó en todo el país
con el fin de presentar los más recientes
productos de las compañías que com-
ponen su cartera. Este año, el ciclo de
eventos comenzó en febrero, esta vez
incorporando los webinars y conferen-
cias on-line para llevar el conocimiento
al alcance de todos los usuarios, más
allá de las distancias físicas.

Con el objetivo de ratificar su com-
promiso de distribución y atención
personalizada en todo el país, ya llevaron
a cabo cuatro webinars con diversas
temáticas, que permiten que desde
cualquier parte de nuestro territorio
instaladores e integradores puedan co-
nocer todas las soluciones que Selnet
tiene para ofrecerles. 

VIVOTEK
Por un lado, y de la mano de Vivotek,

todos los meses se dicta un nuevo se-

S

Más de 500 asistentes en todo el país

minario que abarca diversos temas,
desde la presentación de nuevos pro-
ductos a la capacitación de nuevas he-
rramientas, como la Vivotek Design
Tool 3D; los seminarios son brindados
directamente por personal especiali-
zado de Vivotek. Durante la última pre-
sentación se capacitó a los participantes
en el uso de la herramienta de diseño
de sistemas de video IP recientemente
lanzada por la marca. Gratuita y fácil
de usar, esta herramienta tiene como
objetivo simular la cobertura de cual-
quier sistema de cámaras de red de Vi-
votek en 2D y 3D.

Vivotek Design Tool ayuda a los dise-
ñadores de sistemas a ahorrar tiempo
cuando necesitan determinar la posi-
ción ideal para cualquier cámara de
red. También hace que el diseño de
sistemas de videovigilancia profesional
no solo sea más rentable sino también
más inteligente.

DIGIFORT
Durante el mes de abril, Digifort brindó

un webinar sobre analíticas en su soft-
ware con la finalidad de capacitar al
usuario en las ventajas de este producto.
Digifort posee un poderoso módulo
de análisis de video que permite un

seguimiento más eficiente e inteligente,
lo que ayuda a los operadores a lograr
un mayor índice de registro y detección
de eventos.

También se presentaron nuevos pro-
ductos en los ya habituales desayunos
de trabajo que organiza la empresa
en su auditorio. Para ello, Selnet creó
en los últimos días de abril un espacio
de práctica de conocimientos sobre
implementación, aplicación y desarrollo
de sistemas de seguridad de video IP,
dirigido especialmente a técnicos e
instaladores, en el cual se mostró de
manera integral la puesta en marcha
de un sistema a partir de cámaras IP
Vivotek, switches Micronet y tecnología
Ubiquiti para el tendido de redes in-
alámbricas.

Anteriormente, durante el mes de
marzo, más de 30 personas pudieron
conocer las novedades en materia de
biometría y control de acceso de la
mano de Anviz. Se sumarán a la reciente
llegada de esta reconocida marca al
porfolio de Selnet nuevas líneas de
productos con el objetivo de seguir
trabajando para crecer de la mano de
sus clientes, acercándoles siempre las
mejores soluciones en materia de se-
guridad electrónica y conectividad. �
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Por tercer año consecutivo se llevó a cabo uno de los eventos de tecnología para seguridad de la ciudad de

Rosario, convocado por la empresa Quality Systems en alianza con el fabricante Dahua. Se presentaron

todas las novedades de la marca, con demostración de productos y simulación de proyectos integrales.

on una excelente convocatoria
que reunió a más de 100 profe-

sionales se realizó la tercera edición de
Kit Experto Unboxing en los salones
del hotel Ros Tower de Rosario, donde
se presentaron todos los avances de la
marca Dahua para este año.

El Kit Experto Unboxing se caracteriza
por ser un evento de lanzamiento de
productos muy particular, que intenta
alcanzar al profesional el contenido más
útil de la manera más precisa. En esta
edición, y gracias al apoyo de Dahua
Argentina y sus representantes de China,
el Unboxing logró presentar un nivel
de contenidos sin precedentes, el cual
fue muy bien recibido por el público.

Antes de la presentación, entre charlas,
música en vivo y el desayuno, los asistentes
pudieron ver un completo showroom
instalado para el evento. Contó con
demostraciones en vivo de tecnologías
de punta, como las cámaras 4K (co-
nectadas para esta demostración a un
equipo Hi POE con 200 metros de cable
UTP), domos térmicos y la más nove-
dosa línea de equipos Dahua: HCVR,
NVR, PTZ, cámaras IP y HD-CVI.

C

Kit Experto Unboxing

Cada uno de los productos mostrados
tuvo, además, una interesante demos-
tración práctica. Por ejemplo, un planteo
de videovigilancia integrado a un sis-
tema de instrucción de alarmas: un
domo PTZ que recibe una señal de
alarma se desplaza a un sector deter-
minado previamente y, en la pantalla
de monitoreo, mostraba (en un mímico)
la zona donde estaba ubicado el domo
y, en paralelo, la imagen tomada por
la cámara. Este tipo de planteos prác-
ticos es una de las características de
los eventos Kit Experto Unboxing que
se ganó la atención de los asistentes.

En primer lugar, ya iniciada la pre-
sentación oficial, el público pudo re-
correr de manera fácil e intuitiva todos
los beneficios de Kit Experto: un com-
binado de soluciones específicas para
integradores que les permite incre-
mentar sus ventas de manera organi-
zada, con un personal de soporte que
garantiza la profesionalización de los
proyectos en seguridad.

A continuación, y luego de una muy
interesante introducción a la compañía
y sus estrategias, hecha por un repre-

sentante oficial de China, se presentaron
finalmente todos los avances y nuevas
tecnologías que la marca Dahua ofrece
este año: Salvador Crespo habló de la
compañía Big Dipper; y Alejandro Ba-
rruffaldi, de Kit Experto. 

Paso a paso se desarrollaron temas
de máximo interés para los integradores:
el nuevo formato de compresión H.265,
que permite economizar espacio de
almacenamiento; las innumerables me-
joras en equipos HD-CVI 3.0, con la
novedad de que, en esta tecnología,
los DVR aceptarán casi todas las normas;
la nueva resolución de 4 Mpx a precios
muy competitivos, presentada para fa-
cilitar el paso de Full HD a 4K; las
cámaras térmicas con su innovadora
inteligencia embebida; y el nuevo ser-
vidor P2P, que genera un nueva posi-
bilidad de negocio a los integradores,
ya que les permite administrar a sus
clientes y generar abonos respaldados
por el acceso al servicio.

Entre sorteos, regalos y aplausos, se
cerró la tercera edición de Kit Experto
Unboxing, repleta de novedades para
el sector.  �
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Nacida para dar respuestas a un mercado postergado como el del interior del país, Instaladores Unidos

ofrece productos de probada tecnología a costos sumamente competitivos con un excelente servicio de

posventa. Aquí, la palabra de sus fundadores.

nstaladores Unidos nació como un
nuevo distribuidor en red de tecnología

de seguridad. Está formada por un grupo
de instaladores, integradores y comer-
ciantes del sector que se unieron con un
objetivo común: conseguir para el sector
la mejor tecnología, el mejor precio y las
condiciones de entrega más convenientes,
para que quien está desarrollando un
proyecto de seguridad pueda imple-
mentarlo inmediatamente.

“Podría decirse que estamos formando
la primera cooperativa del país para
instaladores, integradores, comercios
del sector de la seguridad, alarmas y
accesorios del rubro. Instaladores Unidos
es una red de profesionales del rubro
seguridad mayormente del interior que
en cada provincia tiene un distribuidor
el que se encarga de la provisión de
nuestros productos a sus propios clien-
tes, conformando así una gran red con
la cual todos se benefician, hasta el
cliente final”, explica Javier Gozzi, socio
y Gerente general de la empresa.

Por su parte, Sergio Huerga, socio y
Director comercial explica que la idea
es lograr “una estructura a través de la
cual se distribuyan productos fabricados
directamente en China, básicamente
en sistemas de CCTV. En caso de requerir
de otro tipo de sistemas, lo que hacemos
es buscar al proveedor del mercado
que ofrezca mejores condiciones y, si
sus productos satisfacen la demanda
de nuestro cliente, lo incorporamos a
la cadena de distribución”.

EL FUNDAMENTO DE LA RED
Javier Gozzi: “Básicamente, nuestro

objetivo es lograr celeridad y garantía
en la provisión de mercadería. Por
ejemplo, si un instalador de Catamarca
tiene que salir a buscar algún producto
específico (por ejemplo, racks), lo más
probable es que termine contactándose
con un proveedor de Buenos Aires y
que tenga que adaptarse a los tiempos,
precios y condiciones de entrega. Lo
que hacemos es mediar en esa bús-

I

Una cooperativa al servicio del profesional

queda, utilizando dos herramientas:
por un lado, a través de nuestra propia
red aceleramos la logística para que
ese instalador pueda tener la mercadería
en tiempo y forma y, por otro, incor-
poramos a nuestra oferta un nuevo
proveedor, que podrá multiplicar la
llegada de sus productos a través de
nuestros asociados en todo el país.”

FILOSOFÍA
Para consolidarse en el mercado y

lograr ampliar sus canales de distribu-
ción, Instaladores Unidos propone al
cliente una serie de beneficios en pro-
visión y soporte, entre los que se en-
cuentran:
• Stock local y permanente: toda su

mercadería se encuentra en stock
físico dentro de sus depósitos y, en
caso de agotarse, se asegura el rein-
greso en el siguiente embarque. La
empresa siempre tiene envíos en viaje
y mercadería en producción, ítems
en los que trabaja de manera per-
manente el departamento de Co-
mercio exterior.

• RMA automático: si a un cliente le
falla un dispositivo, este será reem-
plazado automáticamente por uno
nuevo de similares características. 

En caso de no haber en stock, se en-
tregará uno inmediatamente superior.
Si el cliente es del interior, la empresa
se hace cargo de los costos de logística
del envío y la devolución.

• Soporte técnico: Instaladores Unidos
cuenta con un laboratorio propio al-
tamente capacitado para brindar todo
tipo de soporte. Asimismo, todos los
vendedores son aptos para solucionar
todo tipo de consulta.

• No competencia: Instaladores Unidos
nace como la primera cooperativa del
rubro del país, por lo cual no plantea
una competencia con sus propios
clientes: sus clientes son sus asocia-
dos.

− ¿En qué se basan sus fortalezas?
Sergio Huerga: “Tenemos como filo-

sofía comprar bien, importar mejor,
vender con un soporte de excelencia
y trabajar de manera constante con el
interior del país, donde generalmente
no llegan las grandes marcas y, en con-
secuencia, el acceso a las últimas tec-
nologías es más tardío. No solo les
mandamos cajas, también los visitamos;
creemos en las relaciones interperso-
nales y no solamente a través de un
teléfono o e-mail.”

Empresas

Instaladores Unidos

Javier Gozzi
Nicolás Aimetta

Sergio Huerga
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Javier Gozzi: “La técnica no es solo
saber vender sino que la estrategia es
saber comprar. Toda nuestra mercadería
llega al país por vía marítima, lo que
asegura costos operativos bajos. Ade-
más, ofrecemos stock permanente de
nuestra cartera de productos: si algo
de lo que estamos ofreciendo se vende
por completo, aseguramos la reposición,
sin excepciones, en el siguiente em-
barque. Somos quienes somos en cuan-
to nos diferenciamos de los demás.
Somos conscientes de que llegamos
al mercado para marcar una diferencia;
no vemos la necesidad de vender nues-
tros productos a valores que no co-
rresponden. Apostamos al capital hu-
mano, estamos certificando ISO9001
e invertimos pensando en nuestros
clientes y sus empleados, capacitán-
dolos cuantas veces sea necesario en
nuestra sala de reuniones o en la sede
del solicitante, en la ciudad en la que
se encuentre.”

PRODUCTOS
“Como primera marca estamos im-

portando una propia, Sudvision, total-
mente compatible con una de las mar-
cas elegidas del mercado. Nuestros sis-
temas obviamente bootean con nuestra

marca pero inmediatamente arrancan
con el VMS del fabricante, el cual nos
brinda su garantía oficial de 3 años y
nos da la confianza de elegirlos como
cabecera de nuestra producción”, explica
Gozzi acerca de la tecnología con la
que trabajará Instaladores Unidos. Sud-
vision ofrece equipos HD en 720p y
1080p, analógicos en D1 y WD1, IP con
PoE incorporado, domos PTZ HD 720p,
analógicos de 700 TVL e IP megapíxel. 

“Como segunda marca vamos a tra-
bajar con Ipook, que tiene productos
IP, analógicos, HD, HD-CVI y tríbridos,
entre otras opciones”, amplió Huerga.

“También representamos la marca
DJI con drones orientados al mercado
rural. La oferta de este tipo de productos
será para cubrir necesidades de riego
y supervisión. Como es un segmento
bastante nuevo en nuestro mercado,
lo que haremos es trabajar con el cliente
para asesorarlo en las posibilidades de
esta tecnología y cómo puede imple-
mentarla en su negocio y ofrecérsela a
sus propios clientes”, explicó Nicolás
Aimetta, de Ventas Especiales de Ins-
taladores Unidos.

− ¿Cómo manejan la logística?
Javier Gozzi: “Al tratarse de una red,

nuestros clientes son nuestros asociados
y no tienen que costear de manera di-
ferencial la recepción de productos.
Por otra parte, desarrollamos una apli-
cación para smartphones que permite
que cada comprador pueda seguir en
tiempo real del curso de la mercadería
en tránsito, desde que sale de nuestros
depósitos hasta que llega a destino.
Esto le garantiza al cliente que sabrá
en todo momento dónde y cuándo
recibirá su pedido, sin necesidad de
recurrir a canales más informales y no
siempre exactos.”

Sergio Huerga: “Nuestros clientes y
socios tienen siempre una participación
activa en el negocio y pueden benefi-
ciarse de un sistema de compras y dis-
tribución que les garantiza productos
de primera calidad a precios altamente
competitivos.”

Javier Gozzi: “Creemos que el proyecto
puede crecer rápidamente, porque los
beneficios que ofrecemos pueden po-
tenciar el negocio del instalador o inte-
grador, que normalmente está atado a
las grandes marcas, depende de su po-
sibilidad de importación y, muchas veces,
debe pagar más por productos a los
que podría acceder de manera más có-
moda y a precios más competitivos.”  �
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Presentado en el ZKTeco Day, realizado en Argentina, el departamento de Desarrollo ubicado en nuestro

país propone al usuario una mayor efectividad en la resolución de su problemática y la posibilidad de

soluciones a medida.

specializada en la producción y
desarrollo de tecnología de con-

trol de acceso y tiempo y asistencia,
ZKTeco Inc. lleva más de 25 años de
presencia en el mercado global. Con
sede en Shenzen, China, su personal
está conformado por más de 1.500
profesionales alrededor del mundo. En
sus plantas de fabricación, junto al de-
partamento de I+D, desarrollan sus
propios sistemas de hardware, firmware
y software. ZKTeco es, además, uno de
los pioneros en sistemas de tecnología
multibiométrica y RFID. 

A dos años de su desembarco en Ar-
gentina, y cubiertas las metas iniciales
de la compañía, los nuevos retos de
ZKTeco consisten en abrir nuevos mer-
cados y afianzar la marca como una
de las líderes del continente. Para lo-
grarlo cuenta con un área técnica, ca-
pacitada en fábrica para dar respuesta
inmediata a todo tipo de requerimiento,

E

Departamento de Desarrollo para toda Latinoamérica

un departamento de soporte exclusivo
para Latinoamérica y un departamento
comercial y de marketing para el desa-
rrollo y promoción de cada uno de los
productos que presentan al mercado.

