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.....editorial

Revista Negocios de Seguridad®, siete años juntos.
¨...En este último tiempo nuestro país cambió mucho y junto con él, las necesidades de todos los argentinos. Por

todo esto y para facilitarle las cosas en este momento tan particular, nace Negocios de Seguridad...¨

Con estas palabras, expresadas hace ya siete años, aparecía para el sector la revista Negocios de Seguridad®,
que  brinda desde entonces a los profesionales de la seguridad electrónica toda la información actualizada
acerca de los mejores productos y servicios, informes técnicos de actualidad, entrevistas a los protagonistas
de las empresas más reconocidas del segmento y las últimas tecnologías disponibles en el mercado.

Un valor clave para los que trabajamos en Negocios de Seguridad® es ser agradecidos con todos nuestros
anunciantes y suscriptores. Este agradecimiento, esta necesidad de responder, está basada en un hecho concre-
to: al elegirnos, nos permiten crecer como profesionales, posiciónandonos como la mejor revista del gremio.

Esta posibilidad que nos brindan, nos exige todos los días ofrecerle nuestro mayor esfuerzo, enfocando
todanuestra energía en un solo objetivo: entregarles puntualmente una excelente y prestigiosa revista, ayu-
dando aconstruir el futuro con ética profesional y manteniendo de esta forma un vínculo perdurable y sincero.

Pero el esfuerzo no termina aquí. Seguiremos innovando en la búsqueda de satisfacer sus requerimientos, con
la convicción de alcanzar los objetivos de excelencia que desde nuestro origen nos hemos fijado como meta.

Staff: Claudio Alfano. Nestor Lespi. Graciela Diego. Claudia Alvarez. Nadia Rios. Pablo Lugano. José Carmona.
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Se viene la octava edición de Seguriexpo Buenos Aires

L
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A lo largo de tres días, en la Rural Predio Ferial, se llevará a cabo Seguriexpo Buenos Aires 2009,
muestra que ocupará 8 mil metros cuadrados y contará con las empresas referentes del sector.

Se espera la concurrencia de más de 100 expositores y 10 mil visitantes profesionales.

os empresarios del sector en-
frentan el desafío de actualizar-

se para poder mantener su mercado.
Por eso, participar de la muestra es una
forma de salir adelante en estos mo-
mentos de cambio. Es una manera de
no perder espacio ni visibilidad, de in-
terrelacionarse con sus pares y de com-
partir ideas que fomenten la actividad.

El Ingeniero Eduardo Capelo, Presi-
dente de la Cámara Argentina de Segu-
ridad Electrónica (CASEL), entidad orga-
nizadora de la muestra junto a Index-
port Messe Frankfurt, nos brindó su mi-
rada del sector frente a este entorno:
“El mercado continúa moviéndose. No se
observa una caída importante en com-
paración con otros sectores de la indus-
tria. Se siguen tomando pedidos de sec-
tores privados y se está participando en
licitaciones públicas”.

Con respecto a las tendencias del
mercado indicó: ”Hoy el fuerte es el mer-
cado local. Hay mucho por hacer y mejo-
rar sobre todo en materia de tecnología:
se acentúa la comunicación por IP para
videovigilancia pública, crece la tenden-
cia de mejoras de software lo que se lla-
ma videoanalítica que sirve para captar
formas, la detección de humo por video y

el control biométrico”. Con respecto a las
exportaciones de empresas locales ase-
veró: “Hoy pensar en exportar implica dos
años mínimos de inversión. Igualmente se
está exportando a Latinoamérica y esta
demanda es creciente”.

Asimismo, en el marco de la octava
edición de la muestra, se llevará a cabo
CISE Buenos Aires 2009, Congreso In-
ternacional de Seguridad Electrónica.
La misma está dirigida a profesionales
y grandes consumidores de la segu-
ridad. La organización estará a cargo
de la Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica (CASEL).

Participarán disertantes nacionales e
internacionales en seguridad electró-
nica que brindarán su experiencia y co-
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nocimiento en la materia. Entre ellos,
estarán presentes profesionales de las
principales empresas asociadas a CA-
SEL y especialistas de organismos
como: American Society Industrial Secu-
rity (ASIS), Asociación Brasilera de Em-
presas de Seguridad Electrónica (ABESE),
Foro Latinoamericano de Seguridad,
National Fire Protection Association
(NFPA), Standard Industry Association
(SIA) y Tecnifuego-AESPI. Asimismo, la
Embajada de Gran Bretaña manifestó
su apoyo al Congreso.

El Congreso Internacional de Segu-
ridad Electrónica estará dividido en di-
ferentes módulos que abordarán te-
mas tales como video vigilancia urba-
na y privada, aplicaciones de biometría
en control de accesos, detección de in-
trusión interior y perimetral, software
analítico de video y monitoreo integra-
do, entre otros.

Se desarrollará en paralelo a la expo-
sición durante las mañanas. El ingreso
será por Juncal 4431 dado que tendrá
lugar en el Pabellón Blanco. Esta acti-
vidad es arancelada.

Para mayor información, comunicar-
se con CASEL al 54 11 5128 0026 o por
e-mail a: asistentecd@casel.org.ar �
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Capacitación profesional

Cursos de Seguridad Electrónica de CASEL en el ámbito de SeguriExpo 2009
Casel invita a aprovechar al máximo Seguriexpo 2009m

concurriendo a la capacitación profesional organizada por
la Cámara durante la feria.

