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La función AutoTrack (opcional), incorporada
directamente en la cámara, marca el comienzo de
una nueva generación en la detección del movi-
miento. AutoTrack no sólo detecta el movimiento
sino que también aplica el zoom al objetivo y lo
sigue, dejando a los guardias libres para atender
otras responsabilidades.

AutoDome dispone de lentes de zoom óptico
de 18x a 26x y todos los sistemas ofrecen un zoom
digital total de 12x una vez alcanzado el final del
zoom óptico. Además, la función de cambio de
escala patentada garantiza un control óptimo para
la visión con todos los ajustes del zoom.

Para aumentar la sensibilidad al caer la noche,
AutoDome para día/noche cambia automáticamen-
te de color a monocromo retirando el filtro de infra-
rrojos. Tanto si programa la cámara para que cam-
bie automáticamente como si lo hace de forma
manual, el resultado es una función óptima, ya sea
de día o de noche. Para obtener la mayor sensibili-
dad se puede utilizar la cámara en blanco y negro.

Los Autodomos Bosch no dejan pasar nada
AutoDome ofrece todas las funciones necesarias para cualquier apli-

cación de vigilancia de interiores, de escuelas a oficinas y de centros
comerciales a casinos.

Para el funcionamiento en las condiciones de ma-
yor oscuridad, la función de control de cierre lento
(estándar en todas las cámaras AutoDome en co-
lor para día y noche) reduce automáticamente la
velocidad del obturador manteniéndolo abierto has-
ta un segundo. Esto aumenta la sensibilidad en más
de 50 veces. En respuesta a las consideraciones
sobre privacidad personal, AutoDome proporcio-
na borrado de sectores y cobertura de privacidad.

Las innovaciones de Bosch fueron premiadas
con importantes distinciones. El sistema de aviso
antirrobo Easy Series recibió el premio al produc-
to de la SIA en la categoría "Reducción de las
falsas alarmas". El Easy Series es un sistema de
seguridad que se utiliza en pequeñas empresas y
hogares para la transmisión de la alarma en caso
de incendio o robo. La central de comunicación
de robos exige sólo un bajo grado de formación y
soporte. Dado que la pieza de control "habla" y
dispone de símbolos animados, la información y
las funciones son fácilmente comprensibles para
el usuario. De este modo, Easy Series transmite

Bosch sistemas de Seguridad marca pautas
Bosch obtuvo un gran reconocimiento en Las Vegas por numerosos

productos. El evento fue organizado por la Asociación de Empresas de
Tecnología de la Seguridad de EE.UU. (SIA)

la información importante tan pronto como el usua-
rio se aproxima al sistema.

Gracias al detector de incendios de la serie
FCP-500, Bosch recibió el premio en la catego-
ría "Detección/prevención de fuegos". Además de
su alto estándar de seguridad, la estética del de-
tector automático de incendios satisface las exi-
gencias del diseño actual y ofrece al cliente la
posibilidad de elegir el color de la caja. Por otra
parte, la revista especializada "Security
Distributing and Marketing" concedió un premio
a Bosch por el CD elaborado para mostrar las
prestaciones de su cámara Dinion.�  Easy Series

�  FCP-500

Incendio
FPA-5000

Sistema Algorítmico Modular.
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FCP-500
Detector de Incendio ¨Invisible¨
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Estos innovadores detectores mejoran el rendimiento de captura en un
35% gracias al sensor de fusión de datos. Son ideales para una gran varie-
dad de aplicaciones en interiores, tales como comercios y minoristas.

Nuevos detectores Serie Professional

La utilización de una novedosa tecnología con
sensor de fusión de datos (Data Fusion) convierte
a los detectores de la Serie Professional en los
únicos que integran y procesan interactivamente la
información proveniente de 5 sensores diferentes,
mientras otros detectores de movimiento solo re-
accionan ante el ingreso de información proveniente
de sólo uno o dos sensores. Este sistema permite
tomar decisiones inteligentes, eliminando virtual-
mente las falsas alarmas y mejorando simultánea-
mente el rendimiento de captura en un 35%. Esta
tecnología utiliza un sofisticado microcontrolador
dentro del detector que constantemente permite
ajustar y balancear la sensibilidad de cada sensor.

Sólo Bosch utiliza ópticas Tri-Focus, 3 lentes con
un diseño personalizado que proveen una cobertu-
ra de corto, mediano y largo alcance. La informa-
ción ingresa a través de los lentes de alta calidad,
obteniendo imágenes más profundas y más brillan-
tes que facilitan la distinción entre intrusos y falsas
alarmas. Asimismo, estas ópticas proveen una co-
bertura excepcional en toda el área a vigilar, aún
cuando haya cambios de altura en la instalación,
sin la necesidad de realizar ajustes en los lentes.

La exactitud de alarma de estos detectores tam-
bién se hace notable en aquellos lugares donde
la temperatura ambiental se aproxima a la del cuer-
po humano, ya que la sensibilidad se incrementa
para detectar aquellas sutiles diferencias de tem-
peratura para evitar falsas alarmas.

Estos innovadores detectores incorporan un
sensor de luz blanca, el cual previene las tradicio-
nales falsas alarmas, tales como aquellas ocasio-
nadas por la iluminación proveniente de las luces
de los vehículos.

La línea de detectores Blue Line, con un innovador diseño modular de dos
piezas, permite un agradable aspecto en instalaciones hogareñas y comercia-
les, logrando así una estética acorde a las necesidades más exigentes.

Redefiniendo el arte de la detección

Accesorios Blue Line
Bosch es la única compañía que le brinda la

opción de agregar características distintivas a un
detector gracias a los módulos de cámara, luz y
sirena. Tanto las cámaras como el módulo de si-
rena y el módulo de iluminación, se montan en la
parte superior de cualquiera de los detectores
Blue Line, permitiendo una gran flexibilidad.

Cámaras
Los módulos de cámara se encuentran dispo-

nibles en sus dos versiones: color y blanco y ne-
gro. La cámara blan-
co y negro, con una
sensibilidad a la luz de
3 lx y 380 líneas de re-
solución horizontal, se
puede dejar encendi-
da o controlada por la
alarma del detector, al
igual que la cámara
color, la cual posee 3

lx y 330 líneas de resolución horizontal.

Módulo de sirena
Cuando se activa el

panel de control, el
módulo de sirena emi-
te un aviso sonoro de
alto volumen (35 dB a
3 m) hasta que se si-
lencia desde el panel
de control.

Módulo de iluminación
El módulo de iluminación nocturna cuenta con

un fotosensor y cuatro LEDs bajo una lente difu-
sora. Posee interrup-
tores externos que
controlan el encendi-
do y apagado y la du-
ración de la ilumina-
ción (breve o prolon-
gada). Y asimismo,
dispone de dos nive-
les de luminosidad
seleccionables.

Intrusión
ISM-BLQ1

Detector Blue Line Quad

ISM-BLA1-LM
Módulo de Luz LED
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10. Allegiant con AutoDomo utilizando RS232
Aplicación: Controlar el AutoDomo de un Allegiant en forma remota vía IP. Cámaras locales

conectadas a una matriz Allegiant junto con un domo controlable remotamente.

Ejemplo: Una fábrica posee cámaras analógicas dirigidas al Allegiant. Fue agregada una
entrada extra, que requiere la vigilancia de una cámara. La casa de la puerta solo posee una
conexión de red y suministro de energía.

Solución: El switcher de video de la serie Allegiant de Bosch recibe entradas tanto de cáma-
ras locales como en red. Las cámaras de red son conectadas a los codificadores utilizando un
cable coaxial estándar. Los codificadores comprimen las señales en forma digital para transmitir-
las a través de la red de Ethernet al sitio Allegiant. Las salidas de video de los decodificadores
son conectadas a las entradas de video del Allegiant. La señal de control BiPhase del Allegiant
es convertida a RS-232 y conectada al link RS-232 del decodificador/codificador para controlar
las cámaras equipadas con PTZ.

11. Allegiant con múltiples AutoDomos utilizando Control BiPhase
Aplicación: Múltiples cámaras remotas incluyendo AutoDomos. Cámaras locales conecta-

das a una matriz Allegiant junto con cámaras remotas a través de la red.

Ejemplo: Ciudad universitaria con un sistema analógico existente con cámaras dirigidas al
Allegiant. Se agregó una biblioteca a pocas cuadras, la cual posee conectividad LAN.

Solución: El switcher de video Allegiant de Bosch recibe entradas tanto de cámaras locales
como en red. Múltiples cámaras de video son conectadas a un codificador de la serie VideoJet
8000 de Bosch utilizando un cable coaxial estándar. El codificador comprime las señales en
forma digital para transmitirlas al sitio Allegiant a través de la red de Ethernet. Las salidas de
video de múltiples decodificadores son conectadas a las entradas de video del Allegiant. La
señal de control BiPhase del Allegiant es convertida en RS-232 y conectada al link RS-232 de
un decodificador para la transmisión al codificador de la serie VJ 8000. Los datos de control del
RS-232 son convertidos nuevamente a BiPhase utilizando un Conversor de Datos de la serie.
LTC 8786 para controlar las cámaras equipadas con PTZ.

Aplicaciones de los sistemas Boscde los sistemas Boscde los sistemas Boscde los sistemas Boscde los sistemas Boschhhhh
VVVVVideo por Iideo por Iideo por Iideo por Iideo por IP (P (P (P (P (BVIBVIBVIBVIBVIP) P) P) P) P)                                  P                                 P                                 P                                 P                                 Parararararte IVte IVte IVte IVte IV

Bosch puede ayudarle a elegir la mejor opción en cada aplica-
ción, ofreciéndole una línea completa de productos de video a
través de red por IP para transmitir, grabar, reproducir y archivar
video y audio.

Intrusión
DS1525 / DS1535

Detectores
Sísmicos

ISN-AP1-B
Detector de bajo costo

tipo barrera
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12. Allegiant con múltiples AutoDomos utilizando Control Bilinx
Aplicación: Múltiples cámaras remotas incluyendo AutoDomos. Cámaras locales conecta-

das a una matriz Allegiant junto con cámaras remotas a través de la red.

Ejemplo: Ciudad universitaria con un sistema analógico existente con cámaras dirigidas al
Allegiant. Se agregó una biblioteca a pocas cuadras, la cual posee conectividad LAN.
Solución: El switcher de video de la serie Allegiant de Bosch recibe entradas tanto de cáma-

ras locales como en red. Múltiples cámaras de video son conectadas a un codificador de la serie
VideoJet 8000 de Bosch utilizando un cable coaxial estándar. El codificador comprime las seña-
les en forma digital para transmitirlas al sitio Allegiant a través de la red de Ethernet. Las salidas
de video de los múltiples decodificadores son conectadas a las entradas de video del Allegiant.

La señal de control BiPhase del Allegiant es convertida en RS-232 y conectada al link RS-
232 de un decodificador para su transmisión al codificador de la serie VJ 8000. Los datos de
control del RS-232 con conectados a un Conversor de Datos Bilinx LTC 8016/90 para controlar
las cámaras equipadas con PTZ a través de los cables coaxiales.

Una apuesta por la educación.

Programa  ¨Bosch en la escuela¨

No existe futuro en el mundo para un país que
no da prioridad a la educación, que no tiene ideas
innovadoras que permitan la educación continua
de nuestra gente. Bosch Sistemas de Seguri-
dad apuesta por la educación, valor tan cuestio-
nado en estos últimos tiempos.

Con el paso del tiempo, la sociedad ha experi-
mentado un sinfín de cambios; ha evolucionado,
se ha informado y ha adquirido nuevos valores.
La responsabilidad social es uno de ellos.

Este concepto se ha convertido en una herra-
mienta imprescindible en las empresas, un com-
promiso con la sociedad.

Bosch Sistemas de Seguridad, en su pro-
puesta por una mejor calidad de vida e innova-
ción constante, se ha propuesto acercar la Em-
presa a la enseñanza en las escuelas técnicas a
través del conocimiento práctico.

"El programa de capacitación 'Bosch en la es-
cuela' es una alternativa de enseñanza, un espa-
cio para pensar, un acercamiento al mundo labo-
ral, un desafío, una experiencia práctica para aque-
llos estudiantes que se encuentran cursando los
últimos años de la escuela secundaria técnica" -
explica Diego Madeo, gerente de producto,
quien estuvo a cargo del proyecto.

El tercer año polimodal de la escuela E.E.T. Nro.
3 de San Martín fue el primer grupo de alumnos
que participó en este programa de capacitación.
El programa se compuso de 3 etapas y a lo largo
del mismo, se impartieron charlas referentes a los

fundamentos generales de la detección de incen-
dio y sus normas de aplicación, finalizando con el
desarrollo de una propuesta de instalación para
el panel de incendio D7024. Dicha propuesta
consistió en la presentación de un caso donde el
objetivo fue proponer un problema y su respecti-
va solución, incluyendo presentación comercial del
proyecto y diagramas de conexionado técnico.

Adicionalmente, se brindó una breve introduc-
ción al marketing. Con el fin de acercarlos a la
realidad empresaria, se convocó a un directivo de
una empresa integradora, quien les transmitió las
experiencias sobre cómo inició su empresa.

Por último, se invitó a los alumnos a recorrer la
planta industrial de Bosch.

Finalmente, se evaluaron los conocimientos
adquiridos por los alumnos en forma individual y
luego se premiaron los tres mejores proyectos.
La entrega de menciones se llevó a cabo en el
establecimiento escolar, donde se hizo presen-
te el Ing. Alberto Mattenet, director general de
la empresa.

CCTV
Series DiBos8

Sistemas de
Grabación Digital

FlexiDome
Cámara tipo burbuja fija
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28 Presentación del módulo para control de accesos Intelli-M
El 4 de Octubre de 2006 en el Hotel Dolmen de la Ciu-

dad de Buenos Aires, Building Consulting Group -BCG,
división Productos de Seguridad-, presentó formalmente en
el mercado el módulo de control de accesos INTELLI-M.

.empresas
32 "En un mercado exigente la calidad es fundamental"

Posicionada como empresa referente en el mercado de
alarmas, Alonso Hnos. ingresó a la era digital de la mano
del panel A2K4. Hoy, la firma se encuentra abocada al desa-
rrollo de nuevos productos, de la mano de la inversión en
tecnología y control de calidad.

36 "La clave es superar obstáculos y optimizar recursos"
Tras dos décadas de presencia en el mercado, Gonner

supo adaptarse a los cambios tecnológicos y los vaivenes
del país. En la actualidad, es una de las industrias naciona-
les del rubro de mayor trayectoria y reconocida calidad.

40 "No siempre lo de afuera es mejor"
Nacida en Córdoba y con presencia en casi todo el

interior del país, CEM privilegia la calidad en el proceso
productivo y apuesta a la tecnología para seguir crecien-
do, siempre de la mano de la producción nacional.

44 "El producto nacional está a la altura del importado"
Primero instaladores y luego fabricantes, los integrantes

de Altronic confían plenamente en el desarrollo de la indus-
tria nacional, que hasta en las peores épocas respaldó a sus
clientes, en los que encontró confianza y fidelidad.

48 "No estamos tan lejos del producto importado"
Nacida en el rubro casi por casualidad, Tecnoalarma

cuenta en su historia con productos pioneros en el mercado
nacional. Con el correr de los años se fue modernizando y
ampliando su mercado sin perder de vista el objetivo origi-
nal: productos confiables de fabricación nacional.

52 "Calidad plena es la satisfacción del cliente"
De instalar panales de alarma y luego del cambio de nom-

bre, Alastor S.A. (ex Alartel) pasó a desarrollar sus propios
productos con una clara premisa: que cada producto pre-
sentado al mercado faciliten la labor y cumplan con las ne-
cesidades de cada uno de sus clientes.

.protagonistas
56 "No hay fronteras en la aplicación de la biometría"

Tras una ausencia de cuatro años, la empresa canadien-
se Bioscrypt busca recuperar el terreno perdido en nuestro
país, ofreciendo tecnología de avanzada en biometría de
huella digital. El Director de Ventas para América Latina, Jorge
Domínguez, explica a RNDS® la estrategia comercial para
lograrlo y la actualidad de la empresa en el mercado.

60 "Trabajamos en pos de un marco regulatorio adecuado"
CEMARA se encuentra abocada a la concreción de un

marco regulatorio adecuado para la actividad. En ese sentido,
ya fue establecida la norma IRAM 4174. Al respecto conversa-
mos con Julio Fumagalli, actual Presidente de la entidad.

.normas
64 ISO 9000, ventajas de la certificación

Las normas internacionales son estándares creados como
herramientas de mejora en la calidad de los procesos pro-
ductivos o de servicios, que permiten una mejor competitivi-
dad en el mercado y mejoran la imagen corporativa. Una
consultora de amplia trayectoria explica los pasos y conve-
niencia de certificar ISO 9000 y empresarios del sector apor-
tan sus opiniones al respecto.

.casos de éxito
76 Solución en prevención de incendios en represa

Una central con capacidad de integrar distintos sistemas
fue la respuesta a las recurrentes fallas en el anterior siste-
ma del complejo. Adaptando la instalación existente a los
nuevos equipamientos, además, se logró una importante
reducción en el costo de la obra sin merma en la calidad.

80 Megasistema de CCTV en un casino
Teniendo en cuenta que son una de las instalaciones que

más se sitúan en los ojos de los ladrones, un casino en Ar-
gentina implementó un programa de control y monitoreo total
mediante un sistema de CCTV que graba en tiempo real todo
lo que pasa en las mesas y en los exteriores de la edificación.

.tecnología
88 Monitoreo IP  por Virginia D'Errico

De los '90 a la actualidad las comunicaciones evoluciona-
ron de manera notable e internet, sin dudas, fue el gran paso
en esa evolución. Hoy, la red permite un sinfín de posibilida-
des, entre ellas el monitoreo de alarmas.

.nota de tapa
108 RUNNER, Nueva generación en paneles de alarma

La nueva línea de paneles de control de alarmas desarrolla-
dos por Crow ofrece al usuario la posibilidad de automatizar su
hogar u oficina incorporando también Control de Accesos por
medio de lectoras de proximidad desarrolladas para esta línea,
programables vías buz de teclado.

.perfil corporativo
126 HID Corporation

HID Global es el distribuidor líder en tarjetas y lectores de
proximidad y lectores y tarjetas inteligentes sin contacto para
la industria de Control de accesos. Asimismo, la compañía
provee de productos de seguridad a empresas y gobiernos de
todas partes del mundo.

.informe central
130 Protección electrónica de artículos

Incorporados al mercado nacional a principios de los '80,
los sistemas de protección contra hurtos rápidamente comen-
zaron a popularizarse, alcanzando en los '90 -conjuntamente
con la llamada "era del supermercadismo"- un gran auge. La
tecnología hoy ofrece múltiples variantes y su mercado se está
ampliando gracias a nuevas aplicaciones, generando paralela-
mente nuevas oportunidades de negocios.

.informe especial
146 Localización Automática de Vehículos.

GPS, NAVSTAR… Siglas escuchadas por muchos pero de
significado casi desconocido para la mayoría. En este informe
explicaremos, de manera sencilla, qué es y para qué sirve cada
una de las tecnologías y sistemas mencionados a la vez que
brindaremos un panorama de sus aplicaciones más comunes,
entre ellas el AVL o Localización Automática de Vehículos.

.data técnica  por el Ing. Sergio Herrero

162 Sistemas contra robo (Décimo tercera entrega)
Instalación de un sistema: En el momento de diseñar

el sistema, se hace necesario un esquema del lugar ubi-
cando los elementos que lo componen. Luego, en la obra,
se completará dicho esquema y corregirá según lo instala-
do. Esta información es de mucha utilidad en el momento
de hacer una reparación o una ampliación.

.net report  por Osvaldo Callegari

174 El espionaje en nuestra PC
Los sintomas del software espía y como evitarlo forman

parte de la temática de esta nota.

.legales
186 Responsabilidades legales del instalador

La responsabilidad del instalador cobra una importancia
relevante. En tanto, los sistemas que él instala tienen por fina-
lidad justamente la seguridad de las personas, seguridad que
se ve quebrantada y que ocasiona el efecto contrario, es decir
la inseguridad si la instalación fue mal realizada o si el produc-
to instalado cuenta con problemas de funcionamiento.

.marketing
190 Asesores y tipos de asesores (Capitulo I)

El objetivo de las lecciones que comenzaremos en esta
edición es capacitar a las personas para contribuir a que de-
sarrollen una actitud profesional de la venta de los sistemas
de seguridad. El mismo ofrece, opiniones de distintos profe-
sionales especializados y desde diferentes ópticas.
.correo de lectores

202 Comentarios adicionales, enviados por nuestros
lectores, que enriquecen notas ya publicadas.
.agenda de cursos y seminarios

206 La capacitación es la herramienta para reconvertir
su negocio, ¡actualícese!

.contacto directo
214 Guía de proveedores de productos y servicios,

ordenada alfabética y temáticamente.
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Presentación del módulo para control de accesos Intelli-M
Participaron en la presentación el ing.

Sergio Mazzoni de HID Global, quien
comentó las nuevas prestaciones de los
productos INDALA, líder en la tecnolo-
gía de proximidad. También se mostra-
ron las prestaciones del INTELLI-M, el
módulo de accesos con tecnología IP
más pequeño y potente del mercado,
presentadas por el ing. Fernando Frías
Barrera, el ing. Hernán Fernández y An-
drés Landini, el primero y el último de
la empresa Schneider Electric. (foto)

Aproximadamente 60 personas si-
guieron con atención, durante las 4 ho-
ras, las prestaciones de los productos
INDALA, su variedad y la estética de
las líneas de lectores.

En el turno de los expositores del
INTELLI-M, en una presentación diná-
mica, no solo mostraron la potencia del
software, la calidad del producto, la in-
tegración con los lectores INDALA,
sino que además se puso de manifies-
to la integración directa con los siste-
mas de DVR Integral, marca de la mis-
ma fábrica.

El INTELLI-M es un verdadero cam-
bio en los conceptos de controladores
de accesos: desde su web server em-
bebida hasta la potencia y variedad de

El 4 de Octubre de 2006 en
el Hotel Dolmen de la Ciudad
de Buenos Aires Building Con-
sulting Group -BCG, división
Productos de Seguridad-, pre-
sentó formalmente en el merca-
do el módulo de control de ac-
cesos INTELLI-M, un produc-
to de la empresa TAC distribui-
do y representado por esta fir-
ma, junto con el relanzamiento
de los productos INDALA para
control de accesos.

prestaciones de su software con pan-
tallas gráficas e imágenes y video; des-
de las fotos de su base de datos o des-
de las grabaciones combinadas con las
DVR digitales de su línea, su base de
datos en SQL permite utilizar la infor-
mación también en otros sectores de
las empresas que utilizan este sistema.

Consultada María Beatriz Amado
Cattaneo, apoderada de BCG, sobre los
resultados del evento, respondió que
"estamos muy satisfechos por el even-
to, lo que demuestra que la calidad siem-
pre es bien recibida dentro de los clien-
tes que distinguen a nuestra empresa.
Eventos como este estamos preparan-
do para llegar a nuestros clientes y dis-
tribuidores del interior del país".  
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Entrevista a Jorge Alonso, Presidente de Alonso Hnos. Sirenas

"En un mercado exigente la calidad es fundamental"

Posicionada como empresa referente en el mercado de alarmas, Alonso Hnos. ingresó a la era
digital de la mano del panel A2K4. Hoy, la firma se encuentra abocada al desarrollo de nuevos

productos, de la mano de la inversión en tecnología y control de calidad.

Alejandro Rudi, Jorge Alonso y
Claudio Alonso

- ¿Cómo nació la empresa?
- Alonso Hnos. es una empresa fundada en 1967, en sus

inicios dedicada sólo al ramo metalúrgico. En 1987 se recon-
virtió para dedicarse a la fabricación de sirenas electrónicas
para sistemas de seguridad. A mediados de 2000, se lanzó al
mercado una nueva línea de sirenas electrónicas inteligentes,
denominadas "Serie 2000", que cambiaron el concepto de
las mismas, con un diseño moderno, microcontroladas y con
una serie de funciones adicionales que muy pronto se convir-
tieron en las preferidas del gremio de la seguridad.

- ¿Cuál fue el primer producto que lanzaron al mer-
cado y cómo evolucionó el mismo?

- Comenzamos con sirenas metálicas, que luego fueron
evolucionando en las sirenas que actualmente tenemos en
el mercado, en líneas tanto de interior
como exterior. En las primeras cuidamos
al máximo el diseño y la estética y le fui-
mos sumando prestaciones, hasta lle-
gar a un modelo con prealarma mien-
tras que en las de exterior, también de
estética muy cuidada, además de ser
microprocesadas tienen una batería in-
terna para la función antisabotaje.

- ¿Sus productos únicamente se dis-
tribuyen en el país o son exportados?

- Desde el 2000 y luego de participar
en exposiciones internacionales y visitar
diferentes lugares, la firma está expor-
tando sus productos a varios países de América y Europa.

- Habiendo tanta importación, ¿cómo surge el impul-
so de fabricar?

- En la última década no hubo productos de fabricación
nacional, en lo que a alta producción se refiere, que es a lo
que nosotros apuntamos. Además, siendo fabricantes cree-
mos que, a diferencia de los productos importados, pode-
mos tener un muy buen producto a precios más accesibles
y sin diferencias tecnológicas.

- ¿Cómo se logra la calidad en la fabricación?
- La calidad está dividida en distintas etapas. El diseño

es el primer escalón para obtener un producto de calidad;
la matricería y los materiales también son piezas fundamen-
tales, ya que hacen a la apariencia y terminación del pro-
ducto final. Por otra parte, los componentes electrónicos
de primera marca son vitales para lograr un producto con-
fiable y duradero. En lo referente a la producción en sí, se
implementan varios puntos de control de calidad en dife-
rentes partes del proceso de fabricación, la obtención de
normas internacionales de calidad como UL, CE, SC dan
garantía de que nuestros productos están hechos bajo es-
trictas controles de calidad.

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas de un produc-

to de fabricación nacional respecto de uno importado?
- Los productos nacionales cuentan con el apoyo del mis-

mo fabricante y no de representantes y/o importadores, dan-
do la garantía y continuidad que buscan los clientes.

- Actualmente, ¿se justifica la inversión en tecnolo-
gía para lograr productos de mayor calidad?

- Sí. En un mercado tan exigente como el actual, no se
puede ofrecer un producto de baja calidad, y obviamente la
calidad tiene su precio, por eso se cuida al máximo la elec-
ción de los componentes y las materias primas, todo de
primera marca, y el equipamiento de testeo, que debe ser
seguro y preciso. En el 2003 incorporamos tecnología de
punta para la fabricación de nuestros productos, una línea
totalmente automatizada de inserción de componentes en

SMD, logrando así la más alta calidad
y automatización en la fabricación, con
el fin de  mantener los mayores están-
dares de calidad a nivel internacional,
requeridos para exportar productos de
seguridad electrónica.

- ¿Cuáles son las ventajas y des-
ventajas de ser fabricante?

- La principal ventaja es la indepen-
dencia de tus productos y poder ven-
der tus productos en otros países, las
desventajas principalmente es estar en
un país en donde a veces las reglas no
son claras las inversiones y compras

de maquinarias se hace de alto riesgo.

- ¿Qué producto fue el de más reciente lanzamiento?
- Presentamos recientemente un Control remoto de tres

canales, el TX300 que trabaja por el buz de datos del Panel
A2K4. Entre sus características cuenta con un alcance de
hasta 40 m, todas las teclas pueden programarse para una
función específica, tiene salida de relé para manejar porto-
nes automáticos o luces y la posibilidad de diferenciar a cada
llavero con un número de usuario distinto, lo cual va a posibi-
litar a la empresa de monitoreo identificar con qué llavero se
activó o desactivó el sistema. Además es universal, lo cual lo
hace compatible con cualquier panel de alarmas.

- ¿Están trabajando en algún nuevo proyecto?
- Nuestro departamento de ingeniería está permanente-

mente desarrollando nuevos productos, que serán presen-
tado en sucesivas etapas. Hoy nuestro esfuerzo están en
hacer conocer en el mercado el control remoto TX300.

- ¿Cuáles son las expectativas para el futuro?
- Nuestras expectativas son muy buenas. Tenemos una par-

ticipación muy importante en el mercado local y estamos ex-
portando a 11 países de América, Europa y Asia. Los pedidos
de distribución son cada vez más frecuentes y las expectati-
vas de ventas se mantienen en crecimiento mes a mes.  
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Entrevista a Daniel Buscio, Socio Gerente de Gonner

"La clave es superar obstáculos y optimizar recursos"

Tras dos décadas de presencia en el mercado, Gonner supo adaptarse a los cambios
tecnológicos y los vaivenes del país. En la actualidad, es una de las industrias nacionales

del rubro de mayor trayectoria y reconocida calidad.

Daniel Buscio,
Socio Gerente de Gonner

- ¿Cuándo nació la empresa?
- La empresa nació en enero de 1985, pero con otro nom-

bre, dedicada a fabricar las primeras alarmas para autos. Se
desarrolló un producto novedoso para aquel entonces, lo que
nos llevó a un crecimiento acelerado. Gracias a ello comenza-
mos a fabricar una línea de alarmas domiciliaria, caracterizada
por su robustez y simpleza de manejo e instalación. Siempre
atendiendo el servicio y tratando de hacer productos de acuer-
do a la necesidad del mercado, ya en el '87 se formó Gonner
SRL, con dos líneas de productos bien definidos: una de alar-
mas para autos y otra domiciliaria y para industria, siempre
con desarrollo propio. Fuimos creciendo a la par del avance
tecnológico, hasta lograr un nombre en el mercado.

- ¿Cuándo comenzó a cambiar el mercado para las in-
dustrias nacionales?

- En los '90, al abrirse la importación,
como fabricantes tuvimos que duplicar el
esfuerzo para seguir siendo competitivos,
habida cuenta que la idiosincrasia del ar-
gentino indica que a igual producto y pre-
cio prefiere siempre uno importado. Con-
tinuamos en el mercado en base a ofre-
cer productos con estándares de calidad
y control a nivel internacional y con un
soporte técnico, respaldo y garantía que
nos diferenció de importadores que apro-
vechaban el momento.

- ¿Qué pasó con la empresa en el 2000?
- A fines del 2001, viendo de qué manera podíamos compe-

tir porque los costos no daban, desarrollamos una base re-
ceptora para monitoreo, en aquel momento con la idea de
venderlo a barrios cerrados, para que pudieran monitorearse
ellos mismos. Con la crisis el equipo se convirtió en la primera
y única base de monitoreo desarrollada en el país para empre-
sas de seguridad. La devaluación nos posicionó mejor y desa-
rrollamos un panel de alarma monitoreable, comunicadores y
toda una línea de productos necesaria para el monitoreo, con
estándares similares a los de cualquier producto importado.

- ¿Sigue siendo difícil competir con el producto importado?
- La importación sigue entrando y al analizar los productos

que entran, vemos que tienen costo negativo. Son productos
subsidiados en origen. En la parte automotriz, por ejemplo,
tenemos que competir con empresas brasileras que ingresan
sus productos sin ninguna restricción y subfacturados, mien-
tras que a los productos argentinos les cuesta muchísimo in-
gresar a Brasil y muchas veces no lo logran. No me parece
mal que se pongan esas barreras, lo que sí creo es que acá
tendríamos que tener un sistema similar para defender mejor
nuestros productos, el trabajo de nuestra gente.

- ¿La industria nacional tiene apoyo por parte del Estado?
- Lamentablemente no tenemos ningún tipo de apoyo y rea-

lizar desarrollos y seguir avanzando en tecnología implica un
costo enorme, no obstante lo cual duplicamos esfuerzos para

generar niveles de competencia adecuados a los productos
importados y ofrecer productos que atiendan especialmente
las necesidades locales a nivel usuario e instalador.

- ¿Hay alguna diferencia en las condiciones del fabri-
cante hoy respecto a 20 años atrás?

- En el '85, con el gobierno de Alfonsín, pese a todo había
una diferencia cambiaria y una serie de restricciones que nos
permitían competir con mayor expectativa. Aunque había pro-
ductos importados, no eran tantos y las diferencias de precio
más las restricciones impuestas, nos dejaban un poco mejor
posicionados a la hora de competir.

- ¿Cuáles fueron las claves para permanecer en el
mercado?

- Después de 21 años tenemos un
nombre en el mercado. Si no tuviéramos
productos confiables y alta calidad de
servicio, no hubiera sido posible subsis-
tir. Estamos seguros de que la clave es
superar obstáculos y optimizar recursos
para ofrecer alternativas competitivas y
un servicio sostenible.

- ¿Qué características tenía el primer
producto que lanzaron al mercado?

- Hablando de sistemas de alarmas
domiciliarios, el primer producto fue una
central de 4 zonas, con bypass por lla-
ves en el tablero desarrollada con elec-

trónica discreta (los microcontroladores eran una utopía en
aquel entonces). Tenía mucho de artesanía, de armado ma-
nual, pero se caracterizaba por su nobleza y confiabilidad, tal
es así que muchas de estas centrales están aún en funciona-
miento. Hoy está todo mucho más industrializado y la irrup-
ción de los microcontroladores y el avance de la comunicacio-
nes revolucionó este y otros mercados.

- ¿Están desarrollando nuevos productos?
- Siempre que terminamos un proyecto comenzamos a pen-

sar en el siguiente, vamos captando necesidades del cliente y
comenzamos a pensar en las soluciones. Desarrollamos los
softwares de programación y gestión, tanto para el receptor
telefónico de monitoreo como para el up/down de los pane-
les, una línea de barrera infrarrojas de exterior, detectores de
movimiento inalámbricos y continuamos con la producción de
una extensa gama de productos.  En poco tiempo, vamos a
lanzar una nueva línea de alarmas para autos.

- ¿Cuáles son las expectativas para el futuro?
- Uno va muy a caballo de las políticas del país. Esperamos

que el país, aunque sea complicado para nuestro sector, siga
manteniendo el crecimiento de otros sectores que son los
que, indirectamente, nos amplían el horizonte. Seguiremos
apuntando a mejorar el servicio hacia nuestros clientes, es-
perando se mantenga cierta estabilidad que permita proyec-
tar la empresa en lapsos medianamente prolongados.  
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Entrevista a Damián Rubiolo, Gerente de Ventas de C.E.M.

"No siempre lo de afuera es mejor"

Nacida en Córdoba y con presencia en casi todo el interior del país, CEM privilegia la calidad
en el proceso productivo y apuesta a la tecnología para seguir creciendo, siempre de la mano

de la producción nacional.

Damián Rubiolo,
Gerente de Ventas de C.E.M.

- ¿Cuál fue el origen de la empresa?
- La empresa nació hace más de 20 años por la inquietud

de dos socios, de cubrir un vacío de todo lo que en ese
momento eran los sistemas de seguridad, Se caracterizó
siempre por su trato con el cliente y el constante crecimien-
to tecnológico, que permitió ofrecer productos de primer
nivel y a muy buen precio. En la década de los 90, con la
apertura del mercado a los productos importados se reali-
zó un convenio con CyK, de los cuales pasamos a ser re-
presentantes en la Argentina, hasta que esa empresa es
comprada por otra para cerrarla. Este hecho, fuera de oca-
sionarnos una ruptura, nos obligó a actualizarnos y a apro-
vechar el know how adquirido  para perfeccionar nuestros
equipos y lanzar productos de muy alta calidad, con pres-
taciones y precios muy competitivos y
la característica singular de fabricar cen-
trales totalmente modulares.

