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SF Technology S.A.

Tecnología aliada
al crecimiento

F Technology S.A. es una compañía
argentina que nace fruto de más de

24

Representante y distribuidor de marcas reconocidas a nivel global, la firma

SF Technology logró una alianza estratégica con 3i Corporation, empresa

enfocada en la transmisión de eventos de alarma a través de GPRS que ex-

porta al mundo un promedio de 3 mil productos mensuales.

ferente de la red mundial de computado-
ras: Internet deja de transformarse en un
mero entretenimiento o una forma de efec-
tuar pagos para ubicarse entre los medios
más importantes de transmisión de la infor-
mación, cualquiera sea su tipo o destino.

Inicialmente, 3i Corporation, era una em-
presa dedicada al software, para todo tipo
de aplicaciones y no exclusivamente para
seguridad, y luego comenzamos a desarro-
llar equipos para comunicación de alarmas.
La idea básica es garantizar la seguridad
de la transmisión de los datos, adecuando
los equipos para que transmitan en forma-
tos digitales. Contamos con una línea de
productos totalmente innovadores y con
un plantel altamente calificado y experi-
mentado a fin de atenderlo con la máxima
dedicación. Entre nuestras metas está la
constante evolución de nuestros produc-
tos y colaboradores a través de soluciones
innovadoras, compuestas por hardware/
software que con el auxilio de Internet
puedan solucionar problemas y disminuir
los costos de procesos en áreas como te-
lemetría, protección patrimonial o rastreo,
entre otras.

En la actualidad, 3i Corporation tiene
unas 6 mil unidades de sus productos dis-
tribuidos en su país de origen (Brasil) y ex-
porta, mensualmente, entre 2 mil y 3 mil
unidades a mercados de todo Latinoamé-
rica, México, Portugal, España, Alemania y,
más recientemente, Italia y Estados Unidos.

Para 3i la capacitación de su personal y
clientes es una constante. Por eso que con-
tinuamente está proyectando seminarios
y charlas en todos los países en los que está
presente. En Argentina, a través de SF
Technology, la empresa organiza encuen-
tros cada vez un poco más centrados en la
parte técnica y no solo comercial en las ciu-
dades importantes del país, como Córdo-
ba, Mendoza, Rosario, etc. Además, el con-
tacto directo con los clientes, es una valio-
sa fuente de información, que contribuye
a mejorar sus productos, hacerlos más sen-

cillos para el cliente y cada vez con mayor
número de funcionalidades.

Jose Teofane, Business Manager de 3i
Corporation, acerca del futuro de las co-
municaciones, expresó que en todo el
mundo se “migrará de la línea telefónica
convencional a la Internet. Es algo inevita-
ble, por lo que, a la brevedad, cualquier co-
municación de los paneles de alarmas va a
ocurrir por medio de Internet. Estamos aún
solo en los inicios de está tecnología, con-
virtiendo de a poco la comunicación analó-
gica en digital y agregando, a la par, más
seguridad en la comunicación”.

La comunicación de eventos ya no solo
es aplicable a la transmisión de eventos para
alarma sino que otro tipo de servicios y fun-
cionalidades están migrando también ha-
cia esa tecnología. “En nuestro caso -adelan-
ta Teofane- ya estamos desarrollando equi-
pos para control de accesos con transmisión
de datos por GPRS, aprovechando todas las
opciones que esta tecnología ofrece, entre
ellas la seguridad de los datos transportados
y su bajo costo para los usuarios”.

“Buscamos siempre las mejores opciones
para nuestros clientes, convertirnos en sus
socios estratégicos para hacer crecer sus
emprendimientos. Por eso es que trabaja-
mos con primeras marcas, de tecnología de
punta y funcionamiento probado en los más
disímiles entornos y siempre con óptimas
prestaciones”, expresó Guillermo López,
Gerente Comercial de SF Technology,
acerca de la alianza con 3i Corporation.

En cuanto a la capacitación, el proyecto de
SF Technology “es capacitar a nuestros cli-
entes o futuros clientes en todas las líneas de
productos y marcas a las que representamos y
si bien comenzamos generalmente con char-
las más orientadas al segmento comercial que
técnico, la idea es comenzar a profundizar en
temas tecnológicos y de aplicaciones, en semi-
narios de jornada completa o de varias jorna-
das si es necesario, tanto en Capital Federal
como en los puntos más importantes del inte-
rior del país”, explicó López.��

S
una década de experiencia de sus asocia-
dos en el profundo conocimiento del mer-
cado de la seguridad electrónica. Es distri-
buidor autorizado de Honeywell Security
and Custom Electronics para la Argentina,
Rosslare Security Products y suma ahora toda
la línea de productos de 3i Corporation.

El principal objetivo de la empresa es sa-
tisfacer las necesidades de los instaladores
e integradores de equipos en área de segu-
ridad electrónica (Intrusión, Control de Ac-
ceso, CCTV y Incendio) y brindar asesora-
miento a sus clientes en la elección del equi-
po que mejor se adapte a sus necesidades,
capacitarlos en el manejo y programación
de los equipos usuales y de nuevas tecno-
logías. De gran importancia para la empre-
sa es también brindar un excelente servicio
de post venta, lo cual la distingue como una
empresa de servicios y no como un simple
proveedor de equipamiento.

3i Corporation fue fundada en 2002 con
el objetivo de ofrecer soluciones innovado-
ras en el área de recolección de datos que
permitan recabar cualquier tipo de informa-
ción, transmitirla y presentarla a través de
Internet. Su trabajo concibe una visión di-

Capacitación 2009

En abril dará comienzo el ciclo de Jor-
nadas de Capacitación y Seminarios que
conforman el calendario 2009 de SF
Technology. El mismo se llevará a cabo
en la ciudad de Córdoba, con fecha aún a
definir, y se tratará de una charla técnico-
comercial sobre los productos de las mar-
cas 3i Corporation, Honeywell y Pelco.

Los interesados pueden informarse
acerca de la fecha y lugar de la jornada,
así como de su contenido, telefónica-
mente al (011) 4923-0240 o por mail a
seminarios@sf-technology.com.
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En el Sheraton Buenos Aires

Quinta edición del congreso Segurinfo
Se llevó a cabo el 19 de marzo el Congreso Argentino de

Seguridad de la Información organizado por Usuaria.

Dirigido a directivos del
sector público, empresas,
integrantes del mundo aca-
démico, cámaras empresa-
riales del sector de las TICs
y organizaciones de la so-
ciedad civil se llevó a cabo
en instalaciones del Shera-
ton Buenos Aires el Quinto
Congreso Argentino de Seg-
uridad de la Información, Se-
gurinfo 2009.

Con temas como Fraude y
privacidad de la informa-
ción, Seguridad de la Infor-
mación en la Administra-

hecho el año pasado pero de
forma tibia: traer casos de éxi-
to”, comentó al respecto Juan
José Dell’Aqua, presidente
de Segurinfo.

Para atender la coyuntura
internacional, Segurinfo dis-
puso de cuatro charlas dedi-
cadas específicamente a
cómo manejar la seguridad
en época de crisis, ya sea

desde el punto de vista téc-
nico, como del lado de la
concientización, el fraude
interno y el manejo de seg-
uridad acorde con presu-
puestos reducidos.

“La seguridad informática
no sólo no va a caer, sino que
se va a mantener y en algu-
nos casos se va a incremen-
tar”, concluyó Dell’Aqua.�����

Blue Coat

Presentación del Application Delivery Network (ADN)
En un almuerzo organizado

por Zen Consulting, Blue Coat
dio a conocer los fundamentos
de su plataforma ADN, una in-
fraestructura para asegurar la
distribución de la información.

Blue Coat Systems dio a co-
nocer el pasado 5 de marzo
en el Salón Apolo del Hotel
Regal Pacific de Capital Fede-
ral, en un encuentro organi-
zado por Zen Consulting, su
Application Delivery Network,
una infraestructura que inte-
racciona con las aplicaciones

proporcionando la visibili-
dad, aceleración y seguridad
que se requiere para optimi-
zar y asegurar la distribución
de aplicaciones de negocio
por la empresa distribuida.

“Las empresas distribuidas
comprenden hoy que el acce-
so fiable y rápido a la informa-
ción es crítico para el éxito, y
trabajan para ofrecer de for-
ma eficiente aplicaciones de
negocio a los usuarios distri-
buidos por la red”, indicó Brian
NeSmith, presidente y conse-
jero delegado de Blue Coat

Systems. “La infraestructura
Application Delivery Network
ofrece visibilidad sin prece-
dentes en rendimiento y seg-
uridad de las  aplicaciones de
negocio y el contenido Web en
la red, lo que proporciona el
control que requieren para
contener los costes, mejorar la
productividad y responder rá-
pidamente a los requisitos
cambiantes del negocio”.

La infraestructura Applica-
tion Delivery Network de Blue
Coat combina tecnologías
de monitorización de aplica-

ciones, optimización WAN y
Secure Web Gateway (de pa-
sarela web segura) para pro-
porcionar inteligencia sin
precedentes sobre las apli-
caciones y el contenido Web
que se ejecutan por la red
empresarial distribuida.����������

Rabbit University

Capacitación en conectividad inalámbrica
Organizado por Continea,

a lo largo de dos jornadas se
llevó a cabo el entrenamien-
to para el desarrollo de so-
luciones sobre la platafor-
ma Rabbit.

El 18 y 19 de marzo en el
IT Training Center, ubicado
en Sarmiento 1113, se lleva-
ron a cabo las jornadas Rab-
bit University, organizadas
por Continea, un programa
de 2 días de trabajo junto
con los ingenieros de Rabbit

USA y de su representación
en Argentina.

Larry Cicchinelli y Tom Co-
llins (Rabbit) y Sergio Caprile
(por Continea) fueron los
conductores del taller, don-

de los participantes obtuvie-
ron un kit de desarrollo y
fueron capacitados para tra-
bajar y diseñar con la plata-
forma Rabbit y su entorno
de desarrollo.

El taller ofreció a los casi
cincuenta asistentes las he-
rramientas necesarias para
que los participantes adquie-
ran la capacidad y confianza
para encarar de manera au-
tónoma los desarrollos con
tecnología Rabbit, desde los
primeros pasos de su utiliza-

ción hasta la compilación de
aplicaciones de ejemplo.

A través de la modalidad
Exploring & Hands-on el parti-
cipante pudo explorar, com-
prender y operar su entorno
de desarrollo de manera per-
sonal, guiado en la experien-
cia de diseñar por su cuenta
en la plataforma Rabbit, po-
niendo en marcha aplicacio-
nes de ejemplo. Cada partici-
pante trabajó individualmen-
te en una PC y manejó su pro-
pio Kit de desarrollo.����������

ción Pública, Administración
de la Seguridad de la Infor-
mación y Seguridad, Amena-
zas y Riesgos en Comunica-
ciones Móviles, el congreso
contó con una amplia parti-
cipación de profesionales del
sector y destacados oradores
de la industria.

“Creo que el evento logra
año a año mayor repercusión.
No le pusimos un foco interna-
cional previo fuerte, sino que
lo que quisimos hacer fue no
hablar más de ‘lo que vendrá’,
y sí hacer algo que habíamos
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XTend Casas Inteligentes

Encuentro domótico
Se llevó a cabo el primer Encuentro Domótico, organiza-

do por XTend, en el cual se presentaron las nuevas líneas
de productos, tendencias y tecnologías

compañías que ofrecen, a tra-
vés de distintos productos, la
integración de las dos varia-
bles”; explicó Andy Rado-
gowski, de XTend, acerca de
los fundamentos del en-
cuentro, que contó con la
participación de casi cin-
cuenta personas.

Además del foco puesto
en la presentación de nue-
vos productos y tecnologías,
también hay una clara inten-
ción de los organizadores
por dar a conocer el poten-
cial de la inteligencia de un

El 19 de marzo en el Bauen
Suite Hotel, Av. Corrientes
1856 de la ciudad autónoma
de Buenos Aires, se llevó a
cabo el primer Encuentro
Domótico, que reunió a casi
cincuenta personas. A lo lar-
go de la jornada, se expusie-
ron distintas tecnologías y
tendencias, con la participa-
ción de prestigisas marcas y
oradores invitados.

El programa estuvo dividi-
do en cinco presentaciones:
la nueva línea de productos
de control inteligente PLC-
bus, a cargo de Andy Rado-
gowski y Matías Asato; del
nuevo Software domótico
de integración con servido-
res Geovision y PLCbus, a
cargo de Martín Galván (Chi-

le), desarrollador del soft;
presentación de la línea de
productos de seguridad y
confort híbridos de HAI, lle-
vada a cabo por Sebastián
Gieco (representante de la
marca para Argentina); pre-
sentación de la plataforma
Iconnect, de Electronics Line,
a cargo de Patricio Ramallo
(Arg.) y Oren Daitch (Israel), la
presentación de las cerradu-
ras biométricas autónomas
Adel, a cargo de Mariano
Rubinstein.

“Es una iniciativa que sur-
gió de la necesidad de dar a
conocer las nuevas tecnolo-
gías y tendencias aplicadas
tanto al confort como a la se-
guridad y por eso convoca-
mos a representantes de

hogar sumada a las medidas
de seguridad. “Creemos que
hay un nicho de mercado
poco explotado por las em-
presas instaladoras o integra-
doras, que es el de ofrecer
confort y seguridad asocia-
dos. Por eso es que sería bue-
no lograr un sector altamen-
te especializado, capaz de dar
respuesta a este mercado cre-
ciente y que a la vez, se poten-
cie con nuevas oportunida-
des de negocios”, explicó el
organizador.

“Sin dudas estamos pen-
sando en un nuevo encuen-
tro, ya que el interés mostra-
do por instaladores e integra-
dores superó nuestras expec-
tativas y lamentablemente, al
trabajar con vacantes limita-
das muchos no pudieron ser
inscriptos”, concluyó Rado-
gowski acerca de futuras
ediciones del encuentro.����������
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La Ley 2854 ya es un hecho

uando se contrata un instala-
dor de sistemas de seguridad

el registro de instaladores, en el cual
toda persona que se dedique a la ins-
talación de seguridad electrónica ten-
drá que estar registrada y para ello
deberá aportar sus datos filiatorios, un
certificado de antecedentes extendido
por la Dirección Nacional de Reinci-
dencia, como así también poseer un
certificado de curso habilitante otor-
gado por institución incorporada a la
enseñanza oficial. En este caso la Uni-
versidad Tecnológica Nacional Región
Buenos Aires.

Los orígenes
El 11 de septiembre de 2008 entró en

vigencia en el ámbito de la Ciudad Autó-
noma de Buenos Aires la ley 2854, me-
diante la cual se crea el Registro Único de
Técnicos Instaladores de Sistemas de Vi-
gilancia, Monitoreo y Alarma Electrónica.

Esta iniciativa, surgió a través de la
Comisión de Seguridad del bloque del
Frente para la Victoria de la Legislatu-
ra porteña, presidida por la Lic. Silvia
La Ruffa.

“Esta ley tiende a ordenar y profesiona-
lizar más aún el sector de la seguridad pri-
vada y la seguridad electrónica, específica-
mente, y llena un vacío legal existente has-
ta el momento, más allá de la Ley 1913, que
ya regula los servicios de las empresas de
seguridad privada”, explicó en su momen-
to la funcionaria (RNDS nº41)

En enero de este año se publicó la Re-
glamentación y en febrero se llevó a
cabo la inauguración oficial de los cur-
sos para quienes deseen obtener un tí-
tulo habilitante, paso previo y condicio-
nante para poder obtener el registro de
instalador. A partir de ese acto, llevado
a cabo el día 24, se abrió la inscripción
en la UTN con un inicio de clases pre-
visto para la segunda quincena de abril.

Los puntos más salientes
Los siguientes, son los artículos más

relevantes de la ley 2854:

Reglamentado en enero

de este año y ya con la ins-

cripción para los cursos

habil itantes abier ta, el

Registro para instaladores

de alarmas comenzó a re-

gir en el ámbito de la Ciu-

dad de Buenos Aires. Ofre-

cemos aquí un panorama

sobre su normativa y las

palabras de las autorida-

des acerca de la Ley y sus

alcances.

C
electrónica se le confía mucho más que
la colocación del equipo: se le abren las
puertas para un análisis previo de las
debilidades del sitio a proteger, a fin de
poder evaluar cual será el sistema más
conveniente a instalar, información que
-en tiempos de agudización del inge-
nio de los delincuentes- puede ser uti-
lizada en contra del contratante.

Entonces, ¿quién garantiza la idonei-
dad de la tarea y del personal que lle-
vará a cabo la instalación?, ¿cómo ase-
gurarse que el conocimiento de las vul-
nerabilidades no las aproveche en be-
neficio propio?

De ninguna manera se busca gene-
ralizar pero no hay ámbito en el que
personas revestidas de seriedad pro-
fesional no resulten, luego, delincuen-
tes. De métodos sofisticados pero de-
lincuentes al fin.

Esta hipótesis, más un proyecto de
regulación de la actividad fueron algu-
nas de las bases para que la Legislatu-
ra de la Ciudad Autónoma de Buenos
Aires sancionara la Ley 2854, publica-
da en el Boletín Oficial el 23/10/2008 y
reglamentada en enero de este año
mediante la Disposición 19 de la Direc-
ción General de Servicios de Seguridad
Privada (CABA), encargada también de
su aplicación.

A través de este texto legal se creó Continúa en página 40

“La creación del registro apunta a
acreditar la idoneidad del técnico,

permitir su identificación y la de
la empresa a la cual pertenece, lo
cual contribuiría a la prevención

del delito“
Luis De Marco, Decano de la UTN

La ceremonia oficial del inicio del
Registro de Instaladores se llevó a cabo
el 24 de febrero pasado en el Aula Mag-
na de la UTN (ubicada en Av. Medrano
951 de Capital Federal) y contó con la
presencia de autoridades comunales,
entre ellos el Director General de Segu-
ridad Privada, Lic. Darío Urunaga; el De-
cano de la UTN, Luis De Marco; docen-
tes, prensa especializada y representan-
tes de las distintas cámaras del sector.
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Viene de página 36

Artículo 1°.- Creación. Créase el Reg-
istro Único de Técnicos/as Instalado-
res/as de Sistemas de Vigilancia, Mo-
nitoreo y Alarma Electrónica, en el
ámbito de la Dirección General de Se-
guridad Privada del Gobierno de la
Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

Artículo 2°.- Definición. A los efec-
tos de la presente se entiende por Téc-
nicos/as Instaladores/as a los encarga-
dos de realizar el tendido de cables y/
o fibras ópticas para la instalación de
cámaras (CCTV), dispositivos satelita-
les para localización y dispositivos de
detección de movimientos y apertura
de puertas y ventanas, y otros elemen-
tos que se comercialicen que cumplan
funciones similares a las mencionadas.

Artículo 3°.- Técnicos Instaladores.
Requisitos. Los Técnicos/as Instalado-
res/as a registrarse deben cumplir con
los siguientes requisitos:

1. Ser mayor de dieciocho (18) años.
2. Ser ciudadano argentino o extran-

jero con dos (2) años de residencia per-
manente en el país.

3. Poseer certificado de capacitación
técnico habilitante correspondiente a
la actividad, otorgado por estableci-
miento público o privado incorporado
a la enseñanza oficial, de acuerdo a los
estándares reconocidos por los orga-
nismos técnicos pertinentes, que la
autoridad de aplicación determine.

4. Certificado de Reincidencia.
Artículo 4°.- Empresas. Las Empre-

sas que brinden servicios de sistemas
de vigilancia, monitoreo y alarma elec-
trónica, deben contar con técnicos/as

inscriptos en el registro creado por la
presente Ley, los cuales son los únicos
autorizados para la instalación de di-
chos servicios.

Artículo 5°.- Modificación. Incorpó-
rase (...) el siguiente texto: (...) El/la pres-
tador/a de servicios de sistema de vi-
gilancia, monitoreo y alarma electró-
nica, que contare con técnicos/as que
no se encuentren inscriptos/as en el
Registro especial que prevé la legisla-
ción, es sancionado/a con multa de
500 a 5000 unidades fijas y/o inhabili-
tación y/o clausura del local o estable-
cimiento.

Disposiciones
La reglamentación de la Ley 2854, en

su artículo 3 inc. 3), establece la realiza-
ción de los cursos de entrenamiento de
al menos treinta (30) horas anuales para
el personal en actividad y otro de se-
senta (60) para quienes requieran de un
adiestramiento intensivo o quienes no
aprueben el examen de conocimientos
básicos. El Ministerio de Justicia y Segu-
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En los últimos años, se ha registra-
do un importante esfuerzo por parte
de la Autoridad de Aplicación para re-
gular la Actividad de la Seguridad Pri-
vada. Como etapa inicial se contem-
pló el desarrollo de una regulación
que atendiera los aspectos más críti-
cos de esta actividad como la que
constituye la Seguridad Provista con
personal de vigilancia, incluyendo
por extensión a los Servicios de Se-
guridad Electrónica como el Monito-
reo de Alarmas y aquellos realizados
por medios ópticos y electroópticos.

Asimismo, el entonces Director Ge-
neral de Seguridad Privada de la Ciu-
dad Autónoma de Buenos Aires, Lic.
Osvaldo Rizzo, convocó a CAESI, CELSI
y CEMARA, las Cámaras Empresaria-
les más representativas del sector,
para consensuar los proyectos de Ley
y sus correspondientes Reglamenta-
ciones, que se tradujo en la Ley 118,
que logró gran adhesión por parte de
las empresas.

Con el recambio de Autoridades, du-
rante la Gestión del Dr. Gorgal y del Dr.
Marcelo Martínez, se realizaron cam-
bios en el Marco Regulatorio, donde se
minimizó la participación de las Cáma-
ras y por prejuicios de algunos legisla-
dores, ajenos a la realidad sociocultu-
ral y económica actuales, y a la acción
de lobbies de colegios de profesiona-

les ajenos a la actividad, se sancionó la
Ley 1913 y sus Decretos Reglamentarios,
que se tradujo en la introducción de as-
pectos inconvenientes. Por ejemplo, en
el caso de las Empresas de Seguridad Fí-
sica, la incomprensible exigencia del Se-
cundario completo para los vigiladores,
y para las empresas de Seguridad Elec-
trónica -con un estatuto económico 100
veces menor al de las de Seguridad Físi-
ca, la figura del Responsable Técnico adi-
cionalmente al del Director Técnico, ya
requerido por la Ley 118, derogada por
esta nueva norma.

Es importante destacar que, aún en
este punto, no se había contemplado
para la Seguridad Electrónica ni Regu-
lar lo concerniente a los equipos a utili-
zar para la prestación de los servicios
de monitoreo ni al eslabón crítico cons-
tituido por los instaladores en la base
de prestación del mencionado servicio.

Con relación a este último punto, la
Cámara de Empresas de Monitoreo de
la República Argentina (CEMARA), a
través de los colaboradores de la Di-
putada de la Ciudad Silvia La Ruffa, le
hizo llegar la iniciativa de establecer un
Registro para aquellos instaladores
que desempeñaran la actividad en el
ámbito de la Ciudad Autónoma de
Buenos Aires. Dicho proyecto tenía en
su origen dos puntos centrales:

1- Establecer similares condiciones

a los Instala-
dores que las
exigidas a los
Vigiladores de Se-
guridad Privada, al ser los Instalado-
res un factor crítico al momento de
diseñar e instalar los sistemas de se-
guridad en el interior de las locacio-
nes a proteger

2- Exigir una Formación basada en
las mejores prácticas y estándares vi-
gentes para las instalaciones de se-
guridad, para minimizar la ocurrencia
de falsas alarmas debido a instalacio-
nes realizadas en forma deficiente.

La sanción de la Ley 2854 es un éxi-
to, en gran medida, del trabajo man-
comunado de la Presidente de la Co-
misión de Seguridad de la Legislatu-
ra de la Ciudad y CEMARA.

El desafío, hoy, recae en el ámbito de
la Dirección General de Servicios de
Seguridad Privada, ente que tendrá, a
partir de la reglamentación de la Ley,
que adoptar las medidas necesarias
para lograr los objetivos establecidos
por los Legisladores. Esto la Autoridad
de Aplicación podrá asegurarlo si con-
voca a la Cámara del Sector para cola-
borar en el desarrollo y ulterior imple-
mentación. De no ser así, se correrá el
severo riesgo de caer en una nueva
frustración al no respetarse el espíritu
con el que se concibió la Ley.

La opinión de CEMARA

“La Ley 2854 es un éxito de la Ciudad y nuestra Cámara”

“En el curso van a conocer
distintos aspectos que hacen no
solo a la seguridad propia de la
actividad, sino a otros aspectos
que tienen que ver con el dere-

cho, y la normativa sobre instala-
ciones, seguridad personal e

incendio de esas instalaciones”
Darío Urunaga, Director General de

Seguridad Privada









.....leyes rnds®

.com.ar
www.

Registro de Instaladores de Alarmas

Una receptora Relatus de 4 líneas,
Paneles Monitus de 10 zonas, soft-
ware de gestión, Comunicadores
GPRS y Comunicadores GPRS univer-
sales MonIP, fue la donación de PPA
Argentina a la Universidad Tecnoló-
gica Nacional para la concreción de
los cursos que habilitarán en la Ciu-
dad a los futuros instaladores de sis-
temas de seguridad.

“Seguimos desde cerca el desarrollo
de la Ley 2854 porque nos pareció que
podía convertirse en una herramienta
fundamental para la profesionaliza-
ción del sector. Y a través de ese segui-
miento nos pusimos en contacto con la
UTN, ofreciéndoles nuestros equipos
para que los cursantes puedan tener
todos los elementos necesarios para la
práctica de la actividad”, expresó
Adrián La Fontana, Gerente Técni-
co de PPA, a RNDS®, consultado so-
bre la participación de la empresa en
el proyecto educativo.

“La empresa siempre se enfocó en la
capacitación y donar equipos no es un
beneficio solo para PPA. Creemos que
es en beneficio de toda la actividad. Es-
tamos convencidos que la única mane-
ra de lograr un sector competitivo, con-
fiable y con expectativas de seguir cre-
ciendo es promover y proveer de todas

las herramientas necesarias para el cre-
cimiento de una de las piezas funda-
mentales del engranaje, que son los ins-
taladores”, concluyó.

La certificación de idoneidad de los
instaladores y su posterior registro ha-
bilitante, son sin dudas una herra-
mienta más para la competencia leal.
“Puesto en marcha ya este proyecto, el
foco ahora está puesto en hacer saber
a los instaladores de la conveniencia de
certificar sus conocimientos, de tener un
certificado habilitante para trabajar en
el ámbito de la Ciudad y advertir que el
incumplimiento de estos requisitos po-
dría traducirse en perjuicio propio, ya
que difícilmente una empresa tercerice
servicios en personas no autorizadas”,
destacó La Fontana.

Adrián La Fontana, Gerente Técnico de PPA Argentina

“Hay que enfocarse en la capacitación”

ridad del Gobierno de la Ciudad de Bue-
nos Aires, a través de la Subsecretaría
de Seguridad Urbana en la figura de su
Director General de Seguridad Privada,
Lic. Darío Urunaga, dispone, entre otros
puntos que “El curso básico de adiestra-
miento y formación será de aplicación a
las personas físicas y jurídicas habilitadas,
siendo condición necesaria para prestar
servicio que el personal (...) de vigilancia,
monitoreo y alarma electrónica de segu-
ridad aprueben dicho curso definido en
la Ley” (Artículo 2º).

