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24 Se viene la séptima edición de Seguriexpo BISEC
Durante tres días de agosto, en el Predio ferial La Rural de la
Ciudad de Buenos Aires, se llevará a cabo Seguriexpo BISEC
2008. De la muestra, que cupará 13 mil metros cuadrados,
participarán más de 180 empresas y se espera la concurren-
cia de 12 mil profesionales del sector.

28 Actividades académicas en la muestra
Seguriexpo BISEC Buenos Aires 2008 ofrecerá una amplia
gama de actividades académicas relacionadas con la segu-
ridad integral. Cámaras, asociaciones, empresas y oradores
de prestigio internacional expondrán sobre las temáticas más
relevantes para el sector.
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.empresas
44 "Ingresamos con fuerza a un mercado promisorio"

Nacida como la empresa destinada a abarcar el segmento de
la seguridad electrónica, Avantitek Corp. planea desembar-
car en Latinoamérica como proveedor de soluciones para
CCTV. Su Director general, explicó a RNDS® los fundamentos
y propósitos de la firma y dio su visión acerca de la actualidad
del mercado.

48 "Nuestra política es no competir con el cliente "
Con una gran vocación por el conocimiento técnico de los
productos que comercializa, ARGseguridad busca posicio-
narse entre los principales importadores de soluciones para
CCTV. Precios competitivos, soporte técnico permanente y
una aceitada cadena de distribución son los puntales de la
empresa.

52 "Producimos para un mercado de alto riesgo"
Cualquier semejanza con una tienda de artículos para espías
es mera coincidencia. Como lo aclara Mario Olivera, entrevista-
do por RNDS®, la tecnología que produce y comercializa Maxx
Technology está pensada para entidades gubernamentales y
la resolución de delitos complejos, con equipos que exceden en
capacidad a los que pueden encontrarse aún por Internet.

56 "Iniciamos una década en pos de un mayor profesionalismo"
A punto de cumplir 20 años, Cika Electrónica se convirtió
en uno de los referentes del mercado de componentes elec-
trónicos. La inicial desconfianza del consumidor acerca de la
calidad del producto asiático cambió radicalmente, en parte,
gracias a la labor de la empresa y a una curiosa “apuesta”
que sus directivos nunca perdieron.

60 "En el interior cada instalación es un verdadero desafío"
Fabricante y desarrolladora de sus propios productos,
Equiser desde hace 32 años provee soluciones de control
de personal y accesos al mercado, principalmente, del inte-
rior del país. En constante búsqueda de nuevos horizontes,
la empresa está en tratativas para exportar sus equipos a
distintos puntos de Latinoamérica.

64 "El cliente valora tanto el producto como la atención"
Tres años de permanencia en el mercado le bastaron a Bagui
S.A. para hacerse de un nombre como proveedor de pro-
ductos y soluciones en seguridad. La apuesta a la atención
personalizada, el soporte técnico y la excelente performance
de sus productos son los puntales de una realidad exitosa.

68 "Somos el complemento ideal para el control de accesos"
Fundada en Israel en 1973 por Avraham Bachri y Moshe
Dolev, Mul-T-Lock es líder en el desarrollo, fabricación y
comercializacion de productos de alta seguridad para apli-
caciones institucionales, comerciales, industriales y resi-
denciales.

.casos de éxito
72 Licencias y matriculación de alta seguridad

La policía de Dubai observó la necesidad de aplicar la tecnolo-
gía más avanzada de emisión de tarjetas a la producción de
licencias de conducción y la matriculación de vehículos, solu-
ción que fue provista por Zebra Card Printers, empresa repre-
sentada en nuestro país por Identimax.

.informe central
76 Sistemas de detección de humo por aspiración

Cuando se trata de proteger lugares abiertos, la detección de
incendios se torna más compleja. Ese nicho lo ocupa hoy la
tecnología de detección por aspiración, capaz de dar alerta en
la etapa más temprana del fuego, contribuyendo a evitar pérdi-
das de manera eficaz.

.nota de tapa
96 Hacia la conectividad IP

Fiesa suma un beneficio más para sus clientes: la conectivi-
dad IP en sus equipos para seguridad y CCTV. Nuevos pro-
ductos y marcas se incorporan a la oferta de la empresa en
pos de brindar a sus clientes tecnología innovadora con la
mejor relación costo beneficio.

.informe especial
116 Cables coaxiales

Utilizados masivamente desde la década del ’80, el cable coaxial
encuentra hoy competencia en la fibra óptica. Sin embargo, sus
características conductivas y funcionalidad siguen siendo facto-
res determinantes a la hora de elegir un método de transmisión.
En este informe, ofrecemos una reseña.

.tecnología
132 Sistema de vigilancia IP vía teléfono móvil

Desarrollado por FlexiSoft, MobileCam es un software basado
en Java que posibilita el control y monitoreo de cámaras a través
de un teléfono celular, complementando los sistemas de segu-
ridad ya instalados. Ofrece, además, funciones de gestión de imá-
genes y activación de periféricos de manera remota.

.data técnica por Roberto Junghanss

144 Diseño de un sistema de CCTV
Segunda entrega de la data técnica referida a circuito cerrado de
televisión. A lo largo de cinco capítulos, ofreceremos detallada
información acerca de los elementos que componen el sistema,
su correcta elección e instalación, cómo diseñar un sistema y
resolver los problemas que puedan surgir a la hora de
implementarlo. Dirigido a técnicos, instaladores y estudiantes, este
material está pensado como una introducción al CCTV, brindan-
do detalles y explicaciones técnicas que seguro serán de utilidad.

.instalando
160 Central de alarmas Suri 500

Continuamos desarrollando esta sección pensada como una
ayuda indispensable para el instalador. Nuevamente nos ocu-
pamos de un producto de desarrollo y tecnología nacional: en
esta ocasión, la central insignia de una de las empresas más
importantes del interior del país: el panel de alarmas Suri 500
fabricado por CEM.

.productos
172 Molinetes monovolúmen y puente de Equiser
172 Molinete para control de accesos diferenciados
172 Sistema de cilindro electromagnético Cliq

.net report por Osvaldo Callegari

176 Criptología
La palabra Criptografía proviene etimológicamente del griego
Kruiptoz (Kriptos-Oculto) y Grajein (Grafo-Escritura) y significa
"arte de escribir con clave secreta o de un modo enigmático".
Aportando luz a la definición cabe aclarar que la Criptografía
hace años que dejó de ser un arte para convertirse en una téc-
nica (o conjunto de ellas) que tratan sobre la protección de la
información.

.interés general
184 Un nuevo modo de aprendizaje y actualización

El e-Learning consiste en la educación y capacitación a través
de Internet que permite la interacción del usuario con el material
mediante la utilización de diversas herramientas informáticas.

.marketing por el ing. Modesto Miguez

196 Técnicas estratégicas de ventas
En el fascinante mundo de las ventas podemos encontrarnos va-
rios modelos de aprendizaje que determinará muy marcadamente
la tipología del vendedor. A continuación se exponen cinco mode-
los de aprendizaje comercial. ¿Con cuál te identificas?.

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

ordenada alfabética y temáticamente.
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13, 14 y 15 de Agosto - La Rural Predio Ferial

Se viene la séptima edición de Seguriexpo BISEC
Durante tres días de agosto, en el Predio ferial La Rural de la Ciudad de Buenos Aires, se llevará
a cabo Seguriexpo BISEC 2008. De la muestra, que cupará 13 mil metros cuadrados, participa-

rán más de 180 empresas y se espera la concurrencia de 12 mil profesionales del sector.
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Seguriexpo BISEC 2008

Actividades académicas en la muestra
Seguriexpo BISEC Buenos Aires 2008 ofrecerá una amplia gama de actividades académicas

relacionadas con la seguridad integral. Cámaras, asociaciones, empresas y oradores de
prestigio internacional expondrán sobre las temáticas más relevantes para el sector.
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Seguriexpo BISEC Buenos
Aires 2008 contará con una

superficie total de 13.000 m2,
donde participarán más de

180 empresas. Será el ámbi-
to ideal para realizar nego-

cios, entablar nuevas relacio-
nes comerciales, actualizarse

y obtener una impresión
global del mercado.

A cargo de oradores internacionales
- Protección contra incendio en hospitales: Cuando las

soluciones tradicionales no son suficientes (Brasil).
- El riesgo de daños de propiedades e interrupción de

operaciones dentro del contexto operativo de una orga-
nización (Estados Unidos).

- El proceso de administración de riesgos de propieda-
des e interrupción de operaciones (Estados Unidos).

- Ingeniería de protección contra incendios: ¿responsa-
bilidad de ingenieros o de arquitec-
tos? (Gran Bretaña).
- Edificios complejos: ¿método nor-
mativo o diseño basado en el desem-
peño? (Gran Bretaña).
- Norma UL 448: bombas para servi-
cio de protección contra incendios
(Rep. Dominicana).

• Módulo Security
- Identificación segura en el mundo
actual.
- Detección temprana de incendios
forestales.
- Monitoreo de intrusión: nuevas apli-
caciones de software, hardware y co-
municaciones.
- Visión integral de la seguridad en
countries y barrios cerrados.
- Nuevas técnicas de detección de
incendios.
- Nuevas tecnologías biométricas apli-
cadas al control de acceso.
- Videovigilancia: un aporte a la segu-
ridad urbana.
- Detección inteligente de personas y
objetos y análisis inteligente gestual
de personas (Sistema de detección

de sospechosos).
- Panorama de la Seguridad Bancaria en la Argentina.
- Aporte de la seguridad electrónica para la seguridad

en espectáculos públicos: fútbol, recitales, exposicio-
nes, etc.

- Sistema de videos en áreas extendidas: urbano y su-
burbano.

- Identificación vehicular y Seguimiento de flotas: nuevas
aplicaciones de software, hardware y comunicaciones.

Nota: Por tratarse de un evento para profesionales y
empresarios del sector, no se permitirá el ingreso a me-
nores de 16 años.

El “know how” de los integradores argentinos permite
que el país se posicione como el mayor exportador de
conocimientos acerca de la implementación, aplicación y
desarrollo de los sistemas de seguridad con respecto al
resto de la región latinoamericana.

Este contexto obliga a que los profesionales, técnicos y
comerciantes del sector se capaciten y actualicen sus
conocimientos de tecnología de punta para avanzar al
mismo ritmo que el sistema.

Seguriexpo BISEC Buenos Aires
2008, que se llevará a cabo del 13 al
15 de agosto próximos en el Predio
Ferial La Rural, será el escenario por
excelencia para la capacitación. En
paralelo a la muestra, se desarrollará el
III Congreso Internacional de Seguri-
dad Integral organizado por  la Cáma-
ra Argentina de Seguridad Electróni-
ca (CASEL), la Cámara Argentina de
Seguridad (CAS), el Instituto Argenti-
no de Normalización y  Certificación
(IRAM) y la National Fire Protection
Association (NFPA). El mismo se rea-
lizará de 9 a 13 durante los tres días de
la exposición y será arancelado.

Para obtener mayor información o
inscribirse dirigirse vía e-mail a:

congresoseguridad@iram.org.ar

Programa académico
El Programa Académico está dividi-

do en dos grandes grupos: el Módulo
Fire&Safety, en el que intervendrán
oradores nacionales e internacionales
y el Módulo Security.

• Módulo Fire & Safety
A cargo de oradores nacionales:

- Análisis comparativo de la NFPA 495 Código de Mate-
riales Explosivos y la reglamentación argentina de ex-
plosivos.

- Protección contra incendios en depósitos mixtos con
aerosoles inflamables.

- Logros en seguridad vial articulando todos los recursos
de un municipio.

- Entendiendo las Normas NFPA: cómo obtener los ma-
yores beneficios.

- Incidencia de la ventilación en locales protegi-
dos con sistemas de rociadores automáticos.

- Conferencia Trabajos en Altura.
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Con casi mil visitantes, se llevó a cabo la primera muestra integral de seguridad de Pilar, que
contó con el apoyo de importantes empresas del mercado. El evento, condimentado con charlas
y seminarios especiales dedicados a la Seguridad vial y el medio Ambiente, se realizó en el
predio del Campo de Deportes de la Universidad Austral.

El 28 y 29 de mayo pasa-
do, en el predio Quantum del
Campo de Deportes de la
Universidad Austral, se llevó
a cabo la Primera Muestra
de Seguridad para Coun-
tries e Industrias, exposi-
ción en Pilar que reunió a los
principales prestadores de
seguridad física, fabricantes
internacionales, distribuido-
res y usuarios finales de equi-
pos y soluciones de seguri-
dad así como la última tec-
nología aplicada a tal fin.

La muestra se ofreció
como una nueva opción y un
nuevo espacio para intercam-
biar experiencias y opiniones
con las más variadas compa-
ñías de la Ciudad de Buenos
Aires y el interior del país, que
trabajan por y para facilitar la
labor de aquellos profesiona-
les dedicados a mantener la

1º Muestra de Seguridad para Industrias y Countries

Pilar tuvo su primer gran evento para la seguridad

��

seguridad y el bienestar de
los ciudadanos.

Según se informó desde la
organización de la muestra,
durante los dos días de expo-
sición concurrieron aproxima-
damente 970 personas. Por
ello es que el balance realiza-
do es altamente positivo.

“Muchas de las empresas
participantes acompañaron
con comentarios alentado-
res, entendidos dentro de un
contexto lógico, la situación
y dándonos aliento para con-

tinuar”, expresa el comunica-
do de prensa emitido por los
organizadores.

Según este mismo texto,
“varias empresas han reali-
zado operaciones, por lo cual
están más que conformes”.

“Todo esto dejó como sal-
do muchos expositores ami-
gos, los cuales han pregun-
tado por la próxima muestra
y se la hemos confirmado,
porque creemos que lo más
duro ya pasó en la primera,
que ya hemos sumado expe-

riencia y la grata satisfacción
de haber realizado una ex-
posición que contó con em-
presas de primer nivel, las
que han realizado un gran
esfuerzo de producción, con-
tribuyendo así al atractivo del
evento”, evaluaron..

Entre las expectativas, está
la meta de llegar a constituir-
se en la muestra de seguri-
dad más importante de la pro-
vincia de Buenos Aires, por
lo cual ya se está trabajando
en la próxima edición de la
misma.

“A todos los que han parti-
cipado le queremos dar las
gracias por todo su apoyo,
confianza y esfuerzo, quedan-
do a su disposición y garanti-
zándoles las mejores atencio-
nes, a todos por igual, en la
próxima exposición”, conclu-
yeron los organizadores. �
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Seminario organizado por Detcon

Convergencia tecnológica
Lenel, Notifier y System

Sensor fueron las marcas
que participaron del semi-
nario organizado por
Detcon, empresas que a
través de sus representan-
tes ofrecieron a los asis-
tentes la última tecnología
en materia de seguridad
lanzada al mercado

El 27 de mayo en el salón
El Portal del Hotel Sheraton
Libertador, ubicado en Av.
Córdoba 690 y ante unas
cincuenta asistentes, Detcon
llevó a cabo el Seminario de
Convergencia tecnológica,

del cual participaron tres de
sus empresas representa-
das: Notifier, System Sensor
y Lenel.

Los temas desarrollados a
lo largo de la jornada, que
concluyó con un almuerzo de
camaradería, fueron la Protec-
ción Patrimonial y Administra-
ción de Recursos (Seguridad
Integrada, Control de Acce-

so y Video IP), a cargo de Ale-
jandro Angeletti, LENEL Bu-
siness Development Manager
y las novedades en Detección
de Incendios: Detección por
Video VSD, a cargo de Cé-
sar Miranda, Gerente Regio-
nal para América del Sur de
Notifier y Nuevos Detectores,
charla brindada por Daniel
Ferraris, Gerente regional de
System Sensor.

Precisamente Ferraris,
poco antes del inicio del se-
minario explicó que, como
cada vez que Detcon organi-
za este tipo de eventos, “nues-
tra empresa está presentes
apoyándolos, ofreciendo a
sus clientes un panorama de

las nuevas tecnologías. En
este caso se trata de nuevos
productos para detección,
recién llegados al mercado ar-
gentino. Este tipo de tecno-
logía, por su complejidad,
debe ser ampliamente difun-
dida para ser correctamente
interpretada”.

“Nuestro apoyo a Detcon
es constante y presentamos
una nueva tecnología de de-
tección de humo a través de
video, aplicable en ambientes
muy disímiles y totalmente
integrables con los sistemas
de CCTV preexistentes”, ex-
presó por su parte César Mi-
randa, acerca de su presen-
cia en el evento. �

Cemara

Nueva Comisión Directiva
El 13 de Junio pasado

se llevó a cabo la Asam-
blea General Ordinaria de
la Cámara de Empresas
de Monitoreo de Alar-
mas de la República Ar-
gentina (CEMARA), en
la cual se aprobó y modi-
ficó parcialmente su Co-
misión Directiva, que que-
dó conformada de la si-
guiente manera:

Presidente: Walter Mario
Dotti (Dotti y Marengo SRL)

Vicepresidente 1°: Miguel
Angel Turchi (Monitoring
Station SA - 901)

Vicepresidente 2°: Francisco
Roccanova (Dinkel SRL)

Secretario: Julio Fumagalli
Macrae (Base 365 SRL)

Prosecretario: Modesto
Miguez (Central de Moni-
toreo SA)

Tesorero: Walter Ricardo
Costa (Sesystel Solutions)

Protesorero: Carlos Prestipino
(Seguridad Integral Rosario
SRL)

Vocales titulares:
1º: Juan Salaverry (Mayoraz-

go);
2º: Ricardo Katz (GyK SA -

Prioridad 1);
3º: Ricardo González (RG In-

geniería SRL)
Vocales suplentes:
1º: Francisco Albertón (USS

United Security Services
SRL);

2º: Gastón Lupetrone
(Antares Seguridad SRL)

Organo de Fiscalización y
Revisión de Cuentas: Italo
Martinena (DX Control SA)
y Carlos Reartes (Monitora
Seg. Inteligente SRL).������

10ma. Edición de Exposec

Presencia nacional en la feria de Brasil
Con la Cámara Argenti-

na de Seguridad Electró-
nica entre sus auspiciantes
y participación de empre-
sas nacionales, se llevó a
cabo una nueva edición de
la exposición de seguridad
de Brasil, que reunió casi
400 expositores

 Del 27 al 29 de mayo se
llevó a cabo en el Centro de
Exposiciones de los Inmi-
grantes de San Pablo, Bra-
sil, la décima edición de Ex-
posec, la feria de seguridad
más grande de Sudamérica,

que reunió en un predio de
casi 22 mil metros cuadra-
dos alrededor de 400 expo-
sitores.

De la feria, además de las
más reconocidas marcas in-
ternacionales, como Electro-
nics Line 3000 Ltd, partici-
paron numerosas empresas
locales con presencia en
nuestro país (PPA, Rossi
Portones, ECP y Dimep, en-
tre otras) y representantes de
la industria nacional: CEM, el
fabricante de paneles de alar-
mas más importante del inte-
rior de nuestro país, y DX
Control, uno de los líderes en
transmisión de eventos de
monitoreo vía radio.

Ambas empresas realiza-
ron un gran esfuerzo para
estar presentes en la expo-
sición y afianzaron su perfil
de exportadoras de tecnolo-
gía, reafirmando la calidad

de los productos desarrolla-
dos en Argentina.

También, en el sector des-

tinado a Entidades, estuvo
presente a través de una
delegación la Cámara Ar-
gentina de Seguridad Elec-
trónica, también auspiciante
del evento.

Los principales rubros ex-
puestos abarcaron todas las
áreas de la seguridad elec-
trónica, a lo que se sumó el
transporte de valores, un
sector destinado a la inteli-
gencia industrial y las radio-
comunicaciones

En cuanto al marco aca-
démico, además de las
charlas y seminarios ofreci-
dos por las empresas expo-
sitoras, se llevó a cabo el IV
Foro de gerenciamiento de

��
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SoftGuard Technologies

Módulo para Gestión Integral Administrativa SG IG-Global
Sumando mayor poten-

cialidad al sistema E.R.P.
para monitoreo de alar-
mas, SoftGuard Techno-
logies anuncia el lanza-
miento del módulo para
Gestión Integral Adminis-
trativa SG IG-Global.

Dicho módulo representa la
herramienta más eficiente
para gestionar todos los pro-
cesos administrativos y finan-
cieros, 100% integrado y di-
señado para las empresas de
Seguridad y Monitoreo elec-
trónico de alarmas.

• Destacados: Sistema Mul-
tiusuario, Bimonetario, Emisión
de factura electrónica, Mul-
tiempresa con Consolidación
de Estados, soportado bajo el
motor de base de datos de
mayor seguridad y estabilidad
del mercado SQL Server.

Módulos funcionales:
• Gestión de Ventas: Coti-

zaciones, Facturación manual
y Electrónica, Ventas /Presu-
puestos, Bimonetaria, Deudo-
res, Abonos de servicio, Ven-
dedores, Sucursales / Puntos
de venta, Cobranzas / Recau-
dación, Seguimiento de Com-
probantes, Control de Crédi-
to, Imputación por Cuentas
Contables.

• Gestión Compras: Reque-
rimientos, Suministros, Com-
pras, Proveedores, Diferencias
de cambio, Seguimiento de
comprobantes, Presupuestos
de compras, Imputaciones por
conceptos de compras, Resú-
menes de cuenta.

• Gestión Inventarios: Al-
macenes. Partidas de Stock,
Estados de Stock, Asigna-
ción, Consignaciones, Ter-
cerización, Atributos de Ar-
tículos, Trazabilidad de Pro-
ductos en Ventas y Com-
pras, Mercadería en consig-
nación o comodato.

• Gestión Financiera: Caja
y Bancos Tesorería, Concilia-
ciones bancarias, Cash Flor,
Presupuesto Financiero.

• Gestión Contable: Con-
tabilidad, Estados contables,
Inflación, Diferencias de cam-
bio y traslación, Provisiones,
Conceptos de almacenes,
Presupuesto económico.

• Gestión RRHH: Liquida-
ción de sueldos, Obras socia-
les, Sindicatos, Subsidios fa-
miliares, AFJP, Reloj y Hora-
rios, Legajo del Personal, Or-
denes de trabajo, Modelos de
Liquidación. Asientos conta-
bles de liquidaciones y contri-
buciones patronales

• Comercio Exterior: Impor-
taciones, Exportaciones, Co-
mercio Exterior, Despachos
de exportación e importación,
Gestiones de comercio exte-
rior y Aduana, Resumen de
cuenta por operación.

• Gestión de Marketing:
CRM - Integración de contac-
tos, Mails masivos, Telemarke-
ting, Atención de clientes y re-
clamos, Planificación de acti-
vidades, Catalogo de produc-
tos digitales, Encuestas, Fide-
lización de clientes.

• Gestión de Gerencia y Di-

rección: Olap, Gráficos esta-
dísticos: Ejes Cartesianos,
Barras, Tortas, Líneas, Control
de resultados globales, Cu-
bos de Información, Reportes
definibles por el usuario, Ac-
ceso a Información de Ventas,
Compras, Financiera, Conta-
ble, Marketing y RRHH.

Ya no más cuentas de mo-
nitoreo que no se facturan ni
se cobran; ni cuentas a las
que se factura y cobra pero
no se le da servicio. Ya no más
validaciones manuales entre
las distintas áreas de la em-
presa: Monitoreo-Administra-
ción-Services. Tenga el con-
trol total con SoftGuard IG
Global.  �

Electronic Design Expo 2008

Seminarios y exposición de Cika
Buenos Aires y Córdo-

ba fueron los escenarios
en los que Cika Electróni-
ca SRL llevó a cabo sus
seminarios y muestra anua-
les, con el fin de propor-
cionar a las empresas de
las herramientas necesa-
rias para introducir la elec-
trónica en sus productos.

Las Salas Cortázar A y B
del Paseo La Plaza (Buenos
Aires) y Salón Cerro de las
Rosas C del Holiday Inn (Cór-
doba), fueron los lugares ele-
gidos por Cika Electrónica
SRL para llevar a cabo la ex-
posición EDE.2008 (Electro-
nic Design Expo) y sus semi-
narios de especialización en
el uso y funciones de los pro-
ductos de las marcas Rabbit,
Digi Embedded y Digi RF,

empresas a las que sumaron
otras, como Celletech, invi-
tadas a la exposición de pro-
ductos.

Con el cupo disponible
completo para los asistentes
por cada uno de los cursos
dictados, Cika, a través de
representantes de las distin-
tas marcas que distribuye,
llevó a cabo su ciclo de con-
ferencias anual, enfocados
en presentar las ventajas
tecnológicas de marcas de
reconocimiento internacio-
nal, que ofrecen productos
de alto rendimiento y varie-
dad de funciones.

En el salón destinado a la
exposición, se llevaron a
cabo demostraciones de
aplicación de las tecnolo-
gías y plataformas más de-
mandadas en el mundo de
la electrónica actual. Entre
ellas, productos con funcio-
nalidades Zigbee, TCP/IP,

WiFi, ARM, GPS, GPRS,
FRAM, sistemas micropro-
cesados de 8, 16 y 32 bits,
con ejemplos de aplicación
en productos de diferentes
rubros.

Del ciclo académico parti-
ciparon Rabbit, explicando
su tecnología de módulos
microprocesados de 8 bits
con networking TCP/IP;
Digi Embedded, presentan-
do sus módulos basados en
ARM con networking y Digi
RF (ex Maxstream), mos-
trando sus soluciones de co-
nectividad inalámbrica. �

En el Salón La Gloria del
restaurante Justo Corrien-
tes, ubicado en Puerto Ma-
dero, se llevó a cabo el re-
lanzamiento de Expo Casa
Domótica, que luego de
un serie de alianzas estra-
tégicas con diferentes cá-
maras, se llevará a cabo
entre el 30 de octubre y el
1 de noviembre en el Pa-
bellón 6 del Centro Costa
Salguero.

La presentación estuvo a
cargo de la Directora de Ex-
pomega Virtual -organiza-
dora del evento- Adriana
Santiago, quien brindó a los
asistentes un breve resu-
men de los motivos del
cambio de fechas, se refirió
a la importancia de este tipo
de eventos en nuestro país
e invitó a los presentes a vi-
sitar la exposición. �

Presentación

Expo Casa
Domótica 2008
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Entrevista a Javier Lupi, Director General de Avantitek Corp.

"Ingresamos con fuerza a un mercado promisorio"

Nacida como la empresa destinada a abarcar el segmento de la seguridad electrónica,
Avantitek Corp. planea desembarcar en Latinoamérica como proveedor de soluciones para

CCTV. Su Director general, explicó a RNDS® los fundamentos y propósitos de la firma y
dio su visión acerca de la actualidad del mercado.

A fines de 2007, el Grupo Kode Technologies ingresó en
el segmento de la seguridad a través del nacimiento de una
nueva empresa, Avantitek Corp., la cual se constituyó en
la división de seguridad de la firma, que hasta ese enton-
ces era un reconocido mayorista que había acumulado más
de 20 años de experiencia en mercados como Venezuela,
República Dominicana y Puerto Rico.

- ¿Cuáles son los fundamentos de Avantitek?
- Avantitek Corp. nació con la misión de ser el nuevo

mayorista de seguridad electrónica, CCTV inicialmente, que
desde sus oficinas principales de Miami -Florida, Estados
Unidos- proveyera con las soluciones de EverFocus, fabri-
cante al que representa, a los diversos distribuidores, inte-
gradores e instaladores de América Latina. Vale decir que
EverFocus ocupó el puesto 10 entre
los productores mundiales de tecno-
logía de CCTV, según el último estu-
dio de mercado publicado por la revis-
ta asiática A & S Magazine.

- ¿Es su primera participación en
el mercado latinoamericano?

- Esta es la primera línea de negocios
con la que Avantitek inicia gestiones
en la región, esperando que muy pron-
to pueda estar posicionada como uno
de los mayoristas más importantes de
Latinoamérica. Para lograr lo anterior,
nuestra empresa está trabajando ardua-
mente en la creación, desarrollo y con-
solidación de su cadena de distribución, por lo cual se han
iniciado contactos con muchos de los más reconocidos im-
portadores en países como Argentina, Chile, Colombia, Costa
Rica y República Dominicana, entre otros.

- ¿Cuáles son los principales objetivos de la empresa?
- El objetivo primordial de la gestión de Avantitek en la

región consiste en satisfacer los más altos parámetros de
calidad y responsabilidad empresarial, para lo cual garanti-
zamos una rápida entrega de los pedidos desde nuestra
oficina en Miami y precios inigualables, así como una atrac-
tiva política de garantías, que van hasta los cinco años, y
soporte técnico y pos venta.

- ¿Cómo instrumentarán su cadena de distribución?
- Desde Miami, Avantitek abastecerá los nuevos y anti-

guos distribuidores pero también proveerá soporte técnico
sobre las soluciones de la marca; de igual forma, se espera
el desarrollo conjunto de proyectos de CCTV con integra-
dores de la región, situación en la que incluso se podrían
gestionar envíos directos desde Taiwán dependiendo de la
envergadura de la obra.

