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Deteccion hogarena de exteriores

Posturas de instaladores, proveedores, distribuidores y usuarios - 2% parte

En la segunda entrega de este articulo, se examinan experiencias y tendencias de mercado de la tltima
década relacionadas con la deteccion de intrusos. Estos cambios muestran las contribuciones de
todas las partes involucradas en las actividades del rubro.
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E n la primera parte de esta nota,
publicada en la edicién correspon-

diente a agosto/septiembre de 2014
(nimero 87), se hizo un breve repaso
de la evolucién de la deteccién exterior
en hogares y se ofrecié un panorama
de lo que los instaladores prefieren o
recomiendan a la hora de implementar
un sistema de estas caracteristicas.

Para completar el informe se incluira
ahora la vision de los usuarios finales,
destinatarios de todo sistema de pro-
teccidn, sumada a la de los fabricantes
y los distribuidores.

LOS CAMBIOS EN LA

SEGURIDAD EXTERIOR HOGARENA

Dada la limitacion necesaria de no
detectar mascotas y debido al incre-
mento de intrusiones que evaden la
deteccién exterior hogarefa y sistemas
de alarmas, es aconsejable disefar cui-
dadosamente la estrategia de ubicacion
y el camuflaje de los sensores exteriores
para evitar que los intrusos puedan
verlos y evitarlos. También hay que
considerar la redundancia: no sélo con
sensores en las adyacencias inmediatas
del predio sino con otros adicionales
mas alejados si fuera posible; incluso
se puede considerar la intrusion por
techos. Una proteccién adicional que
se puede emplear son los métodos de
activacién manual a través de controles
remotos o botones de panico.

Es necesario, a la hora de buscar pro-
teccién, tener en cuenta el grado de
sofisticacion creciente en la evasion ~ LOS USUARIOS FINALES usuario, por desconocimiento, es capaz
deladetecciénylacapacidaddeanular  La postura de los usuarios dependera,  de exigir una seguridad exterior para
los sistemas de alarma por parte de  en primera instancia, del asesoramiento  su casa que detecte a un intruso avan-
los intrusos. objetivo del instalador, puesto que el  zando cuerpo a tierra si es posible. Este
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es un nivel de proteccién aceptable
para plantas militares y carceles pero
no es necesario en seguridad hogarefia,
ya que este tipo de situaciones es su-
mamente infrecuente. Instaladores que
satisfacen tal requerimiento experi-
mentan a corto plazo que su cliente
pide eliminar la proteccién, debido a
la cantidad de disparos producidos por
la presencia de animales o interferencia
de vegetacion.

“Para evitar la violacion del exterior del hogar, en lugar de
usar sistemas desproporcionados, muchos instaladores
ubican estratégicamente los sensores, duplican su cantidad,
los camuflan bajo diversos métodos y estrategias, evitando

que el intruso los vea!”

Elinstalador, en lugar de hacer caso a
los pedidos sin cuestionarlos, debe in-
tentar convencer al usuario ofreciendo,
por ejemplo, proteccién exterior con
tolerancia ilimitada a mascotas, com-
plementada con sensores interiores
con la capacidad de detectar el avance
cuerpo a tierra.

Es mas, para evitar la violacion del
exterior del hogar, ya sea mediante
avance cuerpo a tierra, agachado o in-
cluso tapando los detectores con ob-
jetos especiales, en lugar de usar siste-
mas desproporcionados, muchos ins-
taladores ubican estratégicamente los
sensores, duplican su cantidad, los ca-
muflan bajo diversos métodosy estra-
tegias, evitando que el intruso los vea.
Existen muchos métodos de camuflaje
de sensores, cuyo uso estd aumentando
dado el incremento progresivo de in-
tentos de burlar la deteccién exterior
residencial, comercial e industrial. La
eficiencia del camuflaje serd mayor se-
gun la dedicacidon que se emplee en
su elaboracion.

LOS FABRICANTES

Los fabricantes, légicamente, buscan
que los instaladores consuman la mayor
cantidad de equipos posible. No todos
los fabricantes son objetivos en sus
evaluaciones: mientras que algunos se
mueven acertadamente en la frontera
entre lo técnico y lo comercial, otros
aplican criterios exclusivamente co-
merciales.

Los que se incluyen dentro del primer
grupo se esmeran en investigar y de-
sarrollar tecnologias cada vez mas avan-
zadas, relacionadas con la funcionalidad
de sus productos: que los sensores
mejoren la deteccién y confiabilidad,
aumentando sus capacidades y dismi-
nuyendo sus limitaciones, cuidando,
ademas, su costo final.
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Entre quienes sélo privilegian el as-
pecto comercial se encuentran aquellos
gue se preocupan por hacer presenta-
ciones de alto impacto para sus pro-
ductos. Sin embargo, al evaluarlo ob-
jetivamente, se puede concluir que las
“novedades” no son tales, encarecen
innecesariamente al productoy, en su
uso continuo, esa novedad resulta util
una unica vez (como el ajuste inicial).