El Artículo 3º de la Disposición se re-
fiere explícitamente a los estableci-
mientos que podrán brindar el entre-
namiento solicitado y otorgar el certifi-
cado habilitante, que deben cumplir
uno de estos requisitos: pueden ser Ins-
titutos pertenecientes a organismos de
seguridad pública, nacional o provincial
o Insititutos incorporados a la enseñan-
za oficial, regulado por el Ministerio de
Educación del Gobierno de la Ciudad,
como es el caso de la Universidad Tec-
nológica Nacional, UTN, el primer esta-
blecimiento habilitado para el dictado
de los cursos y que cumple con todos

los requisitos establecidos en el Artícu-
lo 4º de la Disposición.

En cuanto al certificado que obten-
drán quienes aprueben los cursos, de-
berá contar con los siguientes datos,
según consta también en el Art. 4º: “El
mencionado certificado deberá conte-
ner el código de identificación y el nom-
bre del Instituto, la firma del Director o
responsable, la fecha de aprobación y la
siguiente leyenda: ‘Certifico que (...) DNI
(...) aprobó el curso de (...) de (...) horas
para desempeñarse como técnico insta-

lador de los servicios de vigilancia, mo-
nitoreo y alarma electrónica”.

Elección de los Institutos
Según consta en el cuerpo de la Ley,

los institutos que dictarán los cursos
deben cumplir ciertos requisitos -cita-
dos anteriormente- y esas calificacio-
nes las cumplen La Universidad de la
Policía Federal y la Universidad Tecno-
lógica Nacional, siendo éste último el
designado, finalmente, para otorgar
certificados habilitantes.

Los cursos genéricos de Instaladores
de alarmas, en sus dos modalidades,
serán dictados bajo la órbita de la Tec-
nicatura y Cursos de Seguridad de la
UTN, cuyo director es el Lic. Juan Car-
los Tirante, Licenciado en Criminalísti-
ca y Analista de Sistemas con amplia
experiencia en delitos informáticos y
ex Jefe del Centro de Cómputos de la
Policía científica de la Federal.

“La elección de la UTN como casa de
estudios para el dictado de los cursos es
una elección natural, dada las caracterís-
ticas y estructura de la Universidad. Ade-
más, tiene el aval de su foco en las carre-
ras técnicas y distintas ingenierías, de las
cuales ya egresaron más de 30 mil profe-
sionales a lo largo de la historia”, explica
el Lic. Tirante acerca de la designación
de la UTN por parte del Ministerio de
Justicia y Seguridad de la Ciudad.

Acerca de la modalidad de los cur-
sos, Ernesto Santillán, Responsable del
área de Seguridad Electrónica del Cur-
so y las Tecnicaturas, explicó que “se
trata de cursos de modalidad teórico
prácticos, en el que los alumnos serán
evaluados a fin de cada módulo.

“Contamos en la UTN con toda la es-
tructura necesaria, tanto en elementos
de práctica como en el factor humano,
con docentes reconocidos en los ámbi-
tos en que se desenvuelven. Nuestra ex-
periencia de campo, además, contribu-
ye para poder formar profesionales idó-
neos, no solo en materia de seguridad
sino en todas las carreras que dictamos”,
explicó el Director de la Tecnicatura.

Ernesto Santillán y Juan Carlos Tirante, de la UTN

Viene de página 40

Continúa en  página 48

“La UTN ofreció toda su expe-
riencia y estructura para que

pueda capacitarse en sus insta-
laciones a los técnicos instalado-
res. La trayectoria de la Universi-
dad y su foco en carreras técni-

cas y las ingenierías son los
avales más importantes de esta

casa de estudios”
Lic. Juan Carlos Tirante, Director de

Tecnicatura y Cursos de Seguridad de la UTN
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Los cursos
Se dispuso que aquellos que quieran

obtener su certificado habilitante pue-
dan realizar los cursos en dos modali-
dades: un curso completo para quienes
recién se inician en la actividad y uno
abreviado para aquellos que ya tienen
experiencia laboral comprobable.

El curso completo, con una duración
de sesenta horas (60) con no más de
cinco (5) horas de cursada diaria, tiene
como objetivo capacitar al alumno que
no posee los conocimientos técnicos
y cuya meta es llevar a cabo algunas
de las actividades descriptas en el Ar-
tículo 2º de la Ley 2854.

> Curso completo: Se fundamenta
en tres temas: Nociones legales, tecno-
logía y Normativas técnicas y seguras
y Accionar ante una contingencia de
Seguridad.

• Modalidad: Aula taller (teórico
práctico)

• Bibliografía: Apuntes de la Cátedra
de Seguridad Electrónica, Reglamenta-
ción de la Asociación Electrónica Argen-
tina, Norma ISO/IRAM de Seguridad
electrónica e Informática, Códigos y Re-
glamentaciones legales vigentes

El Módulo de Normativas Técnicas
Seguras comprende una introducción
a las Normas APSE, Resolución ENRE
207/95, Normas IRAM/ISO y ART.

Este curso se divide en 5 Etapas, que
se resumen en los siguientes puntos:

- 1ra. Etapa: Conceptos generales de
electrónica, que incluye el repaso de
las nociones básicas, dispositivos
electro y piezomagnéticos, métodos
de transmisión, conductores, radio-
frecuencia y redes LAN y WAN.

- 2da. Etapa: Sistemas de alarma electró-
nica, que incluye una introducción,
componentes del sistema, tipos de de-
tectores, alarmas perimetrales, paneles
de control, zonas de conexión, métodos
de transmisión y áreas de protección.

- 3ra. Etapa: CCTV
- 4ta. Etapa: Control de accesos
- 5ta. Etapa: Accionar ante la concre-

ción de amenazas, que incluye  eva-
cuación de inmuebles, evaluación de
víctimas ante accidentes y comuni-
caciones de emergencia.
Todas las etapas del curso se dan por

finalizadas una vez aprobada la evalua-
ción practica final.

> Curso abreviado: Diseñado para
quienes ya tienen experiencia práctica
en la instalación de sistemas de alarmas,
que podrán acceder a esta modalidad
luego de aprobar una evaluación previa
de conocimientos técnicos y presentar
documentación probatoria de que se
encuentran desarrollando la actividad.

• Modalidad: Aula taller (teórico
práctico)

• Bibliografía: Apuntes de la Cátedra
de Seguridad Electrónica, Reglamenta-
ción de la Asociación Electrónica Argen-
tina, Norma ISO/IRAM de Seguridad

electrónica e Informática, Códigos y Re-
glamentaciones legales vigentes

Los objetivos de este curso están di-
vididos en tres módulos:
- Módulo de Conocimientos legales

(10 horas): En este rubro se le hará
conocer los derechos resguardados
por las Constituciones Nacional y de
la Ciudad, los delitos generales y las
contravenciones en el ámbito de la
Ciudad relacionados con la actividad
que cumplen.

- Módulo de Normativas técnicas se-
guras (15 horas): Abarca las normati-
vas vigentes y técnicas de instalacio-
nes y tipos de componentes en la bús-
queda de servicios y tareas normadas
y seguras. El temario incluye Seguridad
eléctrica, Electrónica (conceptos bási-
cos), Telecomunicaciones (conceptos
básicos), Seguridad electrónica; Cáma-
ras de seguridad y Sistemas de visión
aplicados a la seguridad.

- Accionar ante la concreción de ame-
nazas (5 horas): Siempre está presen-
te ante cualquier tipo de instalación el
riesgo de un principio de incendio y/
o accidente. Por este motivo se propo-
ne una capacitación básica para actuar
ante estas contingencias. �

Para los suscriptores de Nuestro Foro está
a disposición en la web el formulario de
inscripción a los cursos, a través del cual
obtendrán importantes descuentos
www.rnds.com.ar (solapa .foro)

Viene de página 44

La Universidad Tecnológica Nacional
(UTN) es la casa de estudios que cum-
ple con los requisitos de la Ley 2854 en
lo referente a los establecimientos edu-
cativos capaces de brindar y certificar
el Curso para lograr el Registro de Ins-
talador habilitante, según lo estableci-
do en el Art. 3º de la disposición del
Ministerio de Justicia y Seguridad de la
Ciudad de Buenos Aires, que especifi-
ca que podrán inscribirse ante la Direc-
ción General de Seguridad Privada los
“Institutos incorporados a la enseñanza
oficial regulados por el Ministerio de Edu-
cación del Gobierno de la Ciudad”.

Creada el 14 de octubre de 1959 a
través de la ley 14.855, La UTN inte-
gra desde ese entonces el Sistema
Universitario Nacional, surgiendo así
como Universidad Nacional con la
función específica de crear, preservar
y transmitir la técnica y la cultura uni-
versal en el campo de la tecnología,
siendo la única Casa de Estudios del
país cuya estructura académica tiene

a las ingenierías como objetivo central.
La institución venía actuando desde

el año 1953 con la estructura acadé-
mica de Universidad, existiendo ya en
ese entonces las Facultades Regiona-
les de Buenos Aires, Córdoba, Mendo-
za, Rosario y Santa Fe, a las que se su-
maron, en 1954, las Facultades Regio-
nales de Bahía Blanca, La Plata, Tucu-
mán y luego Avellaneda.

Cuenta actualmente con 19 Faculta-
des Regionales y 10 Unidades Acadé-
micas, distribuidas en todas las regio-
nes de la República Argentina.

Desde su creación han egresado de
la UTN más de 30.000 profesionales de
sus 15 carreras de grado

La Universidad Tecnológica tiene
carácter federal, por abarcar todas las
regiones de la Argentina: sus 24 Facul-
tades Regionales y 5 Unidades Acadé-
micas se ubican en la región Noreste,
provincias de Chaco, Entre Ríos y San-
ta Fe; Noroeste, La Rioja y Tucumán;
Centro, Capital Federal y Provincias de

Dónde se realizan los cursos

Universidad Tecnológica Nacional

Buenos Aires, Córdoba, Mendoza, y
Sur, Chubut, Neuquén, Santa Cruz y
Tierra del Fuego. Esto se traduce en
una permanente e íntima vinculación
con los sistemas productivos regio-
nales y un fecundo intercambio aca-
démico en el ámbito nacional.

Por otra parte, su extensión geográ-
fica se traduce en una capacidad de
absorción de alumnado - 70.000 cur-
santes - que equivale a más del 50 %
de todos los estudiantes de Ingenie-
ría del país.
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Creada hace trece años, la Cámara que nuclea a los prestadores

del servicio de monitoreo de alarmas en todo el país se trazó como

objetivo la profesionalización del sector. El ingeniero Walter Do-

tti, actual Presidente de la institución, nos dio un panorama del

presente y los proyectos que tiene CEMARA.

n octubre de 1996 un grupo
destacado de empresarios del

52

tividad. Contamos con asesoramiento
legal y contable, altamente especializa-
dos en la actividad y a disposición de
nuestros asociados.

de Seguridad Privada en el proyecto de
Ley de Alarmas para dicha provincia.

También, con el Ministerio de Segu-
ridad de La Provincia de Buenos Aires,
hemos redactado y consensuado un
Protocolo de Constatación de Inciden-
cia de Alarmas, el cual desde el 1° de
diciembre de 2006, dicho ministerio ha
homologado como obligatorio para
ser utilizado por todas las empresas de
monitoreo de la Provincia que se co-
munican con el Centro de Emergencias
911, con un muy destacado éxito en
cuanto a la minimización de despa-
chos en vano. Actualmente, la Cámara
se encuentra  trabajando con dicho
Ministerio en la generación de códigos
de eventos para su uso en común.

En las cuestiones gremiales, ha tra-
bajado en lo que es de su competen-
cia en las Convenciones Colectivas de
Trabajo con la Unión del Personal de
Seguridad de la República Argentina
y CAESI, logrando obtener desde hace
dos años categorías relativas al Moni-
toreo de Alarmas en dicho CCT.

- ¿Cuál es el vínculo con el IRAM?
- A sabiendas de que el mayor valor

agregado que los asociados a
CEMARA pueden brindar a sus cli-
entes es la calidad, estimula el desar-
rollo y perfeccionamiento de los servi-
cios prestados por las empresas aso-
ciadas. En función de ello, la Cámara
tiene un representante en la Subcomi-
té de Alarmas trabajando en IRAM des-
de el año 1998 y con nuestra colabo-
ración ya se han reglamentado varias
normas, entre podemos destacar la
norma IRAM 4174;  IRAM 4175; en eta-
pa de discución pública la IRAM 4176
y en etapa de redacción la IRAM 4177.
Además, se encuentra abocada a la rea-
lización de cursos de capacitación y
profesionalización de los recursos de
sus empresas asociadas.

Walter Mario Dotti

cemara@cemara.org.ar

E
rubro de la seguridad se reunió a los
efectos de tratar un tema que había
despertado gran interés: la creación
de una Cámara de Empresas de Segu-
ridad Electrónica, dedicada específica-
mente al rubro "Monitoreo de Alarmas
a Distancia".

Motivados por la necesidad de crear
un marco legal que pudiera defender
los intereses de esta nueva actividad,
los presentes en esa oportunidad, ma-
nifestaron su firme decisión de apoyar
la idea. Así es como se constituyó la
Cámara De Empresas de Monitoreo
de Alarmas de la República Argenti-
na, una genuina respuesta al interro-
gante que generaba en ese momento,
la falta de leyes y pautas que reglamen-
taran y regularan al sector.

- Desde entonces, ¿cuántas em-
presas se sumaron al proyecto
CEMARA?

- Ya pasaron casi trece años de conti-
nuo esfuerzo y trabajo en pos de for-
mar, jerarquizar y desarrollar la activi-
dad, enfrentando día tras día los nue-
vos desafíos que fueron apareciendo.
Constituida por cien empresas, gran-
des, Pymes y hasta micro pymes (diri-
gidas por monotributistas), CEMARA
es, actualmente, el ente representante
que articula la relación del sector con
otros organismos, de carácter público
o privado, que por el desarrollo mismo
de sus actividades le sea competente.

- ¿Sobre que bases se fundó y cuá-
les son los objetivos de la Cámara?

- Ya constituida como una entidad
sin fines de lucro, promueve y fomen-
ta la solidaridad entre colegas, a los
fines de mancomunar sus esfuerzos y
actúa como Tribunal Arbitral y de Éti-
ca con el fin de soslayar cualquier
cuestión que pudiese surgir entre co-
legas, inherentes al desarrollo de la ac-

"Actualmente la Cámara está

integrada por unas cien empresas

que prestan servicio de Monitoreo

en el país, abarcando casi la

totalidad de las provincias"

- Como institución, ¿cuál es su par-
ticipación o injerencia en la promul-
gación de leyes o normativas que re-
gulen el sector?

- Desde su creación, CEMARA cola-
bora y ha colaborado intensamente con
los distintos poderes Legislativos en la
elaboración de los proyectos de leyes
que refieren a sus intereses. Ejemplo de
ello fue en su momento, en la Ciudad
Autónoma de Buenos Aires, con la Di-
rección General de Seguridad Privada,
la Ley 118 y actualmente con la Presi-
dente de la Comisión de Seguridad de
la Legislatura, la Ley 2854. Asimismo, en
la provincia de Buenos Aires hemos
colaborado, la cámara colaboró con la
Dirección General de Agencias de Se-
guridad Privada, en el proyecto de mo-
dificación de la reglamentación de la
Ley 12.297, originalmente tan cuestio-
nada por nuestro sector. Y en Santa Fe,
con la Dirección General de Agencias Continúa en página 56
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+ Datos
- Dirección: Sarmiento 1334 - (1041)

Ciudad Autónoma de Buenos Aires
- Tel/Fax: (011) 4372-9754
- Mail: info@cemara.org.ar
- Web: cemara.org.ar

CEMARA informa, en defensa del sector

Empresa/Razón Social

Domicilio CP

Localidad Provincia

Teléfono Fax

E-mail

web

Nombre y apellido del Director responsable

¿Realiza su empresa el monitoreo de alarmas a través de equipos receptores instalados en su empresa?    � SI � NO

Indique claramente el área de cobertura de sus servicios (Pueblos, Ciudades, Provincias o nivel nacional)

¿Está interesado en recibir noticias del sector provenientes de CEMARA mensualmente?    �   � SI � NO

(todos los datos indicados serán tratados confidencialmente)

• Por favor complete con letra de imprenta la totalidad de los datos requeridos

La Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la Re-
pública Argentina (CEMARA) ha iniciado una campaña de re-
levamiento a nivel nacional con el fin de defender los dere-
chos de las empresas de monitoreo de alarmas integralmen-
te. A tal efecto, nuestro primer paso es conocerlo, saber qué
actividades realiza, en qué área de influencia y así sumarlo a

nuestro trabajo y protección.
Lo molestamos para conocer solo algunos datos básicos y

poder así abrir un canal de comunicación directo con usted.
Recuerde que en CEMARA centralizamos y disponemos de
información estratégica para la actividad y nos agradaría po-
der compartirla con usted.

Mensaje dirigido a empresas de monitoreo de
alarmas de todo el país

Enviar formulario por: FAX: (54 11) 4372-9754
e-mail: info@cemara.org.ar (incluyendo todos los datos solicitados en este cupón)

O ingrese en nuestra web: www.cemara.org.ar y complete el formulario online

�
o fotocopie

- ¿Cuál considera que es el mayor
capital reunido por la Cámara a lo
largo de su trayectoria?

- Sin lugar a dudas es el cúmulo de
experiencia que solo pueden tener y
compartir aquellos los que ejercen esta
profesión, la cual es aportada por cada
uno de los socios. Esta experiencia está
disponible para quien desee sumarse
a la misma. La actividad en el país no
tiene más de 15 o 16 años y por lo tan-
to sigue siendo nueva. Hay mucha gen-
te que todavía no puede apreciar en
su verdadera dimensión lo que es el
Monitoreo de Alarmas a Distancia, ade-
más de todos los desafíos que debe-
mos enfrentar en la actividad.

- ¿Cuál fue el escollo más impor-
tante que debió sortear la cámara?

- El problema más preocupante fue
la desinformación manifiesta de mu-
chos funcionarios, que no reconocían
la relevancia que tiene nuestro sector
como complemento de la seguridad
publica. A esa negación hubo que su-
marle los errores en algunas provincias,
que incluyen a la actividad en su legis-
lación por defecto, imponiéndole exi-

"La actividad no tiene más de 15

años en el país, por lo que hay

gente que todavía no aprecia

realmente qué significa el moni-

toreo de alarmas a distancia"

Viene de página 52

gencias realmente inviables. Algo de
esto ya está siendo superado y en mu-
chos casos perfeccionado, con lo cual
se logra una actividad más transparen-
te redundante en clientes más tranqui-
los, conformes y seguros.

- ¿Cuál es el mensaje institucional,
tanto para quienes integran como
para quienes aún no conocen la ac-
tividad de CEMARA?

- Nuestros colegas deben saber que
en CEMARA van a encontrar no solo a
un grupo de pares que vivencian sus
mismas experiencias, sino también un
grupo de colaboradores dispuestos a
ayudarlos y acompañarlos en esta di-
fícil tarea, que significa prestar el ser-
vicio de Monitoreo de Alarmas en este
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país. Además, buscando fortalecer vín-
culos entre la Cámara y todas las em-
presas que se relacionan con nuestra
actividad, queremos que este medio
sea el nexo a través del cual demos a
conocer nuestra tarea cotidiana, nues-
tras propuestas y hechos que se vayan
concretando.  �

CEMARA participa  activamente en Exposiciones

difundiendo la actividad del sector.
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Entrevista al Gerente para Argentina de Optex

El crecimiento de Optex en nuestro mercado, a través de distribuido-

res como Alarmatic, Centennial y DMA, motivó a la empresa a desig-

nar un nuevo ejecutivo, que atienda más de cerca las necesidades de

clientes e integradores. Con él hablamos acerca de sus funciones y la

estrategia de la empresa para expandirse en el mercado.

esde su fundación en 1979,
Optex se ha caracterizado por

60

- ¿Cuál es su función específica y
cuáles los motivos de la designación?

- Sin dudas mi designación estuvo
marcada por el crecimiento de la región.
La empresa vio que si con un trabajo a
distancia como el que se hacía desde
Brasil se pudo crecer en el mercado ar-
gentino, apuntalar ese crecimiento con
una persona dedicada a atender exclu-
sivamente a los canales de distribución
locales -que están trabajando muy bien-
, las perspectivas eran inmejorables. Bá-
sicamente mi función es la de potenciar
el trabajo de los distribuidores, brindán-
doles todo el soporte técnico y de mar-
keting que requieran para potenciar su
negocio, haciendo a la par crecer los
nuestros a través de nuevos proyectos.

ejecutivos de la marca es equilibrar un
poco la balanza, proyectando nuestras ac-
ciones dentro de los lineamientos gene-
rales pero atendiendo a las particularida-
des de cada mercado.

- ¿Cuáles son los proyectos para
conseguir esas metas?

- Optex está cumpliendo 30 años en
el mercado y esto nos lleva también a
reafirmar la imagen de la marca, a tra-
vés del lanzamiento de nuevos produc-
tos, a través de charlas y cursos a lo lar-
go del país. La idea es armar una serie
de capacitaciones a lo largo del año.
Estas capacitaciones son tanto técnicas
como comerciales, pero sin profundizar
demasiado en los dos aspectos, ya que
esto limitaría el número de interesados.
La intención es hacer presentaciones de
productos, dándole al técnico un pan-
tallazo de nuestra tecnología y a la vez
herramientas comerciales y de marke-
ting para su distribución.

- ¿Qué necesidades ven en el mer-
cado nacional?

- Vemos que hay una gran demanda
por parte del Noroeste, el Litoral y la
Patagonia, sitios que hoy están cubier-
tos pero no en la medida de la necesi-
dad de los clientes. Creemos que otras
zonas, como Buenos Aires y Rosario,
con su influencia en el centro del país,
ya están bien cubiertas por nuestros
distribuidores, por lo que buscamos
profundizar el contacto con regiones
hoy un poco relegadas.

- ¿Cuáles son las expectativas?
- Las expectativas de crecimiento en

la región son inmejorables pero no de-
bemos olvidar que, en el marco de una
economía global un poco fría, mante-
ner los niveles de venta de años ante-
riores ya sería un buen logro. De todas
maneras apuntamos siempre al creci-
miento, ese es el objetivo de mi nom-
bramiento y la meta que, personal-
mente, debo cumplir. �

José Luis Martínez

jlmartinez@optexamerica.com

D
establecer una imagen de productos
de calidad, innovadores y tecnológi-
camente robustos. Especialistas en sis-
temas para la detección de intrusos,
la empresa comenzó a desarrollar el
mercado latinoamericano a través de
Iván Mosquera, su Gerente de ventas
para esta parte del continente y el
Caribe.

El continuo crecimiento de algunas
regiones, como Brasil, motivó a la em-
presa a nombra otro Gerente regional,
en este caso Emilio Giacomo, que po-
tenció el mercado brasilero y dio so-
porte a los distribuidores de la marca
en nuestro país.

Los distintos canales de distribución
en Argentina siguieron creciendo. El
mercado nacional, entonces, requirió
de una atención más personalizada y
Optex designó a un nuevo ejecutivo,
José Luis Martínez, Gerente para Ar-
gentina, quien habló con RNDS® acer-
ca de las necesidades de la marca, sus
proyectos y expectativas.

- ¿Cuáles eran las expectativas de
Optex cuando comenzó a desarro-
llar el mercado Latinoamericano?

- Las expectativas para el crecimien-
to en América Latina, cuando la mar-
ca comenzó a trabajar en el mercado,
estaban en el orden del 5 al 8%. Gra-
cias al excelente trabajo de Iván
Mosquera, primero, y más tarde al de
Emilio Giacomo, la marca creció un
34%. Cuando se vio ese crecimiento y
se puso en la balanza el potencial de
Latinoamérica como mercado consu-
midor de seguridad, se decidió apos-
tar más fuerte a la región. En la visión
de Optex, nuestro continente ya dejó
de ser un mercado emergente para
convertirse en la presa codiciada por
las grandes marcas, que vieron en La-
tinoamérica posibilidades de creci-
miento ciertas si sabía explotarse co-
rrectamente.

“Latinoamérica asoma como el

mercado más codiciado por las

empresas. Ya dejó de ser un

mercado emergente para conver-

tirse en uno ávido de nuestras

tecnologías y propuestas en

materia de seguridad”

- Optex tiene dos “cabezas”, por de-
cirlo de alguna manera: Estados Uni-
dos y Japón, ¿cuál pesa más?

- Existe una diferencia conceptual entre
Estados Unidos y Japón en el desarrollo
de los negocios: en Norteamérica los re-
sultados se requieren con mayor inmedia-
tez, se proyecta para el mediano y corto
plazo. El mercado japonés, en cambio, y la
industria de ese país piensa siempre a fu-
turo. Cada vez que se plantean un proyec-
to o desarrollo van llevándolo paso a paso,
con una proyección a futuro, independien-
temente de lo que pase en el medio, lo cual
ofrece un panorama distinto para traba-
jar, permitiendo desarrollar los distintos ca-
nales de manera más pausada pero más
segura, corrigiendo siempre la marcha con
vistas al largo plazo. Nuestro trabajo como
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Staff

• Gerencia societaria
Leonardo Piccioni (Gte.
Comercial), Rodolfo Mü-
ller (Gte. Técnico)

• Gerencia Administrativa
Hernán Aranda

• Departamento Admi-
nistrativo
Susana Gaite (Tesorería),
Lorena Florido (Cobranza e
Importación), Alejandra Ve-
nencio (Facturación), Leo-
poldo Giménez (Cadete)

• Departamento Técnico
Marcelo Seni
Gustavo Favaro
Federico Rodríguez
Mariano Müller

• Departamento Comercial
Andrea Perri, Guillermo Ga-
llego, Víctor La Rosa, Diego
Picerno, Silvia Parisi (Ejecu-
tivos de cuentas) y Marisa
Romeo (Asistente), Débora
Tedesco (Recepción)

• Depto de marketing
Ignacio Bustos Zavala
Alberto Miño

• Depósito
Marco Almeida
Pablo Migliore

• Logística
Juan Carlos Carro

Fiesa S.R.L.
Fiesa SRL abrió sus puer-

tas en 1998, integrada por

profesionales de la segu-

ridad, algunos de los cuales

tiene más de tres décadas

de experiencia en el rubro y

contacto con el gremio, al

que asisten con una estricta

política de exclusividad.
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1996
Surge Fiesa SRL, continuadora

de la empresa Search, luego
HIWATA, de muchos años de tra-
yectoria. Uno de los socios, Ing.
Rodolfo Müller, continúa la im-
portación de productos Paradox.

1998
Se incorpora Leonardo Piccioni

como socio, potenciando la parte
comercial de los productos ya
existentes e incorporando nuevas
líneas y marcas.

2001
Previo a la crisis, Fiesa llegó a

un crecimiento importante en
ventas. Tras esa crisis y gracias
a su seriedad y fidelidad, logró
la exclusividad de la marca
Paradox para Argentina.

isponibilidad de inventario, dinamismo en la distri-
bución, productos acordes al el mercado nacional

Recepción
Débora es la encargada de la
recepción de Fiesa, desde donde se
atiende al público y se canalizan
las comunicaciones internas de la
empresa.

D

��Timeline

2003
Se muda a sus actuales insta-

laciones de Av. De Los Incas con
el objetivo de afianzar su ima-
gen, poder brindar capacitación
a los usuarios e instaladores y
ofrecer mejores servicios.

y costos razonables son necesidades que deben ser satis-
fechas para lograr el éxito. De esta necesidad surgió Fiesa,
una organización comprometida con la importación, dis-
tribución mayorista, soporte y desarrollo de productos en
el campo de la seguridad electrónica.