- ¿Qué visión tienen del mercado latinoamericano?
- Consideramos lo dicho anteriormente como un factor

��

vital en un mercado que ha sufrido de muchas patologías,
producto, en algunos casos, de la aparición de actores que
no ofrecen la garantía que una inversión tecnológica requie-
re. Para Avantitek, América Latina presenta muchas opor-
tunidades, toda vez que la economía de la región está pre-
sentando un interesante dinamismo debido a los buenos
precios internacionales de las materias primas; las inversio-
nes de nuevas multinacionales y el infortunado crecimiento
de la delincuencia en varios de los países del continente se
convierten entonces en escenarios propicios para el con-
sumo de mayores volúmenes de soluciones de seguridad
electrónica.

- ¿Cuál consideran el mercado más potencialmente
atractivo?

- Uno de los elementos destacados
es el desarrollo que está presentando
el mercado argentino de la seguridad,
donde cada día aparecen nuevas em-
presas desarrolladoras de soluciones,
integradores de renombre y un crecien-
te número de firmas que siendo del
segmento de la seguridad física y vigi-
lancia privada deciden probar suerte
en negocios como la video vigilancia o
el monitoreo de alarmas.

- ¿Qué le ofrece Avantitek a esas
empresas?

- Como no queremos estar un esca-
lón más abajo y nuestra intención es

satisfacer las expectativas que presenta esta coyuntura,
Avantitek ha iniciado, con éxito, un programa de semina-
rios informativos sobre la marca EverFocus. Este es quizás
el más ambicioso proyecto y con el que se pretende llegar
a diferentes países para conocer los principales actores y
mostrar por qué no se miente con el lema de Avantitek: lo
mejor de Asia está ahora en Latinoamérica.

- ¿Cuáles son los países que tienen programado tocar
con estos seminarios?

- Después de Colombia, país en el que se iniciaron las
labores de capacitación, Avantitek viajará a Costa Rica,
para luego visitar nuevos países en Sudamérica, entre los
que muy seguramente estarán la Argentina, Chile y Uru-
guay. No menos importante es la participación de la firma
en ferias y eventos. A finales de julio se hará presente en la
versión 2008 del show AFSE, que se realizará entre el 29
y el 31 de julio en Miami, Florida. También se están evaluan-
do nuevas posibilidades, cuyas novedades se estarán co-
municando oportunamente.  �

Más información:
web: www.avantitek.com
e-mail: info@avantitek.com
            avantitek@intercommonline.com

Javier Lupi, Director
General de Avantitek Corp.
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Entrevista a Marcelo Maglio, Responsable operativo de ARGseguridad

"Nuestra política es no competir con el cliente"

Con una gran vocación por el conocimiento técnico de los productos que comercializa,
ARGseguridad busca posicionarse entre los principales importadores de soluciones para

CCTV. Precios competitivos, soporte técnico permanente y una aceitada cadena de
distribución son los puntales de la empresa.

- ¿Cuándo nació ARGseguridad?
- ARGseguridad se formó en el año 2005 gracias a la ini-

ciativa de un grupo de ingenieros y técnicos que venían traba-
jando en la seguridad electrónica desde el año 1998 para las
principales multinacionales de la seguridad electrónica.

- ¿Trabajan sólo para el gremio o venden a clientes
finales?

- ARGseguridad no realiza instalaciones de ningún tipo,
tiene el foco puesto en clientes del gremio, aunque ocasio-
nalmente se vende al cliente final una categoría de produc-
tos económicos. Nuestra política es la de no competencia
con nuestros clientes del gremio, por eso nuestra decisión
de no realizar instalaciones.

- ¿Cuál es el origen de los produc-
tos que comercializan?

- Somos importadores directos de los
principales puertos de oriente, como
China y Taiwán. Nuestra empresa im-
porta y distribuye productos probados
y modificados para ofrecer a sus clientes
la mejor opción en seguridad a precios
altamente competitivos. Además, todos
los productos de nuestra cartera se
encuentran en stock y disponemos de
un showroom con los principales siste-
mas en funcionamiento, así como un
taller de reparaciones y ensamble.

- ¿A qué rubro está enfocada la
empresa?

- Somos una empresa muy especia-
lizada en CCTV, que complementamos
con algunas soluciones para intrusión. En lo referente a
Circuito cerrado de televisión, ofrecemos a nuestros cli-
entes cámaras de todo tipo, placas capturadoras, lentes,
housings y soportes para cámaras y domos, DVRs y siste-
mas inalámbricos completos.

- ¿Cuáles son las estrategias para competir con éxi-
to en el mercado?

- La principal fortaleza de nuestra empresa es una fuerte
vocación por el conocimiento técnico de todos los produc-
tos que comercializamos. Además, ofrecemos stock real
permanente y estabilidad en la cartera de productos, así
como los más amplios métodos de pago. También garanti-
zamos entrega en todo el país en forma inmediata, gracias
a la implementación de ágiles procesos de despacho.

- Tecnológicamente, ¿en qué nivel de desarrollo se
encuentra la industria de la seguridad electrónica?

La seguridad electrónica se está convirtiendo en una in-
dustria de niveles masivos, con un amplio aprovechamien-
to de las redes de comunicación y los sistemas de almace-
namiento de la información. Si bien se avanza fuertemente
en la integración de los diferentes sistemas de seguridad

��

(CCTV, Control de Accesos, Detección de incendios e in-
trusión), aún se está lejos en las integraciones multimar-
cas. Las tecnologías IP parecen ir tomando fuerza de la
mano de la estandarización de grandes anchos de banda,
aunque aún la confiabilidad y disponibilidad de estas redes
está lejos de lo esperado.

- ¿Cuáles son los requerimientos más comunes de
los clientes?

- Principalmente buscan sistemas de transmisión de vi-
deo por Internet o Intranet y sistemas de grabación de vi-
deo y audio de alta calidad de imagen y sincronización de
voz. También se suma cada vez más a la demanda sistemas
de comunicaciones inalámbricas y kits simples y fáciles de
implementar.

- ¿Cuál es la actualidad de la empresa?
- La empresa viene creciendo fuer-

temente desde su concepción, apos-
tando continuamente a la ampliación
de nuestra cartera de productos, apo-
yándonos y apoyando a nuestra gen-
te, mejorando los procesos de entre-
ga y ampliando las opciones de pago.
Actualmente llegamos a una composi-
ción de importaciones con una alta pro-
porción de marítimos, lo que nos ha
permitido una mejora considerable en
los costos de importación, que se tras-
ladan a reinversión y mejora de costos
a nuestros clientes.

- ¿Se encuentran trabajando en
nuevos proyectos?

- Estamos continuamente rediseñando nuestros proce-
sos de compras, entregas y administración. Actualmente
estamos trabajando en una nueva web, para facilitar el ac-
ceso a nuestros clientes a toda la gama de productos que
comercializamos, e implementando el software de gestión
ISIS ERP Manager para todos nuestros procesos.

- ¿Distribuyen sus productos o sólo comercializan en
su casa central?

- Actualmente tenemos un distribuidor oficial en Córdo-
ba y redes de comercialización en todo el país, ya sea a
través de empresas del gremio o de electrónica.

- ¿Qué posición ocupa la empresa dentro del mercado?
- Dentro del mercado de CCTV, sin dudas estamos entre

las primeras 20 empresas importadoras y distribuidoras de
atención al gremio.

¿Qué expectativas tienen a mediano y largo plazo?
- Buscamos posicionarnos entre las diez principales em-

presas de atención exclusiva al gremio, ampliando la carte-
ra de productos y ofreciendo soporte técnico de valor ha-
cia nuestros clientes del gremio.  �

Integrantes de ARGSeguridad:
Ariel Menutti, Ejecutivo de Cuentas;
Susana Silvestri, Secretaria; Marcelo

Maglio, Responsable operativo.
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Entrevista a Mario Olivera, Director de Maxx Technology S.A.

"Producimos para un mercado de alto riesgo"

Cualquier semejanza con una tienda de artículos para espías es mera coincidencia. Como lo
aclara Mario Olivera, entrevistado por RNDS®, la tecnología que produce y comercializa Maxx
Tech está pensada para entidades gubernamentales y la resolución de delitos complejos, con

equipos que exceden en capacidad a los que pueden encontrarse aún por Internet.

MAXX Technology S.A. fue fundada sobre el concepto de la
tecnología aplicada a la investigación, control y auditoría de re-
des y/o gestión en Organismos Gubernamentales. La empre-
sa, que inició sus actividades en 2003, opera comercialmente a
nivel internacional y lanzó recientemente al mercado argentino,
equipos y sistemas de Medidas y Contramedidas Electrónicas
que pueden ser adquiridos por organismos de gobierno, lo cual
les ofrece una interesante oportunidad para desarrollar nuevas
tecnologías de alta rentabilidad, a través de una línea de pro-
ductos con grandes ventajas competitivas

- ¿Cuáles son esas ventajas?
- Nuestro departamento de sistemas e informática tiene a su

cargo el desarrollo, soporte y actualización de los software cuyos
programas nos permiten total independencia del know how res-
pecto a equipos importados, otorgando a
los usuarios el 100% de garantía y protec-
ción en los sistemas. También somos la
única empresa que otorga garantía escrita
mínima por un año, evitando inversiones
riesgosas, como ocurre al adquirir equipos
del extranjero y ante la eventualidad de fa-
llas o desperfectos técnicos de origen, don-
de se pierde toda posibilidad de reclamo,
reparación o cambio.

- ¿Existe el riesgo de falla en los equi-
pos que diseñan?

- El riesgo por prestación es "Cero", ya
que ofrecemos a nuestros clientes la po-
sibilidad de constatar el funcionamiento
de cualquiera de nuestros productos en
la Argentina "previo a su compra" y bajo estrictas condiciones.
Esa es una de las mayores ventajas que posee el futuro cliente,
ya que se evita tomar riesgos de inversión por incertidumbre,
riesgos en la compatibilidad con sistemas y redes locales.

- ¿Quiénes son sus principales clientes?
- Comenzamos vendiendo nuestros productos a distintos go-

biernos de América Central, que encontraron en nuestros equi-
pos la misma o mayor calidad técnica que en los de nuestros
principales competidores pero a un precio sensiblemente menor.
A veces, con diferencia de hasta cinco veces en el precio.

- ¿Y sus competidores?
- Existen verdaderos monstruos en Israel, Inglaterra y Estados

Unidos que producen tecnología como la que nosotros ofrece-
mos. Son países de por sí productores de equipos destinados
a la seguridad, por sus propias características sociales y expo-
sición mundial. La diferencia entre nuestros equipos y los que
se producen en esos países es fundamentalmente el precio,
ofrecemos lo mismo pero a un costo notablemente inferior, a lo
que agregamos una capacitación y soporte que otras empre-
sas no ofrecen.

- ¿Qué los diferencia de una tienda para espías?
- Conceptualmente no tenemos ningún punto en común. Si
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bien se trata de equipos de escucha, localización o cámaras
ocultas, el destino y uso que se da a los equipos es totalmente
diferente. Por lo general, una tienda con artículos para espías,
por denominarlas de alguna manera, se dedican más a delitos
del tipo privado, sean en el ámbito doméstico como en el em-
presarial. Y si bien nosotros podemos dar respuesta también a
esos requerimientos, no es el fundamento de la empresa. Nues-
tros equipos están destinados a áreas de Gobierno, tienen una
sensibilidad y una tecnología superior a los que se encuentran
en el mercado y, fundamentalmente, no están al alcance de
cualquiera.

- ¿Cuál es la metodología de venta?
- Como son equipos pensados y desarrollados para resolu-

ción de delitos complejos, por ejemplo la intercepción de una
teléfono celular involucrado en un se-
cuestro, u operaciones militares, no cual-
quiera puede tener acceso a nuestro
showroom. Para poder verlos en funcio-
namiento, debe estar debidamente acre-
ditado y nosotros saber que la persona
es quién dice ser. Por otra parte, todos
los equipos se venden bajo estricta re-
serva y bajo declaraciones juradas de
confidencialidad.

- ¿Cuáles son las responsabilidades
de la empresa en el uso posterior de
los equipos?

- Absolutamente ninguna. Nosotros
vendemos equipos bajo estrictas normas
de seguridad, el uso posterior de los mis-

mos no es responsabilidad nuestra. Es un caso similar a la de
una armería, por ejemplo: ellos venden el arma pero no tienen
responsabilidad posterior en el uso que se le dé a la misma.

- ¿Qué planes de expansión tiene la empresa?
- Seguimos apuntando a exportar tecnología de excelencia.

Casi desde la concepción misma de la empresa esa fue la meta
y lo sigue siendo. Nuestro foco está en seguir desarrollando y
produciendo equipamiento altamente sofisticado, capaces de
dar respuesta ante las más variadas problemáticas de segu-
ridad, siempre con el plus de un precio altamente competitivo y
el permanente apoyo y capacitación de nuestros clientes.

- ¿Cuáles es la participación de la empresa en el merca-
do nacional?

- Dentro de nuestra línea de negocios tenemos una determi-
nada gama de productos específicos para al ámbito privado de
nuestro mercado. Entre ellos sistemas de monitoreo satelital
para prevención de secuestros y sistemas de vigilancia para la
resolución de fraudes internos. También tenemos un área desti-
nada al diseño y equipamiento de vehículos para escucha y
detección, por ejemplo, de señales hasta a 500 metros a la
redonda. Estamos diseñando nuevos productos y servicios,
siempre con tecnología de punta y pensados para satisfacer
mercados de alto riesgo. �

Mario Olivera,
Director de Maxx Technology S.A.
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Entrevista a Tony Ko, Socio gerente de Cika Electrónica SRL

"Iniciamos una década en pos de un mayor profesionalismo"

A punto de cumplir 20 años, Cika Electrónica se convirtió en uno de los referentes del
mercado de componentes electrónicos. La inicial desconfianza del consumidor acerca de la

calidad del producto asiático cambió radicalmente, en parte, gracias a la labor de la empresa y a
una curiosa “apuesta” que sus directivos nunca perdieron.

En 1983, Tony Ko, actual Socio Gerente de la empresa,
comenzó con la importación de productos electrónicos a pe-
dido. Esa iniciática pequeña empresa fue creciendo de a poco
aunque no iba más allá de ser un broker que importaba a
pedido del mercado, sin ofrecer tecnología nueva al merca-
do. En 1989, al incorporarse Julian Wang como socio, sur-
gió Cika Electrónica S.R.L, con la meta de sumar a sus cli-
entes otro tipo de soluciones y tecnologías más avanzadas.

- ¿Cuál fue la tarea más dura de Cika en los comienzos?
- El trabajo de introducir tecnología asiática fue arduo, ya

que cuando comenzamos existía el preconcepto de que todo
lo "made in Asia" era de mala calidad. Por nuestro origen
conocíamos personalmente directivos de muchas empresas,
con cuyo aval decidimos abocarnos a esta misión de intro-
ducir productos de ese origen, en los
cuales nadie creía pero que hoy son los
más solicitados, lo cual confirma que
nuestra visión y proyecto de empresa,
a principios de los ’80, fue la correcta.

- ¿Cuál fue el “secreto” para cam-
biar ese preconcepto?

- Lo que hicimos fue garantizarle al
cliente la calidad del producto, asegu-
rándole que si uno de los componen-
tes asiáticos que le ofrecíamos fallaba
o no funcionaba, se lo cambiaríamos por
diez de la marca que nos pidiera. Nun-
ca tuvimos que pagar esa apuesta, ya
que la calidad de los productos que im-
portábamos quedó demostrada y así fue como levantamos
vuelo y logramos una empresa sólida y reconocida dentro
del mercado electrónico argentino.

- ¿Con qué segmento del mercado trabajan?
- Si bien somos una empresa de componentes electrónicos

de ventas mayoristas, tratamos de satisfacer las necesidades
de clientes finales también, siempre y cuando cumplan con
las cantidades mínimas requeridas. Nuestra misión es la de
proveer componentes y soluciones electrónicas a fabricantes,
empresas de diseño y/o armadores nacionales, convirtiéndo-
nos en el mejor socio estratégico del cliente, ofreciéndole pro-
ductos competitivos e innovadores soportados localmente.

- ¿Cuáles son las estrategias para competir con éxito
en el mercado?

- No se trata de una estrategia puntual sino de una serie de
prácticas que nos proporcionan una alta consideración en el
mercado. Entre ellas, comprar productos fabricados reciente-
mente, cosa que nos distingue bastante la competencia; ofre-
cer primeras marcas pero también alternativas que mantienen
una calidad estable y duradera, gracias a la permanente ac-
tualización y adquisición de nuevas tecnologías. En cuanto a
nuestra credibilidad, se logró trabajando siempre con transpa-
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rencia y claridad en cuando al trato con el cliente y vender
pensando en cómo hacer para que el cliente gane plata, lo
cual logra una óptima relación entre ambas partes.

- Tecnológicamente, ¿en qué nivel de desarrollo se en-
cuentra la industria electrónica nacional?

- Si bien gracias a los medios de comunicación actuales
está avanzando mucho más rápido que años atrás, el merca-
do electrónico argentino todavía no está maduro, lo cual ge-
nera una dependencia de los desarrollos e ideas electrónicas
del exterior.

- Después de 20 años al frente de la empresa, ¿se vie-
ne un recambio generacional?

- Hace un par de años atrás la empresa comenzó con el
cambio de mando. Y si bien todo cam-
bio puede aparejar conflictos, lo estamos
llevando delante de manera sólida y or-
denada. Esta reorganización interna
apunta a conservar la cultura de la em-
presa, a través de la cual consideramos
a todos los que trabajamos como una
familia. Eso no quita que estemos intro-
duciendo fórmulas y procesos de traba-
jo para hacerla aún más profesional.

- ¿Como cuáles?
- A fines de 2007 modernizamos el sis-

tema de gestión, lo cual optimizó el tra-
bajo de todos los sectores. En este mo-
mento estamos trabajando sobre una

nueva unidad de negocios llamado PDM, la que se dedica a
diseños electrónicos a medida según lo que requiera el clien-
te. Se trabaja muy en conjunto con desarrolladores del rubro y
la idea de esta nueva unidad es no generar mayores ingresos
mediante diseños o desarrollos electrónicos sino ayudar a los
clientes, ofreciéndoles un servicio más completo.

- ¿Cuáles son los proyectos?
- El proyecto más reciente es trabajar en la certificación

ISO9001:2000 (o 9001:2008), el que comenzaremos a
fines de este año para, en lo posible, obtener la certifica-
ción el próximo, e inaugurar una nueva década de la empre-
sa asegurándoles al cliente que lo que hacemos lo hace-
mos bien no porque nosotros lo decimos sino porque un
ente regulador lo certifica.

- ¿Qué expectativas tienen a mediano y largo plazo?
- Quisiéramos poder brindar a nuestros clientes una solu-

ción integral, otorgándole toda información técnica necesaria
para hacer fácil y segura la compra por medio de un sistema al
que podrán acceder en forma exclusiva. La expectativa es
convertir las necesidades funcionales del cliente en solucio-
nes técnicas en corto tiempo. Más a largo plazo, estamos
pensando en tener representación en toda América Latina. �

Julian Wang y Tony Ko,
de Cika Electrónica s.r.l.
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Entrevista a Ana María Aramayo, Directora de Equiser

"En el interior cada instalación es un verdadero desafío"

Fabricante y desarrolladora de sus propios productos, Equiser desde hace 32 años provee
soluciones de control de personal y accesos al mercado, principalmente, del interior del país.
En constante búsqueda de nuevos horizontes, la empresa está en tratativas para exportar sus

equipos a distintos puntos de Latinoamérica.

- ¿Cuáles fueron los orígenes de la empresa?
- Equiser nació en 1976 como una empresa de solucio-

nes. Con el correr de los años y los avances en materia
tecnológica, comenzamos a caminar el mundo de la com-
putación, incorporamos jóvenes ingenieros que lograron
desarrollos de hardware y software  con una excelente per-
formance, brindando soluciones flexibles a nuestros clien-
tes para resolver la problemática de Recursos humanos.

- ¿Trabajan para el gremio o venden a clientes finales?
- Nuestra metodología es trabajar con distribuidores en

diferentes provincias del país y atender clientes finales en
el área noroeste. Mantenemos un diálogo constante y ofre-
cemos toda la capacitación a las personas que nos repre-
sentan para poder ofrecer un servicio de primer nivel.

- ¿Fabrican sus propios productos?
- Somos fabricantes de todos los

productos que comercializamos. Y
cuando decimos fabricantes lo deci-
mos con orgullo ya que no solo dise-
ñamos y desarrollamos nuestros equi-
pos (software, firmware y hardware)
sino que además realizamos el ensam-
ble de los componentes.

- ¿Cuáles son las estrategias para
competir con éxito en el mercado?

Nuestra principal estrategia es haber
logrado un software que realmente le
ofrece al usuario tantas posibilidades
como necesite. No es un sistema “en-
latado” y si bien posee una plataforma básica, con la que se
logra un valor comercial inicial muy interesante, cuando el
cliente necesita agregar y/o modificar la estructura, brindan-
do una verdadera solución para la oficina de RRHH. Si ade-
más tenemos en cuenta que el hardware fue diseñado con-
juntamente con el software y con una tecnología de ultima
generación, llegamos a lo conclusión que somos verdadera-
mente “una solución”

- Tecnológicamente, ¿en qué nivel de desarrollo se en-
cuentra la industria de la seguridad electrónica y espe-
cialmente la de control de accesos?

- En el interior del país la seguridad no es una cuestión de
peso como lo es en capital y gran Buenos Aires. Aquí se
puede decir que somos menos y nos conocemos más. Por
esta razón nuestra empresa se inclina más al control de tiem-
po y asistencia que al control de accesos, en caso de existir
controles de accesos estos tienden más al orden propia-
mente dicho que a la seguridad en el ingreso a una planta
industrial. Este es el caso de la colocación de molinetes u
otros equipos de control.

- ¿Cuáles son los requerimientos más comunes de los clientes?
- El producto más vendido es nuestro reloj de proximidad,

desarrollo que nos dio muchas satisfacciones ya que es el
único del mercado con dos lectores incorporados en el mis-
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mo gabinete. Si bien esto no parece de importancia, para no-
sotros si lo es, ya que de esta manera los registros son estric-
tamente lo que corresponde Entrada o Salida sin necesidad
de que el usuario realice ninguna operación extra para marcar
el evento. En muchas empresas existen salidas intermedias,
por lo que identificar por software los movimientos es una ta-
rea difícil si no imposible, ya que los mismos no están prede-
terminados. El equipo está diseñado sobre un microcontrola-
dor para sistemas embebidos con soporte para TCP/IP de
última generación, asegurando un excelente resultado con muy
bajo consumo, como lo marcan las normas internacionales
actuales. Si a esto le añadimos el desarrollo propio de la lecto-
ra multiprotocolo, logramos un equipo con grandes prestacio-
nes, sumamente versátil y de muy buen costo.

- ¿Se encuentran trabajando en nuevos proyectos?
- Nuestra empresa está en constante

desarrollo de proyectos. Para lograr
este cometido realizamos un contrato
de pasantías con la Universidad Nacio-
nal de Tucumán, específicamente con
la carrera de Ingeniería en Computa-
ción. Con esto logramos acercar ideas
a nuestros futuros ingenieros y escucha-
mos voces jóvenes.

- ¿Qué posición ocupa la empresa
dentro del mercado?

Respecto del mercado local, no cabe
duda que tenemos un lugar muy impor-
tante, cubrimos todo el noroeste, tene-
mos equipos desde Santiago del Este-

ro hasta La Quiaca superando los 50.000 usuarios de nues-
tros sistemas

- ¿Qué análisis hacen del mercado del interior del país?
- Tiene los altibajos propios de nuestro país y presenta dife-

rencias notorias entre una provincia y otra. La idiosincrasia de
cada sociedad influye de sobremanera y hay que saberla llevar.
Nuestra empresa posee un liderazgo alcanzado con los años,
aquí se vende más de boca en boca que por la publicidad, que
pasa a ser un elemento de apoyo pero no un factor determinan-
te. Para nuestra empresa el servicio postventa es importantísi-
mo, esta es nuestra verdadera publicidad y una de las razones
por las que invertimos en desarrollo y proyectos. Aquí es donde
“aprendemos” y podemos dar soluciones reales. No debemos
olvidar que en el interior la tecnología no es tan amplia como en
las grandes ciudades y cada instalación es un desafío.

- ¿Qué expectativas tienen a mediano y largo plazo?
- Intentamos cerrar operaciones con algunos lugares de

Latinoamérica y estamos en trato con Chile, Bolivia y México
y esperamos que la política del país nos ayude a crecer.
Somos concientes que no podremos llegar a los niveles de
los asiáticos pero también sabemos que nuestros produc-
tos son una solución, funcionan correctamente, están escri-
tos en “argentino”, y si otro argentino apoya al país somos
una alternativa válida. �

Ana María Aramayo,
Directora de Equiser
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Entrevista a Federico Ballabriga, Gerente de Compras de Bagui S.A.

"El cliente valora tanto el producto como la atención"

Tres años de permanencia en el mercado le bastaron a Bagui S.A. para hacerse de un nombre
como proveedor de productos y soluciones en seguridad. La apuesta a la atención personaliza-

da, el soporte técnico y la excelente performance de sus productos son los puntales de una
realidad exitosa.

Pronext® es una marca registrada de BAGUI S.A. que
nació al mercado nacional hace tres años. Anteriormente
comercializaba diversos productos dentro del rubro de la
seguridad, como sirenas y baterías, en el cual tienen más
de 10 años de experiencia. Sin embargo fue a hace tres
años cuando decidieron darle un giro de 180 grados a su
gama de productos, apostando para ellos en aumentar la
inversión en el rubro seguridad y gracias al continuo tra-
bajo y el apoyo de sus clientes, sus ventas totales supe-
ran ampliamente a las del 2005.

- ¿Qué metas se propusieron cuando iniciaron el pro-
yecto?

- Sabíamos que había mucho mercado por desarrollar.
Nuestra meta era sin dudas tanto au-
mentar nuestro mercado como también
los productos a comercializar. Para ello
fue necesario mucha investigación, tes-
teo y control sobre los productos. Sa-
bíamos que era necesario tener un pre-
cio competitivo para poder ingresar y
gracias a nuestras importaciones a es-
cala, lo hemos logrado.

- ¿Que ventajas ofrece Pronext®

respecto de otras marcas?
- En principio se puede asegurar una

excelente performance en todos nues-
tros productos. Hemos desarrollados
productos propios que son fabricados
bajo estrictas normas de calidad, de manera tal que sean
completamente compatibles con el mercado argentino. De
igual forma, somos importadores directos y exclusivos de
la marca Pronext®, pudiendo asegurar un precio compe-
titivo en todos nuestros productos. Sabemos de otras em-
presas dan un excesivo valor agregado a sus productos,
lo cual se traduce a sus clientes en un precio no siempre
del todo accesible. Nuestro compromiso es ofrecer siem-
pre productos que sean beneficiosos en toda la cadena,
tanto para el negocio, como para el instalador y finalmen-
te el público.
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- ¿Cómo comercializan los productos?
- Actualmente nos encontramos comercializando nues-

tros productos en todo el territorio argentino. Tenemos
clientes desde Jujuy hasta en Ushuaia, además algunas
ventas a Uruguay y Paraguay. Nuestras ventas están diri-
gidas principalmente a negocios del gremio y se realizan
por contacto directo con alguno de nuestros vendedores,
que pasa visitarlos, o bien directamente desde casa cen-
tral mediante mail o teléfono. Nuestra atención personali-
zada es sin dudas también una ventaja que nuestros cli-
entes saben valorar

- ¿Qué servicio técnico ofrecen?
- Todos nuestros productos cuentan con garantía, aun-

que ofrecemos un servicio técnico es-
pecializado para resolver cualquier in-
conveniente. Además tenemos con
stock permanente de repuestos, de
manera de agilizar al máximo la repara-
ción de cualquier producto ante cual-
quier desperfecto.

- ¿Cuáles son los próximos proyec-
tos a desarrollar?

- Son proyectos guardados bajo can-
dado, pero algo podemos adelantar: es-
tamos manejando sistemas DVR con un
software mucho más sencillo y dinámi-
co, con el cual prácticamente no va a
haber diferencia de uso con una PC co-

mún. Del mismo modo estamos viendo de sacar a la venta
nuevos combos (DVR + Monitor) que seguramente le facili-
tará la instalación y modus operandi a más de uno. Hemos
notado que muchas empresas argumentan tener productos
de fácil instalación, pero al mismo tiempo ofrecen capacita-
ción para la instalación de sus productos, lo cual parece una
contradicción. Pretendemos hallar soluciones fáciles de ope-
rar hasta por personas que no están acostumbradas a usar
este tipo de productos. �

Principales productos
• Baterías de Gel
• Bocinas de exterior
• Buzzers
• Cámaras y Domos
• Minicámaras
• Soportes, Housings
• Kits de Monitores
• Luces Strobo
• Pulsadores de Pánico

Federico Ballabriga,
Gerente de Compras de Bagui S.A.

www.pronext.com.ar

En la página web pueden en-
contrarse todos los productos y
soluciones que ofrece Pronext®,
ya que el sitio ha sido desarrolla-
do con el objetivo de brindar la
mayor información posible. Así, el

cliente podrá encontrar allí fichas técnicas, caracterís-
ticas y hasta preguntas frecuentes de cada producto.
La web, sin embargo, no se limita solo a eso: también
incluye una zona de descargas -exclusiva para clien-
tes- a través de la cual podrá bajar catálogos, precios y
demás programas que sean de utilidad.