 Fiel a su misión, CASEL
continúa patrocinando el
progreso de la industria de
la Seguridad Electrónica en
la región, la empresa y el de-
sarrollo profesional del sec-

tor, y la calidad de servicios
y productos. Debido a la exi-
tosa convocatoria lograda
en las ediciones anteriores,
la Cámara de Seguridad
Electrónica (CASEL) volverá a

organizar actividades acadé-
micas para el gremio duran-
te la muestra SEGURIEXPO
2009.

Los cursos de seguridad
electrónica significarán una
oportunidad única para ac-
tualizarse y renovar los co-
nocimientos de un mercado
en permanente evolución,

tanto al conocimiento y
prestigio de los disertantes,
como por el volumen y la di-
versidad de los temas.

Los cursos se dictarán del
12 al 14 de Agosto, mañana y
tarde, en el mismo predio de
La Rural donde se desarrolla
la 8º Exposición Sudamerica-
na de Seguridad Integral.��

Cronograma de capacitación

Destinatarios
• Niveles Básicos
Cursos ideados para ope-

radores del área, gerentes de
seguridad, gerentes de IT, e
instaladores técnicos y co-
merciales que requieren
ampliar conocimientos y es-
tar al tanto de experiencias
concretas en la materia. Ase-
sores comerciales, arquitec-
tos y proyectistas.

• Niveles Avanzados
Proyectistas, asesores téc-

nico-comerciales, gerentes
de seguridad y analistas de
riesgo.

Requisitos previos: Para al-
canzar un buen nivel de
aprendizaje se requiere lo si-
guiente:

• CCTV por IP Avanzado:
poseer sólidos conocimien-
tos en CCTV o tener cursado
y aprobado el curso de CCTV
nivel básico, así como tam-
bién contar con conocimien-
tos sobre los elementos bá-
sicos de redes de datos LAN.

Aranceles
• Cursos de Nivel Básico:
Socios CASEL: ........... $ 200.00
Suscriptores de Negocios
de Seguridad: ........... $250.00
Público: ...................... $300.00

• Cursos de Nivel Avanzado:
Socios CASEL: ........... $ 220.00
Suscriptores de Negocios
de Seguridad: ........... $275.00
Público: ...................... $330.00

En caso de inscribirse en
más de un curso el valor del
mismo tendría un descuen-
to. Consulte.

Por favor tenga en cuenta
que se trata de cupos limita-
dos según la capacidad de las
salas reservadas.

Para mayor información, re-
servas e inscripción:
Teléfono: 5128-0026/27
asistentecd@casel.org.ar o
gsantangelo@casel.org.ar

Horario Miércoles
12/08/09

Jueves
13/08/09

Viernes
14/08/09

Turno Mañana
8.30 a 12.30

Intrusión y Monitoreo
Nivel Básico

CCTV por IP
Nivel Avanzado

 Incendio
Nivel Básico

Disertantes  Lic. Ricardo Márquez  Ing. Ariel Ferreras  Ing. Alberto Mattenet

Turno Tarde
14.00 a 18.00

CCTV
Nivel Básico

Control de Acceso
Nivel Básico

Disertantes Ing. Eduardo Casarino Ing. Luis Cosentino

Amag Technology

Seminario de presentación
Amag Technology llevó a

cabo un seminario con el cual
se presentó formalmente en el
mercado nacional. La empre-
sa estableció en nuestro país
su oficina para Latinoamérica.

 AMAG Technology Latino
América diseña, fabrica e ins-
tala sistemas de control de
accesos unificado, CCTV, ad-
ministración de alarmas y so-
luciones de seguridad para
supervisión de visitantes, to-
dos administrados utilizando

el Sistema de Administración
de Seguridad Symmetry ba-
sado en Windows. Para pre-
sentar sus productos y servi-
cios, y presentarse también
formalmente en el mercado
nacional, llevó a cabo un se-
minario en el Intercontinen-
tal Buenos Aires Hotel.

La empresa, que estableció
en nuestro país su sede para
todo el continente, estuvo
representada por Martin Hil-
debrandt, Director para Lati-
noamérica; Matt Barret, Vice-

presidente de Marketing y
Ventas de AMAG Technology
Estados Unidos; Héctor Xa-
truch, Gerente Técnico; y
Gustavo Cytryn, Jefe de Pro-
ductos para Latinoamérica.

El seminario contó con la
participación de unas 40
personas, entre las que se
encontraban –principal-
mente- integradores y direc-
tivos y gerentes de empre-
sas usuarias de productos y
servicios de seguridad y es-
tuvo enfocada en una pre-

sentación institucional, la
descripción del portfolio de
productos de Amag y la de-
mostración del funciona-
miento y utilidades del soft-
ware Symmetry.��
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Entrevista a Marco Bonera, Presidente, y Eduardo Battisacchi, Director Comercial

Domonet SA es una empresa que desarrolla productos y servicios tec-

nológicos de última generación en las áreas de seguridad y domótica

utilizando Internet como plataforma integradora de gestión. Con el

lanzamiento del sistema I-Control suma una nueva unidad de nego-

cios y ofrece al mercado nuevas opciones.