"Estamos convencidos que cada eslabón de la cadena debe
cumplir el rol en el que es eficiente y nosotros creemos ser bue-
nos, ya que es nuestra especialidad, en elegir y difundir los pro-
ductos más apropiados para nuestro mercado y en asistir a
quienes los instalarán y brindarán servicio técnico", expresó
Rodolfo Müller, Gerente Técnico y Socio de Fiesa SRL.

Leonardo Piccioni, Gerente Comercial y también So-
cio agregó que "preferimos concentrar nuestros esfuerzos en
mantener líneas de productos de empresas serias, disponer de
stock permanente de la mayor parte de esas líneas, capaci-
tarnos y luego transferir nuestros conocimientos a los clientes,
estableciendo con ellos lazos sólidos y duraderos".

Continúa en página 66
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2005
En el nuevo edificio, concen-

tran su esfuerzo en incorporar
gente y sistemas, invirtiendo en
la organización interna de la
empresa, delimitando áreas y
asignando recursos, con el fin
de brindar mejor servicio.

2008
Incorpora productos a la

vanguardia de las nuevas tec-
nologías a nivel mundial (IP,
WiFi, GPRS), reduciendo su
tiempo de llegada al mercado
nacional, con la consecuente
reducción de costos.

2009
Se vislumbra una nueva crisis

que los encuentra en excelente
posición para afrontarla, tanto
en stock de productos como en
experiencia para aprovechar las
oportunidades de crecimiento
que se generen.
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2007
Afianzada en el rubro intru-

sión, la empresa se amplía a ru-
bros como CCTV, incendio, con-
trol de acceso, etc. Se potencian
sus acciones de marketing y co-
merciales, dando cursos en dis-
tintas ciudades.

La historia
Constituida como tal en 1998, con la incorporación de Leo-

nardo Piccioni como socio y a cargo de la Gerencia Comer-
cial -Rodolfo Müller, otro de los socios, a cargo de la Gerencia
Técnica, Fiesa SRL se había iniciado en 1996 como una conti-
nuación de la empresa Hiwata, contando ya en su portfolio
de productos con la representación de la firma Paradox.

El primer gran salto de Fiesa fue el cambio de casa, en
2003, en la que se encuentra actualmente. Allí, comenzó a
afianzar su imagen y ampliar su cartera de clientes, además
de capacitarlos y brindarles la posibilidad de contar en for-
ma inmediata con los productos, gracias al stock existente
en sus depósitos.

Cuatro años más tarde, ya como referentes en productos
de intrusión, comienzan a ampliar sus horizontes comer-
ciales, incorporando marcas y servicios para otros rubros
de la seguridad, como CCTV; incendios y control de acce-
sos. Se inicia así, gracias a acciones de marketing y cursos y
presentaciones en diferentes puntos del país, la expansión
comercial de la empresa.

La gran experiencia de sus integrantes en el rubro más la
solidez conseguida desde sus orígenes, le permite a Fiesa en-
carar el 2009 de la mejor manera y apuntar a nuevos objeti-
vos. Entre ellos llevar adelante un nuevo tour técnico-comer-
cial en distintas regiones país, para hacer conocer las nuevas
tecnologías incorporadas a sus clientes y futuros clientes.

“También entre los objetivos de Fiesa se encuentran, ade-
más de continuar con la expansión de Paradox en Argentina,
incrementar nuestra participación en provisión de equipos
para detección de incendio de GE Kilsen, participar en el lan-
zamiento del nuevo software de monitoreo Securithor y recep-
tores de alarma de MCDI y aumentar sensiblemente la línea
de CCTV, a través de las marcas Siera AVTech y los recientes
lanzamientos de la marca dLux", adelantó Piccioni.

Un paso adelante
Elegir y difundir los produc-

tos más apropiados para el
mercado son los objetivos de
los integrantes de Fiesa, quie-
nes permanentemente se ca-
pacitan y capacitan a sus cli-
entes en pos de la excelencia.
Con Paradox como marca in-
signia, alianzas estratégicas
con Siera y otras firmas de re-
nombre internacional como
el lanzamiento de la marca
dLux, en equipos para CCTV
amplían su variada oferta de
productos y servicios.

“Siempre estuvimos aboca-
dos a la provisión de sistemas
de alarmas. Pero creímos ne-
cesario ampliar nuestra oferta
sumando equipos de CCTV a
través de alianzas como la
realizada con AVTECH y hoy
estamos ofreciendo a nuestros
clientes soluciones con conec-
tividad IP ”, explicó Piccioni.

“En la actualidad las solucio-
nes IP son un poco las que mar-
can el rumbo y las tendencias
del mercado, algo totalmente
lógico de acuerdo al auge de
Internet, las posibilidades que
brinda y su confiabilidad como

Recorrida
En su amplia casona de Avenida de Los Incas, Fiesa ofrece

las mejores comodidades y atención. Luego del ingreso por
recepción, donde se encuentran expuestos todos los certi-
ficados que habilitan a la empresa como distribuidora y re-
presentante de diferentes marcas, el visitante ingresa al
showroom, que sirve también como sala de capacitación.

Allí se encuentran, montados en diferentes exhibidores,
todos los productos y marcas en funcionamiento, para dar
una rápida demostración de sus usos y posibilidades.

Al otro lado de la recepción se encuentra la Gerencia
Comercial mientras que, paralelo al showroom, se ubican
los puestos de trabajos en los cuales los ejecutivos de
cuenta llevan adelante su tarea diaria.

En el piso superior pueden encontrarse el área adminis-
trativa y la Gerencia Técnica mientras que en el inferior se
ubican el departamento técnico y el depósito, con toda
su área de logística y distribución.

Depósito
Control de stock, inventario,
recepción y despacho de mercade-
ría, cambios y entregas en mano
son algunas de las tareas que
realizan los encargados del
depósito. Fiesa dispone en su
depósito de stock permanente de
cada uno de los productos que
distribuye.

Soporte técnico
El área técnica es de vital
importancia: allí no solo se da
respuesta al servicio técnico pos
venta sino que también se testean
e investigan y desarrollan las
nuevas tecnologías.

Continúa en página 68
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vínculo transmisor”, expresó Rodolfo Müller acerca de la deci-
sión de la empresa por contar con tecnología de punta para
sus clientes.

El lanzamiento de la marca dLux también significa un paso
adelante en la división CCTV y otras divisiones de Fiesa: con
productos altamente probados y de última tecnología, ofre-
cen al mercado una solución integral a través de un DVR de
prestaciones superiores a los estándares del mercado.

Política comercial
La política comercial de la empresa está basada en dos

puntos: fidelidad al proveedor y respeto al cliente, lo cual
le permitió mantener un constante crecimiento.

Otro de los puntales de Fiesa es sin dudas la distribución
de Paradox, línea que acompañan permanentemente con
las novedades que la planta de Canadá genera constante-
mente y de la que son soporte técnico internacional.

"Los productos de Paradox abren un abanico de opciones
interesantes desde el punto de vista del mercado y auspicio-
sas desde la óptica comercial -explican desde Fiesa sobre el
éxito de la marca-, gracias a la permanente búsqueda de nue-
vas tecnologías y aplicaciones”.

Esas novedades incluyen módulos de TCP/IP y de trans-
misión GPRS; el concepto Stay D, de máxima seguridad para
el usuario y la expansión firme y continua de la línea Mage-
llan, entre otras.

Ubicación
Ubicada en un sitio estratégico de Villa Urquiza, (Av. De

los Incas 4551/5100) lindero con los barrios de Villa
Ortúzar y Chacarita, todos los accesos a Fiesa son a través
de Avenidas de circulación rápida.

Cómo llegar
• Subte: Línea “B” hasta Estación Los Incas (Av. De los Incas

al 4400, a 3 cuadras)
• Colectivos: 80 - 93 - 112 - 113 - 127 - 133 - 140 – 176; 21

- 71 – 87 (a 2 cuadras)
• En auto: Su ubicación es accesible desde cualquier pun-

to, tanto desde la Capital como Provincia, a través de las
Avenidas Alvarez Thomas, Combatiente de Malvinas,
Triunvirato, que confluyen en De los Incas al 4400.

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54 11) 4551-5100
• Página web: www.fiesa.com.ar
• Blog: www.fiesa.com.ar/blog
• Mail: recepcion@fiesa.com.ar
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Principales Marcas

• Paradox: Fabricante con
20 años en el  mercado,
desarrolla y produce pa-
neles de alarma, sensores
infrarrojos, sistemas ina-
lámbricos, tecnología IP y
GPRS. Sistemas de intru-
sión y control de accesos.
Nuevos desarrollos: Siste-
mas de automatización y
domótica.

• General Electric: Toda la
línea de sistemas contra
incendio, paneles con-
vencionales y analogicos
direccionables, sensores
de humo y sistemas de
aspiración. Línea de sire-
nas de incendio a través
Kilsen. Este año estare-
mos desarrollando una
nueva línea de GE bajo la
marca Vigilant.

• dLux: Actualmente co-
mercializa la línea de Sis-
temas de CCTV, DVR, cá-
maras, domos, lentes, cá-
maras IP, cámaras de alta
resolución, balunes y
software de integración
de DVRs. Próximamente
incorporará baterías,
magnéticos, sirenas, etc.

• AvTech: Productos para
CCTV. Cámaras y  DVRs.

• Siera: Productos para
CCTV. Cámaras, domos y
accesorios

• MCDI: Receptores telefóni-
cos de 2 a 6 líneas, software
de monitoreo: Este año la
empresa estará lanzando
el esperado Securithor.

• KP Systems: Sistema ra-
dial de monitoreo. Trans-
misores de VHF y UHF, re-
ceptores y repetidoras.

• Morey: Toda la línea de si-
renas de interior y de ex-
terior.

• Omega: Alarmas para au-
tos. Línea K9 Mundial SS.

• SIS: Software de monito-
reo para estaciones en red.

Sala de Capacitación
Sala de capacitación y Showroom
está ubicada a la derecha de la
recepción y es el primer sitio de
ingreso de los visitantes. Allí,
además de llevar a cabo cursos y
seminarios, pueden verse todas las
líneas de productos con las que
trabaja la empresa.

Gerencia Comercial
Leonardo Piccioni, Socio Gerente de
Fiesa, tiene a su cargo todo el área
comercial. De él dependen, entre
otras áreas, los Ejecutivos de
cuenta, el Departamento de
Marketing y parte de la capacita-
ción de la empresa.

Area de Ventas
Silvia y Andrea conforman parte
del equipo de ventas de Fiesa, que
atiende a todos los canales de
manera telefónica o personalizada.
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Entrevista a Patricio Quevedo, Director General

Profesionalización y capacitación fueron una constante en las

dos décadas de Tellex y la ubican, hoy, como la empresa más

importante en la integración de tecnologías. Historia, presen-

te y proyectos tienen un común denominador: el trabajo pro-

yectado a largo plazo.

undada el 1 de marzo de 1989
por Adrián Franco y Patricio
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Entre 1998 y 1999 se da un hecho in-
édito para la industria, tanto a nivel na-
cional como mundial: dos empresas
competidoras directas otorgan a Tellex
la representación de sus productos:
Ademco -hoy parte de Honeywell- y DSC.

“Eramos la única empresa en el mun-
do en distribuir ambas firmas, que eran
como el Boca-River de la seguridad, y lle-
gamos a vender 60 mil paneles y 150 mil
pasivos en un año. Por entonces ya éra-
mos uno de los tres mayores distribuido-
res de productos para seguridad electró-
nica del país”, recuerda Quevedo.

dar que trabaja-
mos en América
Latina, una re-
gión que tecno-
lógicamente co-
menzó su avance
recién en la déca-
da del ’90. Hasta en-
tonces era un mercado
potencial, con capacidad de impulsar
y hacer crecer los negocios de los fa-
bricantes de tecnología, cualquiera sea
el rubro. Mentiría si dijera que, en el
caso de Tellex, todo lo que nos pasó
como empresa fue planificado. Lo que
sí planificamos, desde el principio, fue
darle mucha importancia a la calidad
y capacitación, nuestro valor agrega-
do es ese: la profesionalización. Mien-
tras muchas empresas planificaban
para el corto o mediano plazo, no-
sotros proyectábamos a través de la es-
pecialización, sin tener demasiado en
claro hasta donde llegaríamos pero
con la convicción de que ese era nues-
tro camino. Hoy, siendo una compañía
de 250 personas, sí estamos planifican-
do para los próximos 10 años. Tenemos
la capacidad y el conocimiento sufi-
ciente para hacerlo. Un poco la marca
registrada de Tellex como compañía
es en la actualidad la gran especializa-
ción de cada uno de sus integrantes y
la capacidad de poder proyectar el día
a día con vistas al futuro.

- ¿Qué cambios observaron el mer-
cado en estos 20 años?

- La industria de la seguridad tiene
una ventaja fundamental por sobre
cualquier otra industria: no cabe la po-
sibilidad de fabricar y vender malos pro-
ductos. Un equipo de seguridad no
puede fallar, por lo que un mal produc-
to no tiene posibilidades de subsistir. El
consumidor de seguridad sabe que, a
diferencia de otro tipos de tecnologías,
los productos que consume son bue-

pq@tellex.com.ar

F
Quevedo, Tellex comenzó su historia
vendiendo productos e insumos para
telefonía fija. Dos años más tarde fabri-
caba sus propias centrales, que vendían
a los profesionales del sector. Ese pe-
queño paso los animó a comenzar la
distribución de productos.

En 1994 la empresa abre su primer
local comercial -en Acoyte el 400-, don-
de atendían a instaladores de telefonía
y logra la distribución de toda la línea
de productos de alarmas X28. Tellex
contaba ya con dos unidades de nego-
cios y 10 personas trabajando

“Nuestro gran salto se dio en 1997,
cuando Siemens Argentina abre su pro-
grama Partnership, a través del cual
buscaban empresa chicas, con un perfil
netamente comercial para representar-
los. Fuimos una de las cuatro empresas
seleccionadas y nos dieron un gran apo-
yo: nos capacitaron tanto desde la par-
te tecnológica como de comercializa-
ción, dándonos las herramientas nece-
sarias para desarrollar el negocio y las
pautas, además, de lo que sería nuestro
modelo de empresa desde entonces”, re-
cuerda Patricio Quevedo, hoy Direc-
tor General de Tellex.

En 1997 llegó la representación de
los productos Electronics Line y junto a
la firma israelí instalaron la primera re-
des de monitoreo inalámbrico del país.

Tellex

"Educando y dándole a la gente

de la región nuevas y mejores

herramientas para mejorar su

educación, calidad y realidad de

vida traen aparejados una

interesante apertura de nuevos

mercados de consumo"

En 2003 Tellex se hace cargo de los ne-
gocios de Siemens Building Technology en
el país, sumando sus activos, stock y
personal y comienza a desarrollar el ne-
gocio de integración. En 2008 las uni-
dades de negocios estaban bien dife-
renciadas: TXCom, creada en 2006 y en-
focada en el negocio de las telecomu-
nicaciones, Tellexpress, creada en ese
año para la distribución de productos,
quedando la original Tellex como inte-
gradora de sistemas.

Este año Tellex adquirió Diebold, em-
presa dedicada a brindar soluciones
para el sector bancario, convirtiéndose
así en una gran compañía de capitales
nacionales, con alrededor de 250 em-
pleados y atención en todo el país.

- ¿Todos estos cambios y evolución
fueron pensados o lógicos?

- Antes que nada no debemos olvi- Continúa en página 72
Adrián Franco y Patricio Quevedo durante la

fiesta de los 20 años.
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Entrevista a Patricio Quevedo, Director General

nos. El gran cambio, sin embargo, se dio
en el usuario final, que ya tiene concien-
cia creada de la necesidad de contar
con protección. No solo por una cues-
tión delictual, que puede ser una situa-
ción coyuntural, sino que sabe que
debe protegerse contra determinados
eventos, como un incendio. Otro cam-
bio importante fue la creación y adop-
ción de normas para la fabricación e
instalación de equipos. Para esto Tellex
siempre estuvo preparado. Hoy en el
mercado no hay una empresa de inte-
gración que tenga nuestro nivel de pro-
fesionalización y capacidad de hacerse
cargo, por ejemplo, de 5 mil puntos de
atención distribuidos en todo el país.

- ¿Cuál fue la mayor evolución de
los sistemas de seguridad?

- Creo que un equipo de seguridad
en sí no es lo que evoluciona. Cuando
hablamos de equipos de seguridad,
cualquiera sea el rubro, estamos hablan-
do de hardware y software, como si fue-
ra una computadora. Una central de in-
cendios no es otra cosa que una com-
putadora, un periférico no es otra cosa
que un hardware asociado. Lo que evo-
lucionó notablemente fueron los soft-
ware de integración. Hoy el mundo está
adoptando el protocolo de Internet (IP)
para sus comunicaciones, lo cual posi-
bilita una integración total. En el caso
de los sistemas de seguridad, no impor-
ta lo que está el final de un cable sino el
software que gestiona la información
que ese dispositivo capta y emite.

- ¿Cómo ven la actualidad del mercado?
- Tanto Argentina como Latinoamé-

rica, en definitiva la región a la que per-
tenecemos, están inmersas en la glo-
balización, por lo cual todo lo que pase
en determinado punto del globo afec-
ta al mundo, un hecho regional de
cualquier naturaleza dejó ya de ser un
factor que afecta solo a la región don-
de sucedió para afectar a todo el pla-

neta. Como región somos todavía un
mercado emergente, en el que los ni-
veles socioeconómicos son bastante
pobres pero indican que hay un enor-
me potencial para el crecimiento y de-
sarrollo como mercado. Sería ilógico
venderle a alguien que no tiene capa-
cidad de compra. Pero la teoría dice
que hay que educar a toda esa gente,
darle herramientas para crecer en su
nivel socioeconómico, cultural y edu-
cativo para luego transformarlo en un
comprador de productos o servicios,
de cualquier índole. Se trata de gene-
rar nuevos mercados pero aprove-
chando ese potencial.

de la calidad. Den-
tro del área de
marketing, tene-
mos un área den-
tro de telemarke-
ting que mide
constantemente la
satisfacción de
nuestros clientes, desde
el comprador hasta el usuario, pasan-
do por el instalador y nuestra propio
sector administrativo.. Con esto detec-
tamos deficiencias y hacemos un tra-
tamiento de la queja, a la que llama-
mos “observaciones”. Una vez que la de-
ficiencia se detectó, nos empeñamos
en solucionarla y cuando esto sucedió,
el proceso vuelve a realizarse para ve-
rificar que esa observación haya sido
eliminada, cerrando así el círculo. Lo-
gramos con esto mejorar nuestra pro-
pia empresa, detectando nuestras fa-
llas, corrigiéndolas y brindando así al
cliente un mejor servicio.

- ¿Cuáles son los proyectos para
este año?

- Haber comprado Diebold tiene abo-
cada toda nuestra atención: tenemos
que conocer ese negocio, organizarlo y
transferirlo al modelo de negocios
Tellex. Con la compra de Diebold suma-
mos 130 personas a nuestra empresa
que tienen que comenzar a aprender a
trabajar según nuestro modelo de ne-
gocios. Estamos abocados a la reorga-
nización de esa compañía y a migrar su
cultura de trabajo a la nuestra. Tenemos
una manera muy particular de trabajar,
ni mejor ni peor que cualquier otra, pero
que a nosotros nos dio resultado. Este
año seguro lo vamos a tener ocupado
en eso: entender el negocio del merca-
do bancario y sus requerimientos, en-
focándonos en mejorar primero la es-
tructura para luego llevar los niveles de
calidad de esa empresa a un nivel acep-
table para nosotros.

- ¿Cuál sería su deseo para Tellex?
- Me encantaría que Tellex volviera

a ser una empresa más familiar, algo
que fuimos perdiendo a medida que
crecíamos. Hoy somos una empresa
consolidada, sólida y creíble y tanto
Adrián como yo trabajamos mucho
para llegar hasta acá. Pero no nos olvi-
damos que estamos en este lugar tam-
bién gracias a la cantidad de gente que
nos viene acompañando desde hace
tantos años, compartiendo nuestra
cultura y filosofía de negocios. �

Viene de página 72
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"Como región somos todavía un

mercado emergente, en el que

los niveles socioeconómicos son

bastante pobres pero indican

que hay un enorme potencial

para el crecimiento y desarrollo

como mercado."

- ¿El crecimiento sostenido modificó
la estructura y valores de la empresa?

- Es una cuestión física, en la medida
que uno va creciendo se hace más pesa-
do. Hace 10 años atrás, conocía el nom-
bre de todos mis clientes y ni que hablar
de la gente que trabaja en la empresa,
de la cual conocía hasta el nombre de
los hijos o pareja. Hoy, lamentablemen-
te, no tengo esa misma capacidad y no
es algo que me guste. Considero que lo
ideal es tener un trato más cercano, más
personal, tanto con nuestros clientes
como con nuestra propia gente. Desde
este punto de vista, somos más lentos,
nos cuesta tener una respuesta ágil. Y
aunque no me guste, hoy no podría ser
de otra manera. Sin embargo esto no sig-
nifica que nuestro nivel de calidad y ser-
vicio sea más pobre. Nos capacitamos y
profesionalizamos permanentemente
para dar respuestas, a través de distintos
canales. Esa capacidad de respuesta no
la perdimos sino que, por el contrario, la
ampliamos.

- ¿Cuál es el principal recurso para
medir la calidad del servicio que
ofrecen?

- Para nosotros la calidad es un tema
fundamental, tanto en los productos
como en el servicio. Y tiene tanta im-
portancia la calidad como la mediciónStand de Tellex en Seguriexpo 2008
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Entrevista a Anthony Sirolli y Daniel Iriarte

Luego de una prolongada ausencia, la fabricante italiana de auto-

matismos FAAC retorna al país tras una alianza estratégica con Irtec.

Directivos de ambas marcas explicaron sus estrategias y fortalezas

para ganar en un mercado cada vez más competitivo.

Foto: Anthony Sirolli, Gerente de Exportaciones de FAAC, y Daniel Iriarte, Director Comercial de Irtec

acida en Bolonia, Italia, en 1965,
la Fabbrica Automatismi
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de 13 filiales. Otro de nuestros canales, que
nos da presencia mundial, son nuestros
socios estratégicos, ubicados en distintos
puntos del mundo, como es el caso de Irtec
en Argentina. Nuestra búsqueda se orien-
ta siempre a empresas que tengan nues-
tra misma filosofía: gente que no solo ven-
da nuestros equipos de manera exclusiva
sino que haga foco también en aspectos
como el servicio pos venta, la atención al
cliente, la capacitación técnica, etc.

- ¿Cuáles fueron las principales ba-
ses de esta alianza?

- Anthony Sirolli: Siempre buscamos
como aliadas a empresas que transmi-
tan nuestra misma filosofía y a la vez que
sea fiel a la marca. Es decir, no buscamos
empresas multimarcas, ya que eso po-
dría desviar un poco el foco sino que nos
representen en exclusividad, trabajando
con la marca para posicionarla en el mer-
cado. Irtec nos ofrecía esa posibilidad y
una trayectoria sólida que la avala.

- Daniel Iriarte: FAAC tiene equipos ins-
talados desde hace 20 años y sin tasa de
falla. Hay muchas marcas de automatis-
mos en el mercado y cuando buscamos
una marca que pudiera distinguirnos sin
dudas apuntamos a FAAC. Además de sus
líneas de productos y su servicio hubo un
acuerdo inmediato: nosotros queríamos
representar la marca en el país, con todo
lo que ello implica, y la empresa tenía la
intención de volver a estar presente a tra-
vés de un proyecto serio.

- ¿Cuáles son los principales objetivos?
- Anthony Sirolli: Hasta el 2000 estuvi-

mos presentes en el país y por distintas
razones la marca dejó de estar represen-
tada con continuidad. Hoy volvemos con
la intención de retomar nuestra partici-
pación en el mercado y lograr que la
marca tenga el peso que tuvo hace años.
A través de la alianza con Irtec estamos
convencidos que tendremos presencia
en todo el país, a través de nuevos cli-
entes y retomando también a los anti-
guos, a los que haremos saber que la
marca está nuevamente presente con
toda su estructura y soporte.

- Daniel Iriarte: Irtec tiene como objeti-
vos principales incrementar su participa-
ción en el mercado, a través de la alianza
con FAAC, con la filosofía que siempre ca-
racterizó a la empresa: estar presente en
todo el territorio nacional atendiendo las
necesidades de cada cliente y actuando
en función de ellas. Visitamos regular-
mente a todos nuestros clientes con el
objetivo de buscar la mejora continua y
la calidad en la atención pos venta. �

info@irtec-arg.com.ar

N
Apertura Cancelli (FAAC) tiene como
objetivos el desarrollo y fabricación de
tecnología innovadora aplicada a la au-
tomatización de puertas y portones.
Tres años más tarde presenta el mode-
lo de la Serie 400, que introduce en el
mercado el concepto de abrepuertas
con tecnología oleodinámica.

Más de cuarenta años después, ya con
modernas máquinas robotizadas para la
producción y ensamble de sus produc-
tos, FAAC ostenta el liderazgo en calidad
en la producción de automatismos, que
distribuye en todo el mundo a través de
13 filiales y más de 80 distribuidores,
entre ellas Irtec, recientemente nombra-
da Representante en Argentina para to-
dos los productos de la marca.

Irtec Automatismos SRL nació en
2005 con un objetivo puntual: diferen-
ciarse en un ampliamente mercado
competitivo, estableciendo una comu-
nicación directa y fluida con sus clientes,
brindándoles un servicio diferencial y
una oferta cada día más amplia, de ex-
celente calidad y confiabilidad.

- ¿Cuál es la filosofía de FACC?
- Anthony Sirolli: FAAC una de las em-

presas más antiguas e importantes en
la producción de equipos para auto-
matismos de puertas y portones. Co-
menzó con equipos hidráulicos y
tiempo después, con la fabricación de
diferentes tipos de automatismos, in-
trodujo en el mercado un nuevo con-
cepto en el rubro, como la apertura de
puertas o portones a través de un bra-
zo mecánico. FAAC es una empresa con
presencia en todo el mundo, Cuyos
productos Lideran el mercado tanto
por calidad como por durabilidad y esa
es un poco la filosofía: desarrollar pro-
ductos innovadores, de estética cuida-
da y durabilidad probada.

- ¿Cuáles son sus canales de dis-
tribución?

- Anthony Sirolli: Distribuimos a través

Irtec Automatismos SRL

"Con la incorporación de FAAC

estamos buscando ganar un

mercado ávido de productos de

alta calidad, tanto en su diseño

como performance, y de una

empresa que les brinde su apoyo

y asesoramiento constante"
Daniel Iriarte (Irtec)

- ¿Qué visión tienen de nuestro
mercado?

- Anthony Sirolli: El mercado argenti-
no, así como el de otros países, se ha he-
cho mucho más competitivo, en el que
muchas empresas y marcas de distinto
origen y calidad, están presentes. De to-
das maneras, el mercado de FAAC no
está en el de la competencia por pre-
cios sino en de la calidad y prestacio-
nes. Aún sabemos que es difícil compe-
tir a nivel de precios con, por ejemplo,
productos brasileños o chinos, segura-
mente queremos diferenciar nuestros
productos por su calidad y durabilidad.
Lo mismo sucede con la atención y ser-
vicio de pos venta, una parte funda-
mental de nuestra empresa y que nos
da una gran ventaja competitiva.

- Daniel Iriarte: Creemos que nuestro
mercado está entre los usuarios que bus-
quen calidad, durabilidad y estética en los
productos. Nuestra empresa hoy puede
ofrecer esas características con la repre-
sentación de equipos FAAC.
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Entrevista al Arq. Daniel Del Boca

Senstar es una empresa internacional con sede Ottawa, Canadá.

