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Presente en el mercado argentino desde 1991, a partir de alianzas estratégicas la empresa comenzó en

2008 su posicionamiento en el mercado de la seguridad electrónica. Hoy, con productos de primera

calidad y consolidada como distribuidora, potencia sus marcas a través de precios diferenciales.

n un mercado donde la compe-
tencia es grande, Microfast S.R.L.

se enfocó en la formación constante
de sus técnicos, de su departamento
comercial y en la innovación continua
para dar un servicio efectivo y puntual.
La constante capacitación de su de-
partamento de ventas, acompañado
por un soporte técnico con altos co-
nocimientos, garantiza un excelente
resultado a la hora de realizar un pro-
yecto, ya sea a través de su oficina
central o de su amplio canal de distri-
buidores a lo largo de Argentina.

Afianzada en el mercado regional, la
empresa consolida su cadena de dis-
tribución apostando al crecimiento a
partir de políticas comerciales claras,
respetando la cadena de valor y pro-
poniendo a sus clientes la posibilidad
de realizar nuevos negocios a partir
de productos de calidad y agregando
un valor fundamental: el servicio.

Microfast S.R.L., presente en el mercado
desde 1991, abrió a fines de 2008 su
oficina en China y obtuvo la distribución
de Sinovision Technology and Deve-
lopment para Latinoamérica en toda
su línea de cámaras y productos CCTV.
Además, fabrica fuentes switching de
alimentación y cables diseñados para
CCTV y alarmas. A principios de 2011
cerró un convenio con Hanbang Tech-
nology y Onpoint Tech Co. para en-
samblar en Argentina y dar soporte
local para toda su línea de DVR y
antenas antihurto, también represen-
tándolos en Latinoamérica.

ATENCIÓN AL CLIENTE
Microfast apunta a brindar todo su

soporte y apoyo con la firme idea de
que la excelencia viene de la mano de
la capacitación constante: "Ya sea a
nivel comercial o técnico, constante-
mente buscamos nuevas herramientas
que permitan el desarrollo de nuestros
clientes. Desde un comienzo compren-
dimos que tanto el gremio como nues-
tros distribuidores son nuestros socios

E

Microfast S.R.L.

en este proyecto y tenemos la obliga-
ción de estar a la altura de sus requeri-
mientos", explicó Daniel Steirensis, Socio
gerente de la firma. "No solo prestamos
atención a la provisión de equipos en
tiempo y forma, sino que nos exigimos
altos estándares de calidad, lo que nos
proporciona un producto confiable. Y
en caso de que sea necesaria su repa-
ración, ya sea en garantía o fuera de
ella, trabajamos para ejecutarla de ma-
nera rápida y eficaz", agregó.

El constante crecimiento de la empresa
es uno de los factores preponderantes

a la hora de pensar en la comodidad
de sus clientes. Por ese motivo, Microfast
diseñó su nueva sede con un amplio
showroom, nuevas instalaciones téc-
nicas y un espacio de capacitación
para sus clientes.

NUEVOS CANALES
“Gracias a la variedad de productos y

a la calidad de las marcas que repre-
sentamos es que hoy nos encontramos
en plena expansión. Sabemos que con-
tamos con un diferencial tecnológico
y de servicios para ofrecer al instalador

Nota de tapa

Respeto por la cadena comercial
nT



www.dsc.com


< 32

Nota de tapanT

y sobre ese base pensamos nuestro
crecimiento”, expresó Mariano Fejgiel-
man, Socio gerente de la compañía.
“Para potenciar ese crecimiento estamos
buscando constantemente distribui-
dores en todo el país que puedan
vender al instalador al mismo precio
que nosotros como importador, ha-
ciéndonos cargo nosotros de todo lo
que se refiere a la capacitación y soporte
técnico”, remarcó.

“Lo que le ofrecemos al distribuidor
es que pueda obtener buenos márgenes
de ganancia en la compra para que
luego el instalador que les compra tam-
bién pueda hacer diferencias a la hora
de cotizar un proyecto. Por eso es que,
sin dejar de lado la calidad del producto,
nos estamos enfocando en que cada
eslabón en la cadena pueda competir
con márgenes atractivos para poder
llegar a un mayor número de clientes
finales”, señalaron desde la compañía.

“Otro diferencial que ofrecemos es la
garantía: para nosotros la garantía em-
pieza a tener vigencia en el momento
de la compra de la mercadería y todos
los productos se entregan en destino.
La idea es simple: no competimos con
nuestros clientes, nos transformamos
en sus socios”, destacó Fejgielman.

¿Qué criterios utilizan para la selección
de distribuidores? “Básicamente bus-

camos distribuidores que respeten la
cadena de precios, que ofrezcan solu-
ciones y soporte a sus clientes y que se
transformen en nuestra cara visible en
todos los puntos de Argentina en los
que podamos estar presentes”, resumió
Sterirensis.

PRODUCTOS
• Antenas antihurto de tecnología RF y

AM: sistemas antihurto para locales
comerciales. Estos sistemas pueden
combinarse con hasta tres juegos de
antenas (tres emisoras TX y tres re-
ceptoras RX) y así cubrir distancias de
hasta 7,5 metros. Su tecnología digital
y el uso del indicador DSP permiten
ajustar el equipo sin necesidad de
dispositivos especiales. Poseen sistema
de autocalibración y exclusión de zo-

nas. También modelos MONO y toda
la línea de accesorios (Hard Tags, eti-
quetas, detachers, pistolas).

• DVR/NVR Hanbang: equipos con tec-
nología AHD de 4, 8 y 16 canales. Las
unidades que se presentarán ofrecen
distintas resoluciones de grabación/re-
producción. Línea profesional de NVR
y cámaras AHD de 2,0 Mpx.

• Cámaras HD/IP Sinovision: la línea in-
cluye cámaras domos, minidomos,
antivandálicas, PTZ y distintos alcances
de IR para visión nocturna.

• Accesorios: cables, fuentes switching,
conectores, testers HD.

• Controles de acceso: amplia gama
de controles de acceso, cerraduras y
accesorios. �

RUBROS
• DVR/NVR.
• Cámaras y accesorios CCTV.
• Control de acceso.
• Antenas antihurtos.

MICROFAST

/microfast

@microfastsrl

/+MicroFastSRLBuenosAires/about
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+54 11 4773 6266
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FÁBRICA ARGENTINA DE MOTORES  FAM
www.famargentina.com.ar

La actividad de FAM se centra en la elaboración de
motores, principalmente para automatismos de portones,
para lo que cuenta con un equipo especializado en fa-
bricación, venta y asesoramiento al cliente, además de
una amplia experiencia en el rubro. 

La empresa anunció el cambio de dirección de su
sede, que está ubicada ahora en la calle Florentino
Ameghino 333 de Villa Martelli, partido de Vicente
López, GBA, entre las calles Francisco Narciso de Laprida
y Adolfo Alsina.

Su teléfono de contacto es el (+54 11) 2059-5218 y la
casilla de correo electrónico info@famargentina.com.ar. �

Alse y FAM

Nuevas sedes

ALSE ARGENTINA
www.alseargentina.com.ar

Acompañando al sector y atento a la evolución de la
industria, Alse Argentina anuncia la inauguración de
sus nuevas sedes: los departamentos de logística y de
I+D. 

El Departamento de logística y Centro de ventas
Norte está ubicado en la calle Carlos Fco. Melo 3468
de Villa Martelli, partido de Vicente López, GBA. Su te-
léfono de contacto es (+54 11) 4761-9258. Por otra
parte, el Departamento de I+D y Centro de ventas
Sur/Oeste está ubicado General Roca 2914 de Ciudadela,
partido de Tres de Febrero, GBA. Su número telefónico
es (+54 11) 5435-6398/97.

Asimismo, la empresa mantiene el contacto con sus
clientes a través del 0810-888-2573 o por mail a la
casilla ventas@alseargentina.com.ar. Con más de una
década de presencia en el mercado, Alse es hoy un re-
ferente de calidad y durabilidad en automatismos de
puertas y portones. �
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Judge's Choice ASIS 2016

Premio para NVT

NVT
www.nvt.com

Un grupo de jueces, en representación de usuarios y
expertos en seguridad, evaluó y premió al switch FLEX
de NVT Phybridge en la Accolades Competition,
concurso que realiza ASIS para los productos y servicios
presentados durante el último año. El producto ganador,
que forma parte de la serie CHARIoT de NVT Phybridge,
fue reconocido por su innovación, su valor a la hora de
optimizar costos y su fácil gestión para el usuario.  Este
reconocimiento a los productos NVT Phybridge se
suma al ISC Award ganado por el switch Cleer el año
pasado.

“NVT Phybridge tiene la reputación de presentar al
mercado innovaciones prácticas y valiosas para los
usuarios finales; es muy positivo ver que el switch
FLEX ha sido reconocido y esto se debe a su capacidad
de extender Ethernet y PoE sin necesidad de invertir
en gabinetes adicionales y sin interrupciones, lo que
representa un ahorro de costos significativo”, expresó
John Croce, CEO de NVT Phybridge. 

El switch FLEX fue diseñado para ayudar a los
clientes a transformar infraestructuras UTP existentes
de 2 o 4 pares en redes IP, que están equipadas con
alimentación y brindan conectividad a dispositivos
de punto final de IdC (Internet de las Cosas), y para
satisfacer los requerimientos de largo alcance en
nuevos edificios. Transmite Ethernet de alta velocidad
y PoE++ (50 vatios) con alcance de hasta 500 metros y
puede emplearse para todos los dispositivos de punto
final IP que requieren conectividad Ethernet de alta
velocidad y alta potencia. “Ningún otro switch en el
mercado combina estas características de energía, in-
terfaz gráfica, opciones de pares de cables y largo al-
cance”, agregó Croce.

La ceremonia de entrega del Judge's Choice se llevó
a cabo el 12 de septiembre, durante el almuerzo de
bienvenida del show de ASIS 2016, con más de 5.000
miembros y asistentes. Steven Fair, EVP Global de NVT
Phybridge, fue el encargado de recibir el premio en
nombre de la compañía.  �

Actualidad
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n el BA Sohotel, ubicado en la
Ciudad Autónoma de Buenos Ai-

res, Dialer llevó a cabo una jornada de
capacitación en tecnologías para vi-
deovigilancia IP, conectividad GPRS y
control de acceso, evento que contó
con amplio apoyo de los clientes del
distribuidor. Estuvieron presentes John
Jairo Betancour, Ejecutivo de cuentas
para Latinoamérica de EBS; Aries Ce-
zaretti, consultor técnico y Gerente
para Latinoamérica; Juan Pablo Moraes,
Gerente de producto de Digifort; Nahuel
Montana, Gerente de Marketing para
Latinoamérica; y Federico Murga, Senior
presale support engineer de Anviz. La
apertura del evento estuvo a cargo de
Ricardo Márquez, Gerente general de
Dialer Seguridad Electrónica.

El primer segmento de la jornada co-
rrespondió a EBS, quien a través de su
representante mostró los nuevos pro-

E ductos de la compañía: el control de
ronda ActiveGuard, control de ronda
y GPS personal ActiveTrack, los nuevos
transmisores GPRS IP para sistemas de
alarmas 3G y su nueva plataforma de
soporte técnico.

“EBS siempre se caracterizó por el
desarrollo de tecnología GPRS e IP:
transmisores universales GPRS, trans-
misores IP y duales para sistemas de
alarmas y controles de ronda en tiempo
real, con distintas variantes. El último
desarrollo es un transmisor GPRS para
apertura de puertas que se maneja a
través de una aplicación. Está pensada
básicamente para sitios donde no hay
presencia de guardias físicas. Gracias a
este dispositivo y mediante la aplicación,
un encargado de seguridad o personal
de una empresa puede saber si una
puerta fue o no abierta a través de un
mensaje o consultando la aplicación”,

anunció Betancour acerca de las no-
vedades de EBS.

La compañía, de origen polaco, firmó
un convenio con la empresa colom-
biana Solutec a través del cual el dis-
tribuidor representa y brinda soporte
técnico a la marca en nuestra región,
dando origen a EBS Latinoamérica. “Si
hablamos de Latinoamérica, podemos
segmentar el mercado por países, en-
contrando similitudes en las necesi-
dades y consumo en algunos de ellos,
como Colombia, Chile y Argentina. En
esos países la mayor demanda de apli-
caciones con tecnología GPRS viene
por parte de las empresas o compañías
de monitoreo y seguridad. Las com-
pañías de seguridad, por ejemplo, quie-
ren utilizar el control de ronda; al elegir
uno con tecnología GPRS están adi-
cionando electrónica a su empresa,
por lo que (generalmente) crean una

Con la presencia de directivos de Anviz, EBS y Digifort, Dialer llevó a cabo la presentación de las nuevas

tecnologías de sus representadas y la nueva versión del software del desarrollador brasilero. RNDS

habló con los representantes de las marcas acerca de las novedades.

Conectividad, software y control de acceso

Eventos

Jornada de capacitación de Dialer
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división específica para la implemen-
tación de estos sistemas. Es por eso
que en muchos países de Centroamérica
se ve esta conjunción: empresa de mo-
nitoreo más seguridad electrónica, un
fenómeno que se replica en el resto
del continente aunque todavía en me-
nor medida. Ese sector es el que más
demanda las soluciones que podemos
ofrecer”, detalló el directivo.

En cuanto a otros segmentos del mer-
cado que requieren tecnología asociada
a la transmisión GPRS/IP se encuentran
las compañías integradoras. “Quien instala
cámaras y alarmas también necesita de
nuestra tecnología, que vinculará sus
dispositivos con una central de moni-
toreo. Es por eso que como estrategia,
desde EBS, se buscan socios locales en
cada país que puedan ofrecer el producto
a los instaladores”, señaló Betancour.

Finalmente, acerca del mercado ar-
gentino, el representante de EBS añadió:
“Argentina es un país que cuenta con
producción de tecnología y por tanto
se nos plantea un mercado diferente,
donde tenemos un competidor local.
Es por esto que armamos una estructura
capaz no solo de competir en costos
sino que, para ser exitosos en este mer-
cado, trabajamos para equiparar la
oferta técnica y el servicio de posventa,

haciendo atractivo el producto para el
cliente desde esos aspectos”.

DIGIFORT
Aries Cezaretti y Juan Pablo Moraes

fueron los encargados de llevar a cabo
la presentación de Digifort, que estuvo
centrada en las nuevas funcionalidades
del software en su versión 7.2, que puede
integrar análisis de video forense.

A lo largo de la charla se fueron expli-
cando cada una de sus características
y las posibilidades que ofrece la nueva
versión de Digifort. “Tras presentar la

Ricardo Márquez

versión 7 de la plataforma, la compañía
continuó trabajando para potenciar y
sumar nuevas funcionalidades al sis-
tema. Después de agregar módulos,
como la posibilidad de filmar y transmitir
desde un celular hacia Digifort y po-
tenciar el software para reducir el pro-
cesamiento, anunciamos la integración
con GoogleMaps además de un gran
avance en el sistema LPR, que le da al
usuario un porcentaje muy alto de cer-
teza en la identificación de caracteres.
La novedad, hoy, es la analítica de
video forense asociada a nuestra pla-
taforma”, destacó Cezaretti. “El nuevo
módulo de análisis forense que estamos
presentando es la cuarta versión del
software que estamos integrando a
nuestra plataforma. Digifort es la pri-
mera empresa en Latinoamérica en
incorporar esta herramienta a su pla-
taforma y comercializarla a nivel re-
gional”, agregó Moraes.

¿Qué permite esta analítica de video?
“Básicamente, se trata de una plata-
forma que permite, a través de deter-
minados parámetros, ubicar objetos
de interés dentro de una escena. Así,
por ejemplo, podemos pedirle al soft-
ware que busque en un determinado
rango de tiempo un color, un caracter
o cualquier otro objeto que definamos
previamente. Éste aparecerá en un
compacto cada vez que esté presente
en una escena”, explicó Cezaretti. “A
modo de ejemplo: si estamos buscando
una persona que viste de azul, lo que
hará el software es buscar a todas las
personas que lleven ese color, hacerle
un seguimiento a través de la escena
en el rango de tiempo prefijado y mar-
car su ubicación a lo largo de la escena”,
amplió Moraes.

“Este tipo de tecnologías se están
aplicando con éxito en vigilancia urbana,
aunque su espectro de uso es muy
amplio, pudiendo extenderse a otros
sectores de la industria”, concluyó Aries
Cezaretti. �

Juan Pablo Moraes

John Jairo Betancour
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n la sala de capacitación de Simicro
se llevó a cabo el seminario “Solu-

ciones integrales en control de acceso”
de GeoVision. La presentación incluyó
un amplio temario, cuyos puntos esen-
ciales estuvieron centrados en los con-
ceptos básicos para el diseño de un
control de acceso: los nuevos contro-
ladores y familia de dispositivos de GV,
las posibilidades que ofrece el software
GeoVision para el control de acceso y
la aplicación de productos y soluciones
que hayan resultado en casos de éxito.
El último tramo de la jornada estuvo
destinado a la demostración de uso
de los dispositivos descriptos y a la im-
plementación de soluciones comple-
mentarias, entre las que se cuentan las
múltiples aplicaciones GeoVision, que
incluyen soluciones para el sector ban-
cario, para comercios y servicios mi-
noristas de servidores en la nube.

E Entre los casos de éxito, se citaron
instalaciones en escuelas, entidades
bancarias, edificios inteligentes y salas
de juego (bingos y casinos), entre otras
implementaciones. En cuanto a los
productos, se presentaron tanto las
distintas series de cámaras, que incluyen
productos entry level, profesionales y
de alta gama, como las lectoras y uni-
dades que conforman un sistema de
control de acceso. Finalizado el evento,
se sorteó entre los asistentes un módulo
autónomo que integra la familia de
productos de GeoVision, cuyo ganador
fue David Romero, integrador de sis-
temas de seguridad y cliente de la
compañía.

“Estamos muy conformes con la con-
vocatoria y la respuesta de nuestros
clientes, que de manera activa partici-
paron del evento. Esta capacitación no
solo se trató de proporcionar al insta-

lador e integrador información acerca
de las novedades de GeoVision, sino
que fue también una forma de reafirmar
el compromiso del distribuidor y el fa-
bricante para con los usuarios, propo-
niendo nuevos productos y tecnologías
que les permitan crecer en su negocio”,
explicó Santiago Paterson, Director ge-
neral de Simicro.

“Este tipo de acciones se verán refor-
zadas en lo que queda del año, en dis-
tintas modalidades, buscando acercarle
a cada uno de nuestros clientes el ma-
terial necesario para que puedan am-
pliar sus conocimientos de los nuevos
productos. Siempre estamos abiertos
a la consulta puntual, promoviendo el
desarrollo profesional y económico de
nuestros clientes” señaló, por su parte,
Laura Bollotta, responsable de Marke-
ting y comunicación de la distribuido-
ra.

Nuevas tecnologías y líneas de productos fueron el motivo de un seminario en Simicro, una de las

más reconocidas distribuidoras del mercado argentino. Santiago Paterson, Director general, y Laura

Bollotta, responsable de Marketing y comunicación, cuentan sobre los proyectos de la empresa.

Soluciones integrales en control de acceso

Eventos

Capacitación de GeoVision en Simicro
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Eventos

– ¿Cuál es el camino que eligieron
para fortalecer el contacto con sus
clientes?