• Porteros con Visor
• Barreras Infrarrojas
• Sensores varios (Gas,

Humo, vibración, Rotura
de vidrios, Infrarrojos)

• Sirenas de exterior y pie-
zoeléctricas

• Magnéticos
• Accesorios

Principales marcas
• JSP y TEVICOM: Cámaras
• PRESS: Baterías de Gel
• PRONEXT®: Monitores, Sirenas de auto, Sirenas de Ex-

terior, Sensores, Luces Strobo, Porteros, Housing, Bo-
cinas, Buzzer.
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Entrevista a Walter Heguille, Gerente de Proyectos de Mul-T-Lock Argentina SA

"Somos el complemento ideal para el control de accesos"

Fundada en Israel en 1973 por Avraham Bachri y Moshe Dolev, Mul-T-Lock es líder en el
desarrollo, fabricación y comercializacion de productos de alta seguridad para aplicaciones

institucionales, comerciales, industriales y residenciales.

Mul-T-Lock tiene cientos de patentes internacionales para sus
innovadores productos, los cuales incluyen cilindros mecánicos,
cerraduras y candados, sistemas de cierre electromecánicos,
montaje automático,  máquinas y accesorios complementarios.

Mul-T-Lock es una marca de ASSA ABLOY, el líder globar en
soluciones de apertura de puertas, y sus productos y procesos
cumplen estándares internacionales como ISO 9001:2000,
ISO1400 , UL, CEN, VDS, SKG, CPC y A2P, SI 18001.

- ¿Cuáles son sus canales de ventas y a qué segmento apuntan?
- Nuestros socios de negocios tradicionales son los cerraje-

ros. Mul-T-Lock es sinónimo de la más alta calidad en materia
de soluciones de cierre mecánicos y ahora estamos incorpo-
rando al mercado local nuestra línea de productos para servir al
mercado integrador.

- ¿Qué relación tienen con el segmento de la seguridad
electrónica?

- Creemos que somos el complemento
ideal para las soluciones de control de
accesos electrónicos, ya sea con cerra-
duras electomagnéticas y electromecáni-
cas de alta calidad a precios accesibles
o con productos más avanzados como el
CLIQ, ideal como sistema de contingen-
cia en una instalación de control de ac-
cesos costosa de muy alta seguridad en
caso de falla del sistema electrónico.
Como es un muy simple de instalar y eco-
nómico pero a la vez robusto y sofistica-
do, puede utilizarse como control de ac-
cesos para sistemas pequeños en los que
una instalación con cañerías y cables
queda fuera de consideración por costos o imposibilidad física.

- ¿Consideran que los elementos mecánicos pueden ser
integrables con los electrónicos?

- Claro, no olvidemos que una puerta en sí misma es un ele-
mento mecánico cuya función es obstaculizar el paso. La puerta,
a su vez, es sostenida por elementos mecánicos, las bisagras, a
las cuales no se les suele dar la debida importancia en el merca-
do local pero deben ir en función del nivel de seguridad de la
puerta, al igual que el cierrapuerta, que es el elemento mecánico
que mantiene la puerta cerrada y por consiguiente mantiene la
efectividad de un sistema de control de accesos. La cerradura es
el elemento más importante, ya que es el mecanismo bloqueador
de la puerta. En el caso de las electromagnéticas, son una solu-
ción de costo conveniente para el uso normal de un control de
accesos, pero en lugares donde la restricción es máxima se utili-
zan cerraduras mecánicas o electromecánicas que no dependen
del flujo de energía eléctrica para mantener la puerta cerrada,
aunque puedan abrirse eléctricamente (cerraduras fail secure).

- ¿Cuáles son las estrategias para competir en el mercado?
- En líneas generales consiste en la transmisión de nuestro men-

saje: ni más ni menos que la toma de conciencia por parte de los
usuarios y en esto involucra tanto a clientes finales como integra-
dores e instaladores. Un buen sistema de cierre es la piedra funda-
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mental de un buen sistema de seguridad. Nuestra estrategia ade-
más se apoya en varios puntos: la calidad internacionalmente re-
conocida de nuestros los productos, el concepto innovador de
sistemas como CLIQ o la Synerkey (una llave con transponder
incorporado que permite interactuar con sistemas de control de
accesos electrónicos), la calidad de nuestras cerraduras antipáni-
co, destrabapestillos desarrollados y fabricados en Alemania con
los mejores materiales integrados, frentes fabricados especialmente
a medida para el mercado local que ofrecen impecable termina-
ción arquitectónica, cerraduras cilíndricas de uso comercial bajo
normas UL con resistencia de 3 horas al fuego y salida antipánico.
Todos estos productos nos convierten en una elección lógica para
las empresas de seguridad que proveen soluciones de alta calidad
a sus clientes. Hay que sumar, además, que somos el único fabri-
cante de soluciones de cierre de alta seguridad con calidad inter-
nacional que tiene oficina comercial y soporte técnico local.

- ¿Cuáles son los requerimientos más
comunes de los clientes?

- Los clientes vienen a nosotros normal-
mente buscando productos de alta calidad
que cumplan con los más altos estánda-
res reconocidos mundialmente, que no
suelen ser comunes en nuestro mercado,
orientado a precio más que a calidad.

- ¿Cuál es la actualidad de la empresa?
- Mul-T-Lock Argentina SA desembarcó

hace tres años en el país y actualmente tie-
ne 11 personas desarrollando sus activida-
des comerciales y técnicas en sus oficinas,
ubicadas en la zona de Palermo. Tenemos
más de 60 centros de servicio autorizados

y una facturación creciendo a un ritmo acelerado del 40%.

- ¿Se encuentran trabajando en nuevos proyectos?
- Nuestro crecimiento se debe a la constante búsqueda de

soluciones para brindar sistemas de alta seguridad a nuestros
clientes. Para fin de año estimamos tener más de 100 centros
autorizados en todo el país, introduciremos algunos nuevos pro-
ductos que tenemos en desarrollo y seguiremos transmitiendo
nuestro mensaje de toma de conciencia de que la seguridad
comienza por una buena cerradura.

- ¿Qué posición ocupa la empresa dentro del mercado?
- La empresa ocupa un lugar destacado en el mercado inter-

nacional, siendo su nombre sinónimo de calidad de productos
y servicios, tanto para nuestros socios de negocios como para
los clientes finales. En el mercado local nuestra presencia ya se
percibe claramente, aunque nos falta todavía un largo camino
que recorrer. Mul-T-Lock siempre está a la altura del desafío.

- ¿Qué expectativas tienen a mediano y largo plazo?
- Nuestras expectativas son simplemente ocupar en el mer-

cado argentino el rol que Mul-T-Lock tiene a nivel internacional
como uno de los más importantes jugadores en el segmento de
soluciones de alta seguridad, impulsados con el férreo com-
promiso de brindar siempre la más alta calidad �

Walter Heguille, Gerente de Proyec-
tos de Mul-T-Lock Argentina S.A.
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Solución de identificación Zebra Card en Dubai

Licencias y matriculación de alta seguridad
Ante la necesidad de actualizar su sis-

tema de producción de permisos de
conducción y de tramitación de matri-
culaciones de vehículos, la policía de
Dubai -ciudad que desde 1971 integra
los Emiratos Arabes Unidos- aprovechó
la oportunidad para incorporar tecnolo-
gía de avanzada, lo cual le permitiría ace-
lerar el proceso de producción y dispo-
ner de las más necesarias mejoras en
las prestaciones de seguridad. La solu-
ción no sólo debía satisfacer sus nece-
sidades de seguridad, sino que además
debía atender a una demanda estimada
de 1 millón de tarjetas el primer año.

Según manifestara un portavoz de la
policía de Dubai, la institución tiene "el
compromiso de convertirse en referente
de la implantación tecnológica en la re-
gión. La arquitectura electrónica para la
prestación de servicios se está convir-
tiendo en una de las claves para la segu-
ridad pública en un mundo tan dinámico
como el actual. Evaluamos constante-
mente nuevas tecnologías para no per-
der el tren de los desarrollados globales
y prestar servicios eficientes y seguros.
La solución  nos ha aportado una serie
de ventajas clave de las que antes no
disfrutábamos. El sistema implantado nos ayudará a acceder
con mayor velocidad a información de vital importancia, al tiem-
po que nos permitirá prevenir el fraude y el uso indebido de la
documentación solicitada”.

La solución
Para satisfacer la demanda exigida, se creó un sistema de

administración y expedición de tarjetas muy seguro y parame-
trizado para las 50 comisarías con las que cuenta la policía
de Dubai. Este sistema tiene capacidad para almacenar di-
versos datos de los ciudadanos, como el nombre, la fecha de
nacimiento, la dirección y una fotografía comprimida o ima-
gen biométrica del titular.

Desde el Gobierno de la ciudad señalaron que “la implan-
tación de tarjetas para permisos de conducción y matricula-
ción de vehículos exigía contar con la tecnología más avan-
zada con el fin de protegerlas contra el fraude. La solución
Zebracard se ha desarrollado para proporcionar tecnología
de tarjetas a organizaciones que deben prestar servicios fun-
damentales, como es el caso de la policía de Dubai, el de-
partamento de inmigración de Dubai e instituciones finan-
cieras. La tecnología empleada no sólo impide manipulacio-
nes, sino que además posibilita el almacenamiento de toda
la información esencial a través de componentes muy segu-
ros que van incorporados en cada tarjeta y permiten la porta-
bilidad, la seguridad y la facilidad de uso de los datos”.

Las impresoras de tarjetas Zebra son fáciles de usar y pue-
den producir una tarjeta en color a dos caras en unos segun-
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dos, incluido un holograma personaliza-
do para mayor seguridad. El despliegue
de las impresoras contribuyó a que se
atendiera de forma efectiva y eficiente
la elevada demanda inicial. Las nuevas
tarjetas implican que la autoridad corres-
pondiente puede ahora acceder a los
datos de forma rápida y fácil a través de
un sencillo lector o dispositivo de esca-
neado de mano.

Ventajas
El resultado final es una solución com-

pleta de extremo a extremo cuya tecno-
logía líder ha facilitado la automatización
de determinados procesos, así como la
reducción del tiempo y los costes que
implica la producción de permisos de
conducción. La implantación de tarjetas
de plástico supone una mayor durabili-
dad de los documentos y una mejora
evidente en la seguridad y la detección
de fraudes.

Christophe Malgorn, Director comer-
cial de Zebra Card Printer Solutions
para Oriente Medio explicó que “con la
creciente sofisticación de las organiza-
ciones criminales, las instituciones y em-
presas necesitan hacer todo lo posible

por prevenir el fraude. Las impresoras de tarjetas Zebra hacen
que esto sea posible gracias a las tarjetas de plástico, que
resultan duraderas, fáciles de producir y aptas para la aplica-
ción de la tecnología más avanzada en seguridad”.

Por otra parte, Martín Deferrari, Gerente Comercial de
Identimax, la compañía que representa a Zebracard para Ar-
gentina, Uruguay y Paraguay detalló que anualmente “se im-
primen 25.000.000 de registros de conducir solamente en
Estados Unidos con estos equipos, lo que representa sin
duda es una excelente referencia “, a lo que agregó: “estas
soluciones están disponibles en el país y a precios muy com-
petitivos, lo cual nos permite contar con más de 50 registros
de conducir de diferentes provincias que las utilizan”.

Acerca de Zebra
Zebra Card Printer Solutions es el fabricante de impreso-

ras de sobremesa para la producción de tarjetas de plástico a
los mejores precios del mercado. Sus impresoras se venden
en 90 países a través de más de 350 socios. La constante
innovación que lleva a cabo la empresa permite que las im-
presoras de tarjetas Zebra respondan a las necesidades del
mercado, desde sencillas tarjetas de fidelización de clientes
hasta tarjetas de identificación de alta seguridad.

Encontrará otros casos de aplicación exitosos en:
http://www.zebracard.com/id/card/na/en/index/
resource_library/case_studies.html (Idioma: Ingles)

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.

La policía de Dubai observó

la necesidad de aplicar la tec-

nología más avanzada de emi-

sión de tarjetas a la producción

de licencias de conducción y

la matriculación de vehículos,

solución que fue provista por

Zebra Card Printers, empresa

representada en nuestro país

por Identimax.
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Sistemas de detección de
humo por aspiración

E
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Cuando se trata de prote-
ger lugares abiertos, la detec-
ción de incendios se torna
más compleja. Ese nicho lo
ocupa hoy la tecnología de
detección por aspiración, ca-
paz de dar alerta en la etapa
más temprana del fuego, con-
tribuyendo a evitar pérdidas
de manera eficaz.

xisten diversas locaciones o
aplicaciones industriales que
están siendo protegidas en la

actualidad con diversas tecnologías de
sistemas de detección contra incendios.
Lugares tan disímiles como instalacio-
nes para la generación de energía, al-
macenes y depósitos de archivos, plan-
tas farmacéuticos, gabinetes eléctricos,
minas, fábricas y almacenes de papel,
museos, aeropuertos, centros comercia-
les, etc. Cada uno de estos lugares re-
quiere de un tratamiento específico y no
siempre un mismo sistema de detección
es válido para todos, ya sea por reque-
rimientos del lugar o de lo que éstos
contienen.

La detección de humo en lugares de
espacios grandes y abiertos es com-
plicada y compleja y un evento de fue-
go en cualquiera de los sitios mencio-
nados es una situación altamente peli-
grosa, por el volumen de mercadería o
maquinaria que contienen, de distinto

grado ignífugo.
La protección contra incendios es,

asimismo, una condición insoslayable
para las grandes empresas o corpora-
ciones: compañías de logística, de se-
guros y los propietarios de las mercan-
cías almacenadas exigen una protec-
ción total (que incluya detección y su-
presión) para minimizar y/o eliminar las
pérdidas debidas al incendio

Tecnologías y sistemas
En la actualidad existen cuatro ma-

neras diferentes de detectar un incen-
dio, que abarcan desde la fase más
temprana a la más extrema, siendo su
valor preventivo inversamente propor-
cional a la etapa en que estos equipos
o sensores sean efectivos. Es decir
que, cuanto mayor es la anticipación
en la detección, mayores la posibilidad
de extinción, traducible además en
menores pérdidas.

Repasemos ahora algunas de las des-

ventajas de las tecnologías existentes
para la detección de incendios:

• Detectores de calor lineales: Se
suelen instalar para activar los asperso-
res cuando el calor es intenso. Estos
detectores no detectan el fuego en la
etapa inicial.

• Detectores de haz: El movimiento
del edificio o una mercancía que blo-
quea el haz pueden desencadenar fal-
sas alarmas. Estos detectores no son
lo suficientemente sensibles para detec-
tar el fuego en la etapa inicial.

• Detectores puntuales: Son los tra-
dicionales detectores circulares de co-
lor blanco que se instalan en el techo.
Son poco eficaces para detectar humo
en habitaciones con un gran volumen o
flujo de aire, ya que el humo podría no
llegar nunca al detector. Además, son
difíciles de mantener, ya que las prue-
bas y el mantenimiento de cada detec-
tor hay que hacerla a nivel de techo.

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 80

Agradecemos para la elaboración
de este informe la inestimable
colaboración de:

Gerardo Gonzalez (Hochiki)
Yosti Mendez (Vesda)
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Como se verá, estos detectores pueden ser eficaces en
determinados ambientes y ante determinadas circunstancias
y se instalan asiduamente, ya que el nivel de protección que
brindan es suficiente para el sitio en el que son requeridos.

Sin embargo, para soluciones más complejas o lugares en
los que la instalación y posterior mantenimiento de los de-
tectores convencionales pueden convertirse en dificultad, los
sistemas de detección por aspiración son la alternativa más
válida, de acuerdo a las siguientes características:

• Detectores de Humo por Aspiración de Aire: Los de-
tectores de humo por Aspiración de Aire utilizan una red de
tubos de muestreo que aspiran  continuamente muestras de
aire del área protegida y las llevan hasta un detector. El de-
tector láser de alta sensibilidad mide la cantidad de humo
presente del aire. Los niveles de humo medidos se compa-
ran con los cuatro umbrales de alarma definidos por el usua-
rio. Estos umbrales de alarma permiten ofrecer una respues-
ta en etapas a cualquier amenaza. Por ejemplo, si se alcanza
el primer umbral, se inicia una investigación, mientras que el
tercer nivel puede llamar automáticamente a los bomberos.

Según se puede apreciar en el siguiente gráfico, las tec-
nologías existentes para la detección en los distintos esta-
dos o etapas del fuego se ubican en diferentes puntos de la
curva de progresión

Estados del fuego
La mayoría de los incendios empiezan generalmente con

un sobrecalentamiento. En este estado incipiente, se des-
prenden minúsculas partículas procedentes del inicio de la
combustión. El tamaño tan pequeño de las partículas impide
que la tecnología de detección convencional de humos y
calor detecte. De hecho, este estado latente de fuego sin
llamas puede alargarse durante varios minutos, horas, inclu-
so días. La detección de incendios en este estado tan laten-
te es lo que ofrece la oportunidad de controlar el desarrollo
del incendio.

Los detectores de humo convencionales están diseñados
para detectar niveles de concentración de humos de hasta
un 2,5% de obscurecimiento por metro mientras que uno
análogo puede ser regulado entre un 0,88 y un 3,5%. Con
estos niveles de sensibilidad, los sistemas convencionales
ofrecen el tiempo suficiente para realizar una correcta eva-
cuación, pero no dan tiempo suficiente para evitar posibles
daños en los equipos. En este sentido también existe el ries-
go añadido de que alguien intente extinguir el incendio, pues
este se encuentra en una fase más avanzada.

En general, los sistemas de detección por aspiración pue-
den ser programado con un nivel de sensibilidad unas 1000
veces mayor al de cualquier detector convencional, con ni-

veles de sensibilidad que pueden ser fijados hasta en
0,0025% de obscurecimiento por metro para zonas lim-
pias y 1% de obscurecimiento por metro en zona de mayor
contaminación.

Este rango de sensibilidad permite detectar un fuego en
una fase más incipiente, aportando el tiempo suficiente para
minimizar o prevenir los efectos del fuego.

¿Qué tamaño de partícula podría ser detectado por un
sistema por aspiración? El siguiente cuadro brinda algunos
ejemplos:

Principio de funcionamiento
Los sistemas de detección por aspiración, más allá de la

marca o empresa que lo fabrique, se basan en un mismo
principio básico: el muestreo continuo por aspiración del aire
de la zona a proteger.

Generalmente, los equipos se componen de una cámara
que contiene dos detectores de humo y una línea de tubo de
PVC con orificios calibrados, que recorre la zona a vigilar.
Todo este sistema se configura como una única zona de
detección, conectándose directamente a la central, en caso
de detección convencional, o directamente al lazo en caso
de detección analógica.

Los detectores de humo (convencionales o analógicos),
reconocen la presencia de humo en el aire aspirado cuan-
do este se aspira hacia el interior de la cámara y se comu-
nican con la central de detección, donde aparece reflejada
la alarma.

Las generalidades y principio de funcionamiento de los
equipos que conforman el sistema pueden apreciarse en el
siguiente gráfico:

Contador de partículas
La mayoría de los detectores del mercado están basados

en la tecnología láser de conteo de partículas. Para la detec-
ción, las partículas de humo son conducidas hacia la cámara
láser. Gracias a la dispersión de la luz producida por la inci-

Continúa en página 84

Material

Abeto douglas
PVC

Poliuretano flexible
Poliuretano rígido

Poli-estireno
Poli-propileno

Resina acrílica (fibra)
Papel aislante

Condición

Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando
Ardiendo/Flameando

Ardiendo

Diám. prom. de
partícula (μ)

0.5 - 0.9 / 0.43
0.9 – 1.4 / 0.4

0.8 – 1.8 / 0.5 – 0.7
0.3 – 1.2 / 0.5

1.4 – 1.3
1.6 – 1.2
0.6 – 1.2

2 - 3
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dencia del humo en el haz láser es recibido por un fotodiodo,
convirtiendo esta señal en un pulso eléctrico. Este pulso eléc-
trico es electrónicamente medido y comparado con los nive-
les de prealarma y alarma fijados.

La señal es procesada e indicada en una pantalla LCD
opcional. El sistema además, permite la comunicación de
esta alarma a una central general de detección de incendios
o un sistema de control del edificio.

El hecho de que el proceso de detección de incendios se
produzca en el centro de la cámara de detección, implica
que la acumulación de polvo en las paredes de la cámara no
afecte al correcto funcionamiento del equipo.

La magnitud del pulso es directamente proporcional al ta-
maño de la partícula, por lo cual la electrónica de los detec-
tores está especialmente diseñada para responder solamente
al conteo de partículas desprendidas en el proceso de com-
bustión, lo cual los convierte en inmunes a la presencia de
otro tipo de partículas, como el polvo, y hasta de otro tipo de
humo, como el de un cigarrillo.

Otros métodos
Si bien la mayoría de los sistemas de aspiración actuales

basan su principio de funcionamiento en la detección por
tecnología láser, descripta anteriormente, existen otros mé-
todos: el convencional, el de nefilómetro y el de cámara de
niebla de Wilson.

• Aspiración convencional: los equipos disponen dentro
de su habitáculo o caja de aspiración de uno o dos detectores
de humos, sean éstos (iónicos y/o fotoeléctricos, a través de
los cuales se registran las señales de presencia del humo.

Viene de página 80 • Cámara de análisis por nefilómetro: Un nefilómetro
es un instrumento para medir partículas suspendidas en
cualquier medio empleando una fotocelda colocada en
un ángulo de 90° con respecto a una fuente luminosa. La
densidad de partículas es entonces una función de la luz
reflejada por las partículas a la fotocelda. Cuanta más luz
se refleje en una determinada densidad de partículas de-
pende de las propiedades de las partículas como su for-
ma, color y reflectividad. Este método es utilizado, princi-
palmente, para la detección de impurezas en medios lí-
quidos, aunque su principio de funcionamiento fue adop-
tado también para detectar la presencia de partículas im-
puras en el aire, entre ellas, las partículas de humo.

• Cámara de niebla de Wilson: La cámara de niebla se
usa para detectar partículas de radiación ionizante. En su
forma más sencilla, una cámara de niebla es un entorno
cerrado que contiene vapor de agua superenfriado y su-
persaturado. Cuando una partícula cargada de suficiente
energía interacciona con el vapor, lo ioniza. Los iones re-
sultantes actúan como núcleos de condensación, alrede-
dor de los cuales se forman gotas de líquido que dan lu-
gar a una niebla. Al paso de las partículas se va produ-
ciendo una estela o traza, debido a los numerosos iones
producidos en su trayectoria. Estas trazas tienen formas
distintivas (por ejemplo, la traza de una partícula alfa es
ancha y recta, mientras que la de un electrón es más fina
y muestra evidencias de ser deflectada).

Diseño de un sistema por aspiración
En el proceso de diseño y especificación de un sistema de

detección por aspiración, deben considerarse los siguientes
aspectos:
• Volumen y altura del sitio a proteger
• Disposición del almacenamiento y disposición de estanterías.
• Características de los flujos de aire.
• Requisitos de mantenimiento (acceso a detectores con-

vencionales)
• Método de Carga/Descarga.
• Areas de pública concurrencia (si corresponde).
• Condiciones externas de ambiente (variaciones de tempe-

ratura y humedad)
Los factores principales a considerar cuando se define un

sistema de detección son la diversidad de configuraciones
en su disposición, los riesgos de incendio, el horario de tra-
bajo, y la variedad de mercancías que pueden almacenarse.

Por ejemplo, los archivos tienen un almacenamiento con-
centrado en estanterías que pueden disponer de sistemas
automáticos de entrega y con reducida presencia de per-
sonas durante períodos de operación continuos de 24 ho-

Continúa en página 88
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ras. Por el contrario, los almacenes que disponen de una
gran densidad de mercancías y con una gran rotación, por
ejemplo los de productos alimenticios envasados, utilizan
estanterías de gran altura que pueden afectar los flujos de
aire y, en consecuencia, impedir la detección y respuesta a
un incendio.

Constituyen riesgos adicionales clave, los fallos eléctricos
en equipos de cintas transportadoras, en sistemas robotiza-
dos o en carretillas elevadoras, fallos o sobrecargas en servi-
cios eléctricos generales y trabajos de mantenimiento no
cuidadosos o no respetar la prohibición de no fumar. La na-
turaleza altamente combustible de las espumas de poliesti-
reno y poliuretano, maderas, cajas de cartón y envolturas de
plástico, aumentan el factor de riesgo.

Ventajas
Cuando se trata de extinguir el fuego, por ejemplo, el méto-

do más utilizado suele ser el de los aspersores, elementos
diseñados para proteger edificios y vidas, no medios de vida.
Para que se active un sistema de aspersores el fuego tiene
que ser muy grande y los daños debidos al agua podrían re-
sultar tan graves como los causados por el humo y el fuego.

Para tener un panorama de lo real de esta explicación, basta
con pensar en las consecuencias de que las mercancías se
mojarán o resultaran dañadas por el humo.

Por eso es que un incendio debe detectarse en su estado
incipiente, para reducir el riesgo de pérdidas en las instala-
ciones y en las mercancías almacenadas. El sistema fiable
de detección por aspiración minimiza la probabilidad de pér-
dida de mercancías, daños a las instalaciones y tiempos de
inactividad. Los simples requisitos de mantenimiento y facili-
dad de las operaciones de revisión del sistema, además, re-
ducen los costos de explotación del sistema de detección
de forma significativa, considerando la totalidad de su tiem-
po de utilización.

Normativa
La NFPA (Asociación Nacional de Protección contra in-

cendios por sus siglas en Inglés) estipula lo siguiente para
ambientes difíciles y hostiles en la ubicación y tecnologías
sugeridas para estas aplicaciones.

Viene de página 84

Donde el humo es difícil de
detectar: zonas donde la
altura de los techos es muy
grande

• Atrios
• Almacenes
• Salas de congelación
• Polideportivos

En condiciones ambientales
extremas: en zonas donde las
condiciones ambientales no
recomiendan el uso de una
detección convencional

• Minería
• Centros de transformación
• Refinerías

Donde la estética es muy im-
portante o se quiere proteger
objetos de valor incalculable

• Museos
• Catedrales
• Librerías
• Edificios de patrimonio
nacional

Donde se necesita un tiem-
po adicional  para proceder
a una correcta evacuación

• Aeropuertos
• Metro
• Teatros
• Hospitales
• Cines

NFPA 72 2002
A.5.7.1.10 Estratificación
- Cuando se desea lograr la detección de fuegos peque-

ños o que arden sin llamas y en los que existe la posibilidad
de estratificación, se debe considerar que una parte de los
detectores deberá montarse bajo el techo.

- En las áreas con techos altos, también se recomienda
usar detectores de muestreo de aire.

A.5.7.3.2  (Estratificación)
- En las áreas de techos altos, como los atrios, donde no

se tiene fácil acceso a los  detectores de humo de punto
para su mantenimiento y probado periódicos, se recomien-
da instalar detectores de haz de luz proyectado o muestreo
de aire donde el acceso lo permita

A.5.7.3.3.5 Detectores por Muestreo de Aire
- El sistema de detectores por muestreo de aire deberá

estar en posición de soportar ambientes con mucho polvo
ya sea filtrando el aire o realizando una discriminación elec-
trónica del tamaño de las partículas.

- El detector deberá proporcionar retrasos de tiempo ópti-
mos de las salidas de alarma para eliminar las alarmas mo-
lestas causadas por condiciones de humo pasajero.

- El detector también debe facilitar la conexión del equipo
de monitoreo para grabar los antecedentes sobre la  infor-
mación del nivel de humo necesarios para establecer los ni-
veles de alerta y alarma y los retrasos.  �
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Bio-IDENT TA®

Características generales
• Fácil de instalar.
• Configuración y parametrización de lectores.
• Configuración de la instalación física.
• Función de sincronizado de datos de personas por

acceso/s
• Permite distintos niveles de administradores y

operadores del Sistema.
• Funciones de red para la actualización de lectores.
• Proceso de alta de personas con huella digital a uno

o más lectores en forma simultánea
• Listado de personas.
• Listado de ficha de datos personales, con foto de

cada usuario. (Admite cualquier web cam)
• Listado de personas enroladas por acceso.
• Listado de la instalación física de los accesos.
• Genera reportes de LOG, A/B/M de movimientos

(Aplicaciones del sistema).

Lector Biométrico de Huellas Digitales Autónomo, con reconocimiento 1:N,
para identificación de Personas sin necesidad de teclados, PIN ó tarjetas

Se ofrece en dos mode-
los para 1900 y 4000 hue-
llas respectivamente.

Capacidad de almace-
naje de 8000 eventos en
memoria autónoma.

Conectividad TCP-IP ó
RS-485.

Software de Gestión
Bio-ADMIN TA con Gene-
rador de Reportes WEB.

Bajo Precio y Excelen-
te Performance, con
mantenimiento CERO

Aplicación Integrable
como Solución de Control
de Accesos y Asistencia
para:

• Oficinas,
• Escuelas,
• Countries,
• Hospitales,
• Industrias, etc.

Distribuidor Oficial
TekhnoSur S.A.

Para mayor información:
Tekhnosur S.A.
Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López
Tel.: (54 11) 4791-3200
comercial@tekhnosur.com
www.tekhnosur.com

Fabricado en Argentina
por AdBioTek®
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Fiesa S.R.L.