omonet SA en la integración de
productos y servicios está al

40

- Eduardo Battisacchi: Nuestro fortaleza
distintiva es la integración entre produc-
tos y servicios. Nuestros clientes elevan
en forma importante su nivel de segu-
ridad con el centro de monitoreo
ICONTROL, entre los más desarrollados en
América Latina, que puede supervisar,
auditar y dar respuesta frente a cualquier
situación de emergencia. Nuestro depar-
tamento de soporte y asistencia al clien-
te funciona las 24 hs todos los días del
año y es otro valor agregado muy impor-
tante. Domonet está siempre disponible
para dar apoyo y soporte a sus clientes!

hoy son utilizadas en todo el mundo en
los lugares más críticos (aeropuertos,
bancos, bases militares. Además hemos
desarrollado soluciones propias, como el
software Domoviewer, que permite uti-
lizar cámaras IP directamente en una co-
nexión de banda ancha (ADSL) y poder
verlas en Internet por medio de una co-
nexión segura (HTTPS) eliminando el
problema de la IP dinámica típica de es-
tos tipos de servicios.

- ¿La distribución de I-Control está
dirigida a los instaladores?

- Marco Bonera: Como representantes
exclusivos de I-Control y su empresa de-
sarrolladora, nosotros ofrecemos el pro-
ducto a todos los profesionales del mer-
cado, en estos momentos estamos
abriendo el canal ”Dealers” en el que es-
peramos aumentar nuestra red. Esto sig-
nifica que cualquier interesado en el I-
Control puede contactarse con nuestra
empresa y acceder al producto, sea para
su instalación o distribución. Por esto dis-
ponemos de un área técnica que está
disponible para capacitar y entrenar los
profesionales del sector interesados.
Igualmente quiero destacar que conta-
mos actualmente con un importante
equipo de profesionales que nos acom-
pañan y nos  permite cubrir  todo el país

- ¿Qué expectativas tienen con el
lanzamiento de este producto?

- Eduardo Battisacchi: Con I-Control
ofrecemos un producto único, diferen-
cial, que estamos lanzando masivamen-
te, y estamos convencidos de su rápida
aceptación.

- ¿Qué nos puede decir de su carte-
ra de clientes?

- Marco Bonera: Recuerde que somos
una empresa de seguridad y atenta con-
tra su definición que nombremos a nues-
tros clientes. Lo que sí le puedo informar
es que se encuentran sumamente con-
formes con nuestro servicio y dentro de
ellos contamos con empresas multina-
cionales de primera línea, pymes, comer-
cios y privados. �

info@domonet.com.ar

D
lado de su cliente en la protección de
sus bienes. La tecnología se transforma
en un instrumento muy sencillo para
operar en sistemas de seguridad, domó-
tica y control.

Domonet asesora al cliente y al pro-
fesional de seguridad para planear
juntos un sistema de seguridad y do-
mótica. Instala y pone en operación
los sistemas y sigue acompañándolo
con diversos servicios de monitoreo
(activos, pasivos, a medida) que inte-
gran en forma continua el servicio de
asistencia técnica y mantenimiento en
tiempo real.

La seguridad electrónica está cam-
biando en forma muy profunda, las pla-
taformas IP traen muchísimas ventajas
más, necesitan un diseño de arquitec-
tura y dimensionamiento muy precisos.
Domonet está en la frontera de la inno-
vación para poder proveer a sus clientes
con soluciones que tienen solidez y ga-
rantía de la inversión en el tiempo.

- ¿Cuáles son las principales unida-
des de negocios?

- Marco Bonera: Tenemos seis unida-
des de negocios principales, las cuales
se abren en varios mercados de opera-
ción: Alarmas, videovigilancia, Control
de accesos y GPS/LBS tracking para sec-
tores residenciales, pyme, industriales,
administración pública, countries); Tele-
medicina y consultoría en todas las
áreas de Seguridad, desde seguridad
patrimonial a seguridad informática y
sistemas de antifraude. Claramente
nuestra especialidad en el diseño de los
sistemas de seguridad lleva a una inte-
gración en plataformas únicas e interac-
tivas de los varios sistemas. O sea en un
proyecto de seguridad electrónica, por
ejemplo, integramos en una única pla-
taforma, alarmas, video vigilancia, con-
trol de acceso y damos soporte en la
integración del sistema a sus redes por
medio del departamento de seguridad
informática que permite garantizar en
forma absoluta los sistemas.

Domonet S.A.

“Integramos productos y servicios

utilizando plataformas tecnológicas

IP de última generación para satisfa-

cer todas las necesidades en segu-

ridad, gestión y control de nuestros

clientes. Nuestra experiencia en

seguridad nos permite acompañar-

los ante cualquier necesidad”

- ¿Cuál es el diferencial de I-Control?
- Eduardo Battisacchi: Es  el primer sis-

tema de alarma ”IP puro” a ser introduci-
do en el país. Es un equipo capaz de inte-
grar cámaras con un sistema de alarmas
a través de IP, una característica única en
el mercado. Este sistema permite que un
usuario pueda, a la distancia, a través de
un teléfono celular o por Internet, ver sus
instalaciones, activar o desactivar el sis-
tema, cambiar parámetros y una suma de
funciones imposibles de lograr con otro
equipamiento. Este producto, llamado I-
Control, es inalámbrico y está pensado
para un segmento de mercado domici-
liario y comercial.