Santiago Paterson: Una de las herra-
mientas más importantes es la capaci-
tación y por ese motivo llevamos a
cabo el seminario junto a GeoVision.
También estamos trabajando en el re-
diseño de la página web, adecuándola
a las necesidades actuales de comuni-
cación y dotándola de diferentes he-
rramientas multimedia profesionales,
entre ellas un medidor de lentes y un
calculador de ancho de banda, para
facilitar la tarea de distribuidores e ins-
taladores. Estamos trabajando para in-
corporar más recursos de este tipo, que
irán surgiendo del intercambio de ex-
periencias y diálogo que mantenemos
con nuestros clientes. También estamos
programando nuevos encuentros con
las distintas marcas que representamos
y la idea es organizar en poco tiempo
un seminario sobre productos de in-
cendio e intrusión, para lo cual ya esta-
mos trabajando con nuestras repre-
sentadas. La intención es seguir afian-
zando el contacto con el sector, el ca-
mino que la empresa siempre recorrió
y que tan buenos resultados arrojó
tanto para nosotros como para nuestros
clientes.

– ¿Cómo está hoy la relación son sus
representadas?

Santiago Paterson: Siempre mantu-
vimos intactas las relaciones comerciales
con nuestras marcas. Cada uno de nues-
tros proveedores reafirma el apoyo en
la empresa y sigue confiando en Simicro,
producto de nuestra trayectoria como
distribuidora de sus productos y el tra-
bajo conjunto que se ha hecho para
posicionarlas en el mercado argentino.
La relación comercial con proveedores
estratégicos como GeoVision, LG, Flir,
Hochiki y Risco, por citar las principales
marcas, sigue vigente.

Laura Bollotta: Seguimos manteniendo
nuestras marcas insignia y eso es una
buena señal, tanto para nosotros como
para nuestros clientes. Siempre tuvimos
bien en claro que mantener esas rela-
ciones y fortalecerlas es fundamental
para Simicro, como lo fue en etapas
anteriores de la empresa. 

– ¿Están pensando hoy en incorporar
nuevas representaciones?

Santiago Paterson: Estamos pensando,
principalmente, en estrategias para el
relanzamiento de cada una de las mar-
cas que distribuimos; y estamos traba-
jando muy fuerte para volver a posi-
cionar a una de las insignias de la em-
presa: los productos Videoman.

Laura Bollotta: Hoy, a través de las
marcas representadas, tenemos cubierto
un espectro bastante amplio del mer-
cado de la seguridad electrónica. Sin
embargo, estamos trabajando fuerte-
mente en nuevas alianzas, tratando de
generar las oportunidades para que
marcas que hoy no están en Argentina
estén presentes a través de Simicro. 

LOS CLIENTES
Una de las principales características

de Simicro a lo largo de su historia ha
sido la atención al cliente. A través del
servicio personalizado, el asesoramiento
y el acompañamiento en los proyectos,
la compañía ha generado un vínculo
indisoluble con los integrantes del
sector. “Esa sinergia no se perdió y que-
remos potenciarla. Por eso es que es-
tamos trabajando en nuevas capacita-
ciones y mejores herramientas para
que nuestros clientes sepan que esta-
mos para apoyarlos, para ayudarlos en
sus proyectos”, comentó Bollotta.

“Seguimos trabajando para el cliente,
tratando de sumar nuestros conoci-
mientos como valor agregado a cada
uno de los productos que ofrecemos.
El cliente sabe que cuenta con Simicro
como aliado a la hora de proyectar
una instalación o una obra. Nosotros
no queremos quedarnos solo con eso:
queremos hacerles saber que, efecti-
vamente, vamos a acompañarlos. De
eso se trata un poco esta etapa: de de-
cirle al cliente que estamos, que segui-

Laura Bolotta

David Romero (integrador)

Santiago Paterson
Director general

mos ofreciendo productos reconocidos,
de primeras marcas; que los conoci-
mientos en tecnología adquiridos a lo
largo de los años están a su disposición.
Que continuamos –como siempre–
trabajando para la proyección de Si-
micro como referente del sector”, con-
cluyó Santiago Paterson.

PRINCIPALES MARCAS
• LG: empresa fabricante de cámaras

de CCTV.
• GeoVision: soluciones completas para

videovigilancia, que incluyen placas
de video, cámaras y almacenamiento.
Control de acceso.

• Risco Group: referente mundial de la
industria en sistemas y dipositivos
contra intrusión.

• Hochiki: fabricante de panales de alar-
ma contra incendio con distintas tec-
nologías y múltiples posibilidades de
aplicación.

• Flir: uno de los referentes mundiales
en tecnología termal. Ofrece también
cámaras convencionales.

• Flex Watch: cámaras y domos de va-
riada resolución. Cámaras móviles.  �

PRINCIPALES RUBROS

• Control de acceso.
• Videovigilancia.
• Intrusión.
• Almacenamiento.
• Accesorios.
• Incendios.
• Conectividad.
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on la presencia de autoridades
nacionales, provinciales y muni-

cipales se llevó a cabo el 5 y 6 de
octubre, en el predio de Costa Salguero,
la decimotercera edición de la Feria
Gobierno y Servicios Públicos, la cual
contó con la participación de empresas
de distintos sectores de la producción
y servicios. Los principales ejes temáticos
del evento fueron los productos, ma-
quinarias, insumos, tecnologías e in-
formación disponibles para gobiernos
locales (municipios).

“La evaluación de nuestra presencia
en el evento es muy satisfactoria, ya
que nos permitió interactuar con em-
presas y personas con necesidades
concretas, relacionadas principalmente
con la seguridad urbana”, manifestó
Federico Rodríguez, Gerente de pro-
ductos Hikvision de Security One. “A la
muestra concurrieron principalmente
empresas integradoras de seguridad
proveedoras de municipios, secretarios
de seguridad e intendentes de dife-
rentes localidades, con lo cual pudimos
presentar nuestra oferta de soluciones
a aquellos que toman las decisiones
de compra de insumos”, continuó.

Algunos de los rubros que se expu-
sieron en la feria fueron máquinas y
equipos viales; ambulancias, patrulleros
y equipos especiales; centros de control
de tránsito; plataformas de videovigi-
lancia y cámaras; sistemas de georefe-
rencia, sistemas móviles de circuito ce-
rrado de televisión y software para
gestión de servicios urbanos, entre
otros.

C “En nuestro stand presentamos al-
gunas soluciones aptas para la video-
vigilancia urbana, como la cámara Pa-
noVu de Hikvision, que este año ganó
el premio GIT Security 2017, domos y
cámaras de tecnología Darkfigther, tec-
nología que se caracteriza por permitir
la visualización de imágenes en con-
diciones extremas de muy baja luz in-
cluso a color, y cámaras móviles con
tecnologías de visualización láser in-
frarrojo, que permiten tener imágenes
en plena oscuridad hasta 800 metros”,
detalló el especialista acerca de los
productos mostrados.

En el rubro sistemas móviles, Hikvision
mostró, a través de su distribuidor, su
variedad de soluciones móviles. “Se
destacan en este aspecto los DVRs y
NVRs móviles para vehículos y los sis-
temas para uso personal, como los
DVRs portables y las cámaras de cuerpo.
Abarcan una amplia gama de usos:
desde su portabilidad por un vigilador
de un barrio cerrado o un policía de
calle hasta los equipos de uso táctico
para fuerzas de seguridad, fuerzas ar-
madas y equipos de uso militar”, con-
cluyó Rodríguez.

PANOVU GALARDONADA
GIT SECURITY AWARD
Hikvision, proveedor de productos y

soluciones de videovigilancia, fue ga-
lardonado nuevamente: en este caso
a través de su cámara panorámica Pa-
noVu de 360º, reconocida como el
Mejor Producto CCTV y Videoseguridad
en la versión de 2017 de los prestigiosos

premios que otorga la revista interna-
cional GIT Security, medio especializado
de mayor circulación de Europa, Oriente
Medio, África y Alemania. El galardón
cuenta con 75 mil personas que no-
minan y votan por los productos para,
posteriormente, elegir ganadores en
cada una de las categorías. En abril de
2016, la serie PanoVu de Hikvision ya
había recibido el premio de Diseño iF,
reconocido en todo el mundo como
símbolo de la excelencia en diseño.

“Nos sentimos muy complacidos de
recibir este nuevo premio gracias a los
muy informados lectores de esta res-
petada revista. Las cámaras de la serie
PanoVu tienen un diseño sencillo y
limpio y una estructura compacta que
ofrece imágenes panorámicas de ultra
alta definición, integrando perfecta-
mente en una sola unidad el video
proveniente de varios sensores. Cree-
mos que es una de las soluciones pa-
norámicas de última generación mejor
equipadas del mercado”, aseguró Keen
Yao, director de comercialización de
Hikvision International, tras la obtención
del reconocimiento.

PanoVu es la serie de cámaras  de
Hikvision diseñada para aplicaciones
de monitoreo de seguridad a gran es-
cala aplicable en entornos como esta-
dios, centros urbanos, aeropuertos y
estacionamientos. La familia de pro-
ductos ofrece modelos de 8 Mpx/180º
y de 16 Mpx/360º. De esta manera, los
usuarios pueden seleccionar el modelo
ideal para sus aplicaciones de videovi-
gilancia específicas.  �

El 5 y 6 de octubre se llevó a cabo la feria y congreso internacional para gobiernos, que reúne la más

variada oferta de productos y servicios para el sector público, entre los que se encuentra la tecnología

de seguridad electrónica, utilizada principalmente para videovigilancia urbana.

Security One presente en su XIII edición

Eventos

Feria de Gobierno y Servicios Públicos
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Marcas de renombre mundial, calidad en el servicio, soporte técnico, garantía local y stock permanente

son cinco de los puntales de DRAMS, instalada en el mercado como un referente de calidad y seriedad

en la distribución de productos y sistemas de seguridad electrónica.

Creo que la figura de distribuidor,
en muchas oportunidades, no goza

de buena prensa ya que a menudo es
considerada como una empresa que
se dedica a entregar productos que
tiene almacenados en su estantería sin
brindar ningún tipo de asesoramiento
ni garantía. Sin embargo, creo que la
función de un distribuidor es trabajar
codo a codo con el integrador para,
primero, entender los requerimientos
reales del cliente, luego proponer una
solución y finalmente capacitarlo. Con-
sideramos a nuestros clientes como
socios de negocios con los cuales for-
jamos una relación a largo plazo que
excede la concreción de un determi-
nado proyecto. La apuesta de DRAMS
Technology es la de distribuir productos
de primera calidad y marcas reconoci-
das, adaptándolos, cuando sea nece-
sario, a los requerimientos locales”. Hoy,
diez años después, los conceptos de
Daniel Schapira, fundador y Presidente
de DRAMS, mantienen plena vigencia
y dan certeza al eslogan adoptado:
“Agregando valor a sus productos”.

LOS INICIOS
“Venimos trabajando desde 2006 con

productos de muy alta calidad y pres-
taciones cuyas marcas son altamente
reconocidas a nivel mundial. Esto nos
ha dado grandes satisfacciones tanto
a nosotros como a nuestros clientes,
integradores e instaladores, quienes
valoran poder ofrecer al usuario final
una solución diferenciadora. En la em-

“

Diez años agregando valor a sus productos

presa trabajamos día a día pensando
tanto en el fortalecimiento de la relación
con nuestros clientes como en la in-
corporación de nuevas tecnologías y
productos que complementen a los
actuales, para ofrecer soluciones tec-
nológicas de avanzada y a la altura de
proyectos cada vez más exigentes”, ex-
plicó el Ing. Schapira.

DRAMS Technology comenzó formal-
mente su actividad en abril de 2006
ofreciendo tecnología para control de
acceso de Bioscrypt y cerraduras de
Securitron; en los meses siguientes in-
corporó tarjetas y lectores de proximi-
dad compatibles con HID de Farpointe
Data. Ese mismo año obtuvo la distri-
bución de los productos de CCTV de
Samsung Techwin, lo cual le permitió
incursionar en el mercado de la video-
vigilancia con una marca de gran pres-
tigio internacional.

La incorporación de nuevos productos
siguió haciéndose en forma progresiva
y manteniendo siempre como principal
premisa la calidad y sus prestaciones.
Así, en 2009 se agregaron Avigilon y
Suprema y en 2011 DRAMS tomó la
distribución de la línea de CCTV de
Provision-ISR. Las últimas novedades
del porfolio de DRAMS Technology es-
tán relacionadas con el agregado de
inteligencia a la plataforma de Avigilon.

Ahora también son distribuidores de
Neural Labs (reconocimiento de pa-
tentes y lectura de contenedores), Herta
(reconocimiento facial) y OnCam (cá-
maras 360º).

"Nuestro modelo de negocios se basa
en generar un valor agregado para los
productos que comercializamos. Ade-
más de los tres principios básicos que
todo distribuidor debería cumplir (stock
permanente, soporte técnico y garantía
local), este valor agregado consiste en
brindar a nuestros clientes las herra-
mientas necesarias, tanto en lo comer-
cial como en lo técnico, para que pue-
dan demostrar a sus propios clientes
las ventajas de determinada tecnología
o producto, facilitándoles el proceso
de venta. Además brindamos aseso-
ramiento para la instalación y puesta
en marcha de los equipos", detalló el
presidente de la compañía acerca de
la filosofía de la empresa, que mantiene
inalterable.

CRECIMIENTO
A lo largo de estos diez años, DRAMS

Technology mantuvo un crecimiento
sostenido. Incorporó nuevas marcas y
cambió de sede: ha pasado de aquella
inicial de una planta a un nuevo edificio
corporativo con más de 700 m2 y es-
pacios bien definidos.

Empresas

DRAMS Technology

DRAMS TECHNOLOGY

+54 11 4862 5054

ventas@dramstechnology.com.ar

www.dramstechnology.com.ar



www.apriclass.com.ar


< 62

Empresas

“Siempre mantuvimos como premisa
la atención al cliente, ya que ellos son
la base del crecimiento de toda em-
presa", sostuvo Daniel Schapira. "Cuando
comenzamos a planificar una nueva
sede, partimos de un concepto básico:
el crecimiento. Estamos convencidos
de que vamos a seguir creciendo en el
mercado y para ello tenemos que tener
un espacio físico acorde, donde todos
podamos potenciar nuestro trabajo y
ofrecerle al cliente un lugar idóneo”,
concluyó el directivo.

LA NUEVA SEDE
Ubicada en Pringles 1267, la nueva

sede de DRAMS está distribuida en tres
plantas. La planta inferior está destinada
a la estiba de mercadería y cuenta con
dos espacios separados: uno donde se
guardan los pedidos para despacho,
que cuenta con la oficina de entrega
de pedidos, y el depósito de mercadería,
donde cada uno de los productos y
marcas cuentan con espacio de alma-
cenamiento determinados.

La planta inferior, gracias a la amplia
entrada vehicular, permite la carga y
descarga de mercadería tanto a clientes
como proveedores, en el interior de la
empresa; allí se ubica también el área
técnica de la compañía.

El segundo piso es el corazón de la
empresa: en ella se encuentran ubicadas
las oficinas de los ejecutivos de cuentas,
la dirección, el showroom y una sala
de reuniones. “Diseñamos las áreas de
trabajo en función de la gente con la
que hoy contamos y previendo la po-
sibilidad de sumar puestos de trabajo
en la medida que la empresa lo requiera”,
refirió el Ing. Schapira acerca de las ins-
talaciones.

El tercer piso está dedicado a la sala
de capacitación, con cupo de hasta 30
personas. Esta sala está preparada tanto
para presentaciones como para llevar
a cabo certificaciones. Para ello cuenta
con un proyector y mesas de trabajo
en los laterales, pudiendo acondicio-
narse según las características de la
convocatoria. “La idea es potenciar
nuestra área de capacitación al cliente,
ofreciéndole las herramientas necesarias
para su trabajo diario. Contamos en
ese mismo piso con un amplio espacio
que hoy funciona como una suerte de
lobby que podemos transformar per-
fectamente en una segunda sala de
capacitación, ampliando así nuestra
capacidad de convocatoria”, explicaron
desde la compañía. Este nivel del nuevo
edificio cuenta con amplios espacios
de servicios y ofrece la posibilidad de
adaptarse a las necesidades futuras de
la compañía.

UNIDADES DE NEGOCIOS

• Control de acceso.
• Videovigilancia.

PRINCIPALES MARCAS
Marcas de renombre mundial y reco-

nocida calidad integran el portfolio de
DRAMS, que incluyen soluciones de
videovigilancia y control de accesos.
• Avigilon: video IP de alta definición

(HD). Presenta las cámaras con la re-
solución más alta del mercado y un
software de gestión (VMS) muy po-
tente y versátil, que ofrece una solución
integrada con su propio sistema de
control de acceso, además de inte-
gración con otras tecnologías como
analíticas de video, reconocimiento
de patentes, lectura de contenedores
y reconocimiento facial.

• Suprema: sistemas de control de
acceso y presentismo con lectocon-
troladores con huella digital o tarjeta.

• Samsung (Hanwha): la más amplia
gama de productos de CCTV profe-
sional para soluciones de videovigi-
lancia.

• Provisión ISR: soluciones para video-
vigilancia de tecnología israelí, entre
las que se incluyen cámaras y graba-
doras con tecnología AHD e IP.

• Farpointe Data: tarjetas y lectores de
proximidad compatibles con HID y
garantía de por vida.

• Herta Security: tecnología para reco-
nocimiento facial. Se especializa en
la identificación en multitudes en
tiempo real a través de cámaras IP.

• LKX: cerraduras electromagnéticas y
accesorios.

• Neural Labs: empresa dedicada al
desarrollo de reconocimiento de pa-

tentes (LPR) y lectura de contenedores
por medio de cámaras de videovigi-
lancia.

• Oncam: enfocada en brindar solu-
ciones inteligentes, modernas y es-
calables, la empresa desarrolla cá-
maras 360º y es pionera en añadir
inteligencia a los procesos de vide-
ovigilancia.

• Securitron: reconocida en el mercado
por la calidad de sus cerraduras elec-
tromagnéticas y accesorios con ga-
rantía de por vida. �

Daniel Schapira
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Fulltime ofrece en Argentina su plataforma para rastreo vehicular con la premisa de potenciar el negocio

de la gestión de flotas a través de una solución integral. Con la presentación de sus nuevas aplicaciones

busca generar más beneficios para sus clientes y ayudarlos en su desarrollo.

ulltime es una empresa dedicada
a la provisión de soluciones inte-

grales para las empresas de monitoreo
de alarmas, rastreo y seguridad. Origi-
naria de Brasil, donde tiene su casa
matriz, cuenta con oficinas también
en Argentina y México. Ofrece todas
las herramientas necesarias para proveer
servicios de rastreo vehicular a clien-
tes finales, con una plataforma web
100 % personalizable con la marca del
prestador minorista, sin necesidad de
inversión inicial en infraestructura de
servidores, data centers o APN. 

“Gracias al trabajo con diversos pro-
veedores de equipos de rastreo y co-
nectividad, Fulltime es capaz de ofrecer
respuestas y soluciones competitivas
para aquellas empresas de seguridad
que deseen incorporar el control y ges-
tión de flotas de vehículos a su em-
prendimiento”, resumió Rafael Haiyashi
García, Gerente comercial, sobre la ac-
tividad de la empresa.

Viendo el crecimiento del mercado y
el potencial de desarrollo que tenía en
toda la región, comenzó a ampliar sus
actividades: incorporó más ingenieros
de software y hardware y un departa-
mento de soporte capaz de ofrecer so-
luciones efectivas a sus clientes. “Nuestra
meta es sumar cada vez mayores pres-
taciones a nuestras plataformas y ofrecer
a nuestros clientes más opciones para
crecer en su negocio. Una muestra de
ello son las nuevas soluciones que pre-

F

Entrevista a Rafael Haiyashi García

sentamos en la última edición de Intersec
Buenos Aires: F-Mobile Aero y FullArm”,
destacó por su parte Wagner Peres, CEO
de la compañía.