Hacia la conectividad IP
Elegir y difundir los productos más

apropiados para el mercado son los
objetivos de los integrantes de
Fiesa, quienes permanentemen-
te se capacitan y capacitan a sus
clientes en pos de la excelen-
cia. Con Paradox como marca

insignia, alianzas estratégicas con Siera y
otros firmas de renombre internacional más el reciente

lanzamiento de su marca propia, dLux, en equipos para CCTV
amplían su variada oferta de productos y servicios.

“Siempre estuvimos muy abocados a la provisión al mercado de
centrales y demás elementos que componen los sistemas de alar-
mas. Pero como anunciáramos hace unos meses, comenzamos un
trabajo fuerte para sumar equipos de CCTV, a través de alianzas
como la realizada con AVTECH y hoy, acompañados por nuestros
principales socios internacionales -como Paradox- estamos ofre-
ciendo a nuestros clientes soluciones con conectividad IP”, anun-
cia Leonardo Piccioni, Socio Gerente Comercial de Fiesa SRL.

“No estamos inventando nada nuevo ni hablando de productos
desconocidos para el mercado. De hecho,
muchos colegas nuestros ya tienen en su
catálogo productos con esta tecnología,
pero nos parece sumamente importante
que nuestros clientes cuenten también con
este tipo de equipamiento. Hoy las solu-
ciones IP son un poco las que marcan el
rumbo y las tendencias del mercado, algo
totalmente lógico de acuerdo al auge de
Internet, las posibilidades que brinda y su
confiabilidad como vínculo transmisor”, ex-
plica por su parte Rodolfo Müller, Socio
Gerente de la empresa.

Gustavo Favaro, Soporte técnico de
Fiesa, amplía el concepto: “En lo que es
centrales de alarma, Paradox ya está dotando a sus equipos de
conectividad IP y salvo centrales muy viejas, todas pueden ser
actualizadas a ese tipo de conectividad. Los equipos mantienen
sus funcionalidades básicas, pero suman un elemento más de
seguridad como lo es la posibilidad de transmitir eventos de alar-
ma a través de un vínculo seguro como IP”.

En el mundo actual la interacción de la persona con la tecnolo-
gía es cotidiana y cada vez se exige más la posibilidad de poder
controlar o programar un panel y hasta, desde el punto de vista del
usuario final, recibir un reporte inmediato de lo que sucede.

“Hasta hace no mucho tiempo el único vínculo de transmisión
era la línea telefónica, lo cual convertía la transmisión en un punto
crítico por la alta vulnerabilidad del vínculo. Hoy, esa misma infor-
mación puede ser transmitida por IP, con mayor confiabilidad y
dejando la línea convencional como respaldo, obteniendo así una
redundancia de información que maximiza la seguridad de esa
transmisión”, explica Müller.

Leonardo Piccioni, en tanto, destacó entre las ventajas de este
tipo de conectividad la interacción: “Hasta hace un tiempo acce-

��

Fiesa suma un beneficio más para sus clientes: la conectividad IP en
sus equipos para seguridad y CCTV. Nuevos productos y marcas se
incorporan a la oferta de la empresa en pos de brindar a sus clien-
tes tecnología innovadora con la mejor relación costo beneficio.

der a lo que pasaba en un panel e interactuar con él implicaba una
serie de trastornos desde el punto de vista técnico, ya que había
dependencia de un módem o una línea telefónica. Hoy, además
de la seguridad que brinda una conexión IP, se puede acceder a
toda la información de manera mucho más sencilla, con una co-
nexión a Internet, cualquiera sea el lugar en el que uno esté”

Las ventajas, según lo explicó Federico Rodríguez, del Departa-
mento Técnico, se hacen extensivas a la estación de monitoreo: “El
problema principal de las estaciones de monitoreo siempre fue el
reporte de la alarma hacia la central, la señal de que estaba conec-
tada. Con una línea telefónica convencional, ese reporte podía con-
seguirse a lo sumo cada una hora y hoy, a través de un vínculo IP se
reduce a segundos, aumentando la confiabilidad del sistema y ase-
gurando la transmisión de un posible evento de alarma”

Entre los productos con conectividad IP que Fiesa presenta -y
que estarán presentes en el stand de Fiesa durante la próxima
Seguriexpo Bisec- están las receptoras de monitoreo IP (IPR512)
de Paradox, Extrium de MCDI,  que ofrecen la posibilidad de co-
municar a través de Internet diferentes centros de monitoreo.

“Esta solución permitirá atender centros lejanos, que deseen
recibir localmente sus comunicaciones aba-
ratando costos de transmisión”, aseguró
Rodolfo Müller acerca del producto.

Un dato no menor es la posibilidad de
configurar o reprogramar un panel a través
de Internet utilizando un módulo IP.

“A través de los Módulos PCS-100 o
IP-100, según el caso, pueden modificar-
se parámetros del panel por vía remota. A
través de estos módulos se accede del soft-
ware de programación WinLoad, con el
cual se puede interactuar con el panel, ya
sea para programarlo o modificar sus pa-
rámetros sin necesidad de una línea tele-
fónica”, detalló Leonardo Piccioni.

El lanzamiento de la marca dLux también marca un paso adelan-
te en la división CCTV y otras divisiones de Fiesa: con productos
altamente probados y de última tecnología, ofrecen al mercado
una solución integral a través de un DVR.

“Esta DVR que estamos presentando ofrece prestaciones real-
mente superiores al estándar del mercado, Además de comunica-
ción IP, ofrecen la última tecnología en compresión de video, trans-
misión en tiempo real y detección de movimiento de avanzada.
Estas DVR, además, tienen una característica única en el merca-
do: la posibilidad de ser rackeables, lo que ofrece el acceso a la
información de cualquiera de las grabadoras a través de una red
comandada por el mismo software”, detalla Federico Rodríguez
acerca de las características de este producto.

“Si bien nosotros comercializamos distintas placas capturado-
ras, esta DVR tienen el potencial de cualquier placa del mercado,
incluso de primeras marcas. No ofrecen ningún tipo de proble-
mas de vínculo y resumen en un único producto muchas funcio-
nes: multiplexor, gabador y la posibilidad de acceder a los datos a
través de la red”, concluyó Rodolfo Müller.  �
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Cables coaxiales

L
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Utilizados masivamente
desde la década del ’80, el
cable coaxial encuentra hoy
competencia en la fibra ópti-
ca. Sin embargo, sus carac-
terísticas conductivas y fun-
cionalidad siguen siendo fac-
tores determinantes a la hora
de elegir un método de trans-
misión. En este informe, ofre-
cemos una breve reseña
acerca de los cables más uti-
lizados por la industria.

as líneas para la transmisión
a distancia de la voz humana,
señales de vídeo, datos, et-

cétera, están constituidas por circuitos
que transmiten ondas de tensión y de
corriente con muy baja potencia y fre-
cuencia muy elevada.

Hasta hace unos años, el diseño de
redes de datos pequeñas y medianas
solía ser un tema sencillo que no pre-
sentaba problemas. Consistía en ase-
gurarse de tener un buen cableado, co-
locar suficientes bocas e instalar uno
o varios hubs.

Con el advenimiento de aplicacio-
nes cada vez más complejas, el au-
mento de los requerimientos de an-
cho de banda, que son muy superio-
res a los de hace algunos años, y la
explosión del acceso a Internet, el di-
seño se ha convertido en algo com-
plejo, a pesar de las mejoras en el ren-
dimiento de los equipos y las capaci-
dades del medio.

La tendencia actual apunta hacia múl-
tiples medios de transmisión, múltiples
protocolos e interconexiones entre di-
ferentes redes internas y externas.

Cableados básicos
Existen tres tipos básicos de cablea-

do de datos: cable coaxial, fibra óptica
o par trenzado.

• Cable coaxil (o coaxial): Es el tipo
de cable de cobre o aluminio que usan
las empresas de televisión por cable
(CATV) entre su antena comunitaria y
las casas de los usuarios. A veces lo
emplean las compañías telefónicas y
es ampliamente usado en las redes de
área local (LAN) de las empresas. Pue-
de transportar señales análogas y de
voz. Fue inventado en 1929 y usado
comercialmente por primera vez en
1941. AT&T tendió su primer sistema
de transmisión coaxil intercontinental

en 1940. Según el tipo de tecnología
que se use, se lo puede reemplazar por
fibra óptica.

• Par trenzado: Es el tipo de cable
que se usa en telefonía y consta de dos
conductores de cobre o aluminio que
se disponen uno al lado del otro. Los
dos conductores, uno de ida y el otro
de retorno, necesarios para la transmi-
sión, constituyen el llamado "par".

• Fibra óptica: Tecnología para trans-
mitir información como pulsos lumino-
sos a través de un conducto de fibra
de vidrio. La fibra óptica transporta
mucha más información que el cable
de cobre convencional. La mayoría de

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 120

A: Cubierta protectora de plástico
B: Malla de cobre
C: Aislante
D: Núcleo de cobre
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las líneas de larga distancia de las com-
pañías telefónicas utilizan fibra óptica.

Coaxiales
Los cables coaxiales se pueden em-

plear en todas aquellas aplicaciones en
las que deben transmitirse señales eléc-
tricas a alta velocidad y sin la interferen-
cia de otras señales espurias. Existen
innumerables casos de este tipo, como
ser las bajadas de antenas satelitales o
de radiofrecuencia, las conexiones en-
tre computadoras, las redes de televi-
sión por cable, etcétera.

Se define como coaxial al cable en el
cual los dos conductores tienen el mis-
mo eje, siendo el conductor externo un
cilindro separado del conductor interno
por medio de un material dieléctrico. El
conductor externo, además de conduc-
tor de retorno, cumple la función de blin-
daje, con la consiguiente estabilización
de los parámetros eléctricos.

El empleo de cables coaxiales permi-
te confinar la señal y limitar las pérdidas
que se verifican por radiación cuando
las frecuencias de las señales transmi-
tidas sobrepasan los cientos de kHz.

Parámetros característicos
• Impedancia característica (Ohm): Es

la relación tensión aplicada/corriente ab-
sorbida por un cable coaxil de longitud
infinita. Puede demostrarse que, para
un cable coaxil de longitud real conec-
tado a una impedancia exactamente
igual a la característica, el valor de la
impedancia de la línea permanece igual
al de la impedancia característica.

Cabe recordar que en un sistema que
trabaja a máxima eficiencia, la impedan-
cia del transmisor, la del receptor y la
del cable deben ser iguales, de no ser
así se producirán reflexiones que degra-
darán el funcionamiento del sistema.

La impedancia característica no depen-
de de la longitud del cable ni de la fre-
cuencia. Los valores nominales para los
cables coaxiales son 50, 75 y 93 Ohm.

• Impedancia transferencia (Ohm/
m): Define la eficiencia del blindaje del Continúa en página 124

conductor externo. Expresada habitual-
mente en miliohm por metro. Cuanto
más pequeño es el valor, mejor es el
cable a los efectos de la propagación
al exterior de la señal transmitida y de
la penetración en el cable de las seña-
les externas.

• Capacidad (F/m): Es el valor de la
capacidad eléctrica, medida entre el
conductor central y el conductor exter-
no, dividida por la longitud del cable.
Se trata de valores muy pequeños ex-
presados en picofarad por metro. Va-
ria con el tipo de material aislante y con
la geometría del cable.

• Velocidad de propagación (%): Es
la relación, expresada porcentualmen-
te, entre la velocidad de propagación
de la señal en el cable y la velocidad de
propagación de la luz en el vacío. Varía
con el tipo de material aislante, en fun-
ción de su constante dieléctrica.

• Atenuación (dB/m): Es la pérdi-
da de potencia, a una determinada fre-
cuencia, expresada generalmente en
decibel cada 100 metros. Varía con el
tipo de material empleado y con la geo-
metría del cable, incrementándose al
crecer la frecuencia.

• Potencia transmisible (W): Es la
potencia que se puede transmitir a una
determinada frecuencia sin que la tem-
peratura del cable afecte el funciona-
miento del mismo. Disminuye al aumen-
tar la frecuencia y se mide en Watt.

• Tensión de trabajo (kV): Es la
máxima tensión entre el conductor ex-
terno e interno a la cual puede trabajar
constantemente el cable sin que se
generen las nocivas consecuencias del
"efecto corona" (descargas eléctricas
parciales que provocan interferencias
eléctricas y, a largo plazo, la degrada-
ción irreversible del aislante.

• Structural return loss (S.R.L.): Son
las pérdidas por retorno ocasionadas
por falta de uniformidad en la construc-
ción (variación de los parámetros dimen-
sionales) y en los materiales empleados,
que producen una variación localizada
de impedancia, provocando un "rebo-
te" de la señal con la consiguiente in-
versión parcial de la misma.

Características constructivas
A continuación ofrecemos un resu-

men de los principales materiales em-
pleados para la construcción de ca-
bles coaxiales.

1- Conductor central
• Cobre electrolítico: con pureza su-

perior al 99% y resistividad nominal a
20°C de 17,241 Ohm mm² / km.

• Cobre estañado: limitado a los ca-
bles empleados en aparatos que requie-
ran buenas condiciones de soldabilidad
(su uso incrementa la atenuación con
respecto al cobre solo.

• Cobre plateado: Para mejorar la
atenuación a altísima frecuencia y por
su estabilidad química en presencia de
dieléctricos fluorados.

• Acero cobreado (copperweld):
Alambre obtenido por trefilación de co-
bre sobre un alma de acero. Si bien su
conductividad normal es del 30% al
40% de la del cobre, a altas frecuen-
cias (MHz) su conductividad es prácti-
camente idéntica a la del cobre, a raíz
del efecto pelicular (skin effect); mien-
tras la carga de rotura mínima es 77 kg
/ mm² y el alargamiento el 1% mínimo.
Este material se emplea por razones
mecánicas en los cables de secciones
menores.

2- Aislante
• Polietileno compacto: Es el mate-

rial más empleado como aislante en los
cables coaxiales, a raíz de su excelen-
te constante dieléctrica relativa (2,25)
y rigidez dieléctrica (18 kV/mm.

• Polietileno expandido: Se obtie-
ne introduciendo en el polietileno sus-
tancias que se descompongan con la
temperatura generando gases, con la
particularidad de que los poros que-
dan uniformemente distribuidos y sin
comunicación entre sí. La misma ex-
pansión se puede obtener con inyec-
ción de gas en el momento de la extru-
sión, obteniendo características eléc-
tricas superiores.

Este material, de reducida constan-
te dieléctrica (1,4 / 1,8, dependiendo
del grado de expansión) y bajo factor
de pérdida (tgd = 0,2 . 10-3), permite
lograr una notable reducción de la ate-
nuación, comparándola con el uso de
polietileno compacto.

• Polietileno/aire: es obtenido por
la aplicación de una espiral de polieti-
leno alrededor del conductor central,
a su vez recubierto con un tubo extrui-
do de polietileno.

• Tefzel (copolímero etileno - te-
trafluoroetileno): Se emplea para tem-
peraturas entre -50°C a +155 °C, con
una constante dieléctrica de 2,6 y una
rigidez dieléctrica de 80 kV/mm.

• Teflón FEP (copolímero tetrafluo-
roetileno - exafluoropropileno): Se
emplea para temperaturas entre -70 °C
y +200 °C, con constante dieléctrica de
2,1 y rigidez dieléctrica de 50 kV/mm.

Estos dos últimos materiales se em-

1- Fibra óptica con segunda protección
2- Cabos de fibra con elementos resistentes
a tracción
3- Cubierta de PVC especial (no propaga-
dor de llama y baja emisión de humo)
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plean, además de las aplicaciones de
altas temperaturas para aplicaciones
militares, electrónica, misiles, etc., en
donde se requiera gran resistencia a
los agentes químicos orgánicos e in-
orgánicos.

3- Conductor externo
• Cobre: Generalmente bajo la for-

ma de trenza constituida por 16, 24 o
36 husos, con ángulos entre 30 y 45°.

• Cobre estañado: Cuando se necesi-
tan buenas condiciones de soldabilidad.

• Cobre plateado: En presencia de
aislantes fluorados (estabilidad química).

• Cintas de aluminio/poliester y
aluminio/polipropileno: Aplicadas
debajo de la trenza reducen notable-
mente el efecto radiante y disminuyen
la penetración de señales externas.

4- Cubierta externa
• Cloruro de polivinilo (PVC): Es el

material más empleado como cubier-
ta, pudiéndose modificar sus caracte-
rísticas en función de exigencias espe-
cíficas (bajas o altas temperaturas, no
propagación del incendio, resistencia
a los hidrocarburos, etc).

Uno de los requisitos básicos para
el PVC de la cubierta es no contami-
nar, con la migración de su plastifican-
te, el aislante interno; si esto ocurre, al
cabo del tiempo se pueden deteriorar
las características eléctricas del aislan-
te, produciéndose un constante au-
mento de la atenuación.

• Polietileno: Con una adecuada
dispersión de negro de humo para
mejorar su resistencia a las radiacio-
nes ultravioletas.

• Materiales fluorados (Tefzel y
Teflón FEP): Para empleo con altas

Viene de página 120

Continúa en página 128

temperaturas o en presencia de agen-
tes químicos.

• Poliuretano: Cuando se necesiten
buenas características mecánicas.

• Coberturas especiales: Existen
protecciones y coberturas especial-
mente diseñadas, que no conforman
parte del estándar y son generalmente
requeridas a pedido, en función del
ambiente en que el cable va a aplicar-
se. Entre ellas se encuentra la protec-
ción antiroedor, para lo cual se aplica
un tratamiento especial al PVC de la
cubierta externa, con un compuesto
que repele roedores. También para este
tipo de requerimientos se utiliza un blin-
daje trenzado con alambres de acero,
que se fabrican también a pedido y con
trenzadoras especiales.

5- Armaduras
• Alambres de acero: puestos bajo

la forma de trenza o espiral, para insta-
laciones subterráneas.

6- Elementos autoportantes
En las instalaciones aéreas para sus-

tentar el cable se emplean construc-
ciones especiales que prevén un alam-
bre o cuerda de acero paralelo al ca-
ble coaxil envolviendo los dos elemen-
tos, conjuntamente con una cubierta
de PVC o polietileno, formando un perfil
en forma de "ocho".

Elección del coaxial
Los cables coaxiales se eligen en

base a los siguientes parámetros, que
son impuestos por el circuito al que de-
berán ser conectados:
• Impedancia característica (50, 75 o

93 Ohm)
• Frecuencia de trabajo (de 100 kHz a

3000 MHz)

• Atenuación máxima (de 1 a varios
cientos de dB/100 m.) y/o potencia
máxima (de unos pocos W hasta al-
gún kW, referido a una frecuencia de
trabajo).

• Capacidad (de 30 a 100 pF/m)
• Máxima tensión de señal
• Aunque de menor importancia, en cier-

tas aplicaciones se requiere conside-
rar también la velocidad de propaga-
ción y la impedancia de transferencia.
Una vez definida la impedancia se

puede elegir el cable operando sobre
el correspondiente gráfico de los ca-
bles normalizados; con el valor de la
frecuencia de trabajo se individualiza
el punto de intersección correspon-
diente a la atenuación o potencia. Es
suficiente adoptar el valor del diáme-
tro D inmediatamente superior para
definir en forma unívoca el tipo de ca-
ble adecuado.

En caso de no encontrarse un cable
normalizado se deberá recurrir a un di-
seño especial.

Algunos cables típicos
De 50 Ohm: Utilizado en comunica-

ciones e intercomunicación de instru-
mentación de todo tipo: Interfaces,
PC´s, equipos e instrumental de labo-
ratorio, etc. El más utilizado es el RG-
58 estañado pero se fabrican en un
gran número de variantes para cubrir
los distintos requerimientos eléctricos
y mecánicos. Por ejemplo los cables
que tienen cuerda de cobre priorizan
la flexibilidad y los de aislación FOAM
poseen mejores performances eléctri-
cas. Para radiofrecuencia, computa-
ción y antenas.
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De 75 Ohm:
• Aislación compacta: Para radiofrecuencia, CCTV,

CATV, señales de televisión y FM. El RG-59 es el coaxial
de 75 Ohm de mayor venta en el mercado debido a sus
excelentes características eléctricas y mecánicas combi-
nadas con un bajo costo. Para tendidos de gran longitud
se utiliza el RG-11 de mayor diámetro y por lo tanto meno-
res pérdidas.

• Aislación FOAM: Los coaxiles de aislación FOAM tie-
nen menor atenuación de la señal que transportan que los
de aislación compacta y mejores prestaciones a frecuen-
cias elevadas. Combinan bajo peso y costo con un excep-
cional rendimiento eléctrico donde no se requiera gran re-
sistencia mecánica. Además de la malla metálica, posee
una pantalla de aluminio que garantiza una cobertura y blin-
daje del 100%, evitando interferencia externas.

Los más utilizados
En general, los coaxiales más utilizados para el cableado

en la industria de la seguridad electrónica y comunicacio-
nes son los siguientes:
• RG 59 U PP (pesado), con cobertura de malla al 90%,

75 Ohms

• RG 59 U SP  (semi pesado), con cobertura de malla al
67%

• RG 59 DM (doble malla), con cobertura de malla 67% +
90%, 75 Ohms

• RG 59 U + Bipolar de 2 x 0.50 mm. en cobertura de
malla de 90% con el bipolar integrado al coaxil para con-
ducir energía en 12 o 24 voltios, 75 Ohms

• RG 58, con conductor central multifilar

• RG 58 FOAM , con conductor de cobre macizo y dieléc-
trico de polietileno expandido por el método de inyección
gaseosa, 50 Ohms.

• RG 213 FOAM,  con conductor central de cobre maci-
zo y dieléctrico de polietileno expandido por inyección
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gaseosa
Los coaxiales para televisión por cable más usuales, en

tanto, son los siguientes :
• RG 59 40%; 67%; 67% Trishield; 90%; 90% Trishield,

con o sin mensajero.
• RG  6: 67%; 67% Trishield; 90%; 90% Trishield, con o

sin mensajero.
• RG 11: 67%, 67% Trishield;  90%; 90% Trishield, con o

sin mensajero.

Aplicaciones tecnológicas
Algunas de las aplicaciones entre las que se cuenta el

cable coaxial son las siguientes:
• En las redes urbanas de televisión por cable (CATV) e

Internet
• Entre un emisor y su antena de emisión (equipos de radio-

aficionados)
• En las líneas de distribución de señal de vídeo (se suele

usar el RG-59)
• En las redes de transmisión de datos como Ethernet en

sus antiguas versiones 10BASE2 y 10BASE5
• En las redes telefónicas interurbanas y en los cables sub-

marinos
Antes de la utilización masiva de la fibra óptica en las

redes de telecomunicaciones, tanto terrestres como sub-
marinas, el cable coaxial era ampliamente utilizado en siste-
mas de transmisión de telefonía analógica basados en la
multiplexación por división de frecuencia (FDM), donde se
alcanzaban capacidades de transmisión de más de 10.000
circuitos de voz.

Asimismo, en sistemas de transmisión digital, basados en
la multiplexación por división de tiempo (TDM), se conseguía
la transmisión de más de 7.000 canales de 64 kbps.

El cable utilizado para estos fines de transmisión a larga
distancia necesitaba tener una estructura diferente al utili-
zado en aplicaciones de redes LAN, ya que, debido a que
se instalaba enterrado, tenía que estar protegido contra es-
fuerzos de tracción y presión, por lo que normalmente aparte
de los aislantes correspondientes llevaba un armado exte-
rior de acero.

Normas de aplicación
La especificación más difundida que rige la fabricación

de los cables coaxiales es la norma militar del gobierno de
los Estados Unidos MIL-C-17 que, además de las caracte-
rísticas dimensionales y eléctricas, define una sigla que iden-
tifica a cada tipo de cable.

Todos los cables coaxiales están definidos con las letras
RG (radiofrecuencia - gobierno) seguida por un número
(numeración progresiva del tipo) y de la letra U (especifica-
ción universal) o A/U, B/U, etc. que indican sucesivas mo-
dificaciones y sustituciones al tipo original.  �
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Sistema de vigilancia IP
vía teléfono móvil
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Desarrollado por FlexiSoft,

MobileCam es un software

basado en Java que posibi-

lita el control y monitoreo de

cámaras a través de un te-

léfono celular, complemen-

tando los sistemas de se-

guridad ya instalados. Ofre-

ce, además, funciones de

gestión de imágenes y acti-

vación de periféricos de

manera remota.

Continúa en página 136

obileCam es un software ba-
sado en Java 2 Micro Edition,
que posibilita a los usuariosM

monitorizar sus hogares y negocios a
través de Internet utilizando un teléfo-
no celular, permitiendo ver y controlar
hasta 16 cámaras; moverlas; hacer
acercamientos; activar remotamente
luces, sirenas u otros dispositivos y
capturar y enviar imágenes vía e-mail.

También puede utilizarse para com-
plementar el sistema más sofisticado
de vigilancia o simplemente para armar
uno más sencillo pero efectivo.

Acerca del MobileCam, Gustavo
González, de FlexiSoft -empresa de-
sarrolladora del programa, que se pre-
senta en dos versiones- aclaró: “Este

software no es un servicio prestado
por una empresa de monitoreo ni por
parte de las compañías celulares. Se
trata de simplemente de una licencia
que cualquiera puede comprar e ins-
talar, anexando a su sistema de segu-
ridad una herramienta más para el con-
trol de su casa, negocio o empresa”.

“En cuanto a su consumo con relación
al costo de acuerdo al tiempo de trans-
misión es muy bajo. En un estimativo,
calculamos que ronda los cuatro pesos
por minuto en el aire”, concluyó.

¿Cuáles son las ventajas del soft-
ware? “Cuando una persona tiene
un sistema de alarma con cámaras
instalado y ante un evento se dispa-
ra, enviando al celular un SMS de
aviso, si el propietario o usuario del
sistema no se encuentra frente a una
PC, tiene la posibilidad, a través de
este programa, de ver en tiempo real
qué está pasando en el lugar, com-
probando si está ante un real even-
to de alarma o no y tomar así las
medidas correspondientes al caso”,
explicó González.

Básicamente, lo que este software po-
sibilita, es el manejo a través de un teléfo-
no celular de las cámaras IP instaladas,
obteniendo imágenes o viéndolas en
tiempo real, con una transmisión de alre-
dedor de un frame cada 2,5 segundos.

Pantallas y menú
A través del software MobileCam

pueden visualizarse imágenes capta-
das por cámaras IP, mover dichas cá-
maras, llevar a cabo un acercamiento
y hasta accionar remotamente, si la cá-
mara lo permite, sirenas, luces, abrir o
cerrar portones, etc.

Por medio de las funciones provis-
tas, a través de las sucesivas panta-
llas, pueden realizarse las siguientes
acciones:

• 1ra. Pantalla: Una vez instalado el
programa en el teléfono celular, el usua-
rio podrá acceder remotamente hasta
a 16 cámaras IP. Al ejecutar la aplica-
ción, aparecerá una pantalla de bien-
venida con un “splash” que podrá per-
sonalizar a elección.

Gustavo González, de FlexiSoft, empresa
desarrolladora del software MobileCam
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• 5ta. Pantalla: La opción de
“Config” permitirá configurar en cada
una de las cámaras (hasta 4 o hasta
16, según la versión) los siguientes
ítem: Descripción; URL (internet
address); Usuario y Contraseña; Mar-
ca y Modelo de la cámara IP; Resolu-
ción de la imagen (alta/baja); si la cá-
mara pertenece o no a la ronda y Nom-
bre de posiciones pregrabadas para
usar en modo Pan & Tilt.

• 6ta. Pantalla: Mientras está vien-
do las imágenes de una cámara IP,
puede almacenarse en memoria un
fotograma. Junto a éste se almacena
también la información complementa-
ria (nombre de cámara IP, fecha y hora
de la captura, Marca y modelo de la
cámara IP y resolución de la captura).
El fotograma y la información podrán
ser enviados por e-mail desde el mis-
mo teléfono celular.

• 7ma. Pantalla: En modo ronda, la
aplicación se conecta a Internet y co-
mienza a mostrar en secuencia todas
las cámaras configuradas.

Continúa en página 140

Aplicaciones
Entre las aplicaciones y usos del sis-

tema de vigilancia IP a través de tele-
fonía celular se encuentran: entidades
bancarias y financieras, edificios, con-
sorcios, oficinas, shoppings, casas,
countries, lugares con acceso restrin-
gido como salas de servidores y arma-
rios de conexión de redes, plantas de
manufactura, obras de construcción,
logística, etc.

Requisitos
Para instalar la aplicación es nece-

sario que el teléfono celular posea Java
2.0, soporte de fotos color con acce-
sos GPRS y al menos 100 mb de me-
moria disponibles.

También es necesario comprobar el
acceso a Internet del celular. De no ser
posible, hay que configurar los pará-
metros de GPRS o de Internet consul-
tando las web de los fabricantes del
teléfono.

Instalación del software
Para instalar el software en el teléfo-

no celular existen dos posibilidades: car-
garlo desde la PC al móvil o directamen-
te en el mismo. Ambas descargas ofre-
cen, a su vez, distintas opciones.

• Carga desde la PC
- Vía puerto infrarrojo: hay que colo-

car el teléfono con el puerto enfrenta-
do al puerto infrarrojo de la PC y espe-
rar, luego de activarlo, a que se esta-
blezca la conexión. Seleccionar los ar-
chivos mobilecam.jad y mobilecam.jar
y con un click de botón derecho sobre
ellos enviar a puerto infrarrojo o a la
PC. La aplicación se enviará como
mensaje. Leerlo desde el celular y
cuando pregunte si desea instalar la
aplicación, dar OK.