- ¿Cómo surge la idea de un siste-
ma modular?

- Nuestra idea fue siempre lograr un
producto a la medida del cliente, para
que el cliente no pague por aquello que
no va a usar de un panel de alarmas. Es
muy fácil hacer un panel con una placa
enorme y venderla pero que de todos las
funciones, el cliente utilice sólo una par-
te. Lo que hicimos fue trasladar el con-
cepto modular de las PC a un panel. En
resumen, el cliente paga lo que necesita y los accesorios
(teclado, expansores, módulos de RF, llaveros, etc.) son de
muy bajo costo. Esto sumado al excelente servicio de pos-
venta nos permite estar entre los primeros grandes fabrican-
tes de productos nacionales.

- ¿Cuál fue la evolución de los productos y, en conse-
cuencia de la empresa?

- Desde el año 86 que estamos fabricando Centrales de
alarma, nuestra primera experiencia en el mercado fue la Cen-
tral Suri 400, que fue evolucionando para dar inicio a Suri
500, que es nuestro actual "caballo de batalla". En la medida
que el Suri 500 iba creciendo íbamos terminando el proyecto
original, llamado Xanaes 610, una central totalmente modular,
de 6 zonas expandibles a 10, con 3 PGM expandibles a 5, un
comunicador digital con todos los formatos de comunicación
de mercado y con una etapa de RF. Hace más de un año que
está en el mercado y realmente ha tenido muy buena acepta-
ción. Junto con el software de programación remota, que pre-
sentamos hace unos meses en Seguriexpo, hacen del mismo
un producto altamente competitivo en prestaciones y precio
con cualquier central de alta gama del mercado.

- Siendo del interior, ¿cómo manejan la distribución
en Capital Federal y el resto del país?

- Centramos la atención al cliente con un concepto dis-
tinto. Tenemos algunos distribuidores, pero nos maneja-
mos de otra manera con los clientes… En la Capital to-

dos cierran sus oficinas a las 5 de la tarde, cuando en el
interior recién nos levantamos de la siesta… Acá trabajan
desde las 9 de la mañana, cuando nosotros ya llevamos
una hora y media de trabajo. Básicamente tomamos ven-
tajas competitivas gracias a nuestro estilo de vida.

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas de un producto
de fabricación nacional respecto de uno importado?

- Creo que son muchas y tienen que ver con el servicio
que se le brinda al cliente: al comprar productos nacionales
se reducen costos de service, logística y aprovisionamiento.
El respaldo que uno puede dar a un producto nacional res-
pecto de uno importado es ampliamente superior, ya que al
tener su base de operaciones y fabricación en el país, las

respuestas se hacen en forma más ágil
y eficiente y el contacto entre fabrican-
tes y clientes, al ser fluidas, contribuyen
a mejorar y perfeccionar las prestacio-
nes de los mismos.

- Actualmente, ¿se justifica la inver-
sión en tecnología para lograr produc-
tos de mayor calidad?

- Por supuesto. En nuestro caso en
particular, con la adquisición de dos
nuevas máquinas Pick&Place se han
optimizado los tiempos y se maximizó
la calidad de los productos, además
de posibilitar también duplicar la pro-

ducción, lo cual nos permite tener stock inmediato en gran-
des cantidades.

- ¿Cuáles son las ventajas y desventajas de ser fa-
bricante?

- Sin dudas una de las mayores ventajas es que podemos
fabricar productos que se adapten mejor a las reales necesi-
dades del consumidor nacional. También podemos dar una
respuesta casi inmediata ante reclamos o inquietudes por
parte de nuestros clientes. Por otro lado, hay una conciencia
nacional, de muchos años, que dice que todo lo importado
es mejor. Creo que algunas empresas hemos roto ese para-
digma al fabricar productos de alta calidad con iguales o
mejores prestaciones que muchos de los productos de fa-
bricación extranjera. Inclusive, en nuestro caso, los controles
de calidad son más exhaustivos y complejos que los que se
realizan con mucho de lo que proviene de afuera.

- ¿Cuáles son los próximos desafíos?
- Hoy, con la incorporación de nuevas tecnologías y ma-

quinaria SMD, seguimos apostando al crecimiento continuo
y al desarrollo de nuevos productos, que seguramente esta-
remos presentando durante los primeros meses del año en-
trante. Mientras tanto, nuestros productos Pucará III, Suri
500, Xanaes 6/10 y el Infrarrojo "Azor", que superó todas
los pronósticos de venta, nos siguen deparando satisfaccio-
nes y nos dan el empuje necesario para seguir adelante con
nuevos desafíos.  
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Entrevista al Ing. Carlos Vitorgan, de Altronic SRL

"El producto nacional está a la altura del importado"

Primero instaladores y luego fabricantes, los integrantes de Altronic confían plenamente en el
desarrollo de la industria nacional, que hasta en las peores épocas respaldó a sus clientes, en

los que encontró confianza y fidelidad.

Ing. Carlos Vitorgan,
de Altronic SRL.

- ¿Cómo surgió la empresa?
- Altronic nació en 1983. Eramos dos ingenieros que tra-

bajábamos en una empresa de seguridad y la necesidad de
crecimiento profesional hizo que quisiéramos seguir por nues-
tra cuenta. Armamos una SRL y comenzamos a fabricar alar-
mas sencillas. Fuimos creciendo junto con el mercado, que
era muy chiquito. Comenzamos a diseñar y fabricar, mante-
niendo un nivel de crecimiento hasta que se abrió la importa-
ción y por la dificultad de poder sobrevivir en ese mercado
tan competitivo, comenzamos a importar.

- ¿Qué características tenían los primero equipos
fabricado por la firma?

- El primer equipo era muy primitivo. Era como un teclado
actual en el que estaba toda la central de alarmas. Aparte
venían la caja con el cargador y una ba-
tería separada. Con eso bastaba para ha-
cer sonar una sirena o sensar los detec-
tores de apertura (magnéticos) que se
usaban en esa época.

- En los últimos años, ¿en qué cam-
bió la fabricación de los equipos?

- Cuando comenzamos estábamos
acompañados por gente que armaba los
impresos en el fondo de la casa, muy
rudimentariamente. Teníamos seis o sie-
te armadores que trabajaban en sus
tiempos libres y nos traían las plaque-
tas, el control de calidad se hacía en el
taller… Hoy encargamos circuitos impresos a empresas
de primera línea, los armadores trabajan con soldadoras
profesionales, se ha tecnificado mucho. La confiabilidad del
equipo final cambió muchísimo: antes recibíamos cien pla-
cas y veinte no andaban, había que revisar qué estaba mal
soldado o ubicado. Hoy te entregan cien placas y es muy
difícil que una no ande.

- ¿Se hizo difícil para la industria seguir el avance
tecnológico?

- Al principio sí, pero hoy se alcanzó un nivel similar al que
hay en el exterior. Cuando se abrió el mercado fue un gran
golpe para la industria, pero la capacidad que hay en Argen-
tina posibilita para alcanzar los niveles tecnológicos del exte-
rior. De hecho competimos bien con productos importados.
En el resultado final, los productos nacionales son suma-
mente confiables.

- ¿Cuáles son sus canales de distribución?
- Abastecemos fundamentalmente a estaciones de monito-

reo con el kit básico: panel de alarma, sirena, batería y pasi-
vos, que es lo que se usa en una instalación estándar. Eso lo
abastecemos como insumo a empresas que instalan o pres-
tan el servicio. Tenemos a su vez algunos distribuidores desta-
cados que venden a instaladores independientes, los que a
su vez subcontratan a empresas para que monitoreen el equi-
po que ellos instalan.

- ¿Cómo se hace para competir en precios con el pro-
ducto importado?

- Lamentablemente bajando el margen de utilidad. No es
cuestión de mejorar la productividad o aumentar volúmenes.
El importador saca ventaja de resortes de importación y los
aprovecha. Eso hace que tengan costos relativos que nos
perjudican mientras el fabricante no puede moverse tan libre-
mente: tiene que pagar los insumos electrónicos con todos
los derechos de importación sin poder acceder a ninguna re-
baja arancelaria, mientras el importador llega a ingresar pro-
ductos terminados hasta con 0% de arancel de aduana, y
esto porque el sistema aduanero se lo permite. Hay que com-
petir con esa realidad. Tampoco existen facilidades de finan-
ciación para los fabricantes a niveles iguales que un importa-
dor. Igualmente, hay que reconocer que en la actualidad tene-

mos más crédito que en 2001.

- ¿Qué porción del mercado ocupa
el producto nacional?

- Lamentablemente siempre el produc-
to importado fue mayoría. No ocurre así
en otros países como Brasil, que consu-
men mayoritariamente de su propia in-
dustria. Acá, por lo menos en el área
metropolitana, siempre se miró hacia los
productos importados. Nosotros traba-
jamos prioritariamente con el interior. Es
cómo que el país está dividido en dos en
cuanto al mercado.

- ¿Cuál es el mercado específico de su empresa?
- Percibo que vendemos mucho más al interior del país que

a la zona metropolitana, pero esta zona es la que más consu-
me. Tratamos de posicionarnos en un mercado donde la gen-
te trabaja y vive de su producción y como saben que toda su
inversión de alguna manera les vuelve, confían más en las
empresas nacionales. Además, hay una cuestión de respal-
do: la industria nacional siempre está presente, algo que no
ocurre con los importadores.

- ¿Cuáles son las expectativas de la empresa?
- De mantenerse las condiciones actuales, estamos pasan-

do por un momento de tranquilidad y optimismo. Vemos que
la cosa está estable, el país crece… Creo que las perspecti-
vas son muy buenas. Estamos desarrollando nuevas tecnolo-
gías, equipamientos… Un día nos pusimos a proyectar un panel
de alarmas programable microproecesado, más adelante hici-
mos un software para comunicación telefónica, luego desa-
rrollamos un módem, últimamente hicimos una modificación
del soft para poder manejar un equipo de radio de largo alcan-
ce gracias a un acuerdo con DXControl… Fuimos agregando
cosas que antes parecían inalcanzables, por lo que me pare-
ce que las perspectivas son excelentes. Creo que se está
tratando de privilegiar el mercado interno para que crezca el
país y eso se nota. Si pudiéramos mejorar los niveles de pre-
cios entre el producto nacional y el importado, podríamos de-
sarrollarnos mucho más rápido.  
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Entrevista a Marcelo Casetta, del Dto. Técnico de Tecnoalarma

"No estamos tan lejos del producto importado"

Nacida en el rubro casi por casualidad, Tecnoalarma cuenta en su historia con productos
pioneros en el mercado nacional. Con el correr de los años se fue modernizando y ampliando
su mercado sin perder de vista el objetivo original: productos confiables de fabricación nacional.

Marcelo Casetta,
Dto. Técnico de Tecnoalarma

- ¿Cómo nació la empresa?
- Mi padre construyó el primer galpón de nuestra planta en

Florida, Buenos Aires, en el año 1971. En esa época fabrica-
ba equipos y accesorios para laboratorio fotocolor, los mis-
mos se exportaban a Brasil, Uruguay, Chile y Bolivia, rubro
en el que se trabajó hasta el año 1981. Luego, con los cam-
bios que tuvo el país se hizo muy difícil seguir fabricando y
exportando esos productos.

- ¿Fueron fabricantes desde sus inicios?
- Sí. En ese momento dio la casualidad que mi padre pidió

un presupuesto de un sistema de seguridad para la casa don-
de vivíamos y entre los elementos que fueron presentados
para la instalación, le llamaron la atención los contactos mag-
néticos, los detectores de vibración y los acoples para abertu-
ra corrediza, que eran importados. Co-
menzó a preparar la matricería de los mis-
mos y se abocó a su fabricación en el año
1982. Ese año nació Tecnoalarma.

- ¿Cuál fue el primer producto que
lanzaron al mercado?

- Los primeros elementos fueron los
contactos magnéticos, los detectores de
vibración, los acoples de ventana corre-
diza y los terminales de cinta. Que ade-
más de ser los primeros productos de la
firma, todos estos elementos fueron tam-
bién los primeros de su tipo que se fabri-
caron en el país.

- ¿Cuál fue la evolución de esos pro-
ductos y, en consecuencia, de la empresa?

- Luego de fabricar esos elementos, se desarrolló uno de
los primeros infrarrojos pasivos de fabricación nacional. Más
tarde comenzó a fabricar sirenas con cuerpo de chapa aun-
que al poco tiempo se hicieron de plástico inyectado (ABS),
siendo las primeras en ese material del país. Luego se le
agregó un gabinete antidesarme, logrando un mejor rendi-
miento y seguridad. Para ese entonces ya se había lanzado
una completa línea de centrales y un discador telefónico de
diez números. Entre los años 1985 y 1987 ya se estaban
construyendo los otros dos galpones de nuestra fábrica y
por ese entonces, la firma ya tenía cuatro locales propios. A
mediados de los '90 se lanzó al mercado la primera sirena
para exterior con gabinete antidesarme fabricado en acero
inoxidable y también nuestros equipos ya utilizaban micro-
procesadores y tecnología SMD para el montaje de los com-
ponentes electrónicos.

- ¿Sus productos únicamente se distribuyen en el país
o son exportados?

- Estamos comenzando a exportar algunos productos a
países limítrofes y a la vez comercializamos en todo el país a
través de nuestros distribuidores y locales propios.

- ¿Existe algún reconocimiento para los productos ar-
gentinos en el exterior?

- Yo creo que sí. Cada vez que tuvimos oportunidad de
visitar distintas exposiciones de EEUU, CHINA o Brasil para
ver las novedades, al mostrar algunos productos de nuestra
fabricación notamos que no estamos tan lejos, en muchos

aspectos, de los productos fabricados en el exterior.
- ¿Cómo se logra la calidad en la fabricación?
- Se logra teniendo personal calificado, estricto control de

calidad de las distintas materias primas e invirtiendo cons-
tantemente en máquinas para los diferentes procesos de fa-
bricación. Vale mencionar aquí que Tecnoalarma cuenta con
maquinaria y matricería propia para elaborar  tanto sus gabi-
netes metálicos como plásticos. Los productos se desarro-
llan íntegramente en nuestra planta: desde la idea, estudio
de mercado y software hasta la terminación de los mismos.

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas de un produc-
to de fabricación nacional respecto de uno importado?

- La ventaja es que no hay mejor respaldo y garantía que
una empresa con 24 años de trabajo ininterrumpidos en el

país, logrando una atención personali-
zada y un excelente servicio post-venta.

- Actualmente, ¿se justifica la inver-
sión en tecnología para lograr pro-
ductos de mayor calidad?

- Dadas las circunstancias del merca-
do se hace difícil, ya que la competen-
cia con los productos importados es
muy desleal.

- ¿Cuáles son las ventajas y des-
ventajas de ser fabricante?

- Las ventajas son que los productos
se desarrollan y fabrican de acuerdo a
las necesidades de los argentinos, tra-
tando de incorporar los adelantos de los

productos importados y adaptarlos al usuario local. Entre las
desventajas está el costo de elaboración, que es más alto
que todo producto que entra al país importado.

- ¿Existe, desde el Estado, algún tipo de protección
o aliciente al fabricante argentino?

- Lamentablemente no. Tendría que haber una protección
para las industrias nacionales que utilizan mano de obra ar-
gentina, dando trabajo a muchas familias y empresas de dis-
tinta índole. Hay muchos productos importados que ingre-
san al país como repuesto, con aranceles casi nulos, hacien-
do muy difícil la competitividad con ellos.

- ¿Cuáles son los proyectos de la empresa a corto
plazo?

- Actualmente lanzamos al mercado las centrales Tecno
3200 y Tecno 8000, las cuales tienen un nuevo desarrollo
de teclado, fusibles electrónicos y una variada cantidad de
funciones que las hacen prácticas y confiables. También
presentamos una línea de sirenas piezoeléctricas con gabi-
nete antidesarme en chapa pintada y acero inoxidable. Para
fin de año vamos a lanzar una sirena piezoeléctrica de inte-
rior con gabinete plástico y un diseño moderno ideal para
interiores.

-¿Cuáles son las expectativas para el futuro?
- La empresa seguirá creyendo en el país, continuaremos

fabricando nuevos productos con la calidad y confiabilidad
de siempre, haciendo de Tecnoalarma una empresa 100%
nacional y pionera en la fabricación de componentes para
sistemas de seguridad.  
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Entrevista a Juan Hamparsomian, titular de Alastor S.A.

"Calidad plena es la satisfacción del cliente"

De instalar panales de alarma y luego del cambio de nombre, Alastor S.A. (ex Alartel) pasó a
desarrollar sus propios productos con una clara premisa: que cada producto presentado al

mercado faciliten la labor y cumplan con las necesidades de cada uno de sus clientes.

Juan Hamparsomian,
titular de Alastor S.A.

- ¿Cuáles fueron los orígenes de la empresa?
- Si bien desde fines de los ´80 hacíamos instalaciones, en

el año 1994, cuando la empresa Buenos Aires Security System
- ex Microtek-,  quien era proveedor nuestro, cerró sus opera-
ciones nos trasladó su base de clientes y a partir de allí co-
menzamos con la venta mayorista. Nuestra filosofía de trabajo
se basa en construir confianza basándonos en la cooperación
y el respeto mutuo para continuar creciendo conjuntamente.
Y pretendemos que esto se vea reflejado en cada uno de los
productos que diseñamos.

- ¿Fueron fabricantes desde sus inicios?
- Antes de emprender la venta mayorista ya fabricábamos

un panel a control remoto, que se destinaba únicamente a
nuestras instalaciones.

- ¿Cuál fue el primer producto que
lanzaron al mercado?

- El panel ECO 2001 a control remoto,
que a pesar de sus limitaciones fue un
buen producto para ese momento y aún
hoy algunos de nuestro clientes todavía
lo tienen instalado y funcionando.

- ¿Cuál fue la evolución del mismo y,
en consecuencia, de la empresa?

- Actualmente seguimos fabricando
paneles ECO, de los cuales tenemos dos
modelos en el mercado: el Basik y Basik
CR, que con respecto a su antecesor lo
único que tienen en común es el nombre, aunque comparten
la visión que se tuvo siempre por parte de nuestra empresa:
que nuestros productos faciliten el trabajo del instalador. Creo
que esa característica es como "una marca en el orillo" que
se distingue en nuestros diseños.

- ¿Sus productos únicamente se distribuyen en el país
o son exportados?

- Tenemos una cartera de clientes amplia, que abarca todas
las provincias del país y por el momento sólo exportamos al-
gunos productos a Uruguay.

- ¿Existe reconocimiento para los productos argenti-
nos en el exterior?

- Sí, porque algunos de los productos diseñados en el país
fueron copiados por empresas del exterior y si los copian es
porque reconocen que estos productos ofrecen algún valor.

- ¿Cómo se logra la calidad en la fabricación?
- Con procesos específicos, teniendo como meta un me-

joramiento continuo de estos procesos y aprendiendo de
los errores. No todas las empresas tienen la posibilidad de
contratar una consultora para ordenarse internamente, por
lo que las metas y el cumplimiento de las mismas se con-
vierten en una guía para superarse siempre en la calidad de
los productos.

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas de un producto
de fabricación nacional respecto de uno importado?

- En algunos casos el producto nacional es bastante más
confiable que su par importado. Y además la ventaja es,
fundamentalmente, la asistencia que puede recibir el clien-
te en la posventa por parte de la empresa prestadora de
servicio o el fabricante del equipo.

- Actualmente, ¿se justifica la inversión en tecnología
para mejora la calidad de los productos?

- Las inversiones siempre se justifican si tienen alguna
retribución. Y ahí esta la raíz del problema: hoy hacemos
inversiones en desarrollo pero son muy acotadas. Por otra
parte, calidad no solo se refiere al producto. La calidad bien
entendida es la plena satisfacción del cliente, algo que no-

sotros tratamos de lograr desde nues-
tros orígenes.

- ¿Cuáles son las ventajas y desven-
tajas de ser fabricante?

- La ventaja fundamental es el conoci-
miento y el dominio que uno tiene sobre
su propio producto, lo cual permite ade-
cuarlo a las necesidades del mercado. En
cuanto a las desventajas está el atraso
tecnológico, ya que quien importa com-
pra productos de última generación sin
perder tiempo ni dinero en desarrollarlo.

- ¿Cuál es el capital más valioso
de una empresa?

- Sin dudas el cliente es el activo más importante y quien no
lo entienda así está condenado al fracaso. Tenemos una im-
portante estructura montada para atender y capacitar a nues-
tros clientes como ellos se merecen. Y saben, además, que
nuestra intención es siempre ser dueños de la tecnología que
utilizamos, que desarrollamos y diseñamos productos en el
país para los argentinos. Saben también que todo lo que ellos
nos dan se reinvierte en el país. Es un circuito de alimentación
recíproca: nosotros ofrecemos calidad y atención, los clientes
confían en nuestros productos y por eso les devolvemos cada
vez mayor calidad y confiabilidad.

- ¿Cuáles son los proyectos de la empresa a corto plazo?
- En la actualidad tenemos varios proyectos: estamos desa-

rrollando un control remoto, un nuevo panel y, lo más próximo
a salir a la venta, un sensor de agua que viene en dos versio-
nes, una con salida relé para poder conectarlo a cualquier
panel y otra autónoma con batería de 9v.

-¿Cuáles son las expectativas para el futuro?
- Creemos que son muy buenas y así lo deseamos también.

Hacemos todo lo posible para que ese deseo y esa creencia
se hagan realidad. Nuestro mercado va a seguir creciendo y
estamos convencidos que se va a seguir tecnificando, lo cual
asegura rentabilidad futura al sector.  
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Entrevista a Jorge Domínguez, Director de Ventas para Latinoamérica de Bioscrypt

Tras una ausencia de cuatro años, la empresa canadiense Bioscrypt
busca recuperar el terreno perdido en nuestro país, ofreciendo tecnolo-
gía de avanzada en biometría de huella digital a través de Drams
technology, su distribuidor exclusivo en Argentina. El Director de Ven-
tas para América Latina, Jorge Domínguez, explica a RNDS® la estrate-
gia comercial para lograrlo y la actualidad de Bioscrypt en el mercado.

"No hay fronteras en la aplicación de la biometría"
- ¿Cuánto hace que comenzó a trabajar para Bioscrypt?
- Desde 2003 manejo el área de ventas para Latinoamérica

de Bioscrypt, abarcando desde México hasta el sur del conti-
nente, incluyendo Brasil. Anteriormente era distribuidor de la
firma en México y ellos, buscando una mayor cobertura en
Latinoamérica, me ofrecieron el trabajo.

- ¿Qué posición ocupa actualmente Bioscrypt en el
mercado de la seguridad?

- Bioscrypt es una empresa pública Canadiense con oficinas
corporativas en Toronto, además de puntos de ventas en Esta-
dos Unidos e Inglaterra, desde donde se cubren todos los mer-
cados de manera global incluyendo África y Medio Oriente. A
nivel mundial, Bioscrypt es una de las cinco primeras empresas
en el mercado biométrico. Y si bien la biometría tiene dos gran-
des ramas de aplicación, Control de accesos y tiempo y asis-
tencia y  el mercado policíaco, Bioscrypt está enfocado princi-
palmente en el primero, rubro en el que es una de las empresas
líderes del mercado gracias al tipo de algoritmo que utiliza,  ca-
lidad de sus productos y los servicios que ofrece.

- ¿Cuál es la actualidad del mercado biométrico?
- Con los problemas que en la actualidad existen en cuanto

a robo de identidad y fraudes cibernéticos, el uso de la  tecno-
logía biométrica ha aumentado  en todo el mundo considera-
blemente. El consumidor ya se dio cuenta que no es una tec-
nología de ciencia ficción sino que funciona muy bien y le ayu-

da protegiéndolo contra intentos de robo de información. Ade-
más, el precio de los equipos ha bajado considerablemente
mientras que la tecnología mejora día a día, lo cual hace que la
gente la incorpore a diferentes aplicaciones.

- De los mercados latinoamericanos, ¿cuál es el que
más creció y cuál el que tiene potencialmente mayores
posibilidades de desarrollo?

- Los mayores consumidores de tecnología biométrica del
continente son México y Brasil por el momento, en ese orden.
En Argentina, sorprendentemente luego de varias crisis la
demanda por la tecnología biométrica se está elevando consi-
derablemente. Vemos que año a año el consumo aquí se va
incrementando por lo que creo que el año que viene va a ser
un mercado muy interesante.

- ¿Es la primera incursión de Bioscrypt en Argentina?
- No, estuvimos hace cuatro años y nos retiramos de Argen-

tina por una cuestión de política interna de la compañía. Esta-
mos regresando de la mano de Drams Technology, que ha
hecho un esfuerzo notable en capacitación y stock de equi-
pos para darle un servicio de primer nivel a sus clientes.

- ¿Cuáles son las expectativas?
- Tenemos expectativas muy grandes en cuanto a ventas.

Creemos que aunque hay bastantes marcas locales, hay mer-
cado para todos. Tenemos una marca reconocida a nivel mun-
dial, la gente sabe quiénes somos, nos reconoce como pro-
veedores de tecnología de altísima calidad.

- ¿Siempre hay posibilidades de mejorar las aplica-
ciones de la biometría?

- Seguro. Actualmente, en Bioscrypt estamos trabajando
para mejorar varios parámetros, entre ellos:  velocidad de lec-
tura, disminución del índice de error, mayor capacidad de lec-
tura de huellas, nuevas aplicaciones. De hecho estamos por
lanzar -si bien ya está en el mercado a manera de prueba,
aunque su lanzamiento oficial será el próximo año- VeriSoft un
software para seguridad en redes basado en huella digital,
con él se hace la convergencia de la seguridad lógica y física
en una sola entidad. Esto significa que con un solo enrola-
miento y una sola huella digital, el usuario va a poder entrar
por la puerta principal del edificio, entrar a su computador y
tener acceso a sus aplicaciones en la red a través de su huella
digital. Con esto la empresa va a tener un control absoluto
sobre los usuarios de la red, evitando las costosas llamadas a
help desk por soporte para cambio de passwords, así como
las fugas de información, tan dañinas para cualquier empresa.

- ¿Cuándo comenzó a utilizarse la biometría en control
de accesos?

- Aproximadamente hace 10  años. En este tiempo, si bien el
principio aplicado es el mismo, lo que mejoró es la tecnología.
Los sensores han incrementado su calidad, el precio ha dismi-
nuido, y la resolución de la huella ha mejorado; en la actualidad
vienen con puerto USB por lo que la comunicación es más

rápida y sencilla. En fin, se lograron una serie de adelantos
que la hacen más confiable y amplían sus aplicaciones.

- ¿Qué características tiene Europa como mercado?
- El mercado europeo es muy parecido al latinoamericano

en cuanto a necesidades, no es como el americano, que es
un mercado masivo con una aplicación muy definida. El mer-
cado europeo esta más fragmentado y con necesidades dife-
rentes. Todo eso lo transforma en un mercado muy parecido al
latinoamericano.

- ¿Qué pasa en Asia?
- Es un mercado muy particular, tanto por el precio al que se

venden los productos como por las condiciones culturales. En
Japón, por ejemplo, no es bien vista la tecnología de huella digi-
tal por una cuestión educativa. En su reemplazo ellos utilizan
tecnología biométrica pero por lectura de patrón de venas.
Además, hay equipos a precios que realmente hacen muy di-
fícil competir con pretensiones serias de éxito.

- ¿Cuáles son los proyectos de Bioscrypt?
- A corto plazo, los focos de Bioscrypt están puesto en el

lanzamiento de VeriSoft para luego aplicar ese sistema conec-
tando la seguridad física con la seguridad lógica. Para ello
vamos a hacer una convergencia de ambos con el fin de que
con una sola huella y un solo enrolamiento, una persona pue-
da entrar o salir por la puerta de su oficina e ingresar o apagar
a su ordenador. Otro foco de atención apunta a ingresar la
tecnología de Bioscrypt en proyectos gubernamentales.  
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Entrevista a Julio Fumagalli, Presidente de CEMARA

La Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas (CEMARA) se
encuentra abocada a la concreción de un marco regulatorio ade-
cuado para la actividad. En ese sentido, ya fue establecida la norma
IRAM 4174 y se están definiendo dos más, todas tendientes a es-
tandarizar y regularizar el monitoreo de alarmas. Al respecto con-
versamos con Julio Fumagalli, actual Presidente de la entidad.

"Trabajamos en pos de un marco regulatorio adecuado"
- ¿Qué los impulsó al desarrollo de estándares y

normativas?
- Como sector, nos dimos al trabajo de autorregulación

ante la inexistencia de un marco adecuado. La Cámara tiene
como premisa promocionar volares profesionales y de desa-
rrollo de la actividad y ante la inexistencia de un marco
regulatorio adecuado, debimos autogestionarlo. Ese desa-
fío, desde que CEMARA comenzó a trabajar en el ámbito
del IRAM, donde la Cámara tiene una participación histórica
en el desarrollo de normativas o estándares para la actividad
del monitoreo de alarmas, se tradujo en recientemente esta-
blecida Norma IRAM 4174; en una norma para la instalación
de alarmas que está a punto de salir (Norma IRAM 4175) y la
referida al nivel de criticidad de los objetivos a cubrir y las
condiciones que deberían cumplirse para que estos estén,
de alguna forma, debidamente cubiertos (IRAM 4176).

- ¿Es complejo acceder a la homologación?
- La norma en sí es muy transparente y tanto el contratan-

te como al empresario pueden acceder a ella de manera
muy sencilla tramitándola en el IRAM. Lo que hemos hecho
los dirigentes de la Cámara conjuntamente con empresas
del interior -con las que tuvimos una reunión meses pasa-
dos en Córdoba-  fue acordar no poner como condición
excluyente el tener la norma para ser socio de CEMARA.

Sin embargo la Cámara va a seguir impulsando la homolo-
gación, cuya identificación es a través de un isologo y una
normativa para el tratamiento de la homologación. Busca-
mos darle a las empresas que cumplan el poder comunicar
institucionalmente ese atributo diferencial que es la homo-
logación de la Norma IRAM 4174.

- ¿Qué características tiene la norma 4174?
- No es una norma de gestión, como pueden serlo las ISO,

sino que es una norma de carácter exclusivamente técnico y
como norma técnica lo que establece son especificaciones.
El objetivo de esta homologación es brindar transparencia y
tranquilidad al cliente de que el servicio que se le está pres-
tando cumple con los requisitos mínimos que tiene que te-
ner un centro de monitoreo a distancia. Todos sabemos que
los servicios en sí, como intangibles, son percibidos al mo-
mento del consumo, en este caso ante un evento de alarma.
Entonces podría estar la gente engañada, como pasa en
muchos casos, pagando por un servicio ineficiente y a veces
inexistente, debido a que no cumple con las pautas mínimas
requeridas para que se puedan denominar como tal.

- Además de las normativas mencionadas, ¿hay algún
otro proyecto en el que estén trabajando?

- Sí. Desde la Cámara estamos abocados a temas como
el de las alarmas no deseadas.

Aparte del servicio que prestan las empresas a sus clien-
tes, el valor agregado a la sociedad es la filtración de las
falsas alarmas. Hoy, se están filtrando alrededor del 85%
de las falsas alarmas pero ese 15% restante son reporta-
das como reales, distrayendo así móviles de las fuerzas
públicas o ambulancias de lugares que sí podrían realmen-
te necesitarlos. Esto llevó a CEMARA a trabajar con De-
fensa del Consumidor para definir parámetros para la pres-
tación del servicio, que deben ser establecidas entre clien-
tes y proveedores.

- ¿Cuántos asociados tiene CEMARA  y cuántos de
ellos ya homologaron la nueva normativa?

- La Cámara cuenta en la actualidad con alrededor de 80
asociados, de las cuales 18 ya se encuentran homologadas
bajo la Norma IRAM 4174.

- ¿Cuál es el objetivo del establecimiento de estas u
otras normas?

- Queremos que existan normas como método para com-
batir la ilegalidad. Estamos en un negocio donde hay un altí-
simo nivel de ilegalidad. Tal vez estoy siendo conservador,
según los últimos datos recibidos, pero el 90% del sector es
ilegal, no cumplen de una u otra forma las normativas míni-
mas que tienen que cumplir. Entonces, la única forma de

combatir el empleo en negro, la facturación en negro y la
provisión de equipos de no siempre certificada procedencia,
es promoviendo la profesionalización del sector.

- ¿Qué otros pasos pueden darse en pos de esa
profesionalización?

- Hemos hecho trabajos desde el punto de vista de los
costos, elaborando un estudio de costos internos para orien-
tar a los empresarios sobre los rangos de valores en los
que se mueve la actividad. Es sólo un rango de valores
estimativo para evaluar su eficiencia como empresa, de nin-
guna manera se trata de una lista de precios. Por otro lado,
estamos haciendo uno de costo-empresa, es decir ya no
de la prestación propia del producto sino del conjunto de la
prestación. También tenemos ánimos, tal cual lo han hecho
cámaras como CAESI, de elaborar una estructura de cos-
tos que podamos presentar ante las autoridades para que
cuando éstas vayan a gravar la actividad sepan en realidad
de qué estamos hablando. Quien establece un precio vil,
es decir muy por debajo de esos costos, es porque hay
algo que no está haciendo como debiera.  

En nuestro próximo número publicaremos la Norma
IRAM 4174, con opiniones de las empresas certificadas,
detallando cuáles fueron los motivos que lo impulsaron a
certificar la norma y la importancia de obtener la misma.
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Certificación de normas ISO 9000:2000

Normas ISO, ventajas de la certificación
Las normas internacionales

son estándares creados como

herramientas de mejora en la

calidad de los procesos pro-

ductivos o de servicios, que

permiten una mejor competiti-

vidad en el mercado y mejo-

ran la imagen corporativa. Una

consultora de amplia trayecto-

ria explica los pasos y conve-

niencia de certificar ISO 9000

y empresarios del sector apor-

tan sus opiniones al respecto.

Lic. Vera Saniez
Consultora en sistemas de gestión
vera@vms.com.ar

egún quedó explicado en núme-
ros anteriores, las normas o es-
tándares internacionales fueron

fría nos puede llevar a cumplir estricta-
mente con lo que pide la norma pero
ser absolutamente impracticable para la
empresa. Entonces, los consultores nos
dedicamos a buscar la forma menos
burocrática de cumplir, ya que de lo
contrario el sistema se vuelve insoste-
nible en el tiempo.

- ¿Cómo se lleva adelante el tra-
bajo una vez elegido el consultor?

- Una vez elegido el profesional hay
un período de trabajo con el consultor
para lograr la adaptación de la empre-
sa y la búsqueda de las soluciones más
efectivas para cada caso, ya que si bien
la norma es igual para todos, la forma
de implementarla varía sustancialmen-
te, incluso entre consultores, ya que la
experiencia en el rubro de la empresa,
el conocimiento del mercado y las ex-
periencias de implementaciones ante-
riores puede ser que lleve al éxito o al
fracaso. Es fundamental comprender
que el sistema no sólo hay que certifi-
carlo sino fundamentalmente mantener-
lo y en esto es clave como lo diseñe el
consultor junto con la empresa.

- ¿Cual es la expectativa más co-
mún de los empresarios en cuanto
al tiempo de los procesos?