– ¿De qué se trata cada una de ellas?
– F-Mobile Aero es una aplicación

móvil totalmente gratuita, descargable
desde cualquier tienda virtual, como
Google Play, diseñada para que el con-
trol, gestión y utilización de recursos
por parte del usuario sea mucho más
simple y rápido, y que pueda hacerlo
a través de un smartphone o dispositivo
móvil. Esto quiere decir que todo usua-
rio de un servicio de Fulltime podrá
disponer, en todo momento y a través
de una conexión a internet, de la in-
formación que la plataforma gestione.
La otra de ellas, FullArm, es una aplica-
ción para control y monitoreo de alar-
mas domiciliarias con cámaras de CCTV
integradas. A través de este desarrollo,
el usuario puede activar y desactivar
el panel de alarma, visualizar el registro
histórico de eventos y acceder a las
cámaras frente a disparos imprevistos.

– ¿Cuáles fueron los cambios en la
plataforma Fulltrack?

– La plataforma Fulltrack 3.0, además
de un renovado layout y visión de los
mapas, incluye funciones destacadas

como eventos personalizados, registro
express y pantalla adaptable. Entre
otras prestaciones, se destaca la im-
plementación de equipos plug&play
por medio del conector OBDII, adap-
table a cualquier vehículo del mercado.
De esta forma, el usuario se ahorra la
instalación del equipo y tiene la posi-
bilidad de obtener su información com-
pleta, generando gráficos e informes
de telemetría.

– ¿Qué expectativas tienen con estos
nuevos productos?

– Creemos que el negocio del rastreo
aún tiene mucho camino por recorrer.
Estamos convencidos como empresa
de poder ofrecer un servicio diferencial,
capaz de hacer crecer a nuestros clientes
y de potenciar nuestro propio creci-
miento. El mercado es muy grande y
tiene un potencial de crecimiento enor-
me. Esto permite que quien ya posee
una cartera de clientes pueda aumentar
su rentabilidad agregando nuestro ser-
vicio y ofreciéndolo a sus usuarios. �

Empresas

Fulltime Argentina

FULLTIME ARGENTINA

+54 11 4568 3723

info@fulltimeargentina.com.ar

www.fulltimeargentina.com.ar

/FULLTIME-LATAM

/company/fulltime-gestora-de-dados

RUBROS

• Rastreo y monitoreo de vehículos
y personas.

• Conectividad.

Rafael Haiyashi García

Wagner Peres

www.facebook.com/FULLTIME-LATAM
www.linkedin.com/company/fulltime-gestora-de-dados


www.fulltime.com.ar


www.ppa.com.ar


www.selnet-sa.com.ar
www.facebook.com/selnetseguridad
www.twitter.com/selnetsa


70 >

Con diez años en el mercado, conocidos por sus soluciones en el segmento minorista, la empresa suma

a su oferta tecnología alemana en paneles de intrusión. Con la incorporación de Blaupunkt a su porfolio,

completa una interesante propuesta para un sector tan competitivo como ávido de soluciones.

rupo MF comenzó su participa-
ción en el rubro de la seguridad

electrónica en el segmento de productos
exhibidos en puntos de venta a través
sistemas EAS, importando insumos y
equipos como hard tag, bottle tag, label,
desactivadores y antenas o pedestales
RF/AM para instalación en check out o
salidas de tiendas minoristas.

“Somos una empresa nacional con
más de 10 años de experiencia en el
mercado: competimos con marcas co-
mo Checkpoint y Sensormatic y nos
hemos convertido en la tercera alter-
nativa del mercado en esta especialidad.
Hoy contamos con diferentes unidades
de negocios y acuerdos con primeras
marcas que nos permiten ser un pro-
veedor integral de soluciones de se-
guridad electrónica. Con la presentación
de Blaupunkt estamos sumando a
nuestra oferta el segmento de intrusión,
enfocado principalmente en el mercado
domiciliario y comercial”, explica Fer-
nando Mengoni, CEO de Grupo MF,
acerca de la empresa.

Blaupunkt, marca alemana reconocida
en el rubro del audio de automóvil,
desarrolló sistemas premium de alta
gama para servicios de alarma, vigilancia
y domótica. Con más de 90 años de
trayectoria, la compañía creó diversas
series de sistemas dedicados específi-
camente a la seguridad del hogar, ofi-
cina, negocio e industria, renovando

G

Entrevista a Fernando Mengoni

la detección, protección y control a
través de la videovigilancia directa
desde smartphones, tablets u ordena-
dores conectados a la red. La detección
de un intruso no solo puede ser seguida
en vivo y en directo sino que a su vez
es notificada de forma inmediata vía
mail, SMS, llamada o mensaje de voz.

– ¿Por qué eligieron Blaupunkt?
– En Grupo MF tenemos dos canales

de negocios bien diferenciados: por
un lado hacemos grandes obras de in-
tegración para supermercados y correos,
y por otra parte mantenemos el canal
directo de atención al gremio y provisión
de mercadería al pequeño consumidor.
Blaupunkt presentó su unidad de ne-
gocios de sistemas de intrusión en Eu-
ropa del Este hace unos tres años y
buscaban un representante en esta
región. Grupo MF tiene sucursales en
Chile y Colombia, por lo que podíamos
satisfacer esa necesidad del fabricante
y llegamos a un acuerdo para repre-
sentarlos en Latinoamérica.

– ¿Qué aporta la marca Blaupunkt a
Grupo MF?

– Blaupunkt es una empresa que,
luego de 75 años de ser una de las
líderes del mercado del audio para el
sector automotriz, desarrolló tecnología

inalámbrica para paneles de alarma de
alta gama, enfocada en consumidores
que exigen una gran performance del
producto. Aunque inicialmente ese fue
el foco del negocio, nuestra empresa
notó que también podíamos incursionar
en otros segmentos del mercado, ya
que contamos con un producto alta-
mente competitivo y de buena relación
costo-beneficio. Como primera meta,
en Grupo MF nos propusimos dar a co-
nocer el producto, que no solo se enfoca
en alarmas de intrusión sino que también
ofrece funciones de domótica, lo que
permite manejar luces, persianas, etc. a
través de la misma central. Esto agrega
confort a la seguridad.

– ¿Qué complejidades ofrecen estos
sistemas?

– Se trata de sistemas totalmente au-
toinstalables, por lo que las compleji-
dades, para aquellos que están en el
negocio, serán mínimas. De todas ma-
neras, tenemos un departamento técnico
propio capaz de resolver las situaciones
que puedan surgir en una instalación.
Para ello, nos capacitamos con el fabri-
cante para luego poder trasladar ese
conocimiento a nuestros clientes. Son
muchas más las ventajas que las com-
plejidades que ofrece el sistema Blau-
punkt, entre ellas, que es 100 % in-
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alámbrico. Si bien existen en el mercado
este tipo de sistemas, todos tienen algún
componente cableado –como una sirena
exterior, por ejemplo–, situación que en
Blaupunkt no se da.

– ¿Cuáles son los segmentos de mer-
cado a los que apuntan?

– El mercado, sobre todo el domiciliario
y comercial, siempre requiere soluciones
tecnológicamente avanzadas que no
interfieran con la estética. Los productos
Blaupunkt, al ser completamente in-
alámbricos, cumplen con ese requisito.
La marca de por sí vende, ya que es re-
conocida en el mercado y cuida abso-
lutamente todos los detalles: desde la
estética del producto hasta su presen-
tación. Esto contribuye a instalarla en
un segmento que requiere rapidez en
la solución, mínima interferencia en la
obra y cuidado en el resultado final.

– ¿Es una solución cerrada?
– Sí, se trata de una solución que viene

directamente de Alemania, con un de-
sarrollo tecnológico de avanzada. Lo
que presentamos en Intersec es tan solo
una parte de las posibilidades que ofrece
el sistema, ya que quisimos ser muy
puntuales en lo que mostramos. Al agre-
gar las funciones de domótica y nuevos
servicios que se incorporarán más ade-
lante, como la posibilidad de manejar
un portero visor desde la central, esta-
remos ofreciendo un abanico de opcio-
nes muy favorables para el usuario.

– ¿Cuál es el compromiso con la marca?
– Blaupunkt tiene trazados distintos

objetivos para la región, objetivos que
son plenamente alcanzables en el corto
plazo, por lo cual posicionar la marca
no será una tarea compleja. El desafío
más grande es presentar la marca por
fuera del segmento de audio automotriz,
donde está plenamente posicionada.
Para eso vamos a dar a conocer la ex-
periencia tecnológica de la compañía,
y luego enfocarnos en el producto.
Contamos con un departamento de
marketing digital que ya está armando
las campañas destinadas a relacionar
a Blaupunkt con el segmento de home
security y estamos delineando conjun-
tamente con la marca acciones como
roadshows, donde presentaremos cada
uno de los productos a nuestros clientes,
quienes conforman nuestro segmento
de mercado más importante.

– ¿Probaron la integración del producto
con otras soluciones?

– Nuestro primer acercamiento con
el producto fue en una instalación de
antenas EAS que hicimos conjunta-

UNIDADES DE NEGOCIOS
• Sistemas EAS.
• Videovigilancia.
• Sistemas de intrusión.

mente con un sistema de CCTV de Hik-
vision, uno de nuestros socios de ne-
gocios. Allí vimos la posibilidad de in-
corporar Blaupunkt para terminar de
cerrar una solución integral. Desde en-
tonces ofrecemos al sector del comercio,
a precio diferencial, la posibilidad de
un sistema de seguridad completo: an-
tenas, CCTV e intrusión. Ya llevamos
unas cuantas instalaciones completas
que nos sirvieron, además, para testear
el producto en campo, lo cual nos dio
realmente muy buen resultado. Hay
que entender también la situación de
quien quiere proteger su comercio,
que tiene una inversión muy grande:
el alquiler, la mercadería, los seguros,
los empleados… Todos esos factores
hacen que, a la hora de ofrecerles un
sistema de seguridad, deban cuidarse
aspectos como la financiación para
que puedan lograr esa protección.
Eso, el cliente lo agradece y se embarca
en un proyecto que, quizá, de otra
manera no podría hacerlo.

– ¿Qué distingue a Grupo MF como
empresa?

– Una de las ventajas de MF es que
somos y venimos de la instalación de
sistemas, por lo cual podemos pensar
cuál es el servicio y la oferta que pode-
mos hacerle al cliente. Esta compañía
nació como una empresa unipersonal
y se transformó en una empresa familiar.
Hoy somos una PyME que logró un
ambiente de trabajo muy participativo,
donde cada uno de los integrantes es
tenido en cuenta y todos tenemos un
rol importante dentro de la empresa.
Esto se transmite al cliente, quien lo
valora porque saben que van a ser es-
cuchados y atendidos de manera di-
námica, que van a lograr una solución
para trasladar a sus propios clientes.

– ¿En qué sector creen que pueden
lograr mayor crecimiento?

– Creemos que tenemos posibilidades
de crecer en todos los segmentos del

mercado. Más allá de la situación de
Argentina, tenemos un crecimiento
mensual sostenido, quizá –y paradóji-
camente– producto de lo que estamos
viviendo como sociedad. El crecimiento
como empresa también nos trae obli-
gaciones. Entre ellas, crecer en estructura
e incorporar personal para poder seguir
ofreciendo la atención que nos carac-
teriza. Nos obliga a invertir en desarrollo
y ya estamos trabajando con un soft-
ware de gestión para poder agilizar la
operatoria diaria. Nos gusta la tecno-
logía y por eso estamos buscando per-
manentemente nuevas opciones y so-
luciones, para nosotros como empresa
y para nuestros clientes. Estamos con-
vencidos de que nuestra sociedad con
Blaupunkt nos va ayudar a crecer como
compañía, complementando nuestras
otras soluciones.

– ¿Cuáles son sus expectativas como
empresa?

– Como empresa no somos muchos
por nómina, pero damos trabajo y
soporte de manera directa a muchas
personas en toda la Argentina. Nues-
tros colegas hacen mucho esfuerzo
para crecer y nos obligan a esforzarnos
para cumplirles, lo que termina por
empujar el crecimiento de todos. Ce-
rramos muchos proyectos en el interior
del país que incluyen la instalación,
pero como tenemos colegas que nos
compran, les derivamos el total del
trabajo a ellos y nosotros les enviamos
los productos. Esta es nuestra manera
de generar trabajo: ayudamos a quien
nos compra que, en definitiva, es
quien nos hace crecer. Es un esquema
que nos da muy buenos resultados y
que no tenemos intenciones de aban-
donar. �

Fernando Mengoni
Manuel Paul
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Gracias a su trayectoria y al conocimiento adquirido a lo largo de su historia, Nyken ofrece al mercado

productos diferenciales para la automatización de aberturas. Juan Carlos Laruccia, Gerente general de

la compañía, habla sobre el valor agregado de los motores que fabrican.

yken Automatismos es una em-
presa argentina dedicada a la

fabricación integral de automatizaciones
para portones levadizos y corredizos
con un alto valor añadido en diseño y
tecnología. Su planta industrial, situada
en San Justo, provincia de Buenos Aires,
es el centro de desarrollo tanto de la
electrónica microprocesada como de
todas las piezas que componen sus
equipos. Precisamente en el área elec-
trónica ha logrado desarrollar una alta
funcionalidad gracias a la versatilidad
del diseño con microprocesadores,
complementado por un software a
medida de cada movimiento.

“Buscamos estándares de calidad ele-
vados y ser valorados por nuestros co-
laboradores y clientes por el prestigio
y confiabilidad de nuestros productos,
tanto en el mercado de portones como
en el de automatizaciones. Nuestra
meta no es solo proveer equipos al
instalador, sino que buscamos asesorar,
colaborar y generar vínculos de mutuo
beneficio en el tiempo”, explicó Juan
Carlos Laruccia, Gerente general de
Nyken Automatismos.

Consolidada en el mercado argentino
y con proyección internacional, sus
productos son cada vez más requeridos.
La empresa cuenta con una planta in-
dustrial moderna, acondicionada con
maquinaria de última generación, lo
cual le permite desarrollar constante-
mente nuevos productos. Iniciaron co-
mo servicio técnico en aberturas au-
tomatizadas, primero para clientes re-

N

Calidad en fabricación de motores

sidenciales y luego para consorcios. La
empresa fue ganando experiencia y
aprendiendo algunos secretos de la
profesión: “Nos involucramos cada vez
más en el tema, lo cual nos llevó a
fabricar portones. Y luego, junto con
nuestro equipo de ingenieros, desarro-
llamos lo que hoy nos permite aportar
algo más al mercado: el diseño y fabri-
cación tanto de la abertura como de la
automatización”, señaló Laruccia acerca
de la trayectoria de la compañía.

DIFERENCIAL TECNOLÓGICO
En el mercado existe una amplia gama

de productos para automatizar puertas
y portones y cuando el usuario o ins-
talador no es experto, suele guiarse
por precio o apariencia a la hora de
elegir. Pero, ¿qué factores deberían te-
nerse en cuenta a la hora de adquirir
un producto que contribuye a la se-
guridad de cada hogar o comercio?

En materia de automatismos, la oferta
es muy variada: hay motores nacionales
e internacionales a precios muy similares
y con características cada vez más
atractivas. Pero en el momento de la
elección no debe dejarse de lado la
funcionalidad para la que se requiere
el producto: automatizar el movimiento
de la abertura. Por esta razón, los ma-
teriales con los que están fabricados

los motores son los que realmente de-
ben tenerse en cuenta. Por lo general,
los componentes de los equipos más
económicos son de plástico, lo que
explica su precio. 

Según detalló Juan Carlos Laruccia,
“las piezas clave a tener en cuenta en
un motor corredizo son los engranajes,
la sección de eje, la corona, los roda-
mientos, el eje del motor, el estator y la
cremallera. Un equipo económico fun-
cionará correctamente durante los pri-
meros meses y asumiendo que esté
instalado en un portón liviano; la dife-
rencia estará marcada en el tiempo de
vida útil”.

“Los materiales que utilizamos en
Nyken son los más resistentes y funcio-
nales, lo cual nos permite garantizar su
desempeño. Trabajamos con engranajes
de acero, coronas de bronce, rodamien-
tos en caja de aluminio y rotores y esta-
tores de gran tamaño, que otorgan la
potencia necesaria para movilizar por-
tones pesados. Por último, instalamos
una cremallera de hierro en ángulo de
1,5 m, asegurando la continuidad del
dispositivo” concluyó Laruccia. �
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Reconocida en el mercado a través de los sistemas Lenox para control de acceso y presentismo, la

empresa potencia a Tanyx como unidad de negocios especializada en productos para seguridad

electrónica aliada a marcas como Foscam, Dahua, Qihan y, recientemente, Wisnetworks.

aynar S.R.L., empresa argentina
con más de quince años de

trayectoria en el mercado, está dividida
en dos unidades de negocios bien di-
ferenciadas: por un lado Lenox, qem-
presa dedicada especialmente en el
desarrollo de software para el control
de personal, acceso, visitas y videovi-
gilancia, que tiene previsto seguir des-
arrollando nuevas aplicaciones para la
seguridad electrónica en los próximos
años siempre agregando valor no solo
con software sino con su servicio de
preventa, postventa, instalación y so-
porte técnico.

“Hace seis años presentamos al mer-
cado Tanyx, una unidad de negocios
cuyo objetivo es proveer sistemas de
seguridad electrónica a nuestros dis-
tribuidores e instaladores a lo largo de
todo el país, para lo cual los estamos
visitando en forma personalizada con
la finalidad de que prueben nuestros
productos y, a su vez, establecer una
relación de confianza con ellos”, explica
Augusto Makar, Gerente operativo de
Maynar, acerca de la conformación de
la empresa.

En cuanto a las marcas que representa
Tanyx se encuentra Foscam. “Hace más
de cinco años que trabajamos estos
productos y nos dieron realmente muy
buen resultado. Recientemente incor-
poramos a nuestras oferta de CCTV
las marcas Dahua y Lenox by Qihan),
ambas con excelente relación precio-
calidad para nuestros instaladores y
distribuidores”, señala.

M

Entrevista a Augusto Makar

– ¿Cuál fue la última incorporación
de la empresa?

– Para poder brindar una solución de
videovigilancia más completa sumamos
a nuestros productos toda la línea de
dispositivos para conectividad inalám-
brica de Wisnetworks, una marca que
ya es ampliamente conocida en los mer-
cados asiático y europeo y esperamos
posicionarla en nuestra región. Se trata
de productos de excelentes prestaciones,
compatibles con otras marcas del mer-
cado, por lo que estamos seguros de
que vamos a instalar el conocimiento
de marca de manera muy rápida.

– ¿Solo distribuyen productos o par-
ticipan de manera directa en las insta-
laciones?

– Con la marca Lenox nos enfocamos
en empresas de mediano y gran ta-
maño, brindando soluciones para el
control de asistencias y acceso con ins-
talación y soporte técnico constante.
Tanyx se enfoca en distribuidores, ins-
taladores, integradores y en menor
medida al consumidor final. Para poder
lograr la convivencia sana de esa mul-
tiplicidad de clientes lo que hacemos
es diferenciar precios por categoría,
con lo cual no estamos compitiendo
con nuestros clientes por una misma
venta.

– ¿Cuáles son las principales estrategias
para posicionar las marcas?

