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.eventos

Seguriexpo Bisec 2008

Entre el 13 y el 15 de agosto

pasado se llevó a cabo la

segunda edición de Seguriexpo

Bisec, que reunió a las

empresas más representativas

del sector. A lo largo de los

tres días, la muestra fue

visitada por más de 12 mil

profesionales. Para este

informe, RNDS® llevó a cabo

un relevamiento entre los

expositores, quienes destaca-

ron lo más reciente de su

portfolio de productos.
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.informe central

La casa inteligente

Prender el aire acondicionado

diez minutos antes de llegar a

casa, poner a calentar café,

encender las luces, abrir el

portón y luego la puerta… La

secuencia, inversa hoy en los

hogares convencionales,

puede ser una realidad con la

incorporación de un sistema

domótico, capaz de volver

inteligente hasta la más

primitiva de las viviendas
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.perfil de empresa

Dialer Seguridad Electrónica

Más de 15 años en el

mercado avalan la experiencia

de Dialer como proveedor de

equipos y desarrollo de

soluciones para el mercado

de la seguridad electrónica.

Compromiso con el cliente y

una permanente actualización

tecnológica son los puntales

de la empresa, empeñada en

innovar y buscar siempre la

mejor opción para sus

clientes.
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.protagonistas

Ing. David Hilbuch, Director
General para Latinoamérica
y el Caribe de Risco Group
"En Argentina vemos un
mercado muy profesional y
competitivo"

111116666644444
.protagonistas

Natacha Jaramillo, Sales
Executive Latin America
Identity Solutions de HID
Global
"La necesidad de seguridad en
Latinoamérica es creciente"
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.data técnica

Migración de un sistema
analógico a uno digital

por Roberto Junghanss

111116666688888
.protagonistas

Jason Bohrer, Gerente
General para América de
HID Global
"Vemos en América Latina un
mercado muy dinámico"

111117272727272
.protagonistas

Phil Walford, Gerente de
Ventas de Apollo
"El mercado argentino tiene
un poder de recuperación
increíble"

111118888888888
.net report

Robo de identidad

por Osvaldo Callegari

111119999966666
.rr .hh

Cómo lograr el crecimiento
sustentable

por Romina Balayn
y Fernando Barros
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.marketing

Tipos de ventas

por el Ing. Modesto
Miguez
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.contacto directo

Guía de proveedores de
productos y servicios,
ordenada alfabética y
temáticamente.

.nota de tapa

2000 módulos operativos
en Hispanoamérica

La decisión a tomar al

momento de incorporar una

nueva herramienta de

software para el monitoreo de

alarmas puede ser sencilla si

se tienen en cuenta ciertos

criterios. Daniel Banda, CEO

SoftGuard Tech Corp.,

explica cuál es el secreto

para elegirlo y anuncia los

2000 módulos operativos de

SoftGuard distribuidos en

Hispanoamérica.
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2000 módulos operativos
en Hispanoamérica

- ¿Cuáles son las premisas para ele-
gir el mejor software de monitoreo?

- Bueno , nosotros tenemos una fór-
mula matemática que no falla. Si bien
los aspectos técnicos suelen ser guía
para discernir entre las propuestas que
se evalúan, no deben quedar de lado las
valoraciones objetivas sobre los servi-
cios que las diferentes software-house
ofrecen sobre sus productos en el pe-
ríodo de posventa.

Un método de cálculo listo para en-
trar en servicio en esta determinación,
sería enumerar las diferentes caracterís-
ticas y valuarlas en una escala numéri-
ca, por ejemplo de 1 (malo) a 5 (ópti-
mo), para finalmente obtener como re-
sultado un ranking de selección claro y
conciso.

- ¿Hay aspectos considerados cla-
ves a la hora de realizar la elección?

- Sí, claro. Algunos de los aspectos
técnicos a considerar en la selección de
productos, en orden de prioridad, se-
rían los siguientes: tipo de base de da-
tos que utiliza, modularidad y presta-
ciones adicionales a otras áreas de la
empresa, capacidad de concentrar ser-
vicios de monitoreo alternativos, com-
patibilidad con receptores y sistemas
actuales (solo si el cliente actualiza un
sistema anterior), entorno operativo,
capacidad de cuentas y terminales,
operación local y remota (web) y sim-
plicidad de manejo para el operador y
otros de su especial interés.

- En resumen, cómo podrían deta-
llarse los aspectos más relevantes?

- Basados en la caracterización hecha
anteriormente, podríamos destacar tres
puntos como las claves a la hora de ele-
gir un soft de monitoreo, que podrían
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La decisión a tomar al momento de incorporar una nueva herramienta de software para el

monitoreo de alarmas puede ser sencilla si se tienen en cuenta ciertos criterios. Daniel

Banda, CEO SoftGuard Tech Corp., explica cuál es el secreto para elegirlo y anuncia los

2000 módulos operativos de SoftGuard distribuidos en Hispanoamérica.

- ¿Sólo deben considerarse aspec-
tos técnicos a la hora de elegir una
plataforma o entran en juego otros
factores?

- Sin dudas debe llevarse a cabo un con-
sideración balanceada sobre el tema y así
como se evaluaron los aspectos técnicos,
no son menos importantes otro tipo de
valoraciones, que en orden de prioridad
son los antecedentes de la empresa que
produce el sistema (Software House), el
soporte técnico ofrecido por el provee-
dor, tipo de servicio y plazos de vigencia,
el idioma del país en que se produce y
compatibilidad con el suyo, la presencia
en su país de una filial o representante de
la misma, las experiencias de otros usua-
rios con el sistema y el precio y forma de
pago del mismo.

- En orden de importancia, ¿cuáles
serían los puntos más importantes de
esta valoración y a qué se refiere cada
uno de ellos?

- En un breve análisis de los alcances
de los puntos enumerados podríamos
detallar lo siguiente:

• Antecedentes del producto: Son
muy importantes a la hora de decidir y
deben ser valuados en su justa medida.
Es muy fácil reconocer un software que
proviene de una verdadera Software
House, simplemente pidiendo los ante-
cedentes e investigando los mismos en
el mercado de alarmas. Los software ac-
tuales provienen de dos grandes ramas:
por un lado, la de las Software-House, in-
sertadas en el marco de la industria de
la seguridad electrónica. Sus orígenes
están en un entorno de empresas que
producen equipos de alarma, receptores
digitales, dispositivos de detección, con
fuertes lazos de comunicación y desar-

resumirse de la siguiente manera:
• Tipo de base de datos que utiliza:

Este es uno de los ejes técnicos del sis-
tema. En la actualidad, los sistemas de
bases de datos relacionales (como por
ejemplo SQL Server) permiten lograr la
mejor performance en relación a velo-
cidad, integridad y seguridad de los
datos. Estos sistemas valúan muy por
encima de los entornos tradicionales de
archivos, como por ejemplo estructuras
DBF, que son antiguas y propias de la
era del DOS como plataforma operati-
va. Los motores de BD tipo SQL tienen
la capacidad de procesar de manera
autónoma la información, centralizan-
do funciones críticas como depuración,
backup, etc. y quitando riesgos de ma-
nejo de información en las terminales
de la red.

• Modularidad y prestaciones adi-
cionales: En la actualidad los software
de punta operan en entornos ERP, su-
mando módulos para concentrar la ac-
tividad de toda la empresa en el mis-
mo sistema. Así, funciones técnicas de
monitoreo y despacho de alarmas se
integran a servicios al cliente, instala-
ciones, técnicos, flotas, facturación, co-
branzas, etc.

• Capacidad de servicios alternati-
vos: Es lo que permite que un paquete
de software sea en extremo dinámico,
aceptando las conexiones con la múlti-
ple diversidad de tecnologías que van
surgiendo al mercado. Un ejemplo para
mencionar es el monitoreo por Internet,
que incluye equipos que transmiten por
banda ancha, redes celulares GPRS, etc.
Disponer de una plataforma abierta y
que se conecte a todo lo nuevo, le da más
vida al producto y minimiza los proce-
sos de cambios que desestabilizan las
centrales de recepción. Continúa en página 28
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Viene de página 24

rollo futuro entre ellas. Por el otro lado,
están los software diseñados a medida
para una empresa de monitoreo de alar-
ma, que luego han sido proyectados a la
venta como nueva actividad comercial
o “valor agregado” desde las mismas. El
cliente debe evaluar claramente el ori-
gen del sistema que le ofrecen y tener
en cuenta las implicancias de cualquie-
ra de estos dos modelos.

• Soporte técnico: La oferta del pro-
veedor en tipo y plazo es extremada-
mente importante y de él suelen de-
pender los casos de éxito o fracaso de
las implementaciones. Si el idioma de
origen del producto coincide con el del
cliente , el producto se adapta mucho
mejor al uso local y a su estilo de nego-
cio. Los desencuentros en este caso van
más allá de meras traducciones de mala
calidad sino de filosofías de prestación
de servicio.

La presencia local del productor o de
un representante oficial en su país, es tam-
bién de suma prioridad.

• Experiencias de otros usuarios: Son
siempre útiles para evaluar un producto.
Para que el análisis sea comparativamen-
te válido, se recomienda pedir referencias
concretas sobre algunos de los aspectos
técnicos o comerciales aquí enumerados,
usando un método de valoración concre-
to por puntaje o similar.

• Precio y forma de pago: Son deter-
minantes de la situación. Sin embargo, no
deben ser los factores que enmarquen la
selección de una herramienta que, por su

importancia, tendrá responsabilidad ab-
soluta en la calidad del servicio que dará
esa empresa.

- ¿Existe algún método para llevar a
cabo con cierta precisión un evalua-
ción final?

- Hay una sencilla regla que podría
aplicarse: con todos los aspectos evalua-
dos y con sus puntajes asignados, el
comprador tendría que preparar una
matriz X-Y, con los aspectos en el eje Y
(vertical) y los diferentes paquetes de
software evaluados en el eje X (horizon-
tal). Para resaltar los aspectos más impor-
tantes en la elección, es necesario pun-
tuar de 1 a 10 los 3 o 4 aspectos más im-
portantes, tanto técnicos como comer-
ciales y de 1 a 5 los menos relevantes. La
suma dará como resultado un puntaje
promedio y, lógicamente, el de mayor
puntaje será el producto más apropia-
do para satisfacer sus necesidades.

- ¿Existe algún otro tipo de valora-
ción para llevar a cabo?

- El software es cada día más el cen-
tro del sistema de monitoreo. Recepto-
res y equipos de hardware auxiliares
tienden a desaparecer, en la medida en
que evolucionamos hacia un computa-
dor más eficiente y con software más
abarcativo.  El software es actualizable
periódicamente y el cliente está eligien-
do algo más que un sistema: está eli-
giendo un aliado. Hay que tener en
cuenta este concepto: el proveedor de

software será ese aliado.

- Más allá de la actualidad de la em-
presa, con el “festejo” por los 2000
módulos operativos instalados en dis-
tintos países, ¿cuáles son los proyectos
inmediatos de la empresa?

- Dando más impulso a nuestro estilo
dinámico y de innovación permanente,
estamos invitando a toda nuestra co-
munidad de usuarios a participar acti-
vamente del desarrollo de la nueva pla-
taforma SoftGuard SG. NET, la cual será
lanzada al mercado para mediados-fi-
nes del 2009. El proceso se encuentra
en el punto óptimo para sumar “ideas
constructivas”, relacionadas con las fun-
ciones del producto, y por ello invita-
mos a los usuarios a hacerlas llegar a
nuestro team.

- ¿Siempre tienen cuenta la opinión
de los usuarios a la hora de desarrollar
o mejorar sus productos?

- Durante el periodo de vida de la ac-
tual plataforma hemos ido adicionando
prestaciones en la medida en que las
mismas fueron ganando consenso en-
tre nuestros usuarios. Durante ese pro-
ceso, todo aquello factible de incorpo-
rarse fue sumándose al producto. En esta
nueva etapa -y al concebir una nueva
capa basal del sistema-, esperamos po-
der mejorar aún más nuestra receptivi-
dad a las necesidades.

- ¿Cuáles son los fundamentos de la
nueva plataforma?

- .NET Framework es el modelo de pro-
gramación de código administrado de
Microsoft® para la creación de aplicacio-
nes en clientes de Windows®, servido-
res y dispositivos móviles o embebidos.
Los desarrolladores pueden usar .NET
para crear muchos tipos de aplicaciones:
de servidor, de cliente inteligente, de
consola, aplicaciones web, de base de
datos, etc., en un verdadero entorno X-
Platform (apto para diversas platafor-
mas). Silverlight también será parte del
nuevo desarrollo con un entorno de ges-
tión realmente UNICO!

- ¿Qué es lo que tienen que enviar
quienes quieran sumarse al proyecto
y cómo deben hacerlo?

- Requerimos mensajes de correo elec-
trónico conteniendo el material única-

Continúa en página 32
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Distribución de la cartera de empresas usuarias
de SoftGuard en Hispanoamérica
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mente en adjuntos, por ejemplo en for-
matos Word o PDF. En el cuerpo del men-
saje deberá indicarse la versión actual de
SoftGuard y los módulos activos. La me-
jor forma de armar el material es con un
título para cada función requerida, indi-
cando qué se pretende lograr (Objetivo),
por qué no se puede lograr plenamente
(Problemática) y adicionar el material de
ayuda, como captura de pantallas, repor-
tes, etc. La dirección de envío es:
sugerencias@softdemonitoreo.com.
Nuestro compromiso es procesar la in-
formación enviada y debatir en parti-
cular con quien envió la propuesta o en
los foros de soporte, para evaluar su fac-
tibilidad y los beneficios que puede re-
portarle a la comunidad de usuarios.

- ¿Hubo alguna meta propuesta en
el pasado por SoftGuard que hoy es
una realidad en el mercado?

- Cumpliendo con un viejo sueño, fi-
nalmente hemos lanzado la platafor-
ma e-Learning de SoftGuard. Este es
un proyecto muy deseado por no-
sotros: el disponer de un sistema de ca-
pacitación en línea para nuestros sus-
criptores de soporte. A partir de SG E-
Learning, todos y cada uno de los
miembros de sus organizaciones pue-
den acceder online a cursos de capa-
citación básica sobre SoftGuard y sus
módulos, así como a especializaciones
graduadas en niveles.

- ¿Por qué e-Learning?
- Consideramos que el e-Learning

está transformando las relaciones entre

��

Viene de página 28

la enseñanza, el aprendizaje, las opor-
tunidades y los resultados. Las estruc-
turas educativas tradicionales están
siendo alteradas vertiginosamente por
las nuevas tecnologías de la comunica-
ción proveniente de los medios digita-
les. Estudiar en red y "en la red" no im-
plica ser un simple receptor pasivo de
conocimientos, sino un participante
activo con oportunidades únicas de
construcción colaborativa del conoci-
miento. El e-Learning permite al alum-
no cursar sin presencia física, estudiar
en sus tiempos libres y exigirse para
cumplir las metas que el capacitador le
impone a través de exámenes de eva-
luación, que luego serán accesibles al
empleador y que fundamentarán las
decisiones que él mismo tome.

- ¿Cómo funciona, básicamente,
este sistema de enseñanza para los

usuarios?
- El sistema SG E-Learning fue diseña-

do previendo cursos de nivelación con
contenidos sobre: sistemas de alarmas,
tipos de sensores, prácticas de instala-
ción, protocolos y formas de comunica-
ción de eventos, etc. Se trata de temas
estructurales del negocio, que ayudarán
activamente a que los nuevos operado-
res, se autocapaciten, generando menos
preocupaciones y más eficiencia en la
preparación de RR.HH. Contenidos adi-
cionales (todos dotados de evaluaciones
particulares, como prácticas para evitar
falsas alarmas y despachos innecesarios
de la autoridad), código de práctica de
operador de estación central, normas
básicas de funcionamiento para el mo-
nitoreo, también son parte del sitio.

- ¿Los cursos serán permanente-
mente actualizados y habrá mayores
contenidos?

- El sistema es dinámico y crecerá en
contenidos y nivel en forma constante.
Gracias a él, los manuales de módulos
SoftGuard dejarán de existir en su ante-
rior forma estática y desactualizada, para
estar siempre al día en línea y listos para
consultar. Además, un foro integrado de
alumnos permitirá enriquecerse con in-
teracción grupal y dar apoyo al debate
sobre sistemas y prestaciones SG. Por
otra parte, todo usuario en Plan de So-
porte activo podrá inscribir la cantidad
de cursantes que desee en el sistema SG
e-Learning, de forma totalmente gratui-
ta, mientras su plan de soporte perma-
nezca activo.

- ¿Quién puede inscribirse en estos
cursos y cómo puede hacerlo?

Puede inscribirse todo aquel miem-
bro de la empresa que se desempeñe
en relación a la administración, super-
visión u operación de la central de mo-
nitoreo, así como a instaladores involu-
crados en la relación con la estación
central y sus funcionarios. La manera es
muy sencilla: debe solicitar al área co-
mercial el link de descarga para la pla-
nilla de inscripción y Una vez completo
ese formulario, debe enviarlo por e-mail
a: capacitacion@softdemonitoreo.com.
Los cursos comienzan regularmente.
Asimismo, para obtener más informa-
ción, pueden consultarse las fechas en
la página web de SoftGuard,
www.softdemonitoreo.com �

Módulos que integran la suite SoftGuard

• Monitoreo

• Acceso web Clientes

• Acceso web Corporativo

• Acceso web Dealer-Monitoreo mayorista

• Web Manager

• Web site

• Web Reporte a Autoridades

• Servicio técnico

• Logger – Grabación de llamadas

• Verificación por Video

• Tracker – Monitoreo móvil

• MoneyGuard– Facturación y cobranzas

• IG Global Gestión integral administrativa
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AASPRI

Cambios en  la Comisión Directiva
Luego de la sesión de agos-

to llevada a cabo en la Aso-
ciación Argentina de Segu-
ridad Privada (AASPRI), so-
ciedad civil que nuclea a los
profesionales de la seguridad,
se anunció la constitución de
la nueva Comisión Directiva

��

Nuevo emprendimiento

Backnology, tecnología de avanzada
Luego de ocupar cargos

gerenciales en Draft SRL
(Communication, Security
& Networking), entre ellos
el de Gerente General en
la División de Seguridad
Electrónica -durante los úl-
timos tres años- Guillermo
da Graca decidió asociar-
se a otros profesionales del
rubro y encarar el desafío
de formar parte de la crea-
ción de una nueva empre-
sa, Backnology.

Nacida en febrero de
este año Backnology se

impuso la misión de conver-
tirse en un actor importante
dentro del mercado de seg-
uridad electrónica y si bien
en esta primera etapa se fo-
calizará en el negocio de tec-
nologías IP, no será la única
arista que encaren de este
cada vez más complejo y
convergente negocio de las
tecnologías en seguridad.

La decisión de comenzar
por el negocio de IP, expli-
can desde el novel empren-
dimiento, no fue caprichosa:
“Entendemos que es el fu-

turo y si algún buen comien-
zo había que buscar prefe-
rimos empezar por donde
muchos players tradiciona-
les aún no son fuertes”.

Una de las primeras líneas
comercializadas por Back-
nology es la de cámaras IP
Zavio, un proveedor poco
conocido en nuestro merca-
do. “Queremos diferenciar-
nos y para eso nada mejor
que comenzar a mostrar una
marca nueva para gran par-
te del mercado nacional. Por
eso elegimos a ZAVIO como

n u e s t r o
p r i m e r
proveedor
de cáma-
ras IP”, ex-
presaron.

Backnology, asimismo,
trabaja con las ya conocidas
líneas de CCTV de Sam-
sung y LG, placas de Geovi-
sion y Nuuo y cámaras IP
de Vivotek. Adicionalmente
a la División Seguridad Elec-
trónica, la empresa cuenta
con las Divisiones Energía,
Conectividad e Informática.

de la entidad para el período
2008/09, que quedó confor-
mada por los siguientes miem-
bros:
Presidente: Eduardo Daniel
N. Tobarías; Vicepresidente:
Martín Alberto Gutiérrez; Se-
cretario: Alberto Atilio Gutié-

rrez; Tesorero: Carlos Alber-
to Barreiro; Vocal 1º: Rubén
Gladimir Muñiz; Vocal 2º: Es-

teban Alberto Vilella Paz; Vo-
cal 3º: Gabriel Oscar Fernán-
dez; Organo de Fiscaliza-
ción: Roberto Oscar Juárez y
Fernando de la Serna; Tribu-
nal de Honor: Emilio Arias
Zeballos, Guillermo Basso y
Héctor N. Blanco.
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os destacados stands de
las empresas, la diversi-

mientos acerca de la implemen-
tación, aplicación y desarrollo de
los sistemas de seguridad con
respecto al resto de la región la-
tinoamericana. Esto se reflejó al
analizar el éxito que obtuvo la 1º
Ronda de Negocios, donde 29
empresas locales establecieron
más de 100 reuniones con po-
tenciales clientes provenientes
de: España, Sudáfrica, Brasil,
Chile y Paraguay.

Las actividades académicas
tuvieron un apartado especial y
muy importante en el marco de
la exposición: se desarrollaron
46 conferencias a las que asis-

tieron 1.300 oyentes con el fin
de capacitarse y actualizar co-
nocimientos.

“Esta exposición nos permi-
tió presentar lo mejor de la tec-
nología en nuestro país y lo
mejor de la tecnología para in-
tegrar soluciones que tienen
que ver con la industria de la
seguridad”, explicó el Presi-
dente de Indexport Messe
Frankfurt -organizadora del
evento-, Fernando Gorbarán.

Novedades
Como sucede año tras años,

las empresas expositoras ofre-

En su discurso de apertura, el Ing. Eduardo Capelo, Presidente de
CASEL expresó: “Es un orgullo para CASEL la realización de esta expo-
sición. La sociedad tiene a la seguridad como una de sus necesidades
básicas recién descubierta y año tras año podemos ofrecer respuestas
cada vez más completas y modernas a esta necesidad”.

Durante la inauguración, también el Presidente de CAS, Ignacio Bunge,
reflexionó acerca de la importancia de la muestra: “La seguridad y la
prevención son objetivos propios del ser humano y por ello la importan-
cia de esta muestra: desde aquí se podrá conocer cómo hacerlo a través
de los congresos y con qué contamos para llevarlo a cabo a través de la
industria especializada”.

cen durante la exposición sus
más recientes novedades en
materia de productos y servi-
cios para el rubro de la segu-
ridad. Marcas ya reconocidas
en el mercado y recientes de-
sarrollos son expuestos ante el
visitante a fin de brindarle nue-
vas herramientas y opciones
para satisfacer sus necesida-
des a la hora de elegir un nue-
vo proveedor o sistema.

RNDS®, presente como ex-
positor en el evento, llevó a
cabo un relevamiento entre sus
anunciantes, quienes destaca-
ron lo más reciente de sus por-
tfolios de productos.

: :  Alonso Hnos.: Mientras se
prepara para lanzar su nueva lí-
nea de productos, la empresa
continuó mostrando los detec-
tores Digibit y Digibit Pet, ba-
sados en un microcontrolador
que trabaja en 10 bits de reso-
lución, logrando un máximo
desempeño de captura e inmu-
nidad a falsas alarmas en am-
bientes hostiles. También estu-
vo presente en el stand un ver-
dadero caballito de batalla de
la industria nacional, el panel de
alarmas A2K4, y la línea de si-
renas para interior y exterior de
la Serie 2000.

: :  Avatec: Las nuevas bases
celulares fueron los productos
más destacados del stand de la
empresa. Estos productos se
presentan en las versiones BCL,

Seguriexpo Bisec 2008
Entre el 13 y el 15 de agosto pasado se

llevó a cabo la segunda edición de
Seguriexpo Bisec, que reunió a las empre-
sas más representativas de la seguridad
tanto argentinas como del exterior. A lo lar-
go de los tres días, la muestra fue visitada
por más de 12 mil profesionales del sector.

��

L
dad de actividades académicas,
la participación de prestigiosos
oradores y las últimas noveda-
des en materia de productos hi-
cieron de Seguriexpo Bisec
2008 un evento imperdible para
los empresarios del sector.

Los importantes logros obte-
nidos por la muestra significa-
ron mucho más que el cierre de
una nueva edición: marcaron
también la consolidación de un
evento que se reafirma y gana
lugar en el calendario interna-
cional de exposiciones de se-
guridad integral.

Uno de los indicadores a te-
ner en cuenta fue el crecimien-
to en la cantidad de visitantes
extranjeros provenientes de paí-
ses tales como Bolivia, Brasil,
Canadá, Chile, Colombia, Ecua-
dor, España, Estados Unidos,
Finlandia, Israel, Italia, Japón,
México, Paraguay, Perú, Portu-
gal, Reino Unido, República Do-
minicana, Siria, Suecia, Sudáfri-
ca, Uruguay y Venezuela.

A lo largo de los tres días, la
muestra fue recorrida por 12.103
visitantes profesionales de dis-
tintas nacionalidades y contó
con la presencia de 185 empre-
sas expositoras, que ocuparon
una superficie cercana a los tre-
ce mil metros cuadrados.

 El “know how” de los profe-
sionales argentinos permite que
el país se posicione como el
mayor exportador de conoci-
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: :  ALONSO HNOS
Empresa nacional fundada en
1967 como una metalúrgica,

desde 1987 se dedica al desa-
rrollo y fabricación de sirenas,

paneles de alarmas, sensores y
elementos accesorios.