Además de la amplia gama de pro-
ductos que ofrece, la compañía en-
tiende que sus clientes también pueden
requerir dispositivos exclusivos, por lo
que cuentan con una línea de software
modificada para atender estas necesi-
dades particulares. Si un integrador
necesita para un proyecto específico
que ZKTeco adapte sus productos y
tecnologías, puede solicitar la colabo-
ración del departamento de Desarrollo,
recientemente instalado en nuestro
país y con influencia en toda América
Latina. Este departamento cuenta con
un calificado equipo de programadores
y técnicos, que garantizan el mejor
servicio posible ante cualquier proyecto
que así lo requiera. Desde Argentina,

ofrece un soporte dedicada a conseguir
la solución que mejor se adecue a las
necesidades del usuario.

La presentación oficial del departa-
mento de Desarrollo ZKTeco en Ar-
gentina se llevó a cabo durante el
primer ZKTeco Day realizado en nuestro
país, a cargo de Cristian Navia, Gerente
de proyecto. "Se hizo una inversión
muy importante el año pasado en el
país, no solo aportando recursos sino
también incorporando desde Argentina
un departamento de Desarrollo para
toda América, un concepto que ZKTeco
ya tenía establecido en China”, explicó.
El centro ubicado en China atiende al
propio país y al mercado ultramarino:
“En ese sentido, todo el desarrollo que
se venía haciendo era desde allí. Se in-
tentó dar, en su momento, un primer
paso en Egipto, aunque no se obtu-
vieron los resultados esperados”, amplió
Navia.

Empresas

ZKTeco Argentina

Sergio Barindelli

Cristian Navia
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¿Cómo llega el departamento de De-
sarrollo a nuestro país? En principio,
gracias al empuje y crecimiento de
ZKTEco Argentina en el mercado, tanto
local como latinoamericano, y la nece-
sidad de dotar a la marca de un soporte
capaz de dar respuestas a los usuarios
en su propio idioma y de manera rápida.
“Nuestro país, por su huso horario, está
estratégicamente ubicado para poder
ofrecer un rango de atención compatible
con el resto de los países americanos
de habla hispana, situación que no se
da con la fábrica en China. Además,
siempre encontramos la traba del idio-
ma: es necesario que el cliente hable
inglés para poder trasladar sus necesi-
dades a un desarrollador que hable
ese idioma. Éste luego la trasladará al
departamento correspondiente, con el
riesgo de pérdida o de tergiversación
de la información que esto implica”,
sostuvo, por su parte, Sergio Barindelli,
integrante del departamento de De-
sarrollo en nuestro país.

VENTAJAS
Si bien el departamento de Desarrollo

de China sigue siendo el eje de las nue-
vas tecnologías y nuevos productos
que ZKTeco presenta al mercado, la
apertura de otro de estos departamen-
tos fuera de ese país representa, tanto
para la empresa como para sus clientes,
una serie de ventajas.

“La conexión con la central sigue es-
tando, lógicamente, pero al tener un
centro de referencia local podemos
atender las necesidades de nuestros
clientes de manera más efectiva, en-
tendiendo realmente cuál es su nece-
sidad y proponiendo soluciones en
consecuencia”, señaló Navia.

“Desde septiembre de 2015 empe-
zamos una etapa de capacitación en
los productos ZKTeco para entender
cuál es la dinámica de trabajo de la
compañía en China y globalmente, y
cuál es el mercado más amplio en Ar-
gentina y Latinoamérica”, detalló Ba-
rindelli.

“Si bien nuestra oferta de productos
es la misma a nivel global, los mercados
fuertes no son los mismos en Argentina
y en México, por ejemplo. En su mo-
mento, España hizo una inversión muy
fuerte y se dedicó a trabajar productos
bajo sistema operativo Android. En Ar-
gentina, por ejemplo, los presentamos
en la última expo, pero como es un
mercado bastante nuevo, el nivel de
consultas aún es bajo en comparación
con los productos IP, por citar un ejem-
plo”, remarcó Cristian Navia. “Al conocer
y entender nuestro propio mercado,
podemos ofrecerles a nuestros clientes

soluciones más acordes a sus necesi-
dades, ocupándonos de manera es-
pecífica en su problemática y en cómo
podemos resolver su proyecto para
que éste pueda ser llevado delante de
manera exitosa”, agregó.

¿Cómo se trabaja en el desarrollo de
software?

“Desde nuestro departamento tra-
bajamos a partir de propuestas o de
las necesidades concretas de algún
cliente. En este momento, por ejemplo,
estamos trabajando en dos proyectos
paralelos con empresas de monitoreo
de alarmas, que requieren la integración
de sus paneles de alarma con nuestras
soluciones de control de accesos. Mien-
tras se trabaja puntualmente en esa
integración, también estamos viendo
si es posible, por ejemplo, ampliar
nuestra oferta integrando también un
sistema de videovigilancia. Este tipo
de desarrollos nos permiten, como
empresa, fidelizar a nuestros propios
clientes a través de nuevas soluciones
y a la vez abrir nuevos mercados con
una propuesta probada y que, de ser
necesario, puede ser ampliada según
la necesidad del nuevo proyecto”. 

”Un desarrollo no es solo la concepción
de un software, sino que parte desde
el concepto básico de un proyecto en
sí. Si bien el departamento de Desarrollo
de ZKTeco está abocado a la tecnología,
también participa del desarrollo co-
mercial de sus proyectos. Tratamos de
entender cuál es la problemática del
cliente y cómo le podemos ofrecer
una solución integral, no solo para el
software y el equipo, sino que también
sea útil para el cliente final”, explicó
Navia.

“Trabajar en la integración de hardware
de terceros también es una opción
que tenemos en cuenta y aplicamos
de ser necesario”, detalló, por su parte,
Barindelli.

“Es premisa de la compañía entender
las necesidades del cliente y los pro-
yectos en los que está trabajando para

acompañarlos de manera integral, pro-
poniendo soluciones que contribuyan
a enriquecer nuestro propio porfolio e
implementando soluciones efectivas,
que den respuesta a lo solicitado por
nuestros clientes”, concluyó el profe-
sional. 

Desde la concepcion hasta la puesta
en marcha de una solución, todo está
contemplado por el departamento In-
vestigación y Desarrollo de ZKTeco.
“Partimos de una necesidad específica
para llegar a una solución, que una
vez probada se tansformará en un es-
tándar de nuestra compañía”, remarcó
Cristian Navia. 

SOLUCIONES OEM Y ODM
Con el fin de mantenerse a la cabeza

dentro de un sector en constante mo-
vimiento, la innovación tecnológica y
la originalidad se hacen esenciales.
ZKTeco ofrece a sus clientes una gama
prácticamente infinita de posibilidades
OEM (Fabricante de equipos originales,
por sus siglas en inglés) y ODM (Fa-
bricantes de diseños originales) con
las que coordinar todo el desarrollo
durante las etapas que resulten ne-
cesarias para ofrecer un producto
completo y final.

Para los proyectos ODM, habiendo
preestablecido los requisitos de sus
clientes de acuerdo con ciertos pará-
metros, el equipo ZKTeco puede ofrecer,
en un corto espacio de tiempo, un
prototipo de molde. Después de la
confirmación, se puede proceder a tra-
vés de las diferentes etapas de desarrollo
de hardware y firmware/software.

La compañía cuenta con una amplia
gama de terminales y continuamente
se lanzan al mercado nuevas líneas de
productos que se adaptan a las nece-
sidades del momento.ZKTeco puede
ofrecer variadas opciones de productos
OEM con el fin de atender requisitos
particulares, como son el tipo de carcasa,
el nombre o logotipo de empresa en
el producto y las funciones personali-
zadas.  �



www.provisiondigital.com.ar


www.videotronik.hk




76

Videotronik desarrolla productos de primera calidad desde hace más de 40 años, basando su tecnología

en altos estándares de calidad. De origen alemán, la compañía estableció una alianza tecnológica con

fabricantes chinos para aumentar su productividad.

undada en 1966 por un grupo de
11 ingenieros encabezados por

Günter Steinhauser, Videotronik es una
marca reconocida en todo el mundo y
sus productos están instalados de ma-
nera efectiva en numerosos países del
mundo. Parte de la estrategia de la com-
pañía para este año es la reestructuración
comercial en el cono sur de Sudamérica,
lo cual incluye a Paraguay, Argentina y
Chile, migrando parcialmente de un sis-
tema basado en la exclusividad a un
sistema de segmentación de mercado,
asignando distribuidores especializados
para cada porción del mercado de la
seguridad electrónica.

NUEVA FILIAL
Son conocidas en el sector las grandes

oportunidades que representa el mer-
cado chino, pero solo unas pocas em-
presas se aventuran a desembarcar en
el gigante asiático. La empresa alemana
Videotronik Security GmbH lo ha hecho:
la recién inaugurada filial, ubicada en
la ciudad de Hangzhou y creada de la
mano de un socio local, es capaz de
producir 560.000 equipos DVR/NVR al
año.

Para conseguir esta inversión, la em-
presa se alió con una empresa local,

F

Nueva filial en Hangzhou de gran capacidad productiva

XM Hangzhou Technology Co. Ltd., cu-
yas instalaciones, ya en funcionamiento,
tienen 65.000 metros cuadrados y, se-
gún los responsables de Videotronik,
se ha convertido en una de las princi-
pales fábricas del sector.

Esta no es la única incursión interna-
cional de la empresa Videotronik: im-
pulsada por la expansión del mercado
exterior, y con el objetivo de alcanzar
un 50% de ventas internacionales en
2016, la marca está presente de una
forma o de otra, ya sea a través de
filiales, acuerdos comerciales con dis-
tribuidores o con delegaciones propias,
en más de cincuenta países de Europa,
Sudamérica y el norte de África. Los
más importantes son Alemania, Ingla-
terra, Bulgaria, Holanda, Bélgica, Portugal,
Marruecos, México, Colombia, Venezuela,
Perú y Brasil, además de estar constituida
en Hong Kong, la sede central para
ventas internacionales.

NUEVO COMPLEJO PRODUCTIVO
La empresa ha trasladado, después

de 13 años, toda la línea de producción
de equipos DVR/NVR de su fábrica en
Shenzhen a Hangzhou, al nuevo com-
plejo Yinhu Innovation Center, el cual
está situado en el distrito de Fuyang,

Zhejiang. En la planta de Shenzhen se
mantiene su actual producción de cá-
maras AHD e IP, lo que significa que
puede mantener la mayor parte del
personal inicial.

En tanto, Videotronik mantendrá su
laboratorio de I+D en Leipzig, Alemania.
Esto que la empresa sea uno de los
pocos fabricantes que conserva su ori-
ginal centro de ingeniería, destinado al
constante desarrollo tecnológico de sis-
temas inalámbricos profesionales para
la toma de video, audio y transmisión
de datos.

Haber logrado la certificación en las
normas ISO9000 e ISO14000 tiene
como objetivo duplicar la producción
anual a un millón de unidades, man-
teniendo los niveles de calidad que se
esperan de una marca líder.

Gracias a la capacidad de su equipo
de ingeniería y desarrollo, Videotronik
desarrolló una serie de productos para
CCTV que incluyen cámaras estándar,
para intemperie, domos, con zoom,
etc., destinados a un mercado altamente
exigente.

El futuro de la compañía está ligado
estrechamente al futuro de sus clientes,
distribuidores y proveedores; todos ellos
socios de la familia Videotronik. �

Perfil corporativo

Videotronik
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La exposición internacional de seguridad e incendio tendrá este año una nueva edición; reconocido en

todo el mundo, Intersec es el evento más relevante del sector en Hispanoamérica. Uno de sus organizadores

nos cuenta el porqué y las expectativas que genera en la industria. 

asi 130 empresas expositoras
provenientes de nuestro país,

Brasil, Estados Unidos, México, Perú y
Suiza, en stands que fueron visitados
por más de 12 mil visitantes de 30
países de América, Asia y Europa, fue
el saldo de Intersec Buenos Aires 2014,
que contó con lo último en productos
y servicios y un importante marco aca-
démico, con jornadas de actualización
profesional. Si bien por razones co-
yunturales la exposición tuvo una leve
contracción en el número de partici-
pantes, mantuvo el liderazgo y reafirmó
su posicionamiento como el evento
más convocante de la industria de la
seguridad en Hispanoamérica.

Intersec Buenos Aires nació a partir
de la unión de dos eventos que se rea-
lizaban por separado: Seguriexpo Bue-
nos Aires y BISEC. En un principio se
realizaron en paralelo, pero luego se
unieron para formar parte de Intersec,
la marca global líder en eventos dedi-
cados a la industria de la seguridad. “El
evento surgió como una unión entre
la Cámara Argentina de Seguridad Elec-
trónica (CASEL) y la Cámara Argentina
de Seguridad (CAS). Desde que co-
menzamos con el desarrollo de Segu-
riexpo notamos que había un mercado
muy grande en el área de Safety&Fire

y que sería muy importante poder
ofrecer, en un mismo lugar, un abanico
completo de productos destinados a
la seguridad, ya que el público objetivo
era muy similar”, amplió Ezequiel Gor-
barán, Product manager de Messe
Frankfurt Argentina, empresa organi-
zadora de la muestra.

“Estamos muy satisfechos por poder
realizar en nuestro país este gran evento
de seguridad de manera consecutiva, a
pesar de los vaivenes de nuestra eco-
nomía. Hace doce años que esta expo-
sición se consolida como una oportu-
nidad única para presentar productos,
generar contactos comerciales y profe-
sionales y fidelizar clientes”, continuó.

− ¿Qué motiva a una empresa a par-
ticipar de una exposición de estas ca-
racterísticas?

− Principalmente, que es un centro
estratégico para los negocios. Los ex-
positores encuentran un ámbito pro-
picio para posicionar su empresa, fi-
delizar la relación con los clientes y
generar nuevos contactos. Nosotros
les ofrecemos un espacio para que
desplieguen su estrategia de marketing
y proyecten su compañía en un mer-
cado cada vez más competitivo. Y si
bien la inversión en una exposición es

intangible en lo inmediato, la mayoría
de los frutos se obtienen y materializan
en el mediano y largo plazo. Además,
Intersec como nombre tiene un posi-
cionamiento y un nivel de recepción
en el mercado que otras marcas no
tienen, lo cual es un plus para los ex-
positores, ya que se aseguran más pú-
blico y difusión.

− Como organizadores, ¿qué les ofre-
cen a los expositores?

− Siempre digo que la participación
en la exposición no implica solamente
estar presente con un stand, sino tam-
bién desarrollar toda una serie acciones
que justifiquen la inversión y promue-
van su rendimiento. Desde Messe Frank-
furt Argentina ponemos a disposición
de los expositores todas las herramien-
tas necesarias para que puedan de-
sarrollar sus estrategias de marketing.
Además, les brindamos distintas op-
ciones, como, por ejemplo, los espacios
para las conferencias. Allí pueden pre-
sentar sus nuevos productos, explicar
en profundidad sus cualidades y bene-
ficios, y tener un intercambio directo
con los asistentes. También los alentamos
a que convoquen a sus clientes y traba-
jamos con sus equipos de ventas y de
comunicación en la previa del evento.

C

Entrevista a Ezequiel Gorbarán, Product manager de Indexport Messe Frankfurt

“Es el evento regional más convocante”
Protagonistas
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− ¿Cuál es el perfil del expositor?
− Tenemos empresas que abarcan

distintos segmentos: desde el pequeño
empresario hasta los grandes fabrican-
tes. Pero desde sus comienzos, una de
las características de Intersec fue contar
con expositores que ofrecen soluciones
integrales de seguridad en lugar de
productos individuales. Este año tene-
mos una gran oferta para ese segmento,
más teniendo en cuenta el nuevo es-
cenario de negocios que se abre luego
de algunos cambios importantes que
están sucediendo en nuestro país. 

INTERSEC BUENOS AIRES
Como ya señalamos, Intersec Buenos

Aires cuenta con expositores y visitantes
profesionales de distintos puntos del
planeta, lo cual habla del interés exis-
tente en otros países por este evento
particular.

“Como Intersec Buenos Aires hemos
estado presentes en exposiciones de
Brasil, México y Estados Unidos, donde
recibimos muchas consultas por parte
de marcas internacionales que quieren
visitarnos. Este interés que despierta la
exposición en el mundo es una exce-
lente oportunidad, tanto para los ex-
positores que nos acompañan desde
hace años y ya tienen una base sólida
de clientes como para los que recién
comienzan”, explicó Gorbarán.