– Este año estuvimos haciendo pre-
sentaciones con buenos resultados en
el interior argentino, que repetiremos
en los próximos meses y seguramente
planificaremos también para el próximo.
No programamos grandes eventos
sino que buscamos un contacto más
personal con aquellos pequeños dis-
tribuidores del interior que buscan cre-
cer en la distribución de productos
con una marca confiable y el aval de
una empresa de trayectoria. Nuestra
intención no es, por el momento, hacer
roadshows de gran convocatoria sino
más bien enfocarnos en un contacto
más personalizado, que nos permita
el conocimiento mutuo para poder es-
tablecer relaciones comerciales basadas
en la confianza y apostando al largo
plazo.

– ¿Qué tecnología encontraron que
tuvo mayor recepción?

– Sin dudas, todo lo que tiene que
ver con la tecnología IP. Si bien los pro-
ductos IP ya llevan varios años en el
mercado, y a través de distintas marcas,
no es tan frecuente el contacto del
instalador o distribuidor del interior
del país con este tipo de productos.
Por otra parte, lo que contribuye a la
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difusión es poder ver el producto, pro-
barlo y hablar con el distribuidor para
conocer más acerca de la marca.

– Una vez establecida la distribución,
¿cómo instrumentan la capacitación y
el soporte?

– La capacitación a nuestros clientes
es constante, ya que siempre el contacto
se establece a través de un asesor
técnico con amplios conocimientos del
producto. Además, ofrecemos capaci-
taciones en modalidad webinar y es-
tamos armando capacitaciones pre-
senciales para el próximo año. La idea
es continuar posicionando nuestras
marcas a través del contacto personal
con nuestros clientes para luego, sí, ar-
mar una estrategia de comunicación
más masiva. Por otra parte, contamos
con el completo apoyo de cada una
de las marcas que representamos, tanto
desde el aspecto técnico como desde
el marketing, para poder consensuar
estrategias conjuntas.

– ¿Ven un crecimiento en el mercado?
– Sin dudas es un buen año. Después

de algunos inconvenientes que pasó

LENOX, TECNOLOGÍA DE AVANZADA

Lenox tiene, en el mercado argentino, una imagen de tecnología de
avanzada en electrónica que ofrece al sector productos de probada calidad.
Entre ellos:
•  Relojes de control de personal por proximidad, huella dactilar y reconocimiento

facial.
• Controles de acceso por proximidad, huella dactilar y reconocimiento facial.
• Controles de ronda por proximidad.
• Cerraduras electromagnéticas y accesorios varios.

Maynar S.R.L., distribuidora de la marca, ofrece a sus clientes:
• Departamento de Desarrollo de software: prioriza en las implementaciones

los requerimientos de los clientes a fin de disminuir sus tiempos y costos
operativos, aumentando así la eficiencia y mejora continua.

• Departamento de Ventas: permanentemente capacitado, colabora orientando
al cliente a elegir el producto que mejor se adapte a sus necesidades.

• Departamento de Instalaciones: brinda servicios integrales al cliente, apoyo
técnico y soporte logístico con soluciones y diseño para cada caso particu-
lar.

• Departamento de Soporte técnico y posventa: personal debidamente en-
trenado proporciona asistencia, servicio o información, ayudando al usuario
a resolver dudas o capacitándolo en el uso de los equipos, tanto en
modalidad online como por línea telefónica.

nuestro sector en general, muchos de
los cuales pudimos salvar gracias a la
planificación, se nota un crecimiento
general de la actividad. Aumentó el nú-
mero de consultas y se potenciaron las
ventas, aunque todavía estamos lejos
de períodos anteriores de la industria.
No podemos quejarnos, de todas ma-
neras, ya que vemos una curva de cre-
cimiento leve pero sostenida, lo cual es
muy importante. Afortunadamente siem-
pre pudimos organizarnos para poder
responder con stock a las demandas de
nuestros clientes, lo cual nos dió una
base de sustento que nos permitirá
crecer en los próximos meses.

– ¿Cuáles son las expectativas como
empresa?

– Maynar comenzó hace más de veinte
años con alarmas para autos y prea-

tendedores telefónicos. Hace diez años
que trabajamos con los relojes Lenox,
marca que ya está plenamente posi-
cionada en el mercado. Si bien llevamos
algunos años trabajando, notamos que
este año que con la incorporación de
la unidad dedicada a seguridad elec-
trónica y de marcas como Wisnetworks,
Dahua y Lenox by Qihan, sumadas a
Foscam, podemos fortalecer un sector
altamente competitivo. El nombre de
cada una de nuestras representadas
habla a las claras de la importancia y
responsabilidad que tiene para nosotros
el sector; nos sentimos reconocidos
como empresa al poder contarlas entre
nuestros productos. Creemos que las
condiciones están dadas para que el
crecimiento, tanto del mercado como
de la empresa, continúe por este ca-
mino. �
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Hace más de diez años que Tekno Homes ofrece al mercado productos orientados a la seguridad y

confort, proveyendo sistemas de última generación para control de acceso y cajas de seguridad con

tecnología biométrica. Representa a ADEL y  U-Tec con exclusividad.

esde hace más de una década,
Tekno Homes está orientada a

satisfacer las necesidades tecnológicas
en materia de seguridad y confort para
el hogar, oficinas, comercios, hoteles y
todo tipo de edificios. Desde 2005,
cuando incorporó los productos bio-
métricos residenciales ADEL para su
distribución (marca de la cual es im-
portador exclusivo), ofrece a sus clientes
algunos de los sistemas biométricos
de control de acceso y cajas de seguri-
dad más seguros y avanzados. “Todos
nuestros productos pasan por rigurosos
controles de calidad y son verificados
uno a uno antes de ser entregados a
cada cliente, además de contar con
variadas y diversas certificaciones in-

D

Entrevista a Mariano Rubinstein

ternacionales de calidad. Entre ellas,
UL”, destacó Mariano Rubinstein, Pre-
sidente de Tekno Homes, acerca de
los productos que la empresa importa
y distribuye.

Tekno Homes ofrece al sector una
línea completa de cerraduras biomé-
tricas: desde los modelos con pestillo
simple, pasando por los modelos con
cerradura multianclaje especiales para
puertas blindadas y hasta las más mo-
dernas con tecnología Bluetooth,
touchscreen y control desde una apli-
cación para celular. Ha distribuido e
instalado miles de unidades a usuarios
particulares como, a distribuidores, des-
arrolladores inmobiliarios y empresas
constructoras. “La confiabilidad y tec-
nología de nuestros productos es el
motivo por el cual nuestros clientes nos
siguen eligiendo para sus proyectos”,
agregó el directivo.

LA EMPRESA
“Comenzamos en 2005 a importar

cerraduras biométricas de uso residen-
cial. Fueron las primeras de este tipo
que hubo en el mundo: hasta ese mo-
mento solo se comercializaban los con-
troladores de asistencia y algunos con-
troles de acceso con huella digital pero
orientados al mercado corporativo”,
explicó Rubinstein acerca de los inicios

de Tekno Homes. “Vimos que con este
tipo de tecnología podíamos acceder
a un mercado que no estaba siendo
atendido y nos enfocamos en él, con
muy buenos resultados y posicionán-
donos como uno de los líderes del
segmento desde entonces. Empezamos
con dos modelos muy básicos y hoy
contamos con una de las más amplias
variedades de cerraduras biométricas
del mercado y con la representación
de dos de las empresas más impor-
tantes del sector”, continuó.

– Después de ese primer producto,
¿hacia dónde se orientó la empresa?

– Siempre nos mantuvimos en ese
nicho. Habíamos logrado captar la
atención de un sector que no tenía
oferta hasta ese momento y comen-
zamos a especializarnos en él. Después
de esa primera cerradura, totalmente
autónoma, seguimos incorporando
opciones para nuestros clientes: su-
mamos nuevos modelos y después in-
corporamos cajas de seguridad y mó-
dulos multipropósito con tecnología
biométrica.

– ¿Cuáles son las principales marcas
que representan?

– Comenzamos en 2005 importando
cerraduras ADEL y firmamos este año
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un convenio de distribución exclusiva
con  U-Tec Group de Estados Unidos.
ADEL es una empresa nacida en el mer-
cado de las cerraduras para hotelería
que luego incorporó biometría a sus
productos, convirtiéndose en una de
las más grandes del sector y de la cual
somos importadores y distribuidores
exclusivos para todas sus líneas de pro-
ductos en Argentina. En cuanto nuestra
otra representada,  U-Tec, es un gigante
con una visión muy avanzada de la
tecnología; cuenta con dos plantas de
producción en Shanghai e instalaciones
que están equipadas con tecnología
de última generación. La fábrica tiene
más de 5.000 m2 de superficie, utiliza
materiales compatibles con la preser-
vación del medioambiente y sus insta-
laciones tienen certificación ISO 9001.
Además,  U-Tec está construyendo una
nueva fábrica en Yancheng, provincia
de Jiangsu, China, que ampliará su ca-
pacidad de producción, alcanzando
casi 56.000 m2 de superficie.

– ¿Cuál es su modelo de negocios?
– Todos los productos que trabajamos,

los trabajamos con exclusividad. Somos
importadores y distribuidores de nues-
tras marcas y estamos habilitadas por
ellas para comercializarlas tanto de ma-
nera mayorista como minorista. Nuestra
idea es potenciar la cadena de distri-
bución buscando representantes locales
en cada punto importante del Argentina,
para así lograr una mayor difusión de
las marcas. Hace años que mantenemos
políticas de precios claras que nos per-
miten llevar adelante un negocio exitoso
para todos los componentes de la ca-
dena, sin generar competencias desleles
y manteniendo márgenes de comer-
cialización atractivos para cada una de
las partes. Como se trata de productos
únicos en su segmento, el diferencial
tecnológico está garantizado y lo que
ofrecemos desde Tekno Homes a los
distribuidores, integradores e instala-

PRINCIPALES RUBROS

• Control de acceso.
• Cerraduras multitecnología.

ADEL, empresa especializada en tec-
nología creada en 1991, se dedica a
las cerraduras biométricas desde hace
más de 20 años. Fue la primera em-
presa en el mundo en registrar las 3
patentes de tecnología clave para el
desarrollo de productos con huella
digital: chip procesador de huellas di-
gitales, desarrollado en conjunto con
Texas Instruments; sensor de huellas
digitales y algoritmo de compresión
de huellas digitales.

ADEL es uno de los mayores fabri-
cantes del mundo de cerraduras de
huella digital y el mayor proveedor de
cerraduras para hoteles de Asia, con
más de 6.000 usuarios y casi 3 millones

de habitaciones en el mundo. Posee
una fábrica de más de 20.000 m2 y
emplea más de 500 personas en forma
permanente. Cuenta con más de 100
patentes de productos en EE.UU., Eu-
ropa y Asia, todos certificados CE, FCC
e ISO9001 y, recientemente, algunos
modelos certificados UL.

La línea de productos ADEL logró
establecerse en el mercado mundial
y cada cerradura es atraviesa más de
1000 procesos muy precisos para ase-
gurar la máxima seguridad y calidad.
ADEL mantiene relaciones corporativas
con importantes empresas, entre las
que se encuentran Texas Instrumentes,
ATMEL, Honeywell, Hanvon y Oracle.

ADEL
www.adellock.com/en/

U-Tec Group Inc., empresa con sede
en California, EE.UU., a través de un
equipo propio de ingenieros, diseña-
dores, especialistas en marketing y ge-
rentes de producto de diferentes na-
cionalidades, diseña y desarrolla ce-
rraduras para el sector hotelero y resi-
dencial con múltiples tecnologías. Su
objetivo es revolucionar los productos
de uso diario, ofreciendo en cada uno
de sus modelos conectividad simplifi-
cada y funcionalidad intuitiva, en todo
momento y en cualquier lugar.

U-Tec tiene presencia en la industria
del hogar inteligente desde hace dé-
cadas y sus productos fueron probados
por cientos de miles de usuarios de
todo el mundo. En el corazón de la
compañía se encuentra una tecnología

única en el mundo, desarrollada du-
rante los últimos 15 años. La inversión
continua en su red mundial de inves-
tigación colaborativa juega un papel
fundamental en su capacidad para
desarrollar productos de vanguardia
que simplifiquen la vida de los usua-
rios.

U-Tec cuenta con más de 100 per-
sonas trabajando constantemente en
sus divisiones de desarrollo de pro-
ducto, incluyendo la identificación
biométrica, comunicación inalámbrica,
videovigilancia y desarrollo de soft-
ware. En el laboratorio de la compañía,
ingenieros y expertos de todo el mun-
do se reúnen para inventar, innovar e
inspirar a toda una nueva generación
de tecnologías. 

U-Tec
www.u-tec.com

dores es una opción robusta desde el
punto de vista técnico y funcional que
abarque varias soluciones, para que
puedan incorporar nuevos negocios a
sus emprendimientos. Tenemos una

premisa clara como empresa y la res-
petamos en todo sentido: nunca com-
petimos con nuestros distribuidores,
nos asociamos para potenciar el éxito
en sus ventas. �
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Tyco busca formas cada vez más inteligentes de salvar vidas, mejorar los negocios y proteger a las personas.

Presente en Argentina desde 1999, tiene en el país tres unidades de negocios bien diferenciadas. RNDS

habló con una de sus autoridades al respecto.

yco es una de las empresas de
seguridad y protección contra in-

cendios más grandes del mundo. Con
más 57 mil colaboradores en más de
mil ciudades, la compañía tiene un en-
foque consultivo para entregar solu-
ciones a medida, específicas para cada
industria. Por su alcance global, Tyco
tiene la capacidad de anticipar cambios
que atraviesan distintas geografías e
industrias y desplegar las soluciones
adecuadas rápidamente. En los entornos
más difíciles y exigentes, la compañía
ayuda a sus clientes a alcanzar sus ob-
jetivos de seguridad y negocios.

En Tyco diseñan, realizan manteni-
miento e instalan sistemas integrados;
ofrecen a sus clientes soluciones loca-
lizadas, una misma venta. El objetivo
de la compañía consiste en proteger a
empleados, clientes, instalaciones, ac-
tivos, inventario, procesos y operaciones
con soluciones orientadas, adaptables
y continuamente mejoradas.

Presente en Argentina desde 1999,
Tyco provee cobertura para un gran
número de empresas y hogares pro-
tegidos, con sucursales en puntos es-
tratégicos del territorio como Buenos
Aires, Córdoba, Mendoza, Rosario y
Neuquén. “Tyco en Argentina tiene tres
unidades de negocios bien diferencia-
das: la primera de ellas y la más conocida
por el consumidor final es ADT, que es
la que se ocupa del negocio del moni-
toreo residencial y cuenta con 200 mil
clientes en el país. La segunda unidad
está enfocada en el segmento minorista

T

Entrevista a Carlos Camogli, Gerente de Mercados verticales

(comercios, tiendas, shoppings, etc.),
para el que ofrecemos distintas solu-
ciones, mientras que la tercera, de la
cual soy Gerente comercial, es Mercados
verticales”, explica Carlos Camogli acerca
de Tyco en Argentina.

– ¿Cuál es la finalidad de la tercera
unidad?

– Mercados verticales es la unidad
de negocios Tyco que se encarga de
los grandes clientes, las cuentas cor-
porativas y los clientes globales, y está
enfocada en soluciones integrales. Esto
significa que nos ocupamos del ase-
soramiento, estudiando qué necesita
esa empresa para elevar su nivel de
seguridad; luego hacemos una pro-
puesta de diseño y una económica de
los materiales necesarios y eligiendo
los equipos adecuados, que cumplan
con las necesidades del cliente. Esta
propuesta incluye también la instala-
ción, configuración y puesta en marcha
de los equipos. Se trata de un servicio
llave en mano que incluye asistencia
posventa y mantenimiento, para que
los equipos se encuentren operativos
a lo largo del tiempo

– ¿Qué sistemas involucra?
– Dentro de lo que es seguridad ofre-

cemos sistemas para detección y ex-

tinción de incendios, sistemas de control
de acceso, CCTV y BMS para edificios
inteligentes, con la particularidad de
que contamos con equipos y sistemas
que se integran entre sí. Con esto le
brindamos al cliente la posibilidad de
tener el control de todos los sistemas
de seguridad que tenga instalados en
una sola plataforma. Contamos con
un equipo de gerentes de producto
que ejecutan los proyectos, un equipo
de técnicos que instalan y configuran
los variados sistemas y otro que se en-
carga del mantenimiento. Tyco cuenta
con equipos multidisciplinarios de ex-
celencia en todo el mundo que nos
asesoran en todo lo que respecta a in-
geniería de proyectos; la empresa tiene
alrededor del mundo 35 fábricas y 20
centros de investigación y desarrollo
donde se producen y diseñan diferentes
productos y tecnologías de vanguar-
dia.

– ¿Qué ventajas ofrece la marca?
– La principal ventaja es que en Ar-

gentina somos integradores, lo cual
significa que no solo instalamos pro-
ductos Tyco sino que también tenemos
técnicos certificados en otras marcas.
Entonces, cuando escuchamos las ne-
cesidades de nuestros clientes podemos
adaptarnos a ellas, ofreciendo un amplio
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abanico de opciones. Si bien inicial-
mente solemos pensar una propuesta
con productos Tyco porque conocemos
perfectamente su calidad, en algunos
casos nuestros sistemas quedan fuera
del rango de lo que nos pide el cliente;
ahí es donde ofrecemos otro tipo de
productos. Pero, definitivamente, el
tener una gran variedad de productos
y soluciones nos permite ingresar en
segmentos en los que los productos
de alta gama quizá no sean los ideales
para las necesidades del cliente.

– ¿Las soluciones son estandarizadas?
– No existen dos proyectos iguales,

por lo que cada caso es tratado de ma-
nera particular con el cliente. Sí conta-
mos con plataformas y soluciones es-
tandarizadas, que pueden ser modifi-
cadas según cada caso. No existe en el
mundo de mercados verticales una so-
lución única aplicable a todos los casos.
Eso sí se da en el mercado residencial,
donde está todo mucho más definido:
depende de dónde se aplique el sistema
se podrá incluir un sensor más o uno
menos, un exterior más o una cámara
interior específica, pero básicamente
la solución es la misma.

– ¿Cuáles son las principales variables
que incluyen en el mercado?

– Cada vertical, por llamarlo de alguna
manera, tiene sus picos de actividad
en función de los índices que maneja
cada actividad, como podría ser el in-
dicador del oro en minería. Hoy, por
ejemplo, se ve un crecimiento impor-
tante en los mercados que involucran
edificios sustentables, del que partici-
pamos a través de nuestras soluciones
BMS. Sin dudas cada mercado tiene
sus altibajos, y nosotros nos vamos
adecuando a la dinámica de cada uno,
ya que tenemos soluciones tecnológicas
para todos ellos.

UNIDADES DE NEGOCIOS
• Videovigilancia.
• Control de acceso.
• Edificios inteligentes.
• Intrusión.
• Detección de incendios.
• Extinción de incendios.

– ¿En qué sector ven mayor creci-
miento?

– Nuestra participación en proyectos
de gobierno hoy está en crecimiento:
hace un año que decidimos participar
en este segmento, por lo que todavía
tenemos mucho por crecer. Si hablamos
de empresas, ahí estamos más conso-
lidados. Muchas de ellas llegan a nos-
otros por referencia de otros clientes,
que encuentran en Tyco las soluciones
que necesitan para resolver su proble-
mática. La participación en ferias como
Intersec es para nuestra empresa una
buena vidriera, ya que podemos mostrar
nuestra oferta de productos y servicios
a visitantes que en general se involucran
en las tomas de decisión. Esto sin dudas
contribuye a nuestro crecimiento como
compañía y a la expansión de Tyco
como marca.