: :  AVATEC
Centrales telefónicas privadas,
productos para telecomunicacio-
nes y comunicadores para
paneles de alarmas de última
tecnología, todos de diseño y
fabricación nacional.

AXIS COMMUNICATIONS
Compañía de tecnología de la

información dirigida al mercado
de video en red. Fundada en

1984, matiene presencia en 20
países y distribución en 70

puntos del globo.

: :  BCG - BUILDING
CONSULTING GROUP
Fabrica y distribuye cerraduras
eléctricas y electromagnéticas.
Distribución de productos para
control de accesos HID y
sistemas Bosch para intrusión,
CCTV e incendios.

: :  BOSCH SISTEMAS
DE SEGURIDAD

Desde 1999 comercializa en
Argentina, Uruguay y Paraguay

sistemas de última tecnología en
detección de intrusión, incendio,

CCTV, control de accesos y
sistemas corporativos.

base de comunicación celular fija
que provee una línea para conec-
tar a una central telefónica, y BCF,
un equipo de características más
avanzadas para usos específicos y
prestaciones profesionales.

El modelo tecnológicamente más
avanzado de la serie es el IP Wire-
less GSM, que ofrece las caracte-
rísticas del BCF con el agregado
de un soft desarrollado para comu-
nicarse con plataformas IP remo-
tas y acceso automático a telefo-
nía VoIP.

: :  Axis Comunications: Pre-
sentó el software de gestión de vi-
deo AXIS Camera Station 3.0
para la supervisión, grabación, re-
producción y gestión de eventos
de hasta 50 cámaras, especial-
mente diseñado para los produc-
tos de video de red Axis.

Otra novedad fue la nueva ge-
neración de soluciones de video
en red con la línea H.264, que
ofrece cámaras, codificadores y
software de gestión de vídeo y las
últimas tecnologías de video IP
para vigilancia y seguridad.

: :  BCG – Building Consulting
Group: Presentó su división de
Control de accesos con el INTE-
LLI-M, módulo nativo en IP con ca-
pacidad para dos lectores INDA-
LA, pulsador de salida, cuatro en-
tradas configurables de alarmas y
cuatro salidas on-off.

También se mostraron las últi-
mas novedades de Bosch, empre-
sa de la que son distribuidores
autorizados y los últimos adelan-
tos en control de accesos ofreci-
dos por HID.

: :  Bosch Sistemas de Segu-
ridad: Integrante de la serie MIC1
“Metal Mickey” de cámaras PTZ
funcionales, la gama de infrarrojos
MIC1-400 fue una de las noveda-
es de la empresa a los asistentes
a la exposición. Se trata de cáma-
ras que ofrecen una solución de
vigilancia extremadamente fiable,
robusta y de alta calidad para apli-
caciones de seguridad que exigen
el máximo rendimiento durante el
día y la noche.

Estos auténticos módulos de
cámara día/noche, que ofrecen un
zoom óptico de hasta 36x (zoom
digital de 12x) y una capacidad
flexible de montaje en vertical o
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: :  BYKOM
Desde 2001 desarrolla de

software de gestión para
Centros operativos de

monitoreo de alarmas, módulos
adicionales, grabación VOIP,

telemetría y accesos web.

: :  CAS
Cámara Argentina de Seguridad

: :  CASEL
Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica

: :  NFPA
National Fire Protection
Association

: :  IRAM
Instituto Argentino de Normaliza-
ción y Certificación

: :  CEMARA
Cámara de Empresas de

Monitoreo de Alarmas de la
República Argentina. Nuclea a
más de 90 empresas de todo

el país, cuenta con personería
jurídica y gremial.

: :  CATER DEVICE
Diseña y fabrica transformado-
res de alimentación, fuentes
lineales, equipos de alimenta-
ción en gabinete con fuente,
cargador y batería, swiching
con cargadores, etc.

: :  CEM
Desde 1985 provee a

distribuidores de alarmas una
línea completa de centrales

domiciliarias, para automotores,
sistemas sonoros y accesorios.

Software para monitoreo.

invertido, permiten conseguir un
campo de visión perfecto en cada
momento.

: :  Bykom: Entre las novedades
mostradas en Seguriexpo se en-
cuentran el módulo AVL, diseña-
do para la localización, seguimien-
to y logística de clientes móviles,
combinado con una potente herra-
mienta cartográfica. Permite la pa-
rametrización de todo tipo de alar-
mas, localización de destinos, tra-
zado de recorridos y retransmisión
de los mismos.

También se presentó el módu-
lo de grabación de llamadas to-
talmente integrado a Bykom ope-
rativo, diseñado para grabar todo
el tráfico de llamadas salientes
en tiempo real, acoplándose to-
talmente a cualquier sistema de
telefonía.

: :  Cater Device: Fabricante de
equipos y sistemas de alimenta-
ción, exhibieron toda su línea de
transformadores, fuentes de alimen-
tación lineales y Switching, induc-
tores, sensores inductivos, bobinas,
choques, filtros de línea y compo-
nentes bobinados especiales.

Se destacó también que todos
sus productos están certificados
por IRAM / IEC y cuentan con Se-
llo de Marca de Calidad en la fa-
bricación, por lo que cumplen con
una Norma técnica "Certificada"
y sus procesos productivos "Cer-
tificados" son auditados por
IRAM.

: :  CEM: El más reciente de de-
sarrollo de la empresa es el Soft-
ware para administración de Cen-
trales de Monitoreo Neptuno, pro-
ducto que se convritió en la es-
trella del stand, junto con la nue-
va central de Alarma monitorea-
ble, de moderno diseño y avan-
zadas prestaciones.

Las expectativas de CEM con
estos productos las describe Da-
mián Rubiolo: “Son productos no-
vedosos que ya están teniendo
una gran demanda y por el que
mucha gente se mostró interesa-
da en exposición. Estamos ofre-
ciendo un producto de grandes
prestaciones y altamente compe-
titivo, que le proporcionan al usua-
rio mayores opciones a la hora de
elegir un sistema de alarmas o la
manera de monitorearlas”.
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: :  CENTENNIAL DE
GETTERSON

Importador y distribuidor
de productos de primeras

marcas mundiales para CCTV,
intrusión, audio y control de

accesos con más de 40 años de
presencia en el mercado.

: :  CENTRAL DE
MONITOREO
Mayorista de monitoreo,
a través de una red para
empresas del rubro ofrece
soluciones para el desarrollo
y la rentabilidad de la actividad.
Cursos de capacitación.

: :  CRONOS
115 años en el mercado

desarrollando y comercializan-
do productos para control de

personal, accesos, rutinas,
procesos e infraestructura y

sistemas de intercomunicación.

: :  DCM SOLUTION
Soluciones para control
de accesos. Provee el análisis
y definición del producto,
diseño industrial, ingeniería
mecánica y electrónica y
elaboración de prototipos.

: :  DETCON
Compañía dedicada a proveer

productos y soluciones
integradas para edificios que

incluyen sistmas de automatiza-
ción, protección contra

incendios, CCTV y accesos.

: :  Centennial - Getterson: Pre-
sentó en esta ocasión la línea de
Paneles de incendio de hasta 8 la-
zos MR-2900 de Secutron, que
incorpora lógica Booleana en su
programación, diseñada para me-
dianas y grandes instalaciones.

Otro de los productos presen-
tados en el stand de Getterson
Argentina, fue el lanzamiento de
los equipos AverMedia. Los más
destacados fueron las grabado-
ras AverDigi-EB5416 DVD Pro y
la AverDigi-SA9000e Pro Hyr-
brid, dos equipos digitales Stan-
dalone que graban en formato
MPEG4.

: :  Central de Monitoreo: La em-
presa siguió mostrando los benefi-
cios de su red Monitoreo.com, po-
niendo énfasis en la profesionaliza-
ción y actualización del sector a tra-
vés de un cuaderno didáctico, en-
forma de historieta. Asimismo, si-
guió presentando las publicaciones
de su Presidente, Modesto Miguez,
“Asesor en sistemas de Segu-
ridad”, un libro con consejos y en-
señanzas para quienes se desem-
peñan en la actividad.

: :  Cronos: La novedad exclu-
yente de la empresa -decana en
nuestro país- fue la presentación del
software de monitoreo de cámaras
por celular Proximity Blue, produc-
to diseñado para visualizar cáma-
ras en vivo desde dispositivos mó-
viles como teléfonos celulares.,
PDS’s y Smartphones. El servicio
que ofrece la empresa con este
producto es apto tanto para cáma-
ras nuevas como para aquellas ya
instaladas, sean provistas por Cro-
nos u otra firma.

La plataforma central del Proxi-
mity Blue reside en un data center
y es una aplicación altamente se-
gura, ya que no es transferible a
otros dispositivos y ante el robo o
pérdida del celular, el servicio pue-
de ser inhabilitado, evitando que las
imágenes puedan ser visualizadas
por extraños.

: :  DCM Solutions: Especialis-
tas en control de accesos, la más
reciente novedad de la empresa es
la puerta giratoria GS100, una
puerta de acceso motorizada dise-
ñada para encausar el flujo de per-
sonas en áreas de compras en es-
tablecimientos comerciales.
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: :  DIALER
Más de 15 años en la fabrica-

ción, distribución y venta de
sistemas de seguridad,

cerraduras, control de accesos
y receptores para monitoreo

radial de largo alcance.

: :  DRAMS TECHNOLOGY
Empresa dedicada a la
provisión a instaladores e
integradores de productos y
servicios de alta gama para
CCTV, video IP, control de
accesos, biometría y cerraduras.

: :  DTS2

Especialistas en el diseño y
fabricación de sistemas de

seguridad perimetral, barreras
de microondas, cercas

electrificadas y cables sensores
(vallados o enterrados)

: :  DX CONTROL
Desarrolla sus actividades para
el área de telecomunicaciones,
seguridad electrónica, in-
formática y scada&control.
Fabrica el sistema de monitoreo
de alarmas vía radio.

: :  ELECTRONICS LINE
Empresa de origen israelí fabri-
cante de soluciones inalámbri-

cas para sistemas de seguridad
y automatismos diseñados para

aplicaciones domiciliarias y
pequeñas empresas.

Entre sus principales caracterís-
ticas se encuentran: uso intensivo,
para interior, diseño elegante y er-
gonómico, a prueba de polvo y de-
rrames, sentido de paso configura-
ble, alta resistencia a golpes y vi-
braciones, libre de mantenimiento
y sistema antivandalismo.

: :  Detcon: Las diferentes líneas
de productos de Notifier fueron las
novedades mostradas por la em-
presa, especialmente la nueva tec-
nología de detección de humo por
video, un moderno sistema de de-
tección de incendios a través de
cámaras de CCTV, integrable con
sistemas preexistenes.

: :  Dialer: “Seguriexpo fue para
Dialer un evento muy importante
ya que durante los tres días se pre-
sentaron varias líneas recientemen-
te incorporadas”, destacó Silvia
Bello, Socia Gerente de la firma.
Entre los productos mostrados se
encuentra la línea de detección ex-
terior de Takex; la Serie 300 de de-
tectores de incendios de System
Sensor y el panel de incendios di-
reccionable de Summit.

Otros productos presentados
fueron el TMD 15, infrarrojo pasi-
vo antimasking inviolable de Pyro-
nix; la línea de productos Commart
en video; cámaras IP de Zavio y
en control de accesos se presen-
tó la tecnología SOR desarrolla-
da por Soyal basada en tecnolo-
gía Mifare.

: :  Drams Technology: La em-
presa presentó la nueva familia de
DVRs y cámaras de Samsung. En-
tre estas últimas se destacan la
SHC-735 y la SDC-425. La
SHC-735 es una cámara de ex-
cepcionales características ópti-
cas con WDR (rango dinámico
ampliado) que permite resolver las
situaciones de contraluz extremas.
Por su parte, la SDC-425 presen-
ta características que la convier-
ten en una de las cámaras de más
alto rango disponibles en el mer-
cado: 580 TVL,  0,05 lux de sen-
sibilidad (color), zoom digital, es-
tabilizador digital de imagen (DIS),
8 zonas programables de detec-
ción de movimiento y 8 zonas pri-
vadas configurables.

: : DTS2: Empresa dedicada a la
seguridad perimetral exterior, la
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: :  ELECTROSISTEMAS
Más de 10 años en el desa-

rrollo y soporte de puesta en
marcha del software y hardware
para redes, telecomunicaciones

y seguridad electrónica,
especialmente CCTV.

: :  EMBAJADA DE
SUDÁFRICA
Por segundo año consecutivo
representa a empresas
sudafricanas de la industria de
la seguridad, propiciando su
relación comercial con empresas
afines de nuestro país.

: :  FERGUS
Distribuidor oficial Sanyo
para productos de CCTV,

DVR’s basadas en PC, cámaras
IP y software de monitoreo.

Ofrece amplia experiencia en
instalaciones multimedia.

: :  FIESA
Importadores y representantes
oficiales de marcas como
Paradox, KP Systems, MCDI,
GE y AVTech. Fabrica cajas de
seguridad y sistemas de
protección para vehículos.

: :  FUEGO RED
Integradora de tecnologías

de CCTV, control de accesos,
seguridad y hotelería. Detección

de incendio, automatización
y control en edificios inteligen-

tes a través de BMS.Continúa en página 64

empresa mostró toda su línea de
productos, que incluyen detecto-
res de microondas, de baja tasa
de falsas alarmas y alta probabili-
dad de detección; el electrificador
microrpocesado con alarma, no
letal, para alambrados, cercas y
ventanas y la barrera infrarroja
Darwin de 0.5 hasta 2 metros de
alto con 2 hasta 8 haces de de-
tección independientes.

Otros productos mostrados fue-
ron el MirDTS2, un detector micro-
fónico para alambradas exteriores
de medio a alto nivel de seguridad;
el DTS2 Enclosure, sistema de de-
tección portátil o fijo por pertur-
bancias, de frecuncia radial FM; y
los detectores sísmicos.

: :  DX Control: Mostró sus pro-
ductos para transmisión de alarmas
vía radio, diseñados y fabricados
por la empresa: la Receptora
DXLink y el Transmisor DX Net full
ID. La receptora es multivínculo con
bus Dx-Link que amplía su capaci-
dad de comunicación con distintos
medios de transmisión (teléfono,
radio, etc.), de funcionamiento au-
tónomo (no requiere PC), posee
menúes dinámicos, display gráfico
luminoso, teclado lumínico y es
compatible con todos los soft de
monitoreo del mercado.

: :  Electronics Line 3000 Ltd.:
La plataforma Iconnect, que com-
bina sistemas de seguridad con au-
tomatización de hogares, fue el pro-
ducto mostrado por la firma israelí.
Diseñada para el mercado residen-
cial y el comercio, ofrece beneficios
como la comunicación remota y la
posibilidad de visualización de cá-
maras o el control de funciones del
hogar a través de un navegador
web convencional.

: :  Electrosistemas: La nueva
línea de productos para CCTV, el
mayor expertise de la empresa, fue
exhibida en el stand. Nueva gene-
ración de cámaras, domos y DVR,
entre otros, se sumó a la calidad
de los productos que ofrece la
empresa.

: :  Embajada de Sudáfrica: “Es
la segunda vez que participamos
en una exposición de estas carac-
terísticas, representando a 17 em-
presas sudafricanas que tienen in-
terés en abrirse al mercado argen-
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: :  G4S SEARCH
Parte del grupo G4S, ofrece
servicios de seguridad para

custodia de edificios públicos,
embajadas, consulados y

residencias diplomáticas y
sectores de alta complejidad.

: :  HALTEL
Empresa argentina que
desde 1999 opera el mercado
local y regional, contando con
tres divisiones: telefonía,
construcciones y electrónica y
sistemas de información.

: :  HID GLOBAL
Líder en soluciones de acceso
y gestión de identificación para
proyectos de identidad segura

basadas en tecnologías
integradas y soluciones de

tecnología logística.

: :  HONEYWELL
SECURITY
Uno de los mayores fabricantes
de sistemas de seguridad del
mundo, que brinda soluciones
integradas en CCTV, intrusión y
Control de accesos a través de
marcas asociadas.

��
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tino. Las empresas que represen-
tamos son básicamente de la seg-
uridad electrónica, control de ac-
cesos, sistemas biométricos, sis-
temas de automatización de por-
tones, control y detección de in-
cendios”, explicó María Isabel Di
Liscia, Trade Officer de la Embaja-
da acerca de los motivos de su pre-
sencia en Seguriexpo Bisec.

: :  Fergus: Cámaras y DVR de
Sanyo, placas capturadoras de vi-
deo para soluciones híbridas NVR/
DVR de 16 y 32 canales y placas
stand alone para cámaras IP de
DVTech y la líneas de cámaras y
domos de Denavo fueron algunos
de los productos mostrados por la
empresa en Seguriexpo.

: :  Fiesa: A las habituales nove-
dades que suelen presentar sus
empresas representadas como
Paradox o Siera, Fiesa sumó este
año una nueva línea de productos
para CCTV: dLux Video, que ofre-
ce una completa línea de cáma-
ras, minidomos, domos de alta ve-
locidad, cámaras IR para intempe-
rie, cámaras para seguridad ban-
caria, DVRs de 4, 8 y 16 canales,
cámaras IP, lentes, soportes y car-
cazas y USB DVR.

En cuanto a las novedades de
Paradox exhibidas, se destacó la
línea de productos para solucio-
nes IP / GPRS para monitoreo de
alarmas, que incluye receptores
para monitoreo IP, módulo comu-
nicador GSM – PCS100 y el mó-
dulo IP 100.

: :  Fuego Red: Distribuidor ofi-
cial de productos Notifier, se mos-
traron las últimas novedades en
detección de incendios. También
se presentaron los últimos produc-
tos de Honeywell para control de
accesos y CCTV a la par que se
mostró la última tecnología de Ves-
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: :  INDUSTRIAS
QUILMES

Fundada en 1983, se dedica
a la fabricación y distribución

de mangueras y accesorios
de incendio, hidraúlicas y

agroindustriales. Detección y
extinción de incendios.

: :  INGESYS
Diseño, fabricación y
distribución de sistemas de
seguridad (CCTV) y control de
accesos, parking y rondas de
diferentes tecnologías. Diseño e
instalación de redes.

: :  INTELEKTRON
Fabricante de hardware y
software para control de

accesos, asistencia, control de
visitas, molinetes y pasarelas

ópticas. Seguridad informática y
protección de software.

: :  ISIKAWA
ELECTRONICA
Integradora de sistemas de
seguridad, CCTV, grabación
digital, tecnología IP y solucio-
nes de software. Lentes para
broadcast y service oficial Sony,
Yamaha y Fujinon.

: :  ISOLSE
Empresa concebida para

brindar al mercado soluciones
e ingeniería en seguridad.

Especialistas en detección y
extinción de incendios a través

de diferentes tecnologías.

��
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da para la detección temprana de
humo y los sistemas de extinción
de Chemetron.

: :  HalTel: Los nuevos modelos
de interfases celulares fueron la pre-
sentación de la empresa. Estos in-
cluyen los modelos HT2000,
HT1900, HT2200 y HT1950. To-
dos estos productos están homo-
logados por la Comisión Nacional
de Comunicaciones, son cuatriban-
da y están garantizados por la em-
presa durante 5 años.

: :  HID Global: “Nos complace-
mos en ampliar nuestra oferta de
tecnologías sin contacto seguras,
con el lanzamiento de SmartID™,
una cartera de soluciones de cre-
denciales y lectores inteligentes
con tecnología de 13,56 MHz o
multitecnología altamente flexi-
bles”, señaló Ligia Apparicio, Mar-
keting Manager de la firma.

Los lectores SmartID™ ofrecen
compatibilidad 14443A MIFARE®/
DESFire® y son una línea elegan-
te, con amplias posibilidades de
personalización, que incluye tecno-
logía única de 13,56 MHz, tecno-
logía múltiple de 13,56 MHz y 125
kHz (Prox de HID), y tecnología
única de 13,56 MHz con autenti-
cación biométrica.

: : Honeywell Security: En el
stand diseñado por la Arquitecta
Diana Lanail, la firma reafirmó su
presencia en nuestro mercado,
convocando a sus principales so-
cios estratégicos de nuestro país,
incluidos los de provincias del inte-
rior: Alarsur, Federal Security, Fue-
gored, PTK Argentina, Securitas,
Seguridad Misiones, SF Techno-
logy y Xiden/Prosegur.

A través de ellos, Honeywell
mostró sus últimas tecnologías
para las distintas áreas de segu-
ridad: control de accesos, siste-
mas de alarmas y contra incendios
y video.

: :  Ingesys: La barrera automá-
tica vehicular BA100, ideal para
peajes, fue una de las novedades
de la firma. Se trata de un modelo
de alta velocidad y uso intensivo
con tiempo de apertura y cierre de
1,2 segundos. Posee sistema an-
tiaplastamiento con bajada de bra-
zo gravitacional y largo de lanza de
hasta 4 mts.
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: :  ISTC - International
Security & Trading Corp.
Ofrece soluciones en seguridad

para América Latina y el
Caribe, con la identificación de

la tecnología de avanzada
representada por productos de

más de 120 fabricantes.

: :  LARCON SIA
Fabricante de los productos
ClockCard para control de
accesos, tiempo y asistencia,
visitas y permanencia, identifica-
ción y acreditación de personal
y software control.

: :  MICROFORUM
Tecnología de monitoreo con

posibilidad de accesos a
telefonía celular para el

comercio, la industria y el
mercado profesional y vehicular.

Impresión de credenciales.

: :  MUL-T-LOCK
Marca del Grupo Assa Abloy,
ofrece un amplio rango de
productos de alta seguridad:
cilindros de reposición,
cerraduras electromecánicas y
candados de alto impacto.

: :  NANOCOMM
Desarrolla, fabrica y comerciali-

za equipos de comunicación
inalámbrica y telemetría para

monitoreo de alarmas, telemetría
industrial vía IP y seguimiento

satelital vehicular.
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Viene de página 68

Continúa en página 76

Otro de los productos mostrados
fue el Tickeador TT100, un expen-
dedor de comprobantes de ingre-
so en sistemas de parking de alta
capacidad y uso intensivo fabrica-
do en chapa y pintado con pintura
poliéster con secado en horno. De
apertura frontal, tiene guías de des-
lizamiento para mantenimiento del
equipo, gran autonomía de impre-
sión y sistema anti-atascamiento del
papel.

: :  Intelektron: Durante Segu-
riexpo lanzó al mercado una nueva
línea de Molinetes y Puertas de Vi-
drio Motorizadas, que combinan
funciones de control de acceso con
un diseño estilizado adaptable a di-
versos interiores. Su sistema bidi-
reccional y automático, puede ser
controlado por un panel externo o
la salida de un control de acceso.
La nueva puerta motorizada de vi-
drio, es una forma muy convenien-
te de acceso para sillas de ruedas
o personas que transporten cargas.

Por otro lado, el Reloj IN-1 para
Control de Tiempo y Asistencia,
posee un nuevo sistema de enro-
lado biométrico que mejora el fal-
so rechazo y un SDK para que de-
sarrolladores de software puedan
comunicarse con el equipo direc-
tamente.

: :  Isikawa Electrónica: Con fuer-
te foco en la integración de siste-
mas, siguió mostrando los produc-
tos para CCTV de la marca Sony,
especialmente la línea Ipela, una nue-
va generación de cámaras y domos
de uso profesional que amplía el ran-
go de prestaciones hasta ahora ofre-
cidas por la marca.

: :  Isolse: Apollo, AirSense,
Chemetron y Claxon son las prin-
cipales marcas que comercializa la
empresa y de ellas mostró lo últi-
mo en tecnologías de detección y
extinción de incendios. Detectores
de uso naval, sistemas de detec-
ción de humo por aspiración forza-
da, equipos para extinción por
agentes químicos o gaseosos y una
nueva línea de avisadores manua-
les fueron algunos de los produc-
tos más destacados del stand.

: :  ISTC – International Securi-
ty &Trading Corp.: Empresa dedi-
cada a la importación de produc-
tos y tecnologías para la seguridad,
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: :  NEGOCIOS DE
SEGURIDAD

Publicación líder en seguridad
electrónica, con informes

técnicos, últimas tecnologías,
productos destacados y servi-

cios ofrecidos por las empresas
más prestigiosas del sector.

: :  NETPOINT DE
ARGENTINA
Único distribuidor mayorista
especializado en la oferta de
productos de punto de venta,
equipos de captura de datos,
seguridad electrónica y
productos inalámbricos.

: :  NIMITEK ARGENTINA
Empresa distribuidora de

artículos relacionados con la
detección y extinción de

incendios (agua, agentes
gaseosos y espuma). Asesora-
miento técnico especializado.

: :  NOR-K
Desde 1985 fabrica y
distribuye equipamiento para
telecomunicaciones: interfases
celulares, back-up celular para
alarmas y centrales telefónicas
de hasta 240 puertos.

: :  PELCO
Líder mundial en el diseño,
desarrollo y fabricación de

tecnología para video y sistemas
de seguridad, ideales para
aplicaciones industriales y

ambientes complejos.
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la propuesta de este año se desta-
có por la presencia de las cámaras
megapíxel para CCTV y las cáma-
ras térmicas, dos de las más recien-
tes novedades aparecidas en el
mercado. De ambas tecnologías, la
empresa estuvo brindando confe-
rencias y seminarios, en el marco
de Seguriexpo, con gran suceso
por parte del público asistente.