“Venimos de un escenario complejo
en el que había dificultades para el
stock de productos. Con un mercado
en crecimiento y demandas insatisfe-
chas, creo que estamos ante una muy
buena oportunidad para que la industria
comience a despegar”, señaló.

− ¿Cuál cree que es la principal moti-
vación del visitante?

− Nuestra convocatoria es muy amplia
y por suerte hay un público muy fiel y
diverso que nos acompaña siempre.
Quienes visitan la exposición tienen la
posibilidad de descubrir las últimas ten-
dencias del mercado, entablar vínculos
comerciales y participar, como mencioné
anteriormente, de diversas actividades
académicas y de actualización profe-
sional.

El público de Intersec Buenos Aires,
además, siempre está en búsqueda de
las últimas tecnologías y es muy exi-
gente en este punto, por lo que procu-
ramos contar con expositores que atien-
dan estas demandas. Este año tenemos,
también, distintos ejes temáticos a de-
sarrollar que apuntan a la diversidad
del público. El sector de Safety&Fire,
por ejemplo, está preparando un con-
greso muy interesante y con mucho
contenido; también se debatirá el pro-
yecto de ley de Seguridad Electrónica,
entre otros. Estas actividades permiten
a expositores y visitantes ponerse al
tanto de todas las novedades de la in-
dustria, pensando siempre en el futuro.
Es todo este conjunto de propuestas
lo que hace atractiva a la exposición.

INTERSEC EN EL MUNDO
Intersec está presente en todo el mun-

do, al igual que Secutech, otra marca
que pertenece a Messe Frankfurt GmbH.
“Secutech Taiwán es, sin dudas, la más
importante del mundo, ya que se trata
de la exposición de tecnología primaria
donde los ingenieros desarrolladores
presentan lo más novedoso. Todos nues-

tros expositores la visitan. Intersec Dubai
también lo es, pero en otro sentido: es
la mayor de todas en cantidad de metros
cuadrados cubiertos, empresas partici-
pantes y volumen de negocios”, comentó
Gorbarán acerca de la importancia de
Intersec como marca.

− Comparativamente, ¿cómo está po-
sicionada Intersec Buenos Aires?

− En lo que se refiere a Sudamérica,
exceptuando Brasil, Intersec Buenos
Aires está muy bien posicionada: sin
dudas es el evento donde se encuentra
la industria de la región. Chile, Paraguay,
Uruguay, Bolivia y Perú, por ejemplo,
eligen Intersec Buenos Aires para realizar
negocios y actualizarse en materia de
productos y servicios. Si comparáramos
Intersec Buenos Aires con las del resto
del mundo, sería como la hermana
menor en tamaño pero ampliamente
comparable en calidad, tanto por las
empresas que la visitan como por la
industria nacional que expone aquí
sus novedades. La cantidad de visitantes
crece año a año y el marco académico
se supera en cada edición. Para nuestra
región y para nuestra industria Intersec
Buenos Aires es una cita obligada.

− ¿Cuáles son las expectativas para
la próxima edición?

− Desde el comienzo planteamos
este proyecto como algo a largo plazo,
en el que las cámaras −que son nuestros
socios− acompañan. Planificar es la
única manera de alcanzar el éxito.
Desde entonces Intersec Buenos Aires
tuvo un crecimiento constante y, si
bien en la última edición, por una cues-
tión de coyuntura, se redujo entre un
10 y un 15%, el visitante acompañó
igual. Como organizadores estamos
muy consolidados y contamos con las
herramientas necesarias para ofrecerle
al sector la mejor exposición temática
de seguridad. Creo que esta edición
va a ser muy buena y positiva para
todos los involucrados: para el expositor,
porque encontrará el marco adecuado
para exhibir su trabajo, y para el visitante,
que podrá encontrar en un solo lugar
toda la oferta de seguridad disponible
en el mercado. �

INTERSEC BUENOS AIRES EN LAS REDES SOCIALES

Atentos a la evolución que experimentaron las redes sociales a nivel global en
los últimos años, Messe Frankfurt Argentina, empresa organizadora de Intersec
Buenos Aires, decidió lanzar su nueva estrategia comunicacional 2.0 para ge-
nerar nuevos canales de contacto y difusión.
El auge del uso de las redes se trasladó hace tiempo desde los usuarios parti-
culares hacia las empresas y es por eso que ahora plataformas como Facebook,
Twitter, YouTube e Instagram se transformaron en herramientas indispensables
de comunicación instantánea y directa.
De esta manera, Intersec Buenos Aires, la exposición internacional de seguri-
dad, protección contra incendios, seguridad electrónica, industrial y protección
personal, decidió estar presente en Facebook y Twitter, las redes más utilizadas
en la región, además de continuar con su web www.intersecbuenosaires.com.
Ambas cuentas fueron creadas con el objetivo de generar nuevos contactos
con empresas y profesionales de la industria, estrechar los lazos existentes, y
compartir novedades e información. Los seguidores podrán acceder a distintos
tipos de contenido multimedia, entrevistas, fotos, videos y recibir un trato per-
sonalizado, concreto e inmediato a través de las siguientes cuentas: 

@Intersec_BA

IntersecBuenosAires

www.facebook.com/IntersecBuenosAires
www.twitter.com/Intersec_BA
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En los últimos años, los avances tecnológicos dotaron a los drones de mayor capacidad y autonomía

y creció su uso recreativo. Sin embargo, es necesario contar con una licencia para utilizarlos. En este

informe, dónde aprender y cuáles son las regulaciones que los afectan.

ron, derivado por asimilación
del inglés drone, significa, lite-

ralmente, “zángano”; con este término
se designa a diversos tipos de vehí-
culos aéreos no tripulados. En una
primera etapa, “drone” aludía a apa-
ratos básicamente de uso militar y
con aspecto similar al de un avión,
por lo que se extendió la expresión
“avión no tripulado” como sinónimo
del término, la cual puede considerarse
adecuada en muchos casos.

La denominación “vehículo aéreo
no tripulado” (VANT), proviene del
inglés Unmanned Aerial Vehicle (UAV).
Es también utilizada la denominación
“sistema aéreo no tripulado”, de Un-
manned Aerial System (UAS).

Extendidos hace unos años al uso
civil y más recientemente al recreativo,
el uso de los VANT ha generado si-
tuaciones críticas de seguridad, que
hicieron necesaria la elaboración de
normativas para su uso, como se hizo
en Europa y otros países de América.
Por este motivo, la Administración
Nacional de Aviación Civil (ANAC) ge-
neró y publicó en julio de 2015 el Re-
glamento provisional de los Vehículos
Aéreos no Tripulados (VANT), en vi-
gencia desde diciembre de ese año.

CAPACITACIÓN EN LA UTN
La reglamentación citada en su Ca-

pítulo V, titulado “Miembros de la tri-
pulación remota”, expresa que los que
deseen volar un VANT en forma pro-
fesional “deberán acreditar, mediante
una evaluación por parte de la autori-
dad aeronáutica, su aptitud para operar
en forma segura el tipo de vehículo
aéreo o sistema para el cual solicite
autorización”.

Por este motivo, se realizó un rele-
vamiento de la estructura de los cursos
en otros países y los conocimientos

D

Nueva capacitación en la UTN y reglamentación de la ANAC

requeridos por la ANAC para aprobar
la evaluación que habilita como “Piloto
de VANT (Dron)”; así, con la colaboración
del Ingeniero electrónico (UBA) Edgardo
Otero, responsable del área de Drones
de Getterson Argentina S.A., se diseñó
el currículo para la “Especialización Pro-
fesional como Piloto de Vehículo Aéreo
No Tripulados (Drones)”.

– ¿Está capacitación exime de la habi-
litación de la ANAC?

– No, la capacitación propuesta por la
UTN no exime al egresado de rendir el
examen habilitante ante el ANAC, pero
brindará  los conocimientos, habilidades
y aptitudes necesarias para hacerlo. La
evaluación realizada por la autoridad
de aplicación es similar a la de los pilotos
de aviones.

– ¿Cuáles son los objetivos de la capa-
citación?

– Que el egresado adquiera los cono-
cimientos legales, las habilidades y las
actitudes necesarias para la conducción
de un VANT y que obtenga el conoci-
miento y las capacidades teórico–prác-
ticas suficientes para rendir el examen
habilitante ante la Administración Na-
cional de Aviación Civil.

– ¿Cuáles son los requisitos mínimos
que debe reunir el aspirante?

– Tener título secundario emitido por
institución oficial, institución privada
adscripta a la enseñanza oficial o de
instituciones de países extranjeros va-
lidadas por el Ministerio de Educación
argentino.

– ¿En qué consta la capacitación?
– Esta especialización profesional será

de 96 horas en modalidad aula taller
teórico–práctica, divididas de la siguiente
manera: 

1. Teoría del pilotaje y control de tránsito
de VANT (21 h).

2. Aerodinámica de los VANT (21 h).
3. Meteorología (12 h).
4. Nociones legales aplicadas al uso de

VANT (12 h).
5. Electrónica de los VANT (9 h).
6. Práctica de vuelo en simulador de

VANT (9 h).
7. Práctica de vuelo en campo con VANT

(12 h).

– ¿Dónde y cómo se realiza la inscrip-
ción?

– Para mayor información y preinscrip-
ción, los interesados pueden escribir a
la casilla utn.seguridad@yahoo.com.ar
o dirigirse personalmente a Av. Medrano
951, 2° piso (Ciudad Autónoma de Buenos
Aires) de 9.30 a 13.00.

Pueden consultar telefónicamente lla-
mando al (54 11) 4867–7590 o ingresando
en http://seguridadutn.jimdo.com.

OPERACIÓN DE LOS VANT
La ANAC publicó en el Boletín oficial

la Resolución ANAC N° 527/2015, por
la cual se aprueba el Reglamento pro-
visional de los Vehículos Aéreos no Tri-
pulados (VANT). Este reglamento está
comprendido en el anexo de la resolu-
ción citada, consta de 35 artículos agru-
pados en siete capítulos y en él se de-
tallan las características de los VANT, su
ámbito de operación y las condiciones
que requiere el operador para acceder
a su licencia.

A continuación, las respuestas a los
principales puntos que deben tenerse
en cuenta.

– ¿Cuál es el ámbito de aplicación del
reglamento?

– El reglamento es aplicable en todos
los territorios sobre los que la Argentina
ejerce jurisdicción.

Preguntas frecuentes

¿Qué es un VANT y quién puede
operarlo? ¿Dónde se aprende?
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Preguntas frecuentes

– ¿Qué tipo de VANT está regulado?
– Todos los VANT, cualquiera fuera su

peso y su uso.

– ¿Quiénes están alcanzados?
– Todas las personas que pretendan

operar los VANT. Esto es sus explotadores
u operadores (los miembros de la tri-
pulación remota: piloto a los mandos
o piloto remoto y observador). También
quedan alcanzados por el reglamento
quienes realicen tareas de conservación
o reparación.

– ¿Quién es explotador u operador
de un VANT?

– Se presume que el explotador de
un VANT es quien lo tiene inscripto a
su nombre en el Registro Nacional de
Aeronaves. Operador es quien se des-
empeñe como piloto a los mandos o
piloto remoto de un VANT.

– ¿Quiénes son los miembros de la
tripulación remota?

– El operador del VANT (piloto al man-
do o piloto remoto –la persona que
manipula los mandos o controles du-
rante el vuelo–) y los observadores (la
persona que ayuda al piloto al mando
o piloto remoto mediante la observa-
ción directa y continua del VANT).

– ¿Cuáles son los requisitos para ser
miembro de la tripulación remota
(piloto a los mandos o piloto remoto y
observador)?

– Ser mayor de 18 años, haber aprobado
los exámenes de conocimiento de la
normativa aeronáutica y de pericia en
el manejo del VANT y acreditar aptitud
física (con un certificado emitido por
cualquier hospital público). Los mayores
de 16 años podrán integrar la tripulación
remota si durante toda la operación se
encuentran acompañados de un adulto,
que será responsable por los actos y
omisiones del operador.

– ¿Qué se entiende por uso deportivo
o recreativo de un VANT?

– El que se realiza por diversión, es-
parcimiento, placer, pasatiempo, con
fines terapéuticos y sin ninguna otra
motivación. No se considera uso de-
portivo ni recreativo la fotografía, fil-

mación u observación no consentida
de terceros o de sus bienes o perte-
nencias ni la realización de actividades
semejantes al trabajo aéreo (aún sin fi-
nes de lucro).

– ¿Qué requisitos deben observarse
para operar un VANT con fines comer-
ciales o semejantes al trabajo aéreo?

– Además de obtener autorización co-
mo operador (aprobando los exámenes
de conocimiento de la normativa aero-
náutica y de pericia en el manejo del
VANT y acreditando aptitud física), deberá
contar con un manual de operaciones,
un sistema de gestión de riesgos y una
cobertura de riesgos por un monto no
inferior a los 2.000 pesos argentinos oro
para VANT de hasta 1.000 kg.

– ¿Qué es un manual de operacio-
nes?

– Es un documento que debe elaborar
el explotador de un VANT; como mínimo
debe incluir:
1) procedimientos para el despegue y

aterrizaje.
2) procedimientos en ruta.
3) procedimientos ante la eventual pér-

dida de enlace con los datos de con-
trol (data link).

4) procedimientos para abortar ante
la eventual falla un sistema crítico.

5) procedimientos para evaluar la zona
de operación.

6) procedimientos para la identificación
de riesgos y peligros potenciales y
su mitigación.

7) identificación de los responsables
de la operación y de todos los miem-
bros de la tripulación remota (piloto/s
y observador/es).

8) requisitos para la calificación de los
piloto/s remoto/s y observador/es.

– ¿Qué es un sistema de gestión de
riesgos?

– Es un documento elaborado por el
explotador de un VANT que des-

cribe los procedimientos y dis-
positivos de aplicación para la
operación segura del VANT y
para mitigar los riesgos.

– ¿Qué tipo de cobertura de
riesgos requiere un VANT?

– Una que asegure de modo
explícito la responsabilidad por

daños por el uso de un VANT y cuyo
monto no sea inferior a los 2.000 pesos
argentinos oro.

– Dos mil pesos argentinos oro, ¿por
qué y cuánto es?

– El peso argentino oro es la única
moneda de oro que acuñó la Casa de

Moneda. Su cotización la establece el
Banco Central de la República Argentina
(BCRA) en forma trimestral. La Ley
17.285 (Código Aeronáutico) lo adoptó
como unidad de valor. Para el tercer
trimestre de 2015, su cotización asciende
a $2.482,93; en consecuencia, dos mil
argentinos oro equivalen a $4.965.860.
Su cotización puede consultarse en el
sitio web del BCRA (www.bcra.gov.ar).

– ¿Los vehículos de menos de 10 kg
deben cumplir todos los requisitos?

– Cuando se utilicen exclusivamente
con fines deportivos o recreativos (con
el alcance dado a tales conceptos por
el Reglamento provisional) y en tanto
la operación no supere los 10 metros
de altura ni hubiere personas ajenas a
la tripulación remota ni cosas en el
radio de 30 metros, la tripulación remota
solo deberá obtener autorización rin-
diendo los exámenes teórico y práctico
y acreditando aptitud psicofisiológica.
Cuando con tales fines, aún se pretenda
operar sin observar la altura (10 m) y la
distancia (30 m) indicadas, resultarán
de aplicación la totalidad de requisitos
establecidos en el Reglamento provi-
sional.

– ¿Qué requisitos no son obligatorios
para los VANT de hasta 10 kg y que no
se utilicen fuera de los rangos deter-
minados?

– En esas circunstancias no resulta
obligatoria la inscripción del VANT en
el Registro Nacional de Aeronaves ni
la cobertura de riesgos. Tampoco debe
contar con manual de operaciones ni
sistema de gestión de riesgos.