- Marco Bonera: Somos representantes
en Argentina de la marca Visonic, líder tec-
nológico en alarmas IP con integración
alarma/video y también representamos
a Honeywell, que ha desarrollado plata-
formas IP en sistemas de seguridad que
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Entrevista a Eric Natusch, Gerente Comercial

En plena etapa de crecimiento internacional, Aliara ofrece sistemas

integrales en seguridad perimetral de última tecnología. Con el gre-

mio como pilar de su crecimiento, la empresa se posicionó como líder

en la región en el sector, gracias a la calidad e innovación de sus pro-

ductos y el servicio permanente a sus clientes.

Cuál es la actualidad de Aliara?
- Estamos en una etapa de creci-

44

ventas@aliara.com

¿

Aliara

“Al trabajar estrechamente con

nuestros clientes y conociendo el

mercado, podemos ofrecer solucio-

nes adecuadas para cada lugar,

con un producto adecuado y un

servicio postventa que nos posicio-

na como líderes en la región”

sus bienes particulares, sea su propiedad,
su casa de fin de semana, etc. Nosotros
brindamos soluciones para los dos seg-
mentos de mercado: tanto para la protec-
ción perimetral de grandes espacios
como los predios más reducidos. Desde
hace más de una década desarrollamos
soluciones para pequeños y grandes pe-
rímetros, lo cual nos llevó a posicionar-
nos como líderes en la provisión de estas
soluciones en Latinoamérica.

- Como exportadores, ¿qué concep-
to creen que tienen en otros mercados
del producto argentino?

- Creemos que si se hace un trabajo se-
rio, con un buen producto y un buen ser-
vicio se pueden lograr excelentes resul-
tados. Tecnológicamente nuestro sistema
está adecuado para las necesidades de
la región. Muchas veces sucede que pro-
ductos de otras regiones del mundo, con
equipos desarrollados bajo otras condi-
ciones e idiosincrasia, fallan a la hora de
adaptarse a las necesidades del merca-
do latinoamericano. Nuestro trabajo rea-
lizado en toda la región y la basta expe-
riencia acumulada nos ubica en una po-
sición ideal para brindar soluciones tec-
nológicas efectivas. Esto significa tener un
sistema que funcione de manera adecua-
da, con un software de gestión sencillo,
una aceptable relación costo/beneficio  y
que sea capaz de brindar todas las res-
puestas necesarias.

- ¿En qué estado de desarrollo se en-
cuentra este segmento de mercado?

- La detección perimetral creció de ma-

nera exponencial. Inicialmente pensada
para la protección de perímetros milita-
res o gubernamentales su uso se fue am-
pliando a entidades civiles cada vez más
amplias: desde fábricas o plantas petro-
leras, por ejemplo, hasta sitios remotos
de pequeña envergadura (como ser an-
tenas de telecomunicaciones, etc.) La ex-
celente relación costo/beneficio de los
sistemas ALIARA permiten proteger
todo tipo de perímetros, desde industrias
hasta residencias, pasando por countries,
sitios remotos,  penitenciarias o fábricas.
Hoy el cliente quiere al intruso lo más le-
jos posible de su propiedad y con nues-
tro sistema puede lograrlo de manera
eficaz y a costos razonables.

- Tecnológicamente, ¿cuál es el próxi-
mo paso en la tecnología de Aliara?

- Actualmente estamos desarrollando
productos más avanzados tecnológica-
mente que brinden soluciones más pun-
tuales, siempre con el concepto de lograr
un producto con bajo índice de alarmas
no deseadas y bajo costo de manteni-
miento; Esto último es muy importante,
ya que si el mantenimiento no es accesi-
ble para el cliente, el sistema pierde efi-
cacia y cae en desuso. Nuestro departa-
mento de ingeniería tiene siempre como
premisa desarrollar un sistema efectivo,
con bajo mantenimiento y vida útil pro-
longada, que nos permita brindar solu-
ciones tecnológicamente avanzadas
pero de uso sencillo y eficaz.

- ¿Cuál es el futuro de la empresa?
- Estamos en un proceso de crecimien-

to, ampliando nuestra gama de produc-
tos e ingresando en nuevos mercados
(Europa, Asia, etc.). Aliara nació como fa-
bricante de cable sensor microfónico y
hoy por hoy desarrollamos y brindamos
al mercado soluciones integrales de se-
guridad electrónica perimetral que ex-
portamos a todo el mundo, liderando en
muchos mercados por sobre otras em-
presas competidoras. Esto lo logramos
gracias a nuestra constante evolución
tecnológica y la permanente vocación
de servicio. �

miento a nivel internacional, adecuan-
do nuestros productos a lo que el mer-
cado requiere. Trabajamos mucho con
nuestros clientes y con lo que el gremio
de la seguridad electrónica internacio-
nal requiere porque nuestra historia
está ligada a eso. No solo en lo referen-
te a la tecnología del producto en sí sino
en lo referente al servicio que ofrece-
mos. Actualmente estamos innovando
nuestros productos en materia tecno-
lógica y abocados al desarrollo de un
software integral para ofrecer más pro-
puestas a nuestros clientes.

- ¿Qué nivel de integración ofrecen
sus productos?