: :  Larcon Sia: Presentó su soft-
ware para Control de accesos Ac-
cPro, un moderno software que
permite ver en una sola pantalla
varios planos de una misma planta
o de diferentes sucursales, contro-
lando todos los movimientos y alar-
mas en tiempo real. Al mismo tiem-
po, es posible activar el video digi-
tal de cada acceso para que el per-
sonal de vigilancia pueda visualizar
lo que ocurre y actuar a la breve-
dad. También integra un módulo de
biometría que permite registrar las
huellas de usuarios y visitas y trans-
mitirlas por la red a cada una de las
controladoras de acceso.

: :  Microforum: El sistema VISO
de vigilancia fue una de las presen-
taciones de la empresa. Se trata de
un software que permite visualizar
cámaras de CCTV a través de una
cámara USB o webcam. Este sis-
tema también se presentó en su
versión para hasta 4 cámaras, que
pueden verse a través de cualquier
navegador de PC o a través de te-
léfonos celulares con GPRS.

: :  Mul-T-Lock Argentina: Mos-
tró toda su línea de cerraduras,
cilindros y candados de segu-
ridad, haciendo hincapié en el sis-
tema Cliq, un cilindro con funcio-
nes de control de accesos con
personalización de llaves y múlti-
ples opciones, tanto para el uso
domicialiario como para su apli-
cación en oficinas.

: :  Nanocomm: Algunas de las
novedades mostradas por la em-
presa fueron el Panel integral de
alarmas ED-8000, especialmente
diseñado para empresas de moni-
toreo, el dispositivo inteligente de
video ED-7000, para captura y
transmisión de imágenes que ofre-
ce funciones como reconocimien-
to facial, detección y conteo de per-
sonas, reconocimiento de vehícu-
los y video verificación para moni-
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: :  PPA ARGENTINA
Desde hace más de 15 años
distribuye y comercializa en

Argentina productos de
seguridad electrónica, paneles y

sensores, y automatización de
portones de última tecnología.

: :  PROSEGUR
Consultoría en seguridad,
vigilancia activa, telecontrol
y televigilancia, protección
contra intrusos, detección
de incendios, gestión de
efectivos y cajeros.

: :  PROSISTEC
Empresa que ofrece

sistemas integrales de control
de accesos, tarjetas inteligentes

sin contacto, sistemas de
videocámaras e impresión de

credenciales plásticas.

: :  PTA SYSTEMS
Distribuidores de paneles de
alarmas, paneles IP, sensores
para interior y exterior, sistemas
de grabación digital, DVR,
cámaras IP y sistemas de
control de accesos.

: :  PUNTO CONTROL
Especializada en brindar

productos y servicios para
control de accesos y control de
rondas y recorridos. Tecnología

bimétrica. de HID, Fargo, Tibbo y
Recognition Systems, entre otras.
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toreo de alarmas, y el dispositivo
para seguimiento satelital vehicular
ED-4550, con tecnología GSM /
GPRS y EDGE, que transmite en
tiempo real, puede enviar imágenes
y audio de dos vías.

: :  Negocios de Seguridad:
Como todos los años, la editorial
ofreció a los visitantes a Seguriexpo
un número extraordinario, de alta
calidad de impresión y los más
completos informes técnicos y co-
merciales para el sector.

Coincidente con el sexto aniver-
sario de la publicación, los asis-
tentes a la última muestra se lleva-
ron del stand una edición lujosa
de 270 páginas, con el índice de
marcas y empresas más importan-
tes de la industria de la seguridad
electrónica.

: :  Netpoint de Argentina: Ma-
yorista con fuerte foco en código
de barras, POS, RFID y seguiri-
dad, la más reciente incorporación
a su portfolio de productos es la
cámara 3000ds de Topica, de 1/
3" CCD Color, 380TVL de reso-
lución y con hasta 0.5Lux de ilu-
minación ambiente para óptimo
funcionamiento. También se mos-
tró la última línea de impresoras de
tarjetas de seguridad y control de
accesos de Zebra.

: :  Nimitek Argentina: Especia-
lista en detección y extinción de
incendios, algunos de los produc-
tos mostrados fueron las moto-
bombas y electrobombas de R-B-
Pump, empresa que diseña sus
esquipos según la normativa
NFPA y ofrece 5 años de garantía
a todos sus productos. También
mostró su línea de equipos y solu-
ciones para extinción por espuma
y gas, y los sistemas de detección
de humo por aspiración.

: :  Nor-K: La línea Arinet fue la
destacada por la empresa como
presentación en la expo. Se trata
del Backcell GSM-GPRS-SMS
con detección del corte del canal
GPRS, envío de SMS y elección
del canal primario de envío y la Re-
ceptora IP, ambos destinado al
monitoreo de alarmas. También en-
tre sus productos se cuentan las
interfases celulares ICH GSM,
ICM GSM,  la Segunda generación
de Backcell GSM para monitoreo









.event.event.event.event.eventososososos rnds®

Seguriexpo Bisec 2008
.com.ar

www.

: :  RADIO OESTE
Importación de sistemas de

seguridad, CCTV y video por IP.
Distribución de sistemas de

alarmas, prevención de
incendios y control de accesos.

Electrónica, audio y TV.

: :  RIGHTKEY
Empresa enfocada en desarro-
llar, fabricar y proveer soluciones
de seguridad electrónica
innovadoras y eficientes.
Interfases, comunicadores y
back-ups de última tecnología.

: :  SAGE
Compañía especializada

en el diseño, desarrollo y
fabricación de soluciones de

hardware y software para
control industrial, de edificios,
acceso y tiempo y asistencia.

: :  SALES QUALITY
Importadores de productos y
sistemas de seguridad para los
rubros intrusión, circuito cerrado
de televisión, grabadoras
digitales, control de accesos y
prevención de incendios.

: :  SECURITY SUPPORT
Sistemas de alta tecnología
de acción inmediata para la

prevención y disuación de
intrusos. Sistemas de video

vigilancia con transmisión
vía IP y generador de niebla.
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de alarmas, compatible con Recep-
tora IP y la Interfase GSM para
Sony Ericsson T290, para centra-
les telefónicas y back-up de alar-
mas con o sin monitoreo de línea
telefónica.

: :  Pelco: Una de las empresas
líderes en productos para CCTV,
presentó en Seguriexpo varios de
sus productos lanzados reciente-
mente al mercado mundial. Entre
ellos, la línea de cámaras C10DN,
ultracompactas que gracias a un
filtro infrarrojo removible asegura
imágenes nítidas en cualquier mo-
mento del día; un nuevo y podero-
so componente para el sistema de
video seguridad IP Endura: video
inteligente y análisis de Endura que
por medio de algoritmos y filtros
constantes, ofrece la opción de
usar reglas predefinidas para iden-
tificar condiciones específicas y
emitir una alarma para comunicár-
sela a los operadores y el software
DigitalSentry, una interfaz con las
cámaras IP de Pelco en una confi-
guración híbrida que incluye cáma-
ras analógicas; una configuración
NVR de hardware y software, así
como una solución NVS solamen-
te de software.

Otros productos presentados
fueron: el sistema de control de
acceso IP Intelli-M, el Monitor Pu-
blicView LCD con lector de tarje-
ta de memoria integrado USB,
Compact Flash y tarjeta SD y el
nuevo sistema de posicionamien-
to IP con cámara/domo Pelco
Spectra IV.

: :  PPA Argentina: “Estamos
presentando en esta feria nues-
tras más recientes novedades para
soluciones monitoreadas en pa-
neles de alarmas: Agility, un pa-
nel de alarmas monitoreable au-
toinstalable y la línea de acceso-
rios inalámbricos para alarmas
Mobile”, explicó Carlos Araujo,
Coordinador Técnico de PPA.

La línea Mobile ofrece mayor se-
guridad gracias a la tecnología Ro-
ller Point, sistema PLL controlado
por cristal, batería de litio incluida y
supervisión de batería baja, entre
otras prestaciones.

Finalmente, se mostró la línea de
paneles IP/Ethernet Infinit con tec-
nología eBus, que permite opcio-
nes de conectividad con módulos
expansores de control de accesos,
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: :  SEG INTERNATIONAL
Brinda soluciones para el

rubro de automatización de
portones. Distribuye también
productos para sistemas de

alarma, controles de acceso,
CCTV interfonía y telefonía.

: :  SELNET
Proveedor nacional de segu-
ridad electrónica e importador
de productos de primera línea
para CCTV, grabación digital,
alarmas, accesos, incedios y
cercos perimetrales.

: :  SENSORMATIC
Más de 25 años en el país brin-

dando productos y soluciones
para los rubros de CCTV,

control de accesos, detección
de incendios e intrusión, EAS y

servicios de consultoría.

: :  SENSTAR STELLAR
Empresa miembro del Magal
Group, es el líder mundial en
sensores y sistemas de uso
exterior para la detección
perimetral de intrusos. Proyecto,
provisión e instalación

: :  SICON STRATEGIES
Consultora internacional,

especializada en servicios de
planificación, diseño e

integración de proyectos,
auditorias y asesoramiento en

seguridad y proyctos
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sensores, teclados y comunicado-
res GSM/GPRS/SMS.

: :  PTA Systems: De reciente
aparación en el mercado, la em-
presa mostró a los asistentes sus
soluciones para detección de in-
trusión de la empresa Texecom;
controles de accesos de Kery Sys-
tems; barreras y detectores de
Optex y sistemas de CCTV de
AverMedia Technlogies y Cop-
USA Inc.

: :  Punto Control: La impresora
HDP 5000 de Fargo y el lector bio-
métrico de tiempo y asistencia
Hand Punch 1000 de Recognition
Systems fueron algunas de las no-
vedades de la empresa en la recien-
te Seguriexpo. También mostró los
últimos productos para conectivi-
dad de Tibbo y su amplia oferta
para control de rondas.

: :  Radio Oeste: La empresa
mostró entre sus novedades la nue-
va línea de domos y video sobre IP
de Eyeview, que incluye minidomo
para interior con infrarrojos, cáma-
ra IP híbrida profesional, domo in-
teligente de alta velocidad y graba-
doras digitales stand alone con ca-
pacidad para hasta 16 cámaras.

En cuanto a seguridad en el ho-
gar, ofreció el sistema Baby Cam,
una cámara más un monitor color
LCD que conforman un sistema
inalámbrico, con conexión para TV
y video, para ver en todo momen-
to la actividad de los chicos de la
casa. De moderno y atractivo di-
seño, ofrece visión nocturna en
blanco y negro sin necesidad de
luces adicionales.

: :  Rightkey: Presentó el Comu-
nicador RK3000, base de la Plata-
forma GPRS expandible de la em-
presa. Este producto está orienta-
do a la comunicación segura de sis-
temas de alarmas, brindando alta
compatibilidad, confiabilidad y ad-
ministración remota. A su vez, tam-
bién ofrece la posibilidad de solu-
ciones personalizadas, y el acceso
a nuevos negocios como Domóti-
ca y Telemetría/Telecontrol.

: :  Sage: Entre los productos
presentados se encuentra el Con-
trol de asistencia por Proximidad
SGK300, un reloj con lectora de
proximidad embebida standard de
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: :  SIMICRO
Más de 20 años de

presencia en el mercado
distribuyendo y brindando

soporte a las principales marcas
en sistemas de seguridad.

Seguridad digital sobre redes.

: :  SOFTGUARD
Empresa dedicada al
diseño de software integral
para monitoreo de alarmas,
soporte pos venta, capacitación,
certificación de usuarios y
desarrollos de avanzada.

: :  SOLUTION BOX
Mayorista de informática y

telecomunicaciones. Ofrece
soluciones en impresión,

Storage, digitalización,
networking, wireless y sistemas

de seguridad (CCTV digital)

: :  SPEC S.A.
De origen español, está enfoca-
da en el desarrollo de sistemas
para gestión horaria y control de
accesos y visitas. Terminales
con tecnología de huella,
proximidad y banda magnética.

: :  SPS
Empresa que brinda soluciones

integrales en sistemas de
seguridad electrónica con más

de 20 años de presencia
en el mercado. Servicio de

monitoreo de alarmas.

��
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125kHz, que fue la novedad rele-
vante. Entre sus características,
ofrece la posibilidad de manejar
mensajes personalizados en su dis-
play gráfico de alta visibilidad y a
través del puerto USB permite la
descarga de los datos en sitios en
los que no haya PC.

También se mostró el Control de
accesos biométrico SGF707, que
permite controlar accesos y asis-
tencia con la mayor precisión y ve-
locidad, con salida Wiegand incor-
porada para ser utilizado como re-
emplazo de lectoras de credencia-
les en sistemas ya existentes sin
necesidad de cambiar la central de
control.

: :  Sales Quality: Empresa de-
dicada a la provisión de equipos
para el monitoreo de alarmas y
CCTV, ofreció al público asistente
su nueva línea de DVR y las cáma-
ras y domos recientemente incor-
poradas a sus líneas de produc-
tos. Entre los destacados estuvie-
ron el domo ESH32C, con lente
de 6mm y 18 leds infrarrojos que
le brindan un alcance efectivo de
hasta 20 metros.

: :  Security Support: El pro-
ducto más destacado fue sin du-
das la línea de Sistemas genera-
dores de Niebla, que incluye los
modelos Rapid Deploy, Rapid
ELM & Rapid HP y E-Series 900
y 1500. De estos productos se
llevaron a cabo a los largo de los
tres días de Seguriexpo una serie
de presentaciones, en las que se
mostró el funcionamiento del sis-
tema así como sus múltiples po-
sibilidades de aplicación.

: :  Seg International: Llevó a
cabo la presentación de sus dife-
rentes productos para automatiza-
ción de portones, entre ellos el Solo
Plus, para corredizos a cremallera
con central incroporada; la línea
Pivus, para pivotantes simples o
dobles y el motor Verti, para levdi-
zos con accionador sinfín y central
incorporada.

Además, mostró al público su lí-
nea de barreras: el modelo Barra,
de lanza recta de hasta 6 metros o
articulada de hasta 4,5 metros, y el
modelo City, con lanza de aluminio
de hasta 4 metros. Asimismo, exhi-
bió el control remoto TX, de dos ca-
nales y sistema “code learn”.
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: :  STARX SECURITY
Provee la más alta gama

de productos para todos los
rubros de seguridad y distribuye

sistemas de alarmas y
automatización Crow, con

tecnología de origen israelí.

: :  SYSTEM SENSOR
Detectores de incendio,
dispositivos de notificación
audiovisual, avisadores manua-
les y supervisión de rociadores
conforman su amplia gama de
productos y soluciones.

: :  TECNEG
Empresa dedicada especial-

mente a servicios informáticos
con áreas de operaciones en

Argentina, Brasil y Chile.
Soluciones de alta tecnología y

soporte técnico.

: :  TECNOLOGIA EN
SEGURIDAD
Desarrollo de tecnologías de
punta aplicadas a soluciones
efectivas en el campo de la
seguridad electrónica. Graba-
ción digital y CCTV con
productos de primeras marcas.

: :  TELLEX
Empresa dedicada a la integra-
ción tecnológica. Ofrece servi-

cios y soluciones en detección y
supresión de incendios,

sistemas de control de accesos,
CCTV y comunicaciones.
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: :  Selnet: Empresa continua-
dora de Draft SRL, mostró su nue-
va imagen corporativa así como
también las diferentes líneas de
productos de las marcas que re-
presentan, entre ellos, el Comu-
nicador IP Transmisor (GPRS)
BGSM-G de Bentel Security, un
back-up automático en caso de
falla de la línea telefónica, compa-
tible con panales que transmitan
en protocolo Contact ID.

: :  Sensormatic: Ofreció a los
asistentes a la muestra su amplia
gama de soluciones en seguridad,
respaldadas por los productos y
servicios de Tyco Fire&Security,
que incluyen sistemas contra incen-
dios, intrusión, videovigilancia e in-
tegración de sistemas.

También, para el mercado del re-
tail, mostró su más reciente pro-
ducto: Ultra Post, moderno siste-
ma EAS de tecnología acustomag-
nética de última generación, que
incluye alarma visual y auditiva y
permite la integración con siste-
mas de CCTV preexistentes. La
línea incluye pedestales con base
de una sola pieza, más resisten-
tes y de fácil instalación.

: :  Senstar Stellar Argentina:
Especialista en sistemas de detec-
ción perimetral, algunos de sus pro-
dcutos destacados fueron Intelli-
FLEX, cable microfónico con sen-
sor por disturbancia; Perimitrax,
cable sensor subterráneo de detec-
ción de intrusión; Repels, un sen-
sor para exteriores portátil y reubi-
cable, e IntelliFiber, un sensor para
la detección de intrusos de cable
de fibra óptica.

: :  Sicon Strategies: Consul-
tora en seguridad, presentó en la
exposición dos novedes: un soft-
ware de análisis de riesgos cuan-
titativos para seguridad física, que
permite obtener análisis a medi-
da, de acuerdo a estándares in-
ternacionales que requiera el
cliente o determine el consultor.
El software fue elaborado como
una herramienta que jerarquiza,
simplifica y profesionaliza los tra-
bajos y resultados del Consultor
Profesional de seguridad.

El segundo producto presenta-
do es la confección de proyectos
de seguridad en 3D. Este produc-
to permite que el cliente pueda vi-
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: :  TRUE DIGITAL
SYSTEM

Asesoramiento, ingeniería,
proyecto y equipos para siste-

mas detección y alarma de
incendio, detección de humo

por aspiración, extinción de in-
cendios y notificación de fuego.

: :  UBICAR ARGENTINA
Una década de experiencia
en el rastreo, protección y
recuperación de vehículos.
Red internacional de seguridad
pensada especialmente para los
grupos aseguradores.

: :  VALLS
Diseño, fabricación e instalación

de cercas eléctricas perimetra-
les de seguridad con detector
de ruptura e invasión bajo las

normas de seguridad eléctrica
vigentes en nuestro país.

: :  VIRTUALTEC
Desarrolla y fabrica
tecnología para posicionadores
satelitales, terminales de datos y
cámaras para captura de
imágenes para seguridad y
logística en vehículos.

: :  ZK SOFTWARE
ARGENTINA

Líder en la comercialización
e implementación de sistemas

de control de personas,
accesos y visitas con tecnología

de huella digital. Soluciones
personalizadas.
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sualizar cómo quedaría la implemen-
tación de seguridad antes de iniciar
los trabajos. La propuesta está pre-
sentada inicialmente para Salas de
Monitoreo o Centros de Control,
accesos de edificios corporativos
y barrios cerrados.

: :  Simicro: Como ocurre año
a año, la empresa se ocupa de
mostrar novedosos sistemas y
equipamientos. En esta ocasión,
la novedad saliente fue la presen-
tación del sistema Cogito1002 de
la firma SDS, Suspect Detection
System, un complejo software
capaz de captar, a través de dis-
tintas respuestas físicas y emocio-
nales, la intencionalidad o no de
una persona para cometer un de-
lito. Además, mostró las más re-
cientes tecnologías de Rokonet,
Videoman, Geovision y todas sus
marcas representadas.

: :  Softguard: A los largo de la
muestra, se mostraron las distintas
opciones del software de monito-
reo, el cual ya lleva 2000 instala-
ciones exitosas en todo Latinoamé-
rica y España.

: :  Solution Box: “Seguriexpo
se ha convertido en la segunda
feria más importante para nuestra
empresa, por el potencial del ne-
gocio de seguridad, proveniente
de la convergencia”, expresa Lilian
Lanzieri, del Dto. de Marketing de
la empresa, que tiene como más
representativa en este nicho a Axis,
especialista en cámaras IP. Des-
de este año, el departamento de
seguridad se agrandó y además
del software de administración
para cámaras Netcamara, distribu-
ye ISS, líder mundial en software
de reconocimiento y en comercia-
lización de placas DVR y NVR.
Además, incorporó dos reconoci-
das marcar en el segmento segu-
ridad: Honeywell y Panasonic. La
primera con equipamiento para
control de acceso, detección de
intrusión, alarmas e incendio, ideal
para el concepto de edificios inte-
ligentes mientras que la segunda
cuenta con un amplio reconoci-
miento en el mercado de cámaras
analógicas y ahora está apuntan-
do al mercado IP.

: :  Spec S.A.: Proveedor de so-
luciones para gestión de horario y

Continúa en página 104
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asistencia, mostró sus líneas de
productos CS-Time con tecno-
logía de huella digital, tarjeta
magnética, proximidad y con
chip criptográfico. Como nove-
dad, se destacó el Sistema Net
Time, evolución del anterior, que
ofrece mayor funcionalidad y la
optimización en la gestión del
tiempo de los empleados de una
empresa.

: :  SPS: Empresa de servi-
cios, mostró al público asisten-
te sus tecnologías para moni-
toreo de alarmas, monitoreo de
imágenes, CCTV; Detección
de incendios, Protección peri-
metral, Control de accesos e
integración de sistemas. Tam-
bién se presentaron los Cen-
tros SPS, en los que se res-
ponden consultas sobre nue-
vos equipamientos de segu-
ridad electrónica.

: :  Starx Security: Represen-
tantes exclusivos de Crow, se
mostraron las más recientes
tecnologías de la empresa is-
raelí en sistemas de alarmas,
detectores y comunicadores
GSM. Los productos destaca-
dos siguen siendo el Panel
Runner, la línea de inalámbricos
FW y la serie Swan de detec-
tores de múltiples tecnologías
y aplicaciones.

: :  System Sensor: Detec-
tor de humo por aspiración
LASD. Emplea tecnología láser
“Pinnacle” de System Sensor
(Sensibilidad configurable en-
tre 0,065% y 6,5% de obscu-
recimiento por metro), brindan-
do alta sensibilidad de detec-
ción y fácil integración. Este dis-
positivo posee una interfaz que
permite al dispositivo tomar las
decisiones si hay una alarma.

El LASD puede proteger am-
bientes operando en modo au-
tónomo con la facilidad de ser
integrado mediante contactos
secos a cualquier tipo de sis-
tema de detección de incen-
dios ya existente y viene en dos
versiones: LASD1, con una en-
trada de tubería para proteger
una superficie de 750 m2, y
LASD2, dos entradas y hasta
1000m2.

: :  Tecneg: Incorporó tecno-
logía israelí para el desarrollo de
una  solución biométrica para la
firma manuscrita, con el objeti-
vo de usar esta tecnología como
herramienta de identificación
personal de los documentos
electrónicos, contemplando los
niveles de seguridad que esta
operatoria implica.

: :  Tecnología en Segu-
ridad: Entre las soluciones
mostradas por la empresa, la
nueva MiniDVR de Estado só-
lido de la serie NZLinux de
Nuzzar se convirtió, sin dudas,
en el producto estrella del
stand. Se trata de un comple-
to sistema de grabación digi-
tal en un espacio reducido,
que ofrece, entre otras carac-
terísticas, lo último en tecno-
logía de estado sólido y ofre-
ce funcionalidades como gra-
bación en continuo y por mo-

vimiento, áreas de interés y
sensibilidad configurables por
cámara, grabación por reglas,
almacenamiento extraíble y alta
resolución de imagen. De co-
nectividad cableada o wire-
less, este producto puede uti-
lizarse en todo tipo de empren-
dimiento, incluso en el ámbito
vehicular, y es integrable con
otros dispositivos de la línea
Nuzzar.

Viene de página 100 : :  True Digital Systems:
Como en ocasiones anteriores,
TDS estuvo presente en Segu-
riexpo Bisec con un stand en
el que presentó los productos
más destacados de las marcas
que representan en el país, así
como también sus ventajas
competitivas.

Como punto a destacar, se
exhibió el funcionamiento de las

centrales de Notifier y los de-
tectores VESDA, con sus soft
VSC de características de
avanzada, como el auto apren-
dizaje de eventos que detecta
el equipo y el ASPIRE 2, para
realizar la ingeniería de manera
más efectiva.

: :  Ubicar Argentina: Com-
pañía especializada en nego-
cios corporativos, ofrece a las
empresas de monitoreo la po-
sibilidad de desarrollar un nue-
vo negocio, anexando los ser-
vicios de logística y localización
vehicular a través de su solu-
ción UBITRACK, que permite
la localización geográfica de
dispositivos móviles, vehículos,
PDA’s, cargas, etc., recibiendo
la información online necesaria
para su control. La solución
permite así la prestación de
servicios online relacionados
con logística, emergencias,
asistencia en viajes, manejo de
flotas, entregas, etc.

: :  Valls: Los Cercos eléctri-
cos de seguridad perimetral Ala-
ri3 siguen siendo los productos
insignia de la empresa, que mos-
tró en Seguriexpo todas las va-
riantes y ventajas que ofrece
este sistema. Diseñado para dar
seguridad en exteriores, se basa
en el gran poder de disuasión,
que repele al intruso sin inter-

vención humana, sin peligro para
la vida y fabricado bajo las más
estrictas normas de seguridad.

Entre los beneficios que ofre-
ce el sistema se cuentan la de-
tección pre-intrusión, monitoreo
local o remoto, aviso automáti-
co a la estación de monitoreo,
rápido y sencillo montaje y un
costo por metro de instalación
accesible.