TYCO SECURITY PRODUCTS
Tyco Security Products y sus marcas

operan en 177 países, en diversos idiomas
y emplean a casi tres mil personas en
todo el mundo, incluyendo equipos de
investigación y desarrollo, marketing,

fabricación, ventas, servicio y logística
en América, Europa, Medio Oriente,
África y el Pacífico asiático. Sus productos
permiten a sus clientes ver más, hacer
más y ahorrar más en industrias y seg-
mentos tales como cuidado de la salud,
gobierno, transporte, finanzas, comercio
minorista, aplicaciones comerciales y
residenciales.

Tyco Security Products ayuda a pro-
teger el 42 % de las compañías listadas
en Fortune 500, sistemas de transporte
de cinco continentes, el 37 % de las
cien tiendas minoristas más importantes
del mundo, más de dos millones de
empresas comerciales, miles de estu-
diantes en más de 900 centros educa-
tivos y más de cinco millones de resi-
dencias privadas. �
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Presente durante los tres días de la exposición, RNDS evaluó los alcances de la muestra, la actualidad del

sector y la consolidación de la compañía en el mercado ferial junto con la Vicepresidente de Tecnología y

Producción de Messe Frankfurt GmbH y el Presidente y CEO de Messe Frankfurt Argentina.

esse Frankfurt Argentina es la
filial argentina de Messe Frank-

furt GmbH, uno de los principales or-
ganizadores de exposiciones en el
mundo, que conforma una red global
de 29 filiales y alrededor de 57 sales
partners. La vinculación entre ambas
compañías surgió en 1999, año en que
se organizó la primera edición en el
país de Automechanika. Cuatro años
después, en 2003, la alianza se formalizó
y la oficina local se transformó en sub-
sidiaria de la central con el objetivo de
generar nuevos negocios en Argentina
con proyección sudamericana. 

Además de las múltiples ferias que
organiza en Argentina, Messe Frankfurt
transformó Intersec en marca interna-
cional, muestra que reúne a la industria
Fire, Security & Safety y que tuvo en
septiembre su más reciente edición
en Argentina. Según datos de CASEL,
la cámara que nuclea al rubro y una
de las organizadoras de la exposición,
las ventas se incrementaron en 250 %
durante los últimos 10 años llegando
a una facturación de US$ 755 millones
anuales, lo cual hace de Intersec Buenos
Aires una de las ferias más convocantes
e importantes del continente.

El acto inaugural de la exposición
contó con la presencia de la Vicepresi-

dente de Tecnología y Producción de
Messe Frankfurt Exhibition, Ruth Lorenz,
quien destacó durante el evento que
se estima que en 2015 “las empresas
invirtieron a nivel mundial US$ 62 bi-
llones en equipos de seguridad física
y se espera que la cifra alcance casi los
US$ 110 billones en 2020. A esto se
debe añadir el aumento del gasto en
seguridad informática, seguridad na-
cional, protección contra incendios,
además de la salud, por lo que este
mercado continuará creciendo durante
muchos años más".

Por su parte, el Presidente y CEO de
Messe Frankfurt Argentina, Fernando
Gorbarán, resaltó el posicionamiento
global de Intersec como marca, “pre-
sente en mercados sumamente im-
portantes tanto por su tamaño como
por el nivel de tecnologización, como
el asiático y europeo”.

RNDS habló con las dos autoridades de
la organizadora acerca del presente de
Intersec, el mercado ferial y la proyección
de la industria en los próximos años.

– ¿Cuál es la primera evaluación que
hace de Intersec Buenos Aires?

Ruth Lorenz: Me encontré con una
feria muy profesional, con empresas
que invirtieron mucho en la construc-

ción de sus espacios. Muchas de las
grandes marcas del mercado estuvieron
presentes y los fabricantes locales se
esmeraron en presentar una propuesta
altamente competitiva, tanto desde la
estética como desde la oferta de pro-
ductos y servicios. Realmente me voy
muy satisfecha con el nivel de profe-
sionalismo alcanzado por la muestra,
visto tanto desde la calidad de las em-
presas expositoras como desde el as-
pecto organizacional.

– Después de algunos años de incer-
tidumbre, ¿qué expectativas tenían
para Intersec 2016?

Fernando Gorbarán: El sector de la
seguridad electrónica venía un poco
golpeado, básicamente por las dificul-
tades que hubo para la importación
de productos. Sin embargo, la industria
local potenció su crecimiento e invirtió
en el desarrollo de productos y tecno-
logías, encontrando así una solución
al esquema de comercialización, cen-
trándolo en la producción nacional
por sobre lo importado. La complejidad
del acceso a los dólares y al giro de di-
visas conspiró aún más con el normal
desarrollo del mercado. Cuando pla-
nificamos Intersec 2016 no sabíamos
quién iba a estar dirigiendo el país ni

M

Entrevista a Ruth Lorenz y Fernando Gorbarán 

“Intersec es el resultado del esfuerzo”
Protagonistas
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qué políticas implementaría, por lo que
el resultado es fruto del trabajo del
sector, que siempre valoró el compro-
miso con el que trabajamos. Lo que
hoy estamos viendo es el resultado de
las expectativas de la industria de la
seguridad, que está convencida de que
se puede mejorar. Se nota la apuesta
del sector y especialmente de algunos
segmentos, como el de incendio, que
creció notablemente en relación a años
anteriores. Esto nos lleva a pensar que,
de la misma manera, crecerá en los
próximos años el sector electrónico.
En síntesis, la respuesta del sector superó
nuestras expectativas y gracias a ese
esfuerzo presentamos una feria con
todos los espacios vendidos.

– ¿Cuál es la estrategia para el crecimiento
de la compañía en nuestro país?

FG: Messe Frankfurt GmbH nos acom-
pañó con la inversión y nos autorizó a
incursionar e invertir en otros mercados.
Por eso es que compramos los derechos
para organizar tres ferias textiles, nos
asociamos con la cámara minera y vamos
a organizar la Argentina Oil & Gas Expo,
con lo cual estamos sumando la orga-
nización de cinco nuevas ferias en Ar-
gentina. La vocación es seguir invirtiendo
y seguir creciendo en el país, consoli-
dando aquellas ferias que ya estamos
organizando. Para esto ayuda la sinergia
que se logra entre nuestros clientes:
empresas que participan de la feria de
seguridad, por ejemplo, saben que
vamos a organizar la de minería y ya
están reservando allí un espacio.

RL: Uno de esos casos es 3M en la in-
dustria automotriz: ya nos conoce y
no tenemos que explicarle de qué se
trata cada una de las exposiciones que
organizamos. Lo mismo sucede con
clientes que participan de la BIEL
Light+Building. Esa sinergia es muy
positiva y da cuenta del respeto que
tienen por Messe Frankfurt como or-
ganizadora de eventos.

EL MERCADO FERIAL
Poniendo la mirada en la gran cantidad

de ferias y exposiciones (de cualquier
rubro o sector) que se llevan a cabo,

puede apreciarse que son una vidriera
ideal para generar negocios y para di-
fundir información tanto a los sectores
públicos como privados acerca de nue-
vos productos y servicios. El mercado
ferial es dinámico y no escapa a los
vaivenes de las economías regionales.

“Siempre el contexto de un país es
importante para el desarrollo de cual-
quier negocio. Y en nuestro caso no
hay excepciones”, explicó Ruth Lorenz.
“Luego de la crisis se vio una baja en el
desarrollo de las ferias de Europa, bási-
camente en países como España o el
Reino Unido. Italia, por ejemplo, está
comenzando un período de crecimiento
mientras que Grecia, con todos los pro-
blemas que tuvo, tiene un mercado
ferial plenamente recuperado y en fun-
cionamiento”, concluyó.

– ¿Sucede los mismo en América La-
tina?

FG: Los tres grandes mercados feriales
en América Latina son, históricamente,
Brasil, México y Argentina. Tienen la
tradición y el liderazgo en la organiza-
ción de este tipo de eventos. En los úl-
timos años aparecieron dos jugadores
muy fuertes, que no existían anterior-
mente: Perú y Colombia. Ambos países
invirtieron en la construcción de centros
de convenciones y predios feriales im-
portantes y están atrayendo organiza-
dores e inversiones a sus países. El pro-
blema es, a veces, de volumen de ne-
gocios. Sin dudas son mercados a los
que hay que seguir de cerca y prestar
atención a su evolución, pero los tres
grandes mercados de nuestra región,
por tamaño y volumen de negocios, si-
guen siendo Brasil, México y Argentina.

– ¿Cuáles son sus metas como orga-
nizadora?

FG: Hoy Messe Frankfurt Argentina
es la principal organizadora de ferias
en el país, una de las metas que nos
propusimos cuando organizamos Au-
tomechanika en el año 2000. No olvi-
demos que para llegar a Intersec primero
pasamos por Seguriexpo, después tra-
bajamos para sumar a la CAS a la orga-
nización junto con CASEL y el resultado

es que hoy ambas cámaras trabajan
juntas en la convocatoria. En un mer-
cado creciente y normalizado en sus
condiciones de importación/exporta-
ción, Intersec tiene la capacidad de
duplicar su espacio y volver a los niveles
que tenía en 2008. Desde ese año
todas esas ferias retrocedieron en ta-
maño y este es el primero con creci-
miento, lo cual crea la expectativa de
retomar los niveles anteriores a la crisis
mundial. La ventaja es que la oficina ar-
gentina de Messe Frankfurt tiene a su
cargo todo Sudamérica, por lo cual las
posibilidades de expansión son muy
grandes.

– ¿Qué imagen se lleva de Intersec
Buenos Aires?

RL: Como dije, desde el punto de
visto de la organización, creo que es
un mercado sumamente profesional
que puede desarrollarse aún más. La
industria es muy grande y pueden cre-
cer varios sectores dentro de ella. Ahí
esta la oportunidad: en poder desarro-
llar cada segmento. Mucho tendrá que
ver en el futuro cómo continuará la
cuestión cambiaria y las políticas que
puedan implementarse para lograr
que la industria nacional trascienda a
otros mercados y que desde el exterior
puedan llegar nuevas tecnologías. Me
llevo la imagen de una industria ar-
gentina muy capaz y profesional, capaz
de ofrecer sus productos y de participar
con éxito en mercados sumamente
competitivos como el norteamericano
o el europeo.

– ¿Qué significa para ustedes el apoyo
de las autoridades centrales de Messe
Frankfurt?

FG: Hubo un reordenamiento dentro
de la compañía y Ruth tiene actualmente
a su cargo la vicepresidencia del área
de Tecnología y Producción de Messe
Frankfurt. Es una persona muy especial
para nosotros ya que comenzamos con
ella nuestro negocio en Argentina. Te-
nerla nuevamente acá es una señal de
apoyo y compromiso de Messe Frankfurt
GmbH para con Argentina. Iniciamos
nuestra actividad con ellos en el peor
momento de la economía del país y
desde entonces nunca dejaron de confiar
en nuestro trabajo ni en la capacidad
de la industria argentina, a pesar de las
dificultades. El sector también reconoce
ese acompañamiento y siempre se mos-
tró dispuesto a invertir. Creo que entre
todos, organización, cámaras, empresas
y medios, hemos cuidado y tratado
muy bien al sector, que nos lo ha de-
vuelto con creces y eso se reconoce en
cada una de las exposiciones que or-
ganizamos. �
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A la hora de diseñar un sistema de CCTV debemos tener en cuenta diversos  factores, ya que su desempeño

no dependerá solo de la cámara y la lente elegidas sino también de la cantidad, calidad y distribución

de la luz disponible.

n las últimas dos décadas la vide-
ovigilancia avanzó de forma ace-

lerada. Actualmente, los integradores
pueden adquirir en el mercado cámaras
IP que ofrecen control total en red, cá-
maras megapíxel con imágenes en alta
definición o cámaras con función PTZ
(movimiento horizontal, vertical y zoom)
con control remoto de dirección. Aun-
que estas características son impresio-
nantes, no resuelven todos los desafíos
a los que se enfrentan las soluciones
de vigilancia.

La iluminación (o su falta) es un factor
que incide de forma significativa en la
calidad del video que capta una cámara.
Es una creencia extendida que los
postes de luz emiten una cantidad de
luz suficiente para la vigilancia. La
verdad es que estos dispositivos no
proporcionan suficiente luz ni están
estratégicamente ubicados para opti-
mizar la captura de objetos y el moni-
toreo por video. 

Para satisfacer la necesidad de una
mejor iluminación, los fabricantes de
video ofrecen al mercado cámaras con
luces integradas, cuya efectividad mostró
ser limitada. Actualmente, una de las
mejores soluciones de iluminación para
un sistema de vigilancia es un iluminador
independiente. Veamos por qué.

E

Tecnología

¿Iluminación integrada o independiente?

DESAFÍOS DE LOS ILUMINADORES
INTEGRADOS

Las cámaras integradas o cámaras
con iluminadores infrarrojos (IR) incor-
porados son prácticas. Estas soluciones
integrales de vigilancia e iluminación
ofrecen la máxima facilidad de uso.
Los tipos más comunes de cámaras
de seguridad con infrarrojos son las
cámaras de visión diurna/nocturna o
en blanco y negro; suelen tener varias
luces LED IR alrededor de la lente. Las
cámaras de visión nocturna son efec-
tivas para aplicaciones de corta
distancia ya que normalmente
capturan objetos a una distan-
cia de hasta 30,48 metros.

Si bien las cámaras con infra-
rrojos son útiles en el monitoreo
a corta distancia, instalar estos
sistemas plantea desafíos sig-
nificativos. Las cámaras inte-
gradas suelen generar zonas de alta
luminancia, que aparecen cuando el
ángulo de la lente de la cámara es
más amplio que el campo de visión
del LED. Supongamos, por ejemplo,
que se tiene una cámara con un ángulo
de visión 90º  pero cuyo ángulo de ilu-
minación es de solo 30º. El efecto es
similar al que ocurre cuando una per-
sona ilumina a alguien con una linterna
y le toma una fotografía: la persona o
el objeto quedan con una apariencia
descolorida.

Por otro lado, cuando los LED están
ubicados dentro de la cámara y al lado
de otros componentes electrónicos,
puede ocurrir una acumulación de

calor. El calor, a su vez, atrae insectos
que pueden activar la función de de-
tección de movimiento y disparar falsas
alarmas. Otras veces, las arañas atraídas
por la luz pueden tejer sus telas alre-
dedor de la lente de la cámara, obs-
truyendo su campo de visión.

Adicionalmente, la acumulación de
calor deteriora la luz LED y reduce su
vida útil. Una vez que las luces se queman
no es fácil cambiarlas, y a menudo el
usuario final tiene que reemplazar toda
la cámara. 

ZONAS DE ALTA LUMINANCIA
Los iluminadores independientes son

la mejor opción que existe actualmente
en el mercado gracias a su cobertura
y flexibilidad. Mientras que las luces
infrarrojas incorporadas y fijas tienen
ángulos reducidos que solo brindan
una cobertura parcial, los iluminadores
independientes vienen en una amplia
variedad de ángulos y pueden brindar
cobertura total. Por ejemplo, cuando
un integrador está trabajando con una
cámara PTZ puede instalar un soporte
triple con capacidad para tres ilumi-
nadores de 120º, los cuales pueden
orientarse en direcciones diferentes:

Eddie Reynolds
Presidenta y directora general
de Iluminar

Alternativas para videovigilancia

Si bien las cámaras infrarrojas son útiles en el monitoreo
a corta distancia, instalar estos sistemas plantea
desafíos significativos. Actualmente, por cobertura y
flexibilidad, los iluminadores independientes son la
mejor opción.
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el resultado son 360º de iluminación.
De la misma manera, un integrador
puede combinar una cámara tipo domo
con un iluminador de 10º para moni-
torear un área específica de interés, co-
mo un portón o una puerta.

Al instalar una luz cuyo ángulo de ilu-
minación coincide directamente con
el ángulo de la lente de la cámara se
eliminan las zonas de alta luminancia.
Así, los usuarios finales pueden disfrutar
de una iluminación consistente y una
imagen nítida. Normalmente se pueden
adquirir luces que ofrecen coberturas
de 10º, 30º, 60º, 100º y 120º.

PRESERVAR LA VIDA ÚTIL DEL LED
Los iluminadores independientes no

tienen el problema de la acumulación
de calor. En las cámaras infrarrojas todo
el calor está centralizado en el área de
la lente de la cámara. Las fuentes de
luz independientes tienen un diseño
diferente: las luces por lo general están
dispuestas en hileras, lo cual permite
que el calor se disipe en todas las di-
recciones. Esto no solo mantiene ale-
jados a los insectos sino que además
preserva la vida útil del LED.

AUMENTAR LAS DISTANCIAS
Otra ventaja de los iluminadores in-

dependientes es que permiten capturar
imágenes a mayor distancia. Una cámara
con infrarrojos incorporados, ubicada
en la esquina de una calle, brinda una
cobertura de 10º y tiene una capacidad
para captar objetos a una distancia de
hasta 30,48 metros. Por otro lado, un
infrarrojo independiente que emite ilu-
minación de 10º puede cubrir una dis-
tancia de más de 274,32 metros. Esto
significa más de nueve veces el pro-
medio de una cámara integrada.

Por último, instalar una fuente de ilu-
minación independiente libera ancho
de banda en la cámara. En una época
en la que las cámaras están capturando
más información que nunca, es impor-
tante maximizar el espacio de almace-
namiento de su cámara. Los iluminadores
independientes ayudan a lograrlo.

CREAR CONCIENCIA
Está claro que las fuentes de luz inde-

pendientes brindan una iluminación
más potente y adaptable. No obstante,
si no existe una comprensión general
acerca de la necesidad fundamental
que constituye la iluminación en las
soluciones de seguridad, el conoci-
miento sobre los diferentes productos
de iluminación no pasará de ser una
cuestión puramente intelectual, sin im-
plicaciones prácticas.

En general, muchos profesionales del

DIFERENCIAS ENTRE LA ILUMINACIÓN LED Y LA CONVENCIONAL

El uso del LED se está imponiendo en todos los aspectos; el caso de la ilumi-
nación de escenas videovigiladas es tan solo una de las aplicaciones posibles
para esta tecnología. “Las diferencias entre las distintas tecnologías de
iluminación son amplias, pues se basan en parámetros diferentes. Pero hay
una que es básica: la iluminación por LED es iluminación electrónica en todo
sentido, mientras que la iluminación convencional es totalmente eléctrica”,
explicó a RNDS Nelson Vidal, CEO y Gerente Comercial de INGAL LEDS, en
ocasión del informe sobre esta temática publicado en la edición 73.

Una de las ventajas más significativas del LED es su alto rendimiento
energético, ya que por cada vatio consumido entrega mayor flujo lumínico.
Otros factores importantes son su reducido tamaño, la calidad cromática
controlable según la necesidad (ya que existen muchas variantes lumínicas
puntuales), bajos costos de producción, bajo peso y volumen, alta resistencia
mecánica, larga vida útil y el bajo nivel de contaminación durante su
producción, uso y descarte.

Una variable no menor al momento de elegir cómo se iluminará una escena
para lograr el máximo rendimiento de la cámara es el costo del iluminador
elegido y su consumo. Si bien un iluminador convencional puede resultar
más barato en sí mismo que uno de LED, en la proyección de tiempo de uso
la ecuación sin dudas se invierte: el menor consumo y mayor vida útil de un
LED lo convierten en una opción más rentable, que se amortiza largamente
durante el tiempo de uso.

CRITERIOS PARA LA ELECCIÓN DE UN LED
Los fabricantes de LED y empresas que los encapsulan en montajes especiales

hacen que la elección del componente adecuado para un producto sea
compleja. Desgraciadamente, muchos fabricantes dan información limitada
o casi nula sobre los productos que ofrecen y muchas veces la elección se
hace solo por razones de costo, con degradación de la calidad del producto
final y de su vida útil.