– ¿Dónde se puede operar un VANT?
– Solamente dentro de un espacio

aéreo segregado.

– ¿Qué es un espacio aéreo segrega-
do?

– Es una porción del espacio aéreo
de dimensiones específicas asignado
a determinados usuarios para su uso.

– ¿Cuál es la altura máxima autorizada
para un VANT?

Depende del lugar. Dentro de un es-
pacio aéreo segregado, 122 metros
sobre el nivel del suelo; 43 metros en
un espacio aéreo controlado o dentro
del radio de 5 km del centro geomé-
trico de la pista de un aeródromo. Si
se deseara operar a alturas superiores
a las permitidas, deberá obtenerse
una autorización especial de la ANAC,
quien coordinará con el prestador de
servicios aéreos cuando correspon-
diera.

El uso cada vez más frecuente de los VANT motivó
una serie de reglamentaciones por parte de la ANAC,
que incluyen licencias y permisos especiales para
quienes operen este tipo de dispositivos.
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Preguntas frecuentes

– ¿Puede operarse en cualquier ho-
rario?

– No. Solamente puede operarse de
día. No obstante, según la naturaleza
de la operación y las medidas de se-
guridad con que cuente el VANT, la
ANAC podrá autorizar la operación
nocturna.

– ¿Puede operarse en cualquier con-
dición meteorológica?

– No. Solamente puede operarse en
condiciones meteorológicas que per-
mitan la operación segura.

– ¿Puede controlarse el VANT a través
de algún dispositivo?

– No. La operación del VANT exige
mantener visibilidad directa y continua
(en lo que radica la intervención de
tantos observadores como resulten
necesarios según las características del
terreno y espacio en que se opere).

– ¿Dónde está prohibido operar?
– En todos aquellos espacios que no

sean segregados. Esto significa que
está prohibido operar en espacios aé-
reos controlados, corredores visuales,
helicorredores, áreas sensibles al ruido
o de influencia de la senda de aproxi-
mación o de despegue de un aeró-
dromo o helipuerto; zonas prohibidas,
restringidas y/o peligrosas; zonas den-
samente pobladas o aglomeraciones
de personas. Sin perjuicio de ello, según
la naturaleza de la operación y las me-
didas de seguridad con que cuente el
VANT, la ANAC podrá autorizar la ope-
ración en los ámbitos señalados.

– ¿Puede utilizarse un VANT para
transporte?

– No. Lo único que puede añadirse al
VANT es lo que resulte necesario para
cumplir su objetivo (cámara fotográfica
o de video, sensor, pulverizador, etc.).

– ¿Puede realizarse acrobacia con un
VANT?

– No, a menos que previamente la
ANAC hubiera autorizado para esa oca-
sión a quien pretendiera realizar vuelos
acrobáticos.

– ¿Se permiten los vuelos autóno-
mos?

– Se prohíbe el vuelo exclusivamente
autónomo. Solo puede operarse un
VANT en condiciones que permitan la
intervención de su operador en cual-
quier fase del vuelo.

– ¿Pueden operarse simultáneamente
varios VANT?

– No.

– ¿Los VANT requieren de base de
operaciones?

– No, pero el explotador deberá pre-
sentarlo donde la ANAC le indique a
efectos de su fiscalización.

– ¿Existe algún requisito en materia
de comunicaciones?

– Todo VANT debe cumplir con la
normativa vigente en la materia.

– ¿Todos los VANT deben inscribirse
en el Registro Nacional de Aeronaves?

– Excepto los pequeños (de hasta
10 kg) que se utilicen con fines depor-
tivos o recreativos y la operación no
supere los 10 metros de altura ni hubiere
personas ajenas a la tripulación remota
ni cosas en el radio de 30 metros. El
resto de los VANT, incluyendo los pe-
queños destinados a fines distintos al
indicado, deben inscribirse en el Registro
Nacional de Aeronaves.

– ¿Existe alguna responsabilidad por
daños con VANT?

– Todo aquel que cause un daño está
obligado a repararlo. La cuestión está
regulada por el derecho común (Código
en lo Civil y Comercial). En el caso de
que un VANT cause algún daño, su ex-
plotador u operador deberá responder
por ello.

– ¿Existe algún otro tipo de respon-
sabilidad que alcance a los VANT?

– Los explotadores, operadores y re-
paradores de VANT se encuentran al-
canzados por el régimen de faltas ae-
ronáuticas (Decreto N° 2352/1983).

– ¿Cómo tramita la autorización para
operar un VANT?

– Todo aquél que pretenda operar
un VANT con fines comerciales o se-
mejantes al trabajo aéreo, o aún con
fines deportivos o recreativos con equi-
pos que excedan los 10 kg, o sin ob-
servar las alturas y distancias explicitadas
deberán realizar los siguientes trámi-
tes:
1) Inscribir el VANT en el Registro Na-

cional de Aeronaves.
2) Aprobar la evaluación teórica y prác-

tica.
3) Solicitar autorización cada oportu-

nidad que pretenda operar el VANT.
Todos los trámites se realizan a través

de la web de la ANAC (www.anac.gob.ar).
Quien pretenda obtener la autorización
deberá registrarse por única vez en el
Casillero Aeronáutico Digital (CAD) tras
lo cual podrá consultar las preguntas
de examen, solicitar la clave de acceso
para rendir el teórico, coordinar lugar
y fecha para el práctico y solicitar au-

torización para cada operación que
deba realizar.

– ¿Cómo se solicitan las excepciones
al Reglamento provisional (espacio aé-
reo, altura, distancia, horario, acrobacia,
etc.)?

– Por medio de la web de la ANAC.
Deberá completar la solicitud de au-
torización e indicar la naturaleza de la
excepción, detallando propósito, des-
tinatario o beneficiario, la operación
que pretenda realizar y las medidas de
seguridad que adoptará y con las que
cuenta el equipo a utilizar.

– ¿Con qué antelación deberá reque-
rirse autorización?

– La ANAC necesitará evaluar la ope-
ración, las razones y las medidas de
seguridad que se invoquen para otorgar
la excepción a la regla general y coor-
dinar la eventual operación con el pres-
tador del servicio de tránsito aéreo;
que –se estima– no deberían ser infe-
riores a las 48/72 horas hábiles.

– ¿Puede operarse un VANT en un
espacio cerrado sobre el público pre-
sente?

– No. Si se deseara operar en lugares
como teatros, centro de convenciones,
museos o exposiciones, deberá obte-
nerse una autorización especial de la
ANAC, quien coordinará con el presta-
dor de servicios aéreos cuando corres-
pondiera.

– ¿Qué tipo de sanción se establece
para el caso de infracciones al Regla-
mento?

– Podría incluir multa e inhabilitación
temporaria de carácter preventivo, se-
gún el caso.

– ¿El incumplimiento del Reglamento
podría generar otras consecuencias ju-
rídicas?

– Si. Podría dar lugar a que el damni-
ficado ejerza acciones judiciales, tanto
en el ámbito civil como en el penal,
contra el explotador u operador del
VANT.

– ¿Por qué el Reglamento es aún pro-
visional?

– Porque todavía la Organización In-
ternacional de Aviación Civil (OACI) no
ha dictado normas ni métodos reco-
mendados a los que la Argentina de-
bería alinear su normativa, a fin de
lograr el más alto grado de uniformidad
posible en virtud al compromiso asu-
mido como Estado contratante del
Convenio de Aviación Civil Internacional
(Chicago, 1944). �
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Para traer productos desde el exterior se requieren ciertas especificaciones y condiciones que toda

empresa debe conocer. Hablamos al respecto con Rodrigo López, socio en Regional Cargo, quien

además nos brindó un panorama de la empresa.

on diez años de experiencia en
el mercado de la logística in-

ternacional, Regional Cargo S.A. ha sa-
bido construir una base sólida en el
sector gracias a sus acuerdos con agen-
tes en el exterior, proveedores locales
y, principalmente, con sus clientes. “En
la actualidad estamos muy consolida-
dos: tenemos un amplio abanico de
servicios que cumple con las necesi-
dades y expectativas de nuestros clien-
tes y agentes. Aún diez años después
de nuestro nacimiento continuamos
con procesos de cambio y mejora con-
tinua, que incluyen la adopción de
nuevas tecnologías para facilitar la tarea
de nuestros empleados y clientes y
para optimizar los tiempos de las ca-
denas operativa, administrativa y co-
mercial”, explicó Rodrigo López, socio
en la empresa.

Informe especial

Importación y exportación de
mercaderías
Comercio exterior 

El comercio exterior no es tarea fácil;
es muy complejo y variable. En principio,
el Código aduanero, Ley 22.415, esta-
blece las políticas locales específicas y
los procedimientos que rigen el co-
mercio exterior, incluyendo el ingreso,
la salida, el transporte y el control de
bienes. Asimismo, como miembro de
la Organización Mundial del Comercio
(OMC), Argentina adhiere a sus princi-
pios y se rige por sus normas; y también
está suscripto a los Acuerdos Multila-
terales sobre el Comercio de Mercancías,
al Acuerdo General sobre el Comercio
de Servicios (AGCS) y al Acuerdo sobre
los Aspectos de los Derechos de Pro-
piedad Intelectual relacionados con el
Comercio (ADPIC). Por último, Argentina
es miembro fundador del MERCOSUR,
que conforma junto con Brasil, Paraguay
y Uruguay desde la firma del Tratado

de Asunción el 26 de marzo de 1991.
Esta unión aduanera implica la libre
circulación de bienes, servicios y factores
productivos entre los países, entre otros
beneficios.

El primer requisito para realizar una
operación de exportación o importa-
ción es estar inscripto en el Registro
de Exportadores e Importadores de la
República Argentina. Esta inscripción
se hace en la Dirección General de
Aduanas (DGA); es obligatoria, se realiza
una sola vez y es válida para efectuar
operaciones de exportación y/o im-
portación dentro del territorio nacional.
Pueden inscribirse personas físicas o
jurídicas: el trámite se inicia en la página
web de la Administración Federal de
Ingresos Públicos (AFIP), ingresando
con clave fiscal. Luego, el interesado
debe realizar la presentación de la do-

C
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cumentación solicitada en la DGA. Tam-
bién es necesario resaltar que, en la
actualidad, por medio de la tecnología,
los tiempos de trámite son mucho me-
nores y más sencillos para toda empresa
y/o persona física que cumpla con los
requisitos exigidos por las autoridades
competentes.

EXPORTACIONES
Para exportar un producto determi-

nado, el exportador debe conocer el
procedimiento aduanero a realizar, el
régimen de reintegros dispuesto por
el Estado para ese producto y el régimen
de derechos a la exportación vigente,
entre otros conceptos. Según lo define
el Código aduanero, exportar es “la ex-
tracción de cualquier mercancía de un
territorio nacional aduanero”. Al extraer
esa mercadería se le determina un des-
tino, que puede ser definitivo (en el
caso de los productos destinados para
el consumo) o suspensivo (que com-
prende exportaciones temporarias y
mercaderías en tránsito).

“Desde Regional Cargo le ofrecemos
al cliente, como primera medida, ase-
soramiento en materia logística y adua-
nera”, explicó López. “También ofrece-
mos servicio puerta a puerta, con des-
pacho de aduana incluido, transporte
local y transporte en destino; es decir
que el cliente puede dejar toda la ope-
ratoria en manos de la empresa”.

“Estamos muy enfocados en el servicio.
Ofrecemos soluciones personalizadas
para cada cliente, pero nuestra misión
principal es que esté informado. Consi-
deramos que el cliente siempre tiene
que estar al tanto del movimiento y los
tiempos de la logística de su mercadería,
porque esto le permitirá proyectar tanto
su producción como sus ventas y podrá
comunicarle a sus propios clientes los
tiempos de entrega de sus productos.
Nuestro trabajo tiene que realizarse en
una estrecha comunicación con nuestros
clientes, a fin de evitar costos adicionales
por la demora en la terminal aeroportuaria
o por estadías innecesarias en depósitos
fiscales o en la misma terminal. Este tipo
de cosas tienen un impacto directo en
el producto; una buena gestión de estos
factores permite mantener precios mucho
más competitivos”, remarcó el directivo
de Regional Cargo S.A. acerca de las ven-

tajas de contar con una empresa con
experiencia que solucione de manera
integral el tránsito de mercaderías.

IMPORTACIONES
El Código aduanero establece como

importación “la introducción de cual-
quier mercancía al territorio nacional
aduanero general desde un destino
que no revista esa categoría”. También
se consideran “mercadería” las locacio-
nes y prestaciones de servicios realizadas
en el exterior, los derechos de autor y
los derechos de propiedad intelectual. 

Como en el caso de las exportaciones,
también aquí se distinguen dos tipos
según su destino. Las definitivas son
importaciones destinadas al consumo.
Mediante esta modalidad, la mercadería
importada puede permanecer por un
tiempo indeterminado dentro del te-
rritorio aduanero, siendo posible su
valorización para la aplicación de los
tributos y las tasas correspondientes.
Las suspensivas, por otro lado, incluyen
las importaciones temporarias, de trán-
sito y de depósito de almacenamiento.
Pueden permanecer con una finalidad
y por un plazo determinado dentro
del territorio aduanero, quedando so-
metidas, desde el mismo momento
de su libramiento, a la obligación de
ser reexportadas para consumo con
anterioridad al vencimiento del plazo
establecido.

“Como ya dijimos, tanto la información
como los plazos son sumamente im-
portantes para el cliente. En cuanto a
los plazos, se trata de optimizar los re-
cursos para lograr un tránsito efectivo,
en tiempo y forma. Cuando hablamos
de información, nos referimos a que

todo aquel que esté trayendo mercadería
desde el exterior debe estar en pleno
conocimiento tanto de las normativas
aplicables como de las certificaciones
que deben cumplir para poder ser in-
gresadas en el país”, detalló López
acerca de la operatoria para la impor-
tación de mercaderías. Asimismo, es
fundamental tener toda la documen-
tación lista antes de importar cualquier
producto, para evitar demoras en los
plazos de entrega.

MEDIOS
Ingresar o sacar mercaderías del país

suele involucrar más de un medio de
transporte, según el servicio contratado
o el movimiento de cargas que se re-
quiera. A continuación, sintetizamos
los medios utilizados, explicados por
Rodrigo López:
• Marítimos: es uno de los modos más

antiguos y utilizados para el movi-
miento de mercadería desde y hacia
cualquier parte del mundo. Desde
los primeros tiempos fue la principal
herramienta del comercio interna-
cional, ya que permite mover grandes
volúmenes de mercadería a un bajo
costo. “Nuestra experiencia y conoci-
miento agregan valor a este servicio,
ya que nos permiten lograr la mejor
combinación entre costo y tiempo
de tránsito en función de los requisitos
del cliente y/o la mercadería”.

• Aéreos: el avance tecnológico permitió
ganar los cielos y acercar a proveedores
y clientes a través del transporte aéreo;
su principal característica y ventaja
radica en la velocidad de conexión
entre dos puntos. “En Regional Cargo
contamos con todos los conocimien-



www.ppa.com.ar


www.zksoftware.com.ar
www.facebook.com/Argentina.ZKSoftware
http://plus.google.com/+ZksoftwareAr




< 114

Informe especial

tos técnicos en materia de seguridad
aeronáutica para el manejo y trans-
porte de cargas secas, perecederas o
mercadería peligrosa, y tenemos la
posibilidad de trabajar con las mejores
aerolíneas del mundo”.

• Terrestres: el comercio internacional
no solamente radica en unir conti-
nentes. El tráfico con países vecinos
no debe descuidarse, por lo que cubrir
las principales rutas terrestres que
unen Argentina con Brasil, Chile, Pa-
raguay, Uruguay y Bolivia también es
importante. “El transporte terrestre
también surge como un adicional al
transporte marítimo y/o aéreo para
realizar una entrega puerta a puerta
a nivel internacional o bien completar
una distribución en una determinada
zona del país”.
Más allá de que los medios conven-

cionales puedan utilizarse de manera
única, las empresas dedicadas a la lo-
gística de mercaderías también suelen
combinar una o dos de estas opciones.
Este es un servicio multimodal, y consiste
en la utilización de más de un medio de
transporte por diferente vía con un mis-
mo documento de transporte. Es clave
para acceder a clientes que requieren
de un tratamiento más específico.