- Nuestros productos son adaptables
a otros sistemas y lo que venimos desa-
rrollando desde hace unos años es una
solución de software y hardware que
permita integrar todo el sistema a otras
tecnologías, como CCTV, control de ac-
cesos, alarmas de intrusión, etc., con el
fin de ofrecer a nuestros clientes en un
solo software de gestión todo el con-
trol de seguridad que el predio requie-
ra. La idea es brindar soluciones cada vez
más prácticas e innovadoras y sencillas
de implementar y que conjuguen todos
los elementos actuales de la seguridad
electrónica.

- ¿Cuáles son sus principales mercados?
- Aliara es una empresa pionera en se-

guridad perimetral. Hoy los grandes de-
sarrolladores de sistemas perimetrales
están abocados a la provisión de siste-
mas para grandes perímetros, olvidan-
do quizá otro tipo de mercado en el que
nuestra empresa siempre estuvo pre-
sente. Creemos que la necesidad en
toda la región es dar soluciones prácti-
cas con una buena relación costo be-
neficio. Por ejemplo si nuestro cliente -
que es el instalador- tiene a su vez un
cliente que quiere proteger un gran pre-
dio, sea un campo, un country o una
empresa, seguramente este cliente tam-
bién tendrá la necesidad de proteger
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Representante de Hochiki para Latinoamérica

A través de Simicro Sistemas de Seguridad, su representante en

Argentina, Hochiki America Corporation acaba de implementar

un nuevo programa de certificaciones. Gerardo González,

Instructor Técnico y Representante de la marca en Latinoamérica,

adelanta los beneficios de este programa.

niciado en 1980 en el área de la se-
guridad, Gerardo González cuenta
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puesta sobre todas nuestra línea de
productos.

- ¿Cuáles son los segmentos del mer-
cado en los que tienen participación?

- Grandes centros de distribución,
compañías telefónicas, canales de tele-
visión, hospitales, grandes empresas, ca-
sinos y hasta el sector gubernamental
conforman la lista de clientes que deci-
dieron implementar las soluciones con-
tra incendios de Hochiki en Argentina,
además de otras grandes instalaciones
a nivel mundial que también avalan la
calidad de nuestros productos.

- ¿Cuál es su relación con sus ma-
yoristas?

- Desde Hochiki les brindamos todo
el soporte posible, pre y post venta. En
lo que se refiere a la preventa, ofrece-
mos todos los cursos de capacitación,
acompañamos al cliente en cuando lo
necesitan, lo apoyamos con la consul-
toría técnica de los proyectos. En lo re-
ferente a la post venta, muchas veces
hacemos un seguimiento posterior a
la compra o resolvemos algún tema es-
pecífico de la implementación que tal
vez no fue abordado en los cursos de
entrenamiento.

- ¿Cuál es su visión de la seguridad
contra incendios en Argentina?

- En el mercado argentino siempre
hubo instalaciones contra incendios
de Hochiki en lugares específicos
como bancos y otros edificios públicos
y privados. Creo que es un mercado
creciente, en el que la marca pueda
afianzarse aún más.  �

Gerardo González

ggonzalez@hochiki.com

I
con una amplia experiencia en el ru-
bro. Instalador de equipos de seguri-
dad y, específicamente, desde 1999 de
sistemas contra incendios, fue Geren-
te Técnico de una empresa distribuido-
ra, firma a la que se incorporó Hochiki
como marca. Tras esa experiencia se
radicó en México, como Director de
Proyectos Especiales y Director Técni-
co. En septiembre de 2004 se incorpo-
ró a Hochiki como representante de la
marca para todo Latinoamérica.

Hochiki fue creada en 1918 por un
grupo de varias compañías de seguros
contra incendios con el fin de fabricar
equipos contra incendios. En 1920, la
empresa instaló el primer panel de alar-
mas direccionable en Japón. En 1950 fa-
bricó el primer detector de incremento
de temperatura y en 1960 el primer de-
tector iónico. Hochiki, de por sí es una
empresa productora de tecnología.

Posee cinco plantas en el mundo
(tres en Japón, una en California, Esta-
dos Unidos y otra en Inglaterra) y es
la única empresa que fabrica sus de-
tectores mediante procesos totalmen-
te automatizados, logrando así el cien
por ciento de calidad.

En su calidad de Instructor Técnico
y Representante de Hochiki, González
contó acerca del nuevo programa de
certificaciones y nos ofreció un pano-
rama de la posición de la empresa en
el mercado argentino.

- ¿Cuál es la posición de Hochiki
en nuestro mercado?

- Actualmente es una marca muy
consolidada. Para nosotros, un distri-
buidor como Simicro es una compa-
ñía altamente competitiva que, ade-
más de  posicionar nuestros produc-
tos en el mercado, ofrece un gran so-
porte al cliente. Su apoyo es importan-
te para nosotros porque cuenta con
un departamento técnico completa-
mente entrenado como para dar res-

"El nuevo programa de capaci-

taciones dictado en Simicro

otorga certificaciones oficiales

de los productos Hochiki. Entre

otros beneficios, la certificación

incluye un número de serie con

el cual el cliente puede contac-

tarse directamente con la fábri-

ca para un eventual soporte"

- ¿En qué consiste este nuevo es-
quema de entrenamientos en el país?