- Yo diría que el 70 % cree que van a
poder certificar en unos pocos meses,
ya que la mayoría desconoce el funcio-
namiento real de su empresa. Es bas-

Continúa en página 68

- ¿Qué motiva a una empresa a cer-
tificar ISO 9000?

- Generalmente hay dos motivos que
resumen otros. Uno de ellos es el im-
pacto que la empresa tiene frente a sus
clientes en particular y el mercado en
general, ya que obtener esta certifica-
ción implica un compromiso explícito
con la calidad. El otro ya es interno y
propio de la organización que busca
certificar, ya que mejora sus procesos,
los costos de no calidad o, para que se
entienda mejor, lo que cuesta,  en dine-
ro e imagen, hacer las cosas mal. La
empresa que implementa ISO 9000 se
organiza con una lógica propia, asegu-
rándose que el trabajo sea eficiente para
la organización de modo tal que el clien-
te quedará satisfecho, ya que se planifi-
ca la actividad y se establecen meca-
nismos de autocontrol que verifican la
factibilidad de cumplimiento que es, en
definitiva, lo que espera el cliente: que
la empresa le brinde el producto y/o
servicio tal cual se ha acordado.

- ¿Cuál es la función del consultor
en este proceso?

- La mayoría de las empresas contra-
tan consultores para poder alcanzar la
certificación, ya que si bien la norma en
sí no es difícil de entender hay que po-
der interpretar cómo lograr que un re-
quisito sea cumplido para poder obte-
ner el certificado. A la vez, un consultor
resulta beneficioso y práctico para la
empresa ya que, como en todo, la letra
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creados para que las empresas mejo-
ren su negocio y ganen en competitivi-
dad fortaleciendo su imagen ante sus
clientes y la sociedad en general.

En particular, con anterioridad, se
trató sobre las Normas ISO, las más
conocidas mundialmente tanto por las
empresas como por el público con-
sumidor.

Si bien, en esa oportunidad, se brin-
daron detalles acerca de qué son y
para qué sirven las ISO, interrogan-
tes como cuáles son los motivos que
pueden llevar a una empresa a querer
certificar esas normas, las expectati-
vas de los empresarios acerca de la
conveniencia de certificar y la función
del consultor en la etapa de certifica-
ción pueden requerir respuesta de
más de un interesado.

En esta nota, la titular de VMS Con-
sultora, la Lic. Vera Saniez, nos ex-
plica cada uno de esos detalles.

Para finalizar este informe, opinan di-
rectivos y empresarios cuyas firmas ya
certificaron o están en proceso de cer-
tificación ISO 9000, acerca de los mo-
tivos que los indujeron a encarar tal
procedimiento.
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tante común que preguntemos sobre
cuestiones básicas y la respuestas
sean: "Sí, lo hacemos", "Sí, lo tene-
mos", "Sí, lo controlamos" y después
nos damos cuenta que no es tan así,
que hay un conocimiento y una concien-
cia de lo que se debería hacer para tra-
bajar con cierta calidad, pero muchas
veces no se cumple en la realidad. A
medida que avanza el trabajo empiezan
a comprender que la organización que
ellos tienen en la cabeza y la real no
siempre están tan cerca como creían,
que hay mucho más para corregir y tra-
bajar de lo que pensaban y ya no les
importa cuantos meses les llevará la
certificación sino que la organización se
encamine hacia la dirección correcta.

- ¿Cuál es, a su juicio como con-
sultora, el mayor beneficio que ob-
tiene un empresario que certifica
normas ISO?

- Son muchos, pero después de casi
10 años de trabajo en diferentes empre-
sas, diría que a medida que el sistema
avanza los directivos, en definitiva quie-
nes toman la decisión de certificar, en-
tienden que un Sistema de Gestión de
Calidad no es un cuadrito colgado en la
recepción sino que es una herramienta
para la toma de decisiones. El empresa-
rio argentino (sobre todo el de Pymes)
no está muy familiarizado la medición de
procesos para saber cómo va el nego-
cio. En general tienen un conocimiento
ligado más a percepciones de la reali-
dad que a datos concretos y cuando uno
les muestra que con acciones simples
se pueden obtener datos reales, que les
permiten saber donde pierden plata,
donde deben invertir o como hacer para
no equivocar las decisiones, empiezan a
comprender el verdadero significado de
gerenciar la calidad.

- Si esto es así, ¿por qué no to-
das las empresas buscan certificar
normas?

- En principio porque no todos pue-
den y la razón no es generalmente eco-
nómica, si bien hay un costo real de
honorarios de consultores y de certifi-
cación, en algunos casos de inversio-
nes menores esto no es el mayor impe-
dimento. Hay empresarios que pueden
iniciar el proyecto pues tienen una or-
ganización pasible de ser ordenada bajo
parámetros de calidad y su visión le
permite encarar el proyecto. Otros  no
pueden lograrlo ya que su organización
está lejos de poder cumplir con los re-
quisitos y también hay estilos de geren-
ciamiento que no toleran cambios ni

que a partir de ese año y hasta 2005, el
número trepó a las 3500 firmas, lo que
pone de manifiesto las claras ventajas
competitivas que tiene para las empre-
sas  acceder a una certificación.

El número de empresas certificadas,
desde entonces, sigue en crecimiento
y es por ello que, para completar este
informe, RNDSº realizó un relevamien-
to entre directivos de empresas ya cer-
tificadas y aquellas en proceso de certi-
ficación, a través del cual se recogieron
las siguientes opiniones:

Carlos F. Reisz, Director Técnico
de Emerphone: "En nuestra actividad
la Certificación ISO crea un compro-
miso de calidad, controlada y verifica-
da por entes internacionales y nacio-
nales, que certifican que cumplimos
con los estándares de seguridad ne-
cesarios para brindar un servicio com-
petitivo, mejorando la confianza de
nuestros consumidores y ganando la
disposición del público hacia la selec-
ción de nuestros productos, por ofre-
cer mejores garantías."

Damián Menke, Director Comercial
de Cybermapa: "Cybermapa, empre-
sa de desarrollo de software GIS (So-
luciones de Información Geográfica),
comenzó la certificación de normas
ISO, en principio, para mejorar los pro-
cesos internos de la empresa, tanto en
la elaboración de productos como en
la prestación de servicios. También nos
lleva a certificar ISO 9000 nuestra es-
trategia comercial de exportación de so-
luciones. Al cliente le transmite más
tranquilidad al momento de decidir una
compra que el proveedor de otro país,
sea una empresa ya homologada por
normas internacionales. Esto habla de
una empresa seria, con cierta trayecto-
ria y compromiso en el mercado"

Fabián D´Antonio, Responsable
comercial de Centry: "Estamos en
proceso certificación de normas ISO.
También hemos decidido certificar
otras normativas de rubros específi-
cos, como la IRAM 3501 para el pro-
yecto, instalación, ingeniería y pues-
ta en marcha de Sistemas de Detec-
ción y Extinción de Incendios"

Graciela Casartelli, Gerente de
Marketing de Netpoint: "Hoy en día
las empresas deben servir de manera
constante a sus clientes. Deben ser
innovadoras y reaccionar rápidamente
ofreciendo productos y servicios de
excelencia, todo ello con el menor cos-

Viene de página 64
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- Para finalizar, ¿cuál sería el con-
sejo para el empresario que quiere
pero no se decide aún a comenzar
con el proceso de certificación?

- Primero que piense si realmente tie-
ne la decisión política de sostenerlo en
el tiempo, si no está seguro que espe-
re. Segundo, que se asesore adecua-
damente antes de elegir un consultor
ya que es parte importante del éxito
cómo sea implementado el sistema y en
esto el asesoramiento es fundamental.
Por último, que involucre a todo el per-
sonal en el proceso, ya que el trabajo
de toda su gente se va ver modificado,
en mayor o menor medida, y es difícil
lograrlo sin el apoyo del personal.

Opiniones
Según datos estadísticos brindados

por el Instituto Nacional de Tecnología
Industrial (INTI), antes del 2000 solo
473 empresas de todo el país habían
certificado normas ISO 9001 mientras

Para lograr la certificación, no
importa el tamaño de la em-

presa ni la cantidad de perso-
nas que trabajen en ella. Lo

fundamental es que todos los
actores estén involucrados en
el proceso y se logre la con-

cientización del personal para
poder modificar lo que sea
necesario hasta adaptarse a
los requisitos normativos.

sugerencias, aunque sean oportunida-
des de mejora. Es importante determi-
nar si es posible llegar a buen puerto,
ya que si el estilo de gerenciamiento y
tipo de organización no es permeable
es preferible que no intenten ser ISO
9000, ya que las posibilidades de fra-
caso son muchas. Tener un Sistema de
Gestión de Calidad no es para todos y
está bien que así sea, ya que si lo obtie-
ne cualquiera deja de ser meritorio para
quienes logran la distinción.

Continúa en página 72
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¿Su Empresa aún no certificó?
Especialistas en la Implementación de
Sistemas de Gestión de exigencia
nacional e Internacional.

Asesoramiento sin cargo

to posible. La calidad desempeña un
papel vital a la hora de conseguir este
objetivo. Las empresas solo seguirán
teniendo éxito si comprenden las ne-
cesidades de sus clientes, si se orga-
nizan adecuadamente y si aprovechan
las habilidades de todos los emplea-
dos para satisfacer estas necesidades.
Una de las formas de lograrlo es imple-
mentando un sistema de calidad total
basado en las normas ISO 9001:2000.
Estamos por certificar las normas ISO
9000, entre otros motivos para mejo-
rar las comunicaciones tanto internas
como externas, generar mayor confian-
za frente a inversores y disminuir el ries-
go empresario".

Héctor Sottosanto t itular de
N.V.S. S.A: "La empresa está en pro-
ceso de Certificación de las Normas
ISO 9000, que aspiramos a lograr en
el primer trimestre de 2007. Nuestra
intención es certificar la calidad de
nuestros productos y servicios con el
fin de estar a tono con las exigencias
actuales de los mercados, no sólo in-
terno sino también internacional"

Leonardo Aragone, de Controll
Automatization: "Nuestra empresa
ya comenzó con el proceso de nor-
malización, los motivos fueron ade-
cuarnos a la Norma ISO 9000 para
mejorar nuestra calidad con nuestros
clientes"

Liliana Isikawa, de Isikawa Elec-
trónica: "Tuvimos dos objetivos para
certificar ISO 9000: mejorar los pro-
cesos de organización para optimizar
resultados y, en segundo lugar, para
lograr una imagen atractiva ante otras
empresas, exigentes a la hora de se-
leccionar proveedores"

Modesto Miguez, Presidente de
Central De Monitoreo: "Para muchos
servicios o productos, la certificación
de Normas ISO no alcanza, tampoco
tienen sentido ni sustento si no hay
"normas base" las cuales se deben
cumplir primero para poder certificar
después. En nuestro país las normas
más adaptadas a nuestra realidad son
las Normas IRAM y lo que se puede

certificar ISO, es justamente el cum-
plimiento de normas IRAM. Por ejem-
plo la IRAM 4174, que estandariza los
requisitos mínimos para un centro de
control a distancia"

Manuel A. Toledo, de Key Sistemas
de Seguridad: "Nuestra empresa cer-
tificó ISO 9000 en los procesos de
diseño y desarrollo, producción, co-
mercialización y servicio posventa de
productos propios y comercialización
de productos diseñados y fabricados
por terceros. Lo hicimos por la propia
necesidad de organizarnos mejor y con
un sistema de gestión de la calidad
estandarizado a nivel mundial"

María B. Amado Cattáneo, Buil-
ding Consulting Group SA: "Esta-
mos trabajando para certificar ISO
9000. Los motivos se pueden consi-
derar desde dos aspectos: la fabrica-
ción de productos a nivel de compe-
tencia internacional y la atención de
nuestra cartera de clientes agregando
que las marcas que representamos ya
hace tiempo que están dentro de esos
estándares de fabricación y calidad"

Matías Peire,  de 3 Way Solutions:
"Certificamos ISO 9000 por motivos
de organización de la empresa. Noso-
tros comenzamos con nuestras ope-
raciones y al año empezamos el pro-
ceso preparatorio para la certificación.
Así creamos los procesos necesarios
desde la concepción de los mismos
en un formato ISO, por lo que nos re-
sultó mucho más sencillo y natural.
Percibimos los beneficios de organi-
zación y normalización de procesos y
los beneficios comerciales lógicos que
la certificación nos otorgó"

Pablo Bertucelli , titular de
RightKey: "RightKey eligió certificar
ISO 9000 todos sus procesos, desde
el diseño y desarrollo de productos,
pasando por la producción, hasta la co-
mercialización y el soporte técnico. De-
cidimos esto porque entendimos que
la calidad sostenible se logra unifican-
do los esfuerzos y los objetivos en toda
la empresa, no solamente en algunos
sectores. Hicimos este esfuerzo porque
entendemos que la certificación

ISO9000 es una buena forma de re-
flejar hacia el mercado nuestra dedica-
ción a la calidad y nuestra búsqueda
de la mejora constante, en todas las
áreas de la empresa. La obtención del
certificado nos ha ayudado en nues-
tros esfuerzos de exportación, siendo
una referencia que nuestros prospec-
tos y clientes reconocen y valoran"

Pablo Cañibano, Gerente de Cali-
dad de Movatec SA: "Movatec inició
su proceso de certificación en el año
2002. La certificación en su origen
busco la capacitación del personal,
permitiendo el ahorro de costos de tiem-
po, esfuerzo y materiales. Fue un pro-
ceso de aprendizaje e implementación
que llevaron a mejoras sustentables y
continuas, referenciando a Movatec en
el marco internacional como la primera
empresa distribuidora en certificar sus
procesos en Argentina"

Patricio Ramallo, Representante
de Electronics Line 3000 Ltd:
"Electronics Line ha homologado las
normas ISO9002 desde el año 1995,
debido a que la exigencia de aproba-
ción de normativas es condición sine-
qua-non para desarrollar las ventas en
todo el mundo. Como otras empresas
con comercialización internacional, EL
3000 Ltd. tiene presencia en el mer-
cado mundial y esto genera la necesi-
dad de cumplir con normativas de ex-
celencia y calidad tanto de fabricación
como de servicio"

Sergio Esterkin, Ingesys: "A me-
diados de 2004 nos hicimos cargo de
la fabricación de los productos de con-
trol de accesos de Conindus SRL, los
cual creó la necesidad de reconvertir
los procesos de Ingesys. Para orde-
nar esos cambios decidimos trabajar
en la implementación de todos nues-
tros procesos productivos bajo normas
ISO 9001-2000, proceso que finalizó
con éxito en diciembre de 2005"

Sergio Pattacini, Socio Gerente
de ELCA SRL: "Estamos trabajado en
la certificación con dos metas: ofre-
cerle al cliente un estándar de calidad
en el trabajo realizado y lograr un or-
denamiento de la compañía"  

Viene de página 68
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Obra de la firma Tektronik en Piedra del Aguila

Solución en prevención de incendios en represa
En esta oportunidad detallaremos el

proyecto y la instalación de un sistema
llevada a cabo por la empresa Tektronik
en la Represa hidroeléctrica Piedra del
Aguila, ubicada en la provincia de
Neuquén. La solución brindada por la fir-
ma incluyó la instalación de una central
Bosch (y sus periféricos) con capacidad
de integrar intrusión, incendio y control
de accesos.

El principal motivo por el que se de-
cidió el reemplazo del sistema anterior-
mente instalado en la represa fue que
éste presentaba fallas recurrentes en la
electrónica, lo que se traducía en fal-
sas alarmas de incendio que, teniendo
en cuenta las dimensiones del lugar,
ocasionaba múltiples trastornos al per-
sonal de seguridad.

Por este motivo, los responsables de
Piedra del Aguila decidieron reemplazar
la central en el menor lapso de tiempo
posible por un sistema que reuniera, ade-
más de determinadas características de
prestación, seguridad y confiabilidad en
su funcionamiento.

Más allá de la aplicación en sí misma y
los objetivos a cumplir con el sistema, se planteaba un desa-
fío: había que instalar una central capaz de manejar 220 zo-
nas de 2 hilos -preexistentes- con alrededor de 900 detecto-
res de humo y 60 sirenas sin la posibilidad de modificar la
instalación ya existente debido al costo -económico y en tiem-
po- de semejante obra.

Solución
Para resolver el caso planteado, luego de estudiar detenida-

mente las funciones y capacidades de los productos disponi-
bles en el mercado se pensó en colocar una central D9412G(1)

de Bosch, con capacidad para 246 puntos de control.
La idea fue convertir cada zona de 2 hilos existente en un

punto de incendio diferenciado dentro de la central, para lo
cual se utilizaron las placas D125B(2) y los módulos
direccionadores D9127U(3) de Bosch. Asimismo, se reem-
plazaron la totalidad de las sirenas anteriores por el modelo
MT-12/24R(4) de bajo consumo eléctrico supervisadas por
el módulo D192C(5).

Todos los equipos mencionados fueron ubicados en un
rack para su correcto cableado y alimentación.

Para la visualización de alarmas en la sala de control cen-
tral, en tanto, se utilizó el panel LCD D1260(6), en el que
etiquetaron las zonas de control. Finalmente, ya en a etapa
final del proyecto, se programó todo el sistema a través del soft-
ware RPS(7), también provisto por Bosch.

Productos utilizados en la obra
(1) D9412G Esta central de alarmas tie-

ne la capacidad de monitorear zonas de
alarma contra intrusión e incendio, a la vez
que opera sobre los comandos de usua-
rio (lectoras de acceso, cerraduras de
puerta) y sobre otras salidas. Incluye un
comunicador digital que reporta los even-
tos a los destinos seleccionados a través
de cuatro grupos de ruteo programables.

(2) D125B Este módulo convierte 2 la-
zos de 1000 Ohms en 2 lazos de detec-
ción alimentados. Es compatible con dis-
positivos de detección de 12 volts o dis-
positivos de 24 volts de 2 hilos cuando
se utiliza una fuente de alimentación auxi-
liar de 24 volts.

(3) D9127U Módulo Popit de bajo con-
sumo de corriente y sin antidesarme. Este
módulo provee una dirección en los pane-
les SerieG a través de un bus multiplexado.
El popit representa el punto/zona dentro
de un sistema SerieG.

(4) MT-12/24-R Dispositivos electróni-
cos multi-tono Wheelock que proveen
ocho grupos de tres salidas de distintos
sonidos (con un orden de prioridad ya es-

tablecido) desde terminales de entrada separadas y electróni-
camente aisladas. La activación de la Prioridad 1 anula a los
otros comandos.

(5) D192C Supervisor de dispositivos de notificación.
(6) LCD D1260 Cada modelo de teclado de la serie D1260 es

un dispositivo compatible con SDI bus que opera con los pane-
les de la Serie G de Bosch. Cada modelo tiene teclado ilumina-
do, un display de cristal líquido de 4 líneas luminosas de 20
caracteres LCD y un sounder que emite 8 tonos de aviso.

(7) Software RPS El Software de Programación Remota es
un programa utilitario de manejo de cuentas y programación
del panel para el sistema operativo Microsoft® Windows®. Está
diseñado para modificar y programar en forma remota o local
centrales de alarmas específicas.

Conclusiones
El sistema instalado resolvió las necesidades del usuario, re-

duciendo además la inversión en más de 40 % con respecto a
otras alternativas. Y dejó, para el futuro, la posibilidad de agre-
gar control de accesos en otras ocho aberturas de ingreso y el
control de intrusión en los puntos de control restantes. 

Para mayor información:
Tektronik Sistemas de Seguridad
Alvarado 658 (B8000CJN) Bahía Blanca, Buenos Aires
Tel.: (0291) 451-2640 e.mail: info@tektronikseguridad.com.ar

LO INVITAMOS A PARTICIPAR! Desde su experiencia en la instalación de sistemas de seguridad, lo invitamos
a compartir sus CASOS DE EXITO con nuestros lectores, describiendo técnicamente los aspectos más
importantes de su proyecto. Envíe los textos e imágenes vía email a: editorial@rnds.com.ar Publicaremos los
mismos en sucesivas ediciones.

Una central con capacidad de

integrar distintos sistemas de

seguridad fue la respuesta a las

recurrentes fallas en el anterior

sistema del complejo. Adaptan-

do la instalación existente a los

nuevos equipamientos, ade-

más, se logró una importante re-

ducción en el costo de la obra

sin merma en la calidad.
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Un casino argentino con los estándares de seguridad de Las Vegas

Megasistema de CCTV en un casino     Por Esteban Gómez Fernández*

Los casinos son uno de los negocios
que más dinero líquido o circulante mue-
ven dentro de todo el espectro financiero
de un país. Es quizás esta particularidad,
más allá que dentro de sus instalaciones
se congreguen personas con importantes
cantidades de dinero y dispuestas a gas-
tarlo, la que hace de estos lugares un ver-
dadero botín para ladrones y estafadores.

No son pocos los intentos de fraude en
los casinos del mundo. Sólo por citar un
ejemplo, vale recordar una familia de es-
pañoles que a mediados de los años '80
"derrotaron" a la ruleta en no pocos esta-
blecimientos de Europa y Las Vegas. En
América Latina se han presentado también
algunos intentos de fraude, como el que
se produjo con la empresa Multicasinos
en Panamá y por el cual se dictó senten-
cia hace unos días condenándose a 27
meses de prisión a los culpables.

Dado el alto riesgo de robo y estafa de
los clientes, los casinos deben preparar-
se para enfrentar los intentos de fraude con
sus propios recursos. Previendo lo ante-
rior y ajustándose a las reglas de seguri-
dad de la Comisión de Juego de Nevada
(estado donde se encuentra Las Vegas,
en Estados Unidos) y la Junta Estatal para
el Control del Juego, la empresa Casino
Magic implementó un notable sistema de
seguridad en la sucursal de Neuquén, Ar-
gentina. A grandes rasgos, el proyecto cuenta con alrededor de
200 cámaras fijas y 40 domos, todos de alta resolución.

Antes de describir y detallar el proyecto de seguridad instala-
do en este casino, es importante analizar previamente la normati-
va de seguridad bajo la cual se concretó esta instalación, acla-
rando antes que los directivos del establecimiento tomaron esta
determinación más como un emprendimiento corporativo que
como una obligación impuesta por la ley nacional.

Entre las regulaciones más importantes que se respetaron se
encuentra la ubicación del cuarto de seguridad, el cual no debe
ser accesible para visitantes y empleados del casino. También se
refiere a la capacidad de control que dicho cuarto tiene sobre
todos los equipos instalados. Las cámaras utilizadas para moni-
torear actividades de juego deben estar protegidas por un vidrio
translúcido que oculte de alguna manera la ubicación de la uni-
dad. La normatividad plantea también recomendaciones relacio-
nadas con el mantenimiento y las segmenta, además, según el
tipo de juego o espacio: tragamonedas, juegos de mesa, juegos
de carta, bóvedas, salas de recuento de dinero, oficinas de se-
guridad y grabaciones.

Furor por el juego
El Casino Magic, empresa de capitales norteamericanos, fun-

ciona las 24 horas y está ubicado a 5 minutos de la ciudad.

En cuanto a las dimensiones del lugar,
sus directivos pretendieron crear un es-
pacio único, que combinara el ambiente
apostador y jugador de Las Vegas con el
sabor y calor sudamericano y lo lograron.

El casino tiene una superficie de casi
80.000 m2 mientras que la superficie cu-
bierta alcanza los 8.960 m2. Tiene capaci-
dad para alojar 3000 personas de mane-
ra simultánea y un estacionamiento con ca-
pacidad para 1300 automóviles, los cua-
les se distribuyen en una superficie de
62.407 m2. Es importante referir que se
plantea a futuro construir un hotel que al-
canzaría una superficie de 8.176 m2.

En cuanto a las posibilidades de entre-
tenimiento que ofrece el Casino, los visi-
tantes tienen a disposición 60 máquinas
tragamonedas VIP, 640 tragamonedas ge-
nerales, 24 mesas de ruleta, dos mesas
de ruleta electrónica, ocho mesas de
blackjack, cuatro mesas de punto y ban-
ca, tres mesas para póker tipo Caribbean
Draw y una del tipo Caribbean Stud, ade-
más de una mesa de dados.

CCTV para multitudes
Si bien el casino puede albergar 3 mil

personas de manera simultánea, cada fin
de semana se registran la entrada de has-
ta 4500 visitantes. Tal cantidad de gente y
los espacios descriptos anteriormente lle-

varon a pensar que se necesitaba un sistema bastante robusto
de captura y grabación en video. El proyecto incluyó diseño, pro-
visión de equipamiento e instalación del sistema de CCTV, nece-
sidades que implicaron el desarrollo de una sala de control que
pudiera monitorear todo lo que ocurría en el casino en tiempo
real. Es importante hacer notar que los viejos equipos de seguri-
dad estaban en otra sala de control.

El propósito del sistema, además de grabar todo, es monito-
rear tanto a las personas como a las instalaciones. Con la graba-
ción de las áreas de juego se busca controlar todas las acciones
desarrolladas en las mesas para poder, en un momento dado,
resolver discrepancias. Dada la necesidad del casino se reque-
rían equipos que permitieran una excelente resolución de imagen
a grandes distancias. Es necesario tener en cuenta que las dis-
tancias interiores oscilan entre 130 y 190 metros mientras que
las cámaras exteriores llegan hasta los 280 metros.

Estética y protección
Según explicó el Director comercial de la firma encargada del

proyecto, "existía un desafío muy grande a la hora de hacer la
instalación: cumplir con los parámetros corporativos sin dañar la
estética del lugar". Esta fue una de las razones por las que se
escogió la tecnología de transmisión basada en UTP, pues se

LO INVITAMOS A PARTICIPAR! Desde su experiencia en la instalación de sistemas de seguridad, lo invitamos
a compartir sus CASOS DE EXITO con nuestros lectores, describiendo técnicamente los aspectos más
importantes de su proyecto. Envíe los textos e imágenes vía email a: editorial@rnds.com.ar Publicaremos los
mismos en sucesivas ediciones.

¿Qué delincuente no sueña

con robar un casino?. Tenien-

do en cuenta que son una de

las instalaciones que más se si-

túan en los ojos de los ladro-

nes, un casino en Argentina im-

plementó un programa de con-

trol y monitoreo total mediante

un sistema de CCTV que gra-

ba en tiempo real todo lo que

pasa en las mesas y en los ex-

teriores de la edificación.

Continúa en página 84
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podían utilizar ductos de menor
grosor ya que el ancho de este
cable es menor al del coaxial.
Adicionalmente, dicha modali-
dad, es bastante eficiente a
grandes distancias y deja el ca-
mino abierto para una posible
actualización a IP. Todo esto
facilitó que se tomara la deci-
sión de unificar todo el cablea-
do a par trenzado sin blindaje (Unshielded Twisted Pair -UTP).

Vale la pena tener en cuenta que, para los expertos, el envío
de 100 señales de video mediante coaxial necesitaría un con-
ducto 50 veces mayor que su equivalente en UTP.

Ahora, si la intención era poder migrar en un futuro a la moda-
lidad IP ¿por qué no se utilizó dicha tecnología desde el princi-
pio? La razón es que este casino fue levantado con capitales
americanos, por lo que los propietarios querían implementar un
sistema con eficiencia probada. Los casinos de Las Vegas que
han utilizado la modalidad UTP/Baluns han expresado su satis-
facción con la efectividad de las aplicaciones.

Para comenzar el proyecto, el integrador instaló una matriz
CM9760 de Pelco, la cual permitió la vinculación de 40 domos
Spectra III SE y 200 cámaras de video de referencia camclosure
ICS090. Tanto las cámaras como los equipos de almacenamien-
to utilizados son de la misma marca de la matriz central. Asimis-
mo, todas estas cámaras fueron conectadas a las DVR mediante
el cableado mencionado anteriormente. Técnicamente puede de-
cirse que las unidades de captura tienen rango variable y sus
lentes son varifocales autoiris.

La compañía integradora explicó también que si se llegara a
presentar alguna falla con la matriz central existe otra de respal-
do para que el sistema siga funcionando normalmente. El búnker
cuenta con dos áreas de monitoreo y una de supervisión.

En cuanto a las unidades de grabación, fueron utilizadas las
DX8000 de 1000 Gb cada una, con lo que se tienen en la actua-
lidad 17Tb de almacenamiento total. Como se comentó anterior-
mente, estos equipos no están destinados exclusivamente a la

grabación, pues ofrecen posi-
bilidades de gestión de video
digital. Según dice la firma, la
integración de las DVR a la
matriz posibilita que se le pue-
dan programar búsquedas de
eventos y programar alarmas
sonoras o de video ante cual-
quier incidente; así mismo pue-
den fijarse rutinas y secuencias

jerarquizadas en el paneo de cámaras y domos.
En la central de monitoreo hay cerca de 12 monitores del tipo

PMC14A y PMC21. Adicionalmente, se instalaron dos monito-
res más, los cuales se dedican al control de las grabaciones.

Para solventar el tema de la arquitectura, el integrador traba-
jó de la mano del usuario final y el estudio de arquitectura que
tenía a cargo el proyecto, lo cual garantizó que no se presenta-
ran inconvenientes posteriores o retos técnicos a la hora de la
implementación.

Conversión y transmisión inalterable
En un proyecto de CCTV que no implica la utilización de cable

coaxial, la capacidad de conversión y transmisión sobre UTP de
los equipos utilizados es un factor determinante, pues el perso-
nal de seguridad requiere observar, con nitidez, lo que está pa-
sando afuera, donde están las cámaras; la claridad de imagen es

prácticamente imposible cuando están presentes elementos como
ruido, interferencias o picos de tensión.

Los elementos descritos anteriormente y que afectan la cali-
dad del video son controlados mediante los equipos transmiso-
res y receptores, los cuales convierten las señales no balancea-
das de 75 ohms a 100 ohms.

Es necesario aclarar que las señales de video tienen dos gran-
des componentes que afectan su calidad: la luminancia (brillo) y
la crominancia (reproducción de colores). A distancias cortas
estos elementos son controlados por la misma fuerza de la señal,
pero si se planea incrementar longitudes es necesario introducir
elementos que balanceen las señales con el objetivo de garanti-
zar en el envío de la información desde las cámaras hasta las
unidades de grabación.

En el proyecto se utilizaron diversos tipos de unidades de trans-
misión y recepción. Las cámaras camclosure, según el integra-
dor, ya traían un transceptor NV-208 A-M de fábrica, el cual es
una evolución sobre el equipo NV-213A, de la misma empresa.
Este equipo permite el envío en tiempo real de señales de CCTV
a distancias hasta 225 metros
cuando se combina con un
equipo pasivo o hasta un kiló-
metro cuando al otro lado hay
una unidad activa.

Para cada domo se utilizaron
los populares transceptores pa-
sivos NV-214T-M, los cuales
están diseñados para trabajar
con cámaras fijas, PTZ o
domos. Además de que la utilización de este tipo de soluciones
ayuda a ahorrar costos, sus características hacen que en combi-
nación con cualquier receptor activo se puedan enviar imágenes
de alta calidad sobre UTP en distancias de hasta un kilómetro,
con los conocidos beneficios de inmunidad a interferencias, ais-
lamiento a tierra y protección contra los picos de tensión.

Además de estos transceptores, también se instalaron 9 hubs
multireceptores, dos unidades de la referencia NV-1613-J y 7 uni-
dades NV-3213J. Estos equipos son multitransceptores pasivos
de 16 y 32 entradas y salidas que permiten la transmisión de vídeo
en tiempo real, color o monocromo, a través de cable UTP. Tam-
bién sostienen cualquier tipo de señales de bandas (compuestas).

Más allá de las características de los productos menciona-
dos, lo importante fue exponer los resultados exitosos de su
implementación. La utilización de esta tecnología hizo que se
obtuvieran señales de calidad, inalterables, sin caída y sin rui-
do, no hubo fallas en ninguno de los módulos y además la cali-
dad de video se mantuvo excelente a pesar de las distancias de
instalación implementadas.

La utilización de dicha tecnología permitió reducir los costos
en un 20%, pero también dejó grandes enseñanzas. Esta instala-
ción permitió desmitificar el uso del cableado UTP; si la aplica-
ción no trabaja bien en esta topología de cableado no es un
problema del cable sino de los módulos utilizados que no son los
adecuados para una instalación de alta seguridad, estándares
que son respetados por la marca escogida.  

Para mayor información:
Xiden SACI
Olleros 3923, C1427EEI, Buenos Aires, Argentina
Tel.: (011) 5520-8770  e.mail: info@xiden.com.ar

*Esteban Gómez Fernández es periodista de la firma InterComm, la
cual presta servicios de relaciones públicas y producción de material
especializado para diversas industrias. Puede ser contactado en el
correo lets_comm@yahoo.com

Un casino Argentino con los estándares de seguridad de Las Vegas
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Monitoreo IP
De los '90 a la actualidad
las comunicaciones evolu-
cionaron de manera nota-
ble e internet, sin dudas,
fue el gran paso en esa evo-
lución. Hoy, la red permite
un sinfín de posibilidades,
entre ellas el monitoreo de
alarmas. Es importante, en-
tonces, lograr una diferen-
ciación adecuada de estos
sistemas y equipos, para
debatir cada uno en forma
detallada y minuciosa.

nuevo paradigma de comunicación
provocó un cambio en la forma de in-
terpretar estos enlaces, olvidando la
conexión virtual de audio entre origen
y destino pasando a utilizar paquetes
digitales de información que se rutean
a través de una red global compartida
como Internet. Surge así la modalidad
de monitoreo por TCP-IP como homó-
nimo genérico para la comunicación
de alarmas por redes digitales de pa-
quetes. Por su parte, TCP-IP es un
protocolo multicapa de comunicación
masivo en la Internet actual aunque no
es el único: en la red también convi-
ven protocolos como UDP, Token Ring
y HLDC.

Posibilidades
Ya sabemos que se van a transmitir

paquetes de alarma por una red y es-
tos paquetes llegarán a la estación de
monitoreo sin que debamos preocu-
parnos cómo. A lo que si debemos
estar atentos y no debemos descui-
dar son factores como la demora, cos-
to por uso y costo por equipos.

Analicemos este caso: El sitio pro-
tegido tiene un panel de alarma co-
municado por vía telefónica. Con este
sistema se estilan usar chequeos pe-
riódicos en frecuencias de 1 a 4 por
día, para mantener bajo consumo de
pulsos telefónicos y de ocupación de
línea. El cliente requiere un control
más frecuente para lograr mayor se-
guridad antisabotaje. Si ese cliente

dispone de conexión a Internet de 24
hs, se puede interfasear su panel de
alarma con Internet y lograr chequeos
minuto a minuto, dándole más seguri-
dad y reabsorviendo el costo de pul-
sos por llamadas telefónicas dentro
del abono de Internet.

Además, en este esquema, se aban-
donan los costos de llamadas telefóni-
cas de larga distancia pasando a una
tarifa plana por servicio consumido.
Tomada la decisión de comunicar al
cliente vía Internet, los caminos son:

1) Cambiar el panel de alarma del
cliente por uno con salida a Internet o
colocar una interfase de Internet al pa-
nel actual.

2) Verificar que el cliente disponga
de un acceso a su Router (Módem ru-
teador de Internet) mediante el cual el
servicio del sitio se comparte entre PC,
DVR, alarma y otros.