Según señala Rodrigo López, hay al-
gunas mercaderías a las que, por sus
características de peso reducido o su
valor, se les puede ofrecer un servicio
de courier. “Principalmente se utiliza
este servicio para el envío de muestras
sin valor comercial, además de docu-
mentación importante”, explicó.

Sin embargo, el servicio de logística
no consiste solamente en el transporte
de mercancías. Regional Cargo S.A.
también pone a disposición de sus
clientes algunos servicios que agregan
valor a su propuesta. Entre ellos:
• Seguros: ofrece coberturas de seguro

internacional de mercadería que res-
guardan el valor de las cargas de sus
clientes ante cualquier eventualidad
que pudiera surgir a lo largo de la ca-
dena de suministro.

• Web tracking: una herramienta fun-
damental para cualquier importador
o exportador, que permite controlar
todo el proceso de manera online.
Tanto el seguimiento de la mercadería
como todas las operaciones históricas
se pueden consultar dentro del sito
web de Regional Cargo.

• Embalaje: un correcto embalaje es
tan importante como la misma mer-
cadería. Un servicio clave, entonces,
consiste en asesorar a los clientes
sobre el mejor modo de acondicionar
sus mercaderías teniendo en cuenta
su peligrosidad, el transporte en el

ORGANISMOS CERTIFICADORES

Algunos productos requieren la intervención de organismos oficiales para
acreditar su calidad y autorizar su comercialización desde el país al exterior.
Entre ellos:
• Alimentos para consumo humano �Instituto Nacional de Alimentos (INAL).
• Productos, subproductos y derivados de origen animal no alimentarios
�Servicio Nacional de Sanidad Animal (SENASA).

• Vegetales y derivados no alimentarios, productos agroquímicos y biológicos
�Instituto Argentino de Sanidad y Calidad Animal (IASCAV).

• Elementos y materiales nucleares �Comisión Nacional de la Energía Atómica
(CNEA).

• Medicamentos o productos destinados a la salud humana �Secretaría de
Salud Pública de la Nación.

• Estupefacientes y psicotrópicos �Secretaría de Programación para la Prevención
de la Drogadicción y Lucha contra el Narcotráfico de la Nación.

• Flora y fauna �Secretaría de Ambiente y Desarrollo Sustentable de la Nación.
• Libros y demás impresos e ilustraciones que contengan material cartográfico
�Instituto Geográfico Nacional (IGN).

que será movida y el tiempo de tránsito
que tendrá que soportar hasta llegar
a destino. Este servicio se completa
con la toma de fotos de cada bulto,
pallet, caja o pieza embalada para
dejar registro y control desde el mo-
mento en que comienza su viaje.

• Aduana: las gestiones ante la Aduana,
la correcta clasificación arancelaria, el
seguimiento en la intervención de
los distintos organismos estatales y
la concreción de los despachos a plaza
o de exportación le corresponden al
equipo de profesionales de Regional
Cargo, que cuenta con todo el cono-
cimiento técnico y jurídico para resolver
de manera eficaz los procesos adua-
neros para importación o exportación
de mercaderías.
“Por todos los servicios descriptos,

por la responsabilidad con la que los
llevamos a cabo y por la constante
conformidad expresada por nuestros
clientes, consideramos que somos uno
de los líderes regionales en logística y
transporte internacional. Brindamos
soluciones integrales que cumplen con
las necesidades y requerimientos de
nuestros clientes, a un costo competitivo
y con altos estándares de calidad”, con-
cluyó Rodrigo López.

CERTIFICACIÓN DE PRODUCTOS
Algunos mercados internacionales

ofrecen acceso preferencial a una serie
de productos nacionales, para lo cual
deben cumplir una serie de reglamen-
taciones.
• Certificado de origen: para que una

mercadería reciba el tratamiento pre-
ferencial establecido en un acuerdo
comercial es preciso establecer que
dicha mercadería ha sido efectiva-
mente producida en alguno de los

territorios firmante de ese acuerdo.
Esta condición se acredita formal-
mente mediante el certificado de ori-
gen. En nuestro país, esos certificados
son emitidos por instituciones privadas
bajo la supervisión del Ministerio de
Industria, entre las que se incluyen la
Asociación de Importadores y Expor-
tadores de la República Argentina
(AIERA), la Cámara de Exportadores
de la República Argentina (CERA), la
Cámara de Comercio, Industria y Pro-
ducción de la República Argentina
(CACIPRA) y la Cámara Argentina de
Comercio (CAC), entre otros.

• Certificación de normas técnicas, sa-
nitarias y fitosanitarias: este proceso
verifica condiciones tales como con-
tenido, composición, fabricación, em-
balaje, etiquetado, calidad, sanidad y
embarque de una mercadería.  �

Rodrigo López
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Nacido como iniciativa de tres compañías globales, ONVIF hoy es un estándar amplio que incluye disciplinas

que trascienden los productos de video. Así como, en la actualidad, video, datos y control de accesos están

alcanzados por ONVIF, es natural pensar que pronto llegará el turno de las alarmas de intrusión.

NVIF fue fundado en el 2008
por Axis, Sony y Bosch para

crear un estándar global para la segu-
ridad física de la interfaz de los pro-
ductos basados en IP (Proveedores de
Internet, por sus siglas en inglés).La
organización fue desarrollada para brin-
dar mayor flexibilidad y libertad de
elección, para que instaladores y usua-
rios finales puedan seleccionar y com-
binar productos de una gama de fa-
bricantes. 
La interoperatividad del producto es
el fundamento de ONVIF. Y, aunque
parezca complejo, es un concepto re-
lativamente simple: es la habilidad de
un producto o sistema para funcionar
con otro producto o sistema, aunque
sean de diferentes marcas o de dife-
rentes fabricantes. 
En sus primeras etapas, los miembros
de ONVIF pertenecían a la industria
manufacturera solamente. Pero en los
últimos años, la membrecía se abrió
a consultores y diseñadores de siste-
mas, integradores de sistemas, usuarios
finales y también medios. 

O

Tecnología

Guía ONVIF para principiantes

LA IMPORTANCIA DEL ESTÁNDAR
Los estándares son esenciales en el
mundo de las redes, debido a la amplia
variedad de componentes físicos y pro-
gramas (hardware y software) dispo-
nibles en el mercado; existen para ase-
gurar la compatibilidad del diseño de
las redes. Una de las necesidades más
comunes del mercado es una interfaz
común que permita conectar fácilmente
tecnologías de varios grupos de fabri-
cantes, tanto para las adquisiciones
actuales como para las actualizaciones
del futuro. Esto evita que los usuarios
finales estén obligados a utilizar solu-
ciones de un solo fabricante por toda
la vida útil del sistema. 
El uso de productos afines a las normas
de ONVIF puede reducir significativa-
mente el tiempo utilizado en el diseño
y proceso de instalación, ya que los
dispositivos y los clientes se comunican
mediante la interfaz estándar de ONVIF
en lugar de depender de integraciones
únicas entre los dispositivos particulares
y los programas para video o de control
de accesos.
En resumen, ONVIF puede brindar a
consultores, usuarios finales e integra-
dores varias ventajas, entre las que se
encuentran:
•  Interoperatividad confiable desde el

inicio.
• Libertad de no estar obligado a ad-

quirir productos protegidos por la
marca de un fabricante.

•  Simplificación en el diseño y la insta-
lación de sistemas.

• Seguridad de la inversión usando una
interfaz única para las futuras actua-
lizaciones.

PERFILES ONVIF ACTUALES
Los perfiles ONVIF son una parte del
estándar general: agrupan conjuntos
de características similares para hacer
selecciones de productos que sean
más fáciles para los usuarios finales,
consultores e integradores de sistemas.
Los productos deben ajustarse a uno
(o más) de los perfiles específicos de
ONVIF, que hoy son los siguientes: 
• Perfil S para descarga de video y

audio basados en IP. Incluye descarga
de video y audio, control de enfoque,
dirección y salida remotos, y confi-
guración de video y multidifusión.

•  Perfil G para almacenamiento y bús-
queda digital de datos (Edge). Incluye
configuración, pedido y control de
grabación desde dispositivos afines
y recepción de descargas de audio y
metadatos.

•  Perfil C para control de acceso basado
en IP. Incluye información y configu-
ración del sitio, manejo de eventos y
alarmas y control de acceso.

•  Perfil Q para una configuración sencilla.

Per Björkdahl
Miembro directivo del comité
ONVIF 
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Incluye funcionabilidad desde el inicio
y una configuración fácil y segura.

¿Qué es lo que hace a un producto
que sigue un estándar ONVIF? ¿Cómo
saber si se ajusta o no al estándar? Es
bastante simple: cuando un producto
cumple estándares ONVIF, indica que
el cliente o el dispositivo trabajan con
otros productos que también lo cum-
plen. Por ejemplo, un dispositivo Perfil
G está diseñado para trabajar con un
cliente Perfil G.
Como especificador de sistema, usuario
final o integrador, la manera segura de
determinar si un producto cumple ofi-
cialmente con uno o más perfiles de
ONVIF es verificar si el producto está
listado en el sitio www.onvif.org/Fin-
daProduct/ProfileProducts.aspx. Los fa-
bricantes con productos enumerados
como conformes en el sitio web (es
decir, que cumplen el estándar) com-
pletaron un proceso formal y sometie-
ron la documentación oficial y resulta-
dos de pruebas del producto a ONVIF.

EDUCANDO A LA INDUSTRIA
ONVIF quiere asegurarse de que los
consultores, integradores de sistemas
y usuarios finales conozcan los benefi-
cios de los estándares y la libertad de
elección que conlleva su implementa-
ción. Uno de los mayores beneficios
de la estandarización es la capacidad
de elegir la mejor y más apropiada cá-
mara, NVR o controlador de puertas y
asegurar que la expansión futura de
un sistema físico de seguridad conti-
nuará siendo posible gracias a la com-
patibilidad del equipo instalado. 
La retroalimentación es crucial para el
éxito de los estándares: ONVIF solicita

esa retroalimentación del mercado en
las rondas de negocios y por vía de
Plugfests de desarrolladores, analiza-
dores de mercado y discusiones de
juntas. Estos canales abiertos para co-
municación crean un diálogo de primera
mano con la comunidad de seguridad
pública y ayudan a que ONVIF y su tra-
bajo permanezcan relevantes, efectivos
y beneficiosos.  

MIRANDO AL FUTURO
En estos primeros ocho años, ONVIF
creció rápidamente en tamaño y for-
taleza y tanto el estándar como IP han
experimentado un rápido despliegue.
Teniendo esto en cuenta, los próximos
años se enfocarán no solo en moverse
hacia adelante en las áreas técnicas,
sino en concentrarse en refinar el pro-
ceso de estandarización en general.
Un fuerte enfoque en el proceso de
conformidad asegurará la calidad de
la especificación y su aceptación con-
tinuada en el mercado.
Al inicio, el enfoque de ONVIF era la vigi-
lancia por video. Al mismo tiempo, ONVIF
reconoció la necesidad de especificaciones
en otros segmentos de la industria: los
consultores, integradores y usuarios finales
demandaban una mayor interoperatividad
entre marcas y soluciones. 
Los próximos perfiles de ONVIF podrán
incluir nuevos avances en controles fí-
sicos de acceso o un segmento nuevo
del mercado como las alarmas de in-

trusión, ambos nichos que se ven como
próximos pasos naturales.
Por último, aunque los movimientos de
ONVIF estarán determinados por sus
miembros, los consultores, integradores
y usuarios finales en el mercado serán
quienes finalmente trazarán el curso de
este estándar en los años venideros.

ACERCA DE ONVIF
En mayo de 2008 Axis, Bosch y Sony
acordaron establecer un foro abierto
para lograr la interoperabilidad global
de sus productos bajo un mismo es-
tándar, dando origen al Open Network
Video Interface Forum, ONVIF. En no-
viembre de ese mismo año, el foro fue
legalmente constituido y abierto para
todos los fabricantes e interesados en
sumarse a la iniciativa.
ONVIF está enfocado en acelerar la
adopción del video en red en el mer-
cado de seguridad a través de un es-
tándar global de interfase abierta.
La interfase ONVIF, desde su concepción,
proporciona interoperabilidad entre
productos de video en red, sin importar
el fabricante. Como consecuencia de
ellos, se facilitará la tarea de usuarios fi-
nales, integradores, consultores y fabri-
cantes de explotar al máximo las posi-
bilidades ofrecidas por el video en red,
resultando en soluciones más flexibles
y efectivas en costo, expansión en las
oportunidades de mercado y reducción
del riesgo. �
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star en un lugar seguro está bien,
pero eventualmente debemos

salir. Es entonces cuando los delin-
cuentes pueden vulnerar la seguridad
del lugar, ya sea con ataque directo o
a través de las personas que salieron
(robo/secuestro/amenaza).

Se conocen dos tipos de ataques:
uno es hacia quien sale y lo que pueda
tener (dinero, valores o la posibilidad
de obtener rescate) y el otro es hacia
el lugar del que se egresa, ya sea por
descuido o por apuro (pocos son los
que miran atrás cuando se van). Para
minimizar el riesgo al salir, la visualiza-
ción del exterior y las puertas esclusa
son los métodos más simples y difun-
didos. Asimismo, se debe prestar es-
pecial atención al entorno, ya que uno
puede ser "marcado" por algún cóm-
plice o por cámaras disimuladas con
el fin de robo o secuestro. Los espejos
y las cámaras exteriores brindan amplia
visualización preventiva y puertas que
se bloquean automáticamente al tras-
pasarlas permiten aislar el exterior con
una cámara de contención adicional,
evitando la entradera cuando alguien
sale sin prestar atención.

Es frecuente que uno mire al piso al
salir (y al ingresar). Sin embargo, uno
muy pocas veces mira hacia el dintel

(la parte superior del marco de la puer-
ta). Allí es donde los criminales suelen
colocar una pieza de madera o metal
para que, una vez abierta la puerta,
bloquee el cierre normal interponién-
dose por basculamiento gravitatorio
o por muelle resorte. De la misma ma-
nera, uno de los mayores enemigos
de los usuarios es el tan conocido cie-
rrapuerta hidráulico: si uno se confía
demasiado en el cierre automático
puede quedar desprotegido y la puerta
sin cerrar, permitiendo el ingreso de
cualquiera. También, los días de lluvia
y humedad alta, las bisagras de las
puertas suelen ponerse más pesadas,
lo que les hace ganar fricción y resis-
tencia al movimiento, tanto que suelen
frenar el cierrapuertas hasta el punto
que solo arrime y no llegue a acerrojar.
Lo mismo puede suceder en los días
de viento: especialmente si se ha dejado
alguna ventana abierta en el pasillo, la
puerta puede no terminar de cerrar y
pocas veces el que sale verifica que
haya acerrojado correctamente, a veces
por no ser consciente de lo grave del
hecho y otras veces porque no quiere
quedarse parados en la puerta y ser un
blanco posible de robo.

También es común que los delincuen-
tes coloquen una fina pero resistente
oblea de metal sobre los orificios donde
traba la cerradura y el pestillo, impidiendo
que se cierre. Colocar solamente un
magnético no es del todo confiable, ya

que si la puerta arrima pero el
pestillo no traba dará una falsa
seguridad de cierre. En estos
casos, un detector de puerta
electrónico sirve para invalidar
este accionar con la compro-
bación del acerrojamiento co-
rrecto de la puerta.

AUTOS Y COCHERAS
Siempre es más práctico y seguro salir

montado en un vehículo que hacerlo

caminando, debido a la velocidad de
fuga y a la distancia que ofrece el habi-
táculo del automóvil. Sin embargo, ante
un ladrón dispuesto a disparar, no ofrece
tantas seguridades si no se cuenta con
blindaje. Las cocheras también deben
protegerse con doble retención y verificar
que la esclusa interna cierre antes de
abrir la de calle, para lo cual se puede
usar una placa de control de esclusa. 