- El nuevo programa de capacitacio-
nes dictado en Simicro otorga certifi-
caciones oficiales de los productos
Hochiki. Entre otros beneficios, la certi-
ficación incluye un número de serie con
el cual el cliente puede contactarse di-
rectamente con la fábrica para un even-
tual soporte. Se trata de una respuesta
técnica inmediata, un valor agregado
muy importante para nuestros clientes.
Dicho curso tendrá una duración de 3
días completos con exámenes cada día.

Sin embargo, es importante destacar,
que los clientes de Hochiki America
Corporation cuentan con el soporte de
técnico del personal de Simicro y el mío
propio.

Conformidad del distribuidor
"Desde Simicro esta-
mos muy conformes
con la representación
de Hochiki en Argenti-
na porque creemos en
las prestaciones y los
precios que tienen los productos de
Hochiki. Por otra parte, la trayectoria de
la compañía y su origen japonés supo-
nen una garantía y calidad innegables
en sus productos. Es una empresa que
incluso fabrica equipos para otras em-
presas dedicadas a la venta de equipos
de detección, bajo sus propias marcas,
a escala global. Por último, la mayor
ventaja que nos brinda es poder contar
con el Instructor Técnico y Representan-
te en Latinoamérica en nuestro propio
país. Que además sea argentino signi-
fica una gran ventaja, tanto para noso-
tros como para nuestros clientes".
Lic. Julián Araujo, Gerente de Mar-
keting de Simicro
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El primer hipermercado de la seguridad electrónica

1995
Obtiene la representación de

primeras marcas internaciona-
les: DSC –centrales de alarmas-
y su línea de receptoras de
monitoreo Surgard.

1996
Se incorporan Panasonic -línea

de CCTV- y Rainbow -ópticas-.
En 1997 suma a su lista de re-

presentaciones a la marca Pelco,
para toda su línea de productos
de CCTV.
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2000
Comienza la construcción del

edificio propio, que inauguraría
ese mismo año. Siete mil metros
cuadrados totales y más de 100
empleados son la muestra del
crecimiento de la empresa.

rrados de Televisión y Alarmas, llevan-
do a cabo la misma en su propio lo-
cal de 1.500 metros cuadrados ubi-
cado sobre Av. Corrientes al 2000,
ofreciendo en sus instalaciones todas
las comodidades a sus exclusivos cli-
entes: salón de ventas, showroom, de-
partamento técnico, sala de cursos,
depósitos y estacionamiento propio.
De esta manera, Getterson Argentina
S.A.I.C. comienza a liderar el merca-
do de la seguridad electrónica, sien-
do reconocido a través de su propia
marca: CENTENNIAL.

Gracias al prestigio obtenido por
su responsabilidad, desempeño y
nivel en sus ventas Getterson Ar-
gentina S.A.I.C. obtuvo las represen-
taciones de las más prestigiosas
marcas internacionales del merca-
do de la seguridad electrónica (ver
Principales marcas) siendo acreedo-
ra de la exclusividad en la venta,
distribución y soporte técnico de
sus productos en todo el país.

• General Electric: Se encuentra
entre los más reconocidos fa-
bricantes mundiales de siste-
mas de alarmas. Amplia gama
de paneles, tanto para el uso
residencial como en comercio
e industria.

• Mircon: Diseño y fabricación
de una línea de paneles inteli-
gentes para la detección de in-
cendios.

• Optex: Desde hace 30 años
provee al mercado de la segu-
ridad la última tecnología en
detectores infrarrojos, tanto
para interior como exterior.

• Panasonic: Toda la línea para
circuito cerrado de televisión,
que incluye cámaras, domos y
cámaras profesionales.

• Pelco: Una de las referentes
mundiales en el diseño, desar-
rollo y fabricación de sistemas
de seguridad y videovigilancia,
ideales para la industria.

• Rainbow: Una de las marcas lí-
deres del mercado en ópticas
y lentes para aplicaciones de
CCTV.

• Rokonet: Proyecta, desarrolla
y comercializa paneles de alar-
ma y detectores, con produc-
tos de seguridad, de líneas in-
novadoras, confiables y de alto
rendimiento.

• Rosslare: Ofrece la última tec-
nología aplicada al control de
accesos. Lectores, tarjetas y dis-
positivos aptos para todo tipo
de aplicaciones y necesidades.

• Samgung: Cámaras, DVR y ac-
cesorios para CCTV son las lí-
neas de productos destacadas
representadas por Centennial.

• Secutron: Integrante de Mircon
Group, desarrolla y fabrica sis-
temas inteligentes aplicados a
la detección de incendios.

• Surgard: Una de las empresas
más reconocidas a nivel mun-
dial en el desarrollo y fabricación
de centrales para monitoreo,
con la más innovadora tecnolo-
gía de trasmisión y recepción.

• System Sensor: Desde 1984
System Sensor fabrica produc-
tos para la detección y notifi-
cación de incendios. En la ac-
tualidad es parte del grupo
Honeywell.

• Takex-Pulnix: Detección de in-
trusión para exteriores a través
de barreras dotadas de las úl-
timas tecnología

• Verint: Sistemas y equipos para
la grabación y administración
de video digital.