- Vía cable de datos: Conectar el ca-
ble y transferir los dos archivos a tra-
vés del software provisto por el fabri-
cante del celular. Luego, seleccionar
el archivo desde el celular e instalarlo.

- Vía Bluetooth: Colocar el celular
dentro del radio de emisión del dispo-
sitivo Bluetooth y esperar a que se efec-
túe la conexión. Una vez establecida,
enviar los dos archivos y ejecutar
mobilecam.jar desde el teléfono hasta
finalizar la instalación.

• Directamente en el teléfono
- Vía wap: Abrir el explorador del te-

léfono, ingresar al site http://
wap.flexisotf.com.ar y descargar los ar-
chivos. Una vez completada la descar-
ga aparecerá la aplicación lista para
ejecutarse.

- Vía SMS: Habilitar el mail a SMS.
Recibir un e-mail con la url de descarga

• 2da. Pantalla: Luego de la panta-
lla de bienvenida, aparecerá la lista de
cámaras IP que pueden verse. Las op-
ciones disponibles serán: ver cámara
seleccionada, configurar cámara se-
leccionada, ver foto previamente alma-
cenada o ver ronda de cámaras.

• 3ra. Pantalla: Si la opción elegida
fue “ver”, la aplicación se conectará a
Internet y obtendrá imágenes de la cá-
mara seleccionada. A través de la mis-
ma podrá cambiarse la resolución de
las imágenes obtenidas, rotarlas,
desplazarlas y/o centrarlas dentro del
display, obteniéndose mensajes de sta-
tus en cada una de las acciones. Las
imágenes también podrán ser vistas en
pantalla completa.

• 4ta. Pantalla: En aquellas cáma-
ras IP que lo soporten, podrán reali-
zarse acciones remotas como encen-
dido de luces o sirenas; mover la cá-
mara, en modo Pan&Tilt y realizar acer-
camientos o alejamientos (modo
Zoom).
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Más información:
Gustavo González
011 15 3091 2660
ventas@flexisoft.com.ar
www.flexisoft.com.ar
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para, con un click en  el link, mientras
lee el SMS la aplicación se instalará.

Importante: Si el sistema de vigilan-
cia se encuentra detrás de un router es
necesario configurar el fowarding de los
puertos. Para ello puede visitarse la pá-
gina www.portfoward.com/routers.htm

Versión Básica:
• Cantidad de cámaras configurables:

4 (botón de acceso directo
• Configuración de IP, puerto, usuario

y contraseña, resolución y modelo de
cámara.

• Calidad de imagen qcif o cif
• Mensajes de status: conectando,

cambio de cámara, cambio de reso-
lución, etc.

• Botones de pantalla completa, rotar
90º, cambio de resolución y ayuda.

• Modo Demo de uso hasta 5 veces
sin registrar

• Tamaño aprox: 64 kb.

Versión Premium
• Cantidad de cámaras configurables: 16
• Configuración de IP, usuario y contra-

seña, resolución y modelo de cámara
• Calidad de imagen qcif o cif
• Mensajes de status: conectando,

cambio de cámara, de resolución, nú-
mero de cámara, etc.

• Control remoto: control PTZ y a posi-
ciones preconfiguradas

• Botón de acción remota para encen-
didos de sirenas, luces, etc.

• Botón de captura de foto, envío de e-
mail o MMS a otro teléfono celular,
almacenado de foto con datos de día,
hora y cámara

• Botón de desplazamiento y centrado
de imagen

• Manual de uso en línea
• Posibilidad de customizar la aplica-

ción (opcional)
• Botones de pantalla completa: rotar

90º, cambio de resolución y rondas
• Tamaño aprox: 89 kb.

Lista de cámaras IP soportadas:
• Axis: 206, 207, 207MW, 207W,

209FD, 209FD-R, 209MFD, 210, 210A,
216FD, 216FD-V, 216MFD-V, 211, 211A,
211M, 211W, 221, 223M, 225FD,
212PTZ, 213PTZ, 214PTZ y 215PTZ

• Panasonic: BL-C131, BL-C111, BL-
C30, BL-C10, BL-C20 Y BL-C1

• Sony: SNCP1, SNCZ20N,
SNCRZ30N, SNCP5, SNCXR500N/
B, SNCXR500N/W, SNCRZ25N Y
SNCRZ50N.

Lista de teléfonos testeados:
• Nokia: N95, N80, N73, E62, 6682,

6131, 6230 y 6800
• Samsung: E496
• Sony Ericsson: W300 y W610
• Motorola: V300, V3 y V3i
• HTC: TYTN
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Diseño de un sistema de CCTV
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Segunda entrega de la
data técnica referida a cir-
cuito cerrado de televisión.
A lo largo de cinco capítu-
los, ofreceremos detallada
información acerca de los
elementos que componen
el sistema, su correcta elec-
ción e instalación, cómo di-
señar un sistema y resolver
los problemas que puedan
surgir a la hora de imple-
mentarlo. Dirigido a técni-
cos, instaladores y estu-
diantes, este material está
pensado como una intro-
ducción al CCTV, brindan-
do detalles y explicaciones
técnicas que seguro serán
de utilidad

Continúa en página 148

2.1. Consideraciones generales
Para diseñar un Sistema de CCTV y

lograr una buena relación costo/presta-
ción, es recomendable seguir los pasos
que se detallan a continuación. Sin em-
bargo, las consideraciones técnicas ex-
puestas son orientativas para realizar un
buen diseño. No obstante, la decisión fi-
nal acerca de los equipos a utilizar depen-
derá de la experiencia y el sentido común
del instalador como así también del pre-

Roberto Junghanss
Electrosistemas de Seguridad
rj@electro-sistemas.com.ar
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supuesto disponible para realizarlo.
A lo largo de este capitulo, denomina-

remos a los dispositivos, dentro de lo po-
sible, con su nombre en castellano. A
modo de guía, en muchos casos, lo cita-
mos también en inglés, para facilitar su
identificación en los catálogos de produc-
tos fabricados en el exterior y que, en la
mayoría de los casos, están escritos en
este idioma.

2.2. Cómo elegir el sistema más adecuado
El avance actual de la tecnología casi

ha equiparado la calidad de los Siste-
mas de observación con los Sistemas
profesionales de CCTV. No obstante,
por los niveles de integración y produc-
ción masivos de los sistemas profesio-
nales, estos resultan más económicos

considerando las prestaciones de los
mismos.

Cuando deben instalarse un mínimo
de 4 cámaras con distancias al monitor
superiores a los 30 metros, la opción
del Sistema Profesional de CCTV re-
sulta la más aconsejable.
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2.4. El objetivo de cada cámara en particular
Una vez definido el punto anterior, de-

bemos analizar dentro del amplio aba-
nico de productos ofrecidos actual-
mente cual es el modelo de cámara que
resulta más conveniente para cada en-
torno de instalación en particular. Así
pues, la primer gran opción es definir
si conviene una imagen en blanco y
negro, color  o día/noche. Obviamen-
te, en este mismo orden, es también el
incremento del costo.

2.3. El propósito del sistema de CCTV
El propósito del sistema es lo que

condiciona fundamentalmente una u
otra tecnología. En este punto, junto al
cliente, es en el que más atención debe
ponerse, de manera de acotar las ex-
pectativas del mismo y dejarle bien en
claro cuales son las limitaciones de
cada tipo de sistema. No es infrecuen-
te escuchar que un cliente asume que
el sistema que adquirió puede cumplir
con determinadas funciones cuando en
realidad el sistema instalado nunca
podría cumplirlas.

El primer punto es saber si la vigilan-
cia requerida por el cliente es centrali-
zada o distribuida geográficamente. Si
lo que necesita monitorear es una plan-
ta, galpón u oficinas donde las cáma-
ras no están más lejos de los 200 a
300 metros de la sala de monitoreo (o
del lugar donde se centralizará el ca-
bleado), entonces la solución más
aconsejable, en términos de prestación
y costo, es un servidor DVR de la ca-
pacidad apropiada, que procese las
imágenes de cámaras analógicas, cu-
yas características analizaremos más
adelante.

Si lo que se requiere, en cambio,
es monitorear una cadena de locales,
en la cual cada local incorpora dos
cámaras (generalmente una cámara
en la caja y otra mirando la entrada) y
se trata de varios locales que deben
ser monitoreados desde un centro
único vía Internet, entonces la opción
de instalar un servidor DVR en cada
punto a monitorear resultaría por de-
más costosa.

Hay que tener en cuenta que los sis-
temas DVR son más económicos cuan-
to más canales de video de capacidad
tengan, por lo que para pocas cáma-
ras la solución más conveniente en tér-
minos de prestaciones y costos es la
de cámaras IP.

Es necesario aclarar que no existe
un sistema “bueno, bonito y barato”.
Quizá con el avance tecnológico algún
día se diseñará un sistema capaz de
cumplir con todas las funciones y re-
querimientos conocidos, pero por el
momento hay que buscar la opción más
conveniente para cada caso.

Con esto trata de explicarse que si
se optara por un sistema de cámaras
IP y el cliente tiene la expectativa de
tener una grabación 100% confiable de
las 24 horas de todas sus cámaras, la
vulnerabilidad de este sistema pasa por
los vínculos de enlace (prestados ge-
neralmente por los proveedores de In-
ternet) Cuando se corte la conexión de
Internet de algún local, la cámara deja-
rá de monitorear. Y lo que es más gra-
ve, dejará también de grabar. O sea

Continúa en página 152

que, como sistema de seguridad, no
ofrece las garantías necesarias para
cumplir con su cometido.

Aquí ya se presenta el primer punto
de inflexión: si se quiere grabar local-
mente hay que instalar un servidor de
grabación en cada local, ya sea un DVR
para cámaras analógicas o un NVR si
se trata de cámaras IP. A la hora de sa-
car cuentas, cuando se trata de varios
locales, la opción de cámaras analógi-
cas más una DVR resultará -por costo y
prestación- la más conveniente.

En la actualidad existen cámaras IP
de muy bajo costo. Sin embargo, és-
tas, por calidad de imagen y compre-
sión de los datos a trasmitir por red,
no son las más convenientes. Como
contrapartida hay excelentes cámaras
IP, pero aún los precios no resultan lo
suficientemente competitivos frente a
una solución analógica digital.

¿Qué sucede cuando en lugar de
instalar solo dos cámaras hay que in-
corporar 10, 20 o 30 cámaras en un
predio? ¿Y si, además, el cliente ya
cuenta con una red de cableado es-
tructurado lo suficientemente bien di-
señada como para soportar el trafico
de video IP? En este caso habría que
“afinar al lápiz”, pero es muy probable
que el ahorro ocasionado por el cablea-
do dará que un sistema de cámaras IP
más un NVR sea lo más conveniente.

En definitiva, no es recomendable di-
señar siempre un sistema pensando en
el bolsillo pero un error clave en esta
etapa podría dejarlo fuera de compe-
tencia frente a otros oferentes.

Pero por otra parte, hay que tener
también definido si se requiere una vi-
sión en condiciones normales de ilu-
minación o en condiciones extremas,
ya sea tanto en la oscuridad absoluta
como a pleno sol en verano, con un
reflejo de frente a la cámara.

Existen numerosos factores que de-
terminan la performance de la ilumina-
ción infrarroja y los sistemas de detec-
ción de video. Las distancias de ilumi-
nación son especificaciones que sur-
gen de un promedio calculado bajo
varias condiciones. Por ello, las distan-
cias especificadas en las hojas de da-
tos deben ser tomadas solamente
como una guía, recomendándose una
prueba en sitio como único método
válido para determinar los requerimien-
tos necesarios.

Las hay con iluminador infrarrojo tan-

to de interior como para exterior y con
lentes intercambiables, por lo que no
el campo de acción es bastante am-
plio y debe ser tenido en cuenta a la
hora de preparar
el diseño del sis-
tema y su consi-
guiente presu-
puesto.

También es ne-
cesario aclarar
que existen cáma-
ras ocultas, disi-
muladas dentro
de sensores PIR
o sensores de
humo y también
se ofrecen en el
mercado cámaras de variada resolu-
ción. Todos estos detalles deberán ser
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En cambio, si se optara por utilizar
cable de par trenzado, debe tenerse en
cuenta además, que de poder extender
la distancia, se obtendría una ventaja
competitiva frente al cable coaxial dada
la importante diferencia de costo entre
uno y otro tipo de cable.

Sin embargo, las distancias dadas
como referencia dependerán funda-
mentalmente de la calidad de los ca-
bles, tanto coaxial como UTP, y de los
elementos transceptores adaptadores
de impedancia (Balunes).

���

Cuando una cámara debe “ver” un área
extensa se utiliza un montaje para rota-
ción horizontal (PAN o paneo) y cobertu-
ra angular vertical (TILT o cabeceo). Su
rango máximo de paneo es 350° y de
cabeceo 60°. Este tipo de cámaras se
controlan por joystick y pueden trabajar
en combinación con el control motoriza-
do de lentes ZOOM, que permiten el
control manual de las funciones del lente.

En tanto, la cámara móvil de rotación
continua (domo) permite movimientos

2.4.2. Protección de las cámaras
La condición más exigente es si la

cámara va a instalarse en interior, en
exterior y con o sin protección antivan-
dálica. Las variedades de alojamientos
para cámaras y lentes se dividen en dos
categorías: interiores y exteriores. Los
alojamientos para interiores protegen
las cámaras y lentes solo del desarme
y usualmente son hechos de materia-

les opacos a la luz. Los alojamientos
para exterior protegen a las cámaras y
lentes de las condiciones ambientales
como lluvia, frío y calor extremos, pol-
vo y suciedad.

Lo positivo del avance industrial en
este ramo, es que para todas estas
combinaciones, existe ya un producto
adecuado.

2.5. Ubicación geográfica del o los monitores
Para el caso en que se requiera tan

solo un puesto de monitoreo, en gene-
ral se utiliza la salida de video del servi-
dor DVR o NVR, que al ser sistemas
basados en PC (salvo las DVR stand
alone) la salida de video es del tipo VGA.

Si la DVR fuese una del tipo stand
alone, tiene una salida de video com-
puesto, por lo que deberá utilizarse un
monitor típico de CCTV o un monitor
VGA más un conversor de video com-
puesto a VGA, que actualmente resul-
ta una opción muy conveniente en tam-
bién en costos.

En cambio, si deben agregarse más
puestos de monitoreo y estos resulta-

Continúa en página 156

ran estar ubicados a distancias impor-
tantes, la solución más frecuente (y
recomendable) es instalar uno o más
puestos de monitoreo remoto basados
en PC, conectados a la misma red del
servidor DVR o de las cámaras IP. De
esta manera, en caso de requerirse,
puede restringirse el acceso a una u
otra cámara. Hay que tener en cuenta,
además, que de esta manera el opera-
dor remoto puede o no acceder a las
grabaciones de algunas o todas las
cámaras, siendo esto muy útil en tér-
minos de seguridad operativa.

2.4.1. Cámaras PT y PTZ

con ángulo de visión ajustable en 360º,
con una velocidad de giro de 300º/seg.
Su construcción en acrílico de alto im-

pacto, ya sean
claro u oscuro, lo-
gra disimular la
posición de la cá-
mara con una mí-
nima reducción
de luz. Su monta-
je puede realizar-
se tanto en te-
chos, superficies
inclinadas como
en paredes.

2.6. Transmisión de la señal de video entre las cámaras y el monitor
Si bien este punto no es difícil de

comprender es en el que más errores
suelen cometerse y por lo tanto, en el
que debe prestarse mayor atención. No
es infrecuente el caso en que debió re-
emplazarse todo o parte del cableado
una vez tendido por un error de diseño
en esta etapa del proyecto.

Si bien la resolución de problemas,
tanto en el cableado como en otras par-
tes de la instalación, se tratará especí-
ficamente en un próximo capítulo, lo
que en esta etapa debe tenerse muy
en cuenta es la distancia máxima acon-

sejada para cada tipo y modelo de ca-
ble o vínculo de transmisión.

Si se optara por conectar las cáma-
ras mediante cable coaxial, las distan-
cias máximas en términos de atenua-
ción de señal son las siguientes:

analizados en función de las expectati-
vas y objetivos del cliente sobre el uso

que le dará a su sistema de CCTV.
lado a la hora de elegir la cámara

adecuada: la distancia que existe en-

tre el objetivo a controlar y la misma.
(NdeR.: Ver Cap. I, 1.3. Selección de
lentes).

Viene de página 148

Tipo de cable

RG-59

RG-6

RG-11

Distancia

225m

400m

600m
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Ahora bien, cuando deben superar-
se estas distancias o cuando por con-
diciones de instalación es imposible
realizar el tendido de un cable, enton-
ces la opción de fibra óptica más los
media converters o la de enlaces ina-
lámbricos de audio y video son las más
convenientes para cada caso.

Por último, es fundamental tener en
cuenta lo siguiente: más allá del tipo
de cable que vaya a utilizarse, hay que

alejar todo lo que sea posible los ca-
bles de señales de video de los de
fuerza motriz. No hay prácticamente
un cable que evite o anule con una
efectividad del 100% la inducción de
ruido, menos aún las producidas por
el ruido de línea de energía eléctrica.
Por eso, se recomienda tratar siem-
pre de evitar tramos paralelos largos
en cercanías de cables de alimenta-
ción eléctrica.

2.7. Resumen del proyecto
Con todos los puntos anteriores bien

analizados, ya estamos en condiciones
de preparar un resumen del diseño del
sistema de CCTV. Con los productos

bien definidos y con las especificacio-
nes del fabricante bien corroboradas,
puede procederse a emitir la propuesta
funcional y económica del sistema �

Próximo Capítulo (III): Migración
de un sistema analógico a uno digi-
tal. Prestaciones de los sistemas
DVR

Tipo de cable

UTP cat.5

UTP cat.5

UTP cat.5

UTP cat.5

Transceptor

BALUN pasivo en ambos extremos

BALUN pasivo en ambos extremos

BALUN activo en el extremo transmisor

BALUN activo en ambos extremos

Distancia

300m señal video

600m señal video B/N

1200m

2400m
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Central de alarmas Suri 500
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Continuamos desarrollando esta sección

pensada como una ayuda indispensable

para el instalador. Nuevamente nos ocupa-

mos de un producto de desarrollo y tec-

nología nacional: en esta ocasión, la central

insignia de una de las empresas más impor-

tantes del interior del país: el panel de

alarmas Suri 500 fabricado por CEM.

Indice
1. Introducción
2. Regreso a parámetros de fábrica
3. Agregado de un receptor RF
4. Agregado de un Comunicador digital
5. Programación
6. Instalación de la Central
7. Características técnicas

7.1. De la Central
7.2. Del Teclado
7.3. Del Receptor RF
7.4. Del Comunicador

8. Resumen de Parámetros de fábrica

• SPGR: Transistor a colector abierto Imax: 100 mAmp. De fábrica: Se pone a masa al activarse la Central.
• ASAL.: Idem SPRG. De Fábrica: Se pone a masa al ingresar Clave de Coacción, Pulsar Tecla Policía, Pulsar el

Canal 2 del Transmisor inalámbrico.
• +12V: Salida para alimentar dispositivos auxiliares (Inf. Pasivos, etc.) Imax: 350 mAmp.
• Zona 5: Puede utilizarse con sensores Normal Cerrado o Abierto, según programación.
• Salida Campana Exterior: Imax. 4,5 Amp.
• Salida Sirena Interior: Imax. 1,5 Amp.
• De Fábrica: Zona 1 (en el teclado): Temporizada. Zona 2 y 3: Interiores. Zona 4 y 5: Instantáneas.

Continúa en página 164
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1. Introducción
Esta Central en su versión básica puede Activarse/Des-
activarse por Teclado (máximo 3 teclados) pero posee
la opción de agregar un Receptor de RF para ser utiliza-
da también con transmisores. Además, puede incorpo-
rar un Comunicador Digital a través del cual puede es-
tablecerse conexión telefónica con una Estación Cen-
tral de Monitoreo o a Teléfonos Particulares.

En caso de conectarse más de un teclado,
solo en uno de ellos puede utilizarse la Zona
1. En los otros es conveniente cerrarla a
Negativo. Todo cambio en la programación
se efectúa mediante el Teclado y es auto-
máticamente grabado en una memoria que
no se borra al quitar alimentación a la Cen-
tral (no volátil)

2. Regreso a parámetros de fábrica
Es posible que no estemos seguros de cómo se ha
programado un equipo en particular y queramos vol-
ver a los valores de fábrica. Para esto hay que seguir
los siguientes pasos:

OPERACION
Desconectar alimentación

de Batería y 220V ca.
Puentear los pines “Prog.

fábrica” y simultáneamente
reconectar la Alimentación

Ingresar el Código del
Instalador

SEÑALIZACION

Se enciende el Led
PROGRAMA intermitente.

Suenan 3 Beep de
confirmación y se apaga

el Led PROGRAMA

El puente entre los Pines “Prog. fábrica” puede ha-
cerse con un destornillador, Jumper, etc. teniendo la
precaución de retirarlo una vez que se enciende el
Led Programa.
En caso de equivocarse al ingresar la clave, hay que sa-
car la alimentación y comenzar el proceso nuevamente.
En caso de no ingresar la clave en 15 seg. se sale
por tiempo máximo y no se modifican los parámetros.
Al volver a los parámetros de fábrica, se borran los
códigos de RF (en caso de que existan) y se modifi-
ca la programación del instalador y los parámetros
del Comunicador Digital.

3. Agregado de un receptor RF
Debido a que este tipo de transmisiones es muy sen-
sible a blindajes y/o interferencias, no es posible ga-
rantizar una distancia mínima de funcionamiento y en
algunos casos especiales no será posible su utiliza-
ción. Para minimizar problemas, la sugerencia es pro-
bar el alcance del sistema con una batería antes de
fijar definitivamente la Central, teniendo en cuenta que
ésta debe estar alejada de cielorrasos y grandes su-
perficies de metal. En caso de que en el lugar donde
esté ubicada no haya buena recepción, puede utili-
zarse el Módulo en caja plástica, con una extensión
de 4 metros de cable para lograr mejores condicio-
nes de funcionamiento.
Para poder utilizar la central con transmisores inalám-
bricos, primero hay que colocar la placa receptora de
RF, ajustando bien la tuerca del conector y la antena.
Una vez conectada, deberá habilitar el receptor, lo

cual se describe en detalle en la POSICION 07 de
programación.
A continuación, grabar todos los transmisores a usar,
para lo cual se dispone de 7 (siete) posiciones de
memoria. Para ello hay que proceder de la siguiente
manera:

OPERACION
Puentear por un instante

los pines “Program.
Llaveros” en la central
Ingresar el Código de

Instalador

Pulsar algún Botón del
Transmisor a grabar.

Para grabar otro transmisor
repetir el paso anterior.

Tener en cuenta que hay un
retardo de 1,5 seg. entre la

lectura de cada código.

SEÑALIZACION
Se enciende el Led

PROGRAMA intermiten-
te en el Teclado

Se enciende intermitente
el Led de la posición de
memoria a grabar y se
mantienen encendidas

las ya usadas.
Dos beep y se enciende

continuo el led de la
posición de memoria
grabada, confirmando
que tomó el código.

Se enciende intermitente
el Led de la siguiente

posición de memoria, si
la hubiera, esperando

nuevo código.

De esta función se sale automáticamente por tiempo
máximo en 20 segundos o al completar la cantidad
máxima de transmisores a grabar. En este caso, al in-
gresar nuevamente para agregar un nuevo transmisor
se escucharán 5 beep y durante 3 segundos nos mos-
trará los Led de todas las posiciones de memoria en-
cendidos permanentemente y saldrá de la función au-
tomáticamente indicando que ya se a completado la
cantidad máxima de transmisores permitidos.
Debemos tener en cuenta que sin importar el orden
en que se graben los canales de los trasmisores ina-
lámbricos, el canal 1 siempre activa/desactiva la cen-
tral, en cambio la función del segundo canal puede
ser seleccionada en la “POSICION 22 DE OPCIO-
NES DEL CANAL DOS DEL TRANSMISOR”.
Debido a que los códigos de cada transmisor son gra-
bados en forma no volátil, es decir que no se pierden
al quitar alimentación, para borrarlos será necesario
regresar la central a parámetros de fábrica.

4. Agregado de un Comunicador digital
Para poder comunicar eventos a una Central de mo-
nitoreo dispone del Comunicador Digital, el cual en-
vía reportes de Alarma y Restauración por Zona, Aper-
turas, Cierres y Cancelaciones por Usuario y todos
los reportes de Status del sistema (Falta 220, Bate-
ría Baja, etc.) o actúa como Discador Telefónico a
Teléfonos particulares, (2 números, 2 mensajes de
sirenas: robo/asalto y batería baja).
Una vez enchufados los dos conectores correspon-
dientes y fijado al gabinete, hay que habilitar el co-
municador POSICION 07 / OPCION 5 y seleccio-
nar modo de funcionamiento en la POSICION 08 /
OPCION 5. A continuación, cargar los datos parti-
culares del abonado y la estación de monitoreo (nú-
mero abonado, Nº de Teléfono, de la estación, códi-
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gos de reportes, formatos de comunicación, etc.) lo
cual es ingresado por teclado siguiendo las indica-
ciones que se brindan en páginas posteriores.

Siempre que se quiera anular algún reporte
en particular a la Estación de Monitoreo, pue-
de lograrse poniendo “00” en el código de
reporte. No olvidar conectar el cable verde
del comunicador al correspondiente conec-
tado a la central y al gabinete.

5. Programación
En la programación, el comando asterisco (*) se utili-
za para abandonar una función en curso sin salvar los
cambios. En cambio el símbolo de numeral (#) sirve
para salir grabando los cambios (o salir de programa-
ción). Además, los datos ingresados correctamente
son confirmados con tres beep y un error en el proce-
so se indica con un Beep largo.
Para poder programar alguna de las funciones reser-
vadas al Instalador lo primero es pulsar en el Teclado:

OPERACION
*, 8, “Clave del instalador

SEÑALIZACION
El Led Amarillo PROGRA-
MA titila lento y suenan 9

beep de confirmación.

De fábrica la Clave del Instalador es 8000 (cuatro
dígitos) y puede ser modificada.

La programación completa del equipo está
alojada en 51 posiciones de memoria, a las
cuales el dato a ingresar puede ser: Dos dí-
gitos, Cuatro Dígitos, Nº telefónico (máx. 20
dígitos), opción o Habilitación/Deshabilita-
ción. En cada posición de memoria se irá
indicando el tipo de dato a ingresar.

6. Instalación de la Central
Una vez amurada la Central, conectar alimentación
de 220V (directamente al transformador) y hacer to-
das las conexiones y pruebas Sin las baterías.. Esto
es muy Importante, ya que un cortocircuito con la
batería puesta puede dañar la Central.
Interferencias Electromagnéticas 1: Cierto tipo de
sirenas pueden producir interferencias electromag-
néticas y aunque estas no dañen el panel, puede

ocurrir que haya problemas de recepción de los te-
clados. Para minimizar este inconveniente, poner en
la entrada de alimentación en la sirena un Capacitor
de 0,01 uF x 100V
Interferencias Electromagnéticas 2: No es posible
garantizar un correcto funcionamiento del Teclado si
el conductor que lo comunica con la Central es lleva-
do por las mismas cañerías que la instalación de 220V.
Por eso se sugiere llevar estos conductores en for-
ma separada. Además, se recomienda utilizar cable
telefónico Norma Iram 755 con malla, la cual debe
conectarse al negativo del sistema.

7. Características técnicas
7.1. De la Central
• Tensión de alimentación: 220V ca.
• Consumo en reposo: 54 mAmp. (con un teclado)
• Batería Auxiliar: 12V 6,5/7 Amp./hs.
• Imax. Sirena Interior: 1,5Amp.
• Imax. Sirena Exterior: 4Amp.
• Imax. Sal. Auxiliar de 12V.: 350 mAmp.
• Fusible Campana Exterior: 10Amp. Mignon.
• Fusible Sirena Interior: 2Amp. Mignon.
• Fusible Salida 12 V. : 1Amp. Mignon.
• Tiempo de lectura zona abierta: 500 mseg.
7.2. Del Teclado
• Alimentación: 12V cc + / - 2V.
• Consumo en reposo: 38mAmp. (luces de backlite
apagadas)
• Cantidad máxima por central: 3.
• Conexión a la central: 3 hilos cable tipo telefónico
con malla Norma Iram 755 o similar.
• Máxima distancia entre Central/Teclado: 60 mts.
(con cable tipo telefónico Norma Iram 755)
7.3. Del Receptor RF
• Modelo: Tipo Súper regenerativo de 2 etapas.
• Consumo en reposo: 5 mAmp.
• Frecuencia de Trabajo en versión 5.14: 316 Mhz
• Cantidad de códigos diferentes a grabar: 2
• Frecuencia de Trabajo en versión 5.15: 433,92 Mhz
• Cantidad de códigos diferentes a grabar: 7

7.4. Del Comunicador
• Consumo en reposo: 4 mAmp.
• Formatos: Ademco Express, Pulsos 4+2, 20 Baud.,
con o sin check y Dx-Net (sólo a pedido).
• Detector de falta de línea de teléfono incorporado.
• Funcionamiento como discador telefónico 2 núme-
ros, 2 mensajes.