Presente en el país desde hace 25 años, su constante investigación

y desarrollo de productos contra la intrusión lo ubican un paso

adelante en el mercado, al que atienden a través de reconocidos

profesionales.

enstar-Stellar, empresa miem-
bro del Magal Group, es líder

82

- ¿Cuál es la misión de Senstar Argentina?
- Como representantes exclusivos de la

fábrica Senstar Stellar Corp. de Canadá,
hemos asumido la responsabilidad de
dar a conocer los principios de diseño, la
aplicación de dichos conceptos y sus tec-
nologías en la Protección Perimetral para
exteriores, sin solución de continuidad a
lo largo de casi 20 años, a través de semi-
narios, conferencias, exposiciones y capa-
citación directa a las empresas más des-
tacadas y profesionales de Argentina,
dedicados siempre a esta área.

problemática actual y tenemos un buen
panorama de hacia dónde van las nece-
sidades del mercado, por lo que estamos
permanentemente investigando y desa-
rrollando nuevas tecnologías que nos
permitan mantener ese paso adelante.

- ¿Cuál es el aporte de la empresa
al mercado?

- Siendo una compañía netamente de-
dicada a la investigación y desarrollo de
nuevas tecnologías, vuelca al mercado fre-
cuentemente las más innovadoras y efi-
cientes soluciones para la protección pe-
rimetral en exteriores, donde los sistemas
se encuentran sometidos a las más exi-
gentes condiciones ambientales y deben
responder sin alteraciones a su perma-
nente exposición a la intemperie día y
noche, a los cambios de sol e iluminación,
a aspectos climáticos tan cambiantes
como el viento, la lluvia, la niebla, el grani-
zo, la nieve, la arena, la presencia y/o cer-
canía de plantas y animales en movimien-
to entre otras. Su diseño debe responder
de igual modo en condiciones extremas.
La máxima probabilidad de detección, el
mínimo porcentaje de falsas alarmas y/o
fallas de los sistemas con una garantía de
vida útil de muchos años.

- ¿Cuál es la mayor competencia de
Senstar?

- Su principal competencia en el país
ha sido la proliferación de todo tipo de
improvisados, que comercializaron e ins-
talaron imitaciones y/o intervinieron ins-
talaciones originales sin ningún tipo de
conocimiento y/o formación técnica, de-
fraudando a clientes desprevenidos y
usuarios finales, quienes confiaron en que
su dinero tendría como destino final un
sistema de alta confiabilidad y probada
eficacia en el tiempo, respaldado median-
te normas internacionales y años de en-
sayos, experimentación y verificación en
situaciones de funcionamiento real. En lu-
gar de ello, recibieron el fruto del plagio,
la falta de escrúpulos, de profesionalismo
y formación técnica, cuando no fueron
víctimas de un delito. �

senstarg@fibertel.com.ar

S
mundial en sensores y sistemas de uso
exterior para la detección perimetral de
intrusos. Más de 25 años de experiencia
en el desarrollo y la instalación de sen-
sores para uso exterior les han aporta-
do amplios conocimientos en el diseño,
la fabricación, la integración y el sopor-
te correctos de sistemas de alto rendi-
miento para seguridad perimetral.

Senstar-Stellar, además, ofrece la
mayor variedad de tecnologías para la
detección de intrusos y pone a siem-
pre a disposición de los usuarios una
gama de productos innovadora y su-
mamente equilibrada en su relación
costo beneficio.

Senstar-Stellar® Argentina, por su
parte, es una Sociedad Anónima con-
formada únicamente por profesiona-
les, de larga trayectoria en el desarrollo
de proyectos de Ingeniería y Arquitec-
tura, especializados en la aplicación de
tecnologías de alta gama y última ge-
neración en el área de seguridad.

- ¿Cuánto hace que representan a
la empresa en nuestro país?

- Nuestra representada, Senstar-
Stellar® Corp. o Senstar®, según  su
nueva denominación, tiene presencia
en más de 85 países con la aplicación
de sus tecnologías desde hace más de
35 años alrededor del mundo, con
ejemplos en Argentina de más de 25
años, como la Central Nuclear Embal-
se Río III, con sistemas que hasta el día
de hoy continúan brindando eficien-
temente sus prestaciones. Gracias a su
trayectoria y desarrollos, Senstar se
transformó en el líder mundial en sis-
temas de detección de intrusos en ex-
teriores, a partir del desarrollo de la
tecnología de cable sensor enterrado,
generador de un campo electromag-
nético por encima y por debajo del
suelo, que fuera aplicado a la protec-
ción de las bases misilísticas de Esta-
dos Unidos, en tiempos de la Guerra
Fría.

Senstar-Stellar® Argentina

”La empresa siempre se adelantó

tecnológicamente a que lo que el

exigía mercado, lo cual nos permi-

tió estar siempre bien preparados

para posicionarnos como líderes”

- ¿En qué áreas desarrollan sus ac-
tividades?

- A partir del asesoramiento, diseño, ca-
pacitación y soporte técnico, la empresa
ha llevado a cabo innumerables proyec-
tos en áreas tan diversas como Centrales
Nucleares, Establecimientos Correcciona-
les y Penitenciarios, Aeropuertos, Puertos
y Terminales de Carga, Refinerías de Pe-
tróleo, Petroquímicas y Gas, Generación
y Transportación de Energía Eléctrica, In-
dustria Automotriz y Logística, Guberna-
mental y Militar entre otras, así como en
la protección de emplazamientos de re-
levancia en el área residencial privada o
en los grandes Emprendimientos y Coun-
tries más significativos del país.

- ¿Todas sus tecnologías son de ori-
gen canadiense?

- Los productos nacieron en Canadá y
hoy sumamos desarrollos de Israel y otros
productos que tienen origen en Estados
Unidos. La empresa siempre estuvo tecno-
lógicamente más delante de que lo que el
mercado exigía, lo cual nos permitió estar
siempre preparados para posicionarnos
como líderes del mercado. Conocemos la
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GPRS es utilizado en la actualidad
para servicios tales como Wireless
Application Protocol (WAP), servicio de
mensajes cortos (SMS), servicio de
mensajería multimedia (MMS), Internet
y para los servicios de comunicación,
como el correo electrónico y la World
Wide Web (www).

En cuanto a sus prestaciones, GPRS
ofrece un mejor rendimiento para la
conmutación de paquetes de servicios,
en contraposición a la conmutación de
circuitos, donde una cierta calidad de
servicio (QoS) está garantizada duran-
te la conexión. Por este motivo, se con-
sidera más adecuada la conexión con-
mutada para servicios como la voz, que
requieren un ancho de banda constan-
te durante la transmisión, mientras que
los servicios de paquetes como GPRS
se orientan al tráfico de datos.

Que la conmutación sea por paque-
tes permite fundamentalmente la com-
partición de los recursos radio. Un usua-
rio GPRS solo usará la red cuando envíe
o reciba un paquete de información
mientras que durante el período de in-
actividad, el canal podrá ser utilizado
por otros usuarios para enviar y recibir
información. Esto permite a los opera-
dores dotar de más de un canal de co-
municación sin miedo a saturar la red,
de forma que mientras que en GSM sólo
se ocupa un canal de recepción de da-
tos del terminal a la red y otro canal de
transmisión de datos desde la red al ter-
minal, en GPRS es posible tener termi-
nales que gestionen cuatro canales
simultáneos de recepción
y dos de transmisión.

La tecnología GPRS mejora y actua-
liza a GSM con los servicios siguientes:
• Servicio de mensajes multimedia (MMS)
• Mensajería instantánea
• Aplicaciones en red para dispositivos

a través del protocolo WAP
• Servicios P2P utilizando el protocolo IP
• Servicio de mensajes cortos (SMS)
• Posibilidad de utilizar el dispositivo

como módem USB

Como se cobra
La transferencia de datos de GPRS se

cobra por volumen de información
transmitida (en kilo o megabytes), mien-
tras que la comunicación de datos a tra-
vés de conmutación de circuitos tradi-
cionales se factura por minuto de tiem-
po de conexión, independientemente

de si el usuario utiliza toda la ca-
pacidad del canal o está en un

estado de inactividad.
El método de cobro típi-

co para transferencias de
datos usando GPRS es el
pago por megabytes de
transferencia mientras que

el pago de la comunicación
tradicional mediante conmu-
tación de circuitos se cobra por Continúa en página 90

General Packet Radio Service (GPRS) es una extensión de GSM para la transmisión de datos que permite
velocidades de transferencia de 56 a 114 kbps. Esta tecnología fue ampliamente adoptada para la
transmisión de eventos de alarmas, por su confiabilidad y celeridad en el envío y recepción de informa-
ción. Los costos e inconvenientes que las empresas usuarias tienen con las prestadoras de ese servicio
fue tema de debate en el Foro Google de RNDS®, el cual extractamos a continuación.

Debate sobre GPRS

Velocidad de transferencia
Dependiendo de la tecnología utilizada, la velocidad de transferencia varía

sensiblemente. El siguiente cuadro muestra los datos de subida y bajada para
cada tipo de tecnología.

Para comparar GPRS con GSM se utiliza normalmente la velocidad de trans-
misión de SMS: sobre una red GPRS pueden enviarse aproximadamente 30
SMS por minuto contra los los 6 a 10 SMS que permite GSM.

Tecnología
CSD

HSCSD
HSCSD
GPRS
GPRS

EGPRS (EDGE)
EGPRS (EDGE)

Descarga (kbit/s)
9.6

28.8
43.2
80.0
60.0

236.8
177.6

Subida (kbit/s)
9.6

14.4
14.4

20.0 (Clase 8 & 10 y CS-4)
40.0 (Clase 10 y CS-4)

59.2 (Clase 8, 10 y MCS-9)
118.4 (Clase 10 y MCS-9)

tiempo de conexión, independiente-
mente de si el usuario está utilizando
el canal o se encuentre inactivo.

Este último método es poco eficien-
te debido a que mantiene la conexión
incluso cuando no se están transmi-
tiendo datos, por lo que impide el ac-
ceso al canal a otros usuarios. El méto-
do utilizado por GPRS hace posible la
existencia de aplicaciones en las que
un dispositivo móvil se conecta a la red
y permanece conectado durante un
periodo prolongado de tiempo sin que
ello afecte en gran medida a la canti-
dad facturada por el operador.

Hasta aquí la teoría. Que de ninguna
manera se condice con lo que sucede
en la realidad, cuando las empresas
contratantes del servicio deben pagar
sus facturas o abonos a las prestado-
ras del servicio, muchas veces con inex-
plicables recargos o sobrefacturación
por excedentes de uso.

Este tema es una preocupación para
quienes utilizan los servicios de las
empresas de telecomunicaciones y fue
ampliamente debatido en el Foro Go-
ogle de RNDS®, debate que extracta-
mos a continuación:
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Daniel Banda, SofGuard (C.A.BA.)

Estamos haciendo un relevamiento del tema planes GPRS solo datos de las operadoras Movistar ,Claro, Personal, etc.
Según reportan varios clientes les están negando accesos a planes en SIM  para solo datos. Por ejemplo, Movistar Plan
3 Mb si no suman un abono de voz. Esto mueve los consumos hacia arriba y es preocupante.

¿Disponen de información fidedigna sobre abonos contratados y cambios en condiciones?
Las preguntas serían:

1. ¿Qué compañía le presta el servicio?
2. ¿Cuánto paga por el plan mensual de solo datos ?
3. ¿Qué consumo promedio contrata en Mb?
4. ¿Le niegan acceder a planes de solo datos, sin servicio de voz o abono mínimo?

Respuestas
RE: Diego Montes, Asistel SRL
Nosotros hemos contratado con

Movistar (la única empresa que tenía
conocimientos en chip de datos para
GPRS). Hasta ahora somos la única
empresa que contrató este tipo de chip
en San Juan. Al principio querían que
contratáramos 10 Mb incluido voz,
pero negociando con ellos consegui-
mos 5 Mb sin voz a $14,89 + Impues-
tos, con la modalidad de clearing en-
tre chips, para que los que menos con-
sumen aporten a los que más consu-
men. Hasta ahora el saldo es positivo,
no pagamos casi nada de excedentes
y se han ajustado a lo contratado. Los
únicos inconvenientes que hemos en-
contrado es que en ciertas ocasiones
se baja la señal de red y los equipos
dejan de transmitir.

RE: Mario A. González, Seguridad
Electrónica (Córdoba)

Para tener un cuadro de situación
completo me parece que también de-
beríamos aclarar qué tipo de tarifa co-
rresponde a cada plan y en que mo-
mento es el corte de esa tarifa, pues a
la vez que es muy difícil conseguir este
tipo de abono también hay que ver
como se tarifa.

En Córdoba, y estimo que debe ser
en todo el país, no sé como lo mane-
ja la operadora por eso deberíamos
averiguar:

• Prepago: Comunicacion de GPRS
activada, se envía un paquete de 200

Bytes y luego de un pe-
ríodo de tiempo X

(léase 5 minutos) si
no se envió nada
más, el tarifador
de la Compañia

factura 5 K Va-
lor de los 5 K $

0,50 + Impuestos 27%.
• Plan Empresas o WIN: Comunica-

ción de GPRS activada, se envía un pa-
quete de 200 Bytes y luego de un pe-
ríodo de tiempo X (léase 5 minutos) si
no se envió nada más el tarifador de la
Compañia factura 1 K Valor del 1 K $
0,006 + Impuestos 27%

• Plan GPRS 2MB: Comunicación de
GPRS activada, se envía un paquete de
200 Bytes y luego de un período de
tiempo X (léase 5 minutos) si no se
envió nada más el tarifador de la Com-
pañia factura 1 K Valor del 1 K $ 0,006
+ Impuestos 27%.

Por más que el abono sea el mejor
tiene mucho que ver la forma de tari-
far el tráfico del canal. Eso es muy im-
portante y muchos usuarios lo desco-
nocen, lo cual torna a veces al sistema
muy caro en relación a los planes que
uno realizó antes de instalarlo. Creo
que deberíamos tener acceso a esta
información de todas las empresas y
poder comparar para saber a ciencia
cierta en el momento de contratar este
servicio a que atenernos respecto de
la facturación.

Pero la situación no es tan fácil ya que
las operadoras no instruyen a sus Call
Center ni a sus agentes de esta impor-
tantísima información, por lo cual NADIE
SABE COMO SE TARIFA EL GPRS. Todos
te dicen que se paga por lo que se envía
y recibe pero esto no es tan así en la prác-
tica y a mi pesar lo comprobamos.

Espero que entre todos podamos con-
seguir esta información para poder cal-
cular los gastos más fehacientemente.

RE: Daniel Banda, SoftGuard
(C.A.B.A.)

Concuerdo. Tratemos de llegar a re-
ferentes técnicos en la prestadoras. En
Argentinas vamos a las tres y armamos
el verdadero cuadro de facturación de

las mismas. No es ca-
sual que los Call Cen-
ter no sepan: es parte
de una política que
ellos mismos es-
tán viendo como
evoluciona.

RE: Mario A. González, Seguridad
Electrónica (Córdoba)

Diego: Usted a contratado un servicio,
según nos informa, de 5 mb por $ 14,89
+ Impuestos. ¿Le informaron como se ta-
rifa o cuánto es el mínimo que descuen-
ta el sistema por cada envío que realiza?
Si nos pasa esa información estaría bue-
no y nos quedaría averiguar algo de in-
formación de la tarifación de Claro, la cual
estoy gestionando.

RE: Diego Montes, Asistel SRL
Mario, tengo entendido que cada en-

vío es de 1.024 bytes, como mínimo. De
todos modos creo que ellos no brindan
la info porque están siguiendo el creci-
miento y la evolución de este negocio
junto a nosotros. Ya están analizando
que van a ofrecer con la nueva genera-
ción 3G, supuestamente con muchas
más prestaciones que la actual.

RE: Alfredo Rodríguez, Centinela
Alarmas (Comodoro Rivadavia)

Yo tengo un plan de Movistar , creo
que es de 2 Mb con clearing entre to-
dos. Hasta ahora nunca pagué excesos.
Por $ 10.- + IVA tiene habilitado voz,
SMS, CSD con costo adicional, salvo
que sean llamados corporativos den-
tro del grupo. Lo único fue la condición
de inicio: me hicieron comprar 100
chips de entrada. Lo que me falta con-
seguir para mejorar es la bolsa de SMS,
no me ofrecen ningún plan.

Continúa en página 94
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RE: Mario A. González, Seguridad
Electrónica (Córdoba)

Alfredo: Para ver el costo real o como
es ese plan deberíamos pasarnos el
peso en bytes de cada señal que envía
y cuántas envía como para conocer,
más o menos, el cuadro tarifario con
ese plan. A ese costo y por lo que ave-
rigüé en cuanto a la tarifación de las
compañías no consigo que nadie me
tarife menos de 1K por envío y eso es
mucho. Calcule que en el peor de los
casos una señal puede ocupar 300
Bytes (con muchísima información ex-
tra, la señal propiamente dicha, señal
de antena, estado de la línea, estado
de batería, etc., según el equipo y fa-
bricante) y las compañías tarifan 1024
bytes (1K), con lo cual está pagando
una unidad de facturación cuando en
realidad usó solo el 30%. Mirándolo en
pesos estamos hablando de pequeñí-
simos montos pero desde los porcen-
tajes es un abuso. No he podido encon-
trar planes para este tipo de uso: "Alar-
mas" no existe en Telecom Personal ni
en Claro  y no he podido hablar con
alguien de ingeniería de Movistar
como para saber si tienen o No.

RE: Alfredo Rodríguez, Centinela
Alarmas (Comodoro Rivadavia)

Mario, tuve en cuenta el peso por eso
no me excedí con los 2 MB. El peso de
un dato de alarma es de aproximada-
mente 60 b y Movistar cobra 1 kb cada
10 minutos, o sea que si testea 1 vez
cada 10 min. o 10 veces cada 10 min.
sale lo mismo. Igualmente no confío y
lo testeo en casa cada 40 minutos y
comercio cada 20 minutos, y lo voy
bajando mes a mes mirando no exce-
derme en la factura.

Lo que me mata es si se corta el ser-
vicio de GPRS es que conmuta a SMS y
eso me lo cobran todo. Ahora estoy
probando CSD y eso es sin costo, por
suerte no pasa muy seguido (solo un
fin de semana) y no pude
reclamar a nadie: Movis-

tar toma el reclamo 72 horas hábiles
después o te dice “Retire y vuelva a co-
locar el chip”.

RE: Daniel Banda, SoftGuard
(C.A.B.A.)

Alfredo y amigos, veo que estamos
en camino a conclusiones. La idea se-
ría juntar gente y propuestas e impul-
sarlas en las compañías a través de
CASEL, CEMARA o ambas cámaras para
que las telefónicas nos den planes y
condiciones acordes para llevar ade-
lante esta tecnología, que desde el
punto de vista técnico es óptima pero
desde lo administrativo va a traer do-
lores de cabeza.

En San Pablo, Brasil, el esquema es
similar. A saber: Vivo, Claro y Tim ven-
des planes de GPRS  pero las estacio-
nes centrales no llegan nunca a gente
de ingeniería y los atienden Call Cen-
ters que no saben nada del tema (adre-
de). Lo usual ha sido que han cobrado
sobreprecios en muchas SIM que ter-
minan siendo peleas entre estación
central y usuario de monitoreo y ya
saben quien paga finalmente. Ha ha-
bido SIM aquí en Brasil con consumo
facturado mes de 1 GB!!!

En TCP es sabido que una interacción
(varios paquetes) de registro o reco-
nexión lleva en orden a 500 bytes. En
cambio un paquete de evento lleva
170 bytes o similar según la marca del
equipo. Un consumo lógico (técnico)
para un check cada 10 min. más even-
tos normales y supongamos que por
fallas de la red del prestador haya 5
reconexiones al día, daría unos 1.3 a 1.4
Mb. Lo que también ocurre es que es-
tán tocando celdas para sumar 3G y en
esas tareas bajan nodos, desconectan,
se pierde el servicio y aumentan las
reconexiones (más consumo). Además
padecemos la realidad de comprar un
servicio sin marco normativo y sin ga-
rantía de respuestas ni soluciones ni

tiempos máximos de solución.
Una idea que vengo si-
guiendo sería formar una
cooperativa para adquirir
por una sola vía de gran
consumo SIMS y planes a
las operadoras. De esa Coo-
perativa podríamos partici-

par todos los consumidores.
Así podríamos consumir pla-
nes troncalmente y autoabas-

tecernos, compran-
do servicio por mu-
cho mayor volumen
a las compañías que
nos den mejor servicio
y atención

Ya tengo contactos y
un modelo de negocio
que ha sido exitoso en Brasil.

Igual falta gente en el baile ,
somos 4 o 5. Y este problema lo tienen
muchos mas pero no suman aun. Es-
peremos un poco y vayamos suman-
do conocimientos y voluntades.

RE: Pablo Bertucelli, RightKey
(C.A.B.A.)

Se consiguen planes de solo GPRS de
capacidad variable, sin abono de voz y
con SMS sólo por excedente pero es
como han dicho depende con quién
hables en los carriers. Un telemarketer
de call center no tiene idea ni interés,
así que lo que no le figura en el menú
de opciones, no existe para él/ella.

Por otra parte, un ejecutivo de cuen-
tas del mercado corporativo (esto apli-
ca a PYMEs, por suerte) suele tener la
información más el interés y la auto-
nomía como para ofrecer planes sólo
GPRS. Varios de nuestros clientes han
tenido experiencias positivas en este
sentido, aunque no puedo nombrar
carriers o valores.

Hay algún requisito como cantidad
mínima de chips, pero en base a eso
se pueden negociar por ejemplo el
"pool" de Mb de todas las líneas con-
tratadas. Es un ida y vuelta.

Otro tema es el método de factura-
ción. Es 1 kb cada 10 o 15 minutos (se-
gún el carrier, entiendo). Con tamaños
de evento que pueden estar entre 60
y 200 bytes, parece un abuso. Lo que
pasa es que GPRS no fue diseñado es-
pecíficamente para una industria, en-
tonces tomaron esos valores promedio
(arbitrariamente, es cierto). Es como el
taxi que te cobra $0,30 cada 200m o
30 segundos aunque no recorras esa
cantidad o como el pulso telefónico
que dura 2 minutos pero que pagas
completo al hacer una llamada de 15
segundos.

Quizás un día, por presión competi-
tiva, los carriers celulares comiencen a
fraccionar más a medida el consumo
de GPRS. Mientras ese día llegue, yo

Continúa en página 98
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recomendaría elegir al que más con-
fiabilidad posea en su red (a nivel de
disponibilidad). Aplaudo la forma de
entrar en GPRS empezando con tes-
teos más esporádicos y aumentando
la frecuencia una vez que uno sabe que
no sobreconsume los abonos. Si con la
línea telefónica se testeaba una vez por
día (y muchas una vez por semana!)
tener un testeo por hora es multipli-
car por 24 la confiabilidad del medio
de comunicación del panel y para tes-
tear 1 vez por hora alcanza y sobra un
abono de 1Mb GPRS.

RE: Osvaldo H Garagiola (Baradero)
Veo que están renegando con GPRS

y paso mis conclusiones.
1- Como el servicio de monitoreo es

en general superior al monitoreo tele-
fónico y también a los sistemas radia-
les unidireccionales (la mayoría) dado
que estos necesitan recurrir a la redun-
dancia en el envío de eventos en tan-
go el GPRS no porque puede dar el kiss
off al panel de alarma luego de que el
evento llegue a la receptora.

2- La confiabilidad es tan buena o
tan mala como lo sea el servicio de
conexión permanente (puede o no ser
banda ancha) a Internet. En este pun-
to es bueno detenerse e informarse
porque a veces hay más de una pres-
tadora, incluso que llegan por medios
diferentes como ser cable de TV, Tele-
fonía o WiFi pero que son abastecidas
por una misma telefónica desde su fi-
bra óptica y sin rutas de backup. En-
tonces uno puede comprar dos IP fija
pero se pueden cortar las dos juntas
Por otra parte, bajar un satélite para
respaldo queda fuera del alcance de
muchas empresas de monitoreo.

Sería una idea que una cooperativa
tenga un servicio satelital y venda la
IP de respaldo a un bajo precio que se
usaría solo en caso de emergencia y
que en este caso bien podría entregar
vía telefónica los eventos a la recepto-
ra cuando se cae la IP primaria. Este
servicio debe ser de bajo costo porque

los abonos en
medios donde

hay mucha
competen-
cia no pue-
den tocarse

mucho para
arriba.
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3- Tema keep alive: para bajar cos-
tos podemos espaciar los chequeos
todo lo que querramos, pero ojo con
esto. Las prestadoras si ven largos pe-
ríodos de inactividad desconectan el
abonado y el costo de reconexión es
caro. Debe tenerse muy claro las nor-
mas de las receptoras.

4- Precios: Por lo general son caros,
la venta indirecta de las prestadoras no
maneja este producto y la venta direc-
ta solo lo maneja en ciertos puntos de
venta. El personal está acostumbrado
a preguntas de un usuario telefónico
y por lo general en tema datos no ma-
nejan gran información.

5- Sería bueno poder acceder vía In-
ternet a las cuentas de nuestros abo-
nados para ver la evolución del consu-
mo sin esperar una factura. Ninguna
prestadora carga los consumos on-line.
Son procesos batch con delay de has-
ta 48 horas pero es mejor 48 horas que
el mes más el tiempo de llegada de la
factura.

6- Si los costos y paquetes no los ma-
nejamos bien, un equipo de abonado
puede generar consumos que van des-
de $ 10 hasta $ 140 tranquilamente.

Quiero aclarar que es una tecnolo-
gía muy interesante para trabajar pero
hay que manejar bien los costos.

RE: Claudio Giunta, Gisis S.A.
(Mendoza)

En nuestro caso contratamos abonos
de datos de 8 Mb. con Movistar. Ellos
tienen planes de datos solamente y en
bolsa para que todos los equipos com-
partan la totalidad de los Mb contra-
tados. Creo que el más bajo es de 2 Mb
por alrededor de $11 pero si tienen en
cuenta que con una configuración de
1 testeo c/15min + full reportes ten-
drán un promedio mensual de 3Mb
ese plan no conviene porque pagarán
excedente.

Si aumentan la frecuencia de Testeos
o agregan servicios como puede ser la
verificación por video, deberán buscar
planes más holgados. Como ejemplo,
un plan de 8Mb de datos en Movistar
está en $15.96 + Impuestos.

Lo que hay que tener en cuenta es
que si se va a utilizar el canal de voz
del equipo como backup o para verifi-
cación, entonces se pagará el tiempo
de aire bastante caro (alrededor de
$0.73 el minuto), por lo que habrá que

considerar en aquellos que ten-
gan consumo excesivo de
voz anexarle un plan
de voz económico o
en bolsa con el cor-
porativo de la em-
presa. Solo en este
caso se justifica
contratar un plan
de datos y uno de
voz en la línea.

RE: Gabino Núñez, Central VIGIA
Quisiera comentarles que tengo con-

tratado hace 20 días un plan de datos
por 4.5 mb a $10 mas impuestos. Los
excedentes cuestan $0.0024. El servicio
es bastante estable considerando que
Personal se nos corta 20 minutos una
vez por día. Pues bien, todo de maravi-
llas hasta que consulté en la página de
autogestión el consumo actual de cada
línea y estos fueron los resultados:

• Una línea instalada hace 15 días, 1
HB cada 2 minutos, lleva consumidos
22 megabytes!!!!!!!!!!!