Entre los principales aspectos a considerar a la hora de elegir un LED de
óptima calidad se encuentran:
• Frecuencia pico y spectral line half-width (influencia térmica).
• Diagrama de irradiación.
• Intensidad luminosa.
• Dispersión (característica sumamente importante en el caso de displays de

calidad con múltiples LED).
• Forma de montaje.
• Vida útil.

sector de la seguridad están mal infor-
mados en lo referente a la iluminación.
Las personas olvidan que sin luz no
hay video y que una cámara solamente
captará las imágenes que la iluminación
de su entorno le permita. Entonces,
¿qué puede hacerse? Básicamente crear
conciencia en el sector acerca de la im-
portancia de contar con una iluminación

adecuada. Entre las acciones posibles
se encuentran compartir recursos de
capacitación, seminarios educativos en
línea, y revisar estudios de casos y tes-
timonios, siempre con el objetivo de
dotar al instalador de las habilidades y
los conocimientos necesarios para que
pueda hacer una buena inversión en
iluminación de alta calidad.  �
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A la hora de instalar un sistema de comunicación inalámbrica, cada vez más utilizados para la transmisión

de eventos de alarma o imágenes provenientes de un CCTV, es conveniente conocer algunos aspectos

básicos de los dispositivos. Aquí, un panorama de ellos.

a comunicación inalámbrica o
sin cables es aquella en la que la

comunicación entre un emisor y un
receptor no se encuentra unida por
un medio de propagación físico, sino
que se utiliza la modulación de ondas
electromagnéticas a través del espacio.
En este sentido, los dispositivos físicos
solo están presentes en los emisores
y receptores de la señal, entre ellos
antenas, computadoras portátiles, PDA,
teléfonos móviles, etc.

En general, la tecnología inalámbrica
utiliza ondas de radiofrecuencia de
baja potencia y una banda específica,
de uso libre o privado, para transmitir
entre dispositivos. Esta condición de
libertad de utilización sin necesidad
de licencia propició que el número de
equipos que utilizan las ondas para

L

Enlaces inalámbricos: conceptos básicos

conectarse a través de redes inalámbricas
haya crecido notablemente, especial-
mente los dispositivos móviles.

¿QUÉ ES UN
ENLACE INALÁMBRICO?
Básicamente, los enlaces inalámbricos

son dispositivos que ofrecen la posibi-
lidad de conectar a internet lugares de
difícil acceso, donde no existen otras
posibilidades de servicios de teleco-
municaciones. A través de los enlaces
inalámbricos se pueden transportar da-
tos y voz con una calidad y velocidad
muy superior a las conexiones de in-
ternet vía satélite. Estos enlaces se rea-
lizan desde un punto donde exista la
posibilidad de contratar un acceso a
internet hasta el punto donde sea ne-
cesaria dicha conectividad.

¿EXISTEN DIFERENTES
TIPOS DE ENLACES?
Sí. Los enlaces pueden clasificarse se-

gún su uso y aplicación. Entre ellos se
encuentran:
• Hotspot (distribución de acceso in-

alámbrico): consiste en colocar puntos
de conexión en zonas públicas o pri-
vadas como aeropuertos, hoteles, cafés,
restaurantes, etc., dando la posibilidad
a los usuarios que dispongan de un
dispositivo con conexión WiFi de ac-
ceder a internet de banda ancha. Los
hotspots permiten que el acceso in-
alámbrico sea una realidad mucho
más compleja y extensible que internet,
ya que no se trata solo de estar física-
mente en un lugar y poder conectarse
a la red, sino que traslada el concepto
a la conectividad portable.

Preguntas frecuentes

¿Qué es un enlace? ¿Y un access
point? ¿Cómo elijo una antena?
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Preguntas frecuentes

• Enlace punto a punto: los enlaces in-
alámbricos permiten el acceso a in-
ternet en geografías donde esta no
existe, transportando la conexión de
banda ancha a lugares de difícil acceso.
Con un enlace punto a punto se pue-
den alcanzar distancias de hasta diez
kilómetros o más, dependiendo del
enlace utilizado, logrando una cone-
xión segura y eficiente.

• Enlace punto a multipunto: permiten
establecer áreas de cobertura de gran
capacidad mediante el enlace de di-
ferentes puntos remotos hacia una
central, lo cual sirve para implementar
redes de datos, voz y video. Algunas
de las aplicaciones de este tipo de re-
des son los enlaces de sucursales para
compartir bases de datos, acceso a
internet e implementar redes de voz
sobre IP para bajar los costos de las
llamadas entre sucursales.

• Enlace simplex: este enlace tiene la
característica de que las funciones
del emisor y del receptor están per-
fectamente definidas y la transmisión
de datos se realiza siempre en una
dirección. La transmisión de señales
por medio de la televisión es un ejem-
plo claro de comunicación simplex.

• Enlace semi-dúplex: la comunicación
puede ser bidireccional, es decir que
emisor y receptor pueden intercam-
biarse los roles. Sin embargo, esta ca-
racterística no puede ser simultánea:
cuando el emisor transmite, el receptor
necesariamente recibe. Puede ocurrir
lo contrario, siempre y cuando el an-
tiguo emisor se convierta en el nuevo
receptor.

• Enlace dúplex o full dúplex: comuni-
cación bidireccional y simultánea. Por
ejemplo, el teléfono: en ella el emisor
y el receptor no están perfectamente
definidos, puesto que ambos actúan
como emisor y receptor indistinta-
mente. En una comunicación dúplex
se dice que hay un canal físico y dos
canales lógicos.

¿QUÉ ES UN ACCESS POINT (AP)?
Es un dispositivo capaz de enlazar

equipos de comunicación para formar
una red inalámbrica que interconecta
dispositivos móviles o tarjetas de red.
Funcionan como intermediarios entre
una computadora y una red (internet

o local) para facilitar la conexión sin
necesidad de un cable, otorgándoles
mayor portabilidad a los equipos y la
posibilidad de una conexión sin tantas
limitaciones en el ancho de banda.

BANDAS, FRECUENCIAS Y UNIDADES
Como ya mencionamos, los enlaces

inalámbricos transportan datos y voz
por el espectro electromagnético, por
lo que es necesario conocer las distintas
unidades básicas y frecuencias utilizadas
para tener una mayor comprensión a
la hora de elegir una antena. Entre las
unidades se encuentran:
• Decibel (dB): unidad logarítmica utili-

zada para expresar el radio entre dos
valores de una cantidad física.

• dBm: es la unidad utilizada para
medir la potencia de radio (por ejem-
plo: 20 dBm = 100 mW).

• dBi: es la unidad de medición de ga-
nancia de la antena.

• EIRP: es la potencia radiada isótropa
equivalente medida en dBM. Resulta
de la suma entre la potencia de trans-
misión (dBm) y la ganancia de la an-
tena (dBi).

¿CUÁLES SON LAS PRINCIPALES
FRECUENCIAS UTILIZADAS?
Existen dos frecuencias principales,

cada una con sus características, siendo
la de baja frecuencia la más adecuada
para la propagación de la señal y su
rendimiento:
• 2,4 GHz: banda sin licencia y de uso

libre, utilizada mundialmente. Se en-
cuentra disponible desde 2,4 hasta
2,4835 GHz.

• 5 GHz: dependiendo del país puede
ser con licencia o no. Normalmente
va desde 5,1 hasta 5,8 GHz. Es utilizada
para puentes inalámbricos de exterior,
estaciones base, redes de retorno y
routers inalámbricos de interior (rango
cercano). Ofrece más canales para
utilizar y tiene menos ruido. Apta para
la transmisión de internet, video, voz,
VoIP, juegos en tiempo real y trans-
misión de datos. Últimamente tiende
a utilizarse esta frecuencia en zonas
urbanas donde hay mucho ruido por
el amplio uso de las de 2,4 GHz.

¿QUÉ TIPOS DE
ANTENAS SE UTILIZAN?
Según el fabricante, pueden existir

variantes de un mismo tipo de antena,
lo que configuraría distintos modelos.
Sin embargo, las más utilizadas son
dos: las de tipo omnidireccionales y
las direccionales (platos o paneles).

Las antenas direccionales enfocan la
trasmisión en una zona específica, por
lo que pueden ofrecer la máxima po-
tencia de transmisión solo en una di-

rección. Las omnidireccionales, en cam-
bio, extienden la onda en todas direc-
ciones, por lo que cada punto de alcance
tendrá una transmisión de potencia
media pero uniforme. Es necesario
tener en cuenta en este aspecto que
una antena, cualquiera sea el tipo uti-
lizado, solo cambia la forma de la señal
sin amplificar su potencia, por lo que a
mayor área de irradiación, menor será
la intensidad de la señal.

¿DÓNDE PUEDE
UTILIZARSE CADA UNA?
En general, las antenas omnidireccio-

nales son utilizadas para dispositivos
clientes/radio interiores para asegurar
la recepción o transmisión de la señal
de manera uniforme en todas direc-
ciones. Una antena direccional, en cam-
bio, se utiliza en enlaces punto a punto
con el fin de lograr estabilidad en la
señal, disminuyéndola en las otras di-
recciones para reducir el ruido que
pueda haber en la transmisión. Un caso
particular para aplicaciones especiales
es la antena denominada “sectorial”:
se trata de una antena direccional de
entre 90º y 120º de plano de visión
horizontal.

¿QUÉ ES LA POLARIZACIÓN?
Se trata de la orientación del campo

eléctrico de la onda de radio con res-
pecto a la superficie de la Tierra. Em-
parejando la recepción de la polarización
de la antena a la de la transmisión
puede lograrse una diferencia impor-
tante en la calidad de la recepción de
la señal, por lo que es recomendable
utilizar antenas de doble polarización
para aislar el flujo de datos y obtener
una señal independiente.

¿CÓMO SE OPTIMIZA LA RECEPCIÓN?
En primer lugar hay que tener en

cuenta la sensibilidad de recepción. Es
decir, el umbral de intensidad de la
señal para establecer la conexión in-
alámbrica: a más bajo umbral, mejor
recepción. 

Asimismo, cuando se aumenta la ga-
nancia de la antena aumenta el ren-
dimiento de todo el sistema, tanto en
la recepción como en la transmisión
(en la subida y bajada de datos/archi-
vos). Por eso es que para las conexiones
punto a punto de larga distancia es
crucial la elección de la antena ade-
cuada. En un ejemplo básico, podría-
mos comparar a una antena con un
embudo: cuando se utiliza para hablar,
el sonido puede propagarse aumen-
tando su volumen en una dirección
mientras que cuando se lo usa para
oír, pueden captarse hasta los sonidos
más débiles. �
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La constante evolución e integración de las tecnologías llevan a una necesaria pregunta: la seguridad

electrónica y la seguridad informática, ¿son dos disciplinas separadas? La respuesta es “no” y aquí

se explican algunas de la razones. 

lo largo del tiempo, las ramas
de seguridad electrónica y se-

guridad informática han llevado cami-
nos paralelos sin que uno afecte al
otro. En la actualidad, las nuevas tec-
nologías en seguridad electrónica, la
integración de sistemas y el IdC (Internet
de las Cosas) hacen que todos los sis-
temas, por un medio u otro, estén co-
nectados a una red y, en la mayoría de
los casos, a internet. Esto hace que los
caminos de la seguridad electrónica y
la seguridad informática se crucen: si
los sistemas de seguridad no son im-
plementados por técnicos idóneos, se
corren riesgos muy importantes y lo
que debería ser una inversión en se-
guridad se transforma en una trampa
para el propietario.

Podemos encontrar fallas de seguridad
informática en dos grupos:
• Fallas de instalación del técnico: es la

falla más común. El técnico no idóneo
suele instalar los sistemas dejando,
por desconocimiento, valores por de-
fecto. Esto incluye errores básicos, co-
mo no cambiar la clave por defecto
del “admin” o dejar la clave por defecto
para el usuario “superuser” (muy uti-
lizado por varias marcas de CCTV,
que no puede ser eliminado pero sí
es necesario cambiar su clave por de-
fecto). Con solo un barrido de direc-
ciones IP, o incluso búsquedas avan-
zadas de Google, se pueden encontrar
cientos de DVR o NVR con claves por
defecto e ingresar con privilegios to-
tales al equipo. Si tomamos dimensión
de esto, nos damos cuenta de que
una invasión al sistema de CCTV
puede transformarse en una invasión
a su privacidad e incluso usarse para
cometer un ilícito al saber cuándo se
encuentran los dueños de casa. Este
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Seguridad informática aplicada a la seguridad electrónica

problema se potencia cuando se trata
de fábricas, empresas, etc.

• Fallas del producto o su firmware:
hay varias DVR o NVR, generalmente
las más económicas, que no cumplen
con el estándar de seguridad, lo cual
hace que se pueda ingresar a ellas
incluso cuando se hayan cambiado
todas claves por defecto. Esto se debe
principalmente a fallos en el código
de acceso web y es algo que los fa-
bricantes deben tener en cuenta a la
hora de lanzar un producto.

PROBLEMAS COMUNES
El CCTV no es el único afectado por

problemas en seguridad informática:
las alarmas domiciliarias presentan si-
tuaciones aún más complejas. Estos
sistemas, muy usados incluso en bancos,
poseen una función de configuración
remota, a través de la cual, si el panel
cuenta con módulo GSM, la propia
central de alarma generara una cone-
xión si se envía un SMS con nuestra IP
y puerto. Esto es lo que se conoce
como “conexión inversa”: en lugar de
ser el usuario el que realiza la conexión
al panel, es el panel el que se conecta
con el usuario. Las conexiones inversas
pasan los firewall, los cuales por defecto
controlan las conexiones entrantes
pero no las salientes. En este caso, con
una laptop desde la puerta de una su-
cursal bancaria es posible desactivar
la alarma en cuestión de minutos.

Imaginemos una locación con una
mala implementación de CCTV y alarma
de intrusión: un delincuente podría
cometer un ilícito con total impunidad.
Podría ver desde el exterior si hay per-
sonas en la propiedad para luego apa-
gar la DVR, desactivar la alarma e in-
gresar al lugar sin que quede registro
alguno. Esto puede parecer complejo
pero es en realidad muy simple, y no
es necesario ningún experto en segu-
ridad para lograrlo, por lo que si no se
atiende a esta complicación, el riesgo
puede ser muy alto.

No escapan a esta problemática los
controles de acceso, tanto los centrali-
zados como los del tipo standalone.
Por ejemplo, en los hoteles modernos,
donde para abrir la habitación se usa
una tarjeta, con solo un pendrive puede
abrirse cualquier habitación sin que el
hotel reciba un alerta.

HACIA UNA INTEGRACIÓN
Por medio de este resumen queremos

significar que los tiempos y tecnologías
cambian día a día, lo cual obliga a que
los implementadores tengan más co-
nocimientos sobre el trabajo que de-
sarrollan y a que se actualicen cons-
tantemente. Es por esto que los cursos
de certificación como el ofrecido por
CASEL son muy importantes y deberían
ser tratados como proyecto de ley,
donde los técnicos tengan una matrícula
para poder ejercer la profesión. Según
mi criterio como profesional de la se-
guridad de la información, la mejor
forma de saber cómo proteger un sis-
tema es saber ingresar en él.

En próximos artículos, trataremos
punto por punto cada falla, cómo ex-
plotarla y, por ende, cómo solucionarla
para realizar implementaciones seguras.
Explicaremos varios conceptos de se-
guridad informática para que los inte-
gradores tomen conciencia de que
una mala instalación, según la nueva
ley de delitos informáticos, será res-
ponsabilidad de ellos. �

Net report

Los riesgos del desconocimiento
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omo hemos mencionado ante-
riormente, para que un lugar sea

seguro deben mantenerse funcionando
todos los sistemas y dispositivos de
seguridad. Cuando se trata del interior
de una vivienda, puede entrar en con-
flicto la libertad de moverse cómoda-
mente de un ambiente a otro con la
activación de los sistemas de seguridad,
ya que los IR volumétricos y cortinas
muchas veces son instalados pensando
en una casa vacía y se prevé que el
usuario haga un armado parcial si pre-
tende quedarse dentro de la propiedad.
Esto no siempre se cumple, por lo que
es importante contar con otros métodos
de detección de eventos no deseados,
que nada tienen que ver con el uso
normal de un espacio de vivienda o
trabajo.

Consideraremos un escenario en el
que el asaltante ya ha logrado ingresar
al perímetro, ya sea como invitado de
un amigo, en una fiesta o evento social,
amenazando a alguien o incluso con-
tando con un cómplice circunstancial,
dentro de una caja, maleta o armario;
el intruso ya está dentro y hay que de-
tectarlo y detenerlo.

Aquí entra se pone en juego lo que
llamaríamos “lógica social” o de “com-
portamiento condicionado” según de-
terminadas circunstancias. En circuns-

tancias normales, nadie se trepa al tan-
que de agua o sale a caminar por el te-
cho en mitad de una visita o una reu-
nión. Lo mismo sucede con quien tiene
afición al robo o padece un brote de
cleptomanía, por no hablar directa-
mente de alguien que quiera hacer
daño por rencor, despecho o envidia.

Principalmente, quien ingresa con
malas intenciones busca hacer cosas
poco normales y es allí donde deberí-
amos enfocarnos: en las cosas que no
son habituales o las acciones que otros
no deberían hacer en nuestra propie-
dad. Un detector de cajones o vitrinas
(DMP-C) puede alertarnos o activar
contramedidas silenciosas. Lo mismo

puede hacer un detector de
llavero (DMP-DL) si alguien
pretende llevarse las copias
del auto; un dispositivo portátil
antiasalto (Centinela-2) puede,
incluso, asistirnos sin salir del
lugar.

MEDIDAS SIMPLES
Si hay, por ejemplo, grandes mascotas

deambulando libremente por el lugar,
es lógico pensar que el perro no abriría
el ropero ni el cajón de la mesa de luz,

no correría un cuadro ni se llevaría di-
nero de un estante; tampoco encen-
dería la luz de un cuarto. Este tipo de
eventos extraños en tiempo y espacio
se pueden identificar mediante una
sobrellave de luz (DMP-Lz) y un detector
de billetes (DMP-B); incluso un sensor
magnético en la puerta de la heladera
puede ser muy efectivo, lo mismo que
colocarlo en la base de un TV o de una
computadora, tal como lo hacen en
los shopping y casas de electrodomés-
ticos.

Otras acciones preventivas, que pue-
den causar gracia pero que se han re-
velado como muy eficaces, son las
“lapas chillonas”. Estas pequeñas “san-
guijuelas electrónicas” (DMP-Sa) se fijan
firmemente dentro o fuera de la carcasa
del aparato a proteger y, cuando son
activadas por movimiento o rotura de
vínculo, RF o IR, se dispara una sirena
de alto decibel capaz de taladrarle el
oído al ladrón. Obviamente, nadie pue-
de salir corriendo con un aparato chillón
bajo el brazo.

Ocasionalmente, los ladrones preten-
den ser discretos y no encender luces,
por lo que llevan linternas, celulares
con luz o algún otro elemento para
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Procedimientos y dispositivos para proteger el hogar

Consultoría técnica

Cómo mantener seguro el interior

Hay situaciones traumáticas que pueden vivirse dentro del hogar o la empresa y pueden ser evitadas;

entre ellas, la intrusión y el robo. En esta nota describimos técnicas y dispositivos sencillos que pueden

ser de utilidad en estos casos.