3) Verificar que ese Router sí contie-
ne un Firewall disponga que los ports
de Internet que la alarma usa estén
abiertos para el modo requerido (TCP,
UDP o ambos).

4) Verificar la alimentación ininte-
rrumpida del router y de todo equi-
po, evitando que el servicio de Inter-
net no caiga por fallas de suministro
eléctrico.

5) Programar el software en la es-
tación central y activar la cuenta de
recepción.

urante muchos años hemos
aceptado el vinculo telefónico
analógico como la forma más

Virginia D'Errico
SoftGuard Tech de Argentina
vderrico@protek.com.ar

Continúa en página 92

D
sencilla y plural de monitorear alarmas
a distancia. Hacia fines de los '90, esta
forma de comunicación de alarmas al-
canzó el 95 % del mercado de moni-
toreo como vínculo primario, quedan-
do el 5 % restante conformado por el
monitoreo radial VHF o UHF y el mo-
nitoreo por telefonía celular.

Estos sistemas alternativos, radio y ce-
lular, fueron utilizados en general como
vínculos de respaldo (backup) por su
mayor seguridad en la comunicación
pero presentaban un inconveniente: eran
más costosos al minuto de usarlos.

La comunicación en sí misma se de-
sarrolló bajo la topología de la conmu-
tación de circuitos, uniendo origen y
destino de la llamada (en este caso pa-
nel de alarma y receptor de monito-
reo) en una comunicación de audio bi-
direccional o punto a punto. Sobre ese
canal de audio se trafican los pulsos
(3+1, 4+2 u otros), los tonos multifre-
cuentes (DTMF) típicos del Contact ID
o las tramas de módem FSK típicas de
los formatos SIA, MODEM y otros.

La conmutación de paquetes
A partir del 2004, internet como un
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Escenarios
Para la implementación del monito-

reo IP se presentan dos escenarios
posibles:

• Escenario favorable:
a) El monitoreo TCP-IP es sin duda

en el que mejor se aprovechan los cos-
tos porque el costo de Internet ya se
pagaba habitualmente en el sitio pro-
tegido y el uso del mismo por la alarma
no devenga nuevos consumos.

b) No hay costos de larga distancia
sino tarifas planas.

c) La integración de imagen y audio
es sencilla y se puede mejorar el servi-
cio prestado muy simplemente.

d) Se chequea periódicamente el sis-
tema minuto a minuto.

e) Si se utilizó un panel de alarma con
interfase IP integrada se podrá hacer
up y downloading al panel por la red
Internet obviando el acceso telefónico.

• Escenario desfavorable
a) Muchos sitios protegidos reciben

Internet por las líneas telefónicas
(ADSL). El corte de la línea telefónica
por tentativa de robo deja inactivo el
enlace Internet. Esto, si ocurriera tal
cual se ha descrito generará una avi-
so de falla de supervisión de enlace

El encabezado define quien recibe
y quien envía ese paquete. Con ese
único dato, la red Internet aporta la in-
teligencia de ruteo para que esos pa-
quetes arriben a destino y solo en mi-
lisegundos.

Así como en la red telefónica mun-
dial cada persona o empresa tiene un
numero telefónico fijo, al que siempre
sabemos que podemos llamarle, en la
red Internet cada sitio debe tener una
dirección IP fija a la cual contactar
para comunicarse.

Actualmente se utiliza el direcciona-
miento IP versión 4, que define a una
IP como 4 números (segmentos) se-
parados por puntos, nnn.nnn.nnn.nnn,
en la que cada segmento vale entre 1
y 255.

Nos conectamos a Internet a través
de prestadores del servicio (Internet
Service Provider, ISP en inglés), los
cuales son habitualmente las mismas
empresas telefónicas. Ellos se conec-
tan a Internet por enlaces troncales y
por ser proveedores del servicio dis-
ponen de tramas de segmentos IP.

Al conectarnos a Internet por estos
prestadores, ellos nos asignan una o
más direcciones IP para  ingresar a la
red y comunicarnos.

ma hacia esa IP destino. Si, en cam-
bio, la IP es dinámica y cambia cons-
tantemente no existirá tal posibilidad.

El porque de las IP dinámicas en-
cuentra su explicación en que, en el
caso del ejemplo, el prestador puede
tener mas de 255 usuarios para ese
rango de 255 IP, siempre y cuando
los 255 no intenten conectarse al mis-
mo tiempo. Los criterios estadísticos
así lo confirman y por ende este pres-
tador vende servicio a más clientes
que lo que su capacidad técnica di-
recta simultánea le permite.

Apuntamiento
El direccionamiento, o sea la capa-

cidad de Internet de dirigir paquetes a
su destino, puede ser expresado de
dos maneras:

1) Por Protocolo de Internet (IP) a
una dirección nnn.nnn.nnn.nnn

2) Por URL a destinos xxxxxxxxxx.xxx
En este ultimo caso, las direcciones URL
siempre apuntan a una dirección IP.

Si el usuario dispone de una IP Fija,
puede contratar un nombre de domi-
nio URL con empresas u organismos
de gestión de dominios y apuntarlos
a esa IP.

Ej.: cnn.com apunta a 64.236.24.12

Viene de página 88
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Es importante discernir entre requerimiento de Internet banda ancha y

de Internet 24 horas. Suele manejarse el término banda ancha como

un sinónimo de ambas funcionalidades, pero sepa que el monitoreo de

señales solo requiere Internet 24 hs. El ancho de banda no es crítico.

en la estación de monitoreo al minuto
de producirse permitiendo la reacción
preventiva.

b) Internet de banda ancha no está
aun disponible en muchos lugares.

c) Las interfases de monitoreo IP
son, actualmente costosas.

Hasta aquí realizamos una recorrida
por los sistemas de monitoreo IP, espe-
cificando inicialmente los de monitoreo
IP por red fija. Es momento, entonces,
de ahondar en el conocimiento de cómo
funcionan y en base a ello perfilar el fu-
turo inmediato de aplicación de estos
sistemas en nuestro negocio.

Dirección IP y direccionamiento
En una red digital de paquetes, los

datos viajan de un origen a un destino
dentro de un formato encapsulado lla-
mado Data packet, para nosotros :
"paquete". Estos suelen tener básica-
mente tres bloques: encabezado, da-
tos y cierre.

Esa dirección IP, por su parte, pue-
de ser fija (estática) o variable (dinámi-
ca), dependiendo del servicio contra-
tado a ese prestador.

Vale aclarar que para usos de segu-
ridad a distancia, la IP de recepción
de alarma o eventos debe ser del tipo
fija o estática.

Imagine por un minuto como podría
funcionar su sistema de monitoreo tele-
fónico si a diario la empresa prestadora
del servicio les cambiara el numero.

IP Fija e IP Dinámica
Pongamos un ejemplo: un presta-

dor de Internet "X" de México dispo-
ne del segmento 205.57.128.nnn para
sus clientes. Eso significa que al co-
nectarnos a Internet a través de él,
nuestro sistema recibirá una IP entre
200.57.128.001 y 200.57.128.255.

Si contratamos a este prestador que
nos de una IP fija, la misma no cambia-
rá nunca y podremos con total tranqui-
lidad direccionar los paneles de alar-

DNS Dinámico
Cuando no se dispone de IP Fija en

la estación central de alarmas, lo más
aconsejable sería no brindar servicios
de seguridad por Internet. Pero en el
caso de hacerlo, hay que tener en
cuenta algunos factores:

Existen empresas de Internet que brin-
dan servicio de DNS Dinámico, como
por ejemplo http://www.dyndns.com

En estos sitios puede registrar domi-
nios como ser miempresa.dyndns.org y
este servicio (básico) suele ser sin costo.

En su estación central de alarmas se
conectará a Internet a través de su pro-
veedor actual, quien le entregará una
IP dinámica (cambia periódicamente).

El ruteador (router) debe disponer ca-
pacidad de DNS dinámico. Si la tiene,
él mismo se encargará de notificar cada
"n" minutos a DynDNS sobre la direc-
ción IP actualizada, de forma que todos
los paquetes que lleguen a DynDNS a
través de miempresa.dyndns.org, serán
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ruteados a su estación central de alar-
mas en su IP dinámica actual.

Este sistema en teoría es simple y
efectivo, pero en la práctica presenta
los siguientes problemas:

• Los servidores DNS dinámicos pue-
den caerse a menudo y si los usamos
gratis (Free) no hay reclamo.

• Incluso pagando servicio pueden
caerse y en esa ocasión no recibire-
mos alarmas del 100% de nuestros
clientes.

• Los apuntamientos por DNS diná-
micos insumen más tiempo en el envío
de paquetes.

• Los servidores DNS dinámico tie-
nen delays (demoras) en actualizar
las IP reales de los clientes conecta-
dos, que pueden llegar a minutos (>
5) y esto nos deja incomunicados por
ese plazo.

En conclusión, vender seguridad
no admite este margen de dudas.

Captura de eventos
Las funciones de un comunicador

telefónico de eventos están integra-
das en su totalidad en los paneles de
alarma actuales. El microprocesador
del panel, entre sus rutinas de traba-
jo, verifica las entradas de sensores,

• Por conexiones físicas a entra-
das de la interfaz

Este método utiliza la técnica de co-
nexión directa por cables entre el pa-
nel de alarma y la interfaz TCP-IP. Esta
última dispone de entradas (normal-
mente bornes a tornillo) que se progra-
man para dispararse por estado alto o
bajo de señal.

Suelen conectarse a puntos estraté-
gicos del panel de alarma como el posi-
tivo de salida a sirena, los PGM o sali-
das programables de los paneles u otros.

- Ventajas y desventajas:
Garantizan universalidad de uso con

cualquier panel aunque cada caso pun-
tual será diferente al anterior según el
panel y esto conlleva a adaptaciones
permanentes y a la complejidad de uso.

Utilizándolo se monitorearán estados
puntuales como ROBO (sin detalle de
zonas), ACTIVACION o DESACTIVA-
CION (sin detalle de que usuario) o
FALLA (sin indicar de qué tipo).

• Por emulación de la línea telefó-
nica y captura

Este método utiliza la técnica de co-
nexión de la interfaz a la salida del pa-
nel hacia la línea telefónica. El panel
procesa una alarma que debe comuni-

porque al aceptar formatos como
CONTACT ID la mayoría de los pane-
les de alarma pueden dialogar con ellas.

Gracias a que procesan CONTACT
ID permiten reportar FULL DATA
TRANSFER (FDX)  o sea eventos con
información de zonas, usuarios y de-
más data.

• Por "pishing" del bus de comu-
nicación entre panel y teclado

La comunicación digital entre el pa-
nel de alarma y sus teclados se realiza
a través del llamado Key BUS (KB) que
según marca y modelo se presenta en
versiones de 1 o 2 hilos.

Esta comunicación es del tipo PRO-
PIETARIA, es decir interna a la empre-
sa fabricante y normalmente no es in-
formada públicamente.

Lo bueno de "comprenderla" es que
en ella se comunican la totalidad de
los estados del sistema y toda la info
está allí disponible.

Obviamente el fabricante de cada pa-
nel tiene esa información por lo cual
las interfaces IP que fabrican serán ca-
paces de trabajar sobre sus KB sin pro-
blemas, pero estas mismas interfases
no servirán para otros paneles de otros
fabricantes o a veces para otros mo-
delos de la misma fábrica.
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El monitoreo IP es uno de los sistemas de transmisión más modernos.

Entre sus múltiples beneficios se encuentran el bajo costo de las

comunicaciones, el tiempo de respuesta y la seguridad en el envío de

una señal de alarma.

comanda el teclado, opera las salidas
y se comunica hacia el exterior a tra-
vés dela línea telefónica.

La programación de estos paneles
modernos incluye múltiples pasos y se-
lecciones relativas al modo de opera-
ción del comunicador digital telefóni-
co: formatos, códigos, handshake, etc.

Ningún panel actual de venta masi-
va y bajo costo del mercado incluye
comunicador IP totalmente integrado
a la programación básica del panel,
por lo que  es necesario generar una
INTERFAZ.

¿De qué manera podría un comuni-
cador IP notificarse de los eventos que
ocurren al panel de alarma y enviarlos
por la red Internet al centro de moni-
toreo ? Por conexiones físicas a en-
tradas de la interfaz; por emulación de
la línea telefónica y captura o por
"pishing" del bus de comunicación
entre panel y teclado.

Analicemos cada uno de estos casos:

car a la central y toma la línea tal cual
fue programado para hacerlo. En lugar
de recibir tono de discado real de la
línea, recibe tono generado localmen-
te por la interfaz TCP-IP. Sin recono-
cer la diferencia, disca el número tele-
fónico de la estación central al que la
interfaz IP hace caso omiso (serie de
tonos DTMF o pulsos según país y ciu-
dad) y luego envía un evento de alar-
ma en formato CONTACT ID, por ejem-
plo (tonos DTMF), que son reconoci-
dos y procesados por la interfaz IP en-
viado vía Internet a la central y recibi-
dos los mismos correctamente, la mis-
ma interfaz genera saludo de despedi-
da conocido como CCI Of y el panel
corta la llamada.

En este caso, el panel nunca se dio
por enterado que su evento se comu-
nicó por vía distinta a la línea telefóni-
ca pese a que la interfaz logró hacerlo.

- Ventajas y desventajas
Suelen ser genéricas y universales

Algunas empresas que manufactu-
ran interfases de radio o backup celu-
lares en el mundo han estudiado y lan-
zado productos capaces de leer el KB
de ciertas marcas, pero es un trabajo
muy tedioso y complejo que luego solo
reditúa para conectarse a esas marcas
y modelos de paneles.

- Ventajas y desventajas
Esta técnica permite procesar Full

Data Transfer de forma nativa, es muy
veloz y simple e incluso permite que
se puedan programar en forma inver-
sa de comunicación los paneles o con-
trolarlos remotamente vía Internet. En
contrasentido, no son genéricas ni uni-
versales y no fortalecen la idea de la
universalización.

Luego de este análisis es probable
que encuentren más preguntas que
respuestas en el haber.

Es cierto, pero al mismo tiempo no
podemos permitirnos que nuestras em-
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presas avancen hacia un futuro dicta-
do por el destino sin intervenir activa-
mente en el mismo.

El Monitoreo IP no tiene actualmen-
te estándares, por lo que seguramen-
te el paso del tiempo irá generándolos
y nos iremos dando cuenta de ello.

Por el momento, aconsejo sentido
común, evaluación de costo-beneficio
y mucho CUIDADO!!!

Algunas recomendaciones
• Paneles: Si su empresa tiene un

índice bajo de diversificación de pane-
les, es decir que más del 80% de sus
abonados han sido provistos con pa-
neles de una marca o mejor una marca
y un modelo "x", puede ser útil alinear-
se a comunicadores propietarios IP del
tipo 3.

Si, en cambio, usted recibe varieda-
des amplias de paneles busque un mo-
delo de universalidad.

• Precios: Los costos actuales de las
interfases IP limitan la aplicación al 10
% superior de la cartera de abonados
de cada empresa en términos de po-
der adquisitivo, aunque estos costos
bajan a diario y son insostenibles.

La gran mayoría de los fabricantes
electrónicos tienen a su alcance la fa-

- Acceso inalámbrico por redes
  privadas.
- Acceso Internet Wi-Fi o Wi-Max
- Otros accesos

2) Red Celular digital
- Modo GPRS

3) Red Celular digital
- Modo CDMA-1X

4) Redes satelitales
- BGan de Inmarsat
- Vsat
- Globalstar
- Otras

Del menú anterior se desprende que
hay opciones para todos los casos y
siempre deberán evaluarse los siguien-
tes factores:

a) Disponibilidad del servicio en tiem-
po (caídas, up-time, inmunidad al clima)

b) Conveniencia del servicio en cos-
tos (acorde a consumos medidos y
usos)

En general, de todos los menciona-
dos, ha logrado un importante despe-
gue el servicio por GPRS, del cual va-
mos a comentar algunos detalles.

¿Qué es GPRS?
General Packet Radio System

(GPRS) es un protocolo de transmisión

interrumpida por cortes de cables
como el caso de la Internet de banda
ancha por línea telefónica o por cable
de video (cablemódem).

2) El costo de uso del GPRS, si bien
es medido, es muy económico y no
representa un gran gasto desde el
punto de vista que los paquetes de
alarma son pequeños (poca cantidad
de información).

3) El hecho de ser celular permite
que los puntos a monitorear estén en
movimiento dentro de la red en el área
de cobertura, lo cual hace que el uso
en localización y seguimiento de vehí-
culos o alarmas en ellos sea una apli-
cación ideal del GPRS.

Desventajas del GPRS frente a la
red fija

1) El costo de los equipos para
GPRS involucra transceptores celula-
res híbridos que elevan en U$ 100,
aproximadamente, el costo de estos
terminales sobre las soluciones que
operan con red fija.

2) Las redes GPRS no son redes
de banda ancha aunque sean vendi-
das como tales. Las velocidades ne-
tas de transferencia suelen ser muy
bajas (40 Kbps) en relación a la red
Internet fija.
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El Monitoreo IP no tiene actualmente estándares, por lo que seguramente

el paso del tiempo irá generándolos y nos iremos dando cuenta de ello.

Por el momento, aconsejo sentido común, evaluación de costo-beneficio

y mucho CUIDADO!!!

bricación de interfases del tipo 1 y del
tipo 2.

Esperen rebajas IMPORTANTES!

Los vínculos de comunicación
En los párrafos anteriores vimos las

maneras de captura de eventos. Y para
finalizar el tema de Monitoreo IP nos
queda revisar las diferencias entre la
comunicación por red fija y por red ce-
lular, sea ésta GPRS o CDMA.

Más allá de que como factor común
todos los equipos estudiados operen
en protocolo TCP-IP, modalidades
TCP o UDP, existen diferentes tipos
de redes y vínculos para lograr la co-
municación entre base y suscriptores.
Entre ellas:

1) Red Internet , acceso cableado
o inalámbrico

- Acceso por DSL o ADSL vía línea
  telefónica.
- Acceso por cable de video o
  cablemódem.

de datos  empaquetados entre equipos
de telefonía celular y la red Internet.

La modalidad GSM de telefonía ce-
lular móvil, la más extendida del plane-
ta, permite la operación del sistema
GPRS para transmisión de datos en-
tre móviles y puestos fijos.

Para describirla rápidamente, todos
los móviles tienen la habilidad de co-
municarse en una intranet TCP-IP a tra-
vés de las antenas celulares (nodos).

A través de los Gateways que la
compañía prestadora celular dispone,
los móviles pueden llegar con sus pa-
quetes a la red Internet pública y vice-
versa. Estos gateways se denominan
Access Point Name (APN) y a través
de ellos los paquetes de datos ingre-
san y egresan al sistema desde la In-
ternet.

Ventajas del GPRS sobre la red fija
1) La conexión a la red es inalámbri-

ca (celular) por lo cual no puede ser

3) Cuando se equipa un objetivo
protegido con una interfaz de alarma
para red Internet fija, se suele aprove-
char la conexión de banda ancha pre-
existente licuando el costo de servi-
cio involucrado. N sucede lo mismo
en el caso del GPRS, donde se in-
corpora una nueva factura de servicio,
periódica y medida en consumo.

Hasta aquí intentamos esclarecer un
poco más, dentro de lo posible, una
realidad que no es fija sino por el con-
trario, de un dinamismo tal que para
cuando esta nota sea revisada en un
futuro no muy lejano, muchos de los
conceptos vertidos resultarán obsole-
tos. Por ellos es que el compromiso
de las empresas prestadoras de servi-
cio de monitoreo y los usuarios en en-
riquecer el debate y volcar su propio
feedback puede resultar sumamente
útil para que toda la comunidad sea fi-
nalmente la favorecida.  
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Serie Runner

RUNNER, Nueva generación en
paneles de alarma

La Serie de paneles de alar-
ma Runner de Crow ofrece
múltiples posibilidades de pro-
gramación así como también

agregar accesorios que permiten
desarrollar la automatización del hogar o

comercio. Asimismo, el equipo puede ser programa-
do y manejado vía radio o controlado vía telefónica a través
del módulo de voz, posibilitando chequear o cambiar el esta-
do de las salidas programables, armar o desarmar totalmente
la alarma o alguna de sus particiones confirmando por voz la
selección realizada. Así también podrá encender la calefac-
ción o activar el riego del parque.

El panel soporta teclados de 16 leds y los sofisticados te-
clados LCD (Liquid Cristal Display) para una fácil compren-
sión de los eventos de la memoria de alarmas.

Configuración típica del sistema
Los paneles de la Serie Runner pue-

den ser configurados como máximo has-
ta 16 zonas de protección con la posibi-
lidad de ser definidas en dos áreas. Es
decir que el sistema puede ser particio-
nado en áreas A y B. Además, puede
ser comandado desde el teclado, en el
que se verán los estados de las zonas,
de la batería o la línea de 220.

Asimismo, desde el teclado se verán
bypass de zonas, se pueden programar
todas las funciones del panel, tendrá lectura de la me-
moria de eventos, teclas de pánico, policía o emergencia.

Características sobresalientes
• Hasta 100 usuarios y 80 botones inalámbricos.
• Menú rodante para rápida programación.
• Soluciones cableadas, inalámbricas o híbridas.
• Auto armado/desarmado y activación de salidas.
• 8 números telefónicos.
• Formatos Contact ID, doméstico, pager y todos los forma-

tos 4+2.
• Posibilidad de programación de opciones de reporte.
• 4 salidas programables disponibles en el panel más la op-

ción de ampliarlos mediante una placa de 4 salidas.
• Soporta hasta 8 teclados.
• Posibilidad de conexión de hasta 8 lectoras de proximidad de

la línea Runner manejadas por tarjeta de proximidad o llave.
• Software de programación remota o vía PC .
• Memoria EEprom para una rápida transferencia de datos a

múltiples paneles.
• Interfase receptora inalámbrica que posibilita el funciona-

miento de PIR, contactos para puertas o ventanas, senso-

La nueva línea de paneles de control de alarmas desarrollados por Crow ofrece al
usuario la posibilidad de automatizar su hogar u oficina incorporando también
Control de Accesos por medio de lectoras de proximidad desarrolladas para
esta línea, programables vías buz de teclado.

res de humo, rotura de vidrios y controles remotos.
• Posibilidad de realizar control de rondas utilizando la pro-

gramación del tiempo de inactividad de determinadas zo-
nas. El panel enviará un aviso vía telefónica a la estación de
monitoreo o a un teléfono determinado según como se hu-
biera programado dicho tiempo de inactividad.

• Opción de retorno de llamadas.
• Diseñado para cumplir con normas europeas.

Acerca de Starx
Starx (Security Suppliers srl.) es, básicamente, una em-

presa importadora de productos de seguridad electrónica que
desde hace más de diez años opera en el mercado argentino,
brindando la más amplia gama de productos: alarmas, siste-

mas de observación, sistemas de accesos, sis-
temas de detección perimetral, grabación digital
y remota vía internet y baterías.

Entre otras firmas, la empresa representa a pres-
tigiosas marcas de renombre mundial tales como
Crow (Seguridad electrónica), Focus, Avtech
(CCTV y accesorios para grabación digital).

La empresa, además, brinda un servicio de
venta y posventa acorde a las necesida-

des de cada uno de sus clientes, con
una atención personalizada, asesora-

miento técnico adecuado y a precios su-
mamente competitivos.
Como representante exclusivo de Crow en

Argentina, Security Suppliers organiza cursos
y seminarios de presentación de productos en dis-

tintos puntos del interior del país, procurando nu-
clear técnicos, vendedores y empresarios del sector,

para brindarles el más amplio conocimiento, tanto en el nivel
técnico como comercial.

Breve perfil de Crow
Crow Electronic Engineering fue fundada en 1982 con el

objetivo específico de desarrollar, diseñar y fabricar produc-
tos de avanzada para la industria de la seguridad. La compa-
ñía está comprometida con el diseño innovador y la calidad
de sus productos, certificados ISO 9001 en el 2000, lo que
le asegura haberse establecido como uno de los nombres
más importantes del mercado global.

El grupo Crow  líder mundial en la fabricación de sistemas
electrónicos de alarma de intrusión y equipos de detección,
ofrece su probada especialización a la industria de la seguri-
dad y enfrenta las necesidades evolutivas del mercado.

Crow Latin America, como oficina principal de Crow Is-
rael en Miami, se especializa en dar soluciones en seguridad
para América Latina y el Caribe, contando con el personal
necesario para cubrir las necesidades técnico-comerciales
del territorio.  
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Lectura a distancia asegurada

HID Corporation

HID Global es el distribuidor líder

en tarjetas y lectores de proximi-

dad y lectores y tarjetas inteligen-

tes sin contacto para la industria

de Control de accesos. Asimismo,

la compañía provee de productos

de seguridad a empresas y gobier-

nos de todas partes del mundo.

HID Global es el principal fabrican-
te de tarjetas y lectores de control de
acceso sin contacto para la industria
de la seguridad y ha suministrado, des-
de su nacimiento, más de 200 millo-
nes de credenciales a clientes de todo
el mundo. La empresa, asimismo, fue
pionera en el desarrollo de la tecnolo-
gía de identificación por radiofrecuen-
cia (RFID) para aplicaciones de con-
trol de acceso físico.

La línea de productos de HID inclu-
ye la tecnología iCLASS de tarjetas
inteligentes de lectura/escritura a
13,56 MHz, proximidad Prox a 125
kHz, banda magnética y tarjetas y lec-
tores de tecnología Wiegand. Las tec-
nologías de tarjetas y lectores de la
compañía se utilizan en diversas apli-
caciones, tales como control de ac-
ceso, seguridad para el acceso a re-
des, identificación de automóviles,
ventas sin efectivo, control de asisten-
cia y horario y verificación biométrica.

HID Global provee también contro-
ladores administrados por la estación
central de monitoreo; soluciones de
tarjetas seguras y personalizadas; so-
luciones de software para identifica-
ción digital y administración de creden-
ciales, y cerraduras electrónicas.

Reseña histórica
1991: La empresa se formó con el

nombre Hughes Identification Devices
-de allí sus posteriores siglas-, subsi-
diaria de la firma Hughes Aircraft.

1995: Se convirtió en subsidiaria de Palomar Technological
Companies y cambió su nombre por HID Corporation.

1996: Compró Sensor Engineering, de Echlin Inc., con lo
que añadió a la empresa la tecnología Wiegand.

2000: HID Corporation fue adquirida por el grupo ASSA
ABLOY AB.

2002: Pasó a ser parte del Grupo de Tecnologías de Iden-
tificación (ITG) de ASSA ABLOY. Ese mismo año, HID in-
troduce en el mercado la línea iCLASS de tarjetas inteligen-
tes sin contacto y lectores.

2004: Aparece en el mercado de la familia bioCLASS de
HID, consistente en lectores biométricos sin contacto.

Actualmente HID continúa formando parte del Grupo
ASSA ABLOY, principal fabricante y proveedor mundial
de soluciones de cerraduras, además de ser una compa-
ñía dedicada a satisfacer las necesidades de seguridad y
protección según la conveniencia y requisitos de los usua-
rios finales.

El Grupo cuenta hoy con aproximadamente 30.000 em-
pleados (de los cuales 300 representan directamente a HID
Global en distintos países del mundo) y sus ventas ascien-
den a los $ 3.200 millones anuales.

Novedades
Entre las innovaciones más recientes

de la compañía se encuentra el lector
multiCLASS™ para control de acceso,
capaz de leer tarjetas de proximidad y
tarjetas inteligentes sin contacto; los
controladores de acceso VertX™, admi-
nistrados por la estación central de mo-
nitoreo; las cerraduras electromecáni-
cas Axio™, que utilizan la tecnología de
identificación por radiofrecuencia, y el
software AssurID® Exchange para ad-
ministración de credenciales.

Distribución y clientes
Los productos de HID se venden a

través de una red global de compañías
OEM, distribuidores e instaladores, que
cuentan con el apoyo de centros de ven-
ta, servicio y distribución en Norteamé-
rica, América Latina, Europa, Hong
Kong, China e India.

Entre los clientes de HID se encuen-
tran empresas y organizaciones de casi
todos los sectores: salud, comercio, in-
dustria, gobiernos e instituciones edu-
cacionales que necesitan proteger o
controlar información o personas.

Instalaciones de HID
La sede internacional de HID se en-

cuentra en Irvine, California, con ofici-
nas regionales en todos los Estados
Unidos y Canadá. La sede latinoameri-
cana, por su parte, se encuentra en
Buenos Aires, Argentina, con una ofici-

na regional en México en tanto la sede europea está ubicada
en Haverhill, Inglaterra, con oficinas regionales en Francia y
los Países Bajos.

En Asia, la sede HID se encuentra en Hong Kong, con
oficinas regionales en China, Singapur, Australia, Corea y Tokio
mientras que el centro de investigación y desarrollo de HID
está en Denver, Colorado, Estados Unidos.

HID Global forma parte, en la actualidad, de la División de
Tecnologías Globales del Grupo ASSA ABLOY.

Además, los productos de HID pueden controlarse me-
diante softwares fabricados por terceros para administrar apli-
caciones tales como Control de Acceso, Biometría, Autenti-
cación Segura de Tecnología Informática, Dinero y Ventas
Digitales, Puntualidad y Asistencia, Soluciones de Punto de
Venta y Cafetería e Inserción automática de portadores de
tarjeta en bases de datos.

Compromiso de calidad
Desde julio de 1999, HID Corporation ha mantenido la cer-

tificación ISO 9001. Además de esta certificación, en el website
de HID www.hidcorp.com, el usuario encontrará información
adicional sobre cuál es el estatus de la compañía en relación
con los estándares de calidad CE, FCC, UL y VdS.  
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Protección electrónica de artículos

L
Surveillance) brinda una solución sim-
ple a supermercados y comercios de
diversa índole para proteger sus pro-
ductos de un posible hurto, tanto ex-
terno como interno.

Según un informe de reciente difusión,
luego de un relevamiento realizado en-
tre distintas cámaras comerciales de
diferentes países del globo, la pérdida
desconocida de mercadería represen-
ta entre un 2% y un 6% de la factura-
ción total, sumadas las causas internas
y externas.

Para controlar o evitar la pérdida in-
terna existen mecanismos que no pue-
den ser aplicados para la pérdida exter-
na, como auditorías frecuentes o con-
trol de stock permanente. La pregunta
es, entonces, cómo evitar la pérdida por
factores externos, cuyo denominador
más frecuente es el hurto. La respuesta
está en el etiquetado de seguridad, un
sistema práctico, de sencilla instalación
y fácilmente controlable.

a protección electrónica de ar-
tículos, también conocida
como EAS (Electronic Article

Sistemas EAS
Los sistemas EAS o de protección an-

tihurto son utilizados en las grandes tien-
das y supermercados de Europa y Es-
tados Unidos desde hace casi tres dé-
cadas y constan, básicamente, de cua-
tro elementos: una etiqueta, un par de
antenas (pedestales), un desacoplador
y un desactivador.

La tecnología utilizada por cada uno
de estos sistemas varía aunque no el
principio básico de funcionamiento: las
etiquetas son en realidad bobinas que
al pasar por entre las antenas afectan
el campo magnético que fluye entre
ellas, traduciendo ese disturbio en se-
ñales auditivas y/o lumínicas. Para que
ello no suceda, la etiqueta debe pasar
previamente por un desactivador.

Traducido en términos más sencillos
aún: un producto etiquetado que inten-
te ser sacado de un comercio sin el
paso previo por la línea de cajas (o
checkout), disparará una alarma mien-
tras que si pasó por caja y fue abona-
do, la etiqueta es desactivada y en al-
gunos casos retirada del artículo, pu-

diendo ese producto traspasar la línea
de antenas sin inconvenientes.

Las etiquetas, por otra parte, no sólo
cumplen con la función de "avisar" cuan-
do un determinado producto está sa-
liendo ilegítimamente del comercio sino
que también cumplen una función di-
suasoria importante: difícilmente una
persona intente sacar un producto eti-
quetado ya que seguramente tendrá en
cuenta que éste, en algún momento,
podrá disparar una alarma. Tampoco
podrá retirarla del producto, ya que si lo
hace -dependiendo del tipo de etiqueta
que se trate-, la alarma se disparará de
todas maneras, puede provocar daños
visibles en el producto protegido y has-
ta inutilizarlo si se trata de etiquetas de
tinta, que estallarán (sin dañar a la per-
sona) manchando tanto al producto
como al virtual ladrón.

Ante cualquiera de estas circunstan-
cias, actuará seguramente el personal
de seguridad del local, algo no desea-
do por quien intenta sustraer el produc-
to en cuestión.

IMPORTANTE! El siguiente Informe ha sido elaborado en base a un cuestionario con preguntas básicas, que le
hemos enviado oportunamente a nuestros anunciantes. Si a usted, como lector, le interesa aportar alguna información
adicional que enriquezca el tema, no dude en enviarnos sus comentarios a nuestra editorial a: editorial@rnds.com.ar
Publicaremos los mismos en sucesivas ediciones.

Continúa en página 134

Incorporados al mercado
nacional a principios de los
'80, los sistemas de protec-
ción contra hurtos rápida-
mente comenzaron a popu-
larizarse, alcanzando en los
'90 -conjuntamente con la
llamada "era del supermer-
cadismo"- un gran auge. La
tecnología hoy ofrece múlti-
ples variantes y su mercado
se está ampliando gracias a
nuevas aplicaciones, gene-
rando paralelamente nuevas
oportunidades de negocios.©
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En resumen, todos los sistemas anti-
hurto ofrecen una gran variedad de eti-
quetas de difícil manipulación, propor-
cionando disuasión, protección y detec-
ción del hurto.

Llegada al país
Hoy comunes en supermercados, co-

mercios de ropa, ferreterías, librerías y
un sinfín de negocios, los sistemas an-
tihurto comenzaron a comercializarse e
instalarse en nuestro país hace poco
más de 20 años.

El primer sistema llegó de la mano de
un empresario que los vio en Estados
Unidos y adquirió dos equipos para su
propia empresa: uno para instalar y otro
que guardó de repuesto. Ante el pedido
de diferentes colegas, que vieron en fun-
cionamiento el sistema que tenía instala-
do y la buena solución que brindaba,
comenzó a importar esos equipos, que
rápidamente se extendieron por el país.

En la actualidad todos los equipos son
importados, no existiendo fabricación
nacional de los mismos. Aunque en la
bonanza económica del 1 a 1 algunas
empresas intentaron importar la tecno-
logía para ser montada en nuestro país,

los costos de producción eran siempre
muy superiores al del producto impor-
tado terminado.

Así quedó solo en manos de la fabri-
cación nacional la provisión de fuentes
eléctricas, de 24 volts y 2 amperes es-
tabilizadas, sólo por una cuestión de
normas y certificaciones para produc-
tos eléctricos exigidas en Argentina.

Desde su ingreso al país, solo había
presente en el mercado una marca con
una tecnología. A mediados de los '90,
en tanto, ingresó una segunda empresa,
presentando otra opción. Y más allá de
algún otro competidor, en la actualidad
son dos grandes marcas las que compi-
ten en el mercado local: Sensormatic®,
con equipos de tecnología acustomag-
nética y CheckPoint®, con equipos de
radiofrecuencia. Más tarde ingresaron
otras firmas de renombre mundial como,
Ketec inc., Jandei o SafeGate, cada
una con su tecnología y características
específicas.