• Otra instalada hace una semana 6
megabytes!!!!!!!!!! sin consumo de SMS
o canal de voz. Por supuesto que al con-
sultar no me dan ninguna información
y solo me dicen que es el consumo real.
Estoy en gestiones para que me den
una respuesta aceptable pero solo para
saber cual es la excusa de tal estafa.

Paralelamente, tenemos equipos
funcionando con Personal y en el mis-
mo período solo consumió 1800 kb.
Estoy casi seguro que la empresa Cla-
ro no factura el consumo real sino que
lo fracciona en paquetes de 1k u otra
medida similar. Si no nunca podría te-
ner ese consumo. Me he visto en la
obligación de reducir los testeos a 1
cada 15 minutos hasta tener una res-
puesta aceptable . La empresa no me
informa si cobran costos de reco-
nexión, cuanto tiempo puede mante-
nerse una sesión abierta sin enviar da-
tos y otro tipo de detalles.

En la actualidad, este tema está
siendo debatido en el foro.

Para suscribirse al foro ingrese a
http://groups.google.com.ar/group/
negociosdeseguridad/

También puede acceder directamen-
te desde el botón "Foro", ubicado en el
menú superior de nuestra página
www.rnds.com.ar
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Bio-IDENT TA®

Lector Biométrico de Huellas Digitales Autónomo

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).

El Bio-IDENT TA®, es el único, por su capacidad y prestaciones, en Lectores Biométricos
Autónomos. Utiliza reconocimiento 1:N e identifica personas, eliminando la necesidad de
teclados, PIN o tarjetas ¨One Touch Ident¨

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

Capacidad de almacena-
je de 8000 eventos en  me-
moria autónoma.

Conectividad TCP-IP ó
RS-485.

Software de Gestión Bio-
ADMIN TA con Generador
de Reportes WEB.

Bajo Precio y Excelente
Performance, con mante-
nimiento CERO

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

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

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®

Distribuidor Oficial
TekhnoSur S.A.
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Desde el momento en

que se estableció como so-

ciedad, el hombre sintió la

necesidad de proteger sus

bienes y la vida de los suyos.

La evolución de la tecnolo-

gía y la constante demanda

de seguridad dieron origen

a múltiples sistemas de alar-

ma. Entre ellos, los que con-

trolan y repelen el ingreso

de extraños a la propiedad

privada

reservar las vidas y los bienes es
la frase que resume el concepto

de seguridad, cualquiera sea la forma en
que ésta se aplique. Y si bien los avances
tecnológicos permiten hoy una casi ili-
mitada gama de posibilidades para lo-
grarlo, este concepto no es nuevo. La his-
toria reciente dice que, al amparo de los
acontecimientos bélicos, la necesidad de
las naciones de resguardarse promovió
la constante investigación y desarrollo
de las denominadas “ciencias de la segu-
ridad”, entre las cuales comenzó a privi-
legiarse la defensa electrónica, a fin de
ser aplicada en operaciones de comba-
te, contrainteligencia o prevención de sa-
botajes, entre otros ítems. Estas defen-
sas, cada vez más inteligentes e integra-
bles entre sí, incluyen también a la pro-
tección perimetral, un concepto que la
electrónica comenzó a cobrar importan-
cia bastante más tarde que otros aspec-
tos de la seguridad, como los incendios.

¿Qué es, entonces, la seguridad peri-
metral?. “Es la instalación de elementos
simples o combinados, en forma sucesi-
va o integrados, destinados a disuadir,
defender y detectar las intrusiones en el
momento que las mismas tienen el gra-
do de intento. Tanto disuasión como la
defensa se genera mediando elementos
hostiles punzo cortantes, descarga de
gases, repulsión eléctrica, altura, grave-
dad, etc. La detección, en tanto, puede

instrumentarse mediante equipamiento
oculto o visible, adaptado al medio y a
las características físicas, funcionales, cli-
máticas o entorno socio económico del
lugar donde esté asentado el objetivo y
las particularidades que el mismo deten-
te”, detalla Cristian Kuhk, de DTS2.

Felipe Srnec, de la firma Enyco, ex-
plica, además que cuando se habla de
seguridad perimetral, “se está hablan-
do de un conjunto de dispositivos y soft-
ware con el cual se asegura el perímetro
de un predio, ya sea urbano, rural o in-
dustrial. Se trata de una solución inte-
gral, ya que un control de accesos tam-
bién forma parte de asegurar el sitio.
Desde el punto de vista del integrador,
la solución completa incluye control de
accesos más alarma perimetral más cá-
maras perimetrales y de acceso”.

Básicamente un sistema de segu-
ridad perimetral debe verse como un
círculo compuesto de diferentes ani-
llos, donde normalmente el centro o
uno de los anillos más cercanos a él es
el lugar a proteger. Por otro lado, los
anillos más alejados siempre se aso-
cian con el perímetro, en el cual pue-
den realizarse las siguientes acciones:
• Prevención: inteligencia, identifica-

ción de merodeo
• Disuasión, Retardado y/o Ralentiza-

do: alambrados, muros, elementos
corto-punzantes, etc.

• Detección: sensores, cables sensores,
microondas, barreras infrarrojas etc.
Respondidos los interrogantes bási-

cos, sólo resta consignar una respues-
ta para redondear el concepto básico
de seguridad perimetral exterior: ¿cuá-
les son los componentes de estos sis-
temas?
• Un elemento sensible, diseñado de

múltiples formas de acuerdo a cada
fabricante.

• Los controladores correspondien-
tes a esos sensores, capaces de se-
leccionar el modo de funcionamien-
to de cada sistema en particular.

Algunas de las ventajas de los siste-
mas de seguridad perimetral son las
siguientes

• Detección temprana de una intru-
sión lo cual permite tener una ma-
yor probabilidad de interrumpir la
acción negativa o ilícito a tiempo.

• Capacidad de detección confiable las
24 horas del día los 365 días del año.

• Reducción de los costos de opera-
ción del sitio pues ya no es necesa-
rio ubicar tanto personal de guardia
en el perímetro reduciendo a la vez
el riesgo para ellos mismos.

• Creación de una barrera psicológica
al posible intruso

• Aumento en la calidad de la vigilan-
cia y nivel de seguridad del sitio.

Continúa en página 120
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Sistemas de seguridad perimetral
Si bien el sistema a utilizar depende

en gran medida de la zona a proteger
y las necesidades de quien desea ins-
talar uno, un breve resumen permite
encontrar, entre otras, las siguientes
variantes:

• Microondas: Es un sistema de de-
tección perimetral capaz de detectar
no sólo al intruso ocasional sino hasta
el más experimentado, con una proba-
bilidad de detección de casi el 100%,
aproximando la tasa de falsas alarmas
al 0%.

Consta de un sistema de barreras de
microondas biestáticas (trasmisor/re-
ceptor), las cuales se instalan a lo largo
de los lados del perímetro y son capa-
ces de analizar hasta 256 patrones de
conducta, lo que le permite distinguir
el paso de un animal de una intrusión
humana.

Las barreras cubren entre 15 y 200 me-
tros y no está expuesto a falsas alarmas
ante fenómenos meteorológicos, lo cual
lo convierte en un sistema confiable

• Microfónico: Este sistema utiliza un
cable microfónico que trabaja detectan-
do las variaciones de ruido y vibración
que genera un intruso en la malla del
alambrado o muro. Por otra parte, el sis-
tema microfónico puede ser enterrado.

En este caso, el sistema funciona dis-
criminando las señales que produce
una persona caminando a las de un
animal. Esto se logra procesando seña-
les electrogeofónicas, que luego de ser
amplificadas se convierten en pulsos
comparables en una tabla de niveles
(para esto, previamente, deben esta-

blecerse niveles estándar).
• Capacitivo: Este sensor tiene carac-

terísticas únicas, como actuar sobre la
línea misma del vallado, no restando
espacio al predio. Asimismo, no se dis-
para por los ruidos externos, como los
del tránsito, y su sistema de detección
funciona con la variación capacitiva del
cable, por ejemplo, cuando se escala,
se corta o se abre el alambrado.

Continúa en página 124

• Electrificador: Este sistema com-
bina tres propiedades: disuasión, repul-
sión y eventual detección temprana.

El cerco se arma detrás de una malla
de alambre existente, siendo necesario
mantener cierta distancia entre el cer-
co existente y el de seguridad. Su fun-
cionamiento esta basado en genera-
ción de pulsos de alta tensión en la cer-
ca para inhibir el paso de los intrusos
sin poner en riesgo su vida. Solamente
en caso de ruptura o puesta a tierra del
cerco se accionará la alarma, evitando
así las molestias de falsos eventos.

• Concertina: Es una  protección físi-
ca mediante alambres de cuchillas ins-
taladas sobre soportes o suplementos
sobre muros o alambradas.

• Conductor activado por corte:
Detecta el corte de uno de sus cables
pasantes por alambrado y/o cumbre-
ra perimetral del predio, disparando
una alarma.

• Infrarrojo: Es un sistema de barre-
ras infrarrojas biestáticas (trasmisor-
receptor), las cuales se instalan a lo lar-
go de los lados del perímetro. Las ba-
rreras son instaladas generalmente
sobre muros y dan un aviso temprano.

Su tecnología se basa en un haz infra-
rrojo lineal el cual al ser cortado da
alarma.

• Detección de video exterior: Este
equipo está diseñado para detectar
movimiento en el exterior, disponien-
do de algoritmos de detección espe-
cíficos para evitar falsas alarmas como
las producidas por movimiento del
poste de la cámara, luces de autos o
animales. Además de alertar la detec-
ción, es posible verificar el evento por
medio de un monitor de video.

Resumiendo, para elegir el sistema
perimetral que más se adecue a las
necesidades, el Gerente de Ventas de
Aliara, Eric Natusch, explica que “pri-
mero se deberá realizar una supervisión
previa del lugar donde se instalará el sis-
tema, además de contar con la mayor
información de las características climá-
ticas del lugar y luego se deberá elegir
un sistema que posea la mayor posibili-
dad de ajustes que permitan regular el
mismo ante cambios ambientales”.

En algunos casos la implementación

Protección perimetral o alambrado virtual









.....informe central rnds®

Seguridad perimetral
.com.ar

www.

Viene de página 120

124

Continúa en página 128

de un sistema perimetral se torna com-
plicada debido a las condiciones físi-
cas, ambientales u operacionales del
sitio. Esto obliga muchas veces a reali-
zar adecuaciones en el perímetro, se-
leccionar un tipo específico de tecno-
logía o diseñar una serie de procedi-
mientos de operación cuya factibilidad
debe estudiarse llevando a cabo una
análisis de la relación costo/beneficio.

En cuanto a su aplicabilidad, Sergio
Rivera, Gerente de Ventas para Amé-
rica Latina de Southwest Microwave
Inc., explicó al respecto que “los sistemas
de seguridad perimetral son aplicables en
la mayoría de los casos, siempre y cuando
se realice un cuidadoso estudio de las con-
diciones del sitio y necesidades del cliente
(análisis de riesgo). Este debe ser realizado
por un profesional calificado y con expe-
riencia en el área de análisis y manejo de
esos riesgos. Con este análisis es posible de-
terminar el nivel de seguridad requerido en
el sitio y así definir que tipo de tecnología
y adecuaciones en el sitio (físicas, operati-
vas, etc.) son necesarias”.

Diferencias y ventajas
Si bien tanto la seguridad perimetral

como la interior utilizan los mismos
componentes básicos (sensores y cen-
tral de alarma), las diferencias concep-
tuales entre ambas son muchas y las
ventajas que ofrece la detección tem-
prana son más numerosas.

Según explica Christian Kuhk, de
DTS2, “la ventaja de los sistemas para
protección perimetral exterior actuales es
que permiten al usuario enterarse de un
‘cambio de estado’, ya sea este una intru-
sión, vandalismo o escape, con el suficien-
te tiempo para reaccionar en concordan-
cia: responder a la agresión, refugiarse o
informar a los servicios de seguridad. Ello
sería imposible con un sistema de segu-
ridad interior, dado que en el momento
de activarse la alarma, el delincuente ya
está dentro de la propiedad”.

Estos sistemas poseen también otra
cualidad, invalorable a la hora de prote-
ger bienes: permanecen en alerta las 24
del día durante todo el año. Al ser pro-
tección externa, a diferencia de los sen-
sores colocados en el interior de una pro-
piedad, no necesitan ser desconectados
cuando los dueños de casa, empleados
de comercio o fábrica, realizan sus labo-
res, brindando así protección continua.

La premisa es clara, entonces: detec-
tar de manera temprana la presencia de
intrusos en la propiedad y disuadirlos

Tipos de sensores
• Un sensor o detector Pasivo no está radiando y de-

tecta algún tipo de energía que radia del objetivo o
un cambio en un campo natural causado por el mo-
vimiento del objetivo.

- Infrarrojo pasivo
- Detector sísmico
- Detector magnético
- Detector de vibración de malla o cerco
- Sensor de cerca o reja
- Detector de movimiento por video o imagen

Ventajas: Los detectores pasivos difícilmente sean
identificados por el intruso.

• Un sensor Activo usa una radiación de energía para
crear un campo de detección, que es perturbado
por el intruso.

- Detector microondas
- El infrarrojo activo, y
- Detector de RF enterrado o en superficie

Ventajas: Ofrecen más datos para realizar un pro-
ceso digital de señales avanzado. Pueden hacerse
más inteligentes y son más difíciles de derrotar por
spoofing (pasarles por debajo).

• Los sensores de tipo Línea de vista necesitan una vista sin obstrucción desde el
origen del campo de detección hasta su término.

- Sensores de microondas biestáticos
- Sensores de microonda monoestáticos
- Sensores infrarrojos activos y pasivos

Ventajas: Son los más fáciles de instalar y reparar, pero normalmente requiere pre-
paración del sitio. La zona de descubrimiento también se define bien al observador.

• Los sensores con Seguimiento del terreno resuel-
ven el problema de tener que realizar trabajos civi-
les en el lugar de la instalación, pero todavía tienen
altos costos de instalación y mantención.

- Sensores enterrados
- Sensor de cerca
- Sensores montados en cercas
- Sensores de RF de campo eléctrico.

Desventajas: Mientras más giros y esquinas exis-
ten en el perímetro, más alto serán los costos de ins-
talación y mantenimiento.

• Los sensores Volumétricos tienen un campo de detección tridimensional. Mientras
más ancho es el campo de detección, más difícil es derrotar el sistema.

- Sensores Microondas
- Sensores infrarrojos pasivos
- Sensores de campo eléctrico
- Sensores de detección de movimiento por vídeo o imagen
- Sensores portados en coaxial enterrados

Desventajas: Aunque ofrecen la probabilidad de detección más alta, requieren más
inversión. Un área de detección más ancha puede aumentar el riesgo de alarmas
molestas si el sensor no está debidamente instalado

• Los sensores de Línea detectan una línea finita, o
punto.

- Sensores montados en cerco
- Sensores de tensión

Desventajas: Estos sensores requieren menos in-
versión, pero son muy más fáciles de derrotar pa-
sándose por encima o por debajo, ya que a menu-
do requieren contacto físico del intruso para disparar la alarma.

Detector de vibración de malla

Cable sensor sobre muro

Principio de funcionamiento de los
detectores montados en cercas

Sensor micrófonico montado
en cerco









.....informe central rnds®

Seguridad perimetral
.com.ar

www.

Viene de página 124

128

de ingresar a la misma, manteniendo a
las personas y los bienes protegidos del
allanamiento y con el tiempo suficien-
te para instrumentar la reacción.

Aplicabilidad
Los sistemas de protección perime-

tral pueden ser utilizados en un varia-
do número de aplicaciones: desde pe-
queñas propiedades, rodeadas con
una parquización circundante, hasta
un aeropuerto, planta nuclear o inclu-
sive hasta en una destilería o campo
de extracción de petróleo.

Sin embargo, para poder instalar cer-
cos o sistemas que utilicen electricidad
o elementos corto-punzantes como
medidas de disuasión hay que seguir
ciertas normas.

“Los sistemas de cerco eléctrico de seg-
uridad usados como protección perime-
tral, son aplicables siempre que el límite
del predio esté correctamente estableci-
do y provisto de una barrera física que
evite el contacto accidental”, aclara el ti-
tular de Valls S.A., Guillermo Valls,
empresa dedicada a la venta a instala-
ción de cercos eléctricos perimetrales.

La Norma IEC, que regula la aplica-
ción a la cual se suscriben instaladores
y usuarios detalla la forma correcta
aplicación. Algunos de sus conceptos
(ampliados en la Sección "normas"),
son los siguientes:
• La valla física que separa el sector

público del sector protegido debe
tener una altura superior a 1.80 m.

• Si la valla es un alambrado de malla,
la abertura de esta malla no debe ser
superior a 50x50 mm. y estar conec-
tada a la toma de tierra.

• Debe indicarse con cartelería la pre-
sencia de un cerco eléctrico.

• Los electrificadores que energizan
estos cercos deben cumplir normas
de fabricación y tener certificados de
seguridad eléctrica.
Aclarando los impedimentos para la

aplicación de estos sistemas, Christian
Kuhk explica que “el único impedimento
que existe y que la propia lógica indica, es
el de instalar equipos de forma tal que pue-
dan resultar lesivos a terceros no involucra-
dos que accidental o descuidadamente
tomen contacto con los mismos”.

¿Qué pasa con el resto de los siste-
mas?: como no utilizan electricidad ni
elementos que pongan en riesgo la in-
tegridad física para repeler al intruso
sino que alertan sobre la presencia del
mismo, solo deben seguir las normas
de seguridad y homologación corres-

pondiente a cada caso.
“En el campo hay robos de contenido

de silos, de cosechas, de ganados y la pro-
blemática de la ciudad es ampliamente
conocida -amplia Kuhk-. En cada caso,
desde la protección de un balcón, una
ventana, a la defensa de parcelas de cam-
pos demandan distintas tecnologías con
idéntico propósito: disuadir al delincuen-
te, prevenir su accionar y, si persiste en el
mismo, enterarnos en el momento de ini-
cie la intrusión para disponer de tiempo
para instrumentar la reacción“.

En cuanto a la posibilidad de generar
riesgos o daños a las personas, se hace
necesario establecer ciertas diferencias:
mientras que los equipos de control de
intrusión -ocultos o no- tienden a de-
tectar las presencia de extraños, los
equipos de defensa y detección como
los sensores con pulso eléctrico, las con-
certinas barbadas o las rejas circulares
sólo generan riesgo físico a quien inten-
ta vulnerarlas, dejando totalmente a
salvo -siempre y cuando se cumplan las
normativas correspondientes en su ins-
talación- a terceros.

Factores ambientales
Según coinciden los especialistas, el

factor ambiental es un elemento a te-
ner en cuenta a la hora de elegir el sis-
tema de protección perimetral ya que
en la naturaleza está el origen de la
mayor parte de las falsas alarmas.

“Los factores ambientales juegan un

papel muy importante en los sistemas de
seguridad perimetral, pues afectan en
mayor o menor grado a los sensores. Esto
depende en gran parte del tipo de tec-
nología que se utilice pues lo que puede
afectar a una tecnología, puede no tener
ningún efecto en otra. Como un ejemplo
podemos citar la existencia de niebla la
cual afecta a algunos sensores clasifica-
dos como sensores de línea de vista (sen-
sores infrarrojos activos y pasivos) mien-
tras que la misma no tiene ningún efec-
to sobre sensores clasificados como sen-
sores lineales (cables sensores para cer-
cas metálicas)”, detalla Sergio Rivera.

El primer paso en la reducción de las
falsas alarmas se lleva a cabo al momen-
to de seleccionar la tecnología mas ade-
cuada a utilizar, pues es ahí en donde el
factor ambiental se toma en considera-
ción junto con varios otros factores que
son de gran importancia. Algunos ele-
mentos importantes a considerar para
la reducción de las falsas alarmas son:
• La instalación adecuada del sensor

perimetral de acuerdo a lo estipula-
do por el fabricante (condiciones fí-
sicas del sitio, instalaciones eléctri-
cas, tierras físicas, etc.)

• La calibración adecuada del sensor
perimetral

• Consideraciones de la longitud de la
zona a proteger

• La existencia de un programa de
mantenimiento preventivo de los
sensores perimetrales

• La existencia de un programa de
mantenimiento físico del área en
donde se ubica el sensor perimetral

• La existencia de un sistema de eva-
luación de las alarmas mediante
CCTV o personal de guardia.
Natusch, de Aliara, amplía el con-

cepto: “Todos los sistemas de seguridad
perimetral poseen un índice de disparos
no deseados debido a que al estar al ex-
terior hay varios factores que pueden
afectarlos. Cuanto más se reduzca este
índice más confiable será el sistema”.

Cómo planear la seguridad de una
instalación

Toda adquisición para la seguridad
perimetral debe planearse cuidando
los detalles. Para determinar las nece-
sidades de seguridad debe evaluarse
con precisión el nivel del riesgo y para
definir el alcance del sistema requeri-
do es necesario entender plenamente
las consecuencias de la intrusión.

“Ya sea que necesite un sistema para
Continúa en página 132

"Es obligatorio destacar con

cartelería visible la presencia de

una cerca energizada, ya sea en

el ámbito rural como en la

ciudad. Así lo exige, también, la

normativa vigente tanto en el

ámbito de la Ciudad como la ley

Nacional"
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proteger bienes, proteger personas o de-
tener personas, la amenaza será la que
determine la estrategia del sistema. Una
vez esbozada la amenaza, debe hacerse
un estudio del sitio para determinar si
existen restricciones, condiciones am-
bientales o factores humanos que afec-
tarían los requerimientos del proyecto.
También es importante considerar cómo
sus operadores usarán el sistema. Para
establecer un presupuesto realista es in-
dispensable comprender plenamente la
amenaza, las restricciones del sitio y las
expectativas”, explicó el Arq. Daniel Del
Boca, de Senstar Stellar Argentina.

A la hora de diseñar un sistema debe
consultarse siempre a un profesional ex-
perimentado. La etapa de diseño involu-
cra elegir productos que efectivamente
asegurarán el perímetro y en algunos ca-
sos esto puede incluir modificar el local
de instalación para incorporar las carac-
terísticas de seguridad deseadas.

Con la confianza de que se han selec-
cionado los productos que cumplan
con las exigencias ambientales y del
riesgo, llega el momento de redactar las
especificaciones para los concursantes
de la licitación. Esta etapa es sumamen-
te importante para garantizar que reci-
birá la seguridad requerida.

“En proyectos nuevos es frecuente que
arquitectos e ingenieros ayuden a deter-
minar y redactar las especificaciones del
sitio. Para la seguridad de instalaciones
existentes, es común que las especifica-
ciones sean responsabilidad del propie-
tario del sitio o de consultores indepen-
dientes“, amplió Del Boca.

Contar con las especificaciones apro-
piadas es indispensable para asegurar
que la zona de seguridad sea protegi-
da por profesionales capaces, por lo cual
la mejor manera de calificar a los con-
cursantes de una licitación es median-
te especificaciones claras y explícitas.

Después de seleccionar al integrador
de sistemas, los arquitectos e ingenie-
ros empezarán a elaborar un plan que
incluirá las limitaciones presupuesta-
les y las restricciones del sitio, las ex-
pectativas de seguridad del contratan-
te y un cronograma de instalación, la
capacitación del personal, la operación
y el mantenimiento.

Tendencias tecnológicas
Las últimas tendencias tecnológicas

en seguridad perimetral consisten en
sistemas que permiten la localización
puntual del intruso en vez de la locali-
zación por zonas como se hace aun
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con muchos sensores. También el de-
sarrollo de  sensores altamente adap-
tables a las condiciones del medio en
donde se instalan y de sensores con
una alta confiabilidad de operación y
reducidas falsas alarmas son las ten-
dencias que existen en la actualidad.

“Hasta hace unos años existía una reac-
ción adversa a incorporar este tipo de tec-
nología. Esa reacción se debía más al des-
conocimiento que a causas verdaderas. El
avance en instalaciones hechas fue supe-
rando esa barrera y hoy se hacen cada vez
más instalaciones de seguridad perime-
tral, con prestaciones cada vez más desa-
rrolladas”, describe el Ing. Vicente Casa-
res, titular de Nagroz, acerca de cómo
los avances tecnológicos fueron cam-
biando los prejuicios de los usuarios.

“Más que nuevos desarrollos, los senso-
res perimetrales se complementan mu-
cho con sistemas de CCTV y sistemas de
iluminación pues estos, una vez reporta-
da una intrusión por parte del sensor,
apoyan en la parte de evaluación y res-
puesta. La tendencia actual en la mayo-
ría de los proyectos de seguridad perime-
tral, es la coordinación en forma automa-
tizada de las cámaras de CCTV y de la ilu-
minación junto con el sensor perimetral”,
explican desde Southwest Microwave.

En resumen, a medida que se sigan in-
vestigando y ofreciendo más tecnologías
de sistemas perimetrales, su integración
y operación bajo protocolos estandariza-
dos será uno de los próximos pasos que
los sensores deberán seguir, con el fin de
ofrecer al usuario una mayor flexibilidad
en sus operaciones con otros fabricantes
de equipos de seguridad física.

Negocio que crece
La constante inseguridad y la proli-

feración de los countries y barrios pri-
vados llevan a que el negocio de la se-
guridad electrónica experimenta un
alza sostenida. Y nacida de la necesi-
dad de mantener al intruso lo más ale-
jado posible de la propiedad privada,
la seguridad perimetral encuentra un
mercado propicio para desarrollarse.

Sobre este tema, Guillermo Valls
ejemplifica: “En nuestro país el uso de este
tipo de sistemas de protección se está ge-
neralizando y por nuestra experiencia
podemos afirmar lo siguiente: en una ins-
talación tipo militar potencialmente van-
dalizable, el precio de la obra completa
equivale a la mitad del costo del robo pro-
medio. En una instalación civil tipo coun-
try, el costo por metro lineal de la obra ter-
minada es menor al 50% de una sola cuo-

ta de expensas. Es decir cada vecino con
50% de aumento en una única cuota
paga la instalación completa”.

El demostrarle a los clientes la utili-
dad y prestaciones de cada uno de los
equipos es una de las variantes a la hora
de planificar estrategias de venta.

“¿Cómo medir el beneficio de estar más
seguro y tranquilo? ¿Cómo medir el per-
juicio de no poder poner en marcha una
máquina en una fábrica porque le sustra-
jeron una parte de quizás escaso valor
económico pero que mantiene un sector
inoperante hasta que se pueda reparar?
Mas allá de ese tipo de beneficio a veces
difícil de ponderar, es interesante la ver-
satilidad de estos sistemas, que actúan
como un sistema de protección comple-
to en sí mismo o se complementa con casi
todos los sistemas de seguridad existen-
tes, desde centrales de alarma hasta seg-
uridad física” explica el Ing. Casares.

El proceso general para obtener la
relación costo beneficio consiste en
calcular los posibles daños o pérdidas
antes y después  de implementar las
medidas de seguridad. Con estos dos
datos se llega  a una idea del beneficio
que se obtendría ante la aplicación de
las medidas de seguridad.

Por otra parte el costo de implemen-
tar las medidas de seguridad no solo
comprende el costo de los equipos y su
implementación sino que también com-
prende el valor presente de los costos de
operación a lo largo de un tiempo pre-
establecido, generalmente de 10 años.

“Con estos datos es posible obtener la
relación costo beneficio del proyecto y su
factibilidad dependerá no solo del fac-
tor obtenido sino de la severidad de las
consecuencias ante un posible evento,
como pérdida de vidas, daño a personas,
etc.”, explica Sergio Rivera.