Una vez que el intruso está ingresó al perímetro de
una propiedad, hay que detectarlo y detenerlo.  Cada
acción que lleve a cabo puede ser neutralizada por
dispositivos específicos, sencillos pero eficaces.
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iluminar el camino. Aquí, un reloj de
pared o un IRP pueden brindar el es-
pacio suficiente para colocar dispositivos
inalámbricos de fotocélulas o Lux-Trap
(DMP-LT), llamados “detonadores is-
raelíes” en las películas de guerra. Incluso
se pueden dejar dentro de un atado de
cigarrillos ubicado estratégicamente en
el camino, en una mesa o dentro de la
heladera porque, aunque parezca ex-
traño, estadísticamente el 90 % de los
ladrones revisa la heladera.

Otro truco consiste en colocar en la
sala, living o donde haya un TV un
control remoto, similar al verdadero pero
que active la alarma, que, estadística-
mente, más del 60 % de los ladrones in-
tentan de encenderlo (presuntamente
para ver si “está bueno” antes de intentar
robarlo). Así que si escondemos el real y
dejamos el tramposo, el ladrón mismo
activará la alarma.

Otro lugar que estadísticamente es
revisado por el 80 % de los ladrones y
rateros es el botiquín del baño, pre-
suntamente buscando alguna medi-
cación o pastillas que robar; un sensor
magnético o un Lux-Trap colocado allí
también puede ayudar a detectarlos.

PROTECCIÓN INTERIOR
En caso de encontrarse dentro de la

propiedad junto con el delincuente, lo
mejor es conservar la calma y evitar ser
agredidos. Conviene es señalarle dónde
hay dinero o valores y esperar que alguno
de los dispositivos colocados lo delate
mientras nos protegemos en algún sector
previsto para tal contingencia, entre los
que suelen elegirse baños, armarios o
salvaguardas, de las que hablaremos en
el siguiente artículo.

En general, todo lo que hagamos en
previsión de eventos tan traumáticos
y peligrosos como los de intrusión o
secuestro es bueno y nos proveerá cal-
ma y seguridad. Pero claro, tampoco
hay que caer en episodios paranoicos
desenfrenados, porque vivir encerrado,
enjaulado, con miedo hasta para ir al
baño de noche, no ayuda ni protege
sino que termina siendo tan perjudicial
como lo que se pretende evitar.

Muchos creen que un pulsador in-
alámbrico de pánico es la mejor opción.
Sin embargo, lamentablemente el con-
cepto se ha desvirtuado y se ha con-
fundido al usuario general con aparatos
que en la mayoría de los casos no son
ni confiables ni útiles. Entre ellos, por
ejemplo, un pulsador de mano sin po-
sibilidad de notificar su estado de ma-
nera disimulada o silenciosa y que de-
penda de poder mantener el botón
presionado durante varios segundos.
Este tipo de dispositivos tiene graves
contras, ya que un falso contacto del
botón invalidaría la acción pretendida
y el usuario nunca se enterará que no
se activó; lo mismo puede suceder si

la pila no es potente o si esta desajus-
tada. Ni hablar de las aplicaciones para
celulares que se han puesto de moda,
donde se deben llevar a cabo una serie
de pasos que llevan tiempo y, sobre
todo, requieren la atención del ame-
nazado (justamente lo que no tiene:
tiempo y serenidad). A esto sumamos
que el procedimiento de rescate invo-
lucra a un operador de alarmas o mo-
nitoreo, que debe avisar al operador
de emergencias, el cual, a su vez, debe
avisar al patrullero policial para que se
acerque a ver qué pasa. La espera se
hace interminable y aumenta la pro-
babilidad de terminar muy mal en este
proceso.

Muchos piensan que eso es mejor
que nada (también es mejor poder
gritar que estar afónico), pero hay mu-
chas otras cosas que se pueden hacer
que son más efectivas y eficaces que
depender únicamente de un teléfono,
un celular o una sirena. �

Más información de los módulos y
sus especificaciones en:
www.sedeap.com.ar

www.sedeap.com.ar
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“Riesgo” y “peligro” de incendio suelen ser tomados como sinónimos, aunque no lo sean. Es por eso que

en la protección contra fuego se utilizan metodologías para distinguir y evaluar ambas contingencias.

El autor explica, en esa nota, de qué se trata cada una de ellas.

n el día a día de nuestro trabajo
en seguridad contra incendios

hablamos del riesgo o del peligro del
incendio utilizando, aunque no lo
sean, ambas palabras casi como si se
refiriesen a lo mismo. En términos ge-
nerales, el peligro (o hazard, en inglés)
es parte de nuestra vida diaria, es
parte intrínseca del proceso industrial
de una fábrica, de la operación de un
hotel o un hospital, coexiste cuando
dormimos, nos trasladamos a la oficina
o practicamos algún deporte. En cam-
bio el riesgo (o risk, en inglés) es el re-
sultado de no tomar las medidas ne-
cesarias para minimizar el peligro.

En seguridad contra incendios, el pe-
ligro de incendio es el potencial de
daño inherente a la operación de cual-
quier instalación mientras que el riesgo
es la probabilidad de que ese incendio
produzca un daño.

Por su parte, la normativa de la NFPA
define “peligro” como una condición
que presenta el potencial de perjuicio
o daño a las personas, propiedad, en-
torno ambiental, misión o patrimonio
cultural. Su definición de “riesgo” es,
en tanto, la conjugación de probabili-
dades y consecuencias que resulten
en un posible evento no deseado aso-
ciado con una facilidad o proceso par-
ticular.

Por otro lado, en el proceso de análisis
de las condiciones de seguridad hu-
mana y protección contra incendios
de un edificio o instalación utilizamos
dos términos que también resultan
confusos para muchos. Se trata del
“análisis del peligro de incendio” (Fire
Hazard Analisis, llamado comúnmente
FHA) y la “valoración del riesgo de in-
cendio” (Fire Risk Assessment o FRA). En
términos generales, una instalación o

E
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Aplicación de las normas de la NFPA en Latinoamérica

edificio puede evaluarse a través de
un FRA; y, como parte de éste, se eva-
lúan las consecuencias del riesgo de
incendios a través de un FHA. Es decir
que el FHA es parte del FRA y el FRA es
mucho más que el FHA. Entendemos,
entonces, por qué esto puede provocar
confusión.

ANÁLISIS DEL PELIGRO DE INCENDIO
El FHA se ha utilizado históricamente

en la elaboración de las normas contra
incendios, donde el análisis del peligro
de incendios se realiza a través de la
opinión de expertos. En la mayoría de
los edificios de nuestro mundo mo-
derno, la solución prescriptiva de los
niveles de seguridad humana y pro-
tección contra incendios utiliza esta
metodología. Sin embargo, en riesgos
industriales o petroquímicos es cada
vez más común que autoridades com-

petentes requieran un FHA para en-
tender qué puede pasar en este tipo
de eventos, sin importar su probabilidad.
Es así como, por ejemplo, una autoridad
competente puede requerir un estudio
de radiación para entender el efecto
que pueda producir una bola de fuego
proveniente de un BLEVE (explosión
de vapores que se expanden al hervir
el líquido por la ruptura de un tanque
de almacenamiento de gas licuado de
petróleo a presión que se ha sobreca-
lentado).

En la realización de un FHA, el análisis
de ingeniería es bastante claro. Sus pa-
sos principales incluyen definir qué se
quiere entender, identificar el escenario
del incendio y definirlo, seleccionar los
métodos de predicción, calcular el po-
tencial del incendio, analizar su impacto
y evaluar la incertidumbre de todo
este análisis.1

Opinión profesional

Riesgo o peligro

METODOLOGÍA DE FRA UTILIZADA EN LA
EVALUACIÓN DE INSTALACIONES PETROQUÍMICAS

VALORACIÓN DEL RIESGO DE INCENDIO
FIRE RISK ASSESSMENT  FRA

Identifique el riesgo de incendios

Evalúe la probabilidad Evalúe la consecuencia (FHA)

Determine el riesgo de incendio

¿Riesgo aceptable?

Si                                                                            No

Fin
Modifique para reducir el riesgo de

incendio

Fuente: Seminario NFPA sobre el riesgo de incendios petroleros.
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VALORACIÓN DEL
RIESGO DE INCENDIO
El FRA es la forma de análisis más

completa y puede aplicarse a cualquier
situación en seguridad contra incendios.
Proporciona un esquema más flexible
para estimar el impacto de una estra-
tegia de protección contra incendios
en términos tanto de reducciones reales
en pérdidas como de su costo-beneficio.
El FRA no utiliza solamente las ciencias
exactas (física, química, ingeniería) sino
que también se basa en la teoría sobre
decisión estadística. Recordemos que
el riesgo está relacionado con la pro-
babilidad.2

NFPA 551
Debido al incremento en la utilización

de métodos de ingeniería de protección
contra incendios como el FRA, desde
2004 la NFPA desarrolló un nuevo do-
cumento titulado Guía para la Evaluación
de Valoraciones de Riesgos de Incendio.
Esta guía tiene como meta proveer
asistencia, principalmente a las autori-
dades competentes, en la evaluación
del FRA para asegurar que se haya eje-
cutado apropiada y correctamente. La
evaluación del FRA también podría lle-
varla a cabo la aseguradora o el dueño
de la instalación. Sin embargo, debe
quedar muy claro que esta guía no es
la base para la ejecución del FRA, sino
que sirve para su evaluación o revisión.
El propósito de esta guía es la de asistir
a una autoridad competente en la eva-
luación del FRA cuando se usan meto-
dologías de diseño por desempeño,
estudios de ingeniería, equivalencias
a lo requerido por el código y evalua-
ciones de cumplimiento regulatorio.
La guía describe el proceso de revisión

técnica y la documentación necesaria
cuando se evalúa un FRA, pero no
indica como ejecutarlo.

En muchas jurisdicciones la autoridad
competente no tiene los recursos para
llevar a cabo la evaluación del FRA. NFPA
551 sugiere dos enfoques: revisión por
pares o revisión contratada. En la revisión
contratada, la autoridad competente
delega la responsabilidad en un tercero,
quien toma la decisión de qué acción
tomar con el FRA, como por ejemplo
aprobar, pedir revisiones o rechazar. Por
otro lado, el revisor por pares provee
un reporte a la autoridad competente
y esta toma la responsabilidad sobre
qué acción tomar con el FRA (aprobar,
pedir revisiones o rechazar). Cualquiera
de estos dos enfoques provee una so-
lución muy apropiada para nuestro en-
torno latinoamericano. �

BIBLIOGRAFÍA
1 Sección 2, Capítulo 2, “Análisis del

Peligro de Incendio” del Manual de
Protección Contra Incendios en Español,
5ta Edición.

2 Sección 2, Capitulo 3, “Análisis del
Riesgo de Incendio” del Manual de
Protección Contra Incendios en Español,
5ta Edición.

Sección 5, Capitulo 1, “Introducción
to Fire Risk Analysis”, del Manual SFPE
de Ingeniería de Protección Contra In-
cendios, 4ta Edición.

* Jaime A. Moncada P.E., SFPE, es director
de IFSC, consultora en ingeniería de pro-
tección contra incendios con sede en Wa-
shington D.C. y oficinas en Latinoamérica.

Fuente: www.nfpajla.org
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El Internet de las Cosas está en constante crecimiento. Este avance trae aparejada una cantidad de datos

muy grande que demandará, a su vez, una mayor capacidad de procesamiento en la red y mayor seguridad

para enfrentar los ataques informáticos a los que estará expuesto.

medida que crece Internet de
las Cosas (IdC), la atención se

centra en los miles de millones de dis-
positivos que podrán conectarse a
través de la red. Sin embargo, lo que a
menudo se pasa por alto es el problema
más importante: ¿cuánto tráfico de red
se creará como el resultado del IdC?
Según un informe elaborado por la
compañía Bell Labs, el IdC cambiará la
manera en la que se administran las
redes, mientras que IDC pronostica
que las cargas de trabajo en esquemas
IdC crecerán a tasas de 750 % entre el
2014 y 2019.

Muchos dispositivos primitivos para
IdC en la actualidad pueden mover
una pequeña cantidad de datos por
conexión, aunque eso irá cambiando
a medida que las aplicaciones de mo-
nitoreo constante (como vehículos au-
tónomos, análisis de tiempo real y apli-
caciones basadas en localización) creen
flujos mucho más grandes, que deberán
ser manejados en tiempo real.

Otra consideración importante es que
muchos de estos dispositivos también
requerirán un control de monitoreo
de seguridad que pueda asegurar que
no se convertirán en un conducto de
malware y otros atentados. Ya se ha
visto que los hackers son capaces de
entrar a un Jeep y desactivar al auto-
móvil de manera remota. Aunque esto
fue una demostración y no se trató de
un ataque real, dejó en evidencia lo
grave que puede ser una amenaza
puesta en práctica.

USO DE IDC
Y SU IMPACTO EN LA RED
Sobre la base de lo que se conoce en

la actualidad, hay dos tipos específicos
de IdC, masivo y crítico, que serán la
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base de su crecimiento. Cada uno de
ellos tiene su propio impacto, tanto
en el tráfico de la red como en su se-
guridad.
• IdC masivo: es el más común, en el

que se piensa cuando se nombra IdC.
Consiste en un gran número de dis-
positivos que se comunican con otros
dispositivos o servidores. El impacto
en el tráfico de la red se dará de dos
maneras distintas: la primera, la más
obvia, es un rápido crecimiento en la
cantidad del tráfico de la red. La se-
gunda es que habrá varios tipos de
dispositivos, cada uno con su tráfico
propio, que requerirán visibilidad y
monitoreo.

• IdC crítico: este se refiere a las aplica-
ciones como conducción autónoma,
cuidado de la salud, internet táctil y
cargas de trabajo similares, que de-
mandarán mínimos retrasos en los
retornos en “U” de estos dispositivos
en relación con su comunicación con
la red. Este tipo de tráfico añadirá un
gran número de nuevas cargas de
trabajo críticas que deberán ser con-
sideradas QoS de primerísimo nivel.
Como resultado, la visibilidad de tráfico
y las herramientas de monitoreo de-
berán ser capaces de soportar grandes
cargas de trabajo de distintas aplica-
ciones, donde la latencia y los retrasos
no serán aceptables.

VISIBILIDAD DE TRÁFICO
Y HERRAMIENTAS DE MONITOREO
Los retos actuales de la seguridad

tradicional en IdC han convertido al
monitoreo del tráfico integral y la visi-
bilidad en elementos esenciales para
proteger a las organizaciones de una
manera eficiente y efectiva.

Una de las prácticas posibles es la de
optimizar los elementos del sistema
de seguridad: a medida que el tráfico
crece rápidamente, es fundamental
asegurar que los dispositivos de segu-
ridad no sean abrumados con el tráfico
de datos; sobre todo por el que no es

relevante. La capa de visibilidad entrega
inteligentemente solo el tráfico apro-
piado para que estos dispositivos pue-
dan priorizarlo y así permanecer dentro
de los parámetros de funcionamiento.
Las aplicaciones críticas no serán im-
pactadas por la necesidad de imple-
mentar nuevas instancias para estas
herramientas.

La habilidad de proteger rápidamente
los dispositivos o sistemas contra nuevos
tipos de amenazas será también muy
valorada. La única certeza cuando ha-
blamos de amenazas en el Internet de
las Cosas es que veremos nuevas ver-
siones de ellas, desconocidas actual-
mente. La capacidad de usar soluciones
integrales de visibilidad de tráfico para
identificar lo nuevo o inusual es deter-
minante. 

Un excelente soporte para múltiples
niveles de QoS para cargas de trabajo
en IdC es indispensable. Como se señaló
anteriormente, con una amplia gama
de cargas de trabajo y el tráfico, la ca-
pacidad de identificar el nivel apropiado
de servicio para los diferentes tipos de
tráfico es esencial. La visibilidad del
tráfico hace que, dentro de la red, se
pueda equilibrar de manera más simple.
Esto no solo mejora la capacidad de
entrega de QoS, sino que esta misma
capacidad de priorización puede ser
llevada a soportar el tráfico que se re-
envía a diferentes soluciones de segu-
ridad.

A medida que el Internet de las Cosas
se vuelva más común, habrá un mayor
impacto en las herramientas necesarias
para asegurar el tráfico. Apoyar la se-
guridad del IdC requerirá dos enfoques
principales: la visibilidad del tráfico in-
tegral de la red y el monitoreo en con-
junto con una plataforma de seguridad.
Esto proporcionará un proceso para
que las soluciones de seguridad estén
seguras del tráfico que están analizado,
protegiendo y evaluando, manteniendo
un nivel apropiado en los servicios y
en la capacidad de respuesta. �

Opinión profesional

Proteger el Internet de las Cosas
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Tienda de seguridad

Smart Home: solución integral de automatización de RISCO Group

RISCO
www.riscogroup.com

Smart Home es la solución integral de
automatización del hogar basada en la
nube de RISCO Group que integra se-
guridad y video en la misma plataforma.
Smart Home incluye funciones de gestión
energética eficiente (entre las que se
encuentran control de iluminación y cli-
matización), cerraduras inteligentes, puer-
tas de garaje, persianas y otros dispositivos
para el hogar, controlado a través de la
aplicación iRISCO, diseñada para dispo-
sitivos móviles.

La plataforma ofrece una combinación
de seguridad profesional con video y
accesorios totalmente integrados en una
solución de gestión para el hogar. Smart
Home es la respuesta a una demanda
habitual del mercado actual de soluciones
de seguridad que proporcionen un estilo
de vida sencillo, comodidad y tranquilidad
para los usuarios de viviendas.

Smart Home puede incorporarse como
un accesorio adicional para todos los

sistemas de RISCO Group a través de
RISCO Cloud, lo que les permite a los
instaladores realizar ampliaciones aña-
diendo más dispositivos, ya sea para
nuevos clientes o para clientes ya exis-
tentes, sin necesidad de ningún tipo de
obra. La instalación de Smart Home es
intuitiva y flexible y puede implementarse
con cualquier opción de panel sin nin-
guna formación adicional.

Smart Home de RISCO Group es una
oportunidad única para los instaladores
que buscan aumentar su potencial de
negocios con una de las soluciones más
avanzadas y completas en automatiza-
ción para el hogar.

Risco Group ofrece soluciones de se-
guridad integradas de alto rendimiento,
entre las que se incluyen software, sis-
temas integrados cableados y vía radio.
Sus soluciones pueden ser aplicadas en
salas de control, comercios, industria,
instituciones  y hogares.  �

Sistema de alarma inalámbrico Serenity de Crow

STARX SECURITY
www.starx.com.ar

Crow ofrece un nuevo y avanzado sis-
tema que incluye alarma para hogares
y conexión de equipos para hogares in-
teligentes, todo controlado a través de
la aplicación móvil Serenity Connect™,
la cual le permite al usuario disfrutar de
un hogar inteligente conectado de Crow
y a la Nube Crow™.

Por medio de la última tecnología in-
alámbrica, combinada con la aplicación
móvil Serenity Connect™ que funciona
como un panel de control en línea, Crow
le ofrece a cada propietario de panel
Serenity™ estar en contacto con su hogar
y su familia sin importar donde se en-
cuentre: la aplicación inteligente de Crow
permite activar y desactivar la alarma
Serenity™ por medio de cualquier dis-
positivo móvil, controlar las luces y otros
equipos electrónicos remotamente, ob-
tener mensajes y fotos de cuando los
residentes llegan a la casa o prevenirlo
si el detector de humo se ha activado.

Simple de instalar y fácil de usar, Sere-
nity™ es un poderoso sistema para cual-
quier aplicación de seguridad residencial
y totalmente administrable de manera
remota.
• Cuidado personal y seguridad en el

hogar: Serenity™ puede utilizarse para
realizar una llamada de alarma desde
cualquier lugar en su hogar.