: :  Virtualtec: Especialista en
tecnología en posicionamiento
satelital, mostró sus más recien-
tes desarrollos en terminales de
datos, Vircom y Virter, que agre-
gan a la solución de posiciona-
miento la capacidad de comu-
nicarse con el conductor del ve-
hículo mediante texto. Estas ca-
racterísticas, sumadas al equi-
po AVL, permiten organizar sis-
temas de despachos complejos,
como el de una flota de taxis.

: :  ZK Software: La novedad
de la empresa fue sin dudas el
iClock2000/2500, un Terminal
multimedia de huella digital de au-
toservicio de gran pantalla para
la administración de asistencia.
Ofrece diversas maneras de
identificación: tarjeta de radiofre-
cuencia, huella digital, clave, foto
captada por cámara o cualquier
combinación que se ajuste a la
necesidad del proyecto.

Otro de los productos pre-
sentados fue el Biom-Scanner
V-Key, un equipo con tecnolo-
gía de geometría de dedos para
la administración de asistencia
y control de accesos con ca-
pacidad de hasta 13 mil usua-
rios con dos huellas almacena-
das por cada uno. Puede pro-
gramarse de acuerdo a la zona
horaria, ofrece alarma de coac-
ción, door switch, acceso invá-
lido y tamper. �
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La casa inteligente
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Prender el aire acondicio-
nado diez minutos antes de
llegar a casa, poner a calen-
tar café, encender las luces,
abrir el portón y luego la
puerta… La secuencia, in-
versa hoy en los hogares
convencionales, puede ser
una realidad con la incorpo-
ración de un sistema domó-
tico, capaz de volver inteli-
gente hasta la más primiti-
va de las viviendas.

1. Introducción
La década de los ’80, en los albores

de la renovada democracia argentina
y con su apertura económica inicial,
contribuyó a instalar una era de mo-
dernización tecnológica, marcada por
el ingreso de la computadora a la vida
diaria, tanto en el plano laboral como
personal.

Los ’90, en tanto, marcaron un nuevo
hito en la “tecnologización” de apara-
tos: la explosión de las comunicaciones
celulares y todas sus variantes.

Finalmente, en esa suerte de división
–un poco grosera, quizá-, la década por
la que transitamos parece apuntar al
perfeccionamiento y posterior masifica-
ción de los productos digitales destina-
dos, principalmente, a la interconexión
de sistemas. En ese último rubro apare-
ce la domótica. Traducido a nuestro idio-
ma, el nacimiento de casas y edificios
inteligentes.

Los alcances de la domótica son am-
pliados por Andy Radowogski, de X-
Tend: “La definición de vivienda domó-
tica o inteligente presenta múltiples
versiones y matices. También son di-
versos los términos utilizados en dis-
tintas lenguas: "casa inteligente" (smart
house), automatización de viviendas
(home automation), domótica (domoti-
que), sistemas domésticos (home sys-
tems), etc. En general, un sistema do-

mótico dispondrá de una red de comu-
nicación y diálogo que permite la inter-
conexión de una serie de equipos a fin
de obtener información sobre el entor-
no doméstico y, basándose en ésta,
realizar unas determinadas acciones

sobre dicho entorno”.

2. Definición y objetivo
El auge de la informática y el avance

vertiginoso de Internet como medio de
Continúa en página 128
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comunicación modificaron las costum-
bres de las personas y las prácticas in-
dividuales en la rutina diaria cambiaron
en virtud de la necesidad de adaptarse
al uso de las nuevas tecnologías.

En este contexto la domótica apare-
ce como una variante tecnológica en
etapa de desarrollo que, en una expli-
cación muy simple, podría plantearse de
la siguiente manera:

Cualquier ciudadano dispone en su
casa u oficina de una serie de aparatos
eléctricos o electrónicos que se ope-
ran independientemente formando un
sistema entre sí, entendiendo como sis-
tema a la instalación eléctrica que pro-
porciona iluminación y energía.

A partir de esa instalación, se conec-
tan una serie de aparatos que cumplen
determinadas funciones en el hogar o
en la oficina, tales como computado-
ras, teléfonos, centrales de alarmas,
aire acondicionado, televisión y equi-
pos de audio...

Asimismo, en instalaciones más so-
fisticadas, es posible encontrar meca-
nismos como portones automáticos, sis-
temas de riego o filtros de pileta.

Todos estos sistemas funcionan en
forma independiente uno del otro eje-
cutando su función específica. La do-
mótica busca integrar todos estos sis-
temas en un sistema mayor, que los
contenga y comunique. Este sistema
pasará a ser el sistema domótico.

El objetivo de esta integración es ase-
gurarle al usuario -en este caso el pro-
pietario de la casa u oficina- un aumen-
to del confort y la seguridad, reducien-
do el gasto energético y aumentando la
comunicación interna y externa.

3. Las diferencias con la inmótica
La inmótica -domótica en edificios ter-

ciarios e industrias– mueve desde hace
tiempo grandes cifras de dinero, princi-
palmente en el sector industrial. Gracias
a los sistemas electrónicos, se contro-
lan procesos industriales, sistemas de
seguridad técnica en la fabricación de
productos, así como numerosas aplica-
ciones. Hace ya muchos años que la
industria confió a la inmótica gran parte
de sus procesos.

Por otra parte, el sector terciario está
ligeramente adelantado al residencial.
El sector hotelero, por ejemplo, se está
viendo obligado a instalar numerosos
sistemas, tales como redes inalámbri-
cas, de audio, video y seguridad antiin-
trusión, etc, en las habitaciones, así
como de gestión del propio hotel o con-
trol de accesos al mismo.

5. Cómo surgió y evolucionó la
domótica

El nacimiento de la domótica surgió
de la necesidad de integrar los siste-
mas de climatización, de seguridad y de
gestión energética en un solo sistema.
Esta concepción se mantuvo durante
muchos años, hasta la irrupción de las
telecomunicaciones. Actualmente la do-
mótica no se entiende sólo como los
tres conceptos citados anteriormente
sino que se concibe como una interac-
tividad entre la vivienda y el exterior.

Sin embargo, el problema básico es
que el gran público tiene un concepto
de la domótica de hace 15 años: se
concibe como algo caro, para la clase
alta, con grandes mansiones y coches
de lujo y pocas prestaciones. Nada
más alejado de la realidad ya que exis-
ten numerosos ejemplos de viviendas
de protección oficial en muchos luga-
res de la geografía nacional, con nu-
merosas aplicaciones de confort, seg-
uridad y comunicaciones por precios
muy asequibles.

“Los primeros sistemas solo podían
controlar iluminación y alguna cortina
y dependían de una conexión perma-
nente a PC. En la actualidad, existen
equipamientos que poseen bancos de
voces y programación muy completas,
donde el único limite de aplicación está
en la propia imaginación, ya que las
posibilidades de lograr un real control
sobre todos los sistemas y funciones
de una casa es una realidad”; explicó
Sebastián Gieco, de Comfort House,
acerca de las posibilidades actuales que
ofrece la domótica aplicada al hogar. Continúa en página 132

6. ¿Cuándo comenzó a desarrollar-
se en Argentina?

La Domótica en Argentina es una dis-
ciplina reciente que apareció, de forma
relevante, a inicios de los ‘90. Su de-
sarrollo, sin embargo, fue condiciona-
do por la propia situación económica
del país, la evolución del sector de la
construcción y la ausencia de deman-
da por desconocimiento del usuario fi-
nal. Desde hace unos años, la domóti-
ca comenzó a experimentar una cons-
tante y positiva evolución que se carac-
teriza por disponer, en la actualidad, de
una oferta de productos y sistemas que
se adaptan a las necesidades básicas
de las personas en la vivienda, y confia-
bilidad probada en su funcionamiento.
En la actualidad, las empresas que se
dedican a este mercado, están viendo
como la domótica comienza a ser de-
mandada tanto por usuarios finales
como por los promotores inmobiliarios
y constructoras.

“Respecto de mercados como el eu-
ropeo, nuestro país tiene un promedio
de atraso de 10 años en la incorpora-
ción de tecnología domótica. Aunque
incorporarse al segmento con atraso
podría significar que estamos muy atrás
comparados con otras partes del mun-
do, la realidad es que estamos muy a
la par de otros países, ya que se im-
postan e instalan sistemas que ya tie-
nen un funcionamiento comprobado.
Es decir que lo que llega a nuestro mer-
cado son equipos y tecnologías proba-
das, que se sabe que funcionan, lo cual
reduce considerablemente esa aparen-

4. Edificios inteligentes
Se considera como edificio inteli-

gente aquel que posee un diseño
adecuado para maximizar la funcio-
nalidad y eficiencia en favor de los
ocupantes, permitiendo la incorpora-
ción y/o modificación de los elemen-
tos necesarios para el desarrollo de
la actividad cotidiana, con la finalidad
de lograr un costo mínimo de ocupa-
ción, extender su ciclo de vida y ga-
rantizar una mayor productividad es-
timulada por un ambiente de máxi-
mo confort.

Este concepto se amplió en los úl-
timos años, al agregar como condi-
ción de un edificio inteligente la “ca-
pacidad de administrar los recursos
energéticos y lograr un impacto mí-
nimo en el medio ambiente. Es decir,
un edificio capaz de integrar de ma-

nera eficaz confort, energía y medio-
ambiente.

Para ello se utilizan en la actuali-
dad sistemas denominados Building
Manager Systems (BMS), a través
de los cuales se logra conjugar el
manejo de la energía y la calidad de
vida de quienes lo ocupan.

Este concepto de edificación está
muy extendido en el norte del conti-
nente y recién está comenzando a
imponerse en nuestro país, donde
están surgiendo día a día empresas
que trabajan conjuntamente en la
construcción del inmueble e integra-
ción de los sistemas que lo dotarán
de “inteligencia”, abriendo nuevos
mercados y opciones tanto para el
usuario final como para los fabrican-
tes de tecnología.
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te brecha inicial”, explicó Adriana San-
tiago, titular de ExpoMega Virtual y
co-organizadora de ExpoCasaDomó-
tica 2008.

7. Tendencias actuales
Hay que destacar que la irrupción de

internet en diferentes ámbitos, entre
ellos el entorno doméstico, abrió la puer-
ta a nuevos servicios y aplicaciones en
el hogar, que implican, por una parte,
nuevas necesidades de comunicación
en la vivienda, y, por otra, la aparición
de nuevos productos que den respues-
ta a nuevas necesidades del usuario así
como el rediseño de nuevos productos
domésticos ya existentes, los que ad-
quieren nuevas funciones debido a ese
incremento de comunicación.

Se espera, entonces, una ampliación
considerable del número de empresas
en el campo de proveedores de servi-
cios y contenidos, completando de esta
forma la cadena de valor del sector de
la domótica.

Para ejemplificar lo usos y mercados
en los que se inserta actualmente la
domótica bastan algunos ejemplos: en
México la domótica funciona muy bien
orientada hacia la seguridad mientras

Viene de página 128 que en Estados Unidos la tendencia es
su aplicación en el confort y uso resi-
dencial. En Europa, en tanto, se dirige
mucho más hacia el control de los ser-
vicios como agua, gas y luz, ya que para
ellos estos resultan caros y este tipo de
control ayuda economizarlos y a lograr
un bajo nivel de contaminación.

“En Argentina la domótica se inserta
en la industria de la construcción. Esto
sin duda tiene que ver con el importan-
te crecimiento del sector, ya que esta
tecnología le ofrece un valor agregado
a la actividad y la posibilidad de incre-
mentar el valor del metro cuadrado, al
sumar un elemento diferencial en cuan-
to a la calidad y variedad de servicios”,
agregó Adriana Santiago en lo que se
refiere al mayor mercado consumidor de
domótica en nuestro país.

8. Arquitectura de un sistema
Desde el punto de vista de donde

reside la “inteligencia” del sistema do-
mótico, hay varias arquitecturas diferen-
tes. Entre ellas:

• Centralizada: Un controlador cen-
tralizado recibe información de múltiples
sensores y, una vez procesada, genera
las órdenes necesarias hacia los dispos-
tivios encargados de cumplirlas.

Continúa en página 136
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• Distribuida: La inteligencia del sis-
tema se encuentra distribuida en los mó-
dulos que componen el sistema, ya sean
sensores o actuadores. Este tipo de in-
teligencia suele ser típica en los siste-
mas de cableado en bus o redes ina-
lámbricas.

• Mixta: Ese tipo de sistemas poseen
una arquitectura descentralizada, ya que
disponen de varios pequeños dispositi-
vos capaces de adquirir y procesar la
información de múltiples sensores y
transmitirlos al resto de dispositivos dis-
tribuidos por la vivienda. Se aplica ge-
neralmente en aquellos sistemas domó-
ticos basados en Zigbee y totalmente
inalámbricos.

10. Interconexión
En toda instalación domótica debe

existir un medio de conexión entre cada
uno de lo dispositivos que la integran.
Estos medios pueden ser cableados o
inalámbricos y cada uno de ellos presen-
tan diferentes variantes tecnológicas.

10.1 Sistemas cableados
10.1.1. xDSL. DSL (Digital Subscriber

Line, Línea de abonado digital) es un
término utilizado para referirse de forma
global a todas las tecnologías que pro-
veen una conexión digital sobre línea de
abonado de la red telefónica local:
ADSL, ADSL2, ADSL2+ SDSL, IDSL,
HDSL, SHDSL, VDSL y VDSL2. Tie-
nen en común que utilizan el par trenza-
do de hilos de cobre convencionales de
las líneas telefónicas para la transmisión
de datos a gran velocidad. La diferen-
cia entre ADSL y otras DSL es que la
velocidad de bajada y la de subida no
son simétricas, es decir que normalmen-
te permiten una mayor velocidad de
bajada que de subida.

10.1.2. Fibra óptica. Es un conductor
de ondas en forma de filamento, gene-
ralmente de vidrio, aunque también pue-
de ser de materiales plásticos. Es ca-
paz de dirigir la luz, emitida por un láser
o un LED, a lo largo de su longitud usan-
do la reflexión total interna. Este méto-
do es ampliamente utilizado en teleco-
municaciones, ya que permite enviar
gran cantidad de datos a gran veloci-
dad, mayor que las comunicaciones de
radio y cable y es un medio inmune a
las interferencias.

10.1.3. Cableado coaxial o par
trenzado.

10.1.3.1. Coaxial. Es un cable eléctri-
co formado por dos conductores con-
céntricos, uno central o núcleo, forma-
do por un hilo sólido o trenzado de co-

9. Dispositivos
En un sistema inteligente existen diferentes tipo de elementos encargados

de controlar y emitir órdenes, detectar y llevar a cabo las órdenes impartidas
por una central o el mismo elemento que, como se dijo anteriormente, puede
poseer “inteligencia” propia. Estos elementos son los controladores, los sen-
sores y los actuadores.

9.1. Controladores: Existen tantos tipos de controladores como tipos de
periféricos y es común encontrar más de un controlador posible para un mis-
mo dispositivo, cada uno con distinto nivel de funcionalidad. Los controlado-
res pueden ser genéricos (válidos para más de un modelo del mismo periféri-
co) o específicos para cada modelo. También se distribuyen actualizaciones
a nuevas versiones, que pueden dar un mejor funcionamiento. Existen tam-
bién controladores de audio o de video y alternativamente, pueden descar-
garse mediante un nevegador web distintos controladores (o drivers), gene-
ralmente para aquellos discontinuados, difíciles de conseguir.

9.2. Sensores: Un sensor es un dispositivo capaz de transformar magnitu-
des físicas o químicas, llamadas variables de instrumentación, en magnitudes
eléctricas. Las variables de instrumentación dependen del tipo de sensor y
pueden ser, por ejemplo, temperatura, intensidad luminosa, distancia, acele-
ración, inclinación, desplazamiento, presión, fuerza, torsión, humedad, pH,
etc. Una magnitud eléctrica obtenida puede ser una resistencia eléctrica (como
en una RTD), una capacidad eléctrica (como en un sensor de humedad), una
tensión eléctrica (como en un termopar), una corriente eléctrica (como un
fototransistor), etc.

9.3. Actuadores: Son dispositivos capaces de generar una fuerza a partir
de líquidos, de energía eléctrica y gaseosa. El actuador recibe la orden de un
regulador o controlador y da una salida necesaria para activar a un elemento
final de control. Existen tres tipos de actuadores: hidráulicos, neumáticos y
eléctricos. Estos últimos son, generalmente, los utilizados en los sistemas de
domótica  y son los más aplicados en la industria robótica.









.informe c.informe c.informe c.informe c.informe centententententralralralralral rnds®

Domótica
.com.ar

www.

bre (llamado positivo o vivo), y uno ex-
terior en forma de tubo o vaina, y forma-
do por una malla trenzada de cobre o
aluminio o bien por un tubo, en caso de
cables semirrígidos. Este último produ-
ce un efecto de blindaje y además sirve
como retorno de las corrientes. El pri-
mero está separado del segundo por
una capa aislante llamada dieléctrico.
De la calidad del dieléctrico dependerá
principalmente la calidad del cable. Y
todo el conjunto puede estar protegido
por una cubierta aislante.

10.1.3.2. Par trenzado. Es una forma
de conexión en la que dos conductores
son entrelazados para cancelar las inter-
ferencias electromagnéticas (IEM) de
fuentes externas y la diafonía de los ca-
bles adyacentes. El entrelazado de los
cables disminuye la interferencia debido
a que el área de bucle entre los cables,
el cual determina el acoplamiento mag-
nético en la señal, es reducido. En la
operación de balanceado de pares, los
dos cables suelen llevar señales iguales
y opuestas (modo diferencial), las cua-
les son combinadas mediante sustrac-
ción en el destino. El ruido de los dos
cables se cancela mutuamente en esta
sustracción debido a que ambos cables
están expuestos a IEM similares. La tasa
de trenzado, usualmente definida en vuel-
tas por metro, forma parte de las especi-
ficaciones de un tipo concreto de cable.
Cuanto mayor es el número de vueltas,
mayor es la atenuación de la diafonía.
Donde los pares no están trenzados,
como en la mayoría de conexiones tele-
fónicas residenciales, un miembro del par
puede estar más cercano a la fuente que
el otro y, por tanto, expuesto a niveles
ligeramente distintos de IEM.

10.2. Sistemas inalámbricos
10.2.1. Wi-Fi. Es un sistema de envío

de datos sobre redes computacionales
que utiliza ondas de radio en lugar de
cables. El término Wi-Fi no proviene de
Wíreless Fidelity, como comúnmente se
cree sino que es solo el nombre del es-
tándar que certifica la interoperatibilidad
de equipos según la norma IEEE
802.11b bajo la marca Wi-Fi. Esto quie-
re decir que el usuario tiene la garantía
de que todos los equipos que tengan el

Viene de página 132 sello Wi-Fi pueden trabajar juntos sin
problemas, independientemente del fa-
bricante de cada uno de ellos.

10.2.2. GPRS. General Packet Radio
Service (GPRS) es un servicio de da-
tos móvil orientado a paquetes. Está dis-
ponible para los usuarios del Sistema
Global para Comunicaciones Móviles
(Global System for Mobile Communi-
cations o GSM), así como para los te-
léfonos móviles que incluyen el sistema
IS-136. Permite velocidades de trans-
ferencia de 56 a 114 kbps.

10.2.3. Bluetooth. Es una especifica-
ción industrial para Redes Inalámbricas
de Área Personal (WPANs) que posibi-
lita la transmisión de voz y datos entre
diferentes dispositivos mediante un en-
lace por radiofrecuencia segura y glo-
balmente libre (2,4 GHz.). Los princi-
pales objetivos de esta norma son faci-
litar las comunicaciones entre equipos
móviles y fijos, eliminar cables y conec-
tores entre éstos, posibilitar pequeñas
redes inalámbricas y facilitar la sincroni-
zación de datos entre equipos.

10.2.4. Radiofrecuencia. El término
radiofrecuencia, también denominado
espectro de radiofrecuencia o RF, se
aplica a la porción menos energética del
espectro electromagnético, situada en-
tre unos 3 Hz y unos 300 GHz. Las
ondas electromagnéticas de esta región

del espectro pueden transmitirse apli-
cando la corriente alterna originada en
un generador a una antena.

10.2.5. Infrarrojos. La radiación infra-
rroja, radiación térmica o radiación IR
es un tipo de radiación electromagnéti-
ca de mayor longitud de onda que la luz
visible, pero menor que la de las micro-
ondas. Consecuentemente, tiene me-
nor frecuencia que la luz visible y mayor
que las microondas. Un uso muy común
es el que hacen los comandos a distan-
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cia (telecomandos o mandos a distan-
cia) que generalmente utilizan los infra-
rrojos en vez de ondas de radio ya que
no interfieren con otras señales como
las señales de televisión. Los infrarrojos
también se utilizan para comunicar a
corta distancia los ordenadores con sus
periféricos

10.2.6. ZigBee. Es el nombre de la
especificación de un conjunto de pro-
tocolos de alto nivel de comunicación
inalámbrica para su utilización con ra-
dios digitales de bajo consumo, basa-

da en el estándar IEEE 802.15.4 de re-
des inalámbricas de área personal (wire-
less personal area network, WPAN). Su
objetivo son las aplicaciones que requie-
ren comunicaciones seguras con baja
tasa de envío de datos y maximización
de la vida útil de sus baterías.

11. Funcionalidad
Todo sistema domótico requiere para

su funcionamiento de dos componen-
tes fundamentales. El primero es una
red de comunicaciones y diálogo que
permita la interconexión eléctrica de
cada uno de sus subsistemas, a fin de
obtener información sobre el entorno
doméstico y basándose en esta infor-
mación realizar determinadas acciones.

El segundo componente es un idio-
ma de comunicación común que todos
los subsistemas puedan interpretar.

En la actualidad existe una gran di-
versidad de sistemas domóticos, todos
en continua evolución y desarrollo tec-
nológico. De acuerdo a la configuración
de su red y su lenguaje es posible iden-
tificar los tipos más relevantes hasta el
momento.

11.1. Sistema por corrientes porta-
doras. El sistema de corrientes porta-
doras es el único que además de ser
descentralizado es configurable no pro-
gramable. Esto quiere decir que no es
necesaria ninguna herramienta de pro-
gramación para hacer funcionar correc-
tamente una instalación realizada con
elementos de este sistema.

Como red de comunicación entre ele-
mentos del sistema, el sistema por co-
rrientes portadoras utiliza los conduc-

Continúa en página 140

Un sistema domótico básico está compuesto por una
central de control, la cual integra los sistemas de seguridad,
CCTV, control de iluminación y cargas, audio multizonas y
temperaturas, y las interfases para acceder al sistema por

medio de pantallas táctiles, teclados, botones o directamente
por medio de internet o teléfono

Para que un sistema pueda ser considerado "inteligente"
debe incorporar elementos o sistemas basados en las nuevas

tecnologías de la información. Una vivienda o edificio inteligen-
te puede ofrecer una amplia gama de aplicaciones en áreas
como seguridad interna y accesos, control del consumo de

energía, automatización de tareas, funcionamiento y manteni-
miento de las instalaciones, etc.
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tores de cobre de la instalación eléctri-
ca convencional.

Los elementos se comunican median-
te una codificación de impulsos eléctri-
cos, llamada telegrama. La instalación
eléctrica de estos elementos es muy
sencilla ya que solo necesita el agrega-
do a la instalación eléctrica de peque-
ños mecanismos capaces de enviar y
descifrar estos telegramas y de recep-
tores que ejecuten las instrucciones en
consecuencia. Es por esto que este sis-
tema es ideal en instalaciones termina-
das, donde no se necesita realizar obra.

La emisión de este telegrama se rea-
liza en forma sincronizada con el paso
por cero de la onda senoidal de la co-
rriente alterna. Todos los receptores de
la instalación “escuchan”el telegrama y
solo reaccionan a los que va dirigido.

El lenguaje de comunicación más usa-
do para corrientes portadoras es el X-
10 desarrollado en la década del’ 70 en
escocia y es utilizado actualmente por
gran cantidad de fabricantes en todo el
mundo.

En el año 2000, en tanto, apareció
en mercado una versión mejorada de
este lenguaje llamada A-10 (advance X-
10) que si bien es compatible con su
predecesor, mejora aspectos técnicos
y de operación.

11.2. Sistema por controlador pro-
gramable. Los sistemas por controla-
dor programable son sistemas centrali-
zados, es decir que disponen de una
única CPU. Estos sistemas requieren
de una herramienta auxiliar para poder
efectuar la programación que irá aloja-
da en la memoria. Las entradas pueden
ser mecanismos convencionales que
funcionan sobre la apertura y cierre de
un contacto eléctrico. La mayor dificul-
tad de este sistema estriba en la gran
cantidad de cables que hay que insta-
lar (dos por cada punto de salida o en-
trada). Además como la tensión de los
hilos de entrada (24v) suele ser muy
inferior a la de los conductores de sali-
da (220v), se deben adoptar técnicas
de canalización apropiadas, tomando
precaución para no juntarlos.

11.3 Sistema por bus de datos. Es
un sistema descentralizado que está
orientado a la gestión de edificios de
gran magnitud. Permite conectar 11520
elementos distintos y todos se pueden
comunicar entre sí. Para su funciona-
miento es necesario vincular todos los
elementos del sistema mediante una
manguera de dos hilos de 0.8 mm de
sección y con protección para las in-
ducciones magnéticas. La tensión de

alimentación de este sistema de bus es
de 29 vcc.