Con distintas estrategias pero hacia
el mismo objetivo se dirigen los ejecu-
tivos y titulares de las empresas de se-
guridad: el de instalar la seguridad pe-
rimetral como primer anillo de protec-
ción de vidas y bienes.
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Sistemas perimetrales: normativa vigente
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Instalación segura y en el marco legal

xisten en Argentina instituciones
donde se somete a pruebas a a

de Producto Eléctricamente Seguro.
Esta norma IEC incluye anexos de re-

querimientos necesarios para la instala-
ción de un cerco eléctrico de seguridad,
de modo que nunca puedan ser eléctri-
camente inseguros.

Está comprobado científicamente y
expresado en la norma IEC 479-2 cuál
es la máxima energía que puede so-
portar el ser humano. Los fabricantes
de equipamiento para seguridad peri-
metral, que incluyen cercas electrifica-
das, suelen tomar como parámetro un
40% del máximo permitido para apli-
carlo a sus productos.

Desde 2006, la AEA (Asociación Elec-
trotécnica Argentina) incluye en su Re-
glamento para Instalaciones Eléctricas
en Inmuebles el artículo 771-B.9, donde
hace referencia a la instalación de los
Cercos Eléctricos de Seguridad. Ese artí-
culo cita como de necesidad del cum-
plimiento con la norma IEC 60335-2-76.

El Ente Nacional de Regulación de la
Electricidad (ENRE), incluye en la resolu-
ción 579/96 observaciones donde men-
ciona la aplicación de las normas IEC en
el campo de las instalaciones eléctricas en
nuestro país y hace notar que el Regla-
mento de la AEA es también aplicable.

La norma IEC
El Anexo BB de la Norma IEC 60335-2-

76, en lo referente a las condiciones de
seguridad e instalación de un cerco eléc-
trico establece lo siguiente:

1) Los alambrados eléctricos deben ser
instalados y operados de manera que no
‘provoquen riesgo eléctrico a personas,
animales o su entorno‘. Su construcción
debe evitar el riesgo de enredo de ani-
males o personas. No debe ser conecta-
do más de un electrificador a una mis-
ma instalación.

2) La distancia entre dos alambrados
eléctricos independientes debe ser
mayor de 2 m. Si esta distancia debe
ser menor se deberá colocar un mate-
rial aislante o un alambrado aislado
como barrera.
a- No deben emplearse alambres de púa.
b- La toma de tierra deberá estar situa-

da a por lo menos 10 mts. de cualquier

otro sistema eléctrico de tierra.
c- Evite que la línea electrificada pase

abajo o corra paralela de una línea
eléctrica de alta tensión. De ser in-
evitable, el cruce debe hacerse lo
más perpendicular posible. Si pasa
debajo de la línea de energía eléc-
trica, la distancia a la misma debe
ser la establecida.

d- Evite que los alambres corran parale-
los a las líneas telefónicas.

e- Deben identificarse con carteles los
cercos electrificados de perímetros o
linderos. El tamaño de los mismos será
de, al menos 100mmx200mm. El fon-
do será amarillo a ambos lados con la
inscripción en negro con el símbolo de
la figura o la inscripción “Cuidado - Cer-
ca eléctrica”: La inscripción debe ser in-
deleble, a ambos lados del cartel y con
una altura de las letras de 25 mm.
Excepto para pequeños electrifica-
dores a batería, la toma de tierra del
energizador debe estar hincada por
lo menos 1m.
El alambre vivo del energizador que
deba recorrer el interior de los edifi-
cios deberá ser aislado efectivamente
de la estructura de los mismos. Esto
puede ser realizado con el uso de ca-
bles aislados de alta tensión.
El alambre VIVO del energizador que
deberá ir enterrado se colocará en con-
ductos de material aislante y con ca-
bles aislados de alta tensión. Tenga cui-
dado para evitar el daño ocasionado
por roedores o herramientas de la-
branza en los cables enterrados.
El alambre VIVO del energizador no
debe ser instalado en el mismo conduc-
to que la instalación eléctrica domici-
liaria, comunicaciones, TV, datos, etc.

f- Los energizadores no deben generar
mas de 60 pulsos por minuto.
La distancia a tierra del alambre VIVO
del energizador no deberá exceder los
2m, sobre la proyección perpendicu-
lar de la línea de energía y estando esta
a una distancia de:

• 2m para líneas de energía de tensión
menor a 1000V

• 15m para líneas de energía de tensión
mayor a 1000V ��

Hay algunos sistemas de seguridad perimetral, como los cercos energizados, que pueden llegar a

comprometer la integridad física de las personas, se trate o no de un intruso indeseado. Es bueno

entonces conocer cuál es la normativa vigente en nuestro país al respecto.

E
los dispositivos o componentes de un sis-
tema perimetral, para ver si cumplen con
las especificaciones declaradas por los fa-
bricantes, de carácter funcional o tecno-
lógico. Verifica, homologa y controla la ve-
racidad de la coherencia entre lo que real-
mente hace el equipo y lo que dice el fa-
bricante un organismo denominado
CITEFA, el cual mediante la norma 1010
(copia de las UL) certifica las condiciones
de operabilidad bajo condiciones extre-
mas de carácter ambiental.

El Código Penal de la Nación, por su
parte, en el artículo 34, excluye la penali-
dad del uso de estos equipos. Según ese
artículo, en el inciso 6, no son punibles
los daños ocasionados a las personas en
los siguientes casos:

El  que obrare en defensa propia o de
sus derechos, siempre que concurrieren
las siguientes circunstancias:
a- Agresión ilegítima;
b- Necesidad racional del medio em-

pleado para impedirla o repelerla;
c- Falta de provocación suficiente por par-

te del que se defiende. Se entenderá que
concurren estas circunstancias respec-
to de aquel que durante la noche recha-
zare el escalamiento o fractura de los
cercados, paredes o entradas de su casa,
o departamento habitado o de sus  de-
pendencias, cualquiera que sea el daño
ocasionado al agresor.
Por otra parte, el Art. 1066 del Código

Civil establece que, si se toman todos
los recaudos correspondientes en cada
instalación de sistemas de alarmas, no
se generan ilícitos.

Para que un equipo sea Eléctricamen-
te Seguro, es necesario que exhiba los
certificados de fabricación emitidos por
un ente certificador reconocido por el
Estado Nacional, como el Bureau Veri-
tas, en plena vigencia.

Para el caso de los cercos eléctricos, el
componente que debe tener como con-
dición insoslayable el Certificado de Se-
guridad Eléctrica es el electrificador.

El Ente Certificador, que habilita el uso
de ese equipo, utiliza la norma internacio-
nal IEC 60335-2-76 para emitir el dictamen
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Estándar de compresión de video H.264
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Con capacidad de reducir hasta

un 80% el tamaño de un archi-

vo de video digital, la compresión

H.264 es un estándar abierto que

está comenzando a ganar el

mercado tanto del video en red

como en aplicaciones comercia-

les, como TV de alta definición,

videojuegos y hasta transmisio-

nes satelitales. Explicamos aquí

de qué se trata y como funciona

básicamente esta tecnología.

Continúa en página 144

Introducción
H.264 es un estándar abierto con li-

cencia compatible con las técnicas más
eficientes de compresión de video dis-
ponibles. Sin comprometer la calidad
de la imagen, un codificador H.264
puede reducir el tamaño de un archi-
vo de video digital en más de un 80%
si se compara con Motion JPEG y has-
ta un 50% comparado con el estándar
MPEG-4 Parte 2. Esto significa que se
requiere menos ancho de banda y es-
pacio de almacenamiento para los ar-
chivos de video. O, visto de otra mane-
ra, se puede lograr mayor calidad de
imagen de video para una frecuencia
de bits determinada.

Se trata de un estándar definido de
manera conjunta por organizaciones
de normalización de los sectores de te-
lecomunicaciones e industrias de TI y
ya se ha utilizado en nuevos aparatos
electrónicos como teléfonos móviles y
reproductores de video digital.

En el sector de la videovigilancia,
H.264 encontrará su mayor utilidad en
aplicaciones donde se necesiten velo-
cidades y resoluciones altas, como en
la vigilancia de autopistas, aeropuertos
y casinos, lugares donde por regla ge-
neral se usa una velocidad de 30/25
(NTSC/PAL) imágenes por segundo. Es
aquí donde las ventajas económicas de

un ancho de banda y un almacena-
miento reducidos se harán sentir de
forma más clara.

La compresión H.264 puede acelerar
también la adopción de cámaras me-
gapíxel, ya que con esta tecnología
pueden reducirse los archivos de gran
tamaño y las frecuencias de bits sin
que la calidad de la imagen se vea afec-
tada. El estándar también tiene sus exi-
gencias: aunque H.264 permite ahorrar
en costos de ancho de banda y alma-
cenamiento, también necesita cámaras
de red y estaciones de control de me-
jor rendimiento.

Desarrollo de H.264
H.264 es el resultado de un proyec-

to conjunto entre el grupo de exper-
tos de codificación de video de ITU-T
y el grupo de expertos de imágenes en
movimiento de ISO/IEC (MPEG). ITU-T
es el sector que coordina los estánda-
res de telecomunicaciones en nombre
de la Unión Internacional de Telecomu-
nicaciones.

H.264 es el nombre usado por ITU-T,
mientras que ISO/IEC utiliza el nombre
MPEG-4 Parte 10/AVC, ya que lo pre-
senta como parte de su suite MPEG-
4.La suite MPEG-4 incluye, por ejemplo,
MPEG-4 Parte 2, que es un estándar
que ya ha sido usado por codificado-

res de video basados en IP y cámaras
de red.

Diseñado para solucionar una serie
de debilidades de estándares de com-
presión de video anteriores, H.264 sa-
tisface con éxito su objetivo de admitir:
• Implementaciones que ofrezcan una

reducción de la frecuencia de bits
del 50%, a partir de una calidad de
video fija y comparada con otros es-
tándares de video

• Robustez frente a errores, de forma
que se toleren los errores de trans-
misión a través de varias redes

• Capacidades de baja latencia y me-
jor calidad para latencias mayores

• Especificación de sintaxis directa que
simplifique las implementaciones

• Decodificación de coincidencia exac-
ta, que define cuántos cálculos nu-
méricos debe realizar un codificador
y un decodificador para evitar que
se acumulen errores
H.264 tiene también la flexibilidad

suficiente como para admitir una am-
plia gama de aplicaciones con diferen-
tes requisitos de frecuencia de bits. Por
ejemplo, en aplicaciones de video de
entretenimiento -que incluye retrans-
misiones, satélite, cable y DVD- H.264
podrá ofrecer un rendimiento de en-
tre 1 y 10 Mbit/s con una alta latencia,
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pensación de movimiento) .264 (perfil de base).

Un codificador H.264 creó hasta un 50% menos bits por se-
gundo para una secuencia de video de muestra que un codifi-
cador MPEG-4 con compensación de movimiento. El codifica-
dor H.264 fue al menos tres veces más eficiente que un codifi-
cador MPEG-4 sin compensación de movimiento y al menos
seis veces más eficiente que Motion JPEG.

Perfiles y niveles de H.264
El grupo implicado en la definición de H.264 se centró en

la creación de una solución sencilla y elegante, limitando al
mínimo las opciones y funciones. Un aspecto importante
de este estándar es que, al igual que otros, proporciona sus
capacidades en forma de perfiles (conjuntos de caracterís-
ticas algorítmicas) y niveles (clases de rendimiento) que ad-
miten producciones populares y formatos comunes.

H.264 tiene siete perfiles, cada uno de los cuales va destina-
do a una clase concreta de aplicaciones. Cada perfil define que
conjunto de características puede usar el codificador y limita
la complejidad de implementación del decodificador.

Lo más probable es que las cámaras de red y los codifica-
dores de video usen un perfil denominado “base”, que está
destinado, sobre todo, a aplicaciones con recursos informá-
ticos limitados. El perfil base es el más adecuado dado el
rendimiento disponible para un codificador en tiempo real
integrado a un producto de video de red. Asimismo, el per-
fil permite una baja latencia, algo importante en la videovi-
gilancia y especialmente importante para permitir el con-
trol de movimiento PTZ en tiempo real en cámaras de es-
tas características. H.264 tiene 11 niveles o grados de capa-
cidad para limitar los requisitos de rendimiento, ancho de
banda y memoria. Cada nivel define la frecuencia de bits y
la frecuencia de codificación en macrobloques por segun-
do para resoluciones que van de QCIF a HDTV y más allá.
Cuanto mayor es la resolución, mayor es el nivel requerido.

En qué consisten los fotogramas
Según cual sea el perfil de H.264, el codificador puede

utilizar diferentes tipos de fotogramas (imágenes estáticas):
fotogramas I, fotogramas P y fotogramas B.

Un fotograma I, o intrafotograma, es una imagen autó-

Viene de página 140
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mientras que en servicios de telecomunicaciones puede
ofrecer frecuencias de bits inferiores a 1 Mbit/s con baja
latencia.

Cómo funciona la compresión de video
La compresión de video implica reducir y eliminar datos

redundantes del video para que el archivo de video digital
pueda enviarse y almacenarse de manera eficiente.

En este proceso se aplica un algoritmo al video original
para crear un archivo comprimido y ya listo para ser trans-
mitido o guardado. Para reproducir el archivo comprimido,
se aplica el algoritmo inverso y se crea un video que inclu-
ye prácticamente el mismo contenido que el video origi-
nal. El tiempo que se tarda en comprimir, enviar, descom-
primir y mostrar un archivo es lo que se denomina latencia.
Cuanto más avanzado es el algoritmo de compresión, ma-
yor es la latencia a igual potencia de procesamiento.

El par de algoritmos que funcionan conjuntamente se
denomina códec de video (codificador/decodificador). Los
códecs de video que usan estándares diferentes no suelen
ser compatibles entre sí. Es decir que el contenido de video
comprimido con un estándar no se puede descomprimir
con otro estándar diferente.

Por ejemplo, un decodificador MPEG-4  Parte 2 no fun-
cionará con un codificador H.264. Esto  ocurre simplemen-
te porque un algoritmo no puede decodificar correctamen-
te los datos de salida del otro algoritmo, pero es posible
usar muchos algoritmos diferentes en el mismo software o
hardware, con objeto de poder comprimir varios formatos.

Los diferentes estándares de compresión utilizan méto-
dos diferentes para reducir los datos y, en consecuencia,
los resultados en cuanto a frecuencia de bits y latencia son
diferentes.

Los resultados de los codificadores que utilizan el mismo
estándar de compresión pueden variar también debido a que
el diseñador de un codificador haya decidido usar diferen-
tes conjuntos de las herramientas definidas por un estándar.

Siempre que los datos de salida de un codificador se ajus-
ten al formato de un estándar, pueden realizarse implemen-
taciones diferentes. Esto es una ventaja, ya que cada imple-
mentación puede tener sus propios objetivos y presupues-
tos. Los codificadores profesionales que no funcionan en
tiempo real y que se utilizan para el control de medios óp-
ticos deberían tener la opción de poder ofrecer un mejor
video codificado que un codificador de hardware en tiem-
po real para videoconferencias integrado en un dispositi-
vo portátil. Un estándar determinado, en consecuencia, no
puede garantizar la frecuencia de bits  o la calidad. Ade-
más, el rendimiento de un estándar no se puede comparar
adecuadamente con otros estándares, ni incluso con otras
implementaciones del mismo estándar, sin definir primero
como se implementa.

Un decodificador, a diferencia de un codificador, debe
implementar todas las partes necesarias de un estándar
para descodificar una transmisión de bits compatible. Esto
se debe a que un estándar especifica exactamente la for-
ma en la que el algoritmo de descompresión debe restau-
rar cada bit de un archivo comprimido.

El gráfico siguiente compara la frecuencia de bits, par-
tiendo de la misma calidad de imagen, entre los siguientes
estándares  de  video: Motion  JPEG, MPEG-4  Parte  2  (sin
compensación  de  movimiento), MPEG-4 Parte 2 (con com-
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noma que se puede codificar de forma independiente sin
hacer referencia a otras imágenes. La primera imagen de
una secuencia de video es siempre un fotograma I. Los fo-
togramas I sirven como puntos de inicio en nuevas visuali-
zaciones o como puntos de resincronización si la transmi-
sión de bits resulta dañada. Los fotogramas I se pueden
utilizar para implementar funciones de avance o retroceso
rápido o de acceso aleatorio. Un codificador insertará au-
tomáticamente fotogramas I a intervalos regulares o a pe-
tición de nuevos clientes que puedan incorporarse a la vi-
sualización de una transmisión. La desventaja de este tipo
de fotogramas es que consumen muchos más bits, pero
por otro lado no generan demasiados artefactos (defectos).

Un fotograma P (de interfotograma Predictivo), hace re-
ferencia a partes de fotogramas I o P anteriores para codifi-
car el fotograma. Los fotogramas P suelen requerir menos
bits que los fotogramas I, pero con la desventaja de ser muy
sensibles a la transmisión de errores, debido a la compleja
dependencia con fotogramas P o I anteriores.

Un fotograma B, o interfotograma Bipredictivo, es un fo-
tograma que hace referencia tanto a fotogramas anterio-
res como posteriores.

Secuencia típica con fotogramas I-, B y P. Un fotograma P
sólo puede hacer referencia a fotogramas I o P anteriores,
mientras que un fotograma B puede hacerlo a fotogramas I o
P anteriores o posteriores.

Cuando un decodificador de video restaura un video
decodificando la transmisión de bits fotograma a fotogra-
ma, la decodificación debe comenzar siempre por un foto-
grama I. Los fotogramas P y B, en caso de usarse, deben de-
codificarse junto a los fotogramas de referencia.

En el perfil base de H.264 sólo se utilizan fotogramas I y P.
Este perfil es el ideal para cámaras de red y codificadores
de video, ya que la latencia se reduce gracias a la ausencia
de fotogramas B.

Eficiencia de H.264
H.264 lleva la tecnología de compresión de video a un

nuevo nivel. Con H.264 se introduce un nuevo y avanzado
esquema de predicción interna para codificar fotogramas
I. Este esquema reduce en gran medida el tamaño en bits
de un fotograma I y conserva una gran calidad, permitien-
do la predicción sucesiva de bloques de píxeles más pe-
queños dentro de un macrobloque de un fotograma. Esto
se realiza buscando los píxeles coincidentes entre los píxe-
les anteriormente codificados que rodean a un nuevo blo-
que de 4x4 píxeles que se va a codificar internamente. Me-
diante la reutilización de los valores de píxel que ya han
sido codificados, se puede reducir drásticamente el tama-
ño en bits. Esta nueva predicción interna es una parte fun-

damental de la tecnología H.264 y ha demostrado ser muy
eficiente. A modo de comparación, si se utilizaran exclusi-
vamente fotogramas I en una transmisión H.264, el tama-
ño del archivo sería mucho menor que si se utilizara una
transmisión Motion JPEG, que sólo utiliza fotogramas I.

Ilustraciones de algunos de los modos de predicción inter-
na que pueden tener lugar en la codificación de 4x4 píxeles
dentro de uno de los 16 bloques que forman un macrobloque.
Cada uno de los 16 bloques de un macrobloque se pueden
codificar usando métodos distintos.

Las imágenes de arriba ilustran la eficiencia del esquema
de predicción interna de H.264, mediante el cual la imagen
resultante de la predicción interna puede enviarse “gratis”. Sólo
es necesario codificar el contenido residual y los modos de pre-
dicción interna para crear la imagen de salida.

La compensación de movimiento basada en bloques
(usada para codificar los fotogramas P y B) también ha sido
mejorada en el estándar H.264. Un codificador puede ele-
gir entre buscar bloques coincidentes (con una precisión
inferior a un píxel) en unas pocas o en muchas áreas de
uno o varios fotogramas de referencia. El tamaño y la for-
ma del bloque también se puede ajustar para mejorar las
coincidencias encontradas. En áreas donde no se encuent-
ran bloques coincidentes en un fotograma de referencia,
se utilizan macrobloques codificados internamente. El alto
grado de flexibilidad de la compensación de movimiento
basada en bloques es útil en la vigilancia de escenas abiga-
rradas, manteniendo la calidad en aplicaciones exigentes.
La compensación de movimiento es el aspecto más exigen-
te de un codificador de video, y las diferentes formas y gra-
dos en el que puede implementarlo el codificador H.264
puede afectar a la eficiencia de la compresión del video.

Viene de página 144

Continúa en página 152









.....tecnología rnds®

Nuevas ventajas para la videovigilancia

.com.ar
www.

Viene de página 148

Con H.264, los  típicos defectos pixelados (que pueden
verse en video muy comprimido usando los estándares Mo-
tion JPEG y MPEG en vez de H.264) se pueden reducir usan-
do un filtro de eliminación de bloques en bucle. Este filtro
suaviza los bordes de los bloques con intensidad adaptati-
va para ofrecer un video descomprimido casi perfecto.

Los artefactos (defectos) pixelados en la imagen muy
comprimida de la izquierda se reducen al aplicar un filtro de
eliminación de bloques, como se muestra en la imagen de la
derecha.

Conclusiones
H.264 es un gran paso adelante en la tecnología de com-

presión de video, ofrece técnicas más eficientes en la com-
presión gracias a sus mejores capacidades de predicción y
a su capacidad de recuperación ante errores. Este estándar
ofrece nuevas posibilidades a la hora de crear mejores co-
dificadores de video que permiten transmisiones de video
de mayor calidad y a mayores resoluciones manteniendo
las mismas frecuencias de bits (en comparación a estánda-
res anteriores), o, a la inversa, la misma calidad de video con
frecuencias de bits inferiores. H.264 es el primer proyecto
conjunto entre ITU, ISO y IEC para lograr un estándar de
compresión de video común e internacional. Gracias a su
flexibilidad, H.264 ya ha sido aplicado en distintas áreas
como el DVD de alta definición (como Blu-ray), la difusión
de video digital, incluyendo la TV de alta definición, el al-
macenamiento de video en línea (como YouTube), la tele-
fonía móvil de tercera generación y en software como Quic-
kTime, Flash y el sistema operativo de los ordenadores
Apple, MacOS X así como en consolas de videojuegos como
PlayStation 3. Con el apoyo de tantas industrias y aplicacio-
nes para consumidores y profesionales, se espera que H.264
sustituya al resto de estándares y métodos de compresión
utilizados en la actualidad.

A medida que el formato H.264 se popularice en cámaras
de red, codificadores de video y software de gestión, los dise-
ñadores e integradores de sistemas deberán asegurarse de
que los productos y proveedores que elijan usen este nuevo
estándar abierto. Y hasta el momento, los productos de video
en red compatibles con H.264 y Motion JPEG son ideales para
lograr la mayor flexibilidad e integración posibles. �

El material técnico que se publica en este informe fue pro-
porcionado por Axis Communications a Revista Negocios de
Seguridad®. Prohibida su reproducción (parcial o total) sin
el expreso consentimiento del autor o este medio.

Métodos básicos de reducción de datos
Existe toda una variedad de métodos que pueden utilizarse

para reducir los datos de video, tanto dentro de un fotograma
de imagen como entre una serie de fotogramas.

Dentro del fotograma de la imagen, los datos pueden redu-
cirse, simplemente, eliminando la información que no es nece-
saria y que afecta a la resolución de la imagen.

En una serie de fotogramas, los datos de video pueden redu-
cirse con métodos como la codificación diferencial, utilizada en
la mayoría de estándares de compresión de video, H.264 inclui-
do. En la codificación diferencial, un fotograma se compara con
otro fotograma de referencia (como un fotograma I o P ante-
rior) y sólo se codifican los píxeles que han cambiado respecto
al fotograma de referencia. De esta forma, se reduce el número
de valores de píxeles que hay que codificar y enviar.

Con el formato Mo-
tion JPEG, se codifican y
envían las tres imáge-
nes de la secuencia de
arriba como imágenes
separadas y únicas, (fo-
togramas I), in depen-
dencias entre sí.

Con la codificación
diferencial (la utilizada
en la mayor parte de es-
tándares de compresión
de video, H.264 incluido)
sólo se codifica entera la
primera imagen (foto-
grama I). En las dos imágenes siguientes (fotogramas P), existen referen-
cias a la primera imagen en lo que se refiere a elementos estáticos, como
la casa, mientras que sólo se codifican las partes móviles, como el hombre
que corre, usando vectores de movimiento y reduciendo así la cantidad de
información que se envía y almacena.

El grado de codificación se puede reducir aún más si la codi-
ficación y decodificación de las diferencias se basa en bloques
de píxeles (macrobloques) en vez de en píxeles individuales. La
consecuencia es que se comparan áreas más grandes y sólo se
codifican los bloques que son significativamente distintos. Asi-
mismo, se reduce la sobrecarga asociada a la localización de las
áreas a cambiar.

La codificación diferencial, de cualquier manera, no reducirá
los datos de forma significativa si hay mucho movimiento en el
video. En este caso, pueden utilizarse técnicas como la compen-
sación de movimiento basada en bloques. La compensación de
movimiento basada en bloques tiene en cuenta que gran parte
de un fotograma nuevo está ya incluido en el fotograma ante-
rior, aunque quizás en un lugar diferente del mismo. Esta técni-
ca divide un fotograma en una serie de macrobloques. Se pue-
de componer o “predecir ” un nuevo fotograma (por ejemplo, un
fotograma P) bloque a bloque, buscando un bloque que coinci-
da en un fotograma de referencia. Si se encuentra una coinci-
dencia, el codificador simplemente codifica la posición en la que
se ha encontrado el bloque que coincide del fotograma de re-
ferencia. La codificación del
vector de movimiento, como
se denomina, precisa de me-
nos bits que si hubiera de co-
dificarse el contenido real de
un bloque.

Ilustración de la compensación
de movimiento basada en bloques.
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Ultimo capítulo de la serie,

referido en este caso a la re-

solución de los problemas

más comunes que puedan

presentarse a la hora de im-

plementar un circuito cerra-

do de televisión. Con gráfi-

cos explicativos, se detallan

cuales y como pueden resol-

verse estos inconvenientes.

Dirigido a técnicos, instala-

dores y estudiantes, este

material fue pensado como

una introducción al CCTV,

brindando detalles y expli-

caciones técnicas que segu-

ro serán de utilidad.

5.1. Problemas comunes en las instalaciones de CCTV
Si es instalador de sistemas de CCTV,

es probable que este artículo le sea de
utilidad. Más del 70% de los problemas
en la instalación de un sistema de
CCTV están referidos al cableado. Aquí
trataremos de resumir algunos aspec-
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tos importantes a tener en cuenta, cier-
tos conceptos teóricos y una amplia
variedad de posibles soluciones reco-
piladas a partir de experiencias perso-
nales y de muchos colegas del rubro.

5.2. Problemas relacionados con el tipo y tendido del cable
5.2.1. Elección del cable
En primer lugar, es crítico hacer una

correcta elección del cable a utilizar. Por
ello trate de elegir un cable de marca
reconocida, cuyas especificaciones se
correspondan en relación a la hoja de
datos del fabricante. Por un lado, las se-
ñales de video color en banda base tie-
nen un ancho de banda de 5,5MHz
mientras que las monocromáticas tie-
nen un ancho de banda de 3 a 5MHz
dependiendo de la resolución de la cá-
mara. La salida de video está preparada
para transmitir la señal a través de un
cable coaxial de 75 Ohms de impedan-
cia característica y los tipos de cable
generalmente utilizados para CCTV son:
• RG 59/U con conductor central de

0,60mm y una atenuación aproxima-
da de 3dB/100m a 10MHz.

• RG6/U con conductor central de
1,00mm y una atenuación aproxima-

da de 2,3dB/100m a 10MHz.
• RG11/U con conductor central de

1,60mm y una atenuación aproxima-
da de 1,2dB/100m a 10MHz.
 Para una calidad de video razona-

blemente aceptable en el extremo de
recepción de la señal, se aconseja uti-
lizar estos cables con longitudes tota-
les no mayores a 225 metros para el
RG59/U, 400 metros para el RG6/U y
550 metros para el RG11/U.