Tipos de sistemas
Como dijéramos, la protección pun-

tual contra acciones de hurto se reali-
za creando un campo protegido entre
una antena emisora y una receptora de
ondas que capta las variaciones pro-
ducidas por la presencia de las etique-
tas adheridas a los productos vulnera-
bles. En función de la tecnología em-
pleada, podemos distinguir entre los
siguientes tipos de sistemas.

• Sistemas de radiofrecuencia (RF)
• Sistemas magnéticos

- Acustomagnéticos
- Electromagnéticos

• Sistemas de RFID
Asimismo, un sistema antihurtos -cual-

quiera sea la tecnología empleada-
cuenta, como mínimo, con los siguien-
tes elementos:

a) Un equipo detector, constituido
por dos antenas (una emisora y una re-
ceptora) ubicadas en los puntos de sa-
lida obligatorios, donde se realizará la
detección. En caso de pasar entre ellas
una etiqueta aún activa (o "viva"), las
alarmas se traducirán en señales ópti-
cas y acústicas.

b) Las etiquetas antihurto, fabrica-
das sobre diversos soportes provocan

la activación de la alarma al aproximar-
se al equipo detector.

c) El anulador (desactivador) de eti-
quetas, cuyo fin es inhabilitar las etique-
tas de manera manual o automática.

Sistemas de radiofrecuencia
Son dispositivos que establecen un

campo acústico entre un emisor y un
receptor de ondas de un mismo tipo y
frecuencia. La alarma se activa al pe-
netrar la etiqueta en el campo, ocasio-
nando una suma de frecuencias y por
lo tanto la variación del campo acústi-
co, lo que es detectado por un circuito
analizador.

Los dispositivos de radiofrecuencia
funcionan básicamente con un siste-
ma de antenas, una emisora y una re-
ceptora, ubicadas en pedestales. En-
tre ambas antenas se forma un flujo de
campo electroestático en equilibrio a
8,2 Mhz, que se interrumpe cuando una
etiqueta sin desactivar lo atraviesa.

Las etiquetas, sean rígidas o flexibles,
son en realidad bobinas con un capaci-
tor en paralelo, resonantes a 8,2 Mhz.

Entonces, el efecto que producen
cuando atraviesan el campo generado
entre antenas es similar al efecto que
produce una piedra en un lago: es un
punto de disturbio en un campo estáti-
co. Esa variación en el campo en equi-
librio -básicamente ruido- es detecta-
do por una placa (circuito de evalua-
ción), que lo transforma en una señal
óptico/acústica.

Las antenas, generadoras del campo magnético en equilibrio, darán

alarma en caso de ser alterado por el paso de una etiqueta y pueden

distiguirse cuatro tipos: la antena emisora, la receptora, la transceptora

y las denominadas sin "back-field" (o campo atrás).

Sistemas magnéticos
Dentro de los sistemas magnéticos hay

dos subgrupos: los sistemas acustomag-
néticos (AM) y los electromagnéticos
(EM). Ambos, sin embargo, funcionan
bajo los mismos principios generales: un
juego de antenas que generan un cam-
po susceptbile de ser alterado por el
paso de una etiqueta sin desactivar.

El sistema acustomagnético utiliza
etiquetas generalmente escondidas de-
bajo del código de barras del producto
que resuenan a 58 Khz y tienen un con-
cepto de utilización y funcionamiento que
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Las etiquetas pueden ser rígidas (hard-tag) o flexibles (label). Las

rígidas pueden ser fácilmente retiradas del producto mediante un

desacoplador para luego ser recicladas mientras que las flexibles no

se retiran sino que son desactivadas a través de distintos métodos.

difiere levemente del resto de los siste-
mas, fundamentalmente en lo que se re-
fiere a la desactivación de la etiqueta.

En el sistema electromagnético,
siempre basado en el mismo funciona-
miento básico, la etiqueta es un pelito
metálico, conjunción de 63 metales di-
ferentes que lo hacen resonante a una
determinada frecuencia.

Es un "pelito" prácticamente invisi-
ble que se pega en cualquier lado del
producto y que resuena a una muy baja

frecuencia, 500Mhz, lo cual lo convier-
te en el sistema más apto para el eti-
quetado de todo tipo de productos,
incluso en aquellos con gran compo-
nente metálico.

Sistemas RFID
Dentro de los nuevos desarrollos tec-

nológicos en los sistemas antihurto exis-
ten en la actualidad etiquetas RFID. Lo
que posibilita esta tecnología es gene-
rar una etiqueta flexible (label) con chip
en la cual la bobina, que trabaja en fre-
cuencias más altas, al cortar la línea de
flujo del campo magnético genera una
tensión que alimenta el integrado. Una
vez que éste se ali-
menta, comienza a
transmitir un núme-
ro de serie, lo cual
le da identidad a la
etiqueta, convir-
tiéndola en única e
irrepetible.

Este tipo de etiquetas, además, se
complementa con un tag que lleva de-
terminada persona y que identifica si
lo que se está llevando en realidad le
pertenece. Por ejemplo, en un edificio
corporativo se identifica a una deter-
minada notebook con la etiqueta 0003
y a su habitual usuario con la 0004.
Cuando la notebook y su portador pa-
san por el lector generan una informa-
ción, administrada por software. Si el
elemento y su portador coinciden, no
se dispara la alarma.

Estas etiquetas son de lectura y es-
critura, con una capacidad de 512 bytes
de memoria (la más usual) y hasta 1kb
de memoria para escribir datos, que
pueden ser utilizadas en múltiples fun-
ciones. La gran diferencia de este sis-
tema respecto a los anteriores es la ca-
pacidad de identificación del producto
a través de su etiqueta y la necesidad
de un software de gestión para admi-
nistrar esos datos.

Esta tecnología es la más reciente y,
en consecuencia, la menos difundida en
la actualidad. Sin embargo, la gran can-
tidad de opciones de aplicación están
generando nuevos mercados y, conse-
cuentemente, una oportunidad de ne-
gocios atractiva para muchas marcas.

Campo de detección
Uno de los principales componentes

de un sistema EAS son las antenas (ge-
neradoras del campo magnético en
equilibrio que dará alarma en caso de
ser alterado por el paso de una etique-
ta), de las cuales pueden distinguirse
cuatro tipos: la antena emisora, la re-
ceptora, la transceptora y las denomi-
nadas sin "back-field" (o campo atrás).

Los primeros dos tipos siempre van
juntas y existen dos versiones: los pe-
destales, que se colocan a ambos la-
dos y delante de una puerta o detrás de
la línea de check-out del comercio o es-
tablecimiento y las denominadas "ocul-
tas", que se ubican siempre detrás de
la línea de cajas, una en el techo y otra
en el piso. Más allá de los aspectos
estéticos, en las primeras el flujo del
campo magnético es en sentido hori-
zontal mientras que en las segundas el
campo se genera de manera vertical.

Las prestaciones de unas y otras son
las mismas. Dependerá el uso de uno u
otro modelo de la estética o de las di-
mensiones del lugar por el cual deben
circular las personas.

En el caso de las antenas transcep-
toras, una única antena emite el campo
magnético mientras que en las antenas
sin back-field, el campo se genera en
una dirección, limitando al máximo la ex-
tensión del campo magnético hacia
atrás (el alcance es de unos 20 cm,
contra los 90 cm del generado por las
antenas convencionales).

Estos dos últimos modelos se utilizan
para necesidades muy específicas, por
ejemplo en comercios de reducidas di-
mensiones o en los que conviven dos
frecuencias diferentes.

Las etiquetas
En la mayoría de los sistemas pue-

den utilizarse etiquetas tanto rígidas
(hard-tag) como flexibles (label). En los
modelos hard-tag la bobina se encuen-
tra dentro del receptáculo plástico y pue-
den ser fácilmente retiradas del produc-
to mediante un desacoplador para lue-
go ser recicladas mientras que las label
no se retiran sino que son desactiva-
das a través de distintos métodos.

En los sistemas de radiofrecuencia,
las etiquetas duras suelen ser desaco-
pladas en la línea de cajas. Para esto
se utiliza un dispositivo en el que se
inserta la etiqueta y ésta la desacopla
mediante un imán, que hace saltar un
juego de bolillas que se encuentran en
el interior del plástico, liberando así el
pin que la sujeta. Una vez desacopla-
da, la etiqueta va a un canasto del que
luego se recupera, se monta nueva-
mente y es utilizada en otro producto.

En los sistemas de radiofrecuencia y
por la manera en que se tratan, es im-
posible que salgan etiquetas "vivas" al
mercado, algo que suele suceder en la
label de los sistemas magnéticos.

Las label o flexibles de los sistemas
electromagnéticos no son etiquetas que
puedan ser retiradas del producto sino
que, para inutilizarlas, hay que usar un
desactivador. Este es básicamente un
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pad que contiene una bobina conecta-
da a una unidad electrónica que emite
un campo de 8,2 Mhz de alta intensi-
dad. Cuando la etiqueta pasa por el pad
salta el circuito eléctrico del capacitor,
quemando la bobina interna y dejándo-
la inutilizada.

Una manera de desactivar el produc-
to es pasándolo por el pad una vez que
el producto fue ingresado a la caja,
cuando no se cuenta con scanner. La
otra opción es que la antena en lugar
de estar en un pad esté directamente
ubicada en el scanner, cableada en el
lector. Entonces, a la par que lee el pro-
ducto y lo ingresa a la caja, quema la
bobina de la etiqueta.

Los productos pueden pasar luego
por entre las antenas ya que está total-
mente desactivado. Lo más importante
de esta desactivación es que no sólo
no suena en el lugar en el que fue ad-
quirido el producto sino que tampoco
da señales de alarma cuando la perso-
na entra en otro comercio portando ese
producto.

En los sistemas acustomagnéticos la
cosa es un poco distinta: la compleji-
dad del sistema de desactivación ha-

tálica no pueden ser leídas, ya que para
que la etiqueta funcione,  las líneas de
flujo del campo magnético tienen que
atravesarla. Una vez que lo atraviesan,
se produce la inducción que genera la
distorsión del campo magnético.

Pese a que es la tecnología más ba-
rata y la más utilizada en el supermerca-
dismo, presenta algunas limitaciones en
su aplicación.

Con los sistemas acustomagnético y
electromagnético pueden etiquetarse
todo tipo de elementos. Y si bien baja
un poco la detección, son mucho más
inmunes a superficies metálicas.

Existen también desactivadores de
electromagnéticos por volumen. Se trata
de un canasto que se coloca en la línea
del check-out, dentro de él se pone la
bolsa con los productos y desactiva
todo junto.

Asimismo, existen otro tipo de etique-
tas para los sistemas de radiofrecuen-
cia: además de las de 8,2 Mhz se fa-
brican modelos resonantes a 1,9 Mhz.
Tienen una salvedad: son solo etique-
tas rígidas no desactivables. Pueden
ser desacopladas pero no desactiva-
das y por una sencilla razón: la bobina
para inutilizar una tarjeta de casi 2 Mhz

Una manera de desactivar el producto es pasarlo por un pad una vez

que el mismo fue ingresado a la caja. Otra opción es que la antena en

lugar de estar ubicada en un pad esté en el scanner. Entonces, mientras

se "lee" el producto e ingresa a caja, quema la bobina de la etiqueta.

cen que las etiquetas, por más que pa-
sen por el pad, queden activadas. Esto
sucede porque, a diferencia del pad de
los electromagnéticos, en los sistemas
acustomagnéticos la etiqueta debe ser
pasada a determinada altura y en de-
terminado sentido para que el circuito
interno salte. De no ser así, éste se-
guirá activado, provocando molestias
en los clientes.

Más opciones
Todos los sistemas tienen etiquetas

rígidas reciclables, incluso los magnéti-
cos. En estos casos, en la carcasa plás-
tica se pega un tag que una vez desac-
tivado en el pad se retira y se cambia
por otro nuevo, dejando al plástico en
condiciones de ser reutilizado.

En radiofrecuencia, por utilizar una fre-
cuencia tan alta, las etiquetas son poco
convenientes para el etiquetado de pro-
ductos con alto componente metálico.
Si éstas se pegan a una superficie me-

debería ser de una dimensión poco
práctica.

Usos
Si bien todas las etiquetas pueden ser

aplicadas en la mayoría de las superfi-
cies y utilizadas en todo tipo de produc-
tos, hay algunas salvedades.

Como dijéramos, las etiquetas que uti-
lizan radiofrecuencia son poco recomen-
dadas para identificar productos metá-
licos, aunque suelen ser las más utiliza-
das en drugstores, supermercados y el
negocio de retail en general.

Las acustomagnéticos suelen ser usa-
das para propósitos generales -pese a
la complejidad ya señalada de su des-
activación- y son la de mayor presencia
en el mercado.

Las electromagnéticas, por su parte,
gracias a sus características son las más
utilizadas para el etiquetado de produc-
tos de ferretería, en clínicas, sanatorios,
librerías o bibliotecas.

Tamaños y distancias
El tamaño y tipo de etiqueta a utilizar

dependerá del espacio físico en el que
se ubique el sistema. Y principalmente
según la separación entre las antenas.

Si entre las antenas, hay una separa-
ción de 90 cm o inferior, las label pue-
den ser detectadas perfectamente
mientras que si la separación es de en-
tre 90 cm y 1,20 m habrá que usar hard-
tag chicas. Entre esa medida y 1,80 m
de distancia entre antenas se recomien-
da el uso de hard-tag grande.

A medida que la separación entre an-
tenas se amplía, el campo que fluye
entre ellas se debilita, por lo que el fac-
tor de mérito de la bobina (o factor Q)
ubicada en las etiquetas debe crecer
para proporcionar una detección eficaz.

Por otra parte, el uso de determinada
etiqueta -cualquiera sea su motivo- limi-
ta a su vez la apertura entre antenas.

En cuanto a las antenas, no necesa-
riamente deben utilizarse emisoras y re-
ceptoras de a pares. ¿Cómo proceder,
por ejemplo, cuando la única solución
para el etiquetado de productos son las
label? En esto casos se hace un arre-
glo de antenas, en el que se alternan a
90 centímetros una transmisora y una
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receptora, ampliando así el campo de
acción. Esta misma solución puede ser
aplicada cuando se trata de cubrir gran-
des espacios, pudiendo utilizarse en
este caso cualquier tipo de etiqueta.

Para espacios reducidos, en los sis-
temas de radiofrecuencia pueden utili-
zarse antenas transceptoras, emisoras
del campo magnético.

La multiplicidad de sistemas propor-
ciona una solución para cada caso. La
tecnología sigue avanzando y las apli-
caciones, como el RFID, están en ple-
na expansión. El mercado para los sis-
temas antihurto, así, parece ampliarse y
propone un crecimiento que nunca mer-
mó, ni aún en los peores momentos de
la economía argentina.  
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Localización de Vehículos

E

GPS, NAVSTAR… Si-
glas escuchadas por mu-
chos pero de significado
casi desconocido para la
mayoría. En este informe
explicaremos, de manera
sencilla, qué es y para qué
sirve cada una de las tec-
nologías y sistemas men-
cionados a la vez que brin-
daremos un panorama de
sus aplicaciones más co-
munes, entre ellas el AVL
o Localización Automática
de Vehículos.

n estos días de tantos cam-
bios tecnológicos y del auge
de la tecnología de la informa-

ción, nos encontramos con los Siste-
mas de Posicionamiento Global, de los
cuales el más común es el estadouni-
dense NAVSTAR (Navigation system
with time arrange) conformado por una
red de 24 satélites que dan una cober-
tura total desde el espacio hacia toda
la superficie terrestre.

Esta red satelital fue concebida con
fines militares y luego traspasado su uso
a la órbita civil con el fin de mejorar las
comunicaciones a nivel mundial aunque
rápidamente, sus posibilidades promo-
vieron el desarrollo de nuevas tecnolo-
gías de comunicación y mayores aplica-
ciones de las mismas, entre ellas el AVL
(Automatic vehicle location) según sus
siglas en inglés o LAV (Localización Au-
tomática de Vehículos ), como se lo co-
noce en los países de habla hispana.

Antecedentes
Al principio de la década del ´60, los

Departamentos de Defensa, de Transpor-
te y la Agencia Espacial norteamerica-
nas (DoD, DoT y NASA, respectivamen-

te) tomaron interés en desarrollar un sis-
tema basado en satélites para determi-
nar la posición.

El primer sistema de navegación y po-
sicionamiento que basó su operatividad
sobre la base de este principio, fue
TRANSIT y su entrada en servicio data
del año 1965. Este sistema estaba cons-
tituido por una constelación de seis saté-
lites en órbita polar baja, a una altura de
1074. Km. Pero dicha configuración, si
bien conseguía una cobertura mundial, no
era constante. La posibilidad de posicio-
narse resultaba intermitente, pudiéndose
acceder a los satélites cada una hora y
media. El cálculo de la posición requería
que el satélite fuese seguido, de manera
continua, durante quince minutos.

El sistema TRANSIT presentaba mu-
chos problemas. La entonces URSS
(Unión de Repúblicas Socialistas So-
viéticas) poseía un sistema similar, de-
nominado TSICADA. Había llegado la
hora de dar el gran salto. La Guerra
Fría fomentó entonces el proyecto de
invertir unos cuantos millones de dóla-
res en un revolucionario sistema de na-
vegación, que dejaría a la URSS defi-
nitivamente atrás.

El sistema NAVSTAR-GPS
En pos del objetivo enunciado en el pun-

to anterior, se concibió un sistema forma-
do por 24 satélites en órbita media, que
diera cobertura global y continua.

Esta constelación GPS (Global
Positioning System o Sistema de Posi-
cionamiento Global) consta de 6 órbi-
tas, prácticamente circulares, con incli-
nación de 55 grados y uniformemente
distribuidas en el plano del ecuador. Hay
4 satélites por órbita, uniformemente dis-
tribuidos y con altitud de 20180 kilóme-
tros, cada uno de los cuales completa
dos vueltas alrededor de la tierra (una
cada doce horas)

El primer satélite se lanzó en 1978, y
según la planificación proyectada, la
constelación debía estar completa ocho
años después. Unido a varios retrasos,
el desastre del Challenger determinó que
el proyecto se demorara tres años. Fi-
nalmente, en diciembre de 1983, se de-
claró la fase operativa inicial del sistema
GPS. El objetivo del sistema GPS era
ofrecer a las fuerzas de los EE.UU., la
posibilidad de que vehículos o armamen-
to se posicionarán en forma autónoma o

IMPORTANTE! El siguiente Informe ha sido elaborado en base a un cuestionario con preguntas básicas, que le
hemos enviado oportunamente a nuestros anunciantes. Si a usted, como lector, le interesa aportar alguna información
adicional que enriquezca el tema, no dude en enviarnos sus comentarios a nuestra editorial a: editorial@rnds.com.ar
Publicaremos los mismos en sucesivas ediciones.

Continúa en página 150
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individual (disponer de la posición geo-
gráfica). La iniciativa y financiación estu-
vieron a cargo del Departamento de De-
fensa de los EE.UU. Cabe aclarar, que
el GPS se concibió como un sistema
militar estratégico, hasta que, por último,
se llegó a ceder su uso global y sin res-
tricciones temporales. De esta forma se
conseguía un "retorno" para la econo-
mía de los EE.UU. y además, suponía
un gran liderazgo tecnológico, verdade-
ra piedra angular de un vertiginoso mer-
cado de aplicaciones.

Aplicaciones
Las aplicaciones disponibles se orien-

tan, principalmente, hacia los sistemas
de navegación y aplicaciones cartográfi-
cas: topografía, cartografía, geodesia,
sistemas de información geográfica
(GIS), mercado de recreo (deportes de
montaña, náutica, expediciones de todo
tipo, etc.), patrones de tiempo y siste-
mas de sincronización, más otras aplica-
ciones diferenciales que requieran ma-
yor precisión, además de las aplicacio-
nes militares y espaciales.

En cuanto al reparto del mercado, los
más importantes son la navegación ma-
rítima, la aérea y la terrestre.

Con una flota de 46 millones de em-
barcaciones en todo el mundo -de los
cuales el 98% son de recreo- la navega-
ción marítima supone un mercado nada
despreciable.

En cuanto a la navegación aérea, con
unos 300.000 aviones en todo el mun-
do, el equipamiento de GPS para nave-
gación intercontinental o entre aeropuer-
tos tiene una penetración anual del 5%.

Sin embargo, el auténtico mercado del
GPS en el mundo es la navegación te-
rrestre. Con 435 millones de vehículos
civiles y 135 millones de camiones, cons-
tituye el más amplio mercado potencial
de las aplicaciones comerciales del GPS.
Entre las aplicaciones con mayor desa-
rrollo contamos con sistemas de navega-
ción independiente, sistemas de segui-
miento automático, control de flotas, ad-
ministración de servicios, etc.

Principios Básicos de Funciona-
miento

Los principios básicos de funciona-
miento de este sistema para la localiza-
ción de un punto (fijo o en tránsito) en
cualquier punto del globo pueden resu-
mirse en cuatro puntos básicos:

• Triangulación: El principio básico
fundamental en el funcionamiento del
sistema GPS, consiste en utilizar los sa-
télites de la constelación NAVSTAR si-
tuados en distintas órbitas en el espa-

Para concluir, resta describir la confi-
guración actual del sistema, que consta
de tres sectores:

1- Espacial, sobre el cual están to-
dos los satélites ocupados para el se-
guimiento.

2- Control, que consta de cinco esta-
ciones desde las que se controlan los
satélites, se procesa la información y se
sincronizan los relojes de cada satélite.

3- Usuario, que comprende a los equi-
pos utilizados por los usuarios finales
para conocer y medir alguna ubicación
sobre la tierra.

Limitaciones del GPS
Además de sus múltiples ventajas, la

tecnología GPS presenta como limita-
ción más importante la dependencia de
un único país: Estados Unidos, más
concretamente de su Departamento
Defensa. Cuando ellos lo determinen,
pueden eliminar el uso del sistema por
parte de los civiles.

Este sistema permite hacer posiciona-
mientos por medición o variación de dis-
tancias, entre las antenas emisoras de
los satélites y la receptora del equipo.
Podemos considerar al "equipo GPS"
compuesto por tres unidades principa-
les: el receptor propiamente dicho, la
antena GPS y los accesorios. Lo que
hay que tener en cuenta a la hora de ins-
talar un equipo GPS, es la ubicación de
la antena GPS.

Esta antena es la encargada de cap-
tar las señales provenientes de los saté-
lites, señales que al ser transmitidas en
frecuencias del orden de las microondas
son incapaces de atravesar superficies
metálicas. Es decir, para que una antena
GPS pueda recibir señales desde los
satélites, debe tener contacto directo con
el cielo no pudiendo interponer entre la
antena y los satélites ningún elemento
metálico, ya que esto impediría el normal
esparcimiento de las microondas.

Elsa Ko, de la firma Trendtek, da un
panorama un poco más amplio acerca
de las limitaciones que pueden tener los
equipos: "Más que un impedimento
geográfico, lo que limita la utilización
de los equipos AVL-GSM es la falta de
señal telefónica. Para solucionar en
parte el problema de las zonas sin co-
bertura GSM, existen equipos con una
memoria de posiciones que permiten
almacenar una determinada cantidad
de reportes. Al recuperar la señal, el
equipo reporta en primer lugar la posi-
ción actual y aprovecha los intervalos
de reporte para enviar la información
de la zona oscura. De esta forma en el
software de mapas siempre se verá el

cio como puntos de referencia precisa
para determinar una posición en la su-
perficie de la tierra. Esto se consigue
obteniendo una medición muy precisa
de la distancia hacia al menos tres sa-
télites de la constelación, lo que permi-
tirá una "triangulación" que determine
la posición en el espacio.

• Medición de las distancias: El sis-
tema GPS funciona midiendo el tiempo
que tarda una señal de radio en llegar
hasta el receptor desde un satélite y cal-
culando luego la distancia a partir de ese
tiempo. Las ondas de radio viajan a la
velocidad de la luz (300.000 km/sg) en
el vacío. Así, averiguando exactamente
cuando se recibe esa señal de radio,
puede calcularse cuanto tiempo ha em-
pleado la señal en llegar hasta el punto
de recepción. Por lo tanto, solo resta mul-
tiplicar ese tiempo en segundos por la
velocidad de la luz  y el resultado será la
distancia al satélite.

La clave de la medición del tiempo de
transmisión de la señal de radio, consiste
en averiguar exactamente cuando partió
la señal del satélite. Para lograrlo se sin-
cronizan los relojes de los satélites y de
los receptores de manera que generen la
misma señal exactamente a la misma hora.

• Sincronismo: Sabiendo que las se-
ñales de radio transmitidas por los saté-
lites GPS viajan a la velocidad de la luz,
un error de sincronismo entre el reloj de
un satélite y el reloj del receptor de tan
solo 1/100 de segundo, provocaría una
desviación en la medición de la distan-
cia de 3.000 Km.

La trigonometría dice que si tres medi-
ciones perfectas sitúan un punto en el
espacio tridimensional, entonces cuatro
mediciones imperfectas pueden eliminar
cualquier desviación de tiempo (siempre
que la desviación sea consistente).

En el caso general de posicionamiento
en tres dimensiones, es necesario hacer
como mínimo cuatro mediciones de dis-
tancia para eliminar cualquier error pro-
ducido por falta de sincronismo entre re-
lojes. Por lo tanto, será imposible conse-
guir un posicionamiento verdaderamen-
te preciso si no se dispone de por lo
menos cuatro satélites sobre el horizon-
te circundante.

• Conocimiento de la posición de los
satélites: Los satélites GPS no trans-
miten únicamente un "mensaje de tiem-
po" sino que también transmiten un
"mensaje de datos" que contiene infor-
mación sobre su órbita exacta y la salud
del sistema. Un buen receptor GPS uti-
liza esta información junto con la infor-
mación de su almanaque interno para
definir con precisión la posición exacta
de cada uno de los satélites.
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recorrido completo".

"Existen combinaciones de diferentes
tecnologías que permiten, por ejemplo,
el cálculo de posición de un vehículo
aunque no haya recepción de señal de
GPS. Estos sistemas de cálculo por
deriva sirven para trayectos cortos, ya
que su error de posición aumenta a me-
dida que el vehiculo se mueve. En los
casos de usar ambos métodos, al recu-
perar la señal de GPS el error acumula-
do se borra automáticamente usando la
computadora que forma parte del siste-
ma AVL", amplía el ingeniero Daniel
Bazán, de Movatec.

Evolución de la tecnología
En un primer momento, se presentó

como un hito tecnológico la integración
de tres tecnologías preexistentes: el
GPS, las comunicaciones inalámbricas
y la cartografía digital; todas con años e
incluso décadas (alguna de ellas) de
existencia.

El hecho definitivo que propició el na-
cimiento del AVL, sin embargo, fue la dis-
ponibilidad de receptores GPS OEM
para desarrolladores a costos muy razo-
nables, juntamente con la proliferación
de software de tratamiento de cartogra-
fía y la disposición de datos cartográfi-
cos de ámbitos urbanos y territoriales.

La rápida evolución en el sector de
las comunicaciones, pasando en unos
pocos años de la telefonía fija exclusi-
vamente a la telefonía móvil digital, po-
sibilitó igualmente las comunicaciones
móviles públicas de larga distancia (has-
ta ese momento, las posibilidades se
reducían a comunicaciones radio de
ámbito local o las comunicaciones vía
satélite, inalcanzable para la mayoría de
los usuarios por sus costos.)

Obviamente, el primer fruto práctico
de tal integración consistió en un siste-
ma de localización que permitía tener
conocimiento de la ubicación de cual-
quier tipo de vehículo móvil en cualquier
momento y en cualquier lugar del globo
terrestre. Es decir, los Sistemas de Lo-
calización Automática.

Según explica Ricardo Garabello
acerca de la difusión del AVL "cono-
cer la ubicación de vehículos terrestres,
en tránsito por cualquier punto de un
extenso territorio, no es imposible si se
cuenta con la tecnología adecuada. Ac-
tualmente cualquier persona puede co-
nocer las coordenadas de su posición,
dirección de marcha, velocidad y altitud
con respecto al nivel del mar, disponien-
do de un pequeño receptor portátil GPS.
Los vehículos de las principales marcas
mundiales ya salen de fábrica equipa-

Los operativos corresponden a:
D) La respuesta, con personal propio

o de la autoridad local.
E) Soporte técnico en ruta a los vehí-

culos equipados y que presenten des-
perfectos en transito o en planta.

Subsistemas tecnológicos
A) Posicionamiento: La mayoría de los

proveedores utiliza el sistema satelital In-
ternacional (GPS) que cuenta con más
de 40 satélites en órbita pertenecientes a
varios países. Originalmente concebido
para fines militares, posteriormente parte
de sus capacidades se orientaron a los
servicios de ayuda a la navegación y de
búsqueda y rescate de embarcaciones y
aeronaves. Actualmente, sus facilidades
son utilizadas en el ámbito civil para activi-
dades comerciales y deportivas.

B) Comunicación bidireccional: Las
señales de dos o más de estos satéli-
tes son recibidas por un receptor GPS
y utilizadas para fijar las coordenadas
del vehículo monitoreado. Estos datos
(latitud, longitud, altitud, dirección y ve-
locidad), a su vez, son reenviados al
igual que otros parámetros, eventos y
alarmas generadas en la unidad moni-
toreada por medio de un subsistema de
comunicación bidireccional incorpora-
do en él modulo de rastreo.

Mencionaré tres de los vínculos de co-
municación actualmente en uso:

- Enlace radioeléctrico bidireccio-
nal en banda UHF con la utilización de
estaciones repetidoras para ampliar la
cobertura. Pudiendo utilizar sistemas
con equipos propios, para lo cual se
debe contar con las correspondientes
licencias y autorizaciones de frecuen-
cias. Otra alternativa es arrendar el ser-
vicio parcial o total a terceros (Su utili-
zación es adecuada para el AMBA).

- Servicio troncalizado (Trunking):
Este sistema incorpora tecnología de
banda ensanchada que permite dispo-
ner de canales redundantes, lo cual lo
hace menos vulnerable a las interferen-
cias. En el mercado hay numerosos pro-
veedores de este servicio con cobertura
en el AMBA y las principales empresas
disponen de esa cobertura en los princi-
pales corredores viales y algunas ciuda-
des, aunque no en todo el país.

- Telefonía celular: Servicio comer-
cial que permanentemente incorpora in-
novaciones tecnológicas que brindan
más prestaciones y menor consumo.
Esto, sumado a los nuevos desarrollos
en baterías, permite disponer de equi-
pos más pequeños y con mayor auto-
nomía. La incorporación de celdas pro-
porciona una cobertura más extendida

dos con este sistema".
"Si bien esta tecnología se utiliza ac-

tualmente para el seguimiento y locali-
zación de vehículos pertenecientes a
flotas de transporte de cargas y todo
tipo de artefacto sobre el que exista un
interés en particular, el primer desarro-
llo, en el país, destinado a la radioloca-
lización de vehículos en tránsito (LAV-
TER), data de 1984 y se basaba exclu-
sivamente en Radiogoniometría, la que
aún hoy conserva características ven-
tajosas", concluyó Garabello.

Equipamiento y posibilidades
Los vehículos monitoreados satelital-

mente por sistemas AVL son equipados,
básicamente, con un módulo de diseño
compacto que por una entrada (Puerto)
recibe la información del sistema de po-
sicionamiento global (GPS), la combina
con los eventos producidos en la unidad
bajo vigilancia y la intercambiada con una
estación de control.

Luego, un vínculo radioeléctrico es uti-
lizado como enlace para el envío de los
paquetes de datos entre la estación re-
ceptora y la unidad monitoreada. Gene-
ralmente, la información es enviada des-
de el momento que se notifica su partida
y durante todo el trayecto hasta que arri-
ba a su destino.

Los datos desde la unidad equipada
con el Módulo de Rastreo son múltiples
y varían de acuerdo al servicio contrata-
do: datos referentes a la posición, direc-
ción, velocidad y altitud son actualizados
periódicamente de acuerdo a paráme-
tros preestablecidos según el rol de cada
cliente o a criterio del operador, de acuer-
do al área de riesgo y características de
las mercaderías transportadas.

Otros datos son referentes a las alar-
mas y eventos y están relacionados con
el aviso de asalto, detenciones no pre-
vistas, cambio de dirección, parada del
motor, apertura de puertas de cabina,
apertura de compartimentos de carga,
desenganche de trailer o acoplado, su-
perar velocidades máximas permitidas,
cambios en el régimen del motor y notifi-
cación de accidentes.

Componentes de un sistema de
monitoreo vehicular

Los sistemas de seguimiento y locali-
zación de vehículos terrestres actualmen-
te disponibles se conforman con la inte-
gración de tres Subsistemas Tecnológi-
cos y dos de Respuestas Operativas.

Los tecnológicos son:
A) Posicionamiento (GPS o RGD);
B) Comunicación bidireccional
C) Estación receptora de eventos, pro-

cesamiento y control. Continúa en página 158
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y diversos proveedores permiten cubrir
la mayor parte de los corredores viales,
las principales ciudades del país y am-
plias zonas rurales.

C) Estación receptora de eventos
y control. Deberá estar diseñada con
conceptos de seguridad, y habitabili-
dad (espacio adecuado, iluminación,
insonorización  y climatización). Con re-
lación al mobiliario, este debe incorpo-
rar diseños ergonómicos con la finali-
dad de permitir la necesaria concen-
tración de los operadores en las tareas
que las son propias. La estación recep-
tora de eventos, deberá contener la
adecuada cantidad de consolas con
sus correspondientes terminales re-
ceptoras de eventos, adecuada carto-
grafía digitalizada y medios de comu-
nicación redundantes. La cantidad de
objetivos asignados a cada operador
deberá ser la adecuada, según su ubi-
cación geográfica, corredores viales
utilizados o rol asignado, entre otras va-
riables, de modo que permita una ope-
ración confiable del sistema.

Subsistemas operativos
D) Respuesta. La parte operativa fun-

damental es la prontitud en la implemen-
tación de la respuesta ante delitos o
eventos según el tipo de plan contrata-
do (rastreabilidad, alarmas, localización,
etc.), actuando conforme a la legislación
vigente.

El operador deberá estar compenetra-
do de las distintas modalidades de co-
municación disponible y su cobertura con
las unidades a las que se les brinda el
servicio de apoyo por medio del monito-
reo. Asimismo deberá estar al tanto de
la ubicación y vías de comunicación dis-
ponibles con la autoridad policial corres-
pondiente a las distintas jurisdicciones
por las cuales deben transitar los vehí-
culos bajo monitoreo.

Cuando en el área de un incidente exis-
ta la posibilidad de enviar móviles pro-
pios, deberá estar al tanto de la ubica-
ción de los mismos y las posibles vías
de acceso al lugar del incidente, tenien-
do en cuenta horarios, sentido y magni-
tud de la masa vehicular en tránsito en
horas pico.

También deberá informarse periódica-
mente de la posible interrupción parcial
o total de las rutas principales utilizadas
y las posibles rutas alternativas, debido
a conflictos de tipo social, accidentes o
eventos meteorológicos.

E) Soporte técnico en ruta. Respon-
derá al volumen de unidades en cada re-
gión, disponiendo de personal técnico
en puntos determinados, o a convenir

con cada empresa y corresponde a cada
contrato en particular.