En el caso del sistema por bus de da-
tos y dada la gran variedad de sistemas
existentes, para poder elegir cual de
ellos conviene instalar en el entorno a
automatizar, es necesario realizar un
análisis técnico y económico profundo,
para evaluar con la ayuda de un profe-
sional competente, la mejor de las alter-
nativas. Ponderando los diversos facto-
res sobre la utilidad que se requiere ex-
traer del sistema y sobre el tipo de ins-
talación que es necesario diseñar en el
caso de un edificio a construir a nuevo,
o las modificaciones físicas sobre la ins-
talación existente en el hogar actual.

12. Seguridad inteligente
La implementación de inteligencia en

el hogar o en la oficina está destinada a
brindar mayor seguridad a través de di-
ferentes modalidades. Así, con la auto-
matización, puede lograrse el funciona-
miento de los más adecuados sistemas:

la detección de intrusos, de incendio,
de gases de combustión, de inundación,
de falta de energía, el control de acce-
so y un sistema de circuito cerrado de
televisión pueden ser controlados por
este cerebro en forma de placa micro-
procesada.

Hay dos maneras de implementar la
automatización: manual o automática-
mente, aunque esto último suene re-
dundante.

La variante manual se efectúa a tra-
vés de controles en los lugares donde
se encuentran los equipos y artefactos
a automatizar o desde un tablero cen-
tral por medio de llaves e interruptores
de la misma línea que la empleada para
el manejo de las luces. Otra forma en
esta modalidad es automatizar por es-
cenas. Es decir, activar conjuntos los
equipos ya sea por razones de practici-
dad o seguridad.

También manualmente puede contro-
larse un sistema inteligente a través de un

14. Control de alarmas y CCTV
En un sistema domótico vinculado con la seguridad, existen distintas po-

sibilidades de integración de sistemas. Entre ellos, el sistema de alarma, del
que pueden distinguirse dos clases: las alarmas de intrusión y las técnicas,
que se ocupan de “avisar” ante algún desperfecto en la edificación.

Para ello, los sistemas de alarma deben estar integrados dentro del siste-
ma domótico, compartiendo los sensores con otras aplicaciones sin dupli-
car recursos ni dispositivos y aprovechando las ventajas que proporciona el
control total, especialmente cuando se produce cualquier tipo de intrusión.

Al respecto, las posibilidades que brindan un sistema domótico incluye:
• Zonificación sin límite de diferentes sectores de alarma.
• Encendido automático del sistema de alarma cuando se detecta la ausen-

cia prolongada de moradores en la vivienda.
• Funcionamiento alternativo a batería durante cortes eléctricos
• Activación de cámaras y videograbadoras en caso de intrusión
• Avisos a celular o envío de mail con texto descriptivo del evento
• Incorporación de cualquier tipo de sensor como generador de alarmas
• Inhibición total de llaves de luz en caso de intrusión
• Registro de la fecha, hora, minuto y estado de los sensores de alarma

en el momento que se produce la intrusión
• Alarmas manuales de hurto mediante pulsaciones ocultas

Por otra parte, en el caso de las alarmas técnicas y a través de los senso-
res adecuados, pueden detectarse y subsanarse ciertos tipos de eventos.
Entre ellos:
• Alarma de incendio mediante sensores de humo.
• Alarma por aumento repentino de la temperatura.
• Alarmas de fugas de gas con detectores de metano con corte de fluidos.
• Alarma de concentración de gases de escape de vehículos
• Alarmas de inundación en sótanos, con corte del fluido o encendido auto-

mático de bombas de desagote.
Así como un sistema de alarmas puede ser “domotizado” para funcionar

de manera inteligente, sucede lo mismo con los dispositivos de CCTV, agre-
gando la posibilidad de sincronizar la operación de las cámaras con los
detectores de intrusión, haciendo que éstas comiencen a captar imágenes
de cualquier eventual intrusión o acercamiento sospechoso a la vez que se
dispara una grabación automática de la secuencia.

Continúa en página 144
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• LEDs de alta luminosidad
(más de 50.000 Hs de vida útil)

• Entradas de activación NA ó NC
• Retardo de activación programable
• 3 modos de funcionamiento

(continuo, prolongación y timer)
• Tiempo de prolongación programable
• Tiempo de modo Timer programable
• 4 modos de activación (normal, sentido,

independiente y biestable
• 2 velocidades de destello
• Detección de sentido de paso vehicular
• Detección de sentido de paso peatonal
• Salida de 12 Vcc 100mA para alimentación

de dispositivos auxiliares
• Salida a colector abierto para activar

dispositivos auxiliares activada cuando
el semáforo se encuentra destellando

• Diferente sonido para paso
vehicular y paso peatonal

• Intensidad sonora ajustable
• Anulación de sonido
• Resistente pintura al horno

MODELOS DISPONIBLES:
• SEM-LED 220_C

Semáforo de LED - 220 Vca - activado por contacto

• SEM-LED 220_3C
Semáforo de LED - 220 Vca - 3 cables

• SEM-LED 12_C
Semáforo de LED - 12 Vcc - activado por contacto

• SEM-LED 12_3C
Semáforo de LED - 12 Vcc - 3 cables

• SEM-LAM 220_C
Semáforo de lámparas - 220 Vca - activado por contacto

• SEM-LAM 220_3C
Semáforo de lámparas - 220 Vca - 3 cables
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único control remoto o por vía telefónica.
Cuando se trata de control remoto,

hay dos tipos de dispositivos inalámbri-
cos: los accionados por radiofrecuen-
cia, que permiten la activación desde
un radio de entre 50 a 100 metros, o
por infrarrojo, que permite activar dis-
tintas funciones en cada ambiente.

En tanto, cuando se utiliza un teléfo-
no, es necesario instalar placas que
permitan el accionamiento desde las lí-
neas externas por medio de celulares,
teléfonos comunes o internos de la mis-
ma unidad.

13. Todo automático
Los sistemas inteligentes pueden ser

manejados automáticamente de distin-
tas maneras: por calendario, por sen-
sores o compartiendo con la modalidad
manual, por onda portadora X-10. En el
modo calendario el equipo tiene capa-
cidad para programación horaria, diaria
y semanal durante todo el año.

Cuando se controla por sensores el
funcionamiento automático actúa de
manera combinada con los anteriores y
puede responder a detección de intru-
sión o presencia, de humedad, de nivel
de iluminación general exterior o pun-
tual sobre el puesto de trabajo, de nivel
de líquido, de presencia y de gases, por
citar sólo alguna de las variantes.

Finalmente, cuando se habla de onda
portadora, X10, se hace alusión al sis-
tema que transmite órdenes por medio
de la red de 220 VCA de la construc-
ción. El controlador central cuenta con
la posibilidad de enviar ese tipo de in-
formación, originando la orden a cual-
quiera de los orígenes indicados: por
sensores, calendarios, escenas, o sim-
plemente en forma manual por un inte-
rruptor compatible con el sistema. Esto
permite incorporar equipamiento aún
cuando sea dificultoso tender un cablea-
do específico para el control.

15. Costo de implementación
Para las viviendas de nueva construc-

ción el incremento que indican empre-
sas tanto fabricantes de productos e ins-
taladores así como las propias promo-
toras que están en estos momentos ins-
talando sistemas de domótica, ronda un
incremento del 1 al 2% del precio de la
vivienda. Eso, considerando que el por-
centaje añadido que supone la instala-
ción eléctrica -un 2-3%-, significa en to-
tal un 3-4% del precio de la vivienda.

Creo sinceramente que el beneficio
que podemos obtener tanto los usua-
rios en materia de confort y seguridad

compensa el esfuerzo inicial a realizar
por unos u otros.

Por otra parte, en las viviendas ya
existentes disponemos de sistemas al-
ternativos como el de corrientes por-
tadoras, los sistemas de radio o infra-
rrojos, que permiten implantar sistemas

domóticos a bajo costo. Estos siste-
mas, están alcanzando un alto grado
de aceptación entre los usuarios.

¿En cualquier casa construcción
puede instalarse un sistema de domó-
tica? “Gracias a las tecnologías ina-
lámbricas o por ondas portadoras es
posible automatizar cualquier tipo de
viviendas o edificios. Si la vivienda está
en plena construcción o es un proyec-
to todavía se pueden incorporar siste-
mas cableados. Pero si está ya cons-
truida y no se puede modificar su mam-
postería, los recursos son inalámbri-
cos”, aseguró Sebastián Gieco.

Sobre las posibilidades de “domoti-
zar” una construcción ya existente, Fer-
nando Otero, de Domotic, explica:
“Los sistemas de onda portadora y ra-
dio frecuencia son los que mejor se

16. Conclusiones
Tanto desde X-Tend como desde

Domotic aseguran que la implemen-
tación de la domótica es posible a
bajos costos y compatibilizando sis-
temas en instalaciones ya existentes.

A modo de reflexión, Otero asegu-
ró que la domótica “está muy lejos de
pretender sustituir los sistemas exis-
tentes, diría que esto me parece una
propuesta descabellada destinada
sencillamente al fracaso, y que las
cosas transitan, o deberían transitar,
justamente por el camino opuesto.
Jamás nada podrá reemplazar ningún
dispositivo o sistema eficiente que
funciona bien en su área específica.
La especialización es cada vez más
necesaria en todos los sectores. La
domótica aspira simplemente a 'inte-
grarlo' en un sistema interactivo y
coordinado de mayor nivel jerárqui-
co, con lo cual ese dispositivo segui-
rá cumpliendo su misión como tal,
pero ya dentro de un entorno progra-
mable y coordinado con los demás
dispositivos que potenciará las pres-
taciones que brindaba ese dispositi-
vo en forma aislada. Sinergia que le
llaman. La domótica siempre suma,
integra, nunca excluye”.

“Hace aproximadamente un año se
incrementó exponencialmente el nú-
mero de empresas que están traba-

adaptan a las construcciones existen-
tes por no ser necesaria la instalación
de demasiados cableados auxiliares. En
este caso la aplicación deberá sopor-
tar la inherente baja confiabilidad de
este tipo de sistema de transmisión en
cuanto a captación de interferencias,
dependencia de la alimentación de red,
etc., y deberán respetarse sus limita-
ciones en cuanto a la cantidad total de
puntos a controlar para que el sistema
resultante sea razonablemente seguro
y confiable. Los sistemas de Bus de
datos por el contrario están diseñados
para ser incorporados en viviendas o
edificios nuevos o reciclados, de gran
cantidad de puntos. No es que existan
sistemas malos o buenos, eso sería una
simplificación demasiado burda. Exis-
ten sistemas que son específicos para
una determinada aplicación. El error
más común del usuario es no conocer
sus diferencias y limitaciones, y lamen-
tablemente este desconocimiento es
aprovechado muchas veces por comer-
ciantes inescrupulosos, que los hay en
todos los rubros y en este también”.

jando en el sector. Diariamente reci-
bimos contactos de empresas des-
de todo Latinoamérica  queriendo
comercializar nuestros productos,
Incluso muchas de ellas desean in-
corporarlos como otro producto a lo
que ya están comercializando. Esta-
mos, por lo tanto, en la fase de cre-
cimiento, y esperamos que se alcan-
ce la madurez dentro de unos 8 años.
La tecnología nos está ayudando a
ello, reduciendo costos y simplifica-
do los sistemas”, concluyó Rado-
gowski.

Para Sebastián Giego, el consu-
mo de equipamientos para automati-
zación de hogares “está creciendo a
pasos agigantados, tanto en el ám-
bito de la Capital Federal como en
los principales centros del interior del
país. Y si bien hoy la tecnología es
en gran porcentaje importada, están
surgiendo en empresas locales que
desarrollan sistemas muy completos
y con prestaciones similares a los de
primera marca”.

Tener una computadora en casa ya
suena a dato histórico, muchos pa-
recen creer que el hombre nació con
un celular en la mano y, desde hace
un tiempo, algunos hablan de las
bondades y la inteligencia de la casa
en la que viven. �
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Permanente compromiso con el cliente

Dialer Seguridad Electrónica
Más de 18 años en el mercado avalan la experiencia de Dialer como

proveedor de equipos y desarrollo de soluciones para el mercado de la

seguridad electrónica. Compromiso con el cliente y una permanente ac-

tualización tecnológica son los puntales de la empresa, empeñada en

innovar y buscar siempre la mejor opción para sus clientes.

���

1990
Se inicia la fabricación de

centrales de alarma, teclados
de activación y sirenas electró-
nicas. Su primera sede comer-
cial se ubicaba en Avenida de
Mayo 1370, en el tradicional
Pasaje Barolo.

1992
Se establecen las oficinas

comerciales en Av. Belgrano
615.

1993
Se renueva la línea de cen-

trales incorporando la tecno-
logía de microcontroladores
digitales, dispositivos que tam-
bién se suman a la línea con-
troles remotos inalámbricos y
alarmas para automotores.

Presidente

Silvia
Bello

“Presido la compañía des-
de hace 18 años y tengo a
mi cargo los departamentos
de ventas, administración,
contabilidad y finanzas”

General Manager

Ricardo
Márquez

“Soy el CEO de la empre-
sa y me encargo de las áreas
de comercio exterior, com-
pras y producción. También
represento a la compañía
ante las cámaras del sector”

Coordinador general

Sergio
Bello

“Me encargo  de la logísti-
ca y de ser el nexo entre el
área de Ventas y el Cliente.
Mi misión es cumplir en
tiempo y forma con todos los
procesos de ventas”

Responsable técnico

Claudio
Bello

“Me desempeño en el área
de sistemas y computación y
soy el responsable de la incor-
poración de nuevos productos”

ialer es una empresa con más de quince años de
trayectoria en el rubro. Debido a su dinámica y
constante desarrollo, siempre dando prioridad al

Staff

Recepción
Micaela San Miguel es la
encargada de recibir y atender a
clientes y proveedores de la
empresa.

Continúa en página 152

D
soporte técnico y orientada a la satisfacción total del clien-
te, la empresa ha sabido evolucionar a la par del desarrollo
del mercado argentino y mundial de la seguridad.

Desde sus inicios, Dialer ha fabricado en instalaciones
propias centrales de alarma, dispositivos de control, cablea-
dos e inalámbricos, sirenas para exterior, detectores de rotu-
ra de cristales, etc. A su vez, la experiencia en diseño y fabri-
cación les ha facilitado, en una más reciente etapa de desa-
rrollo, la elección de la más alta tecnología para ofrecer al
cliente con la ventaja adicional y fundamental de poder brin-
dar el mejor servicio técnico y soporte post-venta.

Presente y futuro
Recientemente la empresa incorporó una nueva represen-

tación que les permite un importante desarrollo del mercado

��Timeline
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Permanente compromiso con el cliente

1996
Comienza la importación de

productos de circuito cerrado
de televisión, introduciendo en
el mercado la hoy prestigiosa
marca Topica para equipos pro-
fesionales y Hitron para siste-
mas de observación. Se unifican
la fabricación y oficinas comer-
ciales en su primera sede pro-
pia, ubicada en Av. Boedo 570.

1998
Se llega a un acuerdo de re-

presentación y distribución de
la reconocida marca inglesa
Pyronix.

Departamento de
Relaciones comerciales

Enzo
Martoccia

Alejandro
Márquez

Gustavo
Márquez

Horacio
Tenemboim

Franco
Martoccia

Investigación y Desarrollo
• Héctor Ávalos
“Con más de 10 años de

experiencia en el campo de la
electrónica, me ocupo de los
diseños y desarrollos de nue-
vos productos y proyectos”

Supervisor de
Laboratorio Electrónico

• Fernando Nadeo
“Soy el responsable del La-

boratorio de electrónica. Co-
ordino la producción, las re-
paraciones y el soporte de las
líneas de intrusión, video ana-
lógico, control de accesos e
incendio.”

Administración

Vanina
Marín

"Me encargo de las co-
branzas a clientes y del pago
a proveedores.También me
desempeño en el área de
recursos humanos"

• Diego Vidal

en el rubro incendio: System Sensor, del grupo Honeywell.
Para completar la línea de productos de detección de incen-
dios, se incorporaron los productos SUMMIT, una marca de
la fábrica Mircon -de origen canadiense-, con amplia presen-
cia en el mercado americano. Esta importante línea de pane-
les convencionales y direccionables cuenta con las certifica-
ciones UL y NFPA, dos de los sellos más exigidos en nues-
tro mercado.

La más reciente novedad es el logro de la representación
de MCDI, empresa también canadiense, especialista en
equipamiento para monitoreo con una amplia línea de recep-
toras telefónicas e IP y software de gestión.

El crecimiento constante permite a Dialer mantenerse a la
vanguardia del mercado, innovando permanentemente con
nuevos productos y soluciones. Su filosofía de empresa se
basa en un principio: un proveedor además de ofrecer stock
permanente, soporte técnico, buenos precios y soporte post-
venta debe acreditar, fundamentalmente, profesionalismo y
garantizar buen nivel humano. “Dialer es lo que es gracias a
su gente y a sus clientes y amigos”, es una suerte de frase
corporativa que resume de buena manera los principios que
sustentan a la empresa.

��Principales marcas

• Pyronix: Paneles Matrix, línea de detectores infrarrojos pasivos es-
tándar, microprocesados y combinados con microondas y detecto-
res de rotura de vidrios.

• KP Systems: Fabricante de receptores inalámbricos de monitoreo,
transmisores y software.

• MCDI: Fabricante de receptores telefónicos de monitoreo y software.

• Owl, Topica, APTech y Sparklan: Cámaras, monitores, lentes, do-
mos inteligentes,  soportes, alojamientos para cámaras, sistemas
PAN-TILT, moduladores de video, conversores y sistemas de graba-
ción digital DVR, basados en PC, autónomos y cámaras IP.

• Soyal: Fabricante de sistemas de control de accesos con las princi-
pales tecnologías de identificación por tarjetas, por huella e iris.

• System Sensor: Cuenta con la más completa línea de detectores de
humo, ópticos o fotoeléctricos, iónicos, térmicos y barreras infrarrojas.

• Summit: Fabrica paneles convencionales para detección y sofisti-
cados paneles analógicos direccionables de última generación.

• Comart Systems: Línea de video digital con calidad analógica de
reciente incorporación. Ofrece sistemas de hasta 32 canales de vi-
deo con mother incorporado

• Takex: Línea de productos de protección exterior. Todos productos
100% japoneses, desde sus componentes hasta su prueba y en-
samblado.

• Zavio: Cámaras IP muy completas y versátiles. Audio de dos vías
(full duplex), entrada y salida de alarma, salida de video, soft para 16
cámaras. Visualización desde celular  3GPP/ISMA RTSP. PoE
(Power over Ethernet) son alguna de las características mas impor-
tantes de esta línea.

Oficinas
En el primer piso del edificio se
encuentran las oficinas de los
principales directivos de la empresa.

Capacitación
La capacitación de los clientes es
una constante. Por ello es que la
empresa destinó una amplia sala,
ubicada en el primer piso, para
llevar a cabo las demostraciones de
productos y explicar cada una de
las nuevas tecnologías que se
incorpora a su línea de productos.

Viene de página 148

Continúa en página 156

Logística
Otra de las áreas importantes es la
de logística. Desde allí se
instrumentan los medios para que el
cliente reciba rápida respuesta a sus
pedidos, ya sea para la entrega en
Capital Federal o el interior del país.

2003
Dialer decide apostar al futu-

ro adquiriendo su actual edificio,
de más de 500 m2, dotado de
las comodidades que sus califi-
cados clientes merecen y de
una sala de capacitación para
el dictado de cursos técnicos.
Se migró el proceso de fabrica-
ción a tecnología robotizada de
montaje superficial (SMT)

���
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Permanente compromiso con el cliente

2004
El rubro video a nivel mundial

está viviendo la revolución digi-
tal y Dialer trabaja para ser líder
en este campo. Para ello se in-
corpora personal experto en
computación a su nuestro de-
partamento técnico y comienza
a comercializarse una variedad
de placas de grabación digital.

2005
Se incorpora la línea de con-

trol de accesos Soyal, dando
un fuerte impulso a esa área
con una variedad importante de
productos para cubrir necesi-
dades en pequeñas, medianas
y grandes instalaciones.

Asistente Comercio Exterior

Brenda
Pérez

"Mi función es colaborar en
las áreas de comercio exte-
rior y compras locales e in-
ternacionales de la empresa"

Recepción
• Micaela San Miguel

Supervisor de IT
• Martín Ávalos
“Soy el responsable del de-

partamento de sistemas, gra-
bación digital y cámaras IP.
Soy el encargado de analizar
nuevos productos y nuevas
tecnologías. También dicto los
cursos de capacitación y en-
trenamiento”

Soporte en Sistemas de
Seguridad

Julio
Pillco

“Brindo soporte técnico de
los productos de Pyronix,
MCDI, KP, Summit. También
dicto los cursos de entrena-
miento de manejo de la fami-
lia de productos Pyronix como
así también capacitación so-
bre receptoras y software de
monitoreo tanto para bases ra-
diales como telefónicas”

Producción:
• Gustavo Azurdún
• Damián González
• Pablo Masías

Logística:
• Eduardo Márquez
• Alejandro Vilches
• Walter Osuna

Compromiso con el cliente
En Dialer entienden que el tiempo de sus clientes es valio-

so por lo cual toman sus problemas como propios y se es-
fuerzan en la tarea de solucionarlos en el menor tiempo y de
la manera más eficaz. Todos los equipos que distribuyen y
comercializan son testeados previamente por los técnicos
de la empresa con el objetivo de brindar una certera informa-
ción sobre los mismos, adelantándose a sus posibles dudas
y ofreciendo rápidas respuestas. La empresa siempre tiene
todos sus productos y materiales en stock permanente, no
sólo para que estén disponibles para la venta en todo mo-
mento sino también para que haya equipos de reserva ante
cualquier inconveniente. Suman a su asesoramiento técnico
el respaldo de las firmas de primer nivel que representan.

Compromiso con la tecnología
La empresa siempre está actualizando sus conocimientos

e incorporando nuevas tecnologías, a fin de brindar a sus
clientes los últimos desarrollos en el mundo de la seguridad,
viajando a las principales exposiciones de seguridad electró-
nica internacionales.  �

Depósito
La zona del depósito de Dialer es el
corazón de la empresa. Allí no solo
se pueden encontrar todos los
productos que comercializa sino
que también se encuentra el área
técnica, donde se testean y prueban
cada uno de ellos. Otra zona del
lugar está destinada exclusivamente
al soporte técnico y reparación y
mantenimiento de equipos.

Showroom
En el Showroom se exhiben los
equipos de las marcas que Dialer
distribuye y comercializa. Allí, el
cliente puede observar en funciona-
miento y asesorarse sobre la
potencialidad de cada equipo,
llevándose una visión completa del
sistema que va a adquirir.

Viene de página 152

2006
Se establece la representa-

ción de KP, líder mundial en
equipamiento de monitoreo
inalámbrico. En el rubro video
se incorporó la marca de len-
tes japonesa Tamron, ofrecien-
do productos de calidad muy
superior para satisfacer las exi-
gencias de un mercado cada
día más profesional.

Ubicación
Ubicados en el barrio porteño de San Cristóbal, el edificio cor-

porativo se halla en la calle La Rioja 827 a metros de Av. Indepen-
dencia, rodeados por las Av. Jujuy, San Juan, Rivadavia y Boedo.

Cómo llegar
• Subterráneo: Estación Gral. Urquiza de la línea E ubicada

en Av. San Juan y Gral. Urquiza (4 cuadras)
• Colectivos: Líneas 101, 103, 115, 118, 126, 127, 129, 188, 2,

23, 32, 41, 53, 56, 61, 62, 7, 75, 84, 96, 97 y 98.
• Tren: Estación Plaza Miserere (Plaza Once) de la línea Sar-

miento ubicada en Av. Rivadavia y Pueyrredón (8 cuadras)
• Automóvil: Autopista 25 de Mayo bajada Jujuy (6 cuadras)

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4932-3838
• Página web: http://www.dialer.com.ar

2008
Se incorporan tres líneas de

productos de excelencia muy
reconocidas a nivel mundial.
Takex, productos de protec-
ción exterior; Zavio, que cuen-
ta con una gama de cámaras
IP muy completa y versátil y
Comart, línea de video digital
con calidad analógica.
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Entrevista al Director General para Latinoamérica y el Caribe de Risco Group

Inversión constante en nuevos desarrollos, que se traduzcan en produc-

tos con tecnología de punta, y la estrecha relación con clientes y usua-

rios con dos de las premisas de Risco. Su flamante Director General ha-

bló con RNDS® acerca de la política de la empresa para nuestro merca-

do y la necesidad de estar siempre creando nuevas soluciones.

omprometido con la excelencia
y una rápida respuesta a las ne-

160

- ¿Cuál es la relación de la empresa
con sus clientes?

- Desde siempre las estrechas relaciones
del Grupo Risco con sus socios globales
aseguran la entrada en el momento opor-
tuno en el mercado, así como una multi-
tud de oportunidades de negocio signifi-
cativas que se hacen posibles a través de
la colaboración exitosa en grandes proyec-
tos alrededor del mundo. Las comproba-
das capacidades tecnológicas de la com-
pañía, el compromiso con la creatividad,
con proyectos centralizados en el cliente,
la detallada gama de productos indefec-
tibles y dignos de confianza así como su
dedicación a la ayuda personalizada e in-
mediata al cliente, por más de 25 años han
ganado la lealtad y el aprecio de los profe-
sionales por todo el mundo.