Existen dentro de cada categoría di-
ferentes características dependiendo
del fabricante, por lo cual sugerimos
asegurarse con una simple inspección
visual, cortando cuidadosamente en el
extremo del cable un pequeño trozo
de la cubierta de PVC, que el cable
cumpla con los siguientes requisitos:
• Conductor central sólido, de cobre

Ing. Roberto Junghanss
Electrosistemas de Seguridad SRL
rj@electro-sistemas.com.ar
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macizo y del diámetro o sección especificada.
• Aislamiento dieléctrico de polietileno PE (tipo FOAM no

recomendado).
• Blindaje con malla de cobre al 90% (mínimo).
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5.2.2. Conectores
Use conectores BNC apropiados en los extremos del ca-

ble, utilizando los del tipo para crimpear. La malla debe cu-
brir todo el contorno del cable, con un contacto continuo al
anillo del conector BNC. Use las herramientas apropiadas para
el crimpeado de los mismos. Un conector mal crimpeado es
un falso contacto permanente y un gran dolor de cabeza.
Además, asegúrese de adquirir el conector BNC de la medi-
da correspondiente, ya que es muy común encontrar tanto
conectores como cables con medidas fuera de norma.

5.2.3. Buenas prácticas de uso
Trate de utilizar cables coaxiales en un solo tramo, sin em-

palmes. Cuando los empalmes son inevitables, ya sea por
prolongación o cambio del tipo de cable (de RG59 a RG11),
utilice adaptadores BNC a BNC, con sus correspondientes
conectores BNC en los extremos del cable. Tenga en cuenta
que el blindaje en todo el contorno del cable evita la induc-
ción de ruido. No haga empalmes del tipo alambre trenzado
en ningún punto del tendido. Asimismo, cuando la unión del
cable quede expuesta al exterior, bajo condiciones ambien-
tales, utilice elementos propicios para la cobertura aislante
(cinta autovulcanizable). Además, si el tendido es aéreo y el
peso del cable es soportado en la unión, evite la tracción en
el mismo mediante la sujeción anular.

5.2.4. Curvatura del cable
Conserve los radios de curvatura mínimos especificados

para cada tipo de cable. Curvar o jalar demasiado del cable
puede originar la variación de la medida o forma geométrica
del aislamiento del conductor central. Como regla, no se reco-
mienda curvar el cable con un radio menor a 10 veces el diá-
metro del cable.

5.2.5. Conductos para el cableado
Use conductos apropiados para el tendido de los cables,

siendo extremadamente conveniente no compartir los con-
ductos con cableado de alimentación de 220V, fuerza mo-
triz ni señales de alta tensión.

El blindaje rechaza exitosamente interferencias electro-
magnéticas superiores a 50 kHz sin embargo, la radiación
proveniente de las redes eléctricas de 50 Hz es más difícil
de eliminar y depende fundamentalmente de la corriente
que circula por los conductores cercanos. Por este motivo
conviene alejar por lo menos 30 centímetros los cables
coaxiales de video de los que transportan energía.

La manifestación visual de esta interferencia son barras
o líneas horizontales que se desplazan hacia arriba o hacia
abajo en la pantalla del monitor. La frecuencia de despla-
zamiento se determina por la diferencia entre la frecuen-
cia de campo de video y la frecuencia de la red eléctrica.

Varía generalmente entre 0 y 1 Hz. Las radiaciones electro-
magnéticas provocadas por rayos o vehículos se visualizan
como ruidos irregulares.

5.2.6. Par trenzado vs. coaxial
Cuando las distancias entre los distintos componentes

de un sistema de CCTV exceden los 200 metros la transmi-
sión de video por par trenzado es una opción muy conve-
niente frente al cable coaxial con amplificadores de video,
ya que éstos amplifican también las interferencias. En la
actualidad el cable aconsejado es el UTP (Unshielded
Twisted Pairs) categoría 5 o superior, que permite velocida-
des de transmisión de 100 MHz.

La impedancia característica del cable UTP es de 100 ohm.
El principio de funcionamiento es sencillo: toda interferencia
electromagnética y ruido no deseado que llegue a ambos
conductores, se cancelará debido a que el sistema admite se-
ñales en modo diferencial (distinta polaridad en cada conduc-
tor del par), ya que están balanceados con respecto de masa.
Por este motivo se la conoce como transmisión balanceada y
es necesario que los cables estén trenzados. Por lo tanto, a di-
ferencia de la transmisión por cable coaxial donde la malla
protectora está conectada a masa e iguala el potencial 0 entre
los dos puntos, en el caso del par trenzado esto no ocurre.

La adaptación entre los equipos y el cable se realiza a tra-
vés de un “balun”, término que proviene de las palabras
“balanced/unbalanced”. Se trata de un transformador que se
conecta a una salida desbalanceada como la de una cámara
y los otros dos extremos se conectan al par trenzado. Es ne-
cesario un segundo “balun” para volver a convertir la línea
balanceada en desbalanceada a la entrada del monitor.

Los balunes pasivos no necesitan energía externa y son bi-
laterales, es decir trabajan indistintamente en ambos extre-
mos de la línea. Con estos elementos se logran transmisiones
de señal de video a distancias de hasta 300 metros para seña-
les color y 600 metros para señales monocromáticas.

Para longitudes mayores se utilizan balunes activos que
incluyen amplificadores diferenciales con una buena rela-
ción de rechazo de modo común (CMRR). El amplificador lee
la señal diferencial entre los cables y elimina la mayor parte
del ruido no deseado. Cuanto más perfecto sea el balance
del sistema menor será la interferencia externa.
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5.3. Problemas relacionados con la calidad de video
5.3.1. Incorrecta terminación de la línea de transmisión
La impedancia característica de los cables está referida a

la siguiente ecuación Z0 = (L/C)½ . Para aplicaciones de vi-
deo, el cable usado tiene una Z0 = 75 Ohms. Tenga en cuenta
que la resistencia interna del cable nada tiene que ver con
este parámetro. Cuando un cable de 75 Ohms está conec-
tado entre la fuente y la carga y ambos tienen una impe-
dancia de 75 Ohms, la línea de transmisión está perfecta-
mente balanceada en términos de impedancia.

En relación a la figura de más arriba, RS representa la im-
pedancia interna del transmisor, en nuestro caso la cámara.
RL representa la impedancia de entrada del receptor, tal
sea un monitor, una grabadora digital o un Quad. Cuando
RS = RL = Z0 = 75 Ohms, la señal de video es atenuada a la
mitad de su valor. O sea, para obtener una señal de 1Vp-p
en el receptor, la cámara debe entregar una señal de 2Vp-p
medidos con alta impedancia. Cuando algún valor de im-
pedancia, ya sea RS, RL o Z0 sea diferente, la señal de video
recibida presentará anormalidades tales como fantasmas,
saturación de brillo, etc. Una señal de video apropiadamente
terminada en 75 Ohms se vería de la siguiente manera:

5.3.2. Conexión de Monitor y cámara
En la parte trasera de la mayoría de los monitores de CCTV

hay una llave selectora de impedancia cerca de los dos co-
nectores BNC. El propósito de la misma es el de permitir
terminar al cable coaxial de video con 75 Ohms cuando el
monitor es el último elemento, o la de dejarlo en posición
de alta impedancia (High Z) si el monitor no es el último
componente en el trayecto de la señal de video. Este ajuste
logra que se obtenga el 100% de la transferencia de ener-
gía y una reproducción de imagen perfecta.

Cuando la cámara se conecta a la entrada de un Quad o
Multiplexor con salida en “loop”, la entrada generalmente
es de alta impedancia (a menos que tenga una llave selec-
tora para cada entrada de video). Si el dispositivo no termi-
na con 75 Ohms a la entrada, deberá conectarse una resis-
tencia de terminación de 75 Ohms en la salida “loop”.

Por lo explicado más arriba NO es posible utilizar un co-
nector “T” BNC para actuar como derivador de video si dos

5.3.3. Ejemplo práctico
Considere la siguiente situación: una cámara montada en

el predio y alimentada con la fuente de alimentación “1”. En
el otro extremo, la DVR en la sala de monitoreo, alimentada
con la fuente “2”. Es muy probable que exista una diferencia
de potencial entre el potencial de tierra de la fuente “1” y el
de la fuente “2”. Aunque esta diferencia de potencial no sea
muy grande, una pequeña corriente circulará a través de la
malla del coaxial y que inducirá ruido en la señal de video.
Esto causa deformaciones verticales en la imagen de video.

Sin embargo, conforme las normas de instalaciones eléc-
tricas industriales, puede ser imprescindible tener que vin-
cular eléctricamente ambos potenciales de tierra a la puesta
a tierra general del establecimiento. En tal condición, el rui-
do eléctrico puede ser eliminado mediante fuentes de ali-
mentación continua sin borne de tierra, aislando la cámara
y su soporte de toda estructura metálica, y usando amplifi-
cadores o transformadores de aislación de la señal de vi-
deo. Estos dispositivos además proveen de una protección
contra descargas de sobretensión.

Otras alternativas para evitar la inducción de ruido por
“loop” de tierra es transmitir la señal por un medio balan-
ceado, con cable UTP y “balunes”, o a través de fibra óptica y
“media converters”.

Por ello siempre recuerde: si no tiene una buena puesta a
tierra es preferible que no la use y se aísle de ella. Aunque no-
sotros recomendamos por razones de seguridad de las perso-
nas y de los equipos prever siempre una adecuada puesta a
tierra y los correspondientes elementos de protección. �

o más de los dispositivos receptores (DVR, monitor, quad,
etc.) están terminados en 75 Ohms. Esto generaría una re-
ducción de la impedancia de carga RL, poniendo la cámara
en corto, y con una señal de video en cada receptor de muy
bajo nivel pico a pico. Esto se manifiesta con una imagen
demasiado oscura, pérdida de sincronismo vertical o un
cuadro congelado en la DVR.

 Cuando sea necesario conectar a una misma cámara va-
rios dispositivos receptores de video terminados en 75
Ohms y separados éstos por largas distancias, deberá utili-
zarse irremediablemente un distribuidor de video activo,
con múltiples salidas.
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Pensada como una ayuda indispensable

para el instalador, en esta sección se

describen los componentes y conexiones

para los distintos paneles, en este caso de

alarmas de intrusión, del mercado. En

esta oportunidad es el turno del panel de

Tausend Alarmas, que incorpora

transmisión de eventos por GPRS.
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1. Generalidades
La mayoría de las empresas de monitoreo de alarmas

aseguran a sus clientes que si les cortan la línea de telé-
fono se enteran inmediatamente. En el mejor de los ca-
sos eso ocurre dentro de las 24 horas y en el caso de las
empresas más importantes cada 15 días. Esto se debe a
que la única manera de saber si la línea de teléfono no
está cortada es llamando desde la central de monito-
reo al número de teléfono del abonado, para lo cual de-
berían estar llamando cada 5 minutos a miles de usua-

rios a la vez, lo cual en la práctica es imposible.
Para el caso de los sistemas monitoreados la solución

es o vía radio o con back-up celular por Internet GPRS.
Para el caso de los particulares que desean hacer su pro-

pio monitoreo la solución es el back-up celular con módu-
lo de voz GSM. Los equipos  de Tausend ofrecen ambas
posibilidades además del tradicional llamado por línea fija.

El módulo celular del Panel Tausend se adosa a la pla-
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ca del panel CR800, colocando la plaqueta de la foto en
forma vertical y soldando unos pines.

Normalmente el cliente pide un panel con “cell” y así
sale de fábrica. Eso no quita que el instalador (que sepa
soldar con estaño) lo pueda agregar más tarde.

Estos paneles tienen la ventaja de poder sumar GSM
al servicio de GPRS por Internet. En el caso de utilizar
GSM tonos por audio, si se cae el prestador de Internet
tiene la chance de ingresar por celular vía telefónica,
además de la vía línea fija.

2. Características principales
• Tres vías de comunicación  GPRS (4 Ips), línea fija y

GSM (programables).
• Módulo incorporado en la central, sin conexiones adi-

cionales.
• Línea fija totalmente independiente del módem ce-

lular, el abonado no puede usar la línea celular.
• Up-loading / Down-loading programa IP´s y funcio-

nes de celular.
• TLM y caída celular independientes, se reportan en

forma complementaria.
• Heart beat o Keep-Alive programable desde cada 10

segundos hasta cada 24 horas.
• Reporte diario o periódico desde cada 5 minutos a

cada 24 Hrs.
• Direccionamientos de eventos independientes por cada

vía de comunicación (Restringir por tipo de evento).
• Compatible con Bykom o con programa TAUSEND IP,

que emula formato Surgar para usar programas de
monitoreo convencionales.

3. Descripción del Teclado
- Led LIST (Listo): Este led de color verde indica que el

sistema está en condiciones de ser activado (armado). Si
una zona está abierta o violada y no está excluida o habi-
litada para auto-exclusión en atributos de zona, el Led
LIST estará apagado y no se podrá activar el sistema.

- Led ARM (Armado o Activado): Este led de color rojo
se enciende cuando el sistema está armado o activado.

NOTA: Si el sistema estuviera armado sin demo-
ra de entrada, el Led ARM destellaría en lugar de
encender fijo. Esto se logra a través de una fun-
ción específica o por control remoto.

- Led SIST (Sistema o Falla): Led de color amarillo que
indica fallas en el sistema. A través del comando específico
puede determinarse de qué falla se trata (ver el manual com-
pleto en www.rnds.com.ar o www.alarmastausend.com)

- Led Z1 – Z8 (Zonas): Estos leds de color rojo indi-
can el estado de las zonas, cada vez que se abre o viola
una zona se enciende el led correspondiente. Si se trata
de sensores infrarrojos o inalámbricos solo se encende-
rán en el momento en que están detectando pero si se
trata de sensores magnéticos en alguna abertura, el led
correspondiente permanecerá encendido mientras di-
cha abertura permanezca abierta.

4. Activación/Desactivación desde el teclado
El sistema de alarma se activa o desactiva mediante la

introducción de códigos de seguridad de cuatro dígitos,
introduciéndolos una vez que se activa el sistema (encien-
de el Led ARM) e introduciéndolo otra vez se desactiva.

Para poder activar el sistema de alarma el Led LIST
debe estas encendido, para lo cual no debe haber zo-
nas abiertas.

Existe un código Maestro, 32 códigos secundarios y
dos códigos especiales para antiasaltos.

El código Antiasalto es un número especial que acti-
va y desactiva pero a la vez dispara el reporte de asalto,
para avisar de una entrada forzada. Tanto por comuni-
cador de monitoreo (a una estación de monitoreo) como
por llamador telefónico (de línea o celulares), según lo
programado.

5. Tipos de Zonas
5.1. Zonas demoradas

Las zonas demoras son aquellas que se utilizan
para entrar y salir de un lugar con alarma, prin-
cipalmente cuando se usa teclado del lado inte-
rior. Este tipo de zona reporta por comunicador
o llamador telefónico según lo programado.

NOTA: Con el uso del control remoto se
puede eliminar el uso de zonas demoradas

Demora de Salida: Al activar o desactivar el sis-
tema se inicia un tiempo de salida según lo pro-
gramado (0 a 255 segundos). Durante ese
tiempo las zonas no ejercen ninguna acción para
poder pasar por ellas al abandonar el lugar.
Demora de Entrada: Con el sistema activado
normalmente al pasar por una zona demorada
se dispara un temporizador de entrada según
lo programado (0 a 255 segundos). Al expirar el
tiempo de entrada se genera un evento de alar-
ma. Si por el contrario el sistema es desactivado
antes de que pase el tiempo de entrada, no se
llegará a un evento de alarma.

5.2. Zonas Instantáneas
Este tipo de zonas se utiliza para perímetros es
decir, zonas que estén fuera del área de circula-
ción de personas, como ventanas o sensores ex-
teriores. Este tipo de zona reporta por comunica-
dor o llamador telefónico según lo programado.

5.3. Zonas Interiores
Al activar la alarma este tipo de zona no entra
en servicio hasta que no pasa el tiempo de sali-
da, permitiendo pasar por delante de los senso-
res para salir. Si se reingresa pasando por una

Módulo cell y antena
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zona demorada este tipo de zona acompaña a
la demorada, no dando alarma instantánea pero
si se ingresa por un lugar indebido, la alarma será
inmediata.

5.4. Zonas Interiores Presente/Ausente
Este tipo de zona tiene un comportamiento si-
milar a la anterior pero incluye una función de
autoexclusión automática. La exclusión de zona
significa dejarla fuera de servicio mientras otras
están funcionando. Esta función es de utilidad,
por ejemplo, para dejar activadas zonas ubica-
das en el perímetro y desactivadas las zonas de
tránsito interior. En modo presente se puede per-
manecer en el lugar con alarma. Este tipo de
zona reporta por comunicador o llamador tele-
fónico según lo programado.

NOTA: Si se usa control remoto debe ele-
girse según que botón se aprieta, “Presen-
te” o “Ausente”.

5.5. Zonas Demoradas Presente/Ausente
Se comportan de la misma manera que las Zo-
nas demoradas salvo que es auto excluyen de la
misma manera que las anteriores.

5.6. Zona Robo 24hs. (Sonora)
Esta zona está siempre activada, esté o no acti-
vado el resto del sistema. Se utilizan para zonas
que nunca deben ser violadas u ocupadas. Dan
alarma sonora y reportan por comunicador o lla-
mador según lo programado.

5.7. Zona de Incendio 24hs.
Instalando sensores de humo el sistema puede
ser usado para detectar incendios. Estas zonas
dan alarma intermitente (según normas vigen-
tes) y reportan por comunicador o llamador te-
lefónico según lo programado.

NOTA: Esta función puede ser activada des-
de el teclado del sistema o a control remo-
to, evitando el uso de zonas.

5.8. Zona de Asalto 24hs
Se le dice zona de asalto pero en realidad la zona
se convierte en una entrada de disparo para dar
aviso a terceros, sin hacer sonar la alarma (modo
silencioso). Reporta por comunicador o llama-
dor telefónico según lo programado.

NOTA: Esta función puede ser activada des-
de el teclado del sistema o a control remo-
to, evitando el uso de zonas cableadas.

5.9. Otras Zonas
- Médica 24hs.: La zona se convierte en una en-
trada de disparo para dar aviso de emergencias
médicas. Reporta por comunicador o llamador
telefónico según lo programado.

NOTA: Esta función puede ser activada des-
de el teclado del sistema o a control remo-

to, evitando el uso de zonas cableadas.

- Sabotaje 24hs.: Utiles para sistemas de anti-
desarme de sensores o sirenas
- Pánico 24hs.: Función para dar alarma de ma-
nera manual. Reporta por comunicador o llama-
dor telefónico según lo programado.

NOTA: Esta función puede ser activada des-
de el teclado del sistema o a control remo-
to, evitando el uso de zonas.

- Gas 24hs.: Instalando sensores de gas el siste-
ma puede ser utilizado para detectar pérdidas.
Estas zonas dan alarma intermitente (según nor-
mas vigentes) y reportan por comunicador o lla-
mador telefónico según lo programado.
- Genérica Silenciosa: Es una zona silenciosa, no
suena la alarma y puede reportar eventos varios.
Este tipo de zonas reporta por comunicador o lla-
mador telefónico según lo programado.
- Genérica Silenciosa 24hs.: Idem anterior pero
24hs.

6. Exclusiones de Zonas
Todas las zonas que estén excluidas se comportan

como zonas nulas.
Las zonas pueden ser excluidas de tres modos: ma-

nualmente desde el teclado, automáticamente por Pre-
sente/Ausente o con el control remoto.

Las exclusiones se hacen antes de activar el sistema y
se borran automáticamente al desactivar.

NOTA: Para usos específicos las funciones de ex-
clusión pueden ser eliminadas definitivamente.

7. Funciones de los Controles remotos
Los controles remotos ofrecen las comodidad de ac-

tivar y desactivar a distancia, tanto en modo Presente
como Ausente, desde cualquier punto. También permi-
ten otros usos, como activar funciones de pánico, anti-
asalto, emergencia médica, portón automático, control
de luces, etc. A control remoto se puede activar con o
sin demora de salida y con o sin demora de entrada.

NOTA: Activar a control remoto con demoras es
útil en caso de combinar el uso del teclado y el
control.

NOTA 1: Para indicar Activación/Desactivación
con los controles remotos pueden usarse beeps
de sirena a volumen normal o atenuados o una
sola de las posibles sirenas. O pueden ser beeps
de buzzers o timbres, flashes de Leds o lámparas
o que enciendan fijo. O hasta los mismos beeps
de los teclados para el caso en que se active des-
de adentro (en modo Presente)

8. Instalación del Comunicador IP
- Panel de Control: El LED Comm se enciende rojo

cuando TAUSEND Comunicador IP está activado y ver-

Continúa en página 180
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de cuando se establece la comu-
nicación con el programa de mo-
nitoreo.
El LED IP destella cuando hay trá-

fico de datos.
“Envía Evento de Conexión“ o no

”Envía Evento de Desconexión” o no y
que código envía si se pierde la co-
nexión.

El tiempo de “Heart-Beat” (estoy
vivo) está seteado en 100 segundos
mientras que la central de alarma lo
envía cada 79 segundos.
- Recepción: Se puede monitorear lo

que recibe el programa vía Internet.
- Tansmisión: Es lo que sale del pro-

grama al puerto elegido en forma-
to tipo “Surgar”.

- Cuentas: Están listadas las cuen-
tas activas.

- Port IP: Este es el número de puer-
to, que se carga al final. En la sec-
ción/es (038) o (039), por defecto
es 8023.
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GPRS TAUSEND con Soft Bykom
Con el soft de monitoro ByKom va directamente

GPRS  TAUSEND con soft de monitoreo por línea
En este ejemplo se ve como el programa TAUSEND IP Instalado en una
PC, emula un receptor tipo SURGAR y entra a la PC con el programa de

monitoreo con la típica conexión RS-232.

Para eliminar la necesidad de dos PC´s se puede instalar un programa
llamado VSPD XP  (Virtual Serial Post Driver) que genera ports virtuales
y así la posibilidad de interconectar el TAUSEND COMUNICADOR IP y el

programa de monitoreo
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Asociar el término “seguridad” sola-
mente a cuestiones que tengan que ver
con el resguardo de la integridad física
de las personas no es correcto, dado
que estos elementos aparecen a diario
(y en muchos casos no nos damos cuen-
ta de su presencia), en cualquier situa-
ción o lugar donde nos encontremos:
pasando por cajeros automáticos, as-
censores, peajes, aeropuertos, etc.

Indudablemente, el sector fabrican-
te de estos elementos debe establecer
un proceso de investigación y desar-
rollo constante. En este rubro la com-
petencia es amplia y en muchos casos
no se trata solamente de la instalación
de determinado equipo para cumplir
una función, sino también el manteni-
miento y reparación de los mismos es
una parte fundamental del negocio.

Así las cosas, numerosas empresas
locales y extranjeras aparecen como
participantes de un “juego” donde el
avance y la innovación son las princi-
pales características, conjuntamente
con el costo, sustento y utilidad de los
aparatos utilizados.

En líneas generales, los equipos de se-
guridad electrónica tienen un gran va-
lor agregado, no por el valor de sus com-
ponentes pero sí por el proceso tecno-
lógico que presupone su funcionamien-
to, puesta en marcha y utilización.

Por todo esto, un buen número de
empresas argentinas han tomado dos
caminos:
a- Son fabricantes de estos productos
b- son representantes de empresas

trasnacionales en nuestro país.
En el primer caso, un grupo intere-

sante de estas empresas ya está o es-
tará -en un futuro próximo- exportan-
do su tecnología a otros países mien-
tras que en el segundo caso el proce-
so es inverso y el ingreso de tecnolo-
gía se da desde otros países hacia Ar-
gentina, por lo cual nos encontramos

en una situación de ser “receptores” y
“transmisores” de equipos de segu-
ridad y transferencia de tecnología.

Procesos de exportación e importación
Con estos antecedentes, las empre-

sas argentinas que deseen exportar
sus productos, deberán tener en cuen-
ta este factor de riesgo y tratar de es-
tablecer una contraparte-socia en el
país de destino mediante la firma de
un contrato de prestación y represen-
tación que cubra estos aspectos.

Al momento de establecer los prime-
ros contactos, el empresario debe con-
siderar también cuales son las exigen-
cias al momento de exportar sus pro-
ductos: si bien no es posible determi-
nar de manera genérica cuales son los
requisitos que establece nuestra adua-
na, sí podemos mencionar como una
base o guía las siguientes pautas:
a- Establezca correctamente la posi-

ción arancelaria de su/s producto/s
b- De esta manera, tendrá los requisi-

tos legales e impositivos que debe
cumplir su empresa y sus productos
para poder ser exportados

c- Los productos del sector pueden
estar clasificados en los capítulos 85
o 90 de la nomenclatura. En general
los productos de estos capítulos tie-
nen un derecho del 5%, reintegros
de aproximadamente el 6% y un pla-
zo de ingreso de divisas de 360 días.

d- No obstante, le sugerimos que ana-
lice cada caso en particular para es-
tablecer una correcta cotización de
sus productos y evitar de este modo
ulteriores problemas al momento de
exportar.
El proceso de importación de pro-

ductos de este rubro presupone tam-
bién un estudio pormenorizado de
cada caso, pero se insiste que el primer
paso a tener en cuenta es el de esta-
blecer correctamente la posición aran-
celaria de su producto (le sugerimos
que tomen contacto con un despa-
chante de aduana a tal efecto), ya que
de este modo podrá saber con segu-
ridad los siguientes puntos:

El rubro seguridad presupone, de antemano, elementos que exigen una constante innovación y adapta-
ción, no sólo por el aspecto de la seguridad en sí mismo sino también por procesos lógicos de moderni-
zación en los distintos quehaceres de la vida cotidiana. El flujo de esos productos obedece ciertas reglas
y puede ser decisivo en la rentabilidad de un negocio.

Fundamentos de la importación y la exportación

a- Tenga en cuenta en líneas genera-
les está prohibida la importación de
bienes usados

b- También está prohibida la importa-
ción de pilas y baterías

c- Dependiendo del caso, necesitará
certificado de seguridad eléctrica

d- Al obtener la posición arancelaria,
tendrá una magnitud cierta de los
impuestos y tributos que deberá
afrontar para importar los productos
en forma definitiva (Arancel genéri-
co, extrazona: 15%, intrazona: 0%)

e- También muchos productos están
exentos del pago del IVA e Impues-
tos a las ganancias.

Transporte y logística
El transporte, tanto sea de importación

o exportación de estos productos, y todo
el proceso logístico que ello presupone
también es fundamental al momento de
establecer la posibilidad de compra o
venta internacional. Desde el punto de
vista de costos, más allá del costo del fle-
te internacional propiamente dicho, la
llegada de su mercadería en tiempo y
forma (para cumplimentar el “just in
time”) y la elección del medio de trans-
porte adecuado son muy importantes
dentro del proceso del negocio.

A modo de ejemplo, considere que
el flete internacional forma parte de la
base imponible sobre la cual se calcu-
lan los impuestos de comercio inter-
nacional, por lo cual obteniendo una
tarifa más económica también abara-
tará de manera considerable el pago
de los tributos exigidos.