Hacia el uso masivo
La tecnología estaba disponible pero

no existía mercado, básicamente por el
desconocer su existencia. Y lo que es
más importante, la mayoría de los poten-
ciales clientes consideraban que el te-
ner conocimiento de la situación de sus
vehículos en tiempo real, era una infor-
mación relevante pero que no justifica-
ba, por sí sola, la inversión necesaria,
especialmente en el segmento embar-
cado en los vehículos.

Esto provocó, durante los primeros
años, frustración y desaliento en las em-
presas desarrolladoras del AVL, que se
habían visto obligadas a invertir impor-
tantes recursos no solo en investigación
y desarrollo de plataformas para los usua-
rios, sino también en educar a un merca-
do no preparado para consumir tales pro-
ductos y no veían recompensados sus
esfuerzos económicos.

Pero ¿quiénes eran esos clientes? En
principio, todo elemento susceptible de
desplazarse por tierra, mar o aire y dota-
do de una fuente de alimentación. Así se
inició la aproximación comercial a los
sectores de transporte de mercancías
(especialmente el internacional), trans-
porte de pasajeros urbanos e interurba-
nos, servicios al ciudadano (policías,
bomberos, asistencias sanitarias de ur-
gencias, unidades de limpiezas, etc.),
maquinaria de mantenimiento de carre-
teras, sistemas de recuperación de vehí-
culos o vehículos robados. Es lista, que
hace no tantos años contaba con pocos
casilleros, se incrementa de día con día
gracias a la difusión pública que está al-
canzando este tipo de tecnologías.

Recientemente surgieron noticias rela-
tivas a la incorporación de soluciones de
localización para personas, comenzando
por ciertos colectivos en los que se han
identificados riesgos específicos, como
montañeros, enfermos de Alzheimer o no
videntes.

Ese concepto lo amplía el Director co-
mercial de Cybermapa, Damián
Menke: "Más allá de la seguridad que
brinda a un conductor o al dueño de
una empresa de transportes contar con
un equipo de localización, el constante
avance tecnológico y la difusión masiva
del sistema GPS permite o lleva a apli-
caciones poco imaginadas hace un tiem-
po, como la localización de personas y
no sólo en función de orientarla ante un
posible extravío o necesidad sino que
se abre para las empresas del sector un
nuevo mercado orientado a brindar ma-
yores servicios al cliente".

Administración de la información
Planteada la tecnología y las posibili-

dades que ofrece, nos queda ahora una
referencia al software de gestión utiliza-
do por las empresas que centran su ne-
gocio en la localización automática de
vehículos, denominado comúnmente
GIS (Según sus siglas en inglés).

Un GIS particulariza un conjunto de
procedimientos sobre una base de da-
tos no gráfica o descriptiva de objetos
del mundo real que tienen una represen-
tación gráfica y que son susceptibles de
algún tipo de medición respecto a su
tamaño y dimensión relativa a la superfi-
cie de la tierra.

Además de la especificación no gráfi-
ca, el GIS cuenta con una base de da-
tos gráfica con información georeferen-
ciada o de tipo espacial y de alguna for-
ma ligada a la base de datos descriptiva.
La información es considerada geográfi-
ca si es mesurable y tiene localización.

A través de los GIS es que las empre-
sas de monitoreo ubican a sus flotas en
tiempo y espacio o puede, por ejemplo,
localizarse un teléfono celular en cual-
quier punto del planeta, siempre que
cuente con tecnología GPS.

El futuro
Desde el punto de vista tecnológico,

los sistemas de gestión de flotas presen-
tan una madurez más que razonable, más
allá de algunas excepciones.

¿Dónde está entonces la previsible
evolución? Sin dudas el futuro está en la
plena obtención de la satisfacción del
cliente, a través del cumplimiento de los
requerimientos establecidos o espera-
dos por el mismo.

Para lograr ese objetivo, en primer lu-
gar, debe producirse una selección na-
tural de las empresas fabricantes de sis-
temas AVL. El mecanismo utilizado para
introducirse en el mercado es a partir de
un primer cliente, que es el que se aven-
tura, buscando tener y ofrecer un servi-
cio diferenciado para sus consumidores,
termina por ser un pionero en su sector,
desde donde se establecen unos reque-
rimientos específicos para su actividad,
se efectúan las adaptaciones necesarias,
y una vez conseguida la satisfacción de
ese cliente, desde esa plataforma publi-
citaria, se exporta la solución a otros cli-
entes del sector.

Esto está ocurriendo ya en ciertos sec-
tores, como el del transporte frigorífico,
ambulancias, transporte urbano, taxis y es
de esperar que se amplíe al resto de ac-
tuales sectores de usuarios, así como a
los muchísimos nuevos campos de apli-
cación que están surgiendo día a día.  

Viene de página 154
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Instalación de un sistema

Sergio Herrero
soporte@macrosigno.com.ar

La instalación de un sis-
tema de alarma requiere
de diseño previo, un co-
nocimiento del lugar, de
los futuros usuarios y de
cuales son los valores y
personas a proteger.

En todos los casos hay
una relación costo-bene-
ficio que debe ser plantea-
da rigurosamente. Aquí es
preciso definir qué se ne-
cesita proteger y qué se
espera que haga el siste-
ma a instalar. De un dise-
ño inteligente dependerá
el grado de protección.

En la facilidad de opera-
ción del sistema está la
clave para que el mismo
no se vuelva impráctico, o
sea, ¨inseguro¨

• Plano de obra
En el momento de diseñar el sistema,

se hace necesario un esquema del lugar
ubicando los elementos que lo compo-
nen. Luego, en la obra, se completará
dicho esquema y corregirá según lo ins-
talado. Es importante anotar toda la in-
formación posible del lugar, como el de-

• Instalación de un sistema
• Plano de Obra
• Símbolos
• Siglas
• Ejemplo de instalaciones (Parte II)
• Mantenimiento

• Símbolos
Las simbología de los elementos de

un sistema de alarma varía mucho tra-
tándose de arquitectos, electricistas o
instaladores. Los siguientes símbolos

talle de los lugares de acceso: clarabo-
yas, ventanas, respiraderos grandes, etc.
En el plano de obra también se anotará
el recorrido del cableado y una tabla de
cables y conexiones. Esta información
será de mucha utilidad en el momento
de hacer una reparación o ampliación.

son una sugerencia práctica surgidos
de la necesidad de simplicidad en obra.
Las siglas identifican el nombre o nú-
mero del elemento.

SM Detector Magnético
(Switch Magnético)

PIR Detector Infrarrojo
colocado en esquina

SIR Sirena

PA Pulsador de aviso de
asalto

TEC Teclado

CEN Central de alarma

CE Caja de empalmes

DH Detector  de humo

DT Detector  Térmico

BIR Tx Barrera infrarroja
(Transmisor)

BIR Rx Barrera infrarroja
(Receptor)

T

DRV Detector de rotura de
vidrios ambiental

• Siglas
Los elementos se mencionan por una sigla que los identifica y un número de

orden, por ejemplo SM1, SM2, SM3 o PIR1, PIR2
DRV Detector de rotura de vidrios
PA Pulsador de aviso o de asalto
CR Control remoto (receptor)
CEN Panel central
TEC Teclado
EXP Expansor de zonas
LT linea telefónica
SIR Sirena
SIREX Sirena exterior (con gabinete)

SM Detector magnético
(switch magnético)

SMP Detector magnético de portón
SMI Detector magnético industrial
SME Detector magnético de embutir
PIR Detector infrarrojo pasivo
PIRD Detector infrarrojo dual

(infrarrojo + microondas)
PIREX Detector infrarrojo de exterior

PIR Detector Infrarrojo
plano a la pared
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• Ejemplos de instalaciones
3. Depósito con oficinas de atención al público
La cortina metálica tiene un magnético de portón. La

entrada es por una puertita en la cortina metálica. Como
esta puertita no tiene magnético, el PIR1 provee la pro-
tección suficiente y está en una zona demorada. La puerta
al patio trasero tiene un magnético y un PIR completa la
protección, confirmando los eventos que genere dicho
magnético. Se agregó protección contra incendios en el
depósito y las oficinas. Un pulsador de asalto está ubica-
do debajo del mostrador de atención al público.

Zona
1
2
3
4
5
6
7
8

Tipo
instantánea
demorada

instantánea
24 Hs.

instantánea
instantánea

24 Hs.
24 Hs. Silen.

Elemento
SMP1
PIR1
PIR2

DH1,2 y 3
PIR 3
SM2

PIR y SIR1
PA 1

Protege
cortina metálica
área de carga

oficina
oficina y depósito

depósito
puerta de patio

antidesarme
pulsador de asalto

Z1 SMP1
Z2 PIR1
Z3 PIR2

Z4 DH1,2,3
Z5 PIR3
Z6 SM2

PIR y SIR1
Z8 PA1

12V AUX
TEC

3p PIR3
a CEN

1p SM2
a PIR3

2p DH1/
2 a CEN

6p Caja
a CEN

2p TEC
a caja

Vd/Bl
Az/Bl

Nj/Bl

Az/Bl

Az/Bl

Nj/Bl

Az/Bl
Gr/Bl

Ma/B1

Nj/Bl
Vd/Bl

Nj/Bl
Vd/Bl

2p SMP1
a TEC

2p PIR1
a Caja

2p PIR2
a Caja

Az/Bl
Az/Bl

Nj/Bl

Az/Bl

Nj/Bl

zona, lo cual hace que no sea
necesario cablear una zona
extra de tamper para los infra-
rrojos, facilitando la instala-
ción. La sirena interior (SIR2)
es de bajo consumo y puede
cablearse con multipar de 2
pares. La sirena exterior
(SIR1) además lleva una zona
de tamper con un cable de 1
par. El magnético que prote-
ge la cortina metálica (SMP1)
está conectado a la zona dis-
ponible del teclado y no re-
quiere un par extra hacia el
panel.

• Cableado y Tabla de conexiones:
El panel usado permite reconocimiento de tamper por

4. Casa particular con garage
En esta casa los usuarios entran tanto por la puerta prin-

cipal como por el garage. Dos teclados permiten la des-
activación en cada caso. Cada acceso tiene un tiempo de
entrada distinto, la puerta 20 seg. y el portón 1 min.

La zona de infrarrojos se configura como interior, de modo
de poder activar el resto de la protección al estar en el
interior de la casa. Una barrera infrarroja de exterior prote-
ge el paso en el jardín. La sirena exterior se cableó con un
multipar usando 1 par por polo y un par para el tamper.

Zona
1
2
3
4
5
6
7

Tipo
demorada 2
demorada 1

retardo cond.
interior

instantánea
24 Hs.

24 Hs. Silen.

Elemento
SMP1
SM1
PIR1
PIR2
SM3

PIR y SIR1
BIR1

Protege
portón levadizo

puerta ppal.
estar

paso habitaciones
puerta a jardín
antidesarme

barrera infrarroja



RO-101BM4
Monitor 10" B/W
• Secuenciador de 4 Canales
• Audio y Video • 800 lineas

RO-125BM4
Monitor 12" B/W
• Secuenciador de 4 Canales
• Audio y Video • 800 lineas

RO-126BQ
Monitor 12" B/W
• Quad incorporado
• Audio y Video • 500 lineas

RO-131CQ
Monitor 14" Color
• Quad incorporado
• Audio y Video • 350 lineas

RO-133CM4
Monitor 14" Color
• Secuenciador de 4 Canales
• Audio y Video • 450 lineas

RO-136BQ
Monitor 14" B/W
• Quad incorporado
• Audio y Video • 500 lineas

RO-138BM4
Monitor 14" B/W
Secuenciador de 4 Canales
• Audio y Video • 500 lineas

RO-176BM
Monitor 17" B/W
• 1 Canal • 800 líneas
• PAL N / NTSC

NNNNNUUUUUEVEVEVEVEVOOOOOS KS KS KS KS KIIIIITTTTT
Incluye: Monitor 14" B/W con Quad +
2 Cámaras + 2 Domos  + Soportes y 16
metros de cable para su fácil instalación.



Monitor de 5¨,
10¨ o 14¨ B/N

+ Cámara Audio
2 vías

4 canales

SonorizaciónBaterías

Infrarrojos Pasivos
Varias marcas y modelos

Centrales de Alarma
Varias marcas y modelos

Sistemas de
Observación

Contactos
Magnéticos
• Precableados

• De embutir
• Con tornillos o
autoadhesivos
• De exterior

PARADOX, ALEPH
y Otros

• De exterior
• De interior

• Con o Sin Flash
• Autoalimentadas

de 15 o 30 W.

Distribuidor
Oficial

• Baterías Selladas de electrolito
absorbido • Líbres de mantenimiento

• Certificadas ISO 9000

Escudo (Alonso)
Pirosensor dual. Lentes
intercambiables. Inmunidad a RF

Digigard 70
Antimascota de Optica Doble
11m x 11m, 90° ángulo de visión

Varias marcas y modelos

ACC-10 • 5 zonas,
1 temp. + 4 inmediatas
c/memoria de disparo

ACC-2 • 2 zonas
1 temp. + 1 inmediata
c/memoria de disparo

Alarma sonora y lumínica que se activa
antes de alcanzar niveles riesgosos de

monóxido de carbono y gas natural

Detector
MMMMMGGGGGASASASASAS

Dual

Discadores
Telefónicos SHADOW

• 2 canales: robo y asalto
• 5 mensajes hablado

de 10 segundos

ECO 3
• 3 canales: robo, asalto y emergencia
• 6 números telefónicos • 2 canales con

mensajes hablados de 10 segundos

Central
de Alarma

A2K4
• 7 zonas,
6 en panel
+ 1 en teclado

KITS DE ALARMA PARADOX
Central 728 ULTRA 4 zonas con teclado a

LEDS • 1 sirena  de interior • 1 magnético • 1
infrarrojo PRO Plus • 1 batería 12V 7A

APTA PARA MONITOREO

Distribuidor Autorizado

Multiplexada
5 zonas + 2 de teclado

(expandible a 15)
2 particiones

Bus de 4 hilos
APTA P/MONITOREO

Consultar x KITs



Accesorios
• 1/3¨ CCD,
Blanco y Negro
lente de 3.6 mm.

Cámara intemperie
TP-6360WBB

• 420 TV lines
• 0.01 Lux
• Gabinete exterior y soporte

CCTV
Cámaras

Con estas placas ested podrá:
VER EN VIVO las imágenes de todas las

cámaras.
GRABAR la totalidad de las cámaras en

uso.
IMPRIMIR las imágenes seleccionadas en

pantalla.
REVISAR ARCHIVOS del momento o

anteriores.
EFECTUAR BACKUPS todo en forma

SIMULTÁNEA.

Minicámaras
TP-6370SBB
• 1/3¨ CCD, B/N con
lente pinhole de 3.7 mm •  480 TV
lines • 0.01 Lux • Incluye Soporte

TP-905WBB
• 1/3¨ CCD, B/N
• Lente de 3.6 mm
•  480 TV lines

Microcámaras color y B/N

CS-300A
• Gabinete metálico
• Cámara color c/lente
de 3,6 mm • 380 líneas
• 3.0 lux con inrarrojo

CS-200 •Gabinete
plástico • B/N con
lente Pin Hole • 380
lineas • 1.0 Lux

CP 300
• 1/4¨ CCD, COLOR
• 420 TV lines
• 1.0 Lux

BP 200
• 1/3¨ CCD, ByN
• 480 TV lines
• 0.03 Lux

"HIGH POWER LEDS"
1 Y 3 Watts
Hasta 75 Lúmenes
Varios Colores

LENTES
BOARD
4mm, 6mm y
8mm.

Placas DVR para
Sistema de Control y Vigilancia
SDVR-404A - 4 canales, 30 Fps
SDVR-880 - 8 canales, 240 Fps
SDVR-1603 - 16 canales, 480/120 Fps
SDVR-1604 - 16 canales, 120 Fps

Quad Processor
QC 904R
• Color, 4 canales, zoom, freeze, alarm loss
• Control Remoto

QB 104
• ByN,
• 4 canales

SW-M1000-24 • Frecuencia: 2.4 GHz
• Potencia: 1000 mW • Alcance 700 m.

Domos
DP910
• 1/3¨CCD ByN • 420 TV Lines • 0.05 lux
• lente 3,6 mm

DP914S
• 1/4¨CCD Color
• 420 TV Lines
• 1.0 lux
• lente 3,6 mm

Transmisor y Receptor
Inalámbrico de Audio y Video

CCTV Cámaras

TP-608 BK
• 1/3¨ CCD ByN
• 460 TV Lines
• 0.25 lux, con audio

TP-1007 DN-IR
• 1/3¨ CCD, Digital
• Color • Día / Noche
• s/lente • c/audio
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• Mantenimiento
Todo equipamiento de seguridad ne-

cesita un mantenimiento preventivo
que mantenga óptimas las condicio-
nes de funcionamiento que permiten
dar el aviso de alarma en forma efi-
ciente. Se puede planificar una visita
técnica anual para sistemas monito-
reados y semestral para equipos que
no reportan a monitoreo.

La que sigue es una lista de com-
probación en una rutina de manteni-
miento preventivo.

• Establezca una rutina de prueba
que consista en verificar el estado
general del sistema. Agende la fecha
de instalación y las de las futuras
revisaciones.

• La mirada del experto: revise el
estado general de las instalaciones
para detectar posibles causas de pro-
blemas o mala detección como cable
despegado, conexiones flojas, detec-
tores infrarrojos sucios, detectores in-
frarrojos obstaculizados por estiba de
materiales o mamparas agregadas
con posterioridad a la instalación. Avi-
se al usuario si hay vidrios rotos o aber-
turas que no cierren bien.

• Si el cliente no suele usar el siste-
ma a diario, compruebe que todas las

Viene de página 166

5. Departamento
Como en la otra vivienda, los infrarrojos responden a zona

interior (PIR1, PIR2) y retardo condicionado. El acceso se
realiza por el ascensor privado o por la puerta de servicio.
Por su proximidad, un solo teclado es suficiente para am-
bas puertas. La ubicación del panel de alarma es estratégi-
ca y corresponde determinarla en obra. Su ubicación ade-
más de ser segura debe ser práctica para la instalación y
mantenimiento y centralizada para un cableado rápido. Para
proteger las ventanas al balcón se hace necesario colocar
detectores magnéticos en las persianas (SM3, SM4) si este
presenta fácil acceso. Se coloca una sola sirena (SIR1) de
baja potencia en el palier.

Para tener en cuenta
• un mantenimiento adecuado incluye estar alerta a cambios en la construc-

ción de la propiedad protegida o en las costumbres de los usuarios. Una
fuente de información al respecto es la que provee la estación de monitoreo.

• el usuario debe notificar los cambios efectuados al técnico y a la estación de
monitoreo.

Zona
1
2
3
4
5

Tipo
demorada
demorada

retardo cond.
instantánea

24 Hs.

Elemento
SM1
SM2

PIR1 y 2
SM3 y 4

PIR1 y SIR

Protege
puerta ascensor

puerta de servicio
estar y cocina

paso habitaciones
puerta a jardín

zonas cierren, es decir, que el indica-
dor en el teclado se apague.

• Haga una prueba de sirenas y de
reporte: provoque la alarma de una o
más zonas y verifique que el sonido
de las sirenas sea claro y constante.
Pida información al operador de mo-
nitoreo respacto de qué zonas dieron
alarma y a qué hora se recibieron los
eventos. Tenga en cuenta que una
demora inusual en llegar el reporte
puede obedecer a un problema en la
línea telefónica o en un error en el pri-
mer número de teléfono de la estación
(por lo cual el panel deba hacer varios
intentos).

• Batería: cambie la batería por una
del mismo tipo (de gel, 12V 7Ah) cada
2-3 años. No siempre esta da indica-
ciones de fin de su vida útil, pero pue-
de provocar falsos disparos y en el
momento de sonar las sirenas si no
está en condiciones puede llegar a
"colgar" el equipo impidiendo aún
desactivarlo. Si el sistema reporta a
monitoreo se recibirá una señal de
batería baja que indica la necesidad
de un recambio. La duración de la
carga de batería en un sistema de alar-
ma cuando falta tensión puede variar
de entre 6 y 48 horas, con un típico

esperable de 24 horas. Si el equipo
reporta batería baja luego de unas
pocas horas del corte de luz, la bate-
ría puede estar con bajo rendimiento
y se aconseja cambiarla.

¿Qué se hace con la batería vieja?:
Hágale un favor al cliente y llévesela.
Es un producto contaminante y no se
puede desechar con la basura domés-
tica. Debe llevarse a un centro de re-
ciclado o a su proveedor de baterías
para que las descarte en forma
ecológica.

• Asegúrese que el equipo se pue-
de activar y desactivar y consulte a la
estación de monitoreo si el equipo re-
porta lo esperado.

• Revise que los detectores magné-
ticos en puertas y ventanas se encuen-
tren enteros, sin restos de humedad y
con los cables correctamente adheri-
dos al marco.

• Verifique que los magnéticos cie-
rren la zona sin necesidad de acercar
ambas partes demasiado, es decir,
vea que no hayan perdido la capaci-
dad magnética.

• Tome nota de cualquier comenta-
rio del usuario acerca de posibles fa-
llas o configuraciones incorrectas.

• En el próximo número
En la próxima edición (enero/febre-

ro de 2007) repasaremos la Data
Técnica completa y expondremos fi-
chas de autoevaluación para testear
sus conocimientos.









.net repor.net repor.net repor.net repor.net reporttttt
Seguridad de la información

rnds®

.com.ar

www.

El espionaje en nuestra PC
Osvaldo Callegari
Analista de Sistemas
ocalle@ar.inter.net

Software espía (spyware)
es el término general que
se utiliza para referirse a
ciertas aplicaciones de
software que llevan a cabo
determinados tipos de ta-
reas como, por ejemplo,
presentación de publici-
dad, recopilación de infor-
mación personal o modifi-
cación de la configuración
en el sistema operativo de
su computadora sin su con-
sentimiento.

Los sintomas del software
espía y como evitarlo for-
man parte de la temática de
esta nota.

Para tener en cuenta
Es posible que tenga software espía u otras aplicaciones no deseadas

instaladas en su PC si:
• Aparecen ventanas emergentes en el monitor, incluso cuando no está

usando Internet.
• La primera página que abre su explorador Web (su página de inicio) o las

opciones de búsqueda han cambiado sin su conocimiento.
• El explorador incluye una barra de herramientas nueva que nunca solicitó

y resulta difícil deshacerse de ella.
• La PC tarda más de lo habitual en completar ciertas tareas.
• De pronto, la PC parece bloquearse con bastante frecuencia.

¿Qué es el software espía?
El término "software espía" suele uti-

lizarse para denominar ciertas aplicacio-
nes cuyo cometido es presentar anun-
cios publicitarios o a software que sirve
para recopilar información personal o de
naturaleza confidencial. Esto no quiere
decir que todas las aplicaciones de soft-
ware que muestran publicidad o reali-
zan un seguimiento de sus actividades
en línea sean perjudiciales. Por ejem-
plo, podría suscribirse a un servicio de
música gratuito siempre y cuando acep-
te recibir anuncios publicitarios. Si ha
leído los términos, los entiende y está
de acuerdo con ellos, quizás haya deci-
dido que es un trato justo. Puede que
incluso otorgue a la compañía en cues-
tión el permiso a realizar un seguimien-
to de sus actividades en línea para que
pueda determinar con más precisión

qué anuncios debería mostrarle.
Otros tipos de aplicaciones no de-

seadas provocan modificaciones en la
configuración de su PC que pueden
resultar molestas e incluso reducir la
velocidad del sistema o bloquearlo por
completo. Estos programas son capa-
ces de cambiar la página de inicio o
la de búsqueda de su explorador web
y agregar componentes a la aplicación
que no necesita o simplemente no de-
sea. Además, consiguen que resulte
extremadamente difícil restaurar la
configuración original.

Lo importante en todos los casos
es si usted (o cualquiera que tenga
acceso a su equipo) entiende el pro-
pósito de este software y si ha dado
su consentimiento para instalarlo en
su PC.

¿Como ingresa el software a la PC?
El software espía o las aplicaciones

no deseadas pueden llegar a su sis-
tema de varias maneras, entre ellas:

• Un truco muy común es instalar el
software disimuladamente durante la
instalación de otro software que sí ha
solicitado como, por ejemplo, un pro-
grama de archivos compartidos de
música o video.

• Siempre que se disponga a insta-

lar alguna aplicación en su PC, ase-
gúrese de leer atentamente toda la
información, incluso el contrato de li-
cencia y la directiva de privacidad.

• En ocasiones se documenta la in-
clusión de software no deseado en la
instalación de una aplicación determi-
nada, pero puede que solamente apa-
rezca al final del contrato de licencia
o la directiva de privacidad.

Continúa en página 178
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Síntomas del software espía
Si le parece que su PC presenta un

funcionamiento extraño o advierte algu-
no de los síntomas que se mencionan a
continuación, es probable que tenga
software espía o alguna otra aplicación
no deseada en su sistema.

• Constantemente aparecen
anuncios emergentes en la panta-
lla de su computadora. Algunas apli-
caciones no deseadas lo bombardea-
rán con anuncios emergentes que no
tienen nada que ver con el sitio web
que está visitando. Con frecuencia,
estos anuncios tratan de sitios para
adultos o similares cuyo contenido
puede parecerle desagradable. Si ve
anuncios emergentes nada más en-
cender la computadora o cuando no
está utilizando Internet, es probable
que tenga software espía o alguna otra

aplicación no deseada en su sistema.
• La configuración ha cambiado y

no puedo restaurar los ajustes origi-
nales. Algunas aplicaciones no desea-
das tienen la capacidad de cambiar la
configuración de la página de inicio o la
de búsqueda. Esto significa que quizás
no reconozca la primera página que se
abre al iniciar el explorador web o la
página que aparece al seleccionar "Bús-
queda". Incluso si sabe restaurar estas
opciones a su estado original, es pro-
bable que vuelvan a cambiar cada vez
que reinicia la computadora.

• El explorador Web incluye com-
ponentes adicionales que no recuer-
do haber descargado. El software es-
pía y otras aplicaciones no deseadas
pueden agregar barras de herramientas
adicionales en el explorador web que

usted no quiere o necesita. Incluso si
sabe cómo eliminar estas barras, es
probable que vuelvan a aparecer cada
vez que reinicia la computadora.

• Se ha reducido la velocidad de
funcionamiento de su PC. El software
espía y otras aplicaciones no deseadas
no cuentan necesariamente con un di-
seño eficaz. Los recursos que estos
programas utilizan para realizar un se-
guimiento de sus actividades y mostrarle
anuncios pueden ralentizar el sistema e
incluso bloquearlo si hay errores en el
software. Si le parece que algún pro-
grama en particular se bloquea con bas-
tante frecuencia o si la computadora
tarda más de lo habitual en llevar a cabo
tareas rutinarias, es probable que ten-
ga software espía o alguna otra aplica-
ción no deseada en su sistema.

Las guías prácticas y parte de la documentación vertida es publicada con la debida autoriza-
ción de Microsoft Corporation®. Las marcas y productos mencionados están debidamente regis-
trados por sus respectivas empresas.

Como eliminar el software espía
Muchas clases de aplicaciones no

deseadas (como el software espía) es-
tán diseñadas específicamente para que
su eliminación resulte extremadamente
difícil. Si trata de desinstalar este soft-
ware tal como haría con cualquier otro
programa, quizás encuentre que la apli-
cación vuelve a aparecer en cuanto rei-
nicia el sistema. Si tiene software no
deseado y no puede desinstalarlo, es
probable que tenga que descargar una
herramienta que lo haga por usted. Exis-
ten programas de software gratuitos o
de muy bajo costo de varias compañías
que sirven para inspeccionar el sistema
en busca de software espía y otras apli-
caciones no deseadas y que pueden
ayudar en su eliminación.

Algunos proveedores de servicios de
Internet (ISP) incluyen aplicaciones de
protección contra software espía en sus
paquetes de servicios. Consulte a su

ISP; quizás pueda recomendarle o pro-
porcionarle una herramienta. Si el ISP
no puede ayudarle, solicite recomenda-
ciones a personas de confianza o lea la
lista que aparece más abajo, que inclu-

     Para eliminar software espía:
1. Descargue e instale una de las herramientas de eliminación gratuitas que se

indican en la lista que aparece más abajo.
2. Ejecute la herramienta para detectar la presencia de software espía y otras

aplicaciones no deseadas en su ordenador.
3. Revise los archivos que encuentre la herramienta.
4. Seleccione los que le parezcan sospechosos y elimínelos de acuerdo con las

instrucciones de la herramienta.
A continuación se mencionan algunas herramientas populares que pueden ayu-

darle a detectar y eliminar software no deseado de su ordenador:
•  Lavasoft Ad Aware http://www.lavasoftusa.com/software/adaware/
•  Spybot (S&D) http://www.safer-networking.org/es/index.html

ye unas cuantas herramientas popula-
res. Tenga presente que la eliminación
de software no deseado puede signifi-
car que el programa gratuito que lo
acompañaba deje de funcionar.
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Espacio de Publicidad

Software para control biométrico por huellas digitales FingerLink® para Windows®

Para mayor información:
Tekhnosur S.A.
Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López
Tel./Fax: (54 11) 4791-2202
comercial@tekhnosur.com
www.tekhnosur.com

¿Por qué pagar por tarje-
tas, lectores de tarjetas y
paneles de control? Elimíne-
los usando la seguridad cre-
ciente de los Scanners U.are.U
y la ventaja del software
FingerLink®, puesto que cada
scanner U.are.U puede funcio-
nar como un Abrepuertas o un
sistema de Presentismo.

tiempo y situación.
Transmite vía Ethernet la base

de datos de usuarios identifica-
dos y datos de las huellas a la
computadora central. En caso
de una pérdida de comunica-
ción entre PC’s,  los Scanners
U.are.U se mantendrán conec-
tados a su unidad PC local
(UCI) la que continuará operan-
do en modo autosuficiente. In-
dica el estado de la situación de
usuarios validados en los
Scanners en una emergencia,
identificando fácilmente qué
usuario fue verificado y en qué
lugar. Lista a los usuarios por
clase, por clave de identifica-
ción o nombre, con etiquetas de
estado. Las huellas digitales
(Templates) se guardan en la
base de datos de FingerLink®

en forma local y remota. Con
cada comprobación exitosa, la
base de datos se pone al día
tanto en la Unidad Local (UCI)
como en el Servidor de la Red.
Ahora usted siempre tiene la
plantilla de las huellas en forma
local y el backup de las mismas
en el Servidor de Red. Asigna
nombres fácilmente, a efectos
de identificar claramente la po-

software Hand Link® para lec-
tores de geometría de manos.
Ha demostrado ser muy confia-
ble, de fácil uso en las aplica-
ciones más severas de Control
de Acceso o Tiempo y Asisten-
cia y para control de Presentis-
mo del personal. Utilizando el
FingerLink®, puede conectar
una red de computadoras con
scanners de huellas digitales
U.are.U que se conectan a uni-
dades de control inteligentes
por puertos USB y de ahí vía
Ethernet a una PC central. Este
sistema corre típicamente “en lí-
nea” para obtener actividad su-
pervisada en tiempo real, con
control remoto de puertas y va-
lidación de alarmas.

Características del soft-
ware: Supervisa Scanners de
Huellas Digitales U.are.U en
tiempo real conectándolos
desde 1 a 5 puertos USB. Ma-
neja una cantidad ilimitada de
registros de usuarios y los ras-
trea en tiempo real. Con 62 zo-
nas de tiempo y 62 niveles de
acceso y horarios, la ventaja de
FingerLink® es que proporcio-
na control de acceso comple-
to por usuario identificado,

sición de cada U.are.U. Puede
transmitir información a través
de un módem desde un sitio re-
moto. Esto permite supervisar
los mismos en tiempo real. Ma-
neja categorías de usuarios y
perfiles de acceso por cada uno
y por cada ingreso.

Genera Reportes de Asisten-
cias y Presentismo en forma in-
mediata. Permite visualización
de eventos desde PC’s de la
Red (“FingerLink View”). Cen-
traliza el control de alarmas de
puerta y entradas de alarmas
auxiliares. Controla todos los
accesos en forma globalizada.
Permite la exportación de la
base de datos de usuarios y ac-
tividades en formato .txt, para
su simple integración a otras
aplicaciones preexistentes. Ver-
siones Monousuario Access y
Multiusuario SQL.

 No dude más: ¡Autentique
identidades! Simplemente co-
néctese a una PC y ya tiene
una red de control de acceso
que es fácil de instalar y sim-
ple de usar.

Ahora usted puede tener
un Control de Acceso Biomé-
trico sin riesgo de fraudes,
por un costo inferior al de un
sistema basado en tarjetas. El
software FingerLink®, es una
versión ampliada del exitoso
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Consideraciones generales a  la hora de instalar un sistema

Responsabilidades legales del instalador
La responsabilidad del instalador cobra una importancia relevan-

te. En tanto, los sistemas que él instala tienen por finalidad justa-

mente la seguridad de las personas, seguridad que se ve que-

brantada y que ocasiona el efecto contrario, es decir la inseguri-

dad si la instalación fue mal realizada o si el producto instalado

cuenta con problemas de funcionamiento.

A la producción del supuesto de inse-
guridad, para configurarse tal responsa-
bilidad, deben encontrarse: 1ro. un incum-
plimiento objetivo o material, 2do. un fac-
tor de atribución de dicha responsabili-
dad, 3ro. la producción de un daño y 4to.

que exista una relación de causalidad,
es decir que el tiempo en que el sistema
de seguridad no funcionó y de no pro-
ducirse un daño concreto ocasionado del
mismo, este no generará resarcimiento
económico alguno, salvo el supuesto de
devolución de la suma pagada en con-
cepto, por ejemplo, de abono mensual
en el caso de monitoreo de alarmas, pues
si no se prestó dicho servicio es lógico
que se devuelva la suma pertinente pro-
porcional a los días en que dicha presta-
ción del servicio no fue cumplida .

 Es decir que debemos distinguir prin-
cipalmente dos diferentes supuestos:

1. Daño producido por la mala instala-
ción del instalador.

2. Daño producido por el defectuoso
funcionamiento de la alarma o sistema
de seguridad.

En el primer supuesto nos encontra-
mos en que la alarma o sistema no re-
presenta un problema en sí mismo sino
que los defectos se deben a la negligen-
cia, inexperiencia o falta de profesionali-
dad del instalador. Dicha responsabilidad
quedará configurada por el art. 1109 del
Codigo Civil (C.C.) que establece la
responsabilidad por el hecho propio,
mencionando que "todo aquel que eje-
cuta un hecho que por su culpa o negli-
gencia ocasiona un daño a otro, está
obligado a la reparación del perjuicio...".
No obstante, dicha responsabilidad po-
drá configurarse también en los supues-
tos de los arts. 1198 C.C. deber genéri-
co de la buena fe y 1113 C.C. cuando
dicha instalación no fue realizada por el
instalador autónomo cuentapropista, sinó
que fue realizada por un instalador sub-
contratado o con calidad de empleado,

dejando así en este caso, configurada la
responsabilidad "refleja o indirecta" en
el principal por los hechos del depen-
diente. Es decir que la responsabilidad
quedará configurada en la empresa y
también en sus directivos por los hechos
del empleado aún cuando se trate de un
trabajador "en negro".