Clave de Usuario Principal
Clave Secundaria y de Coacción

Clave del Instalador
Zona 1
Zona 2
Zona 3
Zona 4
Zona 5

Salida Programable (Spgr.)
Salida Asalto

1234
Deshabilitadas

8000
Temporizada, N/C, Sonora

Interior, N/C, Sonora
Interior, N/C, Sonora

Instantánea, N/C, Sonora
Instantánea, N/C, Sonora

Se pone a negativo al activar la central (estado)
Se pone a negativo al pulsar la Tecla Policía,

el canal dos del transmisor (si lo hemos habilitado)
y/o ingresando la Clave de Coacción.

8. Resumen de Parámetros de fábrica
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Novedades del mercado

Cóndor Group

Mul-T-Lock

Equiser..... Molinetes monovolúmen y puente de Equiser

Aplicaciones
• Control de accesos en general
• Ingreso a fábricas
• Ingreso a Countries
• Ingreso a Gin
• Contador de personas
• Ingreso a comedores

Características técnicas
• Carcaza de acero inoxidable de

1,2 mm pulido rayado
• Aspas de caño de acero inoxida-

ble 304 de 1,5mm x 31,7 mm ( 1
1/4¨ reales)

• Giro montado sobre rodamientos
• Chasis de acero SAE 1010 3/16

(4,765mm)
• Interior totalmente cadmiado
• Amortiguador tubular hidráulico

de freno
• Pie: caño con costura de 4” de

diámetro x 3/16 4,75 mm de es-
pesor

• Pintura del pie poliuretánica
electroestática horneada

• Se entrega en color negro en for-
ma estándar o en colores espe-
ciales a pedido �

• Bloqueo de giro por sistema de
trabamiento o destrabamiento

• Angulo de apertura de paso entre
brazos: 80°30’

Sistema de desinfección
• Torre de desinfección en acero

inoxidable AISI 316, cepillado
longitudinalmente, configurado a
láser, resistente a choques, vibra-
ciones y elementos ácidos y
alcalinos.

• Tapa superior con cerradura tipo
castillo para limitar el acceso a
los pictogramas y al sistema de
aplicación de la solución des-
infectante.

• Teminado frontal en vidrio templa-
do transparente de 8 mm con 2

aberturas para la colocación de
las manos, que garantiza total vi-
sibilidad de la operación de des-
infección.

• Válvula solenoide 1/4” 2/2 vías NF
24 VCC para liberar la solución
desinfectante.

• Manómetro de 0 a 10 bar con re-
gulador de presión 1/4” para re-
gular la presión del aire en la en-
trada del sistema (no incluidos en
el molinete.

• Pico 1/4" atomizador JN 5 para
pulverización industrial de alto ren-
dimiento (2 ó 4 picos por equipo)

• Mangueras de alimentación de la
mezcla desinfectante en PU 6 mm.

• Timer regulable de 3 a 15 se-
gundos. �

..... Sistema de cilindro electromagnético Cliq

Cuando una llave es insertada
correctamente, el mecanismo de
bloqueo automáticamente libera el
cilindro y la llave puede girarse. Caso
contrario, permanecerá bloqueado.

El sistema contiene un código
electrónico de identificación único
y particular para cada usuario, que
no puede ser duplicado, alterado
ni descifrado.

Entre las grandes ventajas que
ofrece, se cuenta la posibilidad de
reprogramar llaves sin necesidad

de cambiar el cilindro. Cuando una
llave es extraviada, simplemente se
cancela el código con un simple
procedimiento a través de software
y puede generarse una nueva cla-
ve en otra llave, que también será
reconocida por el cilindro.

La alimentación del sistema se
realiza a través de una batería (re-
emplazable) que se inserta en la
llave y sirve como fuente de ener-
gía tanto para la llave como para el
sistema del cilindro.�

..... Molinete para control de accesos diferenciados

Equiser

0381-432-2971
ventas@equiser.com.ar
www.equiser.com.ar

Cóndor Group

(54 11) 4115-4626
condor-group@sinectis.com.ar
www.condor-group.com.ar

Ambos poseen características
que los hacen sobresalir de sus
competidores en el mercado: pue-
den configurarse unidireccional o
bidireccional simplemente con un
puente eléctrico en su placa de
comando y vienen con un solenoi-
de de accionamiento.

Estas unidades no tienen consu-
mo eléctrico si se operan en forma
normal: solo se acciona el solenoi-
de en caso de intento de paso sin
autorización. Con el corte de la ali-
mentación queda liberado al paso.

De excelente robustez, el
Wolclean ofrece confort, seguridad
y practicidad al usuario, además de
los pictogramas que facilitan su
operación. Permite controles
operacionales integrados con cual-
quier sistema.

Entre sus principales aplicaciones
se encuentran empresas alimenti-
cias, de personal care, industria far-
macéutica, laboratorios y hospitales.

Características
• Mecanismo provisto de amorti-

guación de giro (Desacelerador
Linear®)

• Dispositivo anti retorno con capa-
cidad para torques pesados de
hasta 2000N

De sencilla operación para el
usuario, Interactive® CLIQ® fun-
ciona como cualquier otro sistema
de cilindro. Además, se incorpora
a la puerta con detalles de termi-
nación sofisticados, sin afectar el
diseño general del lugar.

Su principio de funcionamiento
es sencillo: al insertar la llave en el
cilindro, se envía una señal de aler-
ta al componente electrónico. El
cilindro genera un número cifrado,
que es transmitido a la llave.

Mul-T-Lock

(54 11) 4776-2771
info@mul-t-lock.com
www.mul-t-lock.com
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MOL-01 y el MOL-02 son molinetes del tipo monovolúmen y puente especialmen-
te diseñados para ser utilizado en lugares de alto tránsito. Su estructura sólida y
simple a la vez aseguran un funcionamiento correcto con muy bajo mantenimiento.

Wolpac, a través de su representante exclusivo en Argentina Cóndor Group,
presenta Wolclean, un molinete para control de acceso a ambientes donde es
indispensable la desinfección de manos.

El cilindro electromagnético Cliq ofrece al usuario el historial de eventos ocu-
rridos al igual que si se tratara de un control de accesos. Simple de instalar, no
requiere de cables ni fuentes de energía externas.
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Osvaldo Callegari
Analista de Sistemas
ocalle@ar.inter.net

Criptografía
La palabra Criptografía proviene etimo-

lógicamente del griego Kruiptoz (Kriptos-
Oculto) y Grajein (Grafo-Escritura) y sig-
nifica "arte de escribir con clave secreta o
de un modo enigmático" *2.

Aportando luz a la definición cabe
aclarar que la Criptografía hace años
que dejó de ser un arte para convertir-
se en una técnica (o conjunto de ellas)
que tratan sobre la protección (oculta-
miento ante personas no autorizadas)
de la información. Entre las disciplinas
que engloba cabe destacar la Teoría de
la Información, la Matemática Discreta,
la Teoría de los Grandes Números y la
Complejidad Algorítmica.

Es decir que la Criptografía es la cien-
cia que consiste en transformar un men-
saje inteligible en otro que no lo es (me-
diante claves que sólo el emisor y el
destinatario conocen), para después
devolverlo a su forma original, sin que
nadie que vea el mensaje cifrado sea
capaz de entenderlo.

El mensaje cifrado recibe el nombre
Criptograma.

La importancia de la Criptografía ra-
dica en que es el único método actual
capaz de hacer cumplir el objetivo de la
Seguridad Informática: "mantener la
Privacidad, Integridad, Autenticidad..."
y hacer cumplir con el No Rechazo, re-
lacionado a no poder negar la autoría y
recepción de un mensaje enviado.

Criptoanálisis
Es el arte de estudiar los mensajes

ilegibles, encriptados, para transformar-
los en legibles sin conocer la clave, aun-
que el método de cifrado empleado
siempre es conocido.

Criptosistema
Un Criptosistema se define como la

quíntupla (m,C,K,E,D) donde:
m representa el conjunto de todos los

mensajes sin cifrar (texto plano) que
pueden ser enviados.

C Representa el conjunto de todos
los posibles mensajes cifrados, o
criptogramas.

Continúa en página 180

Historia
En el año 500 a.C. los griegos utiliza-

ron un cilindro llamado "scytale" alrede-
dor del cual enrollaban una tira de cuero.
Al escribir un mensaje sobre el cuero y
desenrollarlo se veía una lista de letras
sin sentido. El mensaje correcto sólo
podía leerse al enrollar el cuero nueva-
mente en un cilindro de igual diámetro.

Durante el Imperio Romano, Julio
César empleó un sistema de cifrado
consistente en sustituir la letra a encrip-
tar por otra letra distanciada a tres posi-
ciones más adelante. Durante su reina-
do, los mensajes de Julio César nunca
fueron desencriptados.

En el Siglo XII Roger Bacon y en el
Siglo XV León Batista Alberti inventa-
ron y publicaron sendos algoritmos de
encriptación basados en modificacio-
nes del método de Julio César.

Durante la segunda guerra mundial en
un lugar llamado Bletchley Park (70 Km
al norte de Londres) un grupo de cientí-
ficos trabajaba en Enigma, la máquina
encargada de cifrar los mensajes secre-
tos alemanes.

En este grupo se encontraban tres
matemáticos polacos llamados Marian
Rejewski, Jerzy Rozycki, Henryk
Zygalski y "un joven que se mordía siem-
pre las pieles alrededor de las uñas, iba
con ropa sin planchar y era más bien
bajito" Este joven retraído se llamaba
Alan Turing y había sido reclutado por-
que unos años antes había creado un
ordenador binario. Probablemente poca
gente en los servicios secretos ingle-
ses sabía lo que era un ordenador (y
mucho menos binario)... pero no cabía
duda que sólo alguien realmente inteli-
gente podía inventar algo así, cualquier
cosa que eso fuese...

Era mucho más abstracto que todos
sus antecesores y sólo utilizaba 0 y 1
como valores posibles de las variables
de su álgebra." *1.

Sería Turing el encargado de desci-
frar el primer mensaje de Enigma y cam-
biar el curso de la guerra, la historia y
de... la Seguridad Informática actual.

La palabra Criptografía pro-
viene etimológicamente del
griego Kruiptoz (Kriptos-
Oculto) y Grajein (Grafo-Es-
critura) y significa "arte de
escribir con clave secreta o
de un modo enigmático".
Aportando luz a la definición
cabe aclarar que la Cripto-
grafía hace años que dejó de
ser un arte para convertirse
en una técnica (o conjunto
de ellas) que tratan sobre la
protección de la información.

Es decir que la Criptogra-
fía es la ciencia que consis-
te en transformar un mensa-
je inteligible en otro que no
lo es (mediante claves que
sólo el emisor y el destinata-
rio conocen), para después
devolverlo a su forma origi-
nal, sin que nadie que vea el
mensaje cifrado sea capaz
de entenderlo.
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Fuente: www.segu-info.com.ar

K representa el conjunto de claves que
se pueden emplear en el Criptosistema.

E es el conjunto de transformaciones
de cifrado o familia de funciones que se
aplica a cada elemento de m para obte-
ner un elemento de C . Existe una trans-
formación diferente Ek para cada valor
posible de la clave K.

D es el conjunto de transformaciones
de descifrado, análogo a E.

Todo Criptosistema cumple la condi-
ción Dk(Ek(m))=m es decir, que si se
tiene un mensaje m , se cifra emplean-
do la clave K y luego se descifra em-
pleando la misma clave, se obtiene el
mensaje original m.*3

Existen dos tipos fundamentales de
Criptosistemas utilizados para cifrar
datos e información digital y ser envia-
dos posteriormente después por me-
dios de transmisión libre.

• Simétricos o de clave privada: se
emplea la misma clave K para cifrar y
descifrar, por lo tanto el emisor y el re-
ceptor deben poseer la clave. El mayor
inconveniente que presentan es que se
debe contar con un canal seguro para
la transmisión de dicha clave.

• Asimétricos o de llave pública: se
emplea una doble clave conocidas
como Kp (clave privada) y KP (clave Pú-
blica). Una de ellas es utilizada para la
transformación E de cifrado y la otra para
el descifrado D. En muchos de los sis-
temas existentes estas clave son inter-
cambiables, es decir que si empleamos
una para cifrar se utiliza la otra para des-
cifrar y viceversa.

Los sistemas asimétricos deben cum-
plir con la condición que la clave Públi-
ca (al ser conocida y sólo utilizada para
cifrar) no debe permitir calcular la priva-
da. Como puede observarse este sis-
tema permite intercambiar claves en un
canal inseguro de transmisión ya que lo
único que se envía es la clave pública.

Los algoritmos asimétricos emplean
claves de longitud mayor a los simétri-
cos. Así, por ejemplo, suele considerar-
se segura una clave de 128 bits para
estos últimos pero se recomienda cla-
ves de 1024 bits (como mínimo) para
los algoritmos asimétricos. Esto permi-
te que los algoritmos simétricos sean
considerablemente más rápidos que los
asimétricos.

En la práctica actualmente se emplea

una combinación de ambos sistemas ya
que los asimétricos son computacional-
mente más costosos (mayor tiempo de
cifrado). Para realizar dicha combinación
se cifra el mensaje m con un sistema
simétrico y luego se encripta la clave K
utilizada en el algoritmo simétrico (ge-
neralmente más corta que el mensaje)
con un sistema asimétrico.

Después de estos Criptosistemas
modernos podemos encontrar otros no
menos importantes utilizados desde
siempre para cifrar mensajes de menos
importancia o domésticos, y que han ido
perdiendo su eficacia por ser fácilmen-
te criptoanalizables y por tanto "reven-
tables". Cada uno de los algoritmos clá-
sicos descriptos a continuación utilizan
la misma clave K para cifrar y descifrar
el mensaje.

• Transposición: Son aquellos que
alteran el orden de los caracteres den-
tro del mensaje a cifrar. El algoritmo
de transposición más común consis-
te en colocar el texto en una tabla de
n columnas. El texto cifrado serán los
caracteres dados por columna (de
arriba hacia abajo) con una clave K
consistente en el orden en que se leen
las columnas.

• Cifrados Monoalfabéticos: Sin
desordenar los símbolos del lengua-
je, se establece una correspondencia
única para todos ellos en todo el men-
saje. Es decir que si al carácter A le
corresponde carácter D, este corres-
pondencia se mantiene durante todo
el mensaje.

Si el algoritmo de cifrado es:
A B C D E F G H I...
D E F G H I J K L...

Entonces el mensaje cifrado será:
S E G U R I D A D...
V H J X U L G D G...

Autentificación
Se entiende por Autentificación cual-

quier método que permita garantizar al-
guna característica sobre un objeto
dado. Interesa comprobar la autentifi-
cación de:

Un Mensaje mediante una firma: se
debe garantizar la procedencia de un
mensaje conocido, de forma de poder
asegurar que no es una falsificación. A
este mecanismo se lo conoce como Fir-

ma Digital y consiste en asegurar que
el mensaje m proviene del emisor E y
no de otro.

Un Usuario mediante una contrase-
ña: se debe garantizar la presencia de
un usuario autorizado mediante una
contraseña secreta.

Un Dispositivo: se debe garantizar la
presencia de un dispositivo válido en
el sistema, por ejemplo una llave elec-
trónica.

PGP (Pretty Good Privacy)
Este proyecto de "Seguridad Bastan-

te Buena" pertenece a Phill Zimmerman
quien decidió crearlo en 1991 "por falta
de herramientas criptográficas sencillas,
potentes, baratas y al alcance del usua-
rio común. Es personal. Es privado. Y
no es de interés para nadie más que
no sea usted... Existe una necesidad
social en crecimiento para esto. Es por
eso que lo creé." *4

Actualmente PGP es la herramienta
más popular y fiable para mantener la
seguridad y privacidad en las comuni-
caciones tanto para pequeños usuarios
como para grandes empresas.

Esteganografía
Consiste en ocultar en el interior de

información aparentemente inocua, otro
tipo de información (cifrada o no). El
texto se envía como texto plano, pero
entremezclado con mucha cantidad de
"basura" que sirve de camuflaje al men-
saje enviado. El método de recupera-
ción y lectura sólo es conocido por el
destinatario del mensaje y se conoce
como "separar el grano de la paja".

Los mensajes suelen ir ocultos entre
archivos de sonido o imágenes y ser
enormemente grandes por la cantidad
extra de información enviada (a compa-
ración del mensaje original). �

*1 Extraído de http://www.kriptopolis.org
*2 LUCENA LÓPEZ, Manuel José. Criptogra-

fía y Seguridad en Computadores. http://
www.kriptopolis.org - Capítulo 2, Página 23.

*3 LUCENA LÓPEZ, Manuel José. Criptogra-
fía y Seguridad en Computadores. http://
www.kriptopolis.org. Capítulo 2, Página 24.

*4 "Porqué escribí PGP". Declaraciones de
Phill Zimmerman. http://www.pgpi.com -
http://pgp.org

Viene de página 176
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Un nuevo modo de aprendizaje y actualización
El e-Learning consiste en la educación y capacitación a través de Internet que permite la interacción del
usuario con el material mediante la utilización de diversas herramientas informáticas. Este nuevo concep-

to educativo es una revolucionaria modalidad de capacitación posible gracias a la amplia difusión de
Internet y que se posiciona en la actualidad como la forma de capacitación predominante en el futuro.

e-Learning implica una nueva forma
de aprender. Esto no significa que es
totalmente diferente a la educación que
se brinda en una escuela, Universidad
o durante la vida laboral sino que impli-
ca una educación enriquecida, ya que
integra nuevas fuentes y formas de
adquirir conocimiento.

¿Qué es e-Learning?
El término “e-Learning” es sin dudas

un término moderno pero el concepto
por sí mismo ha estado dando vueltas
por décadas. e-Learning es la capacita-
ción que tiene lugar a través de una red,
usualmente sobre Internet o la Intranet
de una compañía y tiene sus raíces en el
mundo de la capacitación basada en
computadora, la cual apareció a inicios
de la década del '80 y usaba CD-ROMs
para enseñar, fundamentalmente, habili-
dades técnicas a personas técnicas. En
los últimos años, el e-Learning ha evolu-
cionado hacia una herramienta amplia-
mente usada en ambos mundos: corpo-
rativo y académico.

Con el e-Learning actual, las compa-
ñías pueden capacitar al personal de
ventas para usar un nuevo producto, aún
si las oficinas se encuentran en locali-
zaciones dispersas. En el entorno aca-
démico, en tanto, el e-Learning permite
a las personas tomar clases on-line de
gran variedad temáticas, ofrecidas por
un gran número de universidades.

En una artículo publicado por la pá-
gina www.informaticamilenium.com.mx
(titulado “e-Learning, el futuro de la

educación a distancia”) conceptualiza
e-Learning de la siguiente manera: “Por
definición, el e-Learning es el suminis-
tro de programas educacionales y sis-
temas de aprendizaje a través de me-
dios electrónicos. El e-Learning se
basa en el uso de una computadora u
otro dispositivo electrónico (por ejem-
plo, un teléfono móvil) para proveer a
las personas de material educativo. La
educación a distancia creó las bases
para el desarrollo del e-Learning, el cual
viene a resolver algunas dificultades en
cuanto a tiempos, sincronización de
agendas, asistencia y viajes, problemas
típicos de la educación tradicional"

Desde esta perspectiva, entonces,
podría interpretarse el e-Learning como
una herramienta electrónica de educa-
ción a distancia, que incluye compo-
nentes con formatos diversos en ac-
cesos múltiples por medio de la admi-
nistración electrónica de experiencias
de aprendizaje entre estudiantes, ex-
pertos e instructores.

Estos tres roles que inicialmente pue-
den aparecer bien diferenciados pue-
den, sin embargo, estar muy interconec-
tados: un estudiante puede ser co-ins-
tructor de otros estudiantes y formarse
paulatinamente como experto mientras
que un experto puede ser estudiante
continuo e instructor. Finalmente, un ins-
tructor puede ser, a la par, estudiante y
experto.

¿Cómo funciona?
Esta herramienta educacional y de

capacitación se enmarca en dos cate-
gorías: sincrónico y asincrónico.

• e-Learning Sincrónico: Se aseme-
ja al aula de clases, lo cual significa que
las clases tienen lugar en tiempo real y
conecta a instructores y estudiantes
por medio de audio y video o a través
de una sala de chat.

• e-Learning Asincrónico: Le permi-
te al estudiante acceder a una capaci-
tación prediseñada en el momento que
desee, trabajando a su propio ritmo y
comunicándose con otros estudiantes
por cualquier medio electrónico. Mien-
tras algunas compañías se especializan
en soluciones de e-Learning que se eje-
cutan en los servidores propios de la
compañía, otras usan un modelo de pro-
veedor de servicios de aplicaciones y
se ocupan de todo el proceso, desde

crear un curso de capacitación hasta
de almacenar la información.

El e-Learning comprende fundamen-
talmente  los siguientes aspectos: el
pedagógico y el tecnológico

• Pedagógico: Está referido a la tec-
nología educativa como disciplina de las
ciencias de la educación, vinculada a
los medios tecnológicos, la psicología
educativa y la didáctica.

• Tecnológico: Referido a la Tecno-
logía de la Información y la Comunica-
ción, mediante la selección, diseño,
personalización, implementación, alo-
jamiento y mantenimiento de solucio-
nes a través de las cuales se integran
tecnologías propietarias y de código
abierto (Open Source).

A primera vista, los componentes tec-
nológicos son los más tangibles y el
ejemplo más significativo son las plata-
formas de e-Learning o LMS (Learning
Management Systems), sistemas que
permiten la administración y control de
los aspectos administrativos de la ca-
pacitación entre otras funciones.

Los aspectos pedagógicos son el
alma del e-Learning y trabajan sobre los
contenidos. Puede que al principio sean
los menos tangibles, pero serán al final
los componentes más relevantes en tér-
minos de eficacia de los objetivos de
enseñanza y aprendizaje fijados.

Ventajas e inconvenientes
Fundamentalmente las compañías y

los estudiantes reducen y/o adminis-
tran considerablemente la inversión en
tiempo y dinero, dos variables impor-
tantísimas a la hora de diseñar o pro-
yectar la transmisión o adquisición de
nuevos conocimientos.

Visto desde el punto de vista empre-
sarial, la pregunta primaria es la siguien-
te: ¿Cuánto gasta la compañía en en-
viar a sus empleados a cursos de ca-
pacitación, sumando transporte, cuen-
tas de hotel, llamadas telefónicas a
casa, etc.? Un sistema de e-Learning
elimina esos costos permitiendo a un
especialista en Buenos Aires capaci-
tar a un grupo entero en Madrid sin
dejar la oficina. Otra ventaja adicional
es la mayor accesibilidad al instructor
y mayor flexibilidad a los estudiantes.

En cuanto a los inconvenientes o
efectos negativos que puede presen-

Características del e-Learning
• Contenido disponible en cualquier

momento, 24 horas los 7 días
• Contenido accesible desde cualquier

lugar del mundo
• Un ambiente que se centra en el es-

tudiante, el cual es personalizado in-
dividualmente y diseñado a medida
de las organizaciones

• Involucra alguna forma de tecnología
de comunicación

• Es asistido por una red (Internet, red
de área local -LAN- o red de área am-
plia -WAN-)

• Experiencia completa de e-Learning,
desde el ingreso hasta el examen y en
ocasiones la  certificación o titulación. Continúa en página 188
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tar este método, hay que tener en cuen-
ta que los cursos o capacitaciones a
través de e-Learning tienden a aislar
físicamente a los estudiantes, lo cual
puede tener efectos no deseados so-
bre la formación de equipos y la socia-
bilidad. Y si bien un estudiante que
siente timidez para hablar delante de
una clase pueden sentirse más a gus-
to para preguntar sus dudas en un en-
torno virtual, un estudiante con aptitud
para expresión verbal puede sufrir o no
adaptarse a una sala en ese entorno.
Asimismo, los estudiantes que se sien-
ten frustrados con la tecnología pue-
den perder la fe en sí mismos -a causa
de sus propias limitaciones-, haciendo
improductivo el tiempo que invierte en
su capacitación.

Características
Sin dudas puede afirmarse que esta

herramienta reúne lo mejor de las solu-
ciones de los dos mundos, la educa-
ción y las comunicaciones modernas:
ya que combina el probado método de
enseñanza tradicional con los ricos re-
cursos de la enseñanza basada en
computadora para crear una solución
de capacitación atractiva y motivadora.

• Flexibilidad en línea: Enseñar y re-
tener la información crítica que necesi-
ta, cualquiera sea y donde sea que la
necesite, sin tener que abandonar nun-
ca la oficina o a las personas que lo
necesitan.

• Interactividad en el mundo real:
Motiva a los estudiantes a ponerse
“manos a la obra” en los laboratorios
de simulación, les permite testear sus
habilidades en un entorno simulado
perfecto, incrementando la probabili-
dad de que recuerden lo que apren-
dieron y puedan aplicarlo posteriormen-
te en el trabajo.

• Aprendizaje personalizado: A tra-
vés de un test de pre-ingreso, que mide
el conocimiento y el nivel de habilidad,
cada experiencia de aprendizaje es
personalizada para asegurar que reci-
bió sólo la información que necesita.

Tecnologías relacionadas
La mayoría de los paquetes de e-

Learning requieren sólo de un navega-
dor y una conexión a Internet, aunque
es real que algunas aplicaciones de
audio y video requieren de una co-
nexión de banda ancha, que si bien
está presente en todas las compañías,
puede no estarlo en el lugar físico en
el cual el estudiante particular se des-
envuelve.

La tecnología es solamente un me-
dio y se necesitará un conjunto de tec-

nologías y metodologías para crear el
programa más efectivo, aplicable a la
capacitación que cada empresa quie-
ra o pretenda brindar.

Un caso emblemático es el del
Elluminate, una herramienta elegida por
instituciones educativas de todos los
niveles (por ejemplo Fraser Valley
Distance Education School, una de las
instituciones de educación a distancia
más grandes en British Columbia)
como así también por organizaciones
corporativas. Elluminate, al igual que
otras herramientas disponibles en el
mercado, facilita el intercambio y la
colaboración entre el docente y los
alumnos, o bien puede ser aprovecha-
da para reuniones de trabajo en equi-
po, cuando los participantes se en-
cuentren en lugares remotos.

Las herramientas conocidas como
“aulas virtuales” o de “colaboración en
la web” disponen de múltiples aplica-
ciones que posibilitan las presentacio-
nes en vivo con orador, pizarra interac-
tiva, participación genuina de los asis-
tentes al evento de formación y/o cola-
boración; en algunos casos permiten
compartir aplicaciones de escritorio
(funcionalidad muy útil para capacita-
ciones sobre sistemas) como así tam-
bién disponen de la opción de video,
transferencia de archivos o grabación
de la sesión u la posibilidad de acce-
der a la misma en otro momento.

Por otro lado, las mejoras tecnológi-
cas posibilitan el acceso a este tipo de
experiencias aún cuando los usuarios
dispongan de diferentes tipos de co-
nexión y ancho de banda, y “sin que
ninguno se quede atrás” por razones
técnicas.

Para usuarios e instaladores
La modalidad de e-Learning está

siendo utilizada por un número cada
vez más creciente de empresas, tanto
locales como internacionales, para ca-
pacitar a usuarios, instaladores e inte-
gradores en el uso y aplicaciones de
los productos y servicios que ofrecen.

Central de Monitoreo, por ejemplo, ofre-

Viene de página 184 ce el curso de Alarmas por Monitoreo a
través de su site //monitoreo.com.ar/
emails/monitoreo_mail_4.htm, para el cual
solo se necesita una PC con acceso e In-
ternet y es apto para personas que tengan
o no conocimientos previos sobre el tema.

SoftGuard Tech. Corp. también in-
auguró recientemente su propio cen-
tro de capacitación a través de e-
Learning, el cual pronto estará dispo-
nible para los usuarios. Más informa-
ción: www.softdemonitoreo.com/
contenidos.php?codigo=38.

HID, empresa integrante del grupo
Assa Abloy, ofrece también sus cursos
de capacitación a través de la web. En-
tre ellos, la Guía del comprador IClass,
Introducción a la tecnología IClass e In-
troducción a la tecnología Prox. a
125kHz. Estos y otros cursos se hallan
disponibles en español en el sitio
www.hidtraining.com/sp/. En la página
www.hidcorp.com/elearning.php se en-
cuentran los cursos en inglés y una opción
para acceder al material en portugués. �

Puede afirmarse que el

e-Learning sintetiza soluciones

de dos mundos: la educación

y las comunicaciones moder-

nas, ya que combina métodos

de enseñanza tradicional con

los  recursos de la enseñanza

basada en computadora.

���
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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capítulo VIII)

Técnicas estratégicas de ventas
En el fascinante mundo de las ventas podemos encontrarnos varios modelos de aprendizaje
que determinará muy marcadamente la tipología del vendedor. A continuación se exponen

cinco modelos de aprendizaje comercial. ¿Con cuál te identificás?

���

En todo proceso de ventas hay cinco
modelos eficaces:

1. Estímulo - Respuesta
(Modelo de venta enlatada => memo-

rizada), Escuela psicológica del apren-
dizaje conductista, se basa en la simili-
tud humana ante el mismo estímulo.

 Los cursos de ventas orientado a Ase-
sores en Sistemas de seguridad, sirven
para hacer más efectivos los procesos
de ventas.