Si no se puede colocar doble portón
físico, al menos debería colocarse una
barrera de detección para notificar cuan-
do un intruso pasa detrás de un vehículo
sospechosamente.

Muchos sistemas de control de in-
cendio y aviso temprano colocados en
cocheras, al activarse, disparan un aviso
sonoro y liberan los portones para per-
mitir la evacuación de personas que
se encuentren dentro del área afectada
y la disipación del humo.

No se suele pensar que algo tan útil y
necesario para la vida de las personas
pueda ser saboteado. Sin embargo los
ladrones, desactivando la sirena y dis-
parando un sensor de fuego o humo,
podrían ser capaces de abrir los por-
tones. Con el viejo y conocido cigarrillo
y unos fósforos envueltos en servilleta
de papel con harina de mandioca pue-
den generar suficiente humo instan-
táneo como para despertar al sensor
de humo más perezoso, incluso de for-
ma remota y a voluntad. Asimismo, el
láser verde utilizado en cirugía, que se
vende libremente en mercados elec-
trónicos y páginas de internet, tiene
suficiente temperatura para cortar un
cable de sirena a 8 metros y disparar
cualquier sensor de temperatura. Por
eso es necesario cubrir de la vista ex-
terior los sensores, proteger de la ma-
nipulación a las sirenas de todo tipo
cubriendo los cables con caño metálico
fijo o flexible y prever aireación natural
y forzada en estos espacios. Controlando
que los portones de calle se accionen
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En esta segunda entrega de consejos para evitar situaciones inseguras, el autor aborda el tema del egreso

de lugares protegidos y los riesgos no previstos por sistemas de seguridad comunes, y ofrece una serie

de alternativas para mejorar la seguridad del usuario.

E

Claudio Javaloyas
SEdeAP Argentina
sedeap@yahoo.com.ar

Cómo  minimizar situaciones de riesgo

Consultoría técnica

El egreso y las salideras

Sentirse segura/o en lugares como la propia casa, la
oficina o un club es algo que la persona siempre
agradece. Los temores se inician cuando debe alejarse
de ellos, momento en que debe extremar precauciones. 
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únicamente con el paso de los vehículos,
detectándolos por volumen, masa o
presión de pisada, más un acceso de
emergencia para apertura manual des-
de el interior, se pueden minimizar
estos y otros riesgos asociados. 

También resulta útil y apropiada la
iluminación a muy baja altura, que de-
limite la ruta de escape o salida tanto
en emergencia como en uso cotidiano.
La mejor opción suelen ser los ilumi-
nadores multiLED de bajo consumo y
alta vida útil, que se colocan en zócalos
y marcan el camino como si fuera una
pista de aterrizaje. También pueden
colocarse en pared perimetral a 2 m.
del piso como tira de luz para iluminar
globalmente el espacio. Otros segmentos
se pueden usar en las columnas o ceni-
talmente en cada espacio de cochera;
funcionan con 12 V, lo que los hace ide-
ales tanto para luz de emergencia a ba-
tería como para luz cotidiana. Los listones
reflectivos también ayudan a la marca-
ción, incluso algo tan barato como unas
líneas de pinturas sintéticas comunes
recubiertas con microesferas de vidrio,
tal como se usa en las calles, es útil.

Verificar la zona antes de salir y mirar
atrás al irse es la mejor forma de cubrir
casi todas las precauciones básicas para
estas salideras; mucho mejor si lo controla
quien se queda dentro. Pero si nadie
queda (por ejemplo si se están recibiendo
visitas o acomodando las valijas de las
vacaciones), puede usarse un sistema
de centinela automático que dé aviso
en caso de ser reducido por los ladrones
en el frente de su casa. Estos dispositivos
se activan “haciendo nada” y “quedándose
quieto”, tal como suelen ordenar los asal-
tantes; incluso puede detectar la situación
con las manos levantadas o tirado en el
piso. Un tema debatible es si, en estos
casos, donde el delincuente tiene al
rehén, las alarmas deben ser sonoras
para alejarlo, como se usan las alarmas
vecinales, o en cambio deben ser silen-
ciosas para no tentarlo a matar a la
víctima si se pone nervioso por el ruido.
Debemos ser conscientes de que una
cámara de video no impide el robo, ni
siquiera lo abrevia, y se ha comprobado
que incluso cuando la víctima entrega
todo sin resistir, puede salir herido gra-
vemente.

OFICINAS Y BANCOS
Si debe hacer trámites en oficinas o

bancos, especialmente si transporta
dinero o valores, debe extremar la ob-
servación del entorno al salir, ya que
puede ser “marcado” por un cómplice
interno como objetivo para los ladrones
que esperan afuera. Debe prevenirse
de quien lo mire con curiosidad y de
quienes estén con celulares o transmi-
sores en las manos o tengan las manos
sospechosamente en los bolsillos.

Se puede llevar un dispositivo “chillón”
de bolsillo, como los que usan alpinistas
y bomberos, para hacerlo sonar si es
atacado. También puede colocarse
dentro del maletín o cartera para que,
si se lo arrebatan, comience a chillar
la sirena al alejarse el dispositivo, obli-
gando al ladrón a tirar el botín para
darse a la fuga, ya que nadie va a
querer llevarse corriendo un bulto con
sirena que lo delate. También los dis-
positivos chillones o de SOS son útiles
para personas menudas o de apariencia
más indefensa, sobre todo si se movi-
lizan en transporte público en horario
nocturno o por espacios menos con-
curridos. Asimismo, el gas pimienta o
el PPQ suelen ser bastante agresivos
para los asaltantes, particularmente
en casos donde la intención no se
limita al robo.

Moverse acompañado de un cola-
borador también minimiza los asaltos,
pero puede volverlos más agresivos,
por lo que es bueno que el acompa-
ñante mantenga poca distancia, camine
cerca y no vaya charlando, como si no
fuera su guardaespaldas; así le será
más fácil sorprender al atacante o blo-
quearle el paso en la fuga. �

Chillón

Delicuente
Centinela

Vivienda Cochera
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a seguridad es un aspecto que, ac-
tualmente, es transversal a todas

las industrias. Cualquier tipo de organi-
zación, ya sean edificios industriales,
hospitales, bancos, hoteles, supermer-
cados o hasta faenas donde se realizan
extracciones de minería, requieren sis-
temas que les permitan monitorear
cada detalle con el fin de trabajar en
forma ordenada y segura. Sin embargo,
las particularidades de cada negocio
junto con las demandas cambiantes y
dinámicas que el mercado vive actual-
mente exigen que la tecnología ofrezca
herramientas cada vez más personali-
zadas. Entonces, ¿cuáles son las ten-
dencias que marcarán el manejo de la
integración de la seguridad electrónica
a estas industrias tan distintas entre sí?

En primer lugar, la clave es entender
las necesidades que tienen en común.
En entornos donde circulan muchas
personas, que trabajan con diversas
herramientas, que requieren del uso
maquinarias complejas, que necesitan
gestionar un stock muy amplio o que
deben manejar importantes cifras de
dinero, existen diversas situaciones de
las que se debe estar prevenido. Si bien
cada industria cuenta con estas carac-
terísticas en mayor o menor medida,
todas tocan puntos en común y se debe
estar atento a: posibles causas de in-
cendio, las personas que ingresan/egre-
san a las instalaciones para detectar in-
trusos, el stock que utilizan o venden,
emergencias médicas, etc. Será clave,
entonces, estar preparados para realizar
detecciones a tiempo o, en caso de que
suceda un evento en particular, que se
puedan tomar las medidas acordes.

En este contexto, los especialistas en
seguridad electrónica no solo deben
pensar en las soluciones para cada una
de estas cuestiones sino que también
necesitarán presentarlas de un modo
coordinado y estratégico. La integración
de diferentes factores pertenecientes
a sistemas separados en una plataforma
única permite una mayor velocidad
de respuesta frente a situaciones y ries-
gos y ofrece una mayor capacidad de
resolución debido a que cada  producto
(cámaras, detectores, sensores) aportará
parte de la información necesaria para
actuar correcta y coordinadamente.
Este tipo de sistemas se denominan
soluciones integradas.

Podríamos citar como ejemplo el seg-
mento industrial: por ejemplo, una fá-
brica donde trabaja una importante
cantidad de obreros que están en cons-
tante contacto con maquinarias o ar-
tefactos sensibles. En este caso, es fun-
damental contar con un sistema de
control de acceso que determine quie-
nes ingresan/egresan a los diferentes
puntos clave de la fábrica. Además,
será necesario complementarlo
con un sistema CCTV que moni-
toree las actividades y ayude a
prevenir y detectar casos de hurto
o robo. Por último, se puede adi-
cionar un sistema de detección y
extinción de incendios para poder
dar aviso ante posibles cortocir-
cuitos de las maquinarias o cual-
quier tipo de riesgo que surja dentro
de la instalación. La articulación de
estas tres herramientas permitirá un
funcionamiento ordenado y seguro de
la fábrica.

Finalmente, la personalización será
lo que marcará el mayor diferencial.
Tal como se describió anteriormente,
cada industria cuenta con sus particu-
laridades y será fundamental contar
con sistemas que se adapten a la di-
námica de trabajo de cada una de

ellas. Sabemos que el objetivo es el
mismo: generar espacios seguros y or-
ganizados donde se pueda trabajar en
tiempo y forma. Pero la disposición y
la utilidad de cada herramienta son
diferentes; entonces, para lograr un
sistema eficiente será necesario realizar
un análisis exhaustivo de la instalación
en cuestión y adaptar cada aplicación
a los espacios y sus funcionalidades.

El negocio ya no funciona con solu-
ciones estandarizadas que se aplican
en diferentes entornos; hoy prevalece
el desarrollo de proyectos a medida
de cada cliente, con sus necesidades
específicas. La solución integrada debe
ser idónea para detectar la pérdida de
activos, la falta de operaciones/pro-
ducción por daños ocasionados, sal-
vaguardar las vidas de las personas
que integran a la organización y prevenir
accidentes de trabajo. Conocer las par-
ticularidades de cada industria hará
más efectivo el funcionamiento de
cada herramienta aplicada y, en con-
secuencia, se generará un mayor retorno
de inversión para la compañía.

Sabemos que el camino para crear
un sistema de seguridad exitoso implica
conocer las necesidades, pensar en es-
quemas integrados y diseñar proyectos
que permitan adaptarlos a cada acti-
vidad. Esta es una era en la que los es-
pecialistas en seguridad electrónica
deben valerse de los continuos avances
de la tecnología y sus posibilidades
para continuar desarrollando soluciones
innovadoras que puedan ser adaptables
a las diferentes industrias. �
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En la actualidad, la seguridad es un aspecto requerido por todo tipo de industria y organización. Sin

embargo, el pedido ya no es por sistemas aislados sino que se buscan diseños y herramientas que

unifiquen seguridad con productividad.

L

Carlos Camogli
Gerente de Mercados verticales
de Tyco Integrated Fire&Security
Argentina

Aplicaciones y tendencias para un funcionamiento exitoso

Mercados verticales

Soluciones integradas

“Las empresas exitosas hoy no son aquellas que
ofrecen una solución estandarizada, que se aplica en
un entorno específico, sino aquellas que desarrollan
proyectos a medida del cliente según sus necesidades
específicas”
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Ante un caso puntual, y para prevenir eventuales inconvenientes legales, es necesario conocer cuáles

son, efectivamente, las bandas radioeléctricas habilitadas para operar o prestar un servicio a terceros.

e sorprendí cuando un cliente
me comentó que le habían

ofrecido un sistema de alarmas por
vínculo radioeléctrico que no requería
licencia ni ningún otro tipo de permiso,
ya que operaba en banda libre de 902
a 928 MHz.

En principio no descarté la posibilidad,
porque si bien estaba convencido de
que esa banda no estaba habilitada
para ese tipo de uso, nunca se puede
estar seguro de que no haya habido
alguna modificación en las reglamen-
taciones y que yo no hubiera llegado
a informarme al respecto. Ante la in-
quietud, me dirigí a los profesionales
del Ente Nacional de Comunicaciones
(ENACOM) que manejan el tema de
las frecuencias, quienes me confirmaron
que no había habido ninguna modifi-
cación al respecto y que la citada banda
seguía estando reservada exclusiva-
mente para uso privado.

Ante esa certeza, advertí a mi cliente,
con el cual tengo una relación de varios
años, que se abstuviera de aceptar el
ofrecimiento porque corría el riesgo

M

Ing. Luis  Marcos
Kancepolsky
Mat. COPITEC 373 
kancepolsky@gmail.com

El espectro radioeléctrico

de que una inspección de los organis-
mos correspondientes o alguna de-
nuncia mal intencionada le representara
el decomiso de equipos y, como con-
secuencia, tener que dejar de prestar

el servicio, con los demás inconvenien-
tes que eso ocasiona. Incluso podía
llegar a enfrentar la posibilidad de de-
nuncias penales por parte de algunos
clientes usuarios de ese servicio.

Opinión profesional

Confusión en el uso de bandas libres

USOS TECNOLOGÍAS

BANDAS DE FRECUENCIAS

902 a 928 MHz 2400 a 2483,5 MHz 5150 a 5250 MHz 5250 a 5350 MHz
5470 a 5600 MHz
5650 a 5725 MHz

5725 a 5850 MHz

USO
PRIVADO

SEE
Res. SC 302/1998

Res. CNT 3102/1992
Res. SC 302/1998

Res. SC 302/1998
Res. CNT 3102/1992

OFDM
(Técnicas distintas

de SEE)

Res. SC 226/2008
Res. SC 127/2012

Res. SC 213/2004 Res. SC 127/2012 Res. SC 288/2002
(PaM)

Res. SC 226/2008
Res. SC 127/2012

Res. SC 288/2002
(5725 MHz a 5825 MHz)

(PaP)

USO
PRESTADOR

SEE
Res. SC 463/2001
Res. SC 264/2004

Res. SC 127/2012
Res. SC 463/2001
Res. SC 264/2004

OFDM
(Técnicas distintas

de SEE)
Res. SC 213/2004 Res. SC 127/2012 Res. SC 127/2012 Res. SC 261/2005

SISTEMAS DE BANDA ANCHA EN MODALIDAD COMPARTIDA

Según consta en el ENACOM, las
bandas de frecuencias destinadas en
Argentina para los sistemas de banda
ancha en modalidad compartida son
las siguientes: 

- 902 MHz a 928 MHz.
- 2400 MHz a 2483,5 MHz.
- 5150 MHz a 5350 MHz.
- 5470 MHz a 5600 MHz.
- 5650 MHz a 5850 MHz.
Estas bandas de frecuencias son de-

nominadas en el sector como “bandas
no licenciadas”, aunque esta termi-
nología no es aplicable en la legislación
nacional. La banda se autoriza ínte-
gramente a las estaciones radioeléc-
tricas, sin subdivisión de canales, bajo
ciertos requerimientos básicos de con-
vivencia , tales como límites de po-
tencia o de densidad de potencia ra-
diada, ancho de banda mínima, etc.

La coordinación corre por cuenta de
los usuarios, pero se apoya principal-
mente en la inmunidad contra inter-
ferencias, propia de la tecnología em-
pleada, y en el modo de acceso múltiple
a la banda. Asimismo, corresponde

aclarar que la actividad de las estaciones
radioeléctricas no está garantizada
contra interferencias perjudiciales que
puedan provenir de la operación de
otras estaciones autorizadas. 

Para la gestión de la autorización de
una determinada frecuencia de ope-
ración, lo primero que debe determi-
narse es la utilidad que se le dará al
sistema a implementar, el cual puede
ser para uso privado o para prestar
un servicio. La modalidad de prestador
está orientada a dar un servicio a ter-
ceros, para lo cual se requiere la ob-
tención de la licencia única de pres-
tación de servicio de telecomunica-
ciones antes de la autorización de la
frecuencia. Cuando el sistema se utiliza
para uso privado, solo es necesario
gestionar la autorización de las fre-
cuencias a emplear. 