Esto último se debe a que si bien la
creación de una empresa responde a
dar origen a una tercera "persona", la
persona jurídica, con el fin de motivar la
inversión y la creación de productos y
servicios sin correr riesgos con el patri-
monio propio de quienes conforman la
sociedad, por creación pretoriana se ha
llegado a atacar incluso el patrimonio
de las personas que conforman la so-
ciedad o incluso a sus directivos por su
omisión de vigilar el correcto desempe-
ño de sus empleados y los sistemas que
estos instalan.

Supuestos del daño producido por la
mala instalación del instalador pueden
ser por ejemplo las cámaras de vigilan-
cia o porteros visores cuando estos han
sido instalados de forma evidentemente
notoria, insegura, de fácil acceso, o bien
con cableado a la vista dando la posibili-
dad de cortar el mismo fácilmente.

Pero también el instalador debe pre-
ocuparse de no solo realizar bien la ins-
talación , sinó de la calidad del producto
que instala, pues de su profesionalismo
no solo el cliente espera una buena ins-
talación sino su consejo y experiencia a
la hora de comprar un producto,  y así se
configura el segundo supuesto en men-
ción, contemplado como el daño produ-
cido por la cosas que utiliza (alarmas,
cables, etc).

Es por ello que el instalador debe te-
ner especial cuidado en observar que
los productos que utilice cumplan nor-
mativas nacionales e internacionales, no
porque estas sean garantía de que el
producto, por ej. alarma, vaya a ser mejor
que aquel que no lo posea, sinó porque
el hecho que por ejemplo ésta cumpla
con ciertas normas NFPA, UL, ULC,
EN, BS, VDE, IRAM, etc. lo complica
menos que si el producto utilizado no

cumple con ninguna de ellas.
Asimismo, la responsabilidad se verá

más agravada si se demuestra que se
ha utilizado accesorios usados sin que
esto fuese acordado previamente con el
cliente. Es por ello que en tales casos
conviene detallar expresamente cuando
los productos los ha comprado directa-
mente el cliente que el instalador solo ha
hecho la instalación y no ha abastecido
al cliente del producto. Por otra parte el
instalador debe informar al cliente las
características del producto y no ocultar
información como si el producto depen-
de de la línea telefónica, electricidad, etc.

Además el instalador debe corroborar
el buen funcionamiento de la instalación
antes de retirarse de un cliente hacién-
dole firmar, por ejemplo, un remito por el
trabajo realizado con la leyenda "funcio-
nando correctamente". Responsabilidad
como esta las encontramos por ejemplo
en el caso de sensores de humo si una
vez instalados no se corrobora su fun-
cionamiento con el aerosol testeador
de alarmas delante del cliente para que
este pueda observar que las mismas fun-
cionan correctamente.

En el supuesto del daño producido por
las cosas tendrá por supuesto respon-
sabilidad el fabricante por los desperfec-
tos del producto pero no obstante la ley
24.240 de defensa del consumidor hace
responsables no sólo a los fabricantes
de un producto sinó también a su impor-
tador y distribuidor a lo largo de tres
meses siempre que la garantía no haya
sido ampliada por quien la otorga. Dicha
ley tiene su aplicación para los consumi-
dores finales, pero la responsabilidad
también se aplica a la hora de  venta de
productos a quienes no revisten la cate-
goría de consumidor final. Es conveniente
por ello que el instalador compre produc-
tos en su proveedor de confianza sabien-
do que los mismos le serán cambiados
de funcionar en forma no correcta, para
que en caso de fallas trasladar dicho
cambio a su cliente, pues el instalador
tiene el deber si el producto instalado
no funciona y fue provisto por él,  de re-
emplazarlo por un nuevo.  

Matías Pérsico
Abogado U.B.A.
ogarayti@fibertel.com.ar
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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capitulo I)

Asesores y tipos de Asesores
El objetivo de las lecciones que comenzaremos en esta edición es capacitar a las personas para
contribuir a que desarrollen una actitud profesional de la venta de los sistemas de seguridad. El
mismo ofrece, opiniones de distintos profesionales especializados y desde diferentes ópticas.

Ing. Modesto Miguez
Central de Monitoreo® S.A.
modesto@monitoreo.com.ar

• El rol
El asesor es la persona de la empre-

sa que vende.
En una empresa de seguridad todos

los departamentos son importantes
pero aunque suene a pedantería el ase-
sor es él más importante, es el primer
eslabón de toda la cadena.

Todo departamento es importante: el
sector administrativo, técnico, operati-
vo o de cobranzas. Pero todo eso sin
un asesor que venda la alarma y el ser-
vicio del monitoreo, la cuestión sería: ¿El
instalador qué instala? ¿Qué se moni-
torea? ¿Qué se cobra?

¿Comprende usted el valor esencial
que tiene un asesor en alarmas?

El trabajo del asesor profesional a di-
ferencia de otros trabajos da muchas
satisfacciones y libertades. Los aseso-
res son sus propios empleadores, los
únicos dueños de sus bolsillos y los que
fijan su sueldo sujeto al trabajo. Si us-
ted hace bien esto y no utiliza la libertad
que tiene para no trabajar, seguramen-
te ganará mucho más que aquellos que
si tienen un sueldo fijo.

El viejo refrán "Vendedor se nace, no
se hace", tiene algo de razón y significa
que si la persona no tiene las mínimas
condiciones personales y no quiere es-
tudiar, podrá llevar mercaderías en su
valija, pero será un "Vendedor del mon-
tón", un "despachador" y jamás un ver-
dadero asesor en alarmas.

Para ser un verdadero asesor hay que
soportar las presiones de la empresa,
del mercado y las propias. Para ello hay
que estar fuertemente motivado y creer
en sus capacidades personales.

Los pilares de un asesor
1- El conocimiento: saber a cabali-

dad sobre el producto/servicio.

2- Habilidades personales: Cómo
llevar a la práctica el conocimiento.

3- La motivación: Las ganas de que-
rer hacer las cosas del mejor modo po-
sible, su actitud.

Qué es ser asesor
Ser vendedor o asesor implica ser in-

teligentes, desinhibidos, creativos y se-
rios. Salir de la mediocridad, no pasar
por el mundo desapercibido.

Cuando alguien es un perdedor en la
vida es porque tuvo miedo de intentar
aquello que se proponía porque no uti-
lizó ese talento natural.

El miedo no permite ser productivo ni
llevar las ilusiones a que se hagan reali-
dad, la influencia del miedo deteriora la
capacidad de sacar afuera nuestras cua-
lidades personales.

El miedo paraliza, en el camino del
éxito algunos se quedan solo por el mie-
do de no haberlo intentado por temor a
equivocarse. El que intenta es el que
puede equivocarse pero los que no co-
meten errores son aquellos que no se
atreven a los intentos. El talento se debe
usar y no dejarlo dormir.

El atractivo de la profesión
Hay una fuerte libertad de acción:

muchas veces el asesor tiene poca su-
pervisión. Él se encuentra generando su
forma de trabajo: ha de conseguir una
cantidad de clientes bien atendidos y que
los clientes re-compren el servicio.

El trabajo es muy variado, poco abu-
rrido. No hay dos clientes ni dos situa-
ciones iguales, lo cual determina que
la creatividad y la imaginación son im-
prescindibles.

Esta profesión se caracteriza por per-
mitir una alta oportunidad para el desa-
rrollo personal y profesional. Las condi-
ciones de trabajo son buenas y normal-
mente van asociadas con altos ingre-
sos. Aunque generalmente el monto del
sueldo fijo será el mínimo, los montos
variables por comisiones totalizan una

interesante remuneración.
El desarrollo profesional implica una

evolución progresiva, paso a paso. Ge-
neralmente se comienza como asesor
para ventas simples con poca variedad
de servicios, lo que los libros llaman
vendedor de plantlla y luego será ase-
sor para ventas complejas.

Después, si su aptitud de liderazgo
lo permite, será jefe de un equipo de
ventas, director o supervisor de una
zona con la responsabilidad de tener
otros asesores a su cargo.

Ocurre generalmente que el emplea-
do de una empresa a sueldo fijo, no cuen-
ta ni con la capacitación ni la motivación
necesaria que posee un verdadero ase-
sor, siendo esta una de las caracteristi-
cas de una profesión desafiante.

Ninguna empresa desea desprender-
se de los asesores profesionales exito-
sos, porque que son los que traen los
negocios y el dinero. Los otros son "cos-
to", pues en la mayoría de los casos con
su producción no cubren cargas, viáti-
cos y no dejan ganancias.

La otra faceta, la de ir a buscar a un
cliente, es totalmente diferente. En la
búsqueda entran otros rasgos en jue-
go, la personalidad del asesor: si es tris-
te, alegre, etc., pero lo más importante
es hallar al cliente, descubrir su necesi-
dad y lograr una entrevista exitosa.

Los malos asesores son los vagos,
una semana tuvieron una racha buena y
la próxima semana no trabajan. Es al
revés: cuando se tiene una racha bue-
na, haciendo buenas operaciones es
cuando más se debe trabajar para apro-
vechar la buena racha.

Es difícil mentalizar a las personas de
esto. Muchos se conforman con poco,
otros trabajan solo por la plata y otros ni
se fijan en la plata lo hacen por el orgu-
llo de hasta donde puede dar de sí mis-
mos y sin darse cuenta están ganando
dinero porque el hecho de superarse
día a día sin querer, le está incremen-
tando el bolsillo.

Este libro, con 284 páginas, cuyo autor es el ing. Modesto Miguez, está diseñado
para ayudar a formar profesionalmente a los asesores en sistemas de
seguridad con el único objetivo de capacitar a las personas para
contribuir a que desarrollen una actitud profesional de la venta.
Pedidos al: (011) 4630-9090  o por mail a: modesto@monitoreo.com.ar

Continúa en página 194
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Viene de página 190

Asesor en Sistemas de Seguridad (Capitulo I)

"Ser un profesional" se debe tomar
con pinzas, no hace falta tener una pla-
ca colgada en una pared para ser pro-
fesional. Un asesor para lograr una ven-
ta eficaz debe articular tanto lo pragmá-
tico como lo técnico. El asesor debe vis-
lumbrar a la venta como un arte y po-
seer una actitud a través de la cual es-
tará tratando "de....", de vender algo, su
imagen, un equipo, su personalidad, etc.

Hay vendedores capaces de vender
un sistema de alarmas lo mismo que una
golosina, un avión Jumbo o un terreno
pues tienen mucha capacidad para la
venta. Los asesores que tienen ese fue-
go sagrado implícito en sí mismos son
capaces de vender cualquier cosa.

Posicionamiento
Hay cuatro maneras de posicionarse:
1- Por el liderazgo
2- Por los costos
3- Por el enfoque ( a que clase social

va a apuntar)
4- Por la diferenciación
La diferenciación es en lo que más va

a tener que trabajar e interactuar: halla-
rá mejores o peores colegas, con sus
mismas características o no, productos
o servicios de mejor calidad que la suya,
parecidos o no.

Las diferencias se achican donde
mayor cantidad de consumidores y com-
petencia converjan. En esta maraña de
posibilidades el único que se posiciona
y diferencia debería ser Usted.

    Hay factores que incentivan la leal-
tad y le van a brindar los atributos nece-
sarios para lograr que consiga esto de
un consumidor o cliente: la calidad per-

cibida, un buen precio relativo, la ima-
gen, el conocimiento y la experiencia del
cliente, la calidad del producto, su aten-
ción personalizada, en fin,  elementos
para diferenciarse.

Usted no puede lograrlo todo, enton-
ces debe apuntar a aquello que le brin-
de una diferencia considerable.

Todo lo que se puede hacer bien op-
timizarlo al máximo. Toda su fortaleza de
posicionamiento debe estar puesta en
ese valor diferencial que ningún otro
vendedor o competidor podrá brindarle
al cliente.

Le planteo un desafío: ingrese a In-
ternet a la página que desee, de la em-
presa que se le ocurra y busque su mi-
sión, ¿qué encontró?

Todas las empresas más o menos
pregonan lo mismo y no existe una ver-

dadera diferenciación.
La diferencia consiste no en lo que

se proclama como diferencia sino en
realmente tenerla y brindársela al con-
sumidor o cliente.

Por eso existe solo un Bill Gates o un
Ghandi. No existen existen dos perso-
najes que hayan logrado el éxito sobre
un mismo producto o servicio, misión u
objetivo. Determinar la misión de una
empresa, producto o servicio es relati-
vamente fácil, llevarlo a la práctica es
un verdadero logro.

Las habilidades
Las siguientes habilidades son las que

debe explotar un asesor:
1- Comportamiento (ser respetuo-

so, cordial, servicial)
2- Tolerancia (en una sociedad into-

lerante se debe ser tolerante).
3- La imagen  (una imagen es funda-

mental, somos una sociedad de imagen,
lo que tenemos y como nos ven vale más
de lo que somos e incide en un 75%).

4- Compromiso (por lo que hacemos
y el servicio que brindamos, siempre
superarse a sí mismo).

5- Capacidad de autocrítica (qué
pude haber hecho mejor).

6- Capacidad de observación (saber
observar, escuchar y luego preguntar).

7- Capacidad para prestar atención
(visualizar lo que el otro necesita).  

El objetivo de nuestro próximo ca-
pítulo será que usted pueda conocer
su personalidad y reconocer algunos
aspectos de sus actitudes frente a
diversas circunstancias y situaciones.

Hasta la próxima!

La capacitación nos hace
capaces, nos da conocimien-
tos. Esto nos permite discer-
nir y elegir, tener la capaci-

dad de pensar, crecer a nivel
social e intelectual, hace que
nuestro trabajo sea codicia-
do y valorado. Nos da segu-
ridad en nosotros mismos,

nos brinda la posibilidad de
elegir que trabajo hacer y
cual no. Esto es, ni más ni

menos, la segunda cosa más
valiosa con la que contamos

en la vida: LA LIBERTAD
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Punta Systems certificó su gestión bajo Norma ISO 9001:2000
Punta Systems, firma líder en seguri-

dad electrónica de Punta del Este, fes-
tejó días pasados con un almuerzo show
en el Hotel Conrad de la ciudad esteña
el otorgamiento de la certificación ISO
9001:2000 para gestión de calidad.

En la oportunidad estuvieron presen-
tes importantes autoridades nacionales
y departamentales, quienes expresaron
a la dirección y personal de la empresa
la importancia de que Punta Systems
certificara la calidad de sus procesos.

Según expresó el Crio. Dr. Hugo De
León, director de RENAEMSE, "es
muy importante que una empresa de
seguridad certifique y de garantías a
sus clientes sobre sus procesos y servicios, ayudando de
esta manera a que éstos sean de calidad y se autocontrolen
para mantener las certificaciones".

El director de Turismo de la Intendencia Municipal de
Maldonado, Sr. Horacio Díaz, por su parte manifestó que
para un lugar como Punta del Este y Maldonado que una
empresa logre certificar sus procesos "es una garantía que
suma a la hora de evaluar los servicios de seguridad que
se brindan a los visitantes y habitantes de todo el año".

"Esto ayuda a posicionar a nuestro
principal balneario con servicios de ca-
lidad probada, algo fundamental a la
hora de ser elegido por nuestros visi-
tantes. Considero, además, que si to-
das las empresas se comprometieran
de igual manera estaríamos en mejo-
res condiciones de competir y posicio-
nar nuestra zona turística", finalizó el fun-
cionario municipal.

En tanto, Diego Borda, Gerente de
Punta Systems, aseguró: "Recibir esta
certificación no es más que el comien-
zo del camino a recorrer junto a toda la
organización y el personal, cumplien-
do con lo estipulado y trabajado el año

pasado lo que nos llevó a lograr esta certificación, orgullo
para todo Punta Systems", a lo que agregó: "este compro-
miso está dirigido a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes como una forma de respeto hacia ellos, con el com-
promiso de mejorar cada vez más"

El almuerzo fue acompañado por invitados especiales e
integrantes de la fuerza pública del departamento así como
colegas de empresas amigas y se realizó un espectáculo
con el showman Petru Valesky.  

Noticias de Seguridad

Curso técnico de alarmas y CCTV
Tras un acuerdo entre la firma importadora Security Market y el Foro Empresarial de Seguridad se realizaron

tres jornadas de capacitación para más de catorce técnicos de empresas de seguridad electrónica e integrantes
del RENAEMSE para la Instalación de Alarmas, Seguridad Perimetral y Circuito Cerrados de Televisión.

El curso permitió a los asistentes acceder a los conocimientos básicos sobre la instalación de sistemas de
seguridad electrónica integrando alarmas, seguridad perimetral, sensores exteriores y barreras, planificación de los
sistemas e instalación y planificación de sistemas de CCTV.

Estos cursos se llevan a cabo mensualmente y son personalizados (de hasta 8 participantes). Los interesados
pueden inscribirse a través del e-mail: hgc@adinet.com.uy o al (096) 245-203. 

Discurso del Director de RENAEMSE,
Crio. Hugo De León y Diego Borda,

Gerente de Punta Systems

Seminario del Foro Empresarial de Seguridad
El Foro Empresarial de Seguridad realizará la última actividad del año con un seminario que tendrá dos temas de

actualidad para los empresarios de seguridad: la reforma tributaria y la unificación de criterios de seguridad.
También, en esa oportunidad, se realizará el tradicional almuerzo de fin de año.

La cita será el jueves 30 de noviembre y se llevará a cabo en la ciudad de Montevideo, comenzando a las 10 horas con
la presentación del tema Reforma Tributaria y como influirá en el sector de la seguridad, el segundo tema será tratado con
el Director de RENAEMSE y Cámaras Empresariales sobre la unificación de criterios sobre temas de seguridad.

Informes e inscripción: hgc@adinet.com.uy o al (096) 245-203. 
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Estimados colegas:

Integración, esta palabra
que tanto se lee y escucha
últimamente encierra a mi
criterio uno de los ejes de la
actividad que cuenta con
cada vez más profesionales
entre sus ejecutores.

Como toda evolución de
la tecnología, en el camino
se han leído y escuchado ex-
tensas y a veces hasta abu-
rridas explicaciones de por
qué una actividad como cual-
quier otra se torna inhumana,
destructiva, alienante y otro
buen número de calificacio-
nes que se puedan agregar.

Cuando las variaciones de
la tecnología llevaban años
entre una actualización y otra,
había un cierto orden estable-
cido. De pronto, y casi imper-
ceptiblemente, se aceleraron
los tiempos y las variaciones
son logarítmicas. El vocabu-
lario técnico se amplió y pa-
labras como Fibra óptica,
VLSI, TCP/IP, protocolos,
firewall, routers y switchers,
por citar solo algunas, co-
menzaron a ser términos que
se volvieron cotidianos y que
pocos entendíamos cual era
su significado y su correcta
aplicación en la práctica.

Comenzó entonces la revo-
lución y, de la noche a la ma-
ñana, todos los segmentos
del mercado empezaron a re-
querir de los servicios de la
integración, tornando la tarea
de los profesionales en algo
ímprobo.

Comenzaron a surgir enton-
ces muchas inquietudes y los
que realmente querían seguir
en este rubro, dedicamos
mucho tiempo a estudiar, a
capacitarnos y, en algunos
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casos, junto a nuestros técni-
cos más jóvenes a trabajar
para seguir bregando e invir-
tiendo en herramientas de úl-
tima generación. Algo suma-
mente necesario para no des-
aparecer o terminar como sim-
ples técnicos, con una valija
recorriendo empresas o reali-
zando tareas de mucha me-
nor importancia.

Para colmo de males, los
que antes eran diferentes sec-
tores de aplicación hoy se
mezclan y son interdepen-
dientes gracias a que tanto
una alarma como un servidor
se comunican en idiomas si-
milares y requieren de los mis-
mos conocimientos y en la
etapa de instalaciones físicas
se integran en cableados es-
tructurados, donde conviven
tanto una señal serial RS232
como un frame o paquete
TCP/IP, UDP o similares.

Por otro lado, la avanzada
tecnología de los equipos
requieren de conectar mate-
riales que antes se hacían
impensados o desconoci-
dos, como la fibra óptica, el
wireless o los cables de co-
bre con algunas especifica-
ciones únicamente conoci-
das por quienes realmente
saben del tema (FTP, STP,
LSZH, etc.) y ante el desco-
nocimiento de los mismos,
puede malograse un obra o
no ser realizada por falta e
capacidad en la materia.

La exposición de los con-
ceptos anteriores no tiene
otro objetivo que el de com-
partir la inquietud de un pro-
fesional con el resto de sus
colegas, los que seguramen-
te hoy, muchos, se encontra-

rán en las mismas condicio-
nes. Aconsejo ante los nue-
vos requerimientos del mer-
cado y la constamte evolu-
ción de la tecnología que
cada uno de nosotros conti-
nuemos realizado enormes
esfuerzos y ante cada nuevo
producto o segmento que se
genera dentro del mercado
intentemos tomar por el ca-
mino de la capacitación invir-
tiendo en herramientas y
equipos de medición para
poder ofrezcer una respues-
ta idónea.

Por lo expuesto anterior-
mente quiero felicitar a la
prestigiosa revista Negocios
de Seguridad® que nos per-
mite conocernos y entender
qué es que y quién es quien
en esta actividad.

Gustavo Dayoub
Gerente Técnico
FS REDES SRL
O´Higgins 337, Florida
Vicente López, Bs. As.
Tel./fax: 54 11 4718-3800
gustavod@fsredes.com
www.fsredes.com

FS REDES SRL nació en la
era de la tecnología de calcula-
doras y circuitos de múltiples,
placas y chips TTL Y RDL. En la
actualidad se dedica a la alta in-
tegración en INTEL, tanto en
equipos de escritorio como en
servidores de toda gama y con
equipos FLUKE, otorgando las
certificaciones de sus instalacio-
nes tanto en fibra como en co-
bre. Entre sus metas se encuen-
tran aprender y entender, para
poder concretar con Calidad, Se-
riedad, y Cumplimiento con los
desafíos tecnológicos futuros.

Escríbanos!
Si a usted, como lector, le interesa aportar algún

comentario adicional que enriquezca las notas
publicadas, no dude en enviarnos sus apreciaciones a
nuestra redacción: editorial@rnds.com.ar

Publicaremos los mismos en sucesivas ediciones.

CLASIFICADOS

Estimado Editor,
Soy estudiante y desa-

rrollista de temas basados
en seguridad. El motivo de
mi carta es solicitar -por su
intermedio- equipos de
CCTV, ya sea cámaras
CCD, vidicon tubo, moni-
tores y, principalmente,
pan/tilt (paneadores verti-
cal-horizontal) para ser uti-
lizados en el desarrollo y fa-
bricación de un equipo
pensado para la preven-
ción del delito en cualquie-
ra de sus formas. Este
equipo aún no está termi-
nado siendo fundamental
para esto la obtención del
material solicitado.

La intención es poder
contactar empresas, enti-
dades bancarias o financie-
ras u otra de cualquier ru-
bro que utilice sistemas de
seguridad, que estén por
descartar material, ya sea
por recambio de equipos o
desechados por daños y
ver la manera en que pue-
da acceder a ese equipa-
miento para luego reciclar-
lo ya que para quienes tra-
bajamos de manera expe-
rimental, todo material que
obtenemos nos es de mu-
cha utilidad.

Sin otro particular salu-
dos a ustedes muy atte.

Rafael Ruiz
Técnico inventor
cctvindesuse@yahoo.com

LIDER DE VENTAS

Importante empresa bus-
ca Lider de Ventas para
representación de grandes
marcas en productos de
seguridad.

Los interesados deben
ser  técnicamente solven-
tes, poseer talento comer-
cial y actitud proactiva.

Imprescindible tener re-
ferencias comprobables.

Enviar curriculum con re-
muneración pretendida a:
liderdeventas@hotmail.com









1. Sistemas anti
intrusión

Introducción a los paneles de
alarma KYO de Bentel - Italia

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos
básicos en alarmas.
Fecha: 1º y 3º mié. de cada mes
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.

2. Accesos
biométricos

Sistemas de control de accesos
biemétricos IdTeck

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos básicos
en sistemas de seguridad electrónica.
Fecha: 2º y 4º mié. de cada mes
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.

3. Grabación de
video digital

Grabación digital y funcionamiento
de las grabadoras PDVR SECOM

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos básicos
en sistemas de seguridad electrónica.
Fecha: todos los jueves.
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.

Para los 3 cursos mencionados:
Costo: Sin cargo
Lugar de realización: DRAFT
La Rioja 1426 C.A.B.A.
Disertante: Ing. Javier Moreno
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: al (011) 4943-8888 o
por e-mail a mdiaz@draftsrl.com.ar

1. Grabación digital
de imágenes

Grabadora digital OWL DVR.
Funcionamiento y manejo
Dirigido a: Instaladores,
empresas de instalación, de
monitoreo y seguridad física.
Requisitos: conocimientos
básicos de electrónica y CCTV.
Fecha:  Chequear fechas en
www.dialer.com.ar

2. Sistemas contra
robo

Instalación y programación de
paneles Pyronix Matrix 6 y 816

Dirigido a: Instaladores,
empresas de instalación, de
monitoreo y seguridad física.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Fecha: Chequear fechas en
www.dialer.com.ar

3. Cámaras IP
Cursos técnicos sobre transmi-
sión de imágenes por Cámara IP

Dirigido a: Instaladores,
empresas de instalación, de
monitoreo y seguridad física.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Fecha: Chequear fechas en
www.dialer.com.ar

Para los 3 cursos mencionados:
Costo: Sin Cargo.
Hora: 11
Duración: 2:00 horas.
Lugar de realización: Dialer,
La Rioja 827, C.A.B.A.
Disertante: Ricardo Márquez
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: al (011) 4932-8175 o
por e-mail a: info@dialer.com.ar

La capacitación es la herramienta para reconvertir su negocio, ¡actualícese!

Usted puede consultar diariamente la sección .agenda en nuestra página web: www.rnds.com.ar

1. Sistemas contra
robo

Paneles Esprit, programación
desde teclado y a través del
software Espload. Paneles Spectra,
programación desde teclado y a
través del software Winload

Dirigido a: empresas de
seguridad, de monitoreo,
instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.

2. Sistemas contra
robo

Presentación de la línea
Digiplex (expansores, controles
de acceso, etc), programación
desde teclado y a través del
software Winload. Presentación
de Ne-Ware (software de
control de accesos)

Dirigido a: empresas de
seguridad, de monitoreo,
instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.

3. Software para
monitoreo

Software de monitoreo de alarmas
MCDI WinSamm, introducción,
instalación, puesta en funciona-
miento de los módulos y aplicacio-
nes más comunes. Envío de SMS y
correo electrónico automatizados.

Dirigido a: empresas de seguridad,
de monitoreo, instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Disertante: Gustavo García, MCDI.

4. Grabación de
video digital

Grabación digital SIERA
Funcionamiento y manejo

Dirigido a: empresas de seguridad,
de monitoreo, instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.

Para los 4 cursos mencionados:
Fecha:  Jueves a designar,
chequear en www.fiesa.com.ar
Hora: 9:00
Duración: 4 horas.
Costo: Sin Cargo.
Disertante: Sr. Leonardo Piccioni,
Gerente Comercial. exepto curso
3 MCDI, Gustavo García.
Lugar de realización: FIESA
Av. de los Incas 4154 C.A.B.A.
Observaciones: desayuno,
material didáctico y folletería.
Solo registrarse via mail o teléfono.
Informes: al (011) 4551-5100 o a:
comunicacion@fiesa.com.ar

Sistemas contra
robo
Instalación y programación de
los paneles de alarmas
monitoreados de ADEMCO y FBII

Dirigido a: Empresa de seguridad,
de monitoreo e instaladores.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin cargo.
Lugar: SF Technology S.A.
Av. Boedo 1912 C.A.B.A.
Fecha: 1º y 3º lunes de cada mes.
Hora:  A confirmar
Duración: 4 horas.
Disertante: Ing. Juan José Pérez,
soporte técnico de Honeywell
Observaciones: Vacantes
limitadas, confirmar asistencia.
Informes: al (011) 4923-0240
Contacto: Vanina Zolezzi

Sistemas de
control de accesos
¿Qué es un control de acceso?
Instalación y programación de
los paneles de la linea Northern

Dirigido a: Empresa de seguridad,
de monitoreo e instaladores.
Requisitos: Tener conocimientos
básicos en control de accesos
Costo: Sin cargo.
Lugar: SF Technology S.A.
Av. Boedo 1912 C.A.B.A.
Fecha: 1º y 3º lunes de cada mes.
Hora:  A confirmar
Duración: 4 horas.
Disertante: Ing. Juan José Pérez,
soporte técnico de Honeywell
Observaciones: Vacantes
limitadas, confirmar asistencia.
Informes: al (011) 4923-0240
Contacto: Vanina Zolezzi

ATLAS Exposición
de Seguridad
Exposición de seguridad.
Conferencias de actualización.

Dirigido a: Bancos y Entidades Fi-
nancieras, Asociaciones Deportivas,
Barrios Cerrados, Country Clubs,
Comercios, Shopping Centres,
Empresas en General, Consorcios,
Administradoras de Consorcios,
Empresas de Servicios de Seguri-
dad, Organismos Militares y Policia-
les, Entidades de Salud, Hoteles y
Embajadas, Instaladores y Técnicos.
Fecha: 8 y 9 de Marzo 2007
Horarios: de 14 a 21 hs.
Lugar de realización: Centro de
Convenciones Patio de la Made-
ra, Cafferata 729 (y Córdoba)
(2000) Rosario, Argentina
Informes:  Gabriel Chumpitaz
Cel: (54-341) 154-682425
Id. Nextel: 54*170*4960
TE: (54-341) 456-6104
contacto@atlasexposeguridad.com.ar
www.atlasexposeguridad.com.ar

ATLAS 2007 es un evento sin
precedentes en la ciudad y la re-
gión,  en donde se encontrarán los
últimos avances en la industria de
la seguridad física, electrónica, in-
formática, industrial e inteligente.

Es un espacio netamente comer-
cial que reúne en dos jornadas in-
tensivas a todas las personas, líde-
res y profesionales con poder de
decisión, y relacionados con el
campo de la seguridad y el manejo
de grandes corporaciones, media-
nos y pequeños empresarios, man-
dos jerárquicos, que junto a la in-
minente necesidad de actualización
en la materia, y los permanentes
cambios tecnológicos y académi-
cos, buscan entablar relaciones
comerciales de productos y servi-
cios, estando absolutamente con-
vencidos de tomar a la Seguridad
como base de la producción.

Reserve su stand!
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Detector de Techo
hasta 8,6 m

Detector infrarrojo
Pasivo interior

Detección exterior
confiable

Panel de Alarma de
6 zonas

Con una gama extensa
de características, este
panel es fácil de instalar
y fácil de utilizar.

Características
• 6 zonas programables,

expandibles a 8
• 3 zonas de emergencia

en teclado
• Discador telefónico

para 4 números
• conecta hasta 4

teclados LED/LCD
• 10 códigos de usuario
• Upload / Download,

remoto o local
• Contact ID, SIA y

Ademco Expres 4/2

Este popular modelo
ofrece detección gran
angular así como
inmunidad a pequeños
roedores.

Características
• Cobertura de 12 x12m
• Compensación de

temperatura
• Inmunidad a la RF
• Contador de pulsos

seleccionable
• Protección contra luz

blanca
• LED de prisma óptico
• Diseño compacto
• Instalación fácil

La solución ideal para
áreas en las cuales el
montaje en pared y
rincón es inadecuado.

Características
• Detector direccionable

de doble tecnología.
• Tecnología Anti-Cloak
• Altura de montaje de

hasta 8.6 metros
• Cobertura 360º x 22m
• 3 canales PIR indepen-

dientes ajustables
• 3 LEDs tricolor para

prueba de paseo fácil
• Procesamiento de

sañal digital Inteligente

Utilizando el reconoci-
miento selectivo de
eventos este detector
distingue entre eventos
reales y falsas alarmas.