• Seguridad con verificación visual: so-
lución avanzada para la transmisión
de alarma y verificación visual a EMC
por TCP/IP y GSM/GPRS.

• Automatización de hogares: Serenity™
soporta tanto sistemas de control como
aires acondicionados, luces, cortinas
eléctricas, puertas de garaje, etc.

• Serenity Connect™: aplicación móvil
para monitorear y controlar el sistema
desde cualquier lugar y en cualquier
momento.

CARACTERÍSTICAS
• Teclado touch.
• Lectura RFID.
• Comandos guiados por voz.
• App para smartphones.
• Instalación y programación rápida.
• Control remoto, monitoreo y configu-

ración con Easy Serenity™ para PC.
• Panel de 32 zonas inalámbricas (pueden

usarse dos cableadas).
• Dieciséis salidas.
• Doce lenguajes (en pantalla y audio).
• Hasta 2.000 eventos en memoria.
• Grabador/reproductor de mensajes lo-

cales.

DETECTORES
La Serie Serenity incluye
• Detectores de movimiento PIR con in-

munidad a mascotas, contactos mag-
néticos para puertas y ventanas, de-
tectores de rotura de vidrio, detectores
combinados PIR y cámara para interior
y exterior, detectores de humo y calor,
sensores de humedad y reloj de pánico
(transmisor resistente al agua FW2 Panic
Watch).  �
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Drone autopilotado de Hikvision

SECURITY ONE
www.securityone.com.ar

Teniendo en cuenta las crecientes ne-
cesidades de implementar sistemas de
video en situaciones como desastres na-
turales, misiones de rescate, contrate-
rrorismo o de carácter militar, Hikvision
creó el drone UAV-MX 4080A Falcon Se-
ries, diseñado con el objetivo de evitar
que seres humanos deban hacer reco-
nocimientos de áreas inseguras, peli-
grosas o que pongan en riesgo su inte-
gridad física. 

El drone puede alcanzar una velocidad
máxima en vuelo de 80 km/h y soporta
enlace a mapas. El equipo funciona por
medio de una señal capaz de controlar
el vehículo aéreo a 2 km de distancia.
Además, transmite el video HD a una
estación en tierra que puede estar ins-
talada a 10 km de la zona de operación,
lo que significa que el drone puede volar
hasta 10.000 metros alrededor de ella.
A su vez, la estación transmite, a través
de 4G o cable, la información de video a
la central de monitoreo del cliente.

El equipo incorpora tecnología de es-
tabilización de imagen y estabilización

de vuelo para lograr mayor nitidez y
ofrece, entre otras características, brazos
desarmables para desinstalación e ins-
talación rápida, batería de alta densidad
(capaz de brindar hasta 33 minutos de
tiempo de vuelo), estructura de fibra
de carbón con alta intensidad y peso li-
gero, y un módulo GPS que permite
conocer la posición de vuelo en tiempo
real. A esto se suma la cámara PTZ HD
con distancia focal variable, zoom óptico
de 30X, 12X de zoom digital y soporte
para movimientos rotatorios, giratorios
y de paneo. 

Por su parte, la estación en tierra de
estos equipos permite revisión en tiempo
real y visualización de los datos de vuelo,
transmisión de imágenes en microondas
digital y es conectable a la red vía 4G,
WiFi o interfaz de red.

Finalmente, el UAV MX4080A es capaz
de brindar valor agregado a sistemas
de seguridad en aplicaciones cercanas
a áreas marítimas, cuerpos de agua o
en cualquier locación en la que se dificulte
instalar equipos de vigilancia. �

Detector NV75 y barrera digital NV780M de Paradox

FIESA
www.fiesa.com.ar
contacto@fiesa.com.ar

Fiesa presentó las últimas novedades
de Paradox: el detector infrarrojo digital
NV75 y la barrera digital exterior NV780M.
“En Paradox estamos constantemente
investigando nuevas tecnologías y sus
posibles aplicaciones, lo cual nos convierte
en una de las empresas de avanzada
del sector. En este caso, estamos mos-
trando nuestras nuevas series de detec-
tores, que ofrecen características dife-
renciales para la protección contra in-
trusión. Estos productos siempre adoptan
funciones novedosas, distinguiéndonos
en el mercado”, comentó Yinon Negev,
soporte técnico para distribuidores de
Paradox, durante la presentación de los
productos en Intersec Buenos Aires.

DETECTOR INFRARROJO DIGITAL NV75
Este dispositivo presenta como novedad

la conformación de la lente y de la unidad
de espejo incorporada. Esta solución
permite difundir el haz infrarrojo con
un ángulo de detección más amplio que
productos similares, manteniendo los
estándares de detección del equipo.
Entre ellos: 
• Doble tecnología (infrarrojo y micro-

ondas) que permite la detección SeeTrue
(modelo MW).

• El sistema infrarrojo (PIR) puede ser
engañado mediante camuflaje. El sis-
tema de microondas, precisamente,

detecta los movimientos y permite ver
a través de las distintas técnicas co-
múnmente utilizadas.

• Antimask IR.
• Dieciséis metros de detección.
• Inmunidad a mascotas.
• Zona 0 para cubrir espacios justo por

debajo del sensor (en este caso se des-
habilita la función de inmunidad a mas-
cotas).
La serie se compone de los siguientes

modelos: NV75M, modelo universal con
relé; NV75MX, modelo para placas EVO;
NV75MR, inalámbrico; y NV75MW, con
microondas y tecnología SeeTrue.

BARRERA DIGITAL EXTERIOR NV780M
Barrera PIR apta para intemperie que

funciona en un rango de temperaturas
entre -35º y +50 ºC. Se puede agregar
una tapa específicamente diseñada para
aumentar la resistencia a la lluvia y evitar
lecturas erróneas de masking. Las no-
vedades más interesantes son el sistema
Antimask IR, introducido con este modelo,
y los haces regulables en dos diferentes
direcciones (20º verticalmente y 3º ho-
rizontalmente), capaces de cubrir áreas
de hasta 12 metros hacia cada lado.
También posee inmunidad a mascotas
y puede programarse la detección de
dos diferentes zonas, a la derecha y a la
izquierda del dispositivo. �
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Nueva línea de productos Vivotek

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

Selnet presenta las nuevas líneas de
productos de Vivotek, algunos ya dis-
ponibles en Argentina y otros cuya lle-
gada está anunciada para los próximos
meses. Entre los modelos destacados se
encuentran aquellos que incorporan tec-
nología de compresión H.265, la cual
está disponible en NVR de 16 canales
PoE, cámaras tipo Bullet de 3 Mpx, una
cámara tipo box también de 3 Mpx y un
speed dome IR de hasta 150 metros de
alcance full HD.

Adicionalmente a la tecnología H.265,
Selnet incorporó a sus productos una
cámara tipo bullet de 5 Mpx y una cámara
tipo ojo de pez que presenta la particu-
laridad de ser muy compacta y a un
precio accesible para un gran número
de aplicaciones y proyectos.

A la par de los productos mencionados,
el distribuidor incorporó extensores PoE,
periféricos que sirven no solo para las
cámaras IP de Vivotek sino para cualquier

marca del mercado, permitiendo realizar
el cableado de una cámara IP de hasta
300 metros bajo el estándar PoE.

La empresa también destaca dos fun-
ciones ya incorporadas en toda la gama
de productos de Vivotek:
• Smart Stream: trabajando en conjunto

con el H.265 alcanza hasta un 80 % de
reducción de ancho de banda, lo cual
se traduce no solo en ahorro de ancho
de banda, sino de almacenamiento y
por consiguiente ahorro de costo.

• SNV (Súper Visión Nocturna): permite
a las cámaras trabajar en condiciones
de iluminación extremadamente bajas,
manteniendo el modo color.
Finalmente, Selnet anuncia para los

próximos meses del año eventos y ac-
ciones para capacitar e informar a sus
clientes acerca de los productos diponi-
bles: desayunos, webinars, VEC de Vivotek
y roadshows, cuyas fechas serán opor-
tunamente informadas. �

Teknomaster 3MF de ADEL

TEKNO HOMES
www.teknohomes.com

Tekno Homes, importador y distribuidor
exclusivo de ADEL para la región, presenta
la cerradura biométrica autónoma con
múltiples pestillos y cerrojo Teknomaster
3MF, que ofrece la posibilidad de apertura
con huella digital, clave o llave mecánica.
El dispositivo presenta estructura y cerrojo
de acero reforzado y tiene capacidad
para almacenar hasta 120 huellas, con
administración de usuarios avanzada.

La cerradura incluye un sensor óptico
CMOS de 0.3 Mpx de resolución de 500
dpi.  Ofrece modo de autenticación 1:N
y velocidad menor a un segundo. Puede
ser instalada en puertas de entre 40 y
65 mm de espesor y adicionando un
suplemento especial (que se adquiere
de modo opcional) puede instalarse en
puertas de hasta 75 mm. Estéticamente
se ofrece en color plata satinado o con
bisel dorado.

CARACTERÍSTICAS
• Sensor óptico de alta resolución recu-

bierto para mayor durabilidad.
• Cerradura de embutir con pestillo triple

más pestillo de seguridad y cerrojo de
acero reforzado.

• Activación mediante sensor infrarrojo
que detecta el dedo.

• Sistema de alarma que suena si la
puerta no está correctamente cerrada
o es forzada.

• Función de “Huella Maestra” (hasta tres)
para registrar nuevas huellas o códigos

de apertura.
• Posibilidad de borrar grupos de huellas

o huellas individuales.
• Función de cierre automático: una vez

abierta la puerta se cierra automática-
mente.

• Indicador luminoso para uso nocturno
o lugares oscuros.

• Posibilidad de programar “siempre
abierto” para reuniones o accesos rei-
terados.

• No requiere instalación eléctrica ya que
funciona con cuatro pilas tipo AA.

• Alarma de batería baja y conector ex-
terno para suministro de energía en
caso de emergencia.

• Su diseño permite abrir rápidamente
la puerta desde el interior en caso de
emergencia.

• Pestillo de seguridad que se activa
cuando la puerta está cerrada, inhabi-
litando el movimiento de los demás
pestillos para que la cerradura no pueda
ser forzada.

• Todas las partes críticas están ubicadas
del lado interior.

• Muy fácil utilización y administración,
no requiere usuarios expertos.

• Todas las funciones se administran
desde la cerradura.

• Estructura hecha completamente de
acero fundido.

• Terminación en acero inoxidable con
recubrimiento PVD para mayor resis-
tencia.  �
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NOTICIAS DESTACADAS SOBRE PRODUCTOS Y EVENTOS

Intersec BA
Una exitosa muestra de seguridad

Del 7 al 9 de septiembre se llevó a cabo la Exposición Internacional de Seguri-
dad, Protección contra Incendios, Seguridad Electrónica, Industrial y Protección
Personal, un verdadero centro de negocios e intercambio comercial para todas
las empresas mayoristas, proveedoras, integradoras y fabricantes de la indus-
tria de Fire, Security y Safety en toda Sudamérica.
Alonso Alarmas presentó durante tres días los paneles de alarma que permiten
automatización mediante la nueva aplicación para celular: con la tendencia de
simplificar la programación de los equipos, AlarmWizard fue la sorpresa para
muchos. También fue exhibida la gama completa de sirenas microprocesadas y
la línea de detectores cableados e inalámbricos, entre otras novedades.
Con una gran afluencia de público (más de 13.000 personas), el evento de se-
guridad organizado por Messe Frankfurt Argentina cerró sus puertas con un
saldo positivo en expectativas para la industria.
En el ciclo académico, el Ing. Alejandro Rudi, responsable del Departamento de
I+D de Alonso Alarmas, brindó dos charlas relacionadas con tecnología inalám-
brica y el módulo IP-400 como medio alternativo de comunicación.

Redes sociales
Más contacto con sus clientes

Con el propósito de potenciar el contacto entre la empresa y el cliente, Alonso
Hnos tiene presencia en Facebook, Twitter, YouTube, LinkedIn y Google+. La
empresa cuenta con una página en Facebook, la cual se actualiza con noticias,
fotos e invitaciones a eventos, información de productos, nuevos lanzamientos
y fechas de cursos y capacitaciones virtuales. También posee un espacio en
Twitter para mantener a sus clientes informados sobre próximos eventos y pro-
ductos, y ofrecer comunicación institucional en tiempo real.
En su canal de YouTube se pueden reproducir videos de productos e institu-
cionales, los cuales permiten tener un enfoque interno de la empresa y apre-
ciar el sistema de fabricación local. Suma también su canal en Google+, la
segunda red social con más usuarios en el mundo, la cual se enlaza directa-
mente con YouTube.
Por último, LinkedIn, orientada al ámbito laboral, permite formar parte de grupos
de discusiones y compartir información con profesionales del rubro y clientes.

Eventos Alonso
Presentación de productos en Uruguay

En el marco del Alonso Tour 2016, se llevó a cabo un desayuno de trabajo en
Uruguay conjuntamente con el distribuidor autorizado Security Market. Asistie-
ron más de 120 personas: entre ellos instaladores, empresas de monitoreo e in-
tegración, e institutos de educación.
Entre las charlas se encontraron las del Lic. Miguel de Souza y la coach Alejan-
dra Guidottide, quienes aportaron ideas para la gestión de los Recursos Huma-
nos; y la disertación técnica a cargo del Ing. Alejandro Rudi y el Lic. Diego Madeo,
Gerente comercial de la Alonso Alarmas, quien subrayó la importancia de trabajar
con las herramientas de marketing que la fábrica provee a instaladores para ayu-
darlos en el crecimiento del negocio e hizo hincapié en la participación de la cer-
tificación para Uruguay.
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CEMARA celebra su
20° aniversario

Retrospectivamente vemos que, con cada es-
fuerzo, tanto los socios como las diferentes
comisiones directivas supieron unificar y com-
prender que la formación de la Cámara es una
de las mejores iniciativas que pudo tener la
actividad. En ella conviven, trabajan y se ayu-
dan varias empresas; su aporte y el de sus re-
presentantes fueron esenciales para lograr un
ente necesario, que alberga, cobija y defiende
los intereses del sector y sus protagonistas.
Fuimos reconocidos con personería jurídica, lo-
gramos ser inscriptos como Asociación Gremial
de Empleadores dentro el Ministerio de Tra-
bajo, luchamos ante organismos públicos y pri-
vados en defensa de las empresas y del pú-
blico, receptor de nuestros servicios.
Con el tiempo, debido al incremento de nue-
vos socios en todo el país, la Cámara se am-
plió y se crearon delegaciones regionales en
el Norte, Centro y Costa Atlántica argentina, pa-
ra atender las necesidades regionales y con el
propósito de hacer llegar las soluciones de ma-
nera más rápida y eficaz. La respuesta ante con-
sultas e inquietudes posicionó a CEMARA co-
mo un aliado para sus socios. Hace tiempo que
CEMARA ocupa la secretaría de la Federación
de Seguridad de los Países del Mercosur (FE-
SESUR). Hoy es una de las principales prota-
gonistas entre las cámaras de los países de la
región (Brasil, Uruguay, Paraguay, Bolivia) y ha
sido reconocida por cámaras afines en toda Su-
damérica.
En 2014 y con un gran esfuerzo logramos ad-
quirir nuestra propia sede, que ofrece mu-
chas comodidades y que está a disposición de
nuestros socios. Ubicada en pleno centro de
la ciudad de Buenos Aires, allí se ofrecen char-
las, cursos y toda actividad que nuestros so-
cios requieran. Comenzamos a dictar el Cur-
so de Operadores de Monitoreo por video-
conferencia y ya más de 80 operadores de em-
presas socias consiguieron su certificado de

aprobación. Además, estamos avanzando en el
Curso de Instaladores, de Video Verificación y
una nueva edición del Curso de Operadores, que
se podrán tomar mediante plataforma e-lear-
ning. Asimismo, presentamos en septiembre el
libro El operador de monitoreo de alarmas,
que ya se encuentra a la venta en la sede de la
Cámara y que próximamente podrá ser adqui-
rido en universidades de todo el país.
Integramos con participación activa el Comi-
té de Alarmas del IRAM, con el objetivo de
profesionalizar la cadena de procesos que
conlleva nuestra actividad. Surgieron de este
ámbito las actuales normas IRAM 4174, 4175,
4176, 4177, 4178 y 4179, muchas de ellas ins-
piradas en normas extranjeras, que propor-
cionan valiosas recomendaciones y procedi-
mientos estandarizados para la actividad dia-
ria de las empresas del rubro.
Más de 40 empresas socias cuentan con la ins-
pección de la norma IRAM 4174, aprobada
por CEMARA; asimismo, varias empresas han
certificado el estándar CEMARA 1001:2010 pa-
ra AVL y varios municipios y bancos privados
han inspeccionado sus centros de videoveri-
ficación con el estándar CEMARA 1002:2011 pa-
ra centros de monitoreo por videovigilancia y
emergencias.
Tenemos participación activa en alianzas, en-
cuentros y estudios con otras cámaras colegas,
nacionales y provinciales; integramos la Co-
misión PyME de la Cámara Argentina de Co-
mercio (CAC) donde, entre otras cosas, eleva-
mos propuestas para mejorar la seguridad.
Contamos, dentro de nuestro staff, con aseso-
ramiento legal y contable a disposición per-
manente del asociado para brindarle una rápi-
da respuesta a cualquier requerimiento, ya sea
relativo a habilitaciones, inspecciones, legisla-
ciones, contestación de notas, acompaña-
miento en citaciones, asuntos laborales, etc.
Desde el año pasado tenemos presencia en

Facebook y otras redes sociales, donde cada
vez más personas y empresas comparten
nuestras publicaciones y tienen un contacto di-
recto con nosotros. Mes a mes se agranda
nuestra cartera de socios, tanto activos como
adherentes, entre los que se incluyen insta-
ladores, operadores, asesores, estudiantes
de carreras afines, profesores, analistas, téc-
nicos en seguridad e higiene, fabricantes, im-
portadores, distribuidores, etc.
Queremos agradecer, en primer lugar, a nues-
tros socios y a todos los miembros del cuer-
po directivo, que oportunamente y en dife-
rentes ejercicios se comprometieron con ho-
nestidad, poniendo lo mejor de sí en benefi-
cio de todos. Sabemos el esfuerzo que signi-
fica estar allí, dispuestos a trabajar en defen-
sa de la actividad.
En el plano nacional, tanto en la provincia de
Buenos Aires como en la ciudad y en todas las
regiones de Argentina, CEMARA es consulta-
da y tenida en cuenta cuando de la actividad
del monitoreo se trata.
Para ellos, CEMARA tiene más que palabras de
agradecimiento:
Tiene empuje para seguir trabajando en me-
jorar las condiciones de la actividad.
Tiene oportunidades para crecer y hacer cre-
cer a sus socios.
Tiene respaldo para proteger todas y cada una
de las empresas que forman esta cámara.
Tiene pasión para gestionar constantemente
ideas que se transforman en acciones.
Vamos por muchos años más, brindando bie-
nestar, seguridad y contribuyendo a crear la
sociedad que cada uno de nosotros nos me-
recemos como ciudadanos, como empresas y
como país. Argentina merece esto y más. Y des-
de CEMARA aportamos nuestro grano de are-
na para que esto suceda.

Equipo de CEMARA

Veinte años es mucho, sobre todo cuando miramos hacia atrás y vemos los resultados. Como toda organización, hemos transitado

momentos favorables y otros no tanto; pero siempre pusimos nuestra experiencia, tiempo y optimismo en defensa del sector.

Desde octubre de 1996

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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