De acuerdo a su modo de explota-
ción, a las bandas de frecuencias y a
las tecnologías que se pretendan im-
plementar, se involucran diferentes
resoluciones, como se muestra en el
siguiente cuadro comparativo.
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Muchas veces la solución a una instalación de incendios no aparece en una normativa escrita. Es

responsabilidad del diseñador conocer qué factores inciden en el diseño para evitar alarmas no deseadas

y garantizar el buen funcionamiento del sistema.

uchas de las conversaciones
con diseñadores e instaladores

de sistemas de alarma de incendios
comienzan con la queja de que ellos
diseñaron los sistemas para cumplir
con los requisitos de NFPA 72® (Código
Nacional de Alarmas de Incendio y Se-
ñalización) pero el sistema aún produce
falsas alarmas o alarmas no deseadas.

La mayoría de los usuarios de NFPA
72 entiende que el código no aborda
cuestiones específicas de diseño; lo
que contiene son los requisitos mínimos
para la instalación de los equipos de
alarma de incendio. A su vez, también
brinda información sobre el impacto
que el entorno instalado podría tener
en un dispositivo o artefacto. Sin em-
bargo, la responsabilidad de tener un
diseño adecuado del sistema le co-
rresponde al diseñador, a quien se le
exige que sepa cómo integrar un dis-
positivo de detección particular con el
diseño y con los objetivos de protección
contra incendios del propietario.

El diseñador también debe compren-
der la intención del código de edifica-
ción o el NFPA 101® (Código de Segu-
ridad Humana) cuando se requiere la
instalación de un sistema de alarma
de incendios. En la mayoría de los
casos, los códigos de edificación o el
Código de Seguridad Humana esta-
blecerán dónde se deben ubicar los
dispositivos de detección. Pero ningún
código va a indicar las ubicaciones
donde deben colocarse todos los dis-
positivos en todos los casos. Si el pro-
pietario propone como objetivo, por
ejemplo, la advertencia temprana, el
diseñador debe asumir que el diseño
debería proteger todos los espacios
con alarmas de incendio. Cuando se
toma en cuenta el entorno particular
instalado, tal como muchos diseñadores

M

Wayne D. Moore
P.E., FSFPE, Vicepresidente de
Jensen Hughes

Dónde colocar alarmas de incendio

saben, las alarmas de incendio no siem-
pre representan la mejor elección de
detección para todas las áreas del edi-
ficio.

Un ejemplo reciente, extraído de una
conversación del sitio de NFPA de Lin-
kedIn, consistía en una alarma de in-
cendio ubicada en un espacio que
cumplía los parámetros ambientales
de temperatura y humedad aceptables.
Sin embargo, dado que la abertura al
exterior del espacio era a través de
unas rejillas por las que entraba arena,
causaba falsas alarmas. Este caso resulta
un ejemplo perfecto de por qué un di-
señador necesita comprender cómo
operan las alarmas de incendio y la ra-
zón o razones por las que no deberían
ser instaladas en ciertas áreas. Cada
vez que un propietario desee colocar
una alarma de incendio en una ubica-
ción no adecuada para el ambiente, el
diseñador debe explicar por qué algu-
nos entornos afectarán de manera ad-
versa la confiabilidad de la alarma.

En el Anexo A, el comité técnico de la
NFPA incluye información valiosa que
sirve de guía para los diseños. La Tabla
A.17.7.1.9(a) brinda una lista de conta-
minantes no compatibles con las alar-
mas de incendio; si bien sería imposible
detallar todos los factores ambientales,
conocer los contaminantes listados
ayudará al diseñador durante el diseño
y configuración del sistema. En el ejem-
plo citado, la tabla describe al polvo
como un contaminante atmosférico
que puede afectar la operación de una

alarma de incendio. En base a esta in-
formación, el diseñador puede entonces
concluir que una buena práctica de
diseño sugiere que no se instale una
alarma en ese espacio. Si se encuentra
con una alarma de incendio que ya ha
sido instalada en dicho espacio, el di-
señador debe determinar qué tipo de
detección es la adecuada para ese
lugar. 

La respuesta siempre dependerá, prin-
cipalmente, de los objetivos de pro-
tección contra incendio que tenga el
propietario. Si un sistema de rociadores
automáticos protege el espacio, en-
tonces la remoción de la alarma de in-
cendio es seguramente una opción.
En cambio, si no está protegido por
un rociador automático, entonces una
posible solución es el reemplazo de la
alarma de incendio por un detector
de calor que acondicionará el entorno
hostil. Pero si los objetivos del propie-
tario incluyen la detección de un fuego
hostil lo antes posible, el diseñador
debe revisar la disponibilidad de los
dispositivos de la alarma de incendio
que cumplan dichos objetivos y que
sean operativamente confiables en el
entorno instalado.

En conclusión, es responsabilidad del
diseñador conocer las opciones que
existen en el mercado y es el diseñador
el que debe tomar estas determina-
ciones y no esperar que la solución le
sea deletreada en el código. �

Fuente: NFPA Journal Latinoamericano.

Opinión profesional

Diseño inteligente
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Tienda de seguridad

Nuevo detector por cable microfónico PMS2 DSP de Aliara
El equipo de ingenieros de Aliara diseñó

una nueva tecnología de detección para
el sistema por cable microfónico PMS2.
El PMS2 DSP mejora ampliamente a su
antecesor en cuanto a detección y tasa
de reportes de alarmas no deseadas.

DSP (Digital Signal Processor) es lo último
en tecnología de análisis de espectro.
Ofrece al usuario un sistema más rápido
y sin falsos disparos gracias a un procesador
de señal que distingue los tipos de eventos
generados en el perímetro de una manera
más precisa que con la versión anterior,
utilizando nuevos algoritmos de análisis
con la calibración asignada a cada una
de las zonas.

A través de un software especialmente
diseñado para el PMS2 DSP, el sistema
registra en primera instancia los valores
correspondientes al perímetro en reposo
y los toma como referencia, para luego
compararlos con los valores en actividad
analizando sus frecuencias y oscilaciones.
Al detectar un evento, el sistema busca

lo compara con los valores registrados
por medio de específicos algoritmos de
cálculo y decide si dar o no una alarma,
consiguiendo una discriminación de even-
tos superior a la de su anterior versión.

El sistema consiste en varios elementos
que trabajan en conjunto para lograr el
resultado final:
• Un par de cables sensores adosados al

alambrado olímpico perimetral.
• Un cable de datos y alimentación eléctrica

que transmite las señales recibidas a los
nodos.

• Uno o más nodos que alimentan de in-
formación a la UCC.

• Una UCC que centraliza la información
(o un panel de alarmas).
El cable sensor fue desarrollado gracias

a su variación capacitiva amplificada:
capta las vibraciones y las transforma en
impulsos eléctricos que llegan a un pro-
cesador, el cual forma parte de una red
compuesta por uno o varios más y con-
trolada por una PC. �

Aplicación SmartPanics de SoftGuard
La empresa SoftGuard Technologies continúa promoviendo la implementación

del sistema SmartPanics para todas las empresas de seguridad electrónica de
América y Europa. En este resumen, la compañía cuenta las 10 razones por las
cuales una empresa de monitoreo se vería favorecida al sumar esta potente he-
rramienta: 
• Porque rápidamente traerá un aumento significativo en la facturación mensual

de servicios recurrentes.
• Porque el paradigma del monitoreo de alarmas ha cambiado y es importante

mantener una oferta actualizada de servicios a sus clientes; el Human Monitoring
es el futuro en esto.

• Porque este año se estima que habrá 1.900 millones de usuarios de smartphones
en el mundo, potenciales clientes para cualquier empresa que utilice el sistema.

• Porque es la forma más rápida de enviar una señal de SOS, Pánico o Asistencia
ante una emergencia.

• Porque ofrece la posibilidad al padre o madre de familia de automonitorearse y
realizar seguimiento a sus seres queridos, conociendo su ubicación en todo
momento a través de su grupo, con la posibilidad de armar geocercas para los
niños en sus colegios, casas de amigos o fiestas a las que vayan y enterarse si se
retiran del lugar.

• Porque el smartphone acompaña a la persona durante todo el día: en su casa,
en su trabajo, en el trayecto entre ambos, en todas sus actividades. A través de
esta herramienta, una empresa puede fidelizar a sus clientes por años.

• Porque no es condición que el cliente tenga un sistema de alarma instalado en
su domicilio, lo cual amplía notablemente el mercado potencial.

• Porque también ofrece otros servicios asociados además de la atención de
alarmas: servicio de asistencia en tránsito, derivación a auxilio mecánico,
asistencia a ancianos, Kids&Teens Help (ayuda a niños y adolescentes), entre
otros.

• Porque el personal de operaciones de la empresa recibirá de parte de SoftGuard
toda la asistencia para la instalación, la configuración y puesta en marcha y un
curso integral gratuito para operar rápida y eficientemente el sistema SmartPanics
de monitoreo de alarmas.

• Porque ya no tiene más excusas para no sumar este poderoso servicio. �

ALIARA
www.aliara.com

SOFTGUARD
www.softguard.com
www.smartpanics.com
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Aplicación Mi Alarma de monitoreo.com

MONITOREO.COM
central@monitoreo.com.ar
www.monitoreo.com

Monitoreo.com® sigue evolucionando
y presenta la aplicación para Android
“Mi Alarma”. Desarrollada por la compañía,
la aplicación comunica la información
de la alarma en tiempo real, a través de
internet y directamente desde los servi-
dores, sin utilizar un browser, lo que ace-
lera los tiempos de entrega de la infor-
mación y garantiza la seguridad del en-
vío.

Una aplicación similar recibe el evento,
lo procesa y lo envía a una PC; luego es
reenviada mediante internet para que
pueda ser visualizada en el navegador
de un smartphone. La aplicación “Mi
Alarma”, en cambio, toma el evento di-
rectamente de los servidores (principales
y de respaldo) e inmediatamente lo
muestra en la pantalla del celular o tablet
con sistema operativo Android. De esta
forma, la estación de monitoreo y sus
abonados estarán informados en tiempo
real sobre los eventos del sistema de
alarma. La información en pantalla se
puede actualizar de forma automática
o bien tocando el ícono para volver a
leer los datos del servidor.

La aplicación es muy liviana, se descarga
desde Google Play de forma muy rápida

y no requiere de permisos especiales.
Asimismo, no toma información del
smartphone y está optimizada para la
pantalla de un celular.

A través de esta aplicación, el usuario
puede revisar la información del sistema
de alarma en solo tres pasos: descargar
la aplicación “Mi Alarma” desde Google
Play, ingresar usuario y contraseña en la
aplicación y listo, ya podrá ver la infor-
mación del sistema de alarma directa-
mente de los servidores. “Mi Alarma”
funciona con 3G, 4G y a través WiFi cuan-
do éste se encuentra disponible.

Otra ventaja de la aplicación es que fue
desarrollada con una opción multicuenta,
lo cual permite chequear múltiples cuentas
desde una sola aplicación. Por ejemplo,
una cuenta con la información del sistema
de alarma del domicilio del abonado y
otra con la de su comercio, todo resumido
en una misma pantalla y con un diseño
simple y directo.

“Mi Alarma” es un servicio complemen-
tario sin costos adicionales que puede
ofrecerse a través de monitoreo.com®;
se suma a los servicios de control vía
web, avisos por SMS, domótica y video-
verificación, entre otros.  �

Central Marshall 2 de Security Factory
Después de casi un año de desarrollo

y aplicación de un software que garantiza
un funcionamiento estable y aplicaciones
de uso intuitivas, Security Factory logró
un producto que la posiciona como uno
de los referentes del mercado en el seg-
mento de alarmas GSM: la central in-
alámbrica Marshall 2.

Esta central reúne características únicas
y su uso crece constantemente gracias
a su simplicidad, tanto para las necesi-
dades del instalador como para las del
usuario final.

Entre las principales opciones, el usuario
contará con 8 números telefónicos para
disparar mensajes (SMS) a distintas per-
sonas seleccionadas, 2 llamados de con-
firmación, escucha ambiental, aviso S.O.S.
y función Help me desde el celular, aviso
de emergencia médica desde su control
remoto, armado automático en caso de
olvido, confirmación efectiva de intrusión,
activación remota de luces o portón,
exclusivo sistema antientradera, zona
dedicada para sensores de incendio y
más funciones desde “My Marshall”, apli-
cación que el ususario podrá descargar
de manera gratuita para los sistemas
operativos Android y iPhone.

CARACTERÍSTICAS
• Quince zonas inalámbricas + 4 cablea-

das.
• Display LCD de 2 líneas y 32 dígitos.
• Aviso de corte y retorno de energía.
• Activación en modo “Estoy” o modo

“Me voy”.
• Zona inalámbrica exclusiva para sensores

de humo.
• Zona cableada exclusiva para 24 horas. 
• Identificación de usuarios y zonas me-

diante ALIAS.
• Reporte de la calidad de señal en dis-

play.
• Tiempos y señal sonora de armado

programables.
• Particionable en 2 alarmas indepen-

dientes.
• Salida PGM activable por control remoto

y aplicación o disparo por robo.
• Programación independiente de altas

y bajas de sensores y controles remo-
tos.

• Botón de reset total del sistema sin
borrar registros generales programados. 

• Capacidad para 50 dispositivos inalám-
bricos.

• Cierre individual de zonas cableadas
mediante programación. �

SECURITY FACTORY
www.securityfactory.com.ar
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Lector biométrico LH-BIO de Intelektron
Dentro de la línea de control de accesos

de Intelektron se encuentra el lector bio-
métrico LH-BIO 4000, un equipo moderno
y versátil que, además de contar con
biometría en su interior, tiene la opción
de integrar un lector de tarjetas capaz
de trabajar en modo “verificación” utili-
zando las opciones huella + tarjeta o
solo huella. De diseño elegante y estili-
zado, permite integrar las dos tecnologías
en un mismo gabinete.

LH-BIO 4000 es el biométrico que com-
plementa la línea API Serie 4000; su
diseño disminuye la exposición a la luz
del sensor biométrico, lo cual evita falsas
marcaciones y lo hace preciso y durable.
Es de fácil instalación y montaje: su ga-
binete completamente inyectado en
ABS le da muy buena rigidez y permite
amurarlo a los marcos de las puertas e
incluso al frente de los molinetes, res-
petando la estética y la arquitectura de
los espacios. Viene provisto con señal
lumínica de estado: azul para reposo,
verde para habilitado y violeta para de-
tección de tarjeta.

Las combinaciones de huella y proxi-

midad son múltiples, ya que se puede
optar por las diferentes opciones: huellas
+ proximidad HID; huellas + proximidad
HID compatible; huellas + dual; huellas
+ EM-Marin; huellas + iCLASS o huellas
+ Mifare.

El LH-BIO es el biométrico que comple-
menta la línea  API Serie 4000 y cuenta
con la capacidad de “huella adaptativa”
(al igual que todos los equipos biométricos
de Intelektron), la cual permite al sensor
adaptarse a pequeños cambios en la hue-
lla, logrando un registro más fácil y preciso
y proveyendo imágenes fiables y de alta
calidad para dedos húmedos y secos.

Dentro del mismo gabinete se pueden
alojar sensores de diferentes tecnologías

Rápido y fácil de usar, el LH-BIO diseñado
por Intelektron es el sensor ideal para
instalaciones de gran volumen, y ya ha
dado muestras de confiabilidad y preci-
sión con resultados en proyectos de
gran cantidad de personas.