Continúa en página 64

Viene de página 60

Showroom y Soporte
Técnico
Todos los productos están en
exhibición en el Salón de Ventas
y algunos, como las Líneas de CCTV,
montados y funcionando para su
demostración por personal
especializado.
La atención personalizada y la
respuesta a las necesidades de los
clientes, es una característica
importante que brinda Centennial
diariamente.

Área de implementación
Centennial ofrece el soporte
técnico de todos sus productos
adecuados a las exigencias de cada
Empresa o Cliente. En este sentido
el área técnica evalúa en cada caso
las distintas posibilidades de
implementación para conformar
y satisfacer todas las posibilidades.

Ante el sostenido crecimiento de la empresa y superando las expecta-
tivas en el mercado, en el año 2000 la dirección de la empresa decidió la
construcción de un nuevo edificio comercial, ubicado justo frente al Shop-
ping Abasto (Av. Corrientes al 3000), adecuándolo especialmente para la
atención de venta mayorista de todos los productos de seguridad elec-
trónica. A fines de mismo año, Getterson Argentina S.A.I.C. estrena ese
nuevo local con una infraestructura edilicia de unos 7.000 metros cua-
drados, más de 100 empleados, estacionamiento propio con más de 70
cocheras cubiertas, playa de maniobras para carga y descarga de merca-
derías, salón de ventas, showroom, amplios depósitos y auditorio -en los
que se llevan a cabo los seminarios de capacitación y asesoramiento de
productos- con una capacidad de más de 50 personas.

Asimismo, cuenta con un departamento de informática, un staff per-
manente de ingenieros especializados en la materia, un departamento
de diseño y comunicación visual, laboratorio fotográfico, convirtiéndose
estas áreas en el soporte necesario y adecuado que una empresa de tal
envergadura requiere.

Getterson Argentina S.A.I.C. dispone también, de un departamento de
control de calidad que verifica, de manera constante y minuciosa, todas las
partidas de productos antes y después de ser lanzados al mercado.

La comercialización de toda la línea de productos se encuentra res-
paldada por el asesoramiento brindado por el propio departamento téc-
nico de la empresa especializado en capacitar tanto a los clientes como
a la misma empresa para el correcto funcionamiento de los mismos.

Ante las necesidades diarias del mercado, Getterson Argentina S.A.I.C.
capacita constantemente a su personal realizando seminarios tanto en
el interior como exterior del país, actualizándose día a día, tal como el
mercado de la electrónica actual lo requiere.

Tal como la industria electrónica y digital lo impone, Getterson Argen-
tina S.A.I.C. trabaja vigorosamente en la modernización, siendo partícipe
como expositor  y/o visitante de los principales eventos afines que se
desarrollan  en el ámbito nacional e internacional.
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Entrevista al Secretario de la Cámara Argentina de Seguridad Electrónica (Casel)

Con varias reuniones y activa participación de cada uno de sus

integrantes el recientemente creado Grupo de Monitoreo de

CASEL ha comenzado a trabajar en las necesidades específicas

de este segmento de la Seguridad. Uno de sus integrantes nos

cuenta de qué se trata esta iniciativa.

raduado en 1992 como Licen-
ciado en Informática, Daniel
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con la que se identifica o siente más có-
modo o tal vez se asocia por sentirla la
más apta para representarlo. La crea-
ción del Grupo Monitoreo de CASEL es
la respuesta efectiva de nuestra Cáma-
ra a esa elección que nos honra. Tene-
mos mucho por hacer con ellos y por
ellos. Además, la salud y éxito de un sec-
tor abastece al éxito de los demás so-
cios. Empresas de monitoreo sólidas y
creciendo con fortaleza compran más
equipamiento a fabricantes o importa-
dores. Es un ciclo positivo obvio.

comprende desde el comienzo, y por
contagio, que no se puede ser “cliente”
de Casel. Hay que participar por los
medios disponibles, que son muchos
y variados: opinar, involucrarse y apor-
tar tiempo son las mejores maneras de
recibir pronto los beneficios.

- ¿Cuál es la mecánica de partici-
pación en el grupo?

- Obviamente, el primer paso para los
interesados es asociar la empresa a
Casel. Las condiciones de afiliación son
transparentes y conocidas, aquí tampo-
co se especula. Una vez presentados los
documentos necesarios, que constan
en el sector de afiliación de la página
de la Cámara (www.casel.org.ar), se ob-
tiene dictamen de aprobación en un
plazo no superior a los 15 días, en fun-
ción a la frecuencia en que la Honora-
ble Comisión Directiva se reúne y trata
el requerimiento. Una vez asociada, la
empresa nombra su representante ante
el Grupo de Monitoreo, el cual lo incor-
pora de inmediato. Este Grupo de Mo-
nitoreo actúa de forma autónoma en
sus debates, impulsando luego sus de-
cisiones finales por medio de la HCD de
Casel. Varios miembros de esta HCD
(NdeR: Daniel Banda es, actualmente, Se-
cretario) actúan como enlace con el gru-
po. Cada representante pone en juego
un voto para las decisiones, sea socio
fundador o haya ingresado el día ante-

CASEL: Grupo de Monitoreo

info@casel.org.ar

G
Banda trabajó en el desarrollo de siste-
mas de transmisión de datos y se espe-
cializó luego en software para centrales
de monitoreo de alarmas. Dirige un gru-
po de empresas de seguridad eletrónica
con sede principal en los EE.UU desde
2003. Socio fundador -en 2001- de Casel,
es actualmente Secretario de esa Cáma-
ra y uno de los integrantes de la Comi-
sión directiva que integra el reciente-
mente formado Grupo de Monitoreo.
Precisamente sobre este grupo habla en
esta nota: los por qué de su creación, sus
proyectos y alcances.