Indudablemente, es imposible co-
mentar en este breve resumen todas
las implicancias que pueden ser obser-
vadas dentro de un proceso de inter-
nacionalización de estos productos (o
incluso servicios) relacionados con la
seguridad, pero sí queremos dejar al
menos en claro que los empresarios
deben considerar muchos elementos
al momento de tomar la decisión de
compra o venta internacional, para evi-
tar posteriores complicaciones o so-
brecostos en el trabajo y envío final. �

Gabriel Britez
Lynx Cargo Internacional
gabriel@lynx.com.ar
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En el artículo anterior, reflexionamos acerca del rol de socio estratégico de los trabajadores en contextos
críticos, recesivos y con restricciones. Sería prudente aclarar, que aunque los vientos soplen a favor, este

concepto de socio estratégico debería darse en todo tiempo y en todo momento.

El desafío pasa por como lograr que
una persona que destina ocho, nueve
o diez horas diarias aporte algo adicio-
nal a lo que su puesto requiere, como
logra transformarse para el empresa-
rio un socio.

Para ello, será necesario que analizar
cuales son las prácticas a las que debe
prestarse atención en materia de ad-
ministración de personal, cuales las
que la organización necesita, y, final-
mente, que es lo que la empresa está
dispuesta a implementar.

El empresario dijo: hágase…
Puede invertirse dinero, tiempo y es-

fuerzo en buscar algo distinto de lo
que viene encontrando pero puede
ocurrir que, justamente, encuentre más
de lo mismo.

Por ello se considera vital re-pensar
el rol del líder en la organización. Cuan-
do se hace mención al término “Líder”,
se refiere  a aquel que en algún mo-
mento se atrevió a soñar con la orga-
nización que hoy tiene…y a aquellos
otros que un día ese dueño puso al
frente para que colaboren en la direc-
ción de la compañía.

¿Alguna vez se preguntaron que li-
derazgo hay en su organización? Tener
en claro qué líderes se tienen puede
dar una primera imagen de qué siente
la gente que forma parte del proyecto.
Los líderes, ¿transmiten tranquilidad
en momentos de inestabilidad, de in-
certidumbre o transmiten estrés?
¿Cómo puede el personal ser produc-
tivo al objetivo de la organización si sus
sentimientos hacia la misma son en-
contrados, si lo que reina es el descon-
cierto, por ejemplo?

Puede decirle a una persona cuantas
horas va a trabajar para una empresa
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pero no puede obligarla a comprome-
terse con ella. Resulta de fundamental
importancia en este aspecto el líder
como la figura que puede fomentar
lealtad en los trabajadores, prepararlos
para los momentos más difíciles que le
puede tocar vivir a la compañía o desa-
rrollarlos para afrontar los desafíos y
oportunidades que se le presente.

La formación
La visión que el líder tiene del nego-

cio es la base para su subsistencia pero
si no logra que la gente a su cargo com-
parta esa visión, seguramente la bre-
cha existente entre sus aspiraciones y
los resultados alcanzados será amplia.

Por ejemplo, en situaciones de crisis
-como en el caso de una reestructura-
ción- se exige a los líderes estrategias
que aseguren una rápida consolida-
ción para estabilizar las organizaciones.
Su función se vuelve vital para redefi-
nir roles y responsabilidades sin per-
der tiempo. Además, por supuesto, de
asegurar el alineamiento y compromi-
so de toda la compañía a las estrate-
gias definidas.

Ahora, un proceso objetivo de defi-
nición de roles que asegure que cada
persona esté en el lugar correcto y
pueda rendir al máximo de su poten-
cial, requiere efectuar evaluaciones de
talento objetivas.

Es aquí donde el tema de la forma-
ción se vuelve una herramienta im-
prescindible de trabajo. La persona
que visualiza una oportunidad de ne-
gocio no tiene, precisamente, por que
ser una experta innata en el manejo del
personal y en las técnicas y herramien-
tas de trabajo que pueden garantizar-
le una correcta utilización del capital
humano con que cuenta la compañía.

Con líderes de edad y experiencia o
con management joven y con empuje
para hacer frente a situaciones críticas,
las empresas deben saber no solo con
que profesionales cuenta sino cuales son

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

El rol del liderazgo en las organizaciones

Continúa en página 192

las áreas que debe procurar desarrollar.
En la formación de un líder es un

gran reto conseguir que un empresa-
rio logre reflexionar con sinceridad
sobre sus debilidades, sobre sus carac-
terísticas a trabajar y que ofrezca una
apertura amplia hacia la mejora y el
cambio.

Tras la reflexión, será inevitable que
se presenten algunas preguntas im-
portantes: ¿Cómo podré realizar todo
aquello de lo que estoy siendo cons-
ciente que necesito cambiar, mejorar,
fortalecer?

Además, ¿Quién me va a ayudar? No
debe olvidarse la “soledad” en la que
un líder debe convivir en muchos mo-
mentos de su día a día ante colabora-
dores o dirigidos.

La tarea del liderazgo consiste en
creación pero también en desarrollo e
integración. El desafío es transformar
a los seguidores en un conjunto equi-
librado capaz de sostener una acción
unificada y cooperativa.

Otras herramientas
Sumado a la formación en materia de

gestión del capital humano, hay que ha-
blar también de la confianza que pue-
de alterar significativamente la efecti-
vidad individual y organizacional. Es la
confianza, más que el poder y la jerar-
quía, la que realmente hace funcionar
con eficacia a una organización en cual-
quier intento del líder por cambiar la
cultura organizacional o cualquier otro
aspecto que le motive implementar un
cambio dentro de la empresa.

La aceptación de la visión depende
de la confianza que el líder brinde. Cual-
quier cambio, programa o política que
decida implementar serán siempre
mejor recibidas si existe un vínculo de
confianza, ya que se facilita la apertura
y la aceptación interpersonal.

Los líderes necesitan ser conscientes
de la existencia y el potencial de signi-
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ficado que tiene la confianza para es-
tablecer creencias culturales y sistemas
normativos en un grupo.

Donde existe confianza existe al-
guien que se pondrá en actitud de ser
liderado. Donde se ha perdido la con-
fianza, también se ha perdido la potes-
tad para liderar.

Ahora, como generar confianza es
otro de los aspectos en los que el líder
deberá trabajar.  En este caso, la figura
de un coach puede ayudarlo a reinter-
pretar situaciones  y puntos de vista
para fortalecer este aspecto.

La ya conocida coherencia entre el
“hacer” y el “decir” es una de las claves
para lograrlo, sin descuidar otro aspec-
to que muchas veces se pasa por alto:
la comunicación.

Desde como se comunica una idea,
una necesidad o una orden, puede
generarse justamente cristalizar esa
“idea, necesidad u orden” o, simplemen-
te, que sea un deseo que en algún
momento se expresó y que por algún
motivo –desconocido- nadie lo hizo,
nadie se responsabilizó de la tarea o,
simplemente, no se asignó o compro-
metió a alguien para gestionarlo.

El lenguaje crea acción. Muchas ve-
ces la manera de hablar genera los re-
sultados buscados y otras veces, simple-
mente genera inacción. Por ejemplo,
¿cuántas veces en una reunión se dice
que “hay que terminar el informe para la
semana que viene”, termina la reunión, la
semana pasó, la nueva comenzó y el
informe sigue estando sin ser efectua-
do? Desde ese modelo de conversación,
justamente solo se crea inacción.

Este es otro de los aspectos en el que
se debe trabajar y poner especial aten-
ción en la tarea de conducir a otros
para el logro de objetivos.

La disputa por el talento gerencial
La Administración del Talento es un

punto estratégico de inflexión, es el
motor crítico del desempeño de la em-
presa. La capacidad de una compañía
para atraer, desarrollar y retener a las
personas más capaces será, en adelan-
te, una gran ventaja competitiva.

Si entendemos como “talentos” a
aquellos individuos que aportan una
porción de beneficios muy importante
al desempeño de los negocios de las
compañías y que generan valor por en-
cima del promedio para los clientes, que

Viene de página 188 poseen destrezas y un conocimiento
profundo, no solo del trabajo sino de
cómo hacer que las cosas pasen, su im-
portancia no puede estar en duda.

Ahora, personas que sean capaces de
dirigir una Compañía, una división o
una función, de guiar un nuevo equipo
de producto, de supervisar un cambio
en una planta industrial o de gerenciar
una tienda con 15 o 150 empleados es
lo que se denomina “el talento gerencial”.

El talento gerencial no es el único tipo
de talento que necesitan las Compañías
para prosperar pero es crítico y está en
el epicentro de la guerra por el talento.

Por lo tanto, se hace necesario en las
organizaciones la generación de estra-
tegias efectivas para atraer y retener
talentos, que respalden a su personal
clave en aspectos como la realización
de un trabajo motivador, el aprendiza-
je orientado a desarrollar sus mejores
capacidades, el enfrentamiento de
nuevos desafíos y la interacción con las
personas de manera positiva.

También en situación de crisis, los lí-
deres tendrán a su cargo la formación
selectiva de talentos, tanto a los de alto
potencial como a los que hacen el nú-
mero todos los meses, ya que se bus-

cará desarrollar al capital humano cla-
ve con competencias diferenciales
para asumir nuevas funciones y tareas.

Por lo tanto, la organización tendrá
que administrar sus recursos en los ta-
lentos claves y cuidar su compensa-
ción para que siga siendo competiti-
vo, seguir manteniéndolos integrados,
darles proyectos y seguir capacitándo-
los, siendo responsabilidad de los ge-
rentes o jefes el entrenamiento gene-
ral, por lo que tendrán que sacar sus
dotes de formadores.

Desde hace algunas décadas se está
produciendo un cambio en la relación
entre el empleado y las empresas, que
merece un comentario para entender
mejor el mercado laboral.

En la realidad empresarial histórica
o anterior:
- La gente necesita una compañía

donde jubilarse.
- Las máquinas, el capital y la geografía

constituyen la ventaja competitiva.
- Contar con mejor talento tiene cier-

ta importancia.
- Los empleados son leales y los em-

pleos estables.
- Las personas aceptan el paquete que

las empresas les ofrecen.
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Hoy, la disputa por el talento está
creando una nueva realidad empresarial:
- Las empresas necesitan gente que

marquen una diferencia.
- Las personas talentosas constituyen

la ventaja competitiva.
- Los talentos escasean.
- Las personas son volátiles y asumen

compromisos a corto plazo.
- Las personas exigen mucho más.

El perfil buscado
Con relación al Liderazgo que se ne-

cesita para enfrentar cambios, alineados
con la demanda del capital humano,
debe tener como competencias pensa-
miento estratégico, flexibilidad y fuerte
capacidad para tomar decisiones.

Por lo tanto, el capital humano exige
que sus líderes tengan clara su dimen-
sión del trabajo, el qué, para qué y cómo.

El nuevo capital humano tiene cada
vez más conocimientos, son más inde-
pendientes, exigentes y menos disci-
plinados. Es por esto que necesitan ser
supervisados de forma diferente.

También desean tener el derecho de
ser responsables y pertenecer a una
empresa con misión clara, motivado-
ra, flexible y diferenciadora así como
una visión amplia, estableciendo valo-
res y objetivos claros. Exigen y buscan
líderes cualificados con una gestión
por objetivos y valores, que dominen
la gestión de conocimientos, voluntad
y sentimientos. Anhelan estar motiva-
dos y disponer de un plan de desar-
rollo personal y profesional.

Para reflexionar
Cómo líder de su organización…

• ¿Qué tipo de Liderazgo cree que ejer-
ce sobre su capital humano?

• ¿Ha logrado desde su rol alinear y
comprometer al capital humano en
pos de los objetivos y estrategias
empresariales?

• ¿Genera confianza y compromiso en
el capital humano de su compañía?

• ¿Piensa en su personal como un So-
cio estratégico?

• ¿Tiene identificados potenciales Lí-
deres y/o talentos especiales en su
organización?

• ¿Cuáles son sus sistemas de medición
para conocer el desempeño actual del
personal y el potencial a desarrollar?

• ¿Ha desarrollado alguna estrategia o plan
para retener a los talentos especiales?

• ¿Cuándo fue la última vez que reali-
zó algún curso de actualización o ca-
pacitación? �

Para la elaboración de este artículo, agra-
decemos la colaboración del Lic. Fernando
Barros, del Staff de consultores de BB.

“En situaciones de crisis, como en el caso de una reestructuración, se
exige a los líderes estrategias claras, que aseguren una rápida

consolidación para estabilizar las organizaciones“
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Espíritu de servicio, honestidad para con el cliente y planificación son algunos de los atributos básicos
de un asesor profesional. Lograr la satisfacción del cliente, fidelizándolo en el tiempo, debe ser

una de sus metas más importantes.

El servicio en sí mismo

196

El nivel de satisfacción del cliente es
un hecho que consiste en la percep-
ción que éste tenga del producto o
servicio que recibe menos la expecta-
tiva que haya puesto en él.

El marketing da una herramienta por
la cual puede hacer crecer a su cliente,
que lo necesita y le va a cubrir todas sus
necesidades y expectativas, aunque de
hecho tal vez no las esté cubriendo.

Por ejemplo, si compra un jean de
marca y a los 15 días se le rompe ha-
biéndolo pagado más de 200 pesos,
llega a la conclusión de que los gran-
des diseñadores a veces se equivocan.
Pero si compró un jean de 20 pesos y a
los 15 días se le rompen, llegará a la
conclusión de que lo barato en defini-
tiva le salió caro.

La calidad quizá era la misma pero
la percepción de haber comprado una
“marca” le hará ver al producto desde
otra óptica.

El objetivo de un asesor para posi-
cionarse es convertirse en competiti-
vo, entendiendo por competitivo no a
la competencia con otro asesor sino
siendo competente y profesional en su
trabajo.

La queja y el servicio están íntima-
mente vinculados

Una cosa es el concepto del servicio
y otra es el espíritu que conlleva ese
servicio, asistiendo al cliente, preocu-
pándose por la calidad del comporta-
miento de ese producto o servicio. El
espíritu es una actitud, es defender al
cliente o consumidor como si usted
estuviera en su lugar.

El espíritu del servicio solo unos po-

Este libro, con 284 páginas, cuyo autor es 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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cos lo pueden ejercer. Atender al clien-
te con una sonrisa, un speech y en los
detalles del proceso de comercializa-
ción, forma parte del concepto gene-
ral del servicio a brindarle pero el es-
píritu es una actitud personal que de-
muestra un interés genuino por el otro.

Debe existir una sólida confianza en
el asesor más que en la empresa para
la cual trabaja.

Esa actitud es en la cual el cliente va
a poder medir su espíritu de servicio,
su comportamiento general hacia el
servicio.

El servicio como concepto y el espí-
ritu deben estar relacionados entre sí.

Estadística real
Según una encuesta realizada a fines

de 2002 en Capital Federal y GBA, el 65%
de los clientes se siente maltratado al
adquirir un producto o servicio pero no
hacen la queja respectiva, pues consi-
deran que las mismas no son atendidas.
Esto indica que un cliente disconforme
con el producto o servicio, le da a la
queja un valor mayor al que, en la ma-
yoría de los casos, le da el asesor.

Si no cuida a su cliente alguien se-
guramente lo hará por usted.

El valor de la queja sobre un produc-
to o servicio indica que no le va a com-
prar más, sino no manifestaría su queja.

Usted debería desarrollar el sentido
que tiene la queja en un proceso co-
mercial.

Se dice que, generalmente, quienes
se quejan son aquellos clientes quis-
quillosos o quienes a todo le ven de-
fectos. Sin embargo, como asesor de
seguridad debe darle una especial
atención a este tema, ya que la queja
es un valor agregado en sí mismo.

Las empresas que reciben la mayor
cantidad de quejas, según la misma
estadística, son las siguientes:
1- Compañías de telefonía
2- Obras sociales
3- Prepagas
4- Bancos
5- Tarjetas de crédito
6- Concesionarios
7- Supermercados
8- Servicios generales

Valor agregado
El gran desafío para un asesor profe-

sional, especializado, exclusivo, es brin-
darle un valor agregado único al clien-
te, crearle valor al servicio.

¿Cómo crear un valor al servicio de
asesoramiento en sistemas de segu-

“Un cliente disconforme con

un producto o servicio le

otorga a la queja un valor

mucho mayor que el que ésta

tiene, en la mayoría de los

casos, para el asesor“

El servicio al cliente debería estar
implícito, sin que deba decirle a un ase-
sor como deben ser las cosas.

Tener que entrenar a un asesor para
que aprenda este concepto es una
muy mala señal, ya que un asesor debe
tenerlo incorporado.

El asesor debe crear un vínculo tal
con el cliente que la venta sea un he-
cho consumado antes de que realmen-
te se consume.

Esto no se debe interpretar como
que cada asesor de seguridad, para
poder realizar una venta, deba ir a pes-
car o al cine con el cliente sino que
comprenda el sentido del servicio, el
valor diferenciado y único que ese ase-
sor puede brindarle a su cliente.
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ridad por monitoreo?
Siendo selectivos. Eligiendo un con-

junto de actividades diferentes para
prestar una combinación única de va-
lor, lo cual a veces implica hacer elec-
ciones difíciles.

Es un principio de la estrategia: de-
jar cosas para elegir hacer otras cosas.

Si elige acertadamente puede tener
éxito pero tiene tantas posibilidades
de tenerlo como de equivocarse. El
error puede ser terminal.

Esas elecciones difíciles lo van a con-
vertir en un estratega o en un fracaso,
no como persona sino por el proyecto.

Pero, ¿qué significa ser estratega?
Elegir lo justo.

Su capacidad competitiva está basa-
da en el aprovechamiento del valor
agregado que le genere a su cliente.

Sus valores agregados deben ser la
optimización de la calidad, la eficacia,
la eficiencia, la aceptación de los recla-
mos, su imagen, la imagen de su em-
presa, conocer ampliamente la con-
cepción y los atributos del producto o
servicio, su conducta, su trayectoria, la
credibilidad y la confianza del cliente
en usted.

El trabajo que realice debe estar sus-
tentado por la capacitación, su trayec-
toria, su conducta, su credibilidad y su
confiabilidad. Estos son los valores
agregados por excelencia que usted va
a tener que demostrar.

Ventajas competitivas
Las ventajas competitivos pueden ser:
1- Estructurales: Depende del ta-

maño de la empresa, de los recursos
que ésta disponga, de su estructura fi-
nanciera, la cual muchas veces no pue-
de competir si es una Pyme, ya que la
financiación que puede ofrecer siem-
pre será la mínima.

2- Funcionales: Son aquellas que
pueden adquirirse y son complejas,
pues deben insertarse en un mega
mecanismo complicado, en un proce-
so normativo gigante, a diferencia de
los microemprendimientos cuya es-
tructura es más pequeña.

Una experiencia de cómo una per-
sona convirtió en redituables sus ven-
tajas competitivas: puso una mercería
en un barrio humilde y no tenía dema-
siadas ventajas. Entonces se le ocurrió
ir a un programa de televisión famoso
porque distintas profesoras dictan cur-
sos de manualidades, cocina y costura.
Se le ocurrió que esos cursos los po-

dían dictar por unos pocos pesos den-
tro de su mercería y preparó volantes
para ofrecérselos a sus vecinas. En un
mes tenía cursos diarios y su clientela
aumentó rápidamente. Tanto que de-
bió adquirir un local más grande y con-
tratar el local de una Sociedad de Fo-
mento para poder seguir ofreciendo
cursos gratis. ¿Dónde radicaba el éxi-
to?: aprovechaba para venderle a sus
clientas el kit completo, sea de manua-
lidades o costura, telas, etc.

Logró darle valor a algo que no te-
nía ventaja estructural. Fue, fundamen-
talmente, creativa buscando la venta-
ja competitiva usando inteligentemen-
te sus escasos recursos.

Tómese una hora por día para pen-
sar y resuelva como encarar su trabajo
cotidianamente. Planifique día a día,
mensual y anualmente todo lo que a su
trabajo y a su vida personal se refiera.
Al principio es muy probable que le
cueste tomarse esa hora diaria exclusi-
vamente para pensar, pero es un ejerci-
cio sumamente útil y necesario para ser
exitoso y se sorprenderá de lo que pue-
de lograr. Practíquelo y se dará cuenta
de cuantos beneficios le aportará.

Satisfacción del cliente
La satisfacción de un cliente es el úl-

timo eslabón en el proceso comercial,
desde el marketing, y es responsabili-
dad del asesor percibir si esto ocurre o
no. Es el resultado de la valoración que
realiza el cliente sobre la calidad del
producto o servicio adquirido.

La calidad se basa en la percepción,
real o no, que tiene ese cliente del ser-
vicio que se le ha ofrecido.

El asesor debe anticiparse a las ne-
cesidades del consumidor y averiguar
cual es su expectativa para obtener
mayores herramientas para lograr la
satisfacción de su cliente. La cuestión
es como satisfacer permanentemente
a un cliente.

Un proceso de ventas está compues-
to de varias piezas de engranaje co-
mercial, desde el asesor hasta los téc-
nicos, el que atiende el teléfono la pri-
mera vez, los operadores, la adminis-
tración, el cobrador y hasta el cadete.

Un asesor puede lograr sus objetivos,
ser verdaderamente profesional, tener
fuerza de ventas y seducir en lo perso-
nal. Pero si su empresa no lo respalda
en todo el proceso comercial, la satis-
facción de un cliente se va a quebrar.

Si bien los cursos de capacitación
son para los asesores y los técnicos,
otros miembros de la empresa tam-
bién deberían hacerlos para estar ca-
pacitados en la atención personaliza-
da de un cliente.

Muchas veces un asesor termina re-
solviendo problemas que no debería,
como facturación, quejas, problemas
técnicos, malos entendidos con un
operador, etc.

Cuando una empresa no le respon-
de a un cliente el que da la cara es el
asesor y es el que tiene que resolverlo.
Eso va limando la calidad del servicio
que está brindando.

Si la estructura realmente lo respal-
da va a lograr la satisfacción del clien-
te, fidelizándolo para que permanezca
en el tiempo.

El asesor en sí mismo y su compor-
tamiento general con su cliente es lo
que va a permitir que ese cliente no
abandone el servicio del monitoreo.

Política insuperable
La honestidad es la actitud funda-

mental que un asesor debe tener para
con su cliente. Los clientes nunca quie-
ren oír malas noticias. No quieren sa-
ber que es necesario hacer un pago
adicional o que el servicio de monito-
reo va a demorar en funcionar.

Por eso, lo mejor que usted puede
hacer por ese cliente es poner todas
sus cartas sobre la mesa, informarle
con precisión lo que el cliente recibirá
para evitar cualquier malentendido. Y
si a los clientes no les gusta oír malas
noticias, mucho menos están dispues-
tos a recibir sorpresas desagradables.
Honestidad e integridad deben ser sus
tarjetas de presentación, ya que son las
encargadas de consolidar sus relacio-
nes públicas.  �

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos en:

www.rnds.com.ar

“En un proceso de ventas

intervienen varias piezas de

engranaje comercial, desde el

asesor hasta los técnicos,

pasando por el telefonista, los

operadores, la administración,

el cobrador y el cadete“
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199 Seguriexpo
Tel./Fax: (54 11) 4514-1400
e-mail: seguriexpo@indexport.com.ar
web: www.seguriexpo.com

106 Selnet
107 Tel./Fax: (54 11) 4943-9600
108 e-mail: info@selnet-sa.com.ar
109 web: www.selnet-sa.com.ar

83 Senstar
Tel.: (54 11) 4784-4164
e-mail: senstarg@fibertel.com.ar
web: www.senstarstellar.com

22 SF Technology S.A.
23 Tel./Fax: (54 11) 4923-0240
25 e-mail: info@sf-technology.com

web: www.sf-technology.com

16 Simicro S.A.
17 Tel./Fax: (54 11) 4857-0861
18 e-mail: ventas@simicro.com
19 web: www.simicro.com

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

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

101 Starx Security
  a Tel./Fax: (54 11) 4433-6500

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

08 Tellexpress
09 Tel./Fax: (54 11) 4852-1333

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

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

189 True Digital Systems
190 Tel./Fax: (54 11) 4580-2050
191 e-mail: info@tdsintl.com

Web: www.tdsintl.com

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

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

130 Villford S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4523-8800
e-mail: info@villford.com.ar
web: www.villford.com.ar

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

135 Visión Electrónica S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4600-1528
e-mail: info@vision-srl.com.ar
web: www.vision-srl.com.ar

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

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

42 AdBioTek®

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

57 Alarmatic
58 Tel./Fax: (54 11) 4922-8266
59 e-mail: alarmatic@fibertel.com.ar

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

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

117 Aliara
Tel./Fax: (54 11) 4542-3050
e-mail: ventas@aliara.com
web: www.aliara.com

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

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

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

146 ARGseguridad
147  Tel./Fax: (54 11) 4619-1691

e-mail: ventas@argseguridad.com
web: www.argseguridad.com

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

126 Bagui
127 Tel./Fax: (54 11) 4958-7717

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

110 BCG
111 Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
112 e-mail: info@bcgroup.com.ar
113 web: www.bcgroup.com.ar

50 Bio Card Tecnología
51 Tel./Fax: (54 11) 4554-4981

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

133 Biomotic
Tel./Fax: (15) 6530-7181 / 82
e-mail: info@biomoticargentina.com
web: www.biomoticargentina.com

02 BOSCH
03 Tel./Fax: (54 11) 4778-5252
04 e-mail: seguridad@ar.bosch.com
05 web: www.boschsecurity.com.ar

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

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

99 Celletech Technologies
Tel./Fax: (54 11) 4795-6112
e-mail: info@celletech.com.ar
web: www.celletech.com.ar

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

200 Centennial Electrónica
201 Tel.: (54 11) 6777-6000

e-mail: centennial@getterson.com.ar
web: www.getterson.com

197 Central de Monitoreo® S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4630-9090
e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com

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

06 Cóndor Group
07 Tel./Fax: (54 11) 3535 1075

e-mail: ventas@condorgroup-srl.com
web: www.condorgroup-srl.com

30 Continea S.R.L.
31 Tel.: (54 11) 4865-5141

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

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

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

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

150 Dahua Technology Co. Ltd.
151 Tel./Fax: (86 571) 8768-8883

e-mail: overseas@dahuatech.com
web: www.dahuasecurity.com

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

34 Detap
e-mail: info@detap.com.ar
web: www.detap.com.ar

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

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

web: www.dialer.com.ar

73 DRAMS Technology
75 Tel./Fax: (54 11) 4856-7141

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

121 DTS2

Tel.: (54 11) 4890-0874
e-mail: info@dts2.com.ar
web: www.seguridadperimetral.com

167 DX-Control S.A.
Tel.: (54 11) 4647-2100
e-mail: dxcontrol@dxcontrol.com.ar
web: www.dxcontrol.com

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

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

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

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

154 ElectroSistemas
155 Tel./Fax: (54 11) 4767-8278

e-mail: ventas@electrosistemas.com.ar
web: www.electro-sistemas.com.ar

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

125 ENYCO
Tel./Fax: (54 11) 4573-4202
e-mail: info@enyco.com.ar
web: www.enyco.com.ar

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

63 Fiesa
65 Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
67 e-mail: fiesa@fiesa.com.ar
69 web: www.fiesa.com.ar

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

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

142 G&B Controls
143 Tel./Fax: (54 11) 4857-5172

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

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

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

178 Gonner
Tel./Fax: (54 11) 4674-0718
e-mail: ventas@gonner.com.ar
web: www.gonner.com.ar

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

114 HID
115 Tel./Fax: (54 11) 4855-5984

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

21 iguard
Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
e-mail: ventas@iguard.com.ar
web: www.iguard.com.ar

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

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

37 Intelektron
203 Tel./Fax: (54 11) 4305-5600

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

79 Irtec Automatismos SRL.
Tel./Fax: (54 11) 4717-2967
e-mail: info@irtec-arg.com.ar
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