Por su capacidad y versatilidad, es un
equipo que puede integrarse de manera
sencilla a cualquier solución que requiera
gestión de identidad.  �

INTELEKTRON
www.intelektron.com

Detector WatchOUT™ eXtreme de Risco Group
Proporcionar una detección fiable contra

intrusos en ambientes externos es un
desafío que el detector WatchOUT™
busca superar cumpliendo todas las ex-
pectativas. Basándose en las demandas
del mercado, WatchOUT™ eXtreme pro-
porciona una excelente protección las
24 horas frente a sabotajes, gracias a las
dos alertas de antienmascaramiento por
IR activo y de proximidad. Esto, junto
con las tecnologías de detección exclu-
sivas de reconocimiento de oscilaciones
(Sway Recognition™) y correlación digital
(Digital Correlation™), llevan el rendi-
miento del WatchOUT™ al máximo.

El WatchOUT™ eXtreme emplea pode-
rosas tecnologías de detección que bus-
can eliminar falsas alarmas y garantizar
una mayor confiabilidad.

La tecnología de reconocimiento de
oscilaciones que desarrolló Risco para
su detector, descarta las falsas alarmas
de objetos oscilantes mientras que la
tecnología de correlación digital distingue
entre las amenazas reales y las mascotas.
Por su parte, la analítica de antienmas-
caramiento identifica el enmascaramiento
de lentes y capuchas así como el antisa-
botaje de proximidad, dando una pre-
alerta antes de intentos de enmascara-
miento, sabotaje o manipulación. 

La instalación del WatchOut™ en el bus
del sistema integrado de seguridad
ProSYS permite configurar los parámetros
y realizar diagnósticos avanzados de
manera remota, ya sea desde los teclados
de la central ProSYS como a través del
software bidireccional.

WatchOut™ eXtreme, gracias a la visera
incorporada en el frente, permite un ac-
ceso más sencillo a la bornera, facilitando
su instalación.

CARACTERÍSTICAS PRINCIPALES
• Cuatro canales de detección: 2 micro-

ondas y 2 PIR.
• Cobertura: gran angular de 15 m y 90°;

largo alcance de 23 m y 5°; y barrera
de 15 m y 5°.

• Inmunidad a animales domésticos de
hasta 70 cm de altura.

• Función anticolisión del microondas,
lo que permite instalaciones “espalda
con espalda”.

• Visera protectora y protección ambiental
IP65.

• Control y diagnósticos remotos exclu-
sivos.

• Optorelés para la anulación con imanes
grandes.

• Nuevo antienmascaramiento analítico
con alertas de IR activo y proximidad.  �

RISCO GROUP
www.riscogroup.com
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Eventos
Alonso Alarmas desembarca en Chile

Cubriendo las necesidades más exigentes de los instaladores profesionales de
sistemas de seguridad, Alonso Alarmas llega a Chile de la mano de Geyger, dis-
tribuidora de productos industriales con más de 45 años en el mercado.
A través de su nueva unidad de negocios dedicada a la venta de productos de
seguridad electrónica, Geyger se lanza al mercado con un completo porfolio
de productos dedicado a la seguridad domiciliaria y comercial. La firma repre-
sentará los productos de Alonso Alarmas en dos encuentros, que se llevarán
a cabo en Santiago de Chile, el 7 de junio, y en Viña del Mar, el 8 del mismo
mes. Ambos encuentros estarán a cargo del Ing. Alejandro Rudi, responsable
del departamento de Ingeniería de Alonso, y el Lic. Diego Madeo, Gerente co-
mercial & de marketing para Latinoamérica.
Esteban Geyger, director de la distribuidora y responsable de la nueva uni-
dad de negocios, mencionó: “Para nosotros es un desafío muy importante
y trabajaremos para que tanto la marca como sus productos se posicionen
rápidamente en el mercado profesional de instaladores y empresas de moni-
toreo. Estamos montando un departamento de soporte técnico local com-
prendido por técnicos e ingenieros especializados que atenderán necesidades
específicas sobre programación e instalación de productos. Además, gra-
cias a la plataforma de capacitación on-line, brindaremos capacitaciones en
forma periódica desde fábrica”.

Tutorial
Nuevo videotutorial de Alarm Control
https://www.youtube.com/watch?v=cXuk60XAaRs

El Alarm Control es la aplicación por excelencia para controlar los paneles
A2K8 y A2K4-NG: se conecta al instante y transforma un dispositivo An-
droid o iOS en una terminal del sistema de seguridad. Esta aplicación gra-
tuita funciona sin necesidad de registrarse: solo deben ingresarse los datos
que identifican el sistema y, a través de un simple paso, estará listo para su-
pervisar el equipo en cualquier momento y lugar.
La aplicación es personalizable: permite agregar nombres e íconos a los di-
ferentes sistemas, zonas y artefactos para poder identificarlos con mayor
facilidad. El video describe los parámetros necesarios para asociar termi-
nales a un sistema de alarma Alonso cuando se dispone de un medio de co-
municación alternativo como GPRS o IP.

Alonso Tour
Actividades académicas

Las jornadas de capacitación a empresas de monitoreo y el inicio del Tour de abril
reunieron a más de 250 personas, que pudieron asistir y estar en contacto con los
ingenieros de desarrollo y soporte técnico de la compañía.
El Alonso Tour pasó por Bahía Blanca, Mar del Plata, Córdoba, Venado Tuerto y Ro-
sario, un trabajo que se llevó adelante junto a los distribuidores autorizados y me-
diante el cual los participantes pudieron realizar preguntas y conocer a fondo los
productos de la empresa.
La experiencia del Tour continuará en las próximas semanas por las provincias de
Mendoza, San Juan y Salta, pasando también por Chile, entre otros destinos.
Para más información: http://micrositio.alonsohnos.com/tour-2016/
.

NOTICIAS DESTACADAS SOBRE PRODUCTOS Y EVENTOS
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Lograr que una tecnología se convierta en un elemento de consumo masivo implica, muchas veces,

esfuerzo y creatividad desde el departamento de marketing que no siempre son recompensados.

Para mejorar la efectividad, la estrategia de Everett puede ser un modelo a seguir.

a difusión es el proceso de comu-
nicación que sigue una idea, un

producto o una nueva tecnología para
ser adoptado por un mercado; este
proceso guarda una estrecha relación
con las decisiones y la psicología de los
individuos. Según Everett Rogers*, el
proceso de difusión de una tecnología
sigue la forma de una curva en la que
las personas adoptan las innovaciones
en diferentes momentos y a ritmos di-
versos. Después de realizar varios estu-
dios sobre educación, medicina o mer-
cadotecnia, se han encontrado simili-
tudes que permiten distinguir entre
cinco perfiles de comportamientos dis-
tintos:
• Los innovadores: son el 2,5 % inicial y

son tecnólogos.
• Los primeros seguidores: son el 13,5 %

y se consideran visionarios.
• La mayoría temprana: el siguiente 34 %

son los pragmáticos. 
• La mayoría tardía: representa el 34 %

y son conservadores.
• Los rezagados: el último 16 % y son

escépticos.
El modelo de difusión de la tecnología

puede ser útil tanto en el análisis estra-
tégico como en la generación de op-
ciones para la toma de decisiones. El
objetivo de este artículo es que los res-
ponsables comerciales de empresas de
tecnología puedan entender este mo-
delo y como consecuencia generar ac-
ciones para poder aplicarlo con éxito.

QUIÉN
Rogers obtiene estas cinco categorías

a través de desviaciones estándar de la
curva normal y han servido para pro-
porcionar un lenguaje común a los in-
vestigadores de la innovación. Sin em-
bargo, también hay que tener en cuenta

L

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

que el deseo de adoptar una innovación
depende de la conciencia, del interés
y de la evaluación del potencial bene-
ficiario. Esto quiere decir que una persona
puede situarse en categorías diferentes
en función del tipo de innovación. Por
poner un ejemplo: una persona podría
adoptar rápidamente las últimas nove-
dades en seguridad electrónica y per-
tenecer a la mayoría tardía en innova-
ciones de motores y vehículos.

CÓMO
Geoffrey Moore aplicó este modelo a

los productos de alta tecnología y sos-
tiene que el principal abismo se en-
cuentra entre los primeros seguidores
de un producto (como los entusiastas
de la tecnología y los visionarios) y la
mayoría temprana (los pragmáticos),
pues les mueven motivaciones diversas
y tienen expectativas muy diferentes.
Para poder llegar a la mayor cantidad
de público se pueden plantear diferentes
técnicas, como por ejemplo seleccionar
un segmento de pragmáticos (posicio-
nando el producto y seleccionando los
canales adecuados) que sirvan de “barco
insignia” para que la innovación pueda
extenderse entre la mayoría.

PREGUNTAS CLAVE
Cuando una idea, un producto o una

tecnología son nuevos, es importante
preguntarse por el camino que se va a

seguir para darla a conocer entre sus
clientes potenciales:
• ¿Quiénes van a ser sus clientes inicia-

les?
• ¿Cómo penetrar en la mayoría tem-

prana?
• ¿Quiere llegar hasta los clientes más

rezagados?
• ¿Cuál es el ciclo de vida de su producto

o tecnología?

COROLARIO
A pesar de que la representación grá-

fica del modelo es una curva continua,
no está asegurado que una idea o pro-
ducto logre superar el punto de infle-
xión para expandirse como una epi-
demia; la vida del producto puede
quebrarse en cualquier etapa sin lograr
acceder al siguiente grupo de clientes.
Son muchas las tecnologías que no
pueden superar la brecha y nunca
llegan a ser conocidas más allá de los
expertos. �

*Everett Rogers (1931-2004), hizo su
tesis doctoral en Sociología y estadística
en la Universidad de Iowa (1957) para
intentar averiguar por qué los granjeros
de este estado, incluida su familia, eran
tan resistentes al uso de las innovaciones.
Su libro Diffusion of Innovations (“Di-
fusión de innovaciones”, 1962) se convirtió
en uno de los más citados dentro de las
ciencias sociales.

Técnica para el posicionamiento de productos

Marketing

Difusión de la tecnología
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Problemáticas del
servicio de monitoreo

Si bien ya hemos expuesto la problemática
existente en cuanto a la ley, sinteticemos lo
expresado hasta el momento. Si bien hay nu-
merosas leyes relacionadas con el servicio de
monitoreo de alarmas, nos referiremos princi-
palmente a las dos que afectan mayormente al
sector. Por un lado, la Ley 12.297 con sus mo-
dificatorias (12.381 y 12.874) rige las cuestiones
de la seguridad privada en el ámbito provincial,
la cual presenta distintos problemas para las em-
presas de monitoreo argentinas.
En el ámbito  bonaerense, el 6 de mayo de
2010, se celebró la primera reunión extraordi-
naria de la Comisión de Seguridad del Senado
para debatir sobre las posibles modificacio-
nes de la norma vigente. Uno de los principa-
les temas en cuestión fue el debate sobre la Ley
12.297, considerada inapropiada para aplicar-
se a las empresas de monitoreo como lo mar-
ca su decreto reglamentario (el Nº 1897/02), ya
que esta ley fue creada con aplicabilidad casi
excluyente en el ámbito de la seguridad física.
En la provincia de Buenos Aires se radican nu-
merosas empresas de monitoreo de alarmas
que por la inaplicabilidad de esta ley, muchas
no han podido inscribirse en el régimen que se
fija, por lo que terminaron presentando recur-
sos de amparo, aceptados en la justicia. Algu-
nos, incluso, por la Suprema Corte provincial. 
Posteriormente a la promulgación de la ley, el
Poder Ejecutivo dio a conocer el mencionado de-
creto reglamentario, cuyo inciso I del artículo 2do
menciona como prestadora de servicios de
“seguridad privada” a aquellas actividades
que tengan por objeto la “vigilancia y protec-
ción de bienes”, condición en la que podrían ubi-
carse las empresas de monitoreo de alarmas pe-
ro la cual no es lo necesariamente específica.
Sobre este tema, el Dr. Carlos Sottini, ex Director
de la Dirección Fiscalizadora de Agencias de Se-
guridad Privada de la Provincia de Buenos Ai-
res, había expresado que la seguridad elec-
trónica “no encuadra de ninguna forma en es-

ta ley y está desdibujada su aplicación depen-
diendo toda su reglamentación de un único
artículo. Queda totalmente asentado para la evo-
lución de este contexto que, en cuestiones de
seguridad electrónica, se está en el vacío legal
absoluto y se debe comenzar de cero”.
Uno de los artículos de la ley que mayor preo-
cupación genera es el artículo 46 inciso f, don-
de se enumeran las faltas consideradas muy gra-
ves y dice lo siguiente: “No transmitir a los
cuerpos policiales y fuerzas de seguridad las se-
ñales de alarma que se registren en las centrales
o establecimientos privados; o transmitir las se-
ñales con retraso injustificado; o comunicar
falsas incidencias”. Para dichas faltas, en el ar-
tículo 52 prevé como sanción la cancelación de
la habilitación y la inhabilitación de los presta-
dores por el término de veinte años para el de-
sempeño de la actividad regulada por esta ley.
En el caso del monitoreo de alarmas, el retra-
so no podría considerarse injustificado ya que
está relacionado con la realización de los con-
troles necesarios por parte de los operadores
de la central de monitoreo, que tienen la tarea
de filtrar falsas alarmas para evitar llamadas in-
necesarias a las fuerzas policiales. El ítem que
realmente afecta a este sector es el de “comu-
nicar falsas incidencias”, ya que, a diferencia de
la seguridad física, un sistema de alarma elec-
trónico basado en sensores puede, por distin-
tos factores generar falsas alarmas. Si, por es-
ta falta, la prestadora del servicio fuera pasible
de las sanciones indicadas, se concluye que el
régimen pretendido es totalmente inaplicable
a las empresas de monitoreo de alarmas.
A su vez, es de suma importancia marcar las di-
ferencias entre la seguridad física y la seguridad
electrónica a fin de adecuar los regímenes de
tasas y multas expuestas en la ley. La seguri-
dad física es la protección mediante personal
vigilador mientras que la seguridad electróni-
ca es la protección por alarma conectada a la
central de monitoreo. Un contrato de servicio

de seguridad de 24 horas durante un mes con
un vigilador privado tiene un costo para el clien-
te que oscila entre los 50 y 75 mil pesos men-
suales*, mientras que si se realiza con un sis-
tema de alarma monitoreado el monto oscila en-
tre los $250 y $300 mensuales promedio.
Debemos referirnos ahora a la segunda ley que
afecta el desarrollo de la actividad: la 1.913, pu-
blicada en el Boletín Oficial Nº 2363 de enero de
2006. Esta ley regula la prestación de servicios
de seguridad privada en la Ciudad Autónoma de
Buenos Aires. En ella se describe lo que se en-
tiende por seguridad privada y por servicios,
entre  los que se incluye el de monitoreo de
alarmas. Enuncia también qué requisitos de-
ben cumplir las personas o empresas, tanto pa-
ra brindar como para recibir ese servicio.
Al brindar este tipo de servicios, hay ciertos
aspectos claves que deben ser tenidos en cuen-
ta y respetados, por lo que la presente ley de-
talla las obligaciones y sobre todo las prohibi-
ciones que recaen sobre las empresas de se-
guridad privadas. Por ejemplo, la obligación
de poner en conocimiento inmediato a la au-
toridad policial o judicial todo hecho delictivo
de acción pública del que tomen conocimien-
to en oportunidad del ejercicio de su activi-
dad. Es decir que, si bien ellos son los encar-
gados de la seguridad de la entidad contra-
tante, también deben responder a alguien, en
este caso una autoridad de la seguridad pública.

*Valor promedio de las siguientes empresas con-
sultadas: Custodia S.R.L., Prosegur, Dogo Argentino
LTDA, Integral Safety S.A. y Altavanguardia Seguridad.

CAPÍTULOS ANTERIORES
1ra parte: RNDS N° 96
2da parte: RNDS N° 97
3ra parte: RNDS N° 99

El marco normativo y legal es el tema de esta serie de notas, que tiene como finalidad ofrecer un panorama de las problemáticas

existentes dentro del mercado en el que se desempeñan las empresas de monitoreo de Latinoamérica y del mundo.

Análisis de mercado – 4ta parte

Ing. Alberto Zabala
Comisión Técnica CEMARA

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

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