Características
• 2 canales de MW y 2

canales PIR
• Cobertura 15m 90º o

23m 5º
• Altura de instalación:

1.0m - 2.7m
• Inmunidad a mascotas
• Rótulas giratorias
• IR activo para alarma

de ¨lente sucia¨
• Tecnología ¨Anti-

coalición¨ de MW
• Vísera protectora





I3 WAY SOLUTIONS
Av. Rivadavia 2431 (C1034ACD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-3330
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3way.com.ar

IADBIOTEK
e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

IALARMATIC
José Bonifacio 262 (C1424CHF) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
e-mail: alarmatic@speedy.com.ar

IALASTOR
Casullo 225 (B1708IPE) Morón, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: ventas@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

IALONSO HNOS. S.A.
San Lorenzo 1771 (B1824BWY) Lanús E.
Tel.: (54 11) 4246-6869 • Fax: 4246-9860
e-mail: ventas@alonsohnos.com
web: www.alonsohnos.com

IALTRONIC
La Pampa 5030 PB. Dto. A
(C1431CQL) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4521-9440 / 4523-2698
e-mail: altronic@fibertel.com.ar

IAR CONTROL S.R.L.
Av. de los Incas 4376 (1427) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4523-8451 • Fax: 4523-2471
e-mail: arcontrol@fibertel.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

IAVATEC - NETIO S.R.L.
A. Donado 1049 (C1427CZE) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4554-9997
e-mail: info@avatec.com.ar
web: www.avatec.com.ar

IBASH LOCKS SERVICE S.R.L.
Perú 960 (C1068AAJ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4300-9371
e-mail: lockservice@lockservice.com.ar
web: www.lockservice.com.ar

IBCG
Alberti 1188 (C1223AAN) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
e-mail: info@bcgroup.com.ar
web: www.bcgroup.com.ar

IBIO CARD TECNOLOGIA
Céspedes 3088 (C1426DVD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4554-4981
e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

IBLACK BOX SYSTEMS
A. Bufano 2081 (C1416AJQ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4581-2643
e-mail: correo@black-box.com.ar
web: www.black-box.com.ar

IBOSCH
Calle 34 Nº 4358, Bs. As.
(B1650GXB) San Martín, Bs. As.
Tel.: (54 11) 4754-7671  Fax: 4754-7602
e-mail: seguridad@ar.bosch.com
web: www.boschsecurity.com.ar

IBYKOM S.A.
Av. Colón 3073 Piso 7º
(B7600FYK) Mar del Plata, Bs. As.
Tel.: (54 223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

ICEM S.R.L.
Pasaje Picaflor 72 (X5006) Córdoba
Tel.: (0 351) 456-8000  Fax: int. 21
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

ICENTENNIAL-GETTERSON SAIC
Av. Corrientes 3240 (C1193AAR) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 6777-6000 • Fax: 6777-6077
e-mail: centennial@getterson.com.ar
web: www.getterson.com

ICENTRAL DE MONITOREO® S.A.
Yatay 129 (C1184ADA) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4630-9090
e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com

ICENTRY
Pasco 755 (C1219ABE) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4942-7111
e-mail: centry@centry.com.ar
web: www.centry.com.ar

ICIKA ELECTRONICA
Av de los Incas 4821 (1427) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

ICN-GROUP
33 Orientales 515 (C1236ACC)
Tel./Fax: (54 11) 4957-8004
e-mail: info@cn-group.com.ar
web: www.cn-group.com.ar

ICONDOR GROUP
Griveo 3501 (C1419EWA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4571-8879
e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

ICONTROLL AUTOMATIZACION
Tel.: (0223) 474-0186 Mar del Plata
e-mail: info@bycontroll.com.ar
web: www.bycontroll.com.ar

.c.c.c.c.contontontontontacacacacacttttto direco direco direco direco directttttooooo rnds®
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ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
Av. San Juan 2119 (C1232AAD) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4943-7776
e-mail: info@controlinteligente.com.ar
web: www.controlinteligente.com.ar

ICRONOS
San Martín 663 (C1004AAM) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4312-3051 Fax: 4312-1878
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

ICTV IMPORT
Av. Albarellos 2662 Piso 1º
(C1419FSQ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4571-9835
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

IDEFENDER
Av. San Juan 687 (C1147AAR) C.A.B.A.
Tel./Fax: 4361-5621
e-mail: info@defenderseguridad.com.ar
web: www.defenderseguridad.com.ar

IDETCON
Bulnes 1569 (C1176AAC) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4823-1221  Fax: 4823-2682
e-mail: detcon@jci.com.ar
web: www.jci.com.ar

IDIALER SEGURIDAD
La Rioja 827 (C1221ACG) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4932-8175 / 3838
e-mail: ventas@dialer.com.ar
web: www.dialer.com.ar

IDR-IMPORTS
Domingo de Acassuso 4785
(B1605BFO) Munro, Bs. As.
Tel.: (54 11) 4762-9500
e-mail: ventas@drimports.com.ar
web: www.drimports.com.ar

IDRAFT
La Rioja 1426 (C1244ABF) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4943-8888  Fax: 4943-6099
e-mail: draft@draftsrl.com.ar
web: www.draftsrl.com.ar

IDRAMS TECHNOLOGY
Av. Angel Gallardo 115 (C1405DJB)
Tel.: (54 11) 4856-7141 C.A.B.A.
e-mail: info@dramstechnology.com.ar
web: www.dramstechnology.com.ar

IDX-CONTROL S.A.
Av. Rivadavia 12396 (B1702CHT) Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100 / 2
e-mail: ventas@dxcontrol.com.ar
Web: www.dxcontrol.com.ar

IELCA Electrónica S.R.L.
Av. Boedo 1975 (C1239AAJ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (011) 4925-4102 / 4921-5503
e-mail: info@elcasrl.com.ar
Web: www.elcasrl.com.ar

IELECTROSISTEMAS
Colón 3153 (B1653MYE) V. Ballester
Tel./Fax: (011) 4767-8278
e-mail: ventas@electro-sistemas.com.ar
web: www.electro-sistemas.com.ar

IELECTRONICA DEL FUTURO
Paraná 227 (C1017AAE) C.A.B.A.
Tel./Fax: (011) 4374-0159
cfischer@electronicafuturo.com.ar
Web: www.electronicafuturo.com.ar

IELECTRONICS LINE
Tel./Fax: 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

IENTROMAT
Av. La Plata 2657 (C1437DHE) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4923-7150 • Fax: 4923-9736
e-mail: info@entromat.com.ar
web: www.entromat.com.ar

IFIESA
Av. de los Incas 4154 / 56
(C1427DNT) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
e-mail: info@fiesa.com.ar
web: www.fiesa.com.ar

IFUEGO RED S.A.
Lavalle 3910 PB B (C1190AAZ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4865-0101
e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

IG&B CONTROLS
Pedro I. Rivera 3916 Piso 9º Of. F
Tel./Fax: (54 11) 4543-8230
e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

IGFM ELECTRÓNICA
San Buenaventura 101
(B1833AQC) Turdera, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4298-4076
e-mail: ventas@gfm.com.ar
web: www.gfm.com.ar

IGONNER
Doblas 475 (C1424BLI) C.A.B.A.
Tel./Fax: 4901-0780  4903-9677
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

IGTE
Cnel. Pringles 1798 P. 1º (B1704BOT)
Tel./Fax: (54 11) 4464-6457
e-mail: gte@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

I HAL TEL
Av. Triunvirato 3584
(C1427AAV) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4523-8512
e-mail: ventas@hale.com.ar
web: www.haltel.com.ar

IHID S.A.
Ferrari 372 (C1414EGD) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4855-5984 Fax: 4857-3573
e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

IHI-VOX
Tel./Fax: (54 11) 4755-9307
e-mail: info@alarmashivox.com.ar
web: www.alarmashivox.com.ar

IINDUSTRIAS QUILMES
Madame Curie 1940
(B1879GUJ) Quilmes, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4200-5659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

IINGESYS SRL.
Francisco Acuña de Figueroa 544
(C1180AAJ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: sicoa@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

IINTELEKTRON S.A.
Solís 1225 (C1134ADA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4305-5600
e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

IIRTEC ARGENTINA
Paraná 3632 (B1636DYT) Olivos, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4717-4815/2967
e-mail: info@irtec-arg.com.ar
web: www.irtec-arg.com.ar

IISIKAWA ELECTRONICA
Av. Ricardo Balbín 2974 (C1430AAN)
Tel.: (54 11) 4544-0700  Fax: 4544-6094
e-mail: seguridad@isikawa.com.ar
web: www.isikawa.com.ar

IISOLSE
Av. La Plata 1213, C1250AAC
(C1250AAC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4922-9162/5920
e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

ILA CASA DEL ESPIA
Lavalle 472 Piso 2º Of. 207
(C1047AAJ) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4325-1606 • Fax: 4325-1636
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

ILARCON-SIA SRL.
Cachimayo 11 Of. 17C
(C1424AQA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4988-9990
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

ILASER ELECTRONICS S.R.L.
Thames 540 (B1607CAF) Bs. As.
Tel.: (54 11) 4763-9600  Fax: 4763-3688
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

IMACRONET
A. Alsina 2965 (C1207AAC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4957-2800
e-mail: info@macronet.com.ar
web: www.macronet.com.ar

IMARLEW S.A.
Perú 1815 (B1868CZK) Bs.As.
Tel.: (54 11) 5129-7500  Fax: 5129-7527
e-mail: info@marlew.com.ar
web: www.marlew.com.ar

IMIATECH
Cucha Cucha 1482 Piso 2º Of. 11
(C1416CJM) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4583-3332
e-mail: info@miatech.com.ar
web: www.miatech.com.ar

IMICROTECLADOS
Isabel la Católica 1382
(C1269ABD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4303-0406
e-mail: info@microteclados.com.ar
web: www.microteclados.com.ar

IMOVATEC
Juan B. Justo 332 (B1602BKF) Florida
Tel.: (54 11) 4795-6112 • Fax: 4795-6048
e-mail: info@movatec.com.ar
web: www.movatec.com.ar

INANOCOMM
Porcel de Peralta 1238 Dto. 11
(C1408CBT) C.A.B.A
Tel./Fax: (54 11) 4644-7969
e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

INIJON
Av. Almafuerte 367 (C1437JLD)
Tel./Fax: (54 11) 4911-2162  C.A.B.A.
e-mail: info@nijon.com.ar
web: www.nijon.com.ar

INOR-K
Gral. Manuel Rodriguez 1817
(C1416CNO) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4581-9847
e-mail: info@nor-k.com.ar
web: www.nor-k.com.ar

IPPA ARGENTINA
Av. Beiró 5085 (C1419HZM) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4566-3225 / 3069
e-mail: ppacapital@ppaargentina.com.ar
web: www.ppaargentina.com.ar

IPROTEK SEGURIDAD S.A.
Av. San Juan 4156 (C1223ACY) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4136-3000  Fax: 4136-3029
e-mail: protek@protek.com.ar
web: www.protek.com.ar

IPUNTO CONTROL S.A.
Humberto 1º 985 P. 17 Of. 3
(C1103ACR) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4361-6006
e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
web: www.puntocontrol.com.ar

IRADIO OESTE
Av. Rivadavia 11018 (C1408AAX) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4641-3009/3454
e-mail: info@radio-oeste.com
web: www.radio-oeste.com

IRIGHT KEY
Warnes 299 (C1414ACT) C.A.B.A.
Tel.Fax: (54 11) 4857-6999
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rigthkey.com

IRISTOBAT srl.
Cangallo 3984 (1874) Villa Domínico
Tel.: (54 11) 4246-1778  Fax: 4246-6447
e-mail: ristobat@speedy.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

IS&G SEGURIDAD
Corrientes 5067 P.1º Of.5 (1414) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4854-5301
e-mail: info@sygseguridad.com.ar
web: www.sygseguridad.com.ar

ISAGE
Heredia 881 (C1427CNN) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

ISECURITY FACTORY
Méndez de Andes 695
(C1405CVE) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4433-6500
e-mail: ventas@securityfactory.com.ar
web: www.securityfactory.com.ar

ISECURTEC
Independencia 2484 (C1225AAT) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4308-6500
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

ISECUSYS
Lavalleja 562 1º C (C1414DTL) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4858-0479
e-mail: secusys@secusys.com.ar
web: www.secusys.com.ar

ISEG ARGENTINA
Av. Mitre 1390 (B1604AKS) Florida, Bs. As.
Tel.: (54 11) 4859-6005
e-mail: info@segargentina.com.ar
web: www.segargentina.com.ar

ISF TECHNOLOGY
Av. Boedo 1912 (C1239AAW) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
e-mail: info@sf-technology.com.ar
web: www.sf-technology.com.ar

ISIC TRANSCORE LATINAMERICA
Hipólito Yrigoyen y Virrey Ceballos.
Playa Subterránea 1º Subsuelo (1089)
Tel.: (54 11) 4371-8704 / 4372-5960
e-mail: info@sictranscore.com.ar
web: www.sictranscore.com.ar

ISIMICRO S.A.
Av. Corrientes 4969 (C1414AJC) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4857-0861
e-mail: ventas@simicro.com
web: www.simicro.com

ISIS
Sanchez 1791 Piso 12º Dto. D
(C1416BQA) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4585-1957
e-mail: comercial@sis.com.ar
web: www.sis.com.ar

ISMARTCARD SYSTEMS S.A.
Impresora de Credenciales
Av. Callao 194 Piso 4º Of. 10
(C1022AAO) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4371-3470
e-mail: info@scssa.com.ar
web: www.scssa.com.ar

ISOFT 54
Av. Diaz Vélez 3873 Piso 10º
(C1200AAR) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4983-2222
e-mail: info@soft54.com
web: www.soft54.com

ISPC ARGENTINA S.A.
M.R. Trelles 1553 Piso 1º
(C1416BRI) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4584-0887
e-mail: info@spcarg.com.ar
web: www.spcarg.com.ar

ISPS
P. Lozano 4265 (C1417EEU) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4639-2409
info@proteccionyseguridad.com.ar
www.proteccionyseguridad.com.ar

ISTARX
Aranguren 928 (C1405CRT) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4433-6500 L. Rotativas
e-mail: ventas@starx.com.ar
web: www.starx.com.ar

ISUNDIAL
Carlos Croce 1212 (B1828COJ) Bs. As.
Tel.: (54 11) 4202-2229  Fax: 4202-4982
e-mail: info@sundial.com.ar
web: www.sundial.com.ar

ITARGET
San Martín 1135
(5501) Godoy Cruz, Mendoza
Tel.: (0261) 424-0021 Mendoza
e-mail: info@alessi.com.ar
web: www.alessi.com.ar

ITECNITOTAL
Cecilia Grierson 1833
(B1708AUI) Morón, Buenos Aires
Tel./Fax: (54 11) 4697-7900
e-mail: tecnitotal@ciudad.com.ar
web: www.tecnitotal.com.ar

ITECNOALARMA
Av. Cabildo 214 (1426) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4774-3333
Av. San Martín 1924 (1602) Florida
Tel.: (54 11) 4791-9206
25 de Mayo 515 (1642) San Isidro
Tel.: (54 11) 4742-4567
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

ITECNOLOGÍA EN ACCESOS
Av. Mitre 1860 (B1604AKY) Florida
Tel.: (54 11) 4730-3320
tecnologiaenaccesos@arnet.com.ar

ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
Belgrano 894 Piso 1º (C1092AAV)
Tel./Fax: (54 11) 5238-5553 C.A.B.A.
e-mail: info@tecnologiaenseguridad.com
web: www.tecnologiaenseguridad.com

ITECNOSOPORTES
Housings, Gabinetes, Soportes
Tel.: (54 11) 4683-0836 • 4635-6995
e-mail: ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

ITEKHNOSUR S.A.
Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200 / 2202 / 2727
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

ITIME POINT
Av. San Martín 1704 Of. 2
(C1416CRS) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4583-7585
e-mail: info@timepoint.com.ar
web: www.timepoint.com.ar

ITODO TECNOLOGIA
Alicia Moreau de Justo 740 Piso 3º Of. 1
(C1107AAR) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4326-4544
e-mail: info@spyfull.com
web: www.spyfull.com

ITOP CONTROL
Chacabuco 430 (C1069AAJ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 5254-1234
e-mail: ventas@topcontrol.com.ar
web: www.topcontrol.com.ar

ITRENDTEK S.R.L.
Pedro Morán 2151 (C149HJA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4574-4416
e-mail: info@trend-tek.com
web: www.trend-tek.com

ITRUE DIGITAL SYSTEMS
Tinogasta 2748 (C1417EHH) C.A.B.A.
Tel./Fax:: (54 11) 4580-2050
e-mail: info@tdsintl.com.ar
web: www.tdsintl.com.ar

IVALLS S.A.
Pinzón 1160 (C1161ADF) C.A.B.A.
Tel./Fax: 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com.ar
www.cercoselectricosdeseguridad.com.ar

IVISION ROBOT
Batalla del Pari 1058/60
(C1416DXL) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4588-2440
e-mail: info@vision-robot.com.ar
web: www.vision-robot.com.ar

IWAMCO S.A.
Iluminación de emergencia
Cuenca 5121 (C1419ABY) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4574-0505
e-mail: ventas@wamco.com.ar
web: www.wamco.com.ar

IWARNING SECURITY
Av. del Libertador 807 (B1638BEH)
Tel./Fax: (54 11) 4791-8047 Vicente López
e-mail: info@warningsecurity.com.ar
web: www.warningsecurity.com.ar

IWIRLESSNET
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
info@carrierdemonitoreo.com.ar
web: www.carrierdemonitoreo.com.ar



Alarmas p/Vivienda,
Comercio e Industria
IALARMATIC
IALASTOR
IALONSO HNOS.
IALTRONIC
IAR CONTROL
IBCG
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICEM SRL.
ICENTENNIAL Electrónica
ICENTRY
ICN-GROUP
ICONDOR GROUP
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDR-IMPORTS
IELCA Electrónica
IENTROMAT
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IISIKAWA ELECTRONICA
IMOVATEC
INIJON
IPPA ARGENTINA
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISECURITY FACTORY
ISECUSYS
IS&G SEGURIDAD
ISF TECHNOLOGY
ISIMICRO S.A.
ISTARX
ITARGET
ITECNOALARMA

Alarmas Vehiculares,
motos y ciclomotores
IALASTOR
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IHI-VOX
INIJON
IRADIO OESTE

Automatización mecánica
de puertas y portones
IAR CONTROL
ICONTROLL AUTOMATIZACION
IDR-IMPORTS
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
IINGESYS
IIRTEC ARG
IMOVATEC (PCCININ)
IPPA ARGENTINA
IRADIO OESTE
ISEG ARGENTINA
ISTARX
ITECNOLOGIA EN ACCESOS (ROSSI)
ITOP CONTROL

Automatización del
Hogar, Domótica
IINGESYS
IDETCON
IDR-IMPORTS
IPROTEK
IRADIO OESTE
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Barreras, Vallas y
Molinetes
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICONTROLL AUTOMATIZACION
ICRONOS
IDR-IMPORTS
IINGESYS
IINTELEKTRON
IIRTEC ARG
IMOVATEC
IPPA ARGENTINA
IRADIO OESTE
ISIMICRO
ISTARX
ISICTRANSCORE LATINAMERICA
ISUNDIAL
ITEKHNOSUR
ITOP CONTROL

ISIS
ISTARX
ISPC ARGENTINA S.A.
ITECNITOTAL
ITRUE DIGITAL SYSTEMS

Sistemas de Conectividad
Celular - Backups
IAVATEC
IHAL TEL
INANOCOMM S.A.
INOR-K
IRIGHT KEY

Sistemas de Control de
Tiempo y Asistencia
IBIO CARD TECNOLOGIA
ICRONOS
IDRAMS TECHNOLOGY
IG&B CONTROLS
IINTELEKTRON
ILARCON-SIA
IMACRONET
IMIATECH
ISUNDIAL
ITEKHNOSUR
ITIME POINT

Servicios de Monitoreo
ICENTRAL DE MONITOREO
ISPS SEGURIDAD
IWARNING SECURITY
IWIRLESSNET (RADIAL)

Sistemas de Monitoreo
IBLACK BOX SYSTEM
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IFIESA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
ISG SYSTEMS
IS&G SEGURIDAD
ISIMICRO S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Software de Monitoreo
IBYKOM
IPROTEK (SOFTGUARD)

Sonorización y Aviso
IALASTOR
IALONSO HNOS. SIRENAS
IAR CONTROL S.R.L.
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
IDIALER SEGURIDAD
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISTARX
ITECNOALARMA

Video Seguridad por
Internet y Red Local

I3 WAY SOLUTIONS
IBCG
IBIO CARD TECNOLOGIA
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
IBLACK BOX SYSTEM
ICENTENNIAL Electrónica
IDIALER
IELECTROSISTEMAS
ISECUSYS
ISIMICRO S.A.
ISOFT 54
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IINDE
IISIKAWA ELECTRONICA
IPROTEK
ISECURITY FACTORY
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

IDEFENDER
IDETCON
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDRAMS TECHNOLOGY
IDR-IMPORTS
IELCA Electrónica S.R.L.
IENTROMAT
IFIESA
IG&B CONTROLS
IGONNER
IGFM ELECTRONICA
IHID
IINTELEKTRON
IIRTEC ARG
IISIKAWA ELECTRONICA
ILARCON-SIA SRL.
IMACRONET
IMIATECH
IMOVATEC
IPROTEK
IPUNTO CONTROL S.A.
IRADIO OESTE
ISAGE
ISECURITY FACTORY
ISF TECHNOLOGY
ISTARX
ISG SYSTEMS
ISIMICRO S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
ITIME POINT
IWARNING SECURITY

Control de Acceso
Vehicular
ISICTRANSCORE LATINAMERICA
IVISION ROBOT

Control de Rondas
ICRONOS
IINGESYS
IPUNTO CONTROL S.A.
IMIATECH
IMOVATEC

Detectores de Metales y
Armas
IAR CONTROL
IDEFENDER
ISIMICRO
ITEKHNOSUR

Discadores Telefónicos
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IDR-IMPORTS
IDX-CONTROL S.R.L.
IELCA Electrónica S.R.L.
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISTARX
ISIMICRO S.A.
ITECNOALARMA
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Equipos para Espionaje y
Contraespionaje
ILA CASA DEL ESPIA
ITODO TECNOLOGIA

Porteros con Visor
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBLACK BOX SYSTEM
ICENTENNIAL Electrónica
ICRONOS
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDR-IMPORTS
IELCA ELECTRONICA

IMOVATEC
IRADIO OESTE
ISTARX
IS&G SEGURIDAD
ISIMICRO S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
IWARNING SECURITY

Radiocomunicaciones
IBIO CARD TECNOLOGIA
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDX-CONTROL S.R.L.
IELECTRONICA DEL FUTURO
ILASER ELECTRONICS

Seguridad y Control
Informático
IBCG
IBIO CARD TECNOLOGIA
IINDE
IINTELEKTRON
IPROTEK
ITEKHNOSUR

Seguridad Perimetral
y Protección Exterior
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBCG
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
IDRAFT (ALIARA)
IDR-IMPORTS
IFIESA
IISIKAWA ELECTRONICA
IPROTEK
ISECURTEC
ISECUSYS
ISIMICRO
ISTARX
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
IVALLS S.A.

Seguridad Satelital
ICIKA ELECTRONICA
IGTE
ISATELITAL CONTROL
ITRENDTEK
IVIRTUALTEC

Sistemas Biométricos
IBIO CARD TECNOLOGIA
ICRONOS
IDRAMS TECHNOLOGY
IG&B CONTROLS
IINTELEKTRON
ILARCON-SIA
IMIATECH
IPUNTO CONTROL
ISIMICRO
ITEKHNOSUR

Sistemas de Detección y
Extinción de Incendios
IAR CONTROL S.R.L.
IBCG
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICENTRY
ICONDOR GROUP
ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
IDETCON
IDIALER SEGURIDAD
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IENTROMAT
IFUEGO RED
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
IINDUSTRIAS QUILMES
IISIKAWA ELECTRONICA
IISOLSE
IPROTEK
ISF TECHNOLOGY
ISIMICRO S.A.

Baterías
IALARMATIC
IGFM ELECTRONICA
IDR-IMPORTS
IMOVATEC
IRISTOBAT SRL.
ISTARX

Cerraduras Electromag.
Electricas y especiales
IBCG
IBIO CARD TECNOLOGIA
IBLACK BOX SYSTEM
ICENTENNIAL Electrónica
ICRONOS
IDEFENDER
IDRAMS TECHNOLOGY
IDR-IMPORTS
IFIESA
IINTELEKTRON
IIRTEC ARG
IMOVATEC
IPUNTO CONTROL S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
IWARNING SECURITY

Circuitos Cerrados de
Televisión
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBIO CARD TECNOLOGIA
IBLACK BOX SYSTEMS
IBCG
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICENTRY
ICN-GROUP
ICONDOR GROUP
ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
IDIALER SEGURIDAD
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IELECTRONICA DEL FUTURO
IELECTROSISTEMAS
IENTROMAT
IFIESA
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
IINDE
IISIKAWA ELECTRONICA
ILASER ELECTRONICS
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISECURTEC
ISECURITY FACTORY
ISECUSYS
IS&G SEGURIDAD
ISISTEMAS TECNOLOGICOS
ISIMICRO S.A.
ISPC ARGENTINA S.A.
ISTARX
ITARGET
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
IVISION ROBOT
IWARNING SECURITY

Componentes electrónicos
ICIKA
ICTV IMPORTS
IRADIO OESTE

Conductores Eléctricos
IMARLEW S.A.

Control de Accesos
IADBIOTEK S.A.
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBASH LOCKS SERVICE
IBCG
IBIO CARD TECNOLOGÍA
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICENTRY
ICONDOR GROUP
ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
ICRONOS
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73 3 Way Solutions S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-3330
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3way.com.ar

42 AdBioTek®

43 e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

163 Alarmatic
164 Bonifacio 262 (C1424CHF) C.A.B.A.
165 Tel./Fax: (54 11) 4922-8266

e-mail: alarmatic@speedy.com.ar

53 Alastor S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

01 Alonso hnos.
12 Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
13 e-mail: ventas@alonsohnos.com

web: www.alonsohnos.com

132 Alta Seguridad Argentina
133 Tel./Fax: (54 11) 4838-1179/97

e-mail: ventas@alseargentina.com.ar
web: www.alseargentina.com.ar

45 Altronic
Tel./Fax: (54 11) 4521-9440
e-mail: altronic@fibertel.com.ar

172 Ar Control S.R.L.
173 Tel.: (54 11) 4523-8451

e-mail: arcontrol@fibertel.com.ar

207 ATLAS Rosario 2007
Tel./Fax: (0341) 456-6104
e-mail: contacto@segurexpo.com.ar
web: www.segurexpo.com.ar

91 Avatec
Tel./Fax: (54 11) 4554-9997
e-mail: info@avatec.com.ar
web: www.avatec.com.ar

29 BCG
30 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
31 e-mail: info@bcgroup.com.ar

web: www.bcgroup.com.ar

38 Bio Card Tecnología
39 Tel./Fax: (54 11) 4554-4981

e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

189 Black Box Systems
Tel./Fax: (54 11) 4581-2643
e-mail: correo@black-box.com.ar
web: www.black-box.com.ar

02 BOSCH
03 Tel./Fax: (54 11) 4754-7671
04 e-mail: seguridad@ar.bosch.com
05 web: www.boschsecurity.com.ar

144 Bykom S.A.
145 Tel./Fax: (54 223) 495-5700

e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

34 Centennial Electrónica
35 Tel.: (54 11) 6777-6000

e-mail: centennial@getterson.com.ar
web: www.getterson.com

216 Central de Monitoreo® S.A.
217 Tel./Fax: (54 11) 4630-9090

e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com.ar

14 Centry
15 Tel./Fax: (54 11) 4942-7111

e-mail: centry@centry.com.ar
web: www.centry.com.ar

204 Cika Electrónica
205 Tel.: (54 11) 4522-5466

e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

203 CN-Group
Tel./Fax: (54 11) 4957-8004
e-mail: info@cn-group.com.ar
web: www.cn-group.com.ar

06 Cóndor Group
07 Tel./Fax: (54-11) 4571-8879

e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

191 Control Systems Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4943-7776
web: www.controlinteligente.com.ar

196 HI-VOX
Tel./Fax: (54 11) 4755-9307
e-mail: info@alarmashivox.com.ar
web: www.alarmashivox.com.ar

28 Industrias Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4200-5659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

69 Ingesys
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: ingesys@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

219 Intelektron
Tel./Fax: (54 11) 4305-5600
e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

131 IRTEC Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4717-4815
e-mail: ventas@irtec-arg.com.ar
web: www.irtec-arg.com.ar

66 Isikawa electrónica S.A.
67 Tel.: (54 11) 4544-0700

e-mail: seguridad@isikawa.com.ar
web: www.isikawa.com.ar

152 Isolse
153 Tel.: (54 11) 4922-9162

e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

129 La Casa del Espía
Tel./Fax: (54 11) 4325-1606
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

51 Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4988-9990
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

183 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

71 Marlew
Tel./Fax: (54 11) 5129-7500
e-mail: info@marlew.com.ar
web: www.marlew.com.ar

46 Miatech
47 Tel.: (54 11) 4583-3332

e-mail: info@miatech.com.ar
web: www.miatech.com.ar

178 Microteclados
Tel./Fax: (54 11) 4303-0406
e-mail: info@microteclados.com.ar
web: www.microteclados.com.ar

97 Movatec S.A.
98 Tel.: (54 11) 4795-6112
99 e-mail: info@movatec.com.ar

web: www.movatec.com.ar

95 Nanocomm S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4644-7969
e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

192 Nijón Security
Tel./Fax: (54 11) 4911-2162
e-mail: info@nijon.com.ar
web: www.nijon.com.ar

93 Nor-K
Tel./Fax: (54 11) 4581-9847
e-mail: info@nor-k.com.ar
web: www.nor-k.com.ar

90 PPA Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4566-3225
e-mail: ppaargentina@ppa.com.br
web: www.ppa.com.br

89 Protek SEG S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4136-3000
e-mail: protek@protek.com.ar
web: www.protek.com.ar

122 Punto Control S.A.
123 Tel./Fax: (54 11) 4361-6006
124 e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
125 web: www.puntocontrol.com.ar

167 Radio Oeste
168 Tel./Fax: (54 11) 4641-3009
169 e-mail: info@radio-oeste.com

web: www.radio-oeste.com

65 RightKey
Tel./Fax: (54-11) 4857-6999
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com

200 Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
e-mail: ristobat@speedy.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

212 S&G
Tel./Fax: (54-11) 4854-5301
e-mail: info@sygseguridad.com.ar
web: www.sygseguridad.com.ar

50 SAGE
Tel./Fax: (54-11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

193 Security Factory
Tel./Fax: (54 11) 4433-6001
e-mail: ventas@securityfactory.com.ar
web: www.securityfactory.com.ar

82 Securtec
Tel./Fax: (54 11) 4308-6500
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

179 Secusys
Tel./Fax: (54 11) 4858-0479
e-mail: secusys@secusys.com.ar
web: www.secusys.com.ar

209 Seguriexpo 2007
Tel./Fax: (54 11) 4514-1400
e-mail: seguriexpo@indexport.com.ar
web: www.seguriexpo.com

136 SEG Argentina
137 Tel./Fax: (54 11) 4730-4731

e-mail: info@segargentina.com.ar

180 SF Technology S.A.
181 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240

e-mail: info@sf-technology.com
web: www.sf-technology.com

140 SicTransCore Latinoamérica
Tel./Fax: (54 11) 4371-8704
e-mail: info@sictranscore.com.ar
web: www.sictranscore.com.ar

20 Simicro S.A.
al Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
27 e-mail: ventas@simicro.com

web: www.simicro.com

161 SIS
Tel./Fax: (54 11) 4585-1957
e-mail: comercial@sis.com.ar
web: www.sis.com.ar

177 Soft 54
Tel.: (54 11) 4983-2222
e-mail: info@soft54.com
web: www.soft54.com

159 SPC Argentina S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4584-0887
info@proteccionyseguridad.com.ar
www.proteccionyseguridad.com.ar

94 SPS
Tel./Fax: (54 11) 4639-2409
e-mail: info@spsseguridad.com.ar
web: www.spsseguridad.com.ar

201 Spy Products
Tel.: (54 11) 4326-4544
e-mail: info@spyfull.com.ar
web: www.spyfull.com.ar

109 Starx (Security Suplliers)
al Aranguren 928 (C1405CRT)

117 Tel./Fax: (54 11) 4433-6500 Rotativas
e-mail: ventas@starx.com.ar
web: www.starx.com.ar

141 Sundial srl.
Tel.: (54 11) 4202-2229
e-mail: info@sundial.com.ar
web: www.sundial.com.ar

171 Sutec
Tel./Fax: (54 11) 4922-9991
e-mail: info@sutec.biz
web: www.sutec.biz

194 Tecnitotal
Tel./Fax: (54 11) 4697-7900
e-mail: tecnitotal@ciudad.com.ar
web: www.tecnitotal.com.ar

54 CTV Import
55 Tel./Fax: (54 11) 6775-3333

e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

147 Cybermapa
Tel./Fax: (54 11) 5031-9900
e-mail: info@cybermapa.com
web: www.cybermapa.com

195 Defender
Tel./Fax: (54 11) 4361-5621
e-mail: info@defenderseguridad.com.ar
web: www.defenderseguridad.com.ar

160 Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: detcon@jci.com.ar
web: www.jci.com.ar

77 Dialer Alarmas
78 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175
79 e-mail: ventas@dialer.com.ar

web: www.dialer.com.ar

57 DRAMS Technology
58 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
59 e-mail: info@dramstechnology.com.ar

web: www.dramstechnology.com.ar

08 Dr. Imports S.R.L.
09 Tel.: (54 11) 4762-9500

220 e-mail: ventas@drimports.com.ar
web: www.drimports.com.ar

101 DRAFT
al Tel.: (54 11) 4943-8888

107 e-mail: draft@draftsrl.com.ar
web: www.draftsrl.com.ar

87 DX-Control S.A.
Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com.ar

83 ELCA Seguridad S.R.L.
213 Tel./Fax: (54 11) 4925-4102

e-mail: info@elcasrl.com.ar
web: www.elcasrl.com.ar

143 ElectroSistemas
Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
e-mail: ventas@electro-sistemas.com.ar
web: www.electro-sistemas.com.ar

187 Electrónica del Futuro
Tel./Fax: (54 11) 4374-0159
cfischer@electronicafuturo.com.ar
web: www.electronicafuturo.com.ar

74 Electronics Line Ltd.
Tel./Fax: (54 11) 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

208 Expo Manutención
Tel./Fax: (54 11) 4779-5300
e-mail: manutención@expotrade.com.ar
web: www.expotrade.com.ar

61 Fiesa
62 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
63 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar

web: www.fiesa.com.ar

148 Fuego Red S.A.
149 Tel./Fax: (54 11) 4865-0101

e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

184 G&B Controls
185 Tel./Fax: (54 11) 4543-8230

e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

10 GFM Electrónica
11 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

e-mail: ventas@gfm.com.ar
web: www.gfm.com.ar

37 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4901-0780
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

151 GTE
Tel./Fax: (54 11) 4464-6457
e-mail: gte@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

85 Hal Tel
Tel./Fax: (54 11) 4523-8512
e-mail: ventas@hale.com.ar
web: www.haltel.com.ar

.anunc.anunc.anunc.anunc.anunciantiantiantiantianteeeeesssss rnds®

.com.ar
www.

49 Tecnoalarma
Tel./Fax: (54 11) 4774-3333
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

135 Tecnología en Accesos
Tel./Fax: (54 11) 4730-3320
tecnologiaenaccesos@arnet.com.ar

16 Tecnología en Seguridad
17 Tel./Fax: (54 11) 5238-5553
18 info@tecnologiaenseguridad.com
19 www.tecnologiaenseguridad.com

188 Tecnosoportes
Tel./Fax: (54 11) 4683-0836
e-mail: ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

182 Tekhnosur S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

33 Telefónica
Tel./Fax: 0800-999-8111
infotgestiona@telefónica.com.ar
www.telefónica.com.ar/tgestiona

139 Top Control
Tel./Fax: (54 11) 5254-1234
e-mail: ventas@topcontrol.com.ar
web: www.topcontrol.com.ar

155 Trendtek s.r.l.
Tel./Fax: (54 11) 4574-4416
e-mail: info@trend-tek.com
web: www.trend-tek.com

156 True Digital Systems
157 Tel./Fax: (54-11) 4580-2050

e-mail: info@truedigital.com.ar
Web: www.truedigital.com.ar

75 Valls S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com
www.cercoselectricosdeseguridad.com

197 Vision Robot
Tel./Fax: (54 11) 4588-2440
e-mail: info@vision-robot.com.ar
web: www.vision-robot.com.ar

70 Wamco S.A.
Tel.: (54 11) 4574-0505
e-mail: ventas@wamco.com.ar
web: www.wamco.com.ar

86 WirelessNet
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
e-mail: info@carrierdemonitoreo.com.ar
www.carrierdemonitoreo.com.ar

.c.c.c.c.córdobaórdobaórdobaórdobaórdoba
41 CEM s.r.l.

Tel./Fax: (54 351) 456-8000
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

.mendoz.mendoz.mendoz.mendoz.mendozaaaaa
175 Target imports
176 Tel./Fax: (0261) 424-0021

e-mail: info@alessi.com.ar
web: www.alessi.com.ar

.ext.ext.ext.ext.exterioreriorerioreriorerior
81 Crockett International (PELCO)

Tel./Fax: (55 11) 3672-6437
e-mail: info@crockettint.com.ar
web: www.pelco.com

118 DSC
119 Tel./Fax: (1 905) 760-3000
120 e-mail: intsales@dsc.com
121 web: www.dsc.com

127 HID
128 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

199 Security Market
Tel./Fax: (598 2) 481-0956
e-mail: ventas@smarket.com.uy
web: www.smarket.com.uy

.reflexión final.reflexión final.reflexión final.reflexión final.reflexión final El águila, el cuervo y el pastor

Lanzándose desde una cima, un águila arrebató a un corderito.
La vió un cuervo y tratando de imitar al águila, se lanzó sobre un

carnero, pero con tan mal conocimiento en el arte, que sus garras se
enredaron en la lana y batiendo al máximo sus alas no logró soltarse.

Viendo el pastor lo que sucedía, tomó al cuervo y cortando las pun-

tas de sus alas, se lo llevó a sus niños. Estos le preguntaron a su
padre acerca de que clase de ave era aquella, y les respondió:

- Para mí, sólo es un cuervo; pero él, se cree águila.
Reflexión: Pon tu esfuerzo y dedicación en lo que realmente estás pre-

parado y no en lo que no te corresponde.
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