Sorprende enormemente que algunos
fabricantes indiquen una
limitacion en sus senso-
res (por ejemplo, que pi-
da evitar un ajuste para
una determinada posi-
cién o debido a un dise-
fio inadecuado de su car-
casa). Se puede llegar al
limite de hallar un sensor
operado a bateria para el cual no exista
un transmisor en el mercado que se
adecue directamente: para solucionar
esto, el distribuidor se ve obligado a
fabricar un adaptador para poder co-
nectar un transmisor universal.

Algunos fabricantes no indican algunas
especificaciones por conveniencia co-
mercial, mayormente algunos tipos de
tolerancias de sus sensores, por ser
menores a los valores deseables. Tam-
bién se nota en algunos de los manuales
tanto la falta de informacion suficiente
para facilitar la tarea del instalador, evi-
tandoles dudas, asi como la existencia
de informacién que, en algunos casos,
no son del todo precisas 0 no se ajustan
estrictamente a la realidad. En otros
casos, indican recomendaciones de
mantenimiento que podrian evitarse
si el disenio contemplara la proteccién
necesaria.

PROTECCION PARA EXTERIORES

Algunos fabricantes sor-
prenden sefalando, por
ejemplo, la proteccién IP44,
totalmente inadmisible pa-
ra sensores exteriores. Esta
proteccion se entiende de
la siguiente manera:

- Primer digito: proteccién
contra objetos sélidos ma-
yoresa 1 mm, tales como herramien-
tas, alambres o cables pequenos. In-
aceptable.

- Segundo digito: proteccién contra es-
pray o pulverizaciones directas de agua
desde cualquier direccion, ingresos li-
mitados permitidos. Aceptable, ya que
cubre proteccién contra lluvias.

La proteccion 4 contra polvo es insufi-
ciente y no es aceptada para un sensor
sometido a intemperie, siendo el minimo
IP admisible para exteriores el IP54. Estos
son los que indican proteccion contra

lluvia, pero no mencionan la protecciéon
contra el ingreso de sélidos (polvo). La
indicacion correcta del IP deberia ser
de tres digitos, donde el ultimo sefala
proteccion contra impactos mecanicos
(normalmente omitido).

LOS DISTRIBUIDORES

Todos fijan su estrategia para satisfacer
la demanda de sensores de los instala-
dores. Un porcentaje de los distribui-
dores del mercado prefiere trabajar
sensores de la franja econdmica, pues
les interesa mantener bajos precios,
mientras que a otros les preocupa la
calidad e incluyen en sus listas sensores
de alta gama sumados a los econémi-
cos. Finalmente, también los hay que
so6lo trabajan productos de calidad y
marcas reconocidas.

El distribuidor ideal es aquel que
vende productos de calidad y que ase-
soray apoya técnicamente al instalador;
para esto debe tener —preferentemen-
te- vendedores que sean técnicos y
con experiencia en instalaciones.

Existen algunos distribuidores que le
venden al gremio y ademas proyectan,
venden e instalan a usuarios finales, lo
cual no es bien visto por los instaladores,
ya que ofrecen el mismo precio a unos
y otros. Es por eso que los instaladores
seinclinaran por comprar al distribuidor
que revista el caracter de tal y con pre-
cios adecuados.

Los distribuidores exitosos le dan pre-
ponderancia a la técnica, venden ex-
clusivamente al gremio y emplean ven-
dedores técnicos con experiencia previa
en instalaciones, capaces de asesorar
durante la compra y entregar toda la
informacion técnica que el instalador
necesite, por ejemplo los manuales e
instructivos del producto solicitado.

“El distribuidor ideal es aquel que vende productos de
calidad y que asesora y apoya técnicamente al instalador;
para esto debe tener —preferentemente- vendedores que
sean técnicos y con experiencia en instalaciones.”

CONCLUSION

El presente articulo describe las ob-
servaciones y experiencias cambiantes
através del tiempo de parte de los ins-
taladores, desde la década de 1980 al
presente, relacionada con la seguridad
electrénica hogarefa. Obviamente ha
habido mejoras en las técnicas de de-
teccion empleadas a través del tiempo
-que continuaran en el futuro-, mejoras
que involucran la contribucién positiva
de las partes involucradas en la espe-
cialidad. m