- ¿Cuáles son sus canales de ventas?
- Básicamente trabajamos con distribui-

dores o socios comerciales en todo el
mundo, en el caso de Argentina lo hace-
mos con las empresas distribuidoras y una
adicional cantidad de subdistribuidores
que nos permiten abarcar toda la geogra-
fía del país. En el caso de desarrollo comer-
cial, promoción y soporte,  llegamos tam-
bién directamente a instaladores y usua-
rios finales, como soporte a los canales de
ventas. El propósito no es competir con los
distribuidores sino sumar fuerzas con ellos
para poder brindar un servicio óptimo y
capacitación constante. La idea es que si
no damos a conocer nuestras soluciones,

si no transferimos nuestros conocimien-
tos, es imposible crecer en el mercado.

- ¿Qué opinión tiene del mercado la-
tino como consumidor?

- En la actualidad el mercado de Amé-
rica Latina tiene un comportamiento si-
milar a otros del mundo, con una intro-
ducción en materia de seguridad un
poco tardía respecto del mercado euro-
peo. Es un mercado que está creciendo
y uno de mis objetivos principales es
convertir los ingresos de este mercado
en el tercero en importancia de nuestra
empresa, detrás Gran Bretaña e Italia, hoy
nuestros principales consumidores. Que-
remos llevar a este mercado a ese nivel.
Por eso es que nuestro interés está en
abrir aquí una subsidiaria, para incre-
mentar el número de personas que pue-
dan brindar rápida y efectiva respuesta
a las necesidades de los clientes.

- ¿Hacia dónde apunta la tecnología?
- Sin dudas uno de los principales cam-

bios en el rubro de la seguridad es que
se está tendiendo hacia la integración de
sistemas, migrando hacia los canales mas
modernos de comunicación, hablando
de redes TCP/IP, GPRS, SMS, e-mails y ca-
nales de datos e implementando, en to-
dos los equipos, tecnologías que se apli-
can en el ambiente militar a los equipos
de uso corporativo o residencial. Por otra
parte, siguiendo las tendencias del mer-
cado global, hoy prácticamente con to-
dos nuestros equipos de seguridad pue-
den lograrse funciones de automatiza-
ción, control, y ahorro o consumo eficien-
te de la energía, corporativa o del hogar,
utilizando los mismos equipos desarro-
llados inicialmente como sistemas de se-
guridad. Mirando nuestra empresa hacia
atrás, podemos decir que la tecnología
que utilizamos actualmente avanzó lo
suficiente como para convertirnos en
una de los líderes de este mercado. �

Ing. David Hilbuch

davidh@riscogroup.com

C
cesidades de sus clientes, el grupo Ris-
co desarrolla productos basados en las
más modernas tecnologías y estándares
de la industria. La innovación continua
es cultivada a través de la cultura de crea-
tividad de la compañía y asegurada por
el talento y la amplia mezcla multidisci-
plinaria de su equipo de I&D, resultando
en un continuo flujo de nuevas ideas,
productos y soluciones.

Parte del Risco Group es Rokonet,
que combina décadas de experiencia en
el campo del desarrollo, producción y
distribución de productos de seguridad
como así también contando con servi-
cios mundiales de soportes al cliente, di-
visión que designó hace pocos meses a
David Hilbuch como su Director General
para América Latina y el Caribe.

- ¿Cuáles serán sus principales fun-
ciones dentro de la empresa?

- Hace cuatro meses fui designado
como Director General para América La-
tina y el Caribe por la compañía, con la
finalidad de intensificar sus actividades
en este mercado. Para esto se ha creado
una nueva unidad comercial, dedicada a
estrechar las relaciones comerciales con
nuestros clientes, brindar un servicio de
mayor calidad y un mejor soporte técni-
co, tanto a nuestros clientes principales
como al usuario final.

- ¿Hay algún plan estratégico ya es-
tablecido?

- La idea general es crear diferentes
subsidiarias. Ya tenemos un gerente re-
gional en Argentina para el Cono sur,
Marcelo Raschinsky, por lo que el si-
guiente paso será establecer una com-
pañía subsidiaria con personal que mul-
tiplique nuestras fuerzas, a fin de con-
centrarse en las soluciones específicas
para el mercado de la seguridad.

¨Argentina es un mercado que

está creciendo y no tiene nada

que envidiar a otros paises. Aquí,

particularmente, vemos un

mercado muy profesional y con

creciente interés por las distintas

tecnologías para la seguridad¨
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Entrevista al Sales Executive Latin America Identity Solutions de HID Global

Representante de Fargo en la reciente exposición de seguridad lleva-

da a cabo en La Rural. Entrevistada por RNDS®, la Ejecutiva de Ventas

para Latinoamérica, explicó los beneficios de pertenecer a un líder

mundial en soluciones para control de accesos como HID y actualizó

la realidad de Fargo en nuestro mercado.

argo Electronics Inc. fue funda-
da en 1974 y desde entonces se

164

ticularmente en Argentina tenemos pre-
sencia a través de diferentes canales de dis-
tribución que atienden a diferentes mer-
cados verticales.

- ¿Eso es fruto de la alianza con HID?
- Sin dudas esta alianza nos ha abierto

puertas desde los dos últimos años. Hoy,
gracias a nuestra alianza con HID Global,
estamos aumentando nuestra presencia
en países y mercados a los cuales no te-
níamos acceso anteriormente, ya que con-
tamos con una infraestructura más gran-
de y un nombre muy bien reconocido
como respaldo.

- ¿Cuáles son sus canales de distri-
bución?

- Contamos con una red de distribuido-
res de la cual estamos muy orgullosos, ya
que se trata de empresas serias, íntegras y
que siempre agregan valor a nuestros pro-
ductos. Fundamentalmente eso es lo que
buscamos: que nuestros canales sean
empresas que vendan más que solo una
impresora y tengan la capacidad de brin-
dar servicios que lleven  nuestros produc-
tos a proyectos de mayor envergadura; to-
dos  tienen una importante trayectoria en
cada uno de sus mercados. Esa es la red
que da sustento a nuestra presencia y de
la cual estamos orgullosos.

- ¿Cuál es el mercado al que apuntan?
- Fundamentalmente al de control de

acceso. Queremos estar presentes en cada

solución de Identificación con tarjetas in-
teligentes, pues contamos con la mejor
tecnología de impresión sobre estas tar-
jetas, lo cual ofrece una gran ventaja com-
petitiva; estamos preparados para respon-
der a todas las necesidades del mercado.

Queremos evitar el uso de tarjetas sin
personalización como método de identi-
ficación, buscamos convertir el control de
acceso visual como el primer paso de ve-
rificación y como complemento al elec-
trónico,  aprovechando la fuerza de la
marca HID como líder indiscutido en este
mercado.

- ¿Qué concepto tienen del mercado
Latinoamericano?

- América Latina es un mercado único
y a veces clasificarlo cuesta porque cada
uno de sus países tiene características
propias y formas de negociación diferen-
tes, las cuales lo convierten en un merca-
do interesante y desafiante.

- ¿Qué motivó a la empresa a fijarse
en nuestro mercado?

- Lo interesante del mercado argenti-
no es el volumen de ventas que ha al-
canzado en los últimos tiempos y el po-
tencial que aún tiene. Además, su cer-
canía con otros países como Uruguay,
Paraguay, nos da la posibilidad de abrir
nuevos frentes de negocios.

- ¿Qué balance hacen de su presen-
cia en Seguriexpo, comparando su vi-
sita a la del año pasado?

- Sin dudas el balance es altamente
positivo. Vimos un mercado en crecimien-
to, que sigue incorporando tecnología y
con un gran necesidad de elementos que
sumen beneficios a la hora de implemen-
tar un plan de seguridad, cualquiera sea
el rubro. Contamos en Argentina con dos
socios estratégicos, los cuales están poco
a poco brindando un posicionamiento
firme en el país. �

Natacha Jaramillo

natacha.jaramillo@fargo.com

F
ha convertido en la empresa líder en el
desarrollo de tecnología para sistemas
de emisión de tarjetas de identificación.
Actualmente es la única empresa del
mercado con más de una plataforma
tecnológica para la impresión de tarje-
tas plásticas, todas patentadas. Una de
las características principales de nues-
tros productos es que son fáciles de usar,
a precios accesibles, permiten tener una
excelente calidad de impresión y varias
opciones: tarjetas inteligentes, con chip
de contacto o de proximidad.

Integrante de HID Global, pertene-
ciente al grupo Assa Abloy, Fargo expe-
rimentó un sostenido crecimiento en
todos los mercados a la par que amplió
sus posibilidades de inserción en la re-
gión latinoamericana, donde años an-
tes no tenía demasiada presencia.

- ¿Cuáles son los principales merca-
dos de Fargo?

- La empresa está presente en todo el
mundo, pero hablando en América Lati-
na en específico, si bien el mercado más
importante, por su volumen de negocios
y su cercanía con Estados Unidos es Méxi-
co, tenemos numerosos clientes en eco-
nomías emergentes que han tenido un
crecimiento estable y se han mantenido,
como lo es el caso de Colombia. También
en Brasil, que es un mercado geográfico
muy grande en el cual pronosticamos un
gran crecimiento.

Creemos que dentro del mercado
latinoamericano hay mucho para ha-
cer aún, es un mercado que recién
comienza a ver las posibilidades que
brindan las tarjetas inteligentes.

- ¿Cuánto hace que están presentes
en nuestra región?

- En Latinoamérica en general ya lle-
vamos un buen camino recorrido y par-

“En Argentina, como en otros

países de Latinoamérica, tienen

una necesidad creciente de

productos y servicios de seguri-

dad, lo cual nos ofrece un impor-

tante aliciente para establecer-

nos firmemente en el país.”
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Entrevista al Gerente General para América de HID Global

Inicialmente dedicado a la fabricación de tarjetas y lectoras, HID am-

plió su rango de servicios y soluciones para el mercado de la seguri-

dad a través de dos políticas: la adquisición de empresas capaces de

proveer productos complementarios a los suyos y la constante inves-

tigación y desarrollo de nuevas tecnologías.

n sus inicios, HID fue fabricante
de tarjetas y lectoras de proximi-
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- ¿Eso fue consecuencia de la compra
estratégica de empresas o al revés?

- Creo que tiene que ver un poco con
las dos cosas. Si bien la adquisición de em-
presas permitió sumar una nueva oferta
de productos y servicios, como las solu-
ciones network, HID sigue adelante con
su política de inversión en investigación.
Eso nos permite, por ejemplo, el desarro-
llo de software para impresoras Fargo y
el segmento de tarjetas ligado a accesos
lógicos. Es cierto que la adquisición de
empresas favoreció la ampliación del
mercado, pero HID nunca dejó de bus-
car nuevas opciones a través de sus pro-
pias investigaciones.

- ¿Cuáles son las necesidades que de-
tectan en el cliente?

- Cuando hablamos de usuario final,
que es nuestro principal consumidor, el
servicio es lo más importante. Hay que
responder sus necesidades de la manera
más simple y sencilla, cuidando todos los
aspectos del soporte técnico y la instruc-
ción para un óptimo uso de la tecnolo-
gía. También es cierto que, en un merca-
do cambiante, la oferta debe ser renova-
da constantemente.

- ¿Cuáles son las principales fuentes
de información para el desarrollo de
nuevos productos?

- HID no solo realiza sus propios pro-
cesos de investigación, sino que una con-
sultora especializada trabaja para la em-

presa haciendo un relevamiento entre
todos los clientes en el mundo con el fin
de captar las tendencias y necesidades
del mercado. Incluso hay un área de con-
sultoría que trabaja exclusivamente con
el usuario final, tratando de recabar in-
formación no solo de sus necesidades
tecnológicas sino también viendo el ni-
vel de satisfacción esos clientes con los
productos HID. Si bien esa consultoría
está casi abocada a lo que es el mercado
de Estados Unidos, desde hace un tiem-
po estamos ampliando la base de datos
con clientes de Sudamérica.

- ¿Qué presencia tienen en el merca-
do latino?

- Hoy HID es la marca líder en el mer-
cado de control de accesos, proporcio-
nando productos de alta performance
y garantía de por vida. Tenemos una am-
plia presencia en Latinoamérica y en el
mundo, en el que también están pre-
sentes las grandes corporaciones que
utilizan nuestra tecnología para control
de accesos. Por ejemplo, corporaciones
como Microsoft® y Oracle® están en todo
el mundo y HID tiene un programa es-
pecífico para esas empresas, otorgán-
dole un código de tarjeta a cada corpo-
ración, dándoles la propiedad del for-
mato. Esto que sucede con las grandes
empresas tratamos de trasladarlo tam-
bién a todo el mercado, ofreciendo per-
manentemente nuevas soluciones y
tecnologías.

- ¿Que  opinión tiene de nuestro
mercado?

- El crecimiento en América Latina es
muy rápido. Lo que hace interesante al
mercado latinoamericano es que aquí no
existe la influencia de otros mercados más
tecnológicos y por eso hay gran interés
por adquirir nuevos productos. Por eso se
invierte constantemente en tecnología, lo
cual le da gran dinamismo al mercado. �

Jason Bohrer

jbohrer@hidcorp.com

E
dad de 125 Khz, lo que se denomina un
sistema de RFID. Este sistema fue pensa-
do para control de accesos, ya que lec-
tor y tarjeta establecen una comunica-
ción capaz de brindar datos acerca del
ingreso, permanencia y egreso de una
persona en determinado lugar. En la ac-
tualidad, HID Global fabrica productos
de control de acceso completamente
electrónicos.

En 2006 se creó HID Global, a partir
de la combinación de las marcas HID e
Indala de lectores y tarjetas para con-
trol de acceso, soluciones basadas en
tarjetas seguras, soluciones de soft-
ware para identificación digital y ges-
tión de tarjetas de identificación foto-
gráfica, los servicios de fabricación de
tarjetas personalizadas de Interlock, los
cilindros electrónicos de BUGA y solu-
ciones de Fargo Electronics para emi-
sión segura de tarjetas.

Sobre la actualidad de la empresa y
el panorama del mercado en nuestro
continente habla Jason Bohrer, Geren-
te General de HID Global para el con-
tinente americano.

- ¿Cuál es la actualidad de la empresa?
- En el pasado, HID estada enfocado

solo en sistemas para control de acce-
sos físicos. Sin embargo, hace dos años
Assa Abloy, grupo al que HID pertenece,
incorporó a su portfolio las áreas de im-
presión de tarjetas, a través de Fargo
Electronics, y radiofrecuencia y monito-
reo, proveyendo entonces no solo solu-
ciones para accesos físicos sino también
para el área de accesos lógicos, un mer-
cado cada vez más creciente en todo el
mundo. Sin descuidar nuestras líneas de
productos históricas, podemos decir
que hoy gran parte del esfuerzo de HID
está puesto en el desarrollo y la capta-
ción de este nuevo mercado.

HID está investigando mucho al

mercado latinoamericano y como

vemos que hay rápida recupera-

ción y constante inversión, aposta-

mos a seguir creciendo tanto aquí,

en Argentina, como en el resto de

los  países latinos.
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Entrevista al Gerente de Ventas de Apollo

Como empresa líder en el desarrollo y fabricación de detectores de

humo del mercado, Apollo está afianzada también en nuestro país. A

lo largo de su historia se caracterizó por la introducción de tecnolo-

gías innovadoras y aún hoy continúa investigando y proponiendo

nuevas soluciones al mercado.

stablecida en Inglaterra en 1980,
Apollo es hoy uno de los mayo-
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- ¿Trabajan de acuerdo a estándares
internacionales o pueden fabricar espe-
cialmente según la norma de cada país?

- Tenemos un departamento dedicado
exclusivamente a lograr las diferentes
aprobaciones para que nuestros produc-
tos sean admitidos en los distintos mer-
cados. Trabajamos también para lograr las
aprobaciones genéricas de funciona-
miento, por ejemplo cuando se trata de
aplicaciones para equipos especiales o
cuando se trata de estándares puntuales,
de requerimiento en determinado país,
que tienen sus propias normas. Apollo
invierte aproximadamente 2 millones de
dólares anuales en la certificación y apro-
bación de nuevos productos. También
certificamos ISO9000 y cuidamos que
todos nuestros productos sean respetuo-
sos del medio ambiente.

- ¿Cuál es la propuesta de Apollo
para el mercado americano?

- Sin dudas para nosotros es un desa-
fío. Nuestra meta es poder brindar a este
mercado una solución completa en lo
que a detección de incendio se refiere.
Debemos reconocer que aquí no somos
tan fuertes como en Europa, por lo que
estamos tratando de trabajar más cerca
de nuestros clientes, para poder identifi-
car cuáles son sus necesidades y así po-
der ofrecer una solución integral.

- ¿Cuál considera que son los distin-
tivos de la empresa?

- Creo que nuestra principal diferen-
cia con la mayoría de nuestros compe-
tidores es el ser una compañía indepen-
diente. Si bien pertenecemos a un gru-
po mayor, tanto Apollo como todas las
empresas que lo integran siguen fun-
cionando como compañías indepen-
dientes, con sus propias estrategias co-
merciales y sus propios desarrollos, aun-
que hay una especie de consenso táci-
to para desarrollar productos y solucio-
nes en una misma dirección. El hecho
de ser independientes, asimismo, nos
permite asociaciones con otras compa-
ñías del grupo y trabajar con fabrican-
tes externos, con los que también tene-
mos acuerdos.

- ¿Qué expectativas tienen en el
mercado argentino?

-  Apollo trabaja desde hace muchos
años en Argentina, a través de distin-
tos socios locales. Hemos visto y pasa-
do junto a ellos distintos períodos de
crisis pero siempre nos queda la sen-
sación de que el mercado argentino se
regenera constantemente. La apuesta
es continuar trabajando con nuestro
actual socio en el país, para seguir de-
sarrollando este mercado y para poder
brindar una solución integral a todos
nuestros clientes. �

Phil Walford

phil.walford@apollo-fire.co.uk

E
res fabricantes de detectores para de
humo del mundo y el primero de Euro-
pa. En su historia se encuentran, por
ejemplo, la introducción al mercado, en
1981, del primer detector de humo ió-
nico. En 1984 se integra al grupo Halma
plc y toma su nombre actual: Apollo
Fire Detectors Ltd.

Una década más tarde, se fabrican y
venden en el término de un año un mi-
llón de detectores de la serie XP95, una
de las marcas características de Apollo,
que en 1996 mudaría sus instalaciones
centrales a una construcción de once
mil metros cuadrados de superficie.

Los citados son tan solo algunos de
los hitos en la rica historia de la empre-
sa, considerada en la actualidad como
una de las líderes del mercado global.

Phil Walford, Gerente de Ventas
Regional de Apollo, visitó nuestro país
durante los tres días de Seguriexpo y a
través de su empresa representante en
Argentina, Isolse, habló con RNDS ®
acerca de la actualidad de la marca, sus
proyectos y su relación con el merca-
do nacional.

- ¿Cómo podría definir la actuali-
dad de Apollo?

- Si bien es uno de los mayores fabri-
cantes de detectores de humo del mun-
do y tiene la planta más grande dedica-
da a la manufactura de Europa, Apollo
está en un momento de crecimiento. Ac-
tualmente ronda los 4 millones de de-
tectores manufacturados al año y ha in-
crementado sus ventas alrededor del
15% en todo el mundo en los últimos
dos años. Nuestra políticas es la de man-
tener asociaciones con empresas fabri-
cantes de paneles y otros elementos
para la detección de incendio que nos
permita tener acceso a distintos nichos
del mercado global.

- ¿Cuáles son su mercados más im-
portantes?

- Sin dudas el mercado más importan-
te para nuestra empresa es el doméstico
de Inglaterra, que representa hoy aproxi-
madamente un 45% de nuestras ventas
globales. Sin embargo, como queremos
incrementar nuestra presencia en el mer-
cado global, estamos trabajando con fa-
bricantes de paneles para desarrollar los
mercados donde es imperativa la certifi-
cación de normas UL para todo el siste-
ma, ya que nosotros contamos con esta
en nuestros productos; como por ejem-
plo en Medio Oriente, Estados Unidos y
todos los países de América en general.

¨ Hemos visto y pasado, junto a

nuestros socios locales, distintos

períodos de crisis pero siempre

nos queda la sensación de que el

mercado argentino  tiene un

poder de recuperación increíble¨









.dat.dat.dat.dat.data ta ta ta ta técécécécécnicnicnicnicnicaaaaa
Circuito Cerrado de Televisión (Capítulo I I I - Primera parte)

rnds®

.com.ar
www.

Migración de un sistema
analógico a uno digital
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Continúa en página 180

La grabación de video digital ya lleva
algunos años en nuestro país y actual-
mente hay miles de Grabadores de Vi-
deo Digital (Digital Video Recorder,
DVR) en el mercado. Conforme la ac-
tual tendencia, la demanda de los sis-
temas digitales se está imponiendo en
los últimos tiempos, ya que esta tec-

Roberto Junghanss
Electrosistemas de Seguridad
rj@electro-sistemas.com.ar

Indice
Introducción

1. Capítulo I
Componentes de un
sistema de CCTV.
Descripción.

2. Capítulo II
Diseño de un sistema de
CCTV. Factores a tener en
cuenta. Selección de
componentes.

3. Capítulo 3 (Primera parte)
Migración de un sistema
analógico a uno digital.

3.1. Introducción
3.2. Beneficios de migrar a

digital
3.2.1. Accesibilidad remota

3.2.2. Almacenamiento seguro e
ilimitado

Tercera entrega de la data
técnica referida a circuito
cerrado de televisión. Este
capítulo está referido a las
ventajas y beneficios que
brinda migrar un sistema
analógico a uno digital, te-
niendo en cuenta las varian-
tes que pueden presentar-
se. Dirigido a técnicos, ins-
taladores y estudiantes, este
material está pensado como
una introducción al CCTV,
brindando detalles y expli-
caciones técnicas que se-
guro serán de utilidad.

3.1. Introducción
Las soluciones de Vigilancia por IP

han emergido como una atractiva alter-
nativa a los DVR, dado que ofrecen un
puente para entrar en el mundo digital
con la última solución de monitorización
y videovigilancia digital de bajo costo y
alto rendimiento. En este capítulo le pro-
porcionaremos una guía al interesado

en llevar a cabo la transición de un sis-
tema analógico a uno digital y demos-
traremos cómo esta migración puede
ser llevada cabo de una manera progre-
siva, paso a paso, y revisar los múltiples
beneficios que están asociados a la
implementación de la tecnología digital.

3.2.3. Distribución flexible y
proactiva de imágenes

3.2.4. Alertas automáticas
3.3. Rendimiento y costos de

adquisición
3.4. Factores a considerar en la

migración
3.4.1. Ancho de banda de la red

3.4.2. Espacio en disco
3.4.3. Aplicación del software

3.5. Cuadro comparativo
3. Capítulo 3 (Segunda parte)

Prestaciones de los
sistemas DVR

4. Capítulo IV
Configuración de equipos
con conexión a redes IP.

5. Capítulo V
Rosolución de problemas
en instalaciones de CCTV.

nología ha demostrado su superioridad,
pero en los últimos dos años se ha
convertido en un commodity.

¿Cuál es el siguiente paso que de-
ben dar los usuarios finales, más allá
del DVR, para convertir en 100% digi-
tal sus sistemas de seguridad?

�
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3.2. Beneficios de migrar a digital
En los últimos veinte años, las aplicaciones de monitori-

zación y vigilancia han estado basadas en la tecnología ana-
lógica. Los sistemas de Circuito Cerrado de Televisión han
sido tradicionalmente grabadoras VCR (Grabadores de Vi-
deo en Cinta, Video Cassette Recorder, VCR) y, dada la
percepción que resultan fáciles de manejar y tienen un pre-
cio razonable, la tecnología analógica fue, probablemente,
la elección adecuada en el momento de la compra. De to-
das formas, el alcance actual de la tecnología digital ha
cubierto muchas de las limitaciones de la tecnología analó-
gica. Los sistemas de CCTV analógicos generalmente pre-
cisan un mantenimiento intensivo, no ofrecen accesibilidad
remota y son notablemente difíciles de integrar con otros
sistemas. Independientemente de estas deficiencias obvias,
el usuario final que ha invertido en cámaras, cables y de-
más, y que está satisfecho con la calidad actual puede pre-
guntarse, ¿por qué comprar nuevo equipamiento?

Sin embargo, implementar un sistema digital no exige des-
hacerse de las cámaras por las que ya ha pagado.

Con la Vigilancia por IP pueden utilizarse las cámaras,
lentes y cables ya instalados a través de una migración paso
a paso hacia la tecnología digital. Y si ésta no es una razón
con suficiente peso como para considerar una actualiza-
ción, miremos la grabadora analógica de lapsos de tiempo.
Estos sistemas son intensivos en trabajos asociados debi-
do a la necesidad de cambiar las cintas y realizar tareas de
mantenimiento. Siempre tendrá problemas con las cintas.
Además, la calidad actual de las imágenes grabadas es, a
menudo, insatisfactoria, en particular si se usa en investi-
gaciones oficiales.