Muchas veces en estos cursos surgen
las siguientes preguntas:

¿Por qué el 25% de los asesores con-
siguen el 75% de las ventas ?

¿Porqué hay asesores más eficaces
que otros?

¿Las habilidades se pueden enseñar?
Un proceso de ventas se compone de

distintas etapas para que un asesor sea
mucho más eficaz:
a. Usted debe salir, presentar ese produc-

to o servicio argumentando a favor de
él. Argumentar mejor que los otros. Es
la primera etapa de persuasión.

b. Despejar mejor todas las dudas, ser
más hábil respondiendo a las objecio-
nes, más persuasivo, ayudar al cliente
a formarse la decisión de compra en
ese mismo momento.

c. Al cerrar una venta hacer un remate
eficaz.
Usted va a lograr los mejores resulta-

dos si ejercita estas habilidades diaria-
mente y le suma la capacitación cons-
tante.

2. Modelo de Estados Mentales
(Modelo "AIDA")

No se puede saltear etapas, pasar a la
siguiente sin haber completado la ante-
rior. Es aplicable para la publicidad, la
venta y la comunicación personal.

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 196

Ing. Modesto Miguez
Central de Monitoreo® S.A.
modesto@monitoreo.com.ar

A. Atención
Primero debe lo-

grar captar la aten-
ción de su cliente.
Debe hablarle al
cliente buscando
que le preste aten-
ción.

I. Interés
Si Usted logró

captar la atención
pero no logro que
también se intere-
se en todo lo que
Usted dice no po-
drá seguir soste-

niendo esa conversación. Debe esti-
mular el interés.

D. Deseo
El cliente puede

captar su atención,
tener un mayor o
menor interés de
compra pero no de-
sear la compra. Pre-
sentarle el servicio
en forma atractiva
para despertar el deseo de comprarlo.
Que note los beneficios por adquirirlo y
lo negativo de no hacerlo para él y su
familia. Crearle la necesidad de compra.

A. Acción
El impulso que lleva al cliente a adqui-

rir un producto. Recién en este punto
usted debe realizar
el proyecto y recién
ahí, hablar de pre-
cios. No dar ningu-
na idea de precios
hasta no haber lle-
gado a esta instan-
cia. No comenzar la
acción ni pasar un

presupuesto si no tiene el tiempo, tanto
Usted como el cliente, para cerrar la venta
en ese momento.

3. Modelo de satisfacción de las
necesidades

Es el proceso más evolucionado. Es
el concepto de marketing y de orienta-
ción al mercado. Su tarea más importan-
te como asesor es satisfacer las necesi-
dades de sus clientes.

Cómo hacer para cambiar el proce-
so de venta:
• Conocer las necesidades del cliente

(la primera obligación del asesor), por-
que si no, difícilmente podría venderle
el servicio.

• Presentar el servicio de manera que
demuestre que satisface las necesida-
des del cliente.

• Tener habilidades personales, ser muy
eficaz, aprender técnicas de comuni-
cación interpersonal verbales y no ver-
bales, técnicas de expresión oral, téc-
nicas de empatía, técnicas de persua-
sión/ de negociación.

• Conseguir como objetivo un grado alto
de satisfacción del cliente.

• Conocer jerarquías de necesidades,
no se le puede vender a quien no tie-
ne resueltas sus necesidades básicas
o no tiene nada para proteger.

4. Modelo de resolución de proble-
mas (Venta de productos y servicios)

Los productos se hallan dentro del
mercado para resolver los problemas
que tienen los clientes. Ante problemas,
busque tecnologías y productos que los
resuelvan.

Conozca los problemas que tiene el
cliente (a través de técnicas de comu-
nicación interpersonal). Presente el ser-
vicio de manera que el cliente observe
como este va a resolver sus problemas.

5. Modelo de venta adaptiva de
WIERZ

El último de los modelos que se ha in-
corporado al diseño de los cursos de ven-
ta. Supone darle la vuelta al primer mo-
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Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos en:

www.rnds.com.ar

delo: éste se va a basar en la diferen-
ciación.

No hay dos clientes iguales, la carac-
terística más importante suya es la de
ser capaz de adaptarse al cliente, com-
prender cabalmente el comportamien-
to humano.

Se aplica el concepto de venta con-
tingente.

No hay ningún modelo de venta que
sea el mejor, depende de la situación,
del tipo de servicio, tipo de mercado,
empresa, poder de negociar con el
cliente, etc...

• Las amenazas para la comunica-
ción en una situación de venta:
1- Que suene un celular.
2- Una máquina haciendo ruido.
3- Las distracciones del cliente.
4- Jugar con lapiceras u otros objetos

que desvíen la atención.
5- Deambular a la hora de concretar la ven-

ta, en lo posible pida de estar sentado.

Para tener en cuenta
La venta es un proceso artístico, Us-

ted deber ser como un actor.
La venta en si es un proceso sistemá-

tico desde la atención telefónica hasta
lo que implica la imagen de la marca o
de la empresa.

Usted debe adquirir habilidades, cua-
lidades, técnicas y ser muy organizado
para lograr una venta eficaz.

No debe ser como los pesimistas que
se quejan hasta del viento sino como el
optimista que espera que este cambie
o el realista que le gustan las velas como
se mueven con el viento.

Debe buscar la afinidad con el clien-
te, la igualdad de atención para todos.

Algo que no debe dejar pasar mucho
tiempo es la tarea de recuperar a sus
clientes, es notable la cantidad de em-
presas que pierden clientes y no se pre-
ocupan por recuperarlos, con esto ge-
neran un mercado abierto para otros
competidores.

Un ex cliente tiene la ventaja que le va
a decir donde se equivocó el anterior
asesor o la empresa.

Muchas veces no se hace una re-
flexión del por qué se perdió al cliente,
se le echa la culpa a muchos factores y
personas pero jamás el asesor recono-
ce sus falencias.

Lo mejor es captar clientes diferidos,
la famosa referencia cruzada.

El ser recomendado de alguien ge-
nera confiabilidad. Más en un servicio
de seguridad siempre es eficaz la refe-
rencia o la recomendación.

Hay muchísimos prejuicios en cuanto

a ir a visitar a un cliente por recomenda-
ción porque un amigo no recomienda a
aquellas personas que hacen un mal
servicio por temor a perder al amigo.

La primera impresión visual con un
potencial cliente es clave, nunca hay una
segunda oportunidad para dar una pri-
mera buena impresión. Si Usted dio una
mala impresión de entrada por lo gene-
ral si fue muy negativa no tendrá forma
de retroceder en lo que ha sucedido.

Usted como asesor va a quebrar la
intimidad de las personas para poder
recién ahí realizar un sistema que pre-
serve la privacidad.

Hay una desconfianza generalizada
demasiado grande y más si un sistema
de seguridad va a brindar la real protec-
ción aunque ese cliente haya estado lo
suficientemente informado.

Una anécdota: Un asesor llega a Ban-
field, estaciona su auto, había una em-
presa de seguridad que custodiaba, en
un minuto en que nadie vigilaba, le ro-
baron el auto, todos los vecinos maldi-
jeron a la empresa de seguridad por-
que cobraban una cuota al vecindario
bastante alta, pero no estaban cuando
pasaban los hechos. Todas las propie-
dades tenían el cartelito, esta propiedad
esta custodiada por.... y luego de cada
robo había una gran movilización de
policías. El auto apareció en cuatro ho-
ras, un hecho demasiado llamativo ya
que el auto apareció entero.

Luego empezó el gran debate si la
empresa de seguridad servía o no y si
se despedía a la empresa ¿aumenta-
rían aún más los casos de robos? inclu-
so un empleado era conocido por va-
rios desfalcos.

Que no les quepa ninguna duda que
en esa zona en todos los potenciales
clientes ya se sembró la semilla de la
duda y de la desconfianza sobre la se-
guridad y esa empresa en particular.

Este ejemplo no es para desmotivar a
los asesores sino para que tengan cui-

dado con suponer que cada amenaza
de inseguridad es una gran oportunidad
de venta. Una amenaza a la vida es mu-
cho más traumática que una amenaza
financiera.

Todos los “gurues” empresariales sos-
tienen que todas las amenazas y situa-
ciones de caos generan oportunidades.

El temor de un cliente es el problema
urgente a solucionar por un asesor y en
función de esto, cuidado con la amena-
za de vida porque el cliente puede inter-
pretar que la seguridad le va a solucio-
nar absolutamente la amenaza de su vida.

Debe haber un compromiso recípro-
co entre ambas partes.

Un servicio personalizado es aprove-
chado por las empresas pymes porque
no cuentan con recursos financieros para
mantener una estructura publicitaria.

Por otra parte, ni el asesor ni los ins-
taladores, deben aceptar propinas por-
que rebajan el servicio y ese cliente no
lo va a recomendar en un futuro.

Mantener una línea de conducta dig-
nifica al asesor y a la empresa con la
cual está vinculado.

Hay empresas que hacen instalacio-
nes baratas de pésima calidad y peor
servicio y compensan con una gran pu-
blicidad engañosa, llegan a tener mu-
chos clientes pero lo que acumulan a la
larga es mala fama.

Cuando un cliente se da de baja es
valioso saber por qué ocurrió y llevar una
estadística prolija para poder aprender
de los errores.

Usted debe poner especial cuidado
de no aceptar propina cuando un clien-
te le compre un sistema de seguridad.
Si usted también le va a instalar a ese
cliente está fomentando la inseguridad
al aceptar dinero extra, es como decirle
al cliente que le está cobrando extra para
tener seguridad extra asi confía más en
Usted porque  no va a revelar todos los
aspectos íntimos familiaresde la casa y
de las personas.

Usted, a su cliente en particular le tie-
ne que demostrar con hechos, no con
dinero extra, que clase de persona es y
que seguridad integral le está ofrecien-
do. Rechazar propinas es demostrar la
seriedad del servicio y la empresa tiene
el deber de transmitirle esto al instala-
dor y al asesor.

Una empresa debería despedir a un
instalador o a un asesor inmediatamen-
te si acepta una propina de un cliente
por cualquier servicio.  �

Hasta la próxima!

El proceso de venta es un

proceso mediante el cual un

vendedor investiga y deja

explícitas las necesidades o

expectativas de un comprador

o usuario y las satisface gene-

rando beneficios mutuos para

ambas partes de manera

continua en el tiempo.







�I3 WAY SOLUTIONS S.A.
Contacto: Matias Peire
Av. Rivadavia 2431 Entrada 4 Of. 5
(C1034ACD) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 5217-3330
Fax: (54 11) 4953-6319
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3way.com.ar

�IADBIOTEK
Contacto: Ricardo Becker
e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

�IALARMATIC
Contacto: Marcos Maldonado
José Bonifacio 262 (C1424CHF) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
e-mail: alarmatic@speedy.com.ar

�IALASTOR
Contacto: Antonio Holik
Casullo 225 (B1708IPE) Morón, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: ventas@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

�IALERTA ROJO
Contacto: Rodolfo Gonzalez
Adolfo Alsina 1761 (C1088AAQ) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4372-9492
e-mail: info@alerta-rojo.com.ar
web: www.alerta-rojo.com.ar

�IALONSO HNOS. S.A.
Contacto: Jorge Alonso / Claudio Alonso
San Lorenzo 1771 (B1824BWY) Lanús E.
Tel.: (54 11) 4246-6869
Fax: (54 11) 4246-9860
e-mail: administracion@alonsohnos.com
web: www.alonsohnos.com

�IANICOR CABLES
Contacto: Miguel Angel Novoa
Varela 3527/41 (C1437BKI) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4918-7305
Fax: (54 11) 4919-0974
e-mail: ventas@anicorcables.com.ar
web: www.anicorcables.com.ar

�IAR CONTROL S.R.L.
Contacto: Gustavo Reiter
Av. de los Incas 4376
(C1427DNV) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4523-8451
Fax: (54 11) 4523-2471
e-mail: ventas@arcontrol.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

�IARG SEGURIDAD
Contacto: Ariel Menutti
Av. J. B. Alberdi 2944 (C1406GSS)
Tel./Fax: (54 11) 6009-4444  C.A.B.A.
e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

�IAVATEC - NETIO S.R.L.
Contacto: Norberto Verdera
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

�IBAGUI S.A.
Contacto: Federico Ballabriga
Av. Diaz Velez 4438 (C1200AAY)
Tel./Fax: (54 11) 4958-7717  C.A.B.A.
e-mail: info@pronext.com.ar
web: www.pronext.com.ar

�IBCG - BUILDING CONSULTING GROUP
Contacto: María B. Amado Cattaneo
Alberti 1188 (C1223AAN) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4308-0223
Fax: (54 11) 4308-1775
e-mail: info@bcgroup.com.ar
web: www.bcgroup.com.ar

�IBIO CARD TECNOLOGIA
Contacto: Marcelo Pugliese
Céspedes 3088 (C1426DVD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4554-4981
e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

�IBIOMOTIC ARGENTINA
Victoria Koretzky y Marco Focarete
Dr. Mariano Moreno 3416
(B1636EAP) Olivos, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4717-4558
e-mail: info@biomoticargentina.com
web: www.biomoticargentina.com

�IBLACK BOX SYSTEMS
Contacto: Alberto Rodriguez
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

�IBLINCER
Contacto: Miguel Calancha
Calle 127 Nº1444 (B1650GOD) Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4712-5005
e-mail: info@blincer.com
web: www.blincer.com

�IBOSCH SISTEMAS DE SEGURIDAD
Contacto: Diego Madeo
Av. Córdoba 5160
(C1414BAW) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4778-5252
e-mail: seguridad@ar.bosch.com
web: www.boschsecurity.com.ar

�IBYKOM S.A.
Contacto: Daniel Zocalli
Av. Colón 3073 Piso 7º
(B7600FYK) Mar del Plata, Bs. As.
Tel.: (0223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

�ICABLE NETWORK
Calle 113 (ex Alvear) Nº 2560
(B1650NNB) San Martín, Bs. As.
Tel.: (54 11) 4755-5200 / 1007 / 2427
e-mail: coaxiales@cablenetwork.net
web: www.cablenetwork.net

�ICEM S.R.L.
Contacto: Damián Rubiolo
Pasaje Picaflor 72 (X5006) Córdoba
Tel.: (0 351) 456-8000
Fax: (0 351) 411-1447
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

�ICENTRAL DE MONITOREO® S.A.
Contacto: Modesto Miguez
Beauchef 807 (C1424BDQ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4630-9090
e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com

�ICENTRY
Contacto: Daniel A. Barg
Pasco 755 (C1219ABE) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4942-7111
Fax: (54 11) 4942-7222
e-mail: centry@centry.com.ar
web: www.centry.com.ar

�ICIKA ELECTRONICA
Contacto: Carlos Tu
Av de los Incas 4821 (1427) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

�ICOMFORT HOUSE
Contacto: Sebastián Gieco
Belgrano 424 (S3013AOR) Santa Fé
Tel./Fax: (03404) 42-1232
e-mail: soporte@comforthouse.com
web: www.comforthouse.com

�ICONDOR GROUP
Contacto: Eduardo Ariel Garrote
Venezuela 110 Piso 14 Of. 10
(C1095AAD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4115-4626 / 29
e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

�ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
Contacto: Daniel Padró
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 S.A.I.C.
Contacto: Eduardo Martinez
San Martín 663 (C1004AAM) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4312-3061
Fax: (54 11) 4312-1878
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

�ICTV IMPORT
Contacto: Adrian Diaz
Tel./Fax: (54 11) 5648-7118/9
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

�IDCM SOLUTIONS S.A.
Contacto: Marcelo Dunan
Juan de Garay (A1636AHH) Olivos
Tel./Fax: (54 11) 4711-0458
e-mail: info@dcm.com.ar
web: www.dcm.com.ar

�IDEFENDER SEGURIDAD
Contacto: Raúl O. Carro
Av. San Juan 687 (C1147AAR) C.A.B.A.
Tel.: 0810-DEFENDER
Fax: (54 11) 4361-5621
e-mail: info@defenderseguridad.com.ar
web: www.defenderseguridad.com.ar

�IDETCON
Contacto: Alberto Alvarez
Bulnes 1569 (C1176AAC) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4823-1221
Fax: (54 11) 4823-2682
e-mail: info@detcon.com.ar
web: www.detcon.com.ar

�IDIALER SEGURIDAD
Contacto: Ricardo Marquez
La Rioja 827 (C1221ACG) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4932-3838
e-mail: ventas@dialer.com.ar
web: www.dialer.com.ar

�IDR-IMPORTS
Contacto: Ing. Dario Rostán
Domingo de Acassuso 4785 (B1605BFO)
Tel.: (54 11) 4762-9500  Bs. As.
e-mail: darior@drimports.com.ar
web: www.drimports.com.ar

�IDRAMS TECHNOLOGY
Contacto: Ing. Daniel Schapira
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.
Contacto: Daniel Valle
Av. Rivadavia 12396 (B1702CHT) Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100 / 2
e-mail: ventas@dxcontrol.com.ar
Web: www.dxcontrol.com

�IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
Sergio Pattacini / Fernando Sneider
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

�IELECTRONICA DEL FUTURO
Contacto: Carlos Fischer
Paraná 227 (C1017AAE) C.A.B.A.
Tel./Fax: (011) 4374-0159
cfischer@electronicafuturo.com.ar
Web: www.electronicafuturo.com.ar

�IELECTRONICS LINE
Contacto: Patricio Ramallo
Tel./Fax: (54 11) 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

�IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
Contacto: Roberto Junghanss
Colón (Calle 124) Nº 3153
(B1653MYE) V. Ballester
Tel./Fax: (011) 4767-8278 / 4738-8905
e-mail: ventas@electro-sistemas.com.ar
web: www.electro-sistemas.com.ar

�IELKO/ARROW
Contacto: Daniel Pastore
Constitución 3040 (C1254AAZ) C.A.B.A.
Tel.: (011) 6777-3500
Fax: (011) 6777-3535
e-mail: ventas@elkonet.com
web: www.elkonet.com

�IEQUISER
Contacto: Jorge Volentini
Santa Fé 2037 (T4000EOQ) Tucumán
Tel./Fax: (0381) 432-2971
e-mail: ventas@equiser.com.ar
web: www.equiser.com.ar

�IFIESA
Contacto: Leonardo Piccione
Av. de los Incas 4154 (C1427DNT)
Tel./Fax: (54 11) 4551-5100 C.A.B.A.
e-mail: info@fiesa.com.ar
web: www.fiesa.com.ar

�IFUEGO RED S.A.
Contacto: Claudio Wainer
Charlone 1351 (C1427BYA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4555-6464
e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

�IG&B CONTROLS
Contacto: Abelardo Beade
Av Corrientes 5652 Piso 1º Of. C
(C1414AJW) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4857-5172/ 5216
e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

�IGAUSS GLOBAL
Contacto: Mariano Bonaglia
Av. Libertador 6250, Piso 4°
(C1428ARS) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4706-2222
Fax: (54 11) 4706-3100
e-mail: info@gaussglobal.com
web: www.gaussglobal.com

�IGETTERSON ARGENTINA SAIC
Contacto: Walter D. Chaio
Av. Corrientes 3240 (C1193AAR) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 6777-6000
Fax: (54 11) 6777-6006
e-mail: hiperseg@getterson.com.ar
web: www.getterson.com

�IGFM ELECTRÓNICA
Contacto: Mariano Gorra
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
Contacto: Daniel Buscio
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 - WICONNECT
Contacto: Gustavo Tono
Caracas 2673 (C1417DUC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: gte@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

�I HAL TEL - HALE CO SRL.
Contacto: Daniel Ferreiro
Av. Triunvirato 3584 (C1427AAV)
Tel./Fax: (54 11) 4523-8512  C.A.B.A.
e-mail: ventas@hale.com.ar
web: www.haltel.com.ar

�IHID S.A.
Contacto: Sergio Mazzoni
Ferrari 372 (C1414EGD) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4855-5984
Fax: (54 11) 4857-3573
e-mail: smazzoni@hidcorp.com

web: www.hidcorp.com
�IIDENTIMAX

Contacto: Martin Deferrari
Cdro. Urtubey 2337 (C1430BMA)
Tel.: (54 11) 4541-2200  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4542-5200
e-mail: info@identimax.com.ar
web: www.identimax.com.ar

�IINDUSTRIAS QUILMES
Contacto: José Lopez Calderón
Condarco 215 (B1878FDE) Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4224-1659 Bs. As.
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

�IINELCO INGENIERIA
Contacto: Roberto Flores
Mitre 1551 (Q8300KXE) Neuquén
Tel./Fax: (54 299) 447-0500
e-mail: inelco@inelcoweb.com.ar
web: www.inelcoweb.com.ar

�IINGESYS SRL.
Contacto: Sergio R. Esterkin
F. Acuña de Figueroa 544 (C1180AAJ)
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700  C.A.B.A.
e-mail: sicoa@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

�IINTELEKTRON S.A.
Marcelo Colanero / David Walfisch
Solís 1225 (C1134ADA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4305-5600
e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

�IINTEPLA
Contacto: Victor Piemonte
Paseo Colón 797 Piso 3º Of. B
(C1063ACH) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4345-4440
e-mail: vpiemonte@intepla.com.ar
web: www.intepla.com.ar

�IIRTEC ARGENTINA
Contacto: Daniel Iriarte
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
Contacto: Norberto Isikawa
Av. Ricardo Balbín 2974 (C1430AAN)
Tel.: (54 11) 4544-0700  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4544-6094
e-mail: seguridad@isikawa.com.ar
web: www.isikawa.com.ar

�IISOLSE
Contacto: Hugo Panero / Ramiro Arleo
Av. La Plata 1213 (C1250AAC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4922-9162/5920
e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

�IISTC CORP.
Claudio Prado / Marcelo Pedemonte
Ramón L. Falcón 1525 Piso 7º Of. A
(C1406GNE) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4988-0997 / 0724
e-mail: conosur@istccorp.com
web: www.istccorp.com

�IIWIX
Contacto: Aldo Lanzavecchia
Tel./Fax: (011) 15 6846-1671
e-mail: info@iwix.com.ar
web: www.iwix.com.ar

�IJANUS
Contacto: Hernán Monserrat
Av. Rivadavia 1321 Piso 6º 25
(C1033AAD) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-7754
e-mail: info@ejanus.com.ar
web: www.ejanus.com.ar

�IJOHNSON CONTROLS
Contacto: Bernardo Kaplan
Juan Carlos Gómez 276 (C1282ABF)
Tel.:(54 11) 4107-8700  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4306-3500
e-mail: Bernardo.Kaplan@jci.com
web: www.jci.com

�ILA CASA DEL ESPIA
Contacto: Nicolás Ruggero
Lavalle 472 Piso 2º Of. 207 (C1047AAJ)
Tel.: (54 11) 4325-1606  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4325-1636
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

�ILARCON-SIA SRL.
Contacto: Daniel Arcondo
Av. Carabobo 45
(C1406DGA) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4679-0034/5
e-mail: ventasba@larconsia.com
Espora 2194 (X5011AZF) Córdoba
Tel./Fax: (54 351) 466-0701
e-mail: ventas@larconsia.com
web: www.larconsia.com

�ILASER ELECTRONICS S.R.L.
Contacto: Gustavo Hochnadel
Thames 540 (B1607CAF) Bs. As.
Tel.: (54 11) 4763-9600
Fax: (54 11) 4763-3688
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

�IMACRONET
Contacto: Carlos Mendiondo
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.
Contacto: Ariel Jaskulski
Perú 1815 (B1868CZK) Bs.As.
Tel.: (54 11) 5129-7500
Fax: (54 11) 5129-7527
e-mail: info@marlew.com.ar
web: www.marlew.com.ar

�IMASS SEGURIDAD
Contacto: Betina Massarone
Av. Alvarez Jonte 2810 (C1416EDF) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4581-2236
e-mail: masmas@arnet.com.ar
web: www.mass.com.ar

�IMAXX TECHNOLOGY
Contacto: Mario Olivera
Av. Córdoba 6030
(C1426BWU) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4777-6000
e-mail: info@maxxsa.com
web: www.maxxsa.com

�IMIATECH
Contacto: Gustavo Nieraviezky
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

�IMUL-T-LOCK
Contacto: Walter Heguille
Av. Córdoba 6030
(C1427BZN) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4776-2771
e-mail: info@multlock.com.ar
web: www.mul-t-lock.com

�INANOCOMM
Contacto: Emiliano Navarro
Joaquín V. Gonzalez 5076 (C1419AYN)
Tel.: (54 11) 5274-7373   C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4504-3582
e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

�INET OF COMPUTERS S.A.
Contacto: Maximiliano Casco
Av. Belgrano 1217 Piso 11
(C1092AAY) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 5199-8300
e-mail: mcasco@net-sa.com.ar
web: www.net-sa.com.ar

�INOR-K
Contacto: Eduardo Grisendi
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
Contacto: Adrian La Fontana
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 SEG S.A.
Contacto: Daniel Banda
Av. San Juan 4156 (C1223ACY) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4136-3000
Fax: (54 11) 4136-3029
e-mail: info@protek.com.ar
web: www.protek.com.ar

�IPROVIDERS
Contacto: Javier Zabala
Rodrigez Peña 694 Piso 5 Dto. C
(C1020ADN) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4373-6476
Fax: (54 11) 4375-5092
e-mail: info@providers-online.com
web: www.providers-online.com

�IPUNTO CONTROL S.A.
Contacto: Germán Sturla
Humberto 1º 985 Piso 17 Of. 3
(C1103ACR) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4361-6006
Fax: (54 11) 4361-8006
e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
web: www.puntocontrol.com.ar

�IQUALITY CABLES
Contacto: Mario Erijimovich
José P. Tamborini 5266
(C1431AGN) Martinez, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4488-9615
e-mail: erijimo@gmail.com

�IRADIO OESTE
Contacto: Bruno Di Pietro
Av. Rivadavia 11018 (C1408AAX) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4641-3009 / 3454
e-mail: info@radio-oeste.com
web: www.radio-oeste.com

�IRIGHT KEY
Contacto: Pablo Bertucelli
Warnes 299 (C1414ACT) C.A.B.A.
Tel.Fax: (54 11) 4857-6999
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rigthkey.com
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�IRISTOBAT srl.
Contacto: Alfredo Risttone
Cangallo 3984 (1874) Villa Domínico
Tel.: (54 11) 4246-1778  Buenos Aires
Fax: (54 11) 4246-6447
e-mail: ristobat@speedy.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

�IS&G SEGURIDAD
Contacto: Ing. Miguel Ganopolsky
Corrientes 5067 P. 1º Of. 5
(C1414AJD)   C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4854-5301
e-mail: info@sygseguridad.com.ar
web: www.sygseguridad.com.ar

�ISAF
Contacto: Marcelo Lagaronne
Yerbal 5960 Piso 13 Of. A (C1408ACH)
Tel. (54 11) 4115-5151  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4115-3490
e-mail: info@saf-web.com.ar
web: www.saf-web.com.ar

�ISAGE
Contacto: Marcelo Michalsky
Heredia 881 (C1427CNN) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

�ISECURTEC
Contacto: Alfonso Ferrería
Independencia 2484 (C1225AAT)
Tel.: (54 11) 4308-6500  C.A.B.A.
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

�ISECUSYS
Contacto: Rubén Compodónico
Lavalleja 562 1º C (C1414DTL) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4857-6245  Fax: 4856-6223
e-mail: secusys@secusys.com.ar
web: www.secusys.com.ar

�ISEDETECH
Contacto: Gustavo Ferreyra
Gorriti 3991 (C1172ACK) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4862-3100
e-mail: info@sedetech.com
web: www.sedetech.com

�ISELNET
Contacto: Adrián Iervasi
Patagones 2613 (C1437JEA) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4943-9600
Fax: (54 11) 4943-9601
e-mail: info@selnet-sa.com.ar
web: www.selnet-sa.com.ar

�ISF TECHNOLOGY
Contacto: Guillermo López
Av. Boedo 1912 (C1239AAW) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
e-mail: info@sf-technology.com
web: www.sf-technology.com

�ISIMICRO S.A.
Contacto: Julián Araujo
Av. Corrientes 4969 (C1414AJC) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4857-0861
e-mail: ventas@simicro.com
web: www.simicro.com

�ISM SONORIZACIÓN
Contacto: Dario Curretti
Murguiondo 2732 (C1440COJ) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4687-2882
e-mail: smsonorizacion@speedy.com.ar

�ISOFT 54
Contacto: Fabián Veretnik
Av. Diaz Vélez 3873 Piso 10º (C1200AAR)
Tel./Fax: (54 11) 4983-2222  C.A.B.A.
e-mail: info@soft54.com
web: www.soft54.com

�ISOLUTION BOX
Contacto: Juan Pablo Tavil
Matheu 2057 (C1249AAQ) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 6091-1220
e-mail: info@solutionbox.com.ar
web: wwwsolutionbox.com.ar

�ISPEC S.A.
Contacto: Sol Maciel Ribó
Viamonte 749 Piso 7º Of. 7 (C1053ABO)
Tel.: (54 11) 4326-3120  C.A.B.A.
Fax: (54 11) 4326-3521
e-mail: spec.ar@specsa.com.ar
web: www.specsa.com.ar