- ¿Qué es el Grupo de Monitoreo
de Casel?

- Casel conjuga y representa la segu-
ridad electrónica en la República Argen-
tina y entre sus asociados se encuent-
ran las empresas más importantes del
país. Desde el punto de vista de su prin-
cipal actividad, se encuentran fabrican-
tes, importadores, exportadores, inte-
gradores, instaladores y prestadores de
servicios. Si hablamos de sus especiali-
dades, entre otras, se destacan el con-
trol de accesos, detección y extinción de
incendios, CCTV y sistemas de video vi-
gilancia, equipos de detección de intru-
sión y, por supuesto, monitoreo de alar-
mas. Durante varios años empresas de
este rubro, progresivamente, fueron aso-
ciándose a Casel y su número creció a
tal punto que, entendemos, llegó el
momento de comenzar a trabajar en sus
necesidades específicas. El Grupo Mo-
nitoreo de Casel grupo fue creado du-
rante 2009 y reúne, particularmente, a
empresas de monitoreo de alarmas de
todo el país y de todo tamaño.

- ¿Por qué la necesidad de crear un
grupo de monitoreo sabiendo que
hay una Cámara que se ocupa de ello?

- Como comentaba anteriormente,
quien elige la entidad a la que se afi-
lia es el socio. De alguna forma, al ha-
cerlo, considero que escoge la entidad

“A través del Grupo de Monito-

reo de la Cámara el asociado

encontrará respaldo ante las

autoridades, trabajo en pos de

un marco regulatorio adecuado

y defensa de la actividad ante

situaciones que pretendan

coartar la libertad de trabajo”

- ¿Cuántos asociados de CASEL
conforman el grupo?

- Actualmente el 15 % de las empre-
sas socias de CASEL están relacionadas
a la prestación de servicios de monito-
reo de alarmas en todo el país. Preve-
mos una asociación masiva de muchas
más empresas que, en número total, so-
brepasan las 500 en el ámbito nacional.

- ¿Qué estilo de gestión aplicará
Casel para desarrollar el grupo?

- Desde su creación, Casel  tuvo en to-
das sus acciones y planes de desarrollo
un estilo claramente ejecutivo y con-
tundente. En nuestra Cámara no hay
tiempo para especulaciones ni se
apuesta al status quo. Estudiamos la
problemática del tema a tratar, defini-
mos estrategias e implementamos so-
luciones. Si corresponde corregir accio-
nes y redefinir objetivos, se hace y eso
es todo. El grupo de socios de Casel Continúa en página 56

Lic. Daniel Banda
Secretario de CASEL
dbanda@casel.org.ar
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rior. Los miembros de enlace o socios
de CASEL que no hacen monitoreo de
alarmas no disponen de voto, aunque
coordinan las reuniones y asisten con
voz a las mismas.

- ¿Casel facilita de algún modo la
participación de los miembros del
grupo que no pueden estar física-
mente en las reuniones?

- Este ha sido un tema primario y
para dejar de lado las promesas y lo-
grar una verdadera participación fede-
ral de nuestros miembros, a partir de
la tercera reunión anual estamos utili-
zando un equipamiento adquirido
para al efecto, por el cual disponemos
de audio y video bidireccional de nues-
tros socios distantes. De esta forma los
mismos pueden participar activamen-
te de la reunión, como si hubieran es-
tado físicamente presentes.

- ¿Cuál es la frecuencia de las re-
uniones?

- El cronograma inicial se fijó con re-
uniones periódicas, una por mes, de las
cuales ya se ha realizado la tercera.
Ante el surgimiento de temas especí-
ficos con urgencias se programan es-
pecíficamente sesiones para tratarlo.
En la instancia actual estamos con cua-
tro reuniones semanales para elevar
un pedido de cambios en la reglamen-
tación de la Ley 12.297 de la Provincia
de Buenos Aires (1).

- ¿Cuál es la problemática más fre-
cuente de las empresas del sector?

- La ausencia de un marco normati-
vo apropiado es la principal y madre
de una gran cantidad de problemáti-
cas secundarias surgidas de ello. En
varias provincias las empresas de Se-
guridad Electrónica por monitoreo
han sido incluidas en regímenes de
empresas de seguridad por vigilado-
res, guardias, etc. que no le son propios.
De allí que se generen enormes distor-
siones en el manejo de los requisitos
previos, las reglamentaciones durante
el funcionamiento y los regímenes
punitivos o de multas. Las empresas de
Seguridad Electrónica asisten al Esta-
do en la prestación del derecho bási-
co de la seguridad. Que el Estado apli-
que normativa inapropiada puede
condenar a las empresas al cierre y de
esta forma impedir el acceso de ciuda-
danos a una seguridad mejor.

- ¿Cuáles son los temas que esta Co-
misión desarrollará durante el 2009?

- Casel y el Grupo Monitoreo pondrán
especial énfasis en lograr desarrollar un
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marco normativo razonable para