Con la introducción de la tecnología del Grabador de
Video Digital (DVR), el medio de almacenamiento ya no vol-
verá a depender de la intervención de un operador o de la
calidad de las cintas. Y con la tecnología de Vigilancia IP, el
servidor de video y el servidor de red representan el si-
guiente nivel de mejora, al conectar las cámaras actuales a
la red con un servidor de video y entonces almacenar las
imágenes en el servidor de red.

Con la expansión de la tecnología de grabación digital,
sus múltiples ventajas se han hecho bastante aparentes: fa-
cilidad de uso, capacidades avanzadas de búsqueda, gra-
bación y visualización simultáneas sin pérdida de calidad de
imagen, mejora de la compresión y el almacenamiento y mayor
potencial de integración, entre otras. Pero con la tecnología
digital y su núcleo, la Vigilancia IP ofrece más ventajas.

3.2.1 Accesibilidad remota
El principal beneficio de la conexión de las cámaras analó-

gicas a la red es que, a partir de ese momento, el usuario
puede visualizar imágenes de vigilancia desde cualquier or-
denador conectado a la red, sin necesidad de hardware o
software adicional.

Si tiene un puerto para Internet, puede conectarse de for-
ma segura desde cualquier parte del mundo para ver el edi-
ficio seleccionado o, incluso, una cámara de su circuito de
seguridad. Con el uso de Redes Privadas Virtuales (Virtual
Private Network, VPN) o intranets corporativas, pueden ges-
tionarse accesos protegidos por contraseña a imágenes del
sistema de vigilancia. Tan fiable como el pago por Internet,
las imágenes y la información del usuario quedan seguras y
sólo puede acceder a ellas el personal autorizado.

3.2.2. Almacenamiento seguro e ilimitado
Puede almacenar tantas horas de imágenes como quiera

en función de la capacidad de sus discos duros. Y almace-
nar y visualizar las imágenes desde cualquier parte en casos
donde la monitorización y el almacenamiento sean un punto
crítico o necesiten back-up.

Accediendo a http://www.electro-sistemas.com.ar/
calcular.htm podrá estimar el tamaño de disco rígido en fun-
ción de sus necesidades de grabación histórica.

3.2.3. Distribución flexible y proactiva de imágenes
Puede obtener imágenes instantáneas de un intruso o un

incidente y lograr que sean enviadas por e-mail a la policía o
las autoridades apropiadas. También, la policía u otros cola-
boradores con acceso protegido por contraseña podrán co-
nectarse a las cámaras y ver la actividad en los alrededores
de las instalaciones del usuario.

3.2.4 Alertas automáticas
El servidor de video puede enviar automáticamente men-

Esta calculadora le ayudará a determinar el ancho de banda que utilizará
su servidor de video digital, basándose en el tamaño de imagen y la
velocidad de cuadros por segundo. También le ayudará a estimar el tamaño
de disco de almacenamiento para un período de tiempo histórico
determinado. Solo seleccione el valor de resolución y calidad deseada y
pulse el botón “Calcular”.
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3.4.2. Espacio en disco
Los requerimientos de almacenamiento en discos duros

dependen de la cantidad de cuadros por segundo del vi-
deo que se desee almacenar. Si desea almacenar todo el
video a 25 imágenes por segundo (fps) por cada cámara,
debe saber que precisará mucha más capacidad de alma-
cenamiento. Cada aplicación tiene diferentes necesidades
de grabación y almacenamiento en términos de imágenes
por segundo en el video y los requerimientos de almacena-
miento en disco diferirán en función de ellos.

3.4.3. Aplicación del software
Puede utilizarse una amplia variedad de aplicaciones de

software. La elección de la misma depende de la aplica-
ción que le vaya a dar el usuario final y sus necesidades
específicas.

3.5. Cuadro comparativo
Existen marcadas diferencias entre un sistema analógico y uno digital. Las características de uno y otro pueden apre-

ciarse en el siguiente cuadro comparativo

Grabación

Medio de grabación

Grabación continua

Búsqueda de imágenes

Calidad de imagen

Mantenimiento del sistema

Función de transmisión de imágenes

Costo de mantenimiento

Area de detección

Impresión

Grabación

Sistemas analógicos

Imagen analógica (pobre)

Casetes de VHS (cambios frecuentes)

La calidad de la imagen empeora con el
paso del tiempo y con los sucesivos usos

Toma mucho tiempo de revisar porque la
información no está organizada

Baja calidad de imagen

Necesidad de espacio para almacenar
casetes

No tiene la función

Casetes de grabación, cambio de cabezales
VHS y alto costo de mantenimiento

Hasta donde llega el cable

Requiere equipo separado

Grabación simple y sin opciones

Sistemas digitales

Imagen de alta resolución

Discos duros de alta capacidad

Uso ilimitado

Búsqueda en un segundo

Alta calidad de imagen

No necesita mantenimiento

Transmisión posible

Sin costo de mantenimiento

Sin límites de distancia

Impresión de alta calidad de
imagen de pantalla, impresión

remota interna

Grabación de movimiento o sensor
(eliminación de grabación innecesaria)

3.3. Rendimiento y costos de adquisición
Al principio listábamos las múltiples ventajas de la tecno-

logía digital. Sin embargo, conviene reiterar que ya no se-
rán necesarios los grabadores de lapsos de tiempo ni las
cintas de video ni su cambio o clasificación. Los costos de
mantenimiento también son inferiores y mientras el rendi-
miento y los resultados del sistema aumentan notablemen-
te, el costo total de adquisición a través del tiempo conti-
núa decreciendo.

La Vigilancia IP proporciona toda la funcionalidad supe-
rior asociada a la tecnología digital y, además, los enormes
beneficios de una mayor accesibilidad, de un almacena-
miento y distribución de imágenes mejorada y unas imáge-
nes con mayor relación costo/beneficio.

Llegados a este punto, los propietarios de instalaciones
analógicas están convencidos de que es el momento de ha-
cer el cambio; pero ¿qué factores deben tener en cuenta?

Viene de página 180

sajes de correo electrónico o SMS, con una imagen de alar-
ma a las direcciones de correo especificadas, de forma que
las personas idóneas tengan la información que necesitan
para pasar a la acción en el momento preciso.

3.4. Factores a considerar en la migración
Hemos visto que la transición de un sistema analógico a

un sistema de Vigilancia por IP funciona y puede hacerse
paso a paso y de forma económica. Pero aún quedan un
cierto número de factores a considerar. Por ejemplo, todo
lo relacionado con el ancho de banda de la red, las co-
nexiones de red (ADSL, RDSI, GSM,...), las necesidades
de almacenamiento y el software.

3.4.1. Ancho de banda de la red
Si el servidor de video está conectado a una red de área

local, éste podrá ser vinculado a Internet a través de un router
para su acceso desde el exterior. Con relación al ancho de
banda necesario, y al tratarse de un enlace a Internet compar-
tido, deben fijarse políticas de QoS para no “planchar” la red
del usuario. En cualquier caso, si las imágenes se mandan a
través de banda ancha, las consideraciones de ancho de ban-
da formarán parte del juego. Acceda a http://www.electro-
sistemas.com.ar/calcular.htm para verificar el rendimiento de
su proyecto.

Próximo Capítulo: Prestaciones de los sistemas
DVR “Digital Video Recorder” (en español “Grabador
Digital de Video”)
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Osvaldo Callegari
Analista de Sistemas
ocalle@ar.inter.net

tos, realizar trámites, etc.
• Establecer servicios de teléfono de

línea o celular usando su nombre.
• Abrir una cuenta bancaria a su nom-

bre y emitir cheques sin fondos sobre
esa cuenta.

• Falsificar cheques o tarjetas de crédi-
to o débito.

• Autorizar transferencias electrónicas a
su nombre y vaciar su cuenta bancaria

• Declararse en bancarrota usando su
nombre para evitar el pago de las
deudas.

• Comprar un automóvil (u otro objeto/
servicio) o sacar un préstamo a su
nombre.

• Obtener documentos de identidad
emitidos con la fotografía del impos-
tor, pero a su nombre.

• Obtener un empleo o presentar de-
claraciones de impuestos fraudulen-
tas usando su nombre.

• Durante un arresto pueden identificar-
se ante la policía usando su nombre.
En caso de que no se presenten ante
la corte en la fecha establecida, se
expedirá una orden de arresto a su
nombre.

• Cuando los ladrones de identidad
usan las tarjetas de crédito y no pa-
gan las facturas, las cuentas impagas
son reportadas en su informe crediti-

¿Cómo obtienen sus datos los ladrones?
Los ladrones de identidad hábiles

pueden valerse de una variedad de
métodos para acceder a sus datos.
• Robar su cartera o billetera.
• Robar información que llega a su bu-

zón (físico), correo electrónico o por
teléfono.

• Hacerse pasar por su empleador, el
gestor de su préstamo o el propieta-
rio del sitio que alquila, para obtener
un informe crediticio.

• Observar las transacciones que reali-
za en los cajeros automáticos y cabi-
nas telefónicas para averiguar su nú-
mero de identificación personal (PIN)

• Revisar la basura en busca de infor-
mación confidencial (trashing).

• Robar registros o información.
• Sobornar a un empleado que tiene

acceso a sus registros.
• Robar su información personal que

se encuentra en su hogar.

¿Cómo utilizan su información
personal los ladrones de identidad?

El ladrón generalmente puede hacer-
se pasar por Ud. para:
• Solicitar el cambio del domicilio de

su cuenta u otros datos.
• Efectuar gastos con sus tarjetas
• Abrir nuevas cuentas, obtener crédi-

El robo de identidad es un
delito serio. Tiene lugar
cuando alguien se hace pa-
sar por Ud. y utiliza informa-
ción personal de índole fi-
nanciera para solicitar prés-
tamos, tarjetas de crédito, o
tramitar distintos servicios. El
ladrón se aprovecha de sus
sólidos registros crediticios,
y deja un registro negativo a
su nombre.

Lamentablemente, la ma-
yoría de las personas no se
enteran que han sido vícti-
mas de robo de identidad
hasta que solicitan un cré-
dito y se los niegan, quie-
ren contratar el servicio de
telefonía celular y no pue-
den y en la mayoría de los
casos, cuando aparecen
cobros sospechosos en los
resúmenes de las tarjetas
de crédito.

¿Cómo protegerse del robo de identidad?
En caso de que hubiera perdido o le hubieran robado documentos u otros pape-

les que contengan información personal, puede ser útil reaccionar rápidamente
tomando determinadas medidas y así minimizar la posibilidad de convertirse en
víctima del robo de identidad.
• Cierre inmediatamente las cuentas bancarias o de tarjeta de crédito
• Cuando abra cuentas nuevas, póngales contraseñas seguras
• Evite utilizar como contraseña sus datos sensibles (nombres, apellidos,

fecha, números de documento, números de teléfono) una serie caracteres
consecutivos

• Deshágase de una manera apropiada de los papeles que contengan informa-
ción personal

• Destruya los recibos de pagos, los saldos de sus cuentas bancarias, las tarje-
tas de crédito vencidas y las ofertas de créditos

• Dé su Número de Documento únicamente cuando sea necesario. No lo lleve
impreso en su documentación

• Disminuya el número de tarjetas que lleva con Ud.
• No lleve con usted su número de Documento, su partida de nacimiento ni su

pasaporte
• Solicite una copia de su informe crediticio (Credit Report) al menos una vez al

año para verificar si existe algún error
• Controle si hay otras personas cerca cuando introduce su PIN en algún lugar
• No dé el número de su tarjeta de crédito o de su cuenta bancaria por teléfono

a menos que Ud. haya hecho la llamada y conozca la empresa
• Revise cuidadosamente sus resúmenes de cuenta y crediticios
• Controle que los datos personales estén registrados correctamente en todos los

sitios donde estén almacenados
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cio (Ud. pasará a ser un deudor)
Dado que sus facturas, servicios e

informes son enviadas a un domicilio
diferente, puede que pase algún tiem-
po antes de que usted se dé cuenta
de que existe un problema con su
identidad.

¿Qué hacer en caso de sospecha
de un robo de identidad?

Existen diferentes pasos a seguir
cuando se tiene sospecha de un robo
de identidad, o bien cuando se han vio-
lado algunas de las situaciones previa-
mente enumeradas.
• Llame a las entidades con las que

realiza transacciones y denuncie la
situación inmediatamente.

• Comuníquese con las compañías de
informes a los consumidores del país
y coloque una alerta inicial de fraude
en sus informes crediticios. Una aler-
ta de este tipo puede ser útil para
impedir que alguien abra nuevas cuen-
tas de crédito a su nombre.

• Comuníquese con las emisoras de
documentación, licencias u otro do-
cumento de identidad y siga los pro-
cedimientos de la agencia para can-
celar el documento y obtener uno de
reemplazo.

• Intente registrar el incidente para que
nadie más pueda tramitar cualquier
documento de identidad a su nombre

• Manténgase alerta a la aparición de
signos que puedan indicar que su in-
formación está siendo utilizada inde-
bidamente.

• Coloque una alerta de fraude en sus
informes crediticios y revíselos. Estas
alertas pueden ayudar a prevenir que
un ladrón de identidad continúe
abriendo más cuentas a su nombre.

• Busque averiguaciones iniciadas por
compañías con las que Ud. no man-
tiene una relación comercial, cuentas
que usted no abrió y deudas inexpli-
cables en su cuenta.

• Si encuentra información fraudulenta
o incorrecta, pida que la quiten de su
registro.

• Continúe controlando sus informes
crediticios periódicamente, al menos
durante el primer año después de la
fecha en que descubre el robo de iden-
tidad, para asegurarse de que no se
produjo nueva actividad fraudulenta

Viene de página 188
¿Qué puede hacer HOY para prevenir?
En lo que se refiere al robo de identidad, Ud, no puede controlar completa-

mente si se convertirá o no en víctima de este fraude. Pero hay determinados
pasos que puede seguir para minimizar la posibilidad de ocurrencia.
• Coloque contraseñas seguras en sus tarjetas de crédito y bancarias y en sus

cuentas telefónicas. Evite utilizar como contraseña información que sea de
fácil disponibilidad

• Resguarde su información personal dentro de su casa, especialmente si
comparte la vivienda con otras personas, si recibe asistencia de empleados
o servicios externos o si se están realizando trabajos o reparaciones en su
vivienda.

• Consulte los procedimientos de seguridad implementados para resguardar
la información personal en su lugar de trabajo, consultorio de su médico u
otras instituciones que registran su información de identificación personal.

• Averigüe quién tiene acceso a sus datos personales y verifique que los regis-
tros estén guardados/almacenados en un lugar seguro.

• Pregunte cuales son los procedimientos de eliminación de los registros que
contienen información personal. Averigüe si su información será compartida
con alguien más, y si así fuera pregunte si pueden mantener sus datos en
forma confidencial.

• No dé su información personal por teléfono, por correo o a través de Internet
a no ser que sea Ud. quien haya iniciado el contacto. Los ladrones de iden-
tidad actúan astutamente y para lograr que los consumidores revelen su
información personal fingen ser empleados bancarios, prestadores de servi-
cios de Internet (ISP) y hasta representantes de agencias gubernamentales.

• Antes de compartir cualquier información personal confirme que está tratan-
do con una organización legítima.

• Usted puede consultar el sitio Web de la organización ya que muchas com-
pañías incluyen alertas en línea cuando el nombre de la compañía es invoca-
do indebidamente, o también puede llamar al servicio de atención al cliente
comunicándose con el número listado en su resumen de cuenta o en otro
lugar confiable (en la guía telefónica)

• Maneje su correspondencia y su basura cuidadosamente.
• Deposite el correo en buzones ubicados en oficinas postales o en la oficina

postal local en vez de hacerlo en buzones no custodiados.
• No lleve consigo documentación personal y guárdela en un lugar seguro.

Cuando sea posible, utilice otro tipo de identificación.
• Lleve consigo únicamente la información de identificación y la cantidad de

tarjetas de crédito y débito que realmente necesita.
• Sea cauto cuando responda a las promociones.
• Conserve su cartera o bolso en un lugar seguro en su trabajo. Haga lo mismo

con las copias de los formularios administrativos que contengan información
personal delicada.

• Cuando pida chequeras nuevas, en vez de que se las envíen por correo a su
casa retírelas directamente del banco.

• No ingrese a cuentas financieras personales desde lugares públicos y no
configure sus sistemas para recordar automáticamente claves personales.

• No guarde información personal en su escritorio, en computadoras de la
oficina o en lugares de fácil acceso.

Si su información ha sido utilizada in-
debidamente (o lo sospecha), efectúe
una denuncia del robo ante la policía y
también presente una queja ante la Co-
misión Federal de Comercio (o cualquier
entidad semejante en su país). Si se hu-

biera cometido algún otro delito (por
ejemplo, si su cartera o billetera hubiera
sido robada, o si alguien hubiera ingre-
sado a su casa o violentado su auto),
repórtelo a la policía inmediatamente.
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Desarrollo de una Pyme

Las empresas Pymes en general, constituyen un sector muy importante de la economía.
Su contribución al producto bruto interno es significativo, ya que ofrecen a la sociedad

oportunidades de empleo y representan intereses netamente nacionales.

Las Pymes, generalmente dirigidas
por su propios dueños o un grupo fami-
liar, constituyen una organización parti-
cular, distinta en tamaño y en el nivel de
formalización de las organizaciones con-
sideradas “Grandes” o “Multinaciona-
les”, que pueden resultar impersonales
o con un criterio de gerenciamiento muy
diferente al que en general se encuent-
ran en el ámbito Pyme.

Es muy común que el origen de una
Pyme y su permanencia en el tiempo esté
a cargo del dueño, que años después,
sigue al frente de la misma. Para lograr
la puesta en marcha, ha tenido que ejer-
cer un rol de liderazgo preponderante en
el que el proyecto de la organización se
encuentra totalmente consustanciado
con “su” proyecto personal, modelado
por motivaciones profundas, estilos de
personalidad y circunstancias particula-
res de su historia de vida.

Por otro lado, es muy frecuente en-
contrar problemas y conflictos interper-
sonales que suelen surgir en este tipo
de organizaciones, en especial cuando
se trata de articular criterios, idiosincra-
sias y personalidades distintas entre
socios o distintos miembros de una fa-
milia que trabaja y convive en un mismo
ámbito empresarial.

La cuestión de los roles
Por lo general, el rol de dueño y direc-

tor coinciden, encontrándose a menudo
con una encrucijada: quien contribuye
con trabajo, esfuerzo e inventiva perso-
nal es también quien asume los riesgos
económicos, estando presente, además,
el fantasma del fracaso personal.

Sorteadas estas barreras, y contra
viento y marea, la empresa comienza sus
operaciones contando con los recursos
materiales y humanos mínimos e indis-

���

pensables para garantizar su operatoria.
En un principio, este modelo de ne-

gocio es sustentable, válido y hasta
pertinente, pero los inconvenientes
empiezan a aparecer cuando comienza
a incrementarse la demanda de trabajo
y la Pyme debe continuar dando res-
puestas a las necesidades de los cli-
entes, demanda que se torna dificulto-
sa por la falta de recursos con los que
se cuenta.

Comienza así la necesidad de sumar
al proyecto refuerzos que ayuden a sa-
tisfacer la demanda creciente, con lo
cual muchas veces se requiere, en pri-
mer lugar, la convocatoria del grupo fa-
miliar y en segundo plano, a los conoci-
dos de la familia. Producidas las incor-
poraciones, parece que el negocio mar-
cha sobre ruedas y alcanzó nuevamen-
te su punto de equilibrio.

Sin embargo, si consideramos que el
rol empresarial implica un liderazgo por
una parte externo, orientado hacia el
mercado hacia el cual se dirige su pro-
puesta comercial, y por otro lado inter-
no, orientado hacia como la organización
responde a la demanda que se genera
en el mercado, encontramos que man-

tener la atención en estos dos polos
cuando el tamaño de la empresa comien-
za a incrementarse hace que indefecti-
blemente, uno de los dos se encuentre
con menor capacidad de gestión.

Es entonces en esta etapa donde co-
mienzan a plantearse algunos interrogan-
tes respecto los problemas que no solo
no se solucionaron con las nuevas incor-
poraciones, sino muy por el contrario,
comenzaron a agrandarse: “La gestión
del personal que antes me consumía el
20% de mi tiempo, hoy prácticamente
me consume el 80%”, “Ahora que tene-
mos más personal en la organización, mi
tiempo en la resolución del día a día no
solo no se ha disminuido, sino por el
contrario ha aumentado”, “Por qué esta
área no logra los resultados esperados
si incorporamos recientemente dos per-
sonas”, “Esta empresa siempre se ca-
racterizó por su familiaridad y estabilidad
y hoy la rotación del personal hace que
estos valores estén desapareciendo”…

La necesidad de un Organigrama
Este sentimiento que tiene el empre-

sario de “ la organización soy yo” y es a
la persona en particular a la que se res-

Romina Balayn
BB Become Business
romina@bb-becomebusiness.com.ar

La Confianza no quita la Aptitud
Según explicáramos anteriormente, el proyecto de la organización se encuen-

tra consustanciado con el proyecto personal de su creador: “la criatura es hecha
a imagen y semejanza del creador”.  Ahora bien, la criatura va pasando un proce-
so casi natural, se alimenta, crece y necesita de mayores recursos para seguir
subsistiendo y creciendo. Y la preocupación que aparece casi inconscientemen-
te es “a quien voy a darle parte de mi creación, de lo que yo con tanto esfuerzo he
conseguido y logrado”.  ¿Quién será capaz, como “yo”, de continuar con la obra?

La confianza es la condición per se para cualquier vínculo que genera la rela-
ción entre al menos dos personas. El problema es que a veces se pone demasia-
do foco en la confianza que nos genera el otro y no en su capacidad para admi-
nistrar consistentemente los desafíos, oportunidades y amenazas que genera el
entorno. Entonces es muy común encontrar “la gente que tengo es fiel, jamás
harían algo para perjudicarme pero no logro alcanzar los resultados propuestos”.

Uno de los factores que contribuye a ello, por ejemplo, es que no funciona el
principio de rendición de cuenta por las tareas y objetivos delegados. Esto ocu-
rre por cuanto un familiar no rinde cuenta a otro familiar o un hijo no rinde cuenta
a un padre. A los hijos no se les exige y ninguno de ellos puede ser despedido.

Cómo lograr el crecimiento sustentable









.rr .hh.rr .hh.rr .hh.rr .hh.rr .hh rnds®

.com.ar
www.

Desarrollo de una Pyme

ponde y no a la autoridad impersonal
de un rol, genera una organización alta-
mente dependiente con centralización
en la toma de decisiones.

Frecuentemente en las empresas fa-
miliares se encuentra la presencia de
un líder carismático que crea una es-
tructura organizativa de dos niveles: el
dueño o grupo familiar y el resto.

El sistema se hace excesivamente
personalizado y puede ocurrir que al
dirigirse a todos por igual tienda a puen-
tear a los gerentes intermedios, con la
dificultad de que cada uno asuma la
responsabilidad que le corresponde.

El doble rol de dueño y ejecutivo prin-
cipal en una misma persona acentúa el
influjo de la personalidad, concentran-
do la suma del poder y toda la dinámica
de decisiones, lo que produce que la

organización interna descanse en su
propio juicio. Esta situación ayuda a la
cohesión de la empresa, pero también
suele ser un factor que crea tensiones.

La capacidad del ejecutivo principal
puede transformarse en el factor más
fuerte tanto para el crecimiento como
para el freno de la empresa, dada la di-
ficultad para incorporar a personas de
niveles superiores en capacidad o ex-
periencia.

En las organizaciones familiares tradi-
cionales y carismáticas generalmente
existe una estructura organizativa pobre-
mente definida, sin tener en cuenta un
organigrama, donde hay responsabilida-
des limitadas y delineadas, y además
donde los cargos ejecutivos no son re-
conocidos ni jerarquizados y de esta for-
ma los procesos de delegación resultan
deficitarios, conduciendo a una variedad
de consecuencias como ser: superposi-
ción de funciones, líneas no claras de
dependencia, atribuciones de autoridad
no especificadas, cargos que reciben
ordenes de más de una fuente de autori-
dad, responsabilidades atribuidas simul-
táneamente a varios cargos y no se sabe
a ciencia cierta quién debe asumirlas, etc.

Si el líder gerente y dueño, no resigna
fácilmente sus posiciones y espacios de
poder, los miembros de la nueva gene-
ración que estén en condiciones de ocu-
par roles ejecutivos de conducción pue-
den ver  limitadas sus posibilidades de
desarrollo y en la medida en que los ni-
veles gerenciales no están claramente
perfilados, se ve dificultada la incorpora-
ción de gerentes de buen nivel.

Viene de página 196 El desafío de la transición
En la práctica, si bien, el empresario

puede pensar que para recomponer una
situación crítica o iniciar un proceso de
cambio en la estructura organizativa de-
bería dotarse a la empresa de un cuadro
gerencial lo suficientemente dotado, sue-
le suceder que el perfil de los cargos re-
queridos no es lo suficientemente claro,
como así también, el nivel de las perso-
nas, su idoneidad y la experiencia para
ocuparlos, revelándose dudas acerca de
lo que se necesita, así como de las prio-
ridades para la incorporación o eventual-
mente para los reemplazos.