�ISTARX SECURITY
Contacto: Mario Koch
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
Contacto: Horacio Franco
Bolivia 1129 (B1824DUA) Bs. As.
Tel.: (54 11) 4115-7505  Fax: 4115.7524
e-mail: info@sundial.com.ar
web: www.sundial.com.ar

�ISYSTEM SENSOR
Contacto: José María Placeres
Carlos Pellegrini 179 Piso 9
(C1009ABC) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4324-5900
Fax: (54 11) 4324-5999
systemsensorla@systemsensor.com
web: www.systemsensor.com

�ITARGET IMPORT SRL
Contacto: Antonio Alessi
San Martín 422
(M5501AAL) Godoy Cruz, Mendoza
Tel.: (0261) 424-0021
Fax: (0261) 424-3204
e-mail: nino@alessi.com.ar
web: www.alessi.com.ar

�ITAUSEND
Contacto: Diego Rivero
Av. Mitre 1171 (B1602) Florida, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4760-0066
e-mail: tausend@sion.com
web: www.alarmastausend.com

�ITECNITOTAL
Contacto: Jorge Diaz
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
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

�ITECNOLOGÍA EN ACCESOS
Contacto: María Isabel Penna
Av. Mitre 1860 (B1604AKY) Florida
Tel.: (54 11) 4730-3320
tecnologiaenaccesos@arnet.com.ar

�ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
Contacto: Nelson Curi
Belgrano 894 P.1º (C1092AAV) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 5238-5553 C.A.B.A.
e-mail: info@tecnologiaenseguridad.com
web: www.tecnologiaenseguridad.com

�ITECNOSOPORTES
Contacto: Carlos Fernandez
Tel.: (54 11) 4683-0836 • 4635-6995
e-mail: ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

�ITEKHNOSUR S.A.
Contacto: Claudio Rivero
Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López, Bs. As.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200 / 2202
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

�ITEKNO HOMES S.A.
Contacto: Mariano Rubinstein
Av. Pueyrredón 2501 PB G0014
(C1119ACI) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4776-8305
e-mail: info@teknohomes.com
web: www.teknohomes.com

�ITIME POINT
Contacto: León Ariel Gutt
Av. San Martín 1704 Of. 2 (C1416CRS)
Tel./Fax: (54 11) 4583-7585  C.A.B.A.
e-mail: info@timepoint.com.ar
web: www.timepoint.com.ar

�ITRENDTEK S.R.L.
Contacto: Juan Carlos De Bueno
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
Contacto: Graciela Converti de Festa
Tinogasta 2748 (C1417EHH) C.A.B.A.
Tel./Fax:: (54 11) 4580-2050
e-mail: info@tdsintl.com
web: www.tdsintl.com

�IVALLS S.A.
Contacto: Guillermo Valls
Pinzón 1160 (C1161ADF) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4302-3320
Fax: (54 11) 4302-4077
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com.ar
www.cercoselectricosdeseguridad.com.ar

�IVIGILAN
Contacto: Fernando J. Azpiroz
Sarmiento 739 (B8000HQA) Bahía Blanca
Tel./Fax: (54 291) 455-4433
e-mail: contacto@vigilan.com.ar
web: www.vigilan.com.ar

�IVILLFORD S.A.
Contacto: Hernán Paggio
Arcos 2971 (C1429AZC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4703-3523
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

�IVIRTUALTEC
Contacto: Gustavo Buffoni
e-mail: info@virtec.com.ar
web: www.virtec.com.ar

�IVZH
Tel./Fax: (54 11) 4637-2964
e-mail: info@vzh.com.ar
web: vzh.com.ar
�IWIRLESSNET
Contacto: Roberto Llaneza
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
info@carrierdemonitoreo.com.ar
web: www.carrierdemonitoreo.com.ar

ALARMAS PARA EL HOGAR,
COMERCIO O INDUSTRIA
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ALARMAS PARA VEHÍCULOS Y MOTOS
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AUTOMATIZACIÓN MECÁNICA DE
PUERTAS Y PORTONES
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BARRERAS VEHICULARES
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BATERÍAS, ESTABILIZADORES, UPS
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�����IELKO/ARROW
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IRADIO SET
�����ITARGET IMPORT SRL

CONDUCTORES ELÉCTRICOS

�����IAMERICAN NETWORK
�����IANICOR CABLES
�����IMARLEW S.A.
�����IQUALITY CABLES

CONTROL DE ACCESO VEHICULAR
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CONTROL DE ACCESOS

�����IADBIOTEK S.A.
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�����IBCG
�����IBIO CARD TECNOLOGÍA
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICENTRY
�����ICONDOR GROUP
�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDCM SOLUTIONS S.A.
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDETCON
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IEQUISER
�����IFIESA
�����IG&B CONTROLS
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGFM ELECTRONICA
�����IHID
�����IINELCO INGENIERIA
�����IINGESYS
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IIRTEC ARGENTINA
�����IISTC CORP.
�����IJANUS
�����IJOHNSON CONTROLS
�����ILARCON-SIA SRL.
�����IMASS SEGURIDAD
�����IMIATECH
�����IMOVATEC
�����IPROTEK
�����IPROVIDERS
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISAGE
�����ISECUSYS
�����ISELNET
�����ISF TECHNOLOGY
�����ISG SYSTEMS
�����ISIMICRO S.A.
�����ISOLUTION BOX
�����ISPEC S.A.
�����ISTARX
�����ITARGET IMPORT SRL
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����ITEKHNOSUR
�����ITEKNO HOMES S.A.
�����ITIME POINT
�����IWARNING SECURITY

CONTROL DE RONDAS

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IEQUISER
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IINGESYS
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����IJANUS
�����ILARCON-SIA SRL.
�����IMIATECH
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ISPEC S.A.
�����ISUNDIAL

�����ISECUSYS
�����ISTARX
�����IVZH

CAJAS DE SEGURIDAD

�����IFIESA
�����ISECURBOX (Electrónica Lanfredi)
�����ITEKNO HOMES S.A.

CERRADURAS ELÉCTRICAS Y
ELECTROMAGNÉTICAS

�����IBCG
�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBLINCER
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IEXA SRL
�����IFIESA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IIRTEC ARGENTINA
�����IISTC CORP.
�����IMASS SEGURIDAD
�����IPPA ARGENTINA
�����IPROVIDERS
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISG SYSTEMS
�����ISPEC S.A.
�����ISTARX
�����ITARGET IMPORT SRL
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����ITEKHNOSUR
�����ITEKNO HOMES S.A.
�����IWARNING SECURITY

CIRCUITOS CERRADOS DE TV

�����I3 WAY SOLUTIONS S.A.
�����IALARMATIC
�����IALASTOR
�����IAR CONTROL S.R.L.
�����IBCG
�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBLACK BOX SYSTEMS
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICENTRY
�����ICONDOR GROUP
�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDETCON
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IELECTRONICA DEL FUTURO
�����IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
�����IFIESA
�����IG&B CONTROLS
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGFM ELECTRONICA
�����IINELCO INGENIERIA
�����IISIKAWA ELECTRONICA
�����IISTC CORP.
�����IJOHNSON CONTROLS
�����ILASER ELECTRONICS
�����IMASS SEGURIDAD
�����IMOVATEC
�����IPROTEK
�����IPROVIDERS
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECURTEC
�����ISECUSYS
�����ISEDETECH
�����ISELNET
�����ISIMICRO S.A.
�����ISOLUTION BOX
�����ISTARX
�����ITARGET IMPORT SRL
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����ITEKHNOSUR
�����IVILLFORD
�����IWARNING SECURITY

COMPONENTES ELECTRÓNICOS

�����ICIKA
�����ICTV IMPORTS



Indice Temático cccccontontontontontacacacacacttttto direco direco direco direco directttttooooo.....
���

Guia de proveedores de productos y servicios

CONTROL DE TIEMPO Y ASISTENCIA

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDCM SOLUTIONS S.A.
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IEQUISER
�����IG&B CONTROLS
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IIDENTIMAX
�����IINGESYS
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����IJANUS
�����ILARCON-SIA
�����IMIATECH
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ISECUSYS
�����ISG SYSTEMS
�����ISPEC S.A.
�����ISUNDIAL
�����ITARGET IMPORT SRL
�����ITEKHNOSUR
�����ITIME POINT

CONTROL DE VISITAS

�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IEQUISER
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IJANUS
�����ILARCON-SIA SRL.
�����IMIATECH
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ISAGE
�����ISG SYSTEMS
�����ISIMICRO S.A.
�����ISPEC S.A.
�����ISUNDIAL
�����ITEKHNOSUR
�����ITIME POINT
�����IWARNING SECURITY

CONVERSORES RS232/422/485 A TCP/IP

�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����IJANUS
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ISECUSYS
�����ISUNDIAL
�����ITARGET IMPORT SRL

DISCADORES TELEFÓNICOS

�����IALARMATIC
�����IALASTOR
�����IAR CONTROL
�����ICEM SRL.
�����ICONDOR GROUP
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDX-CONTROL
�����IFIESA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGFM ELECTRONICA
�����IGONNER
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����IPROTEK
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISTARX
�����ISIMICRO S.A.
�����ITAUSEND
�����ITECNOALARMA

DOMÓTICA

�����IBCG
�����ICONDOR GROUP
�����ICOMFORT HOUSE
�����IDETCON
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IINELCO INGENIERIA
�����IISTC CORP.
�����IJOHNSON CONTROLS
�����INANOCOMM S.A.
�����IPROTEK
�����IRADIO SET

�����ISOLUTION BOX
�����ISTARX
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����ITEKNO HOMES S.A.

ESPIONAJE Y CONTRAESPIONAJE

�����ILA CASA DEL ESPIA
�����IMAXX TECHNOLOGY S.A.

GRABACIÓN DIGITAL

�����I3 WAY SOLUTIONS S.A.
�����ICONDOR GROUP
�����IBCG
�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
�����IFIESA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����IPROTEK
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISEDETECH
�����ISELNET
�����ISIMICRO
�����ISTARX
�����ITARGET IMPORT SRL

HOUSING, SOPORTES,
RACKS Y GABINETES

�����ICONDOR GROUP
�����IDCM SOLUTIONS S.A.
�����IELCA Seguridad Electrónica
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISTC CORP.
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISEDETECH
�����ISOLUTION BOX
�����ITECNOSOPORTES
�����ITARGET IMPORT SRL

IMPRESORAS DE TARJETAS
DE IDENTIFICACIÓN

�����IIDENTIMAX
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����IPUNTO CONTROL S.A.

MOLINETES Y PASARELAS

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����ICONDOR GROUP
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDCM SOLUTION S.A.
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IEQUISER
�����IINGESYS
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IIRTEC ARG
�����ILARCON-SIA
�����IMOVATEC
�����IPPA ARGENTINA
�����IRADIO SET
�����ISAGE
�����ISIMICRO
�����ISPEC S.A.
�����ISUNDIAL
�����ITEKHNOSUR

MONITOREO DE ALARMAS
EQUIPAMIENTO

�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICONDOR GROUP
�����IDX CONTROL
�����IFIESA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGONNER
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����INANOCOMM
�����IPROTEK
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISELNET
�����ISG SYSTEMS
�����ISIMICRO S.A.
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

MONITOREO DE ALARMAS - SERVICIOS

�����ICENTRAL DE MONITOREO
�����IVIGILAN
�����IWIRLESSNET (RADIAL)

MONITOREO DE ALARMAS - SOFTWARE

�����I3 WAY SOLUTIONS S.A.
�����IBYKOM
�����ICEM SRL.
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISTC CORP.
�����IPROTEK SEG S.A. (SOFTGUARD)

PORTEROS CON VISOR

�����IALARMATIC
�����IALASTOR
�����IAR CONTROL S.R.L.
�����IBLACK BOX SYSTEM
�����ICONDOR GROUP
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����IRADIO SET
�����ISELNET
�����ISTARX
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISIMICRO S.A.
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����IWARNING SECURITY

RADIOCOMUNICACIONES
EQUIPOS Y ACCESORIOS

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDX-CONTROL
�����IELECTRONICA DEL FUTURO
�����ILASER ELECTRONICS
�����IPROBBATERY

SEGURIDAD PERIMETRAL
Y PROTECCIÓN EXTERIOR

�����IALARMATIC
�����IALASTOR
�����IAR CONTROL S.R.L.
�����IBIOMOTIC ARGENTINA S.R.L.
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICONDOR GROUP
�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDETCON
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IFIESA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISIKAWA ELECTRONICA
�����IISTC CORP.
�����IPROTEK
�����IPROVIDERS
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECURTEC
�����ISECUSYS
�����ISELNET (ALIARA)
�����ISIMICRO
�����ISTARX
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
�����ITEKHNOSUR
�����IVALLS S.A.

SEGURIDAD SATELITAL, EQUIPAMIENTO

�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGTE
�����INANOCOMM
�����ITRENDTEK
�����IVIRTUALTEC

SEGURIDAD Y CONTROL INFORMÁTICO

�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IIDENTIMAX
�����IINDE
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IPROTEK
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ITEKHNOSUR
�����ITEKNO HOMES S.A.

SISTEMAS ANTIHURTO

�����IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
�����IISTC CORP.
�����ISECUSYS

SISTEMAS BIOMÉTRICOS

�����IBCG
�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICONDOR GROUP
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IEQUISER
�����IG&B CONTROLS
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IIDENTIMAX
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����ILARCON-SIA
�����IMIATECH
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISG SYSTEMS
�����ISIMICRO
�����ISPEC
�����ITEKHNOSUR
�����ITEKNO HOMES S.A.

SISTEMAS CONTRA INCENDIOS
DETECCIÓN Y AVISO

�����IALARMATIC
�����IAR CONTROL
�����IBCG
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICENTRY
�����ICONDOR GROUP
�����ICONTROL SYSTEMS ARGENTINA
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDETCON
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IELCA Seguridad Electrónica
�����IFUEGO RED
�����IG&B CONTROLS
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGFM ELECTRONICA
�����IINELCO INGENIERIA
�����IINDUSTRIAS QUILMES
�����IISIKAWA ELECTRONICA
�����IISOLSE
�����IISTC CORP.
�����IJOHNSON CONTROLS
�����IMASS SEGURIDAD
�����IPROTEK
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISAF
�����ISELNET
�����ISF TECHNOLOGY
�����ISYSTEM SENSOR
�����ISIMICRO S.A.
�����ISIS
�����ISTARX
�����ITECNITOTAL
�����ITRUE DIGITAL SYSTEMS

SISTEMAS CONTRA INCENDIOS
EXTINCIÓN

�����IBCG
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IFUEGO RED
�����IINDUSTRIAS QUILMES
�����IISOLSE
�����IJOHNSON CONTROLS
�����ISAF
�����ISIS
�����ITECNITOTAL
�����ITRUE DIGITAL SYSTEMS

SISTEMAS DE CACHEO

�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IEQUISER
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IMACRONET
�����ISAGE
�����ISUNDIAL

SISTEMAS DE COMUNICACIÓN
DE ALARMAS - BACKUPS

�����IAVATEC
�����IDIALER SEGURIDAD

�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGTE - WICONNECT
�����IHAL TEL - HALE CO SRL.
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����INANOCOMM
�����INOR-K
�����IPPA ARGENTINA
�����IRADIO SET
�����IRIGHT KEY
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISTARX

SISTEMAS DE PARKING

�����IINGESYS
�����IPPA ARGENTINA
�����ISIMICRO
�����ISPEC

SONORIZACIÓN Y AVISO

�����IALASTOR
�����IALONSO HNOS. SIRENAS
�����IAR CONTROL S.R.L.
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����ICEM SRL.
�����ICONDOR GROUP
�����IDEFENDER SEGURIDAD
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IGFM ELECTRONICA
�����IGONNER
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����IRADIO SET
�����ISECUSYS
�����ISM SONORIZACIÓN
�����ISTARX
�����ISYSTEM SENSOR
�����ITECNOALARMA

TAJETAS Y CREDENCIALES
DE IDENTIFICACIÓN

�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����IBCG
�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDIALER SEGURIDAD
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IHID CORP.
�����IIDENTIMAX
�����IINTELEKTRON S.A.
�����IISTC CORP.
�����ILARCON-SIA SRL.
�����IPUNTO CONTROL S.A.
�����ISAGE
�����ISIMICRO
�����ISUNDIAL

VALLAS GIRATORIAS

�����ICRONOS S.A.I.C.
�����IDCM SOLUTIONS S.A.
�����IINGESYS
�����IINTELEKTRON S.A.
�����ISPEC

VIDEO SEGURIDAD POR INTERNET
Y RED LOCAL

�����I3 WAY SOLUTIONS S.A.
�����IBIO CARD TECNOLOGIA
�����IBOSCH SIST. DE SEGURIDAD
�����IBLACK BOX SYSTEM
�����ICONDOR GROUP
�����IDIALER
�����IDR-IMPORTS SRL
�����IDRAMS TECHNOLOGY
�����IELCA Seguridad Electrónica S.R.L.
�����IELECTROSISTEMAS ARGENTINA
�����IGETTERSON ARGENTINA SAIC
�����IISIKAWA ELECTRONICA
�����IISTC CORP.
�����IMOVATEC
�����IPROTEK
�����IRADIO SET
�����IS&G SEGURIDAD
�����ISECUSYS
�����ISEDETECH
�����ISELNET
�����ISIMICRO S.A.
�����ISOFT 54
�����ISOLUTION BOX
�����ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD



.anunc.anunc.anunc.anunc.anunciantiantiantiantianteeeeesssss rnds®

.com.ar
www.

���

.reflexión final.reflexión final.reflexión final.reflexión final.reflexión final El águila y las gallinas

Cierto día, un campesino atrapó un águila y la colocó en su gallinero,
junto a sus gallinas. Años más tarde, ese hombre recibió la visita de un
naturalista, que al pasar por el jardín, exclamó: "Ese pájaro no es una
gallina. Es un águila."

"Es un águila -dijo el hombre- pero yo la crié como gallina. Ya no es
un águila. Es una gallina como las otras". "No -respondió el naturalista-
ella es un águila, se lo demostraré". Entonces, tomó al águila y la elevó
bien alto con sus manos, para que volara. El águila viendo a las gallinas
allá abajo, comiendo granos, saltó junto a ellas. El campesino comentó.
"Yo le dije, ella se transformó en una simple gallina".

"No", insistió de nuevo el naturalista "Es águila y poseerá siempre un
corazón de águila." Al día siguiente, el naturalista y el campesino tomaron
al águila y la llevaron hasta lo alto de una montaña. El naturalista levantó el

águila hacia lo alto y la soltó. El águila miró alrededor. Temblaba, como si
experimentara una nueva vida y con miedo abrió sus potentes alas. Se
erguió soberana sobre sí misma. Y comenzó a volar hacia lo alto.

Moraleja: Muchas personas nacen y crecen entre las gallinas, sin
embrago, cuentan con la capacidad del águila de volar alto, de alcan-
zar las metas, de tener una visión mucho más amplia.

Pero muchas veces cuando crecemos en un ambiente que no nos
permite desarrollarnos, que no cree que podemos alcanzar las metas,
nos estancamos en eso. Recuerda siempre que tú tienes el potencial,
la capacidad y el talento de poder llegar a volar alto, pero debes creer-
lo, debes creer más en tí de lo que creen otras personas, Si tienes la
confianza y la persistencia necesaria, vas a alcanzar tus metas. Extien-
de tus alas y comienza a volar!!
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Tel./Fax: (54 11) 4703-3523
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

186 Virtualtec
e-mail: info@virtec.com.ar
web: www.virtec.com.ar

74 Wiconnect
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: info@wiconnect.com.ar
web: www.wiconnect.com.ar

191 WirelessNet
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
e-mail: info@carrierdemonitoreo.com.ar
www.carrierdemonitoreo.com.ar

137 3 Way Solutions S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-3330
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3way.com.ar

93 AdBioTek®

94 e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

17 Alarmatic
18 Bonifacio 262 (C1424CHF) C.A.B.A.
19 Tel./Fax: (54 11) 4922-8266

e-mail: alarmatic@speedy.com.ar
67 Alastor S.A.

Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

166 Alerta Rojo
Tel./Fax: (54 11) 4372-9492
e-mail: info@alerta-rojo.com.ar
web: www.alerta-rojo.com.ar

167 Alonso hnos.
   Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
   e-mail: administracion@alonsohnos.com

web: www.alonsohnos.com
125 Anicor Cables

Tel./Fax: (54 11) 4918-7305
e-mail: ventas@anicorcables.com.ar
web: www.anicorcables.com.ar

171 Ar Control S.R.L.
Tel.: (54 11) 4523-8451
e-mail: ventas@arcontrol.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

49 ARGseguridad
      Tel./Fax: (54 11) 6009-4444

e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

197 Atlas Expo Seguridad
Tel.: (54 341) 456-6104
contacto@atlasexposeguridad.com.ar
www.atlasexposeguridad.com.ar

38 Avatec - Netio
Tel./Fax: (54 11) 4554-9997
e-mail: info@avatec.com.ar
web: www.avatec.com.ar

65 Bagui
66 Tel./Fax: (54 11) 4958-7717

e-mail: ventas@bagui.com.ar
web: www.bagui.com.ar

108 BCG
109 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
110 e-mail: info@bcgroup.com.ar
111 web: www.bcgroup.com.ar
01s Bio Card Tecnología

Tel./Fax: (54 11) 4554-4981
e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

124 Blincer
Tel.: (54 11) 4712-5005
e-mail: ventas@blincer.com
web: www.blincer.com

02 BOSCH
03 Tel./Fax: (54 11) 4778-5252
04 e-mail: seguridad@ar.bosch.com
05 web: www.boschsecurity.com.ar
63 Bykom S.A.

Tel./Fax: (54 223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

121 Cable Network
Tel./Fax: (54 11) 4755-5200
e-mail: coaxiales@cablenetwork.net
web: www.cablenetwork.net

161 CEM s.r.l.
Tel./Fax: (54 351) 456-8000
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

21 Centennial Electrónica
22 Tel.: (54 11) 6777-6000
23 e-mail: centennial@getterson.com.ar

web: www.getterson.com
53 Central de Monitoreo® S.A.
55 Tel./Fax: (54 11) 4630-9090

185 e-mail: central@monitoreo.com.ar
193 web: www.monitoreo.com

31 Centry
Tel./Fax: (54 11) 4942-7111
e-mail: centry@centry.com.ar
web: www.centry.com.ar

57 Cika Electrónica
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

194 Comfort House
Tel.: (03404) 42-1232
e-mail: soporte@comforthouse.com.ar
web: www.comforthouse.com.ar

08 Cóndor Group
09 Tel./Fax: (54 11) 4115-4626

e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

198 Control Systems Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4943-7776
e-mail: info@controlinteligente.com.ar
web: www.controlinteligente.com.ar

129 Crockett International
Tel./Fax: +1 (512) 477-8787
e-mail: info@crockettint.com
web: www.pelco.com

177 Cronos
Tel./Fax: (54 11) 4312-3061
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

118 CTV Import
Tel./Fax: (54 11) 5648-7118/9
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

183 DCM Solution S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4711-0458
e-mail: info@dcm.com.ar
web: www.dcm.com.ar

155 Defender
Tel./Fax: (54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar

81 Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: info@detcom.com.ar
web: www.detcom.com.ar

90 Dialer Alarmas
174 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175
189 e-mail: ventas@dialer.com.ar

web: www.dialer.com.ar
193 Dr. Imports S.R.L.

Tel./Fax: (54 11) 4762-9500
e-mail: ventas@drimports.com.ar
web: www.drimports.com.ar

43 DRAMS Technology
45 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
47 e-mail: info@dramstechnology.com.ar
    web: www.dramstechnology.com.ar

190 DX-Control S.A.
Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

130 ELCA Seguridad S.R.L.
131 Tel./Fax: (54 11) 4925-4102

e-mail: info@elcasrl.com.ar
web: www.elcasrl.com.ar

139 Electrónica del Futuro
Tel./Fax: (54 11) 4374-0159
efuturo@electronicafuturo.com.ar
web: www.electronicafuturo.com.ar

122 Electronics Line Ltd.
Tel./Fax: (54 11) 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

145 ElectroSistemas
146 Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
147 e-mail: ventas@electrosistemas.com.ar

web: www.electro-sistemas.com.ar
59 Elko/Arrow Argentina

Tel./Fax: (54 11) 6777-3500
e-mail: ventas@elekonet.com
web: www.elekonet.com

61 Equiser
Tel./Fax: 0381-432-2971
e-mail: ventas@equiser.com.ar
web: www.equiser.com.ar

195 Expo Casa Domótica
Tel./Fax: (54 11) 4924-4191/6265
e-mail: casadomótica@hseventos.com.ar
web: www.expocasadomotica.com

97 Fiesa
98 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
99 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar

100 web: www.fiesa.com.ar

82 Fuego Red S.A.
83 Tel./Fax: (54 11) 4555-6464

e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

135 Gauss Global S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4706-2222
e-mail: info@gaussglobal.com
web: www.gaussglobal.com

10 GFM Electrónica
11 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

e-mail: ventas@gfm.com.ar
web: www.gfm.com.ar

169 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4901-0780
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

158 G&B Controls
159 Tel./Fax: (54 11) 4857-5172

e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

46 Hal Tel
Tel./Fax: (54 11) 4523-8512
e-mail: ventas@hale.com.ar
web: www.haltel.com.ar

114 HID
115 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

141 Honeywell
Tel./Fax: (305) 805-8188
www.security.honeywell.com

73 Identimax
Tel./Fax: (54 11) 4541-2200
martin.deferrari@identimax.com.ar
web: www.identimax.com.ar

198 Industrias Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4224-1659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

91 Ingesys
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: ingesys@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

179 Intelektron
203 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

149 Isikawa Electrónica S.A.
Tel.: (54 11) 4544-0700
e-mail: seguridad@isikawa.com.ar
web: www.isikawa.com.ar

86 Isolse
87 Tel.: (54 11) 4922-9162

e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

37 ISTC Corp.
Tel./Fax: (54 11) 4988-0997 / 0724
e-mail: sales@istccorp.com
web: www.istccorp.com

162 IWIX
Tel./Fax: (011) 15-6846-1671
e-mail: info@iwix.com.ar
web: www.iwix.com.ar

119 Janus
Tel./Fax: (54 11) 5217-7754
e-mail: info@ejanus.com.ar
web: www.ejanus.com.ar

127 Johnson Controls
Tel./Fax: (54 11) 4107-8700
e-mail: Bernardo.Kaplan@jci.com
web: www.jci.com

95 La Casa del Espía
Tel./Fax: (54 11) 4325-1606
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

181 Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4679-0034/5
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

151 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

175 Macronet S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4957-2800
e-mail: ventas@macronet.com.ar
web: www.macronet.com.ar

50 Maxx
51 Tel.: (011) 4777-6000

e-mail: molivera@maxxsa.com.ar
web: www.maxxsa.com.ar

08 Miatech
09 Tel.: (54 11) 4583-3332

e-mail: info@miatech.com.ar
web: www.miatech.com.ar

30 Mul-T-Lock
69 Tel.: (54 11) 4776-2771

e-mail: info@multlock.com.ar
web: www.mul-t-lock.com

62 Nanocomm S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5274-7373 / 7374
e-mail: nanocomm@nanocomm.com.ar
web: www.nanocomm.com.ar

42 Nor-K
Tel./Fax: (54 11) 4581-9847
e-mail: info@nor-k.com.ar
web: www.nor-k.com.ar

70 PPA Argentina
71 Tel./Fax: (54 11) 4566-3069

e-mail: ppaargentina@ppa.com.br
web: www.ppa.com.br

16 Providers
Tel./Fax: (54 11) 4373-6476
e-mail: info@providers-online.com.ar
web: www.providers-online.com.ar

112 Punto Control S.A.
113 Tel./Fax: (54 11) 4361-6006
204 e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar

web: www.puntocontrol.com.ar
117 Quality Cables

Tel./Fax: (54 11) 4115-1378
e-mail: erijimo@gmail.com

54 RightKey
Tel./Fax: (54-11) 4857-6999
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com

187 Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
e-mail: ristobat@speedy.com.ar
web: www.ristobat-srl.com.ar

85 SAF
Tel./Fax: (54 11) 4115-5151
e-mail: info@saf-web.com.ar
web: www.saf-web.com.ar

182 Sage
Tel./Fax: (54 11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

157 Securtec
Tel./Fax: (54 11) 4308-6500
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

138 SedeTech
Tel./Fax: (54 11) 4862-3100
e-mail: info@sedetech.com
web: www.sedetech.com

29 Seguriexpo - Bisec 2008
Tel./Fax: (54 11) 4514-1400
web: www.seguriexpo.com
web: www.bisec.com.ar

134 SEI
Tel./Fax: (011) 4545-8716
e-mail: sei@rcc.com.ar
web: www.sei-sa.com.ar

101 Selnet
al Tel./Fax: (54 11) 4943-9600

107 e-mail: info@selnet-sa.com.ar
web: www.selnet-sa.com.ar

142 SF Technology S.A.
143 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240

e-mail: info@sf-technology.com
web: www.sf-technology.com

25 Simicro S.A.
26 Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
27 e-mail: ventas@simicro.com

web: www.simicro.com
133 Soft 54

Tel.: (54 11) 4983-2222
e-mail: info@soft54.com
web: www.soft54.com

39 Soft Guard
41 Tel.: (54 11) 4136-3000

e-mail: info@softdemonitoreo.com
web: www.softdemonitoreo.com
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