También, por otro lado, debemos des-
tacar que el clima interno que comienza
a vivirse en la empresa tras este proce-
so de cambio, denota un interés en cam-
biar el estilo de personas que hasta aho-
ra conformaban el plantel.

Este dueño, al sentir que en el proce-
so de crecimiento y expansión en el que
se encuentra su compañía ya no puede
confiar en sus colaboradores directos
debido a los resultados que comienza
a obtener, empieza a no delegar autori-
dad y a considerar que existe una mar-
cada brecha entre Él y sus subordina-
dos ya que los mismos adolecen de fal-
ta de autonomía y responden a sus di-
rectivas en forma dependiente.

El desafío de la gestión profesional
La competencia que presenta hoy el

mercado, difiere a la que años atrás te-
nían los empresarios Pymes que logra-
ban el éxito en términos monetarios en
sus emprendimientos. Consolidarse en
un mercado y lograr mantenerse en él,
implica más que tener una buena idea y
lograr llevarla a cabo.

Se necesita de herramientas que apo-
yen la capacidad generativa de este Lí-
der y le permitan estar alerta ante las
circunstancias cambiantes de los mer-
cados. Hoy en día conocer de tecnolo-
gías informáticas, saber idiomas y de-
sarrollar prácticas para administrar el
capital humano son algunas de las ne-
cesidades que llegaron para quedarse
en el mundo de las Pymes.

Hablar de equipos multidisciplianarios
de trabajo, políticas salariales, implemen-
tación de sistemas de gestión y manejo
efectivo de las comunicaciones organi-
zacionales son los grandes desafíos que
tienen por delante estas empresas, que
en America Latina, condensan el 80%
de las actividades económicas.
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Las organizaciones son sistemas en continuo movimiento y
evolución. Es necesario entender, entonces, que en algunos

momentos el cambio no es una elección sino la única opción.

No hay recetas, pero si propuestas:
Resumiendo hasta aquí lo dicho, po-

demos encontrar una serie de situacio-
nes que este empresario Pyme comien-
za a experimentar:

• La superposición de roles comien-
za a plantear dificultades para la admi-
nistración eficiente del negocio

• Las personas que resultan de con-
fianza para la delegación del negocio,
no alcanzan muchas veces a lograr los
objetivos o metas que la organización
se ha establecido para un cierto perio-
do de tiempo

• La falta de asignación de responsa-
bilidades claras, de los objetivos de un
área o puesto de trabajo y la falta de
claridad acerca de las expectativas que
se tienen sobre el personal, generan que
el desempeño de la organización en su
conjunto no se condiga con los planes
estratégicos de la misma

• La falta de pericia técnica en algu-
nas áreas produce la ineficacia organi-
zacional y la frustración en la concre-
ción de los objetivos.

Las Pymes pueden presentar algunas
situaciones disfuncionales básicas y
entender su problemática como una
forma de elaborar estrategias de cam-
bio e intervención tendientes a fortale-
cer su organización y favorecer su de-
sarrollo y profesionalización como orga-
nización y estructura gerencial.

Generalmente, por el desarrollo y cre-
cimiento de las Pymes se generan con-
flictos dentro de los cuales la estructu-
ra organizativa y la adecuación de los
recursos humanos disponibles consti-
tuyen aspectos básicos a ser tenidos
en cuenta.

La consolidación de una estructura
gerencial-profesional hace que una
empresa pueda funcionar en forma efec-
tiva, estableciendo niveles ejecutivos
gerenciales que agregan valor al pro-
ducto final.

Es aquí entonces donde la interven-
ción de consultores o profesionales aje-
nos a la problemática de la organización,
pueden colaborar aportando su expe-
riencia y conocimiento, para ayudar a
esta empresa, a concretar sus objeti-
vos a través una visión renovada y des-
de una perspectiva diferente a la que
tienen los involucrados.

Las organizaciones son sistemas en
continuo movimiento y evolución. Es
necesario entender, entonces, que en
algunos momentos el cambio no es una
elección sino la única opción. �

Para la elaboración de este infor-
me, agradecemos la colaboración
del Lic. Fernando Barros, del Staff
de consultores de BB.
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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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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capítulo IX)

Tipos de ventas
Dentro del universo de las ventas existen diferentes metodologías, tipos y variantes. Saber
descubrir la necesidad del cliente y si éste lleva a cabo la toma de decisión a la hora de

comprar un producto o servicio, condicionará también el método a utilizar.

���

No todo depende de factores exó-
genos. O sea, no siempre un proceso
de ventas que no se concreta es moti-
vado por el entorno sino por el asesor
mismo.

Muchas veces se cometen errores de
apreciación por hábitos o prácticas ad-
quiridas y cuesta asumir los cambios.

Usted debe pensar siempre en reno-
varse sin importar la etapa de la vida en
la que se encuentre.

El éxito como asesor que pudo haber
logrado en el pasado no le garantiza
para el futuro los mismos resultados, se
dice que a nadie se le asegura el apo-
geo eterno.

Se proclama el servicio para el clien-
te pero muchas veces no se pone en
práctica una demostración “viviente” del
mismo. Tener muchísimos conocimien-
tos “dispersos” no genera mayor eficien-
cia. Ser un asesor profesional no pasa
por acumular títulos enmarcados en una
pared sino por hacer bien las cosas.

Es útil repasar aquellas recetas que
en un proceso de ventas lograron ha-
cerlas cerrar con éxito, siempre tener-
las a mano.

1. Diferencias entre venta simple y
venta compleja

Las ventas simples se realizan más rá-
pido pero dejan una rentabilidad menor,
mientras que las ventas complejas dan
más trabajo dejando mayor rentabilidad.

Si bien las ventajas de unas compen-
san las desventajas de las otras, hay
asesores que se especializan más en
una que en la otra. Generalmente en la
evolución de un asesor, la relación ven-
tas complejas respecto de las ventas
simples va aumentando en la medida
que el asesor se va capacitando en
análisis de riesgo, vulnerabilidades, me-

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
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didas y contramedidas, procedimien-
tos, métodos de prevención, etc.

• Venta simple: La venta simple no
significa venta fácil sino que se trata de
los casos típicos de casa de familia, co-
mercios o Pymes, donde toda la entre-
vista y cierre se realiza con el dueño/a o
el propietario/a, con una o dos perso-
nas en la toma de decisión.

Los cierres de este tipo de ventas
deben hacerse en el momento inme-
diato de la finalización de la entrevista,
evitando tener que hacer otra visita,
simplemente porque no hay motivo
para demorar tomar la decisión, dado
que el cliente “no tiene a nadie para
consultar” y aunque diga que lo quiere
pensar (-Bueno, piénselo, yo lo espe-
ro) o “consultar con la almohada”, res-
ponder: “Las almohadas no hablan,
¿qué le va a consultar?, consúlteme a
mí, yo lo voy a ayudar”.

Recuerde que aquí se aplica la frase
“Venta diferida, venta perdida”.

• Venta compleja: Es en la que va-
rias personas intervienen en la toma de
la decisión.

2. Técnica de ventas complejas
• Venta a usuarios empresariales:

Fábricas, empresas con estructuras ge-
renciales compuestas por directores y
gerentes, donde varios deben partici-
par con su opinión o dar el visto bueno.

• Venta a instituciones: Administra-
ción pública, cámaras, clubes, asocia-
ciones o entidades donde interviene una
comisión directiva.

• Consorcios: En la venta compleja
tiene importancia el período de aproxi-
mación. Saber quien/es decide/n,
como lo decide/n, como lo usa/n.

El proceso de la venta no es una lu-
cha, hay que posicionarse y sobre todo
a cada uno de los que deciden debe
darles una respuesta según lo que ne-
cesiten.

Usted debe investigar primero cuan-
tas personas intervendrán y cuantas de-

ciden, donde está el poder, quien paga,
quien hace la “saranda”.

Debe identificar las llaves para el cie-
rre ¿Quién decide?

Cuando atiende el Gerente general,
usualmente este deriva a otras perso-
nas: jefe de seguridad, jefe de planta o
encargado de depósito, y espera el re-
torno de la información.

Entonces no pierda mucho tiempo
con el Gerente general, porque si lo re-
cibe es porque ya “compró”.

Al revés, cuando el que lo llama es el
jefe del depósito, averiguar si el direc-
torio, gerente general, gerente financie-
ro, jefe de seguridad u otros están de
acuerdo.

Fijarse bien quien decide y si se apo-
ya en estructuras posibles.

En los barrios privados, el jefe de se-
guridad llama por pedido del directorio
pero es un competidor, no apurar el cie-
rre de la venta sin intentar hablar con el
Presidente de la Comisión directiva an-
tes que él lo haga.

Dentro de la venta compleja, siempre
el asesor realiza varios tipos de trabajos.

3. Venta técnica
Es la venta que conlleva la compleji-

dad de tener que convencer al jefe, ge-
rente o director de seguridad de la em-
presa si lo tuviera. Se debe explicar el
proceso de profesional a profesional,
haciéndolo participar para que crea
que su participación es esto es impres-
cindible. No contradecirlo jamás. Eli-
minar la palabra “NO” del vocabulario,
reemplazarlo por el “Sí pero...” Su per-
suasión se debe basar en destacar las
características técnicas del producto
y del servicio.

4. Venta misionera
Es la venta en la cual se debe influir

en los clientes con el objetivo de que
comenten las ventajas o sientan la ne-
cesidad de contar con su protección.
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Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos en:

www.rnds.com.ar

Si se da el caso, ver si a quien le esta-
mos tratando de vender tiene clientes
que pueden influenciar sobre el que
toma la decisión. La interdependencia
entre las empresas, cada vez es mayor,
el incumplimiento por causas de fuerza
mayor afecta a los clientes y estos cada
vez perdonan menos un siniestro que
podría haberse evitado, permite cumplir
con los plazos de entrega y aumenta la
eficiencia en toda la cadena de valor.
La sugerencia sería buscar cuales son
los afectados por esa cadena de valor.

La sugerencia sería buscar cuales son
los afectados por esa cadena de valor
e influir sobre ellos para que nos ayu-
den. Una oportuna llamada telefónica
puede ser determinante.

5. Venta racional
Se produce cuando el que decide es

el gerente financiero, generalmente
quien maneja la caja y tiene la última
palabra, lo apropiado es elevarle un aná-
lisis financiero que tenga en cuenta un
análisis de riesgo y vulnerabilidades en
función del monto protegido, el porcen-
taje de riesgo, el costo total del proyec-
to para informar en cuanto tiempo se
estima el retorno de la inversión. Si el
monto de retorno de las propias inver-
siones que la empresa realiza es supe-
rior al del retorno del sistema de segu-
ridad, el trabajo no se hace. En cambio,
si es menor, las posibilidades de hacer-
lo se incrementan sustancialmente. Por
supuesto no deberá ni podrá ponderar
la tranquilidad pues esto es lo que me-
nos le interesa a un gerente financiero,
a él solo le interesa el dinero y proteger
los activos.

Para facilitar la tarea de venta,

el principal objetivo radica en

dialogar con nuestro interlocu-

tor para conocer cuáles son

sus necesidades y así poder

satisfacerles plenamente con

nuestros argumentos de venta.

cer la compra repetitiva. Esto trae como
consecuencia positiva la fácil cosecha
de resultados y como negativa la satu-
ración de las posibilidades de buena
atención de abonados por parte del
asesor o ejecutivo de cuentas.

7. Límite de abonados por calidad
Este límite se establece en la prácti-

ca en los 200 abonados, dado que ge-
neralmente para retener a un abonado
se requiere de al menos una visita a fon-
do cada año.

Llegamos a esta cifra teniendo en
cuenta que se realiza con comodidad
una visita por día como complemento
de otras tareas y entrevistas y que al
año tiene unos 200 días hábiles reales.

Una vez llegado a este número, el
asesor se transforma en un ejecutivo de
cuentas donde sin prácticamente es-
fuerzo alguno, levanta pedidos de reco-
mendaciones que superan con creces
las bajas, que naturalmente ocurren aún
con el mejor servicio. Pero cuidado: es
muy fácil caer en la tentación de aban-
donar a los clientes fieles y dejar de rea-
lizar la visita anual y es allí donde la cali-
dad del servicio comienza a decaer,
dado que en la visita además de escu-
char al cliente, se debe probar concien-
zudamente el sistema y actualizar las
directivas.

Por las dudas lo esté pensando, no
es reemplazable la visita personalizada
por un llamado preguntando “¿Está
todo bien?”.

6. Clasificación por los dos extremos
Reconozca A y B, ya que no tienen el

mismo mérito

A- Venta a nuevos clientes
Para conseguir vender el producto/

servicio al cliente que no tiene infor-
mación ni sobre la empresa ni sobre el
producto se necesitan asesores muy
cualificados, pues tienen que abrir un
mercado. Fundamental para la etapa
más difícil, “el comienzo”. Algunas em-
presas utilizan el timbreo y folletos o
publicidad masiva, cualquiera de estos
últimos resulta sumamente desgastan-
te, inútil, frustrante y no se recupera lo
invertido.

Por el contrario, la obtención de da-
tos, recomendaciones, encuestas y te-
lemarketing para la realización de entre-
vistas profesionales a quienes pueden
llegar a estar interesados sí resultan
beneficiosos.

B- El tomador de pedidos
Solo tiene que mantener una buena

relación con los clientes para estable-
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66 SF Technology S.A.
67 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240

e-mail: info@sf-technology.com
web: www.sf-technology.com

29 Simicro S.A.
30 Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
31 e-mail: ventas@simicro.com

161 web: www.simicro.com
25 Soft Guard

Tel.: (54 11) 4136-3000
e-mail: info@softdemonitoreo.com
web: www.softdemonitoreo.com

93 Solution Box
Tel.: (54 11) 6091-1220
e-mail: info@solutionbox.com.ar
web: www.solutionbox.com.ar

95 SPS
Tel./Fax: (54 11) 4639-2409
e-mail: directivas@sistemasps.com.ar
web: www.sistemasps.com.ar

0s Starx Security
105 Tel./Fax: (54 11) 4433-6500

 a e-mail: ventas@starx.com.ar
108 web: www.starx.com.ar

87 Security Support
Tel./Fax: (54 11) 5254-4422
e-mail: info@securitysupport.com.ar
web: www.securitysupport.com.ar

94 Sundial srl.
Tel.: (54 11) 4115-7505
e-mail: info@sundial.com.ar
web: www.sundial.com.ar

150 System Sensor Latin América
Tel./Fax: (54 11) 4324-1909
systemsensorla@systemsensor.com
web: www.sistemsensor.com

130 Target Import
Tel./Fax: (0261) 424-0021
e-mail: info@alessi.com.ar
web: www.alessi.com.ar

137 Tausend Alarmas
Tel./Fax: (54 11) 4760-0066
e-mail: tausend@sion.com
web: www.alarmastausend.com

208 Tecnitotal
Tel./Fax: (54 11) 4697-7900
e-mail: tecnitotal@ciudad.com.ar
web: www.tecnitotal.com.ar

203 Tecneg
Tel./Fax: (54 11) 4373-2154
e-mail: info@tecneg.com
web: www.tecneg.com

147 Tecnoalarma
Tel./Fax: (54 11) 4774-3333
e-mail: info@tecnoalarma.com.ar
web: www.tecnoalarma.com.ar

138 Tecnología en Accesos
Tel./Fax: (54 11) 4730-3320
tecnologiaenaccesos@arnet.com.ar

10 Tecnología en Seguridad
11 Tel./Fax: (54 11) 5238-5553
12 info@tecnologiaenseguridad.com
13 www.tecnologiaenseguridad.com

190 Tecnosoportes
Tel./Fax: (54 11) 4683-0836
e-mail: ventas@tecnosoportes.com.ar
web: www.tecnosoportes.com.ar

204 Tekhnosur S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4791-3200
e-mail: comercial@tekhnosur.com
web: www.tekhnosur.com

175 Time Point
Tel./Fax: (54 11) 4583-7585
e-mail: info@timepoint.com.ar
web: www.timepoint.com.ar

199 Trendtek s.r.l.
Tel./Fax: (54 11) 4574-4416
e-mail: info@trend-tek.com
web: www.trend-tek.com

97 True Digital Systems
98 Tel./Fax: (54 11) 4580-2050
99 e-mail: info@tdsintl.com

Web: www.tdsintl.com
101 Valls S.A.

Tel./Fax: (54 11) 4302-3320
ventas@cercoselectricosdeseguridad.com
www.cercoselectricosdeseguridad.com

146 Vigilan
Tel./Fax: (0291) 455-4433
e-mail: contacto@vigilan.com.ar
web: www.vigilan.com.ar

186 Villford S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4703-3523
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

102 Virtualtec
e-mail: info@virtec.com.ar
web: www.virtec.com.ar

36 VZH
Tel./Fax: (54 11) 4637-2904
e-mail: info@vzh.com.ar
web: www.vzh.com.ar

103 Wiconnect
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: info@wiconnect.com.ar
web: www.wiconnect.com.ar

202 WirelessNet
Tel./Fax: (54 11) 4647-2100
e-mail: info@carrierdemonitoreo.com.ar
www.carrierdemonitoreo.com.ar

185 3 Way Solutions S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-3330
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3way.com.ar

170 AdBioTek®

171 e-mail: info@adbiotek.com.ar
web: www.adbiotek.com.ar

15 Alarmatic
16 Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
17 e-mail: alarmatic@speedy.com.ar
42 Alastor S.A.

Tel./Fax: (54 11) 4627-5600
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

143 Alerta Rojo
Tel./Fax: (54 11) 4372-9492
e-mail: info@alerta-rojo.com.ar
web: www.alerta-rojo.com.ar

46 Alonso hnos.
Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
e-mail: administracion@alonsohnos.com
web: www.alonsohnos.com

197 Anicor Cables
Tel./Fax: (54 11) 4918-7305
e-mail: ventas@anicorcables.com.ar
web: www.anicorcables.com.ar

155 Ar Control S.R.L.
Tel.: (54 11) 4523-8451
e-mail: ventas@arcontrol.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

181 ARGseguridad
Tel./Fax: (54 11) 6009-4444
e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

45 Avatec - Netio
Tel./Fax: (54 11) 4554-9997
e-mail: info@avatec.com.ar
web: www.avatec.com.ar

134 Bagui
135 Tel./Fax: (54 11) 4958-7717

e-mail: ventas@bagui.com.ar
web: www.bagui.com.ar

37 Backnology s.r.l.
Tel./Fax: (54 11) 5031-3310
e-mail: ventas@backnology.com.ar
web: www.backnology.com.ar

116 BCG
117 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
118 e-mail: info@bcgroup.com.ar
119 web: www.bcgroup.com.ar

06 Bio Card Tecnología
07 Tel./Fax: (54 11) 4554-4981

e-mail: info@biocardtecnologia.com.ar
web: www.biocardtecnologia.com.ar

203 Blincer
Tel.: (54 11) 4712-5005
e-mail: ventas@blincer.com
web: www.blincer.com

02 BOSCH
 03 Tel./Fax: (54 11) 4778-5252

e-mail: seguridad@ar.bosch.com
web: www.boschsecurity.com.ar

47 Bykom S.A.
Tel./Fax: (54 223) 495-8700
e-mail: info@bykom.com.ar
web: www.bykom.com.ar

195 Cable Network
Tel./Fax: (54 11) 4755-5200
e-mail: coaxiales@cablenetwork.net
web: www.cablenetwork.net

49 CEM s.r.l.
Tel./Fax: (54 351) 456-8000
e-mail: cem@cemsrl.com.ar
web: www.cemsrl.com.ar

33 Centennial Electrónica
34 Tel.: (54 11) 6777-6000
35 e-mail: centennial@getterson.com.ar

web: www.getterson.com
207 Central de Monitoreo® S.A.
209 Tel./Fax: (54 11) 4630-9090

e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com

43 Centry
Tel./Fax: (54 11) 4942-7111
e-mail: centry@centry.com.ar
web: www.centry.com.ar

198 Cika Electrónica
Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

39 Cirlatina
Tel.: (54 11) 4838-0030
e-mail: info@cirlatina.com.ar
web: www.cirlatina.com.ar

04 Cóndor Group
05 Tel./Fax: (54 11) 4115-4626

e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

205 Control Systems Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4943-7776
e-mail: info@controlinteligente.com.ar
web: www.controlinteligente.com.ar

77 Crockett International
Tel./Fax: +1 (512) 477-8787
e-mail: info@crockettint.com
web: www.pelco.com

50 Cronos
Tel./Fax: (54 11) 4312-3061
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

194 CTV Import
Tel./Fax: (54 11) 5648-7118/9
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

51 DCM Solution S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4711-0458
e-mail: info@dcm.com.ar
web: www.dcm.com.ar

139 Defender
Tel./Fax: (54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar

53 Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: info@detcom.com.ar
web: www.detcom.com.ar

149 Dialer Alarmas
151 Tel./Fax: (54 11) 4932-8175
157 e-mail: ventas@dialer.com.ar

web: www.dialer.com.ar
18 DMA S.R.L.
  a Tel./Fax: (0341) 486-0800
23 e-mail: info@dmasrl.com.ar

web: www.dmasrl.com.ar
55 DRAMS Technology
57 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141
59 e-mail: info@dramstechnology.com.ar

web: www.dramstechnology.com.ar
54 DX-Control S.A.

Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

133 DYNA Group
Tel.: (54 11) 4546-3141
e-mail: ventas@dynagroup.com.ar
web: www.dynagroup.com.ar

78 ELCA Seguridad S.R.L.
79 Tel./Fax: (54 11) 4925-4102

e-mail: info@elcasrl.com.ar
web: www.elcasrl.com.ar

182 Electrónica del Futuro
Tel./Fax: (54 11) 4374-0159
efuturo@electronicafuturo.com.ar
web: www.electronicafuturo.com.ar

58 Electronics Line Ltd.
Tel./Fax: (54 11) 4637-9488
e-mail: electronics-line@fibertel.com.ar
web: www.electronics-line.com

177 ElectroSistemas
178 Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
179 e-mail: ventas@electrosistemas.com.ar

web: www.electro-sistemas.com.ar
154 Elko/Arrow Argentina

Tel./Fax: (54 11) 6777-3500
e-mail: ventas@elekonet.com
web: www.elekonet.com

125 Expo Casa Domótica
Tel./Fax: (54 11) 4924-4191/6265
e-mail: casadomotica@hseventos.com.ar
web: www.expocasadomotica.com

61 Fergus Security
Tel./Fax: (54 11) 5235-9748
e-mail: info@cttsa.com.ar
web: www.fergussecurity.com.ar

120 Fiesa
121 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
122 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar
123 web: www.fiesa.com.ar

62 Fuego Red S.A.
63 Tel./Fax: (54 11) 4555-6464

e-mail: info@fuegored.com
web: www.fuegored.com

187 Gauss Global S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4706-2222
e-mail: info@gaussglobal.com
web: www.gaussglobal.com

08 GFM Electrónica
09 Tel./Fax: (54 11) 4298-4076

e-mail: ventas@gfm.com.ar
web: www.gfm.com.ar

38 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4901-0780
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

201 GTE
Tel./Fax: (54 11) 4581-9182
e-mail: info@gtesrl.com.ar
web: www.gtesrl.com.ar

191 G&B Controls
Tel./Fax: (54 11) 4857-5172
e-mail: ventas@gybcontrols.com.ar
web: www.gybcontrols.com.ar

65 Hal Tel
Tel./Fax: (54 11) 4523-8512
e-mail: ventas@hale.com.ar
web: www.haltel.com.ar

165 HID
169 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

e-mail: smazzoni@hidcorp.com
web: www.hidcorp.com

163 Identimax
Tel./Fax: (54 11) 4541-2200
martin.deferrari@identimax.com.ar
web: www.identimax.com.ar

205 Industrias Quilmes
Tel./Fax: (54 11) 4224-1659
e-mail: info@inquisa.com.ar
web: www.inquisa.com.ar

69 Ingesys
Tel./Fax: (54 11) 4863-5700
e-mail: ingesys@ingesys.com.ar
web: www.ingesys.com.ar

70 Intelektron
211 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

e-mail: ventas@intelektron.com.ar
web: www.intelektron.com.ar

71 Isikawa Electrónica S.A.
Tel.: (54 11) 4544-0700
e-mail: seguridad@isikawa.com.ar
web: www.isikawa.com.ar

173 Isolse
174 Tel.: (54 11) 4922-9162

e-mail: contacto@isolse.com.ar
web: www.isolse.com.ar

73 ISTC Corp.
Tel./Fax: (54 11) 4988-0997 / 0724
e-mail: sales@istccorp.com
web: www.istccorp.com

141 IWIX
Tel./Fax: (54 11) 15-6846-1671
e-mail: info@iwix.com.ar
web: www.iwix.com.ar

129 Johnson Controls
Tel./Fax: (54 11) 4107-8700
e-mail: Bernardo.Kaplan@jci.com
web: www.jci.com

131 La Casa del Espía
Tel./Fax: (54 11) 4325-1606
e-mail: info@lacasadelespia.com
web: www.lacasadelespia.com

74 Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4679-0034/5
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

183 Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: ventas@laserelectronics.com.ar
web: www.laserelectronics.com.ar

41 Lynx Cargo International S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5530-7500
e-mail: claudio@linx.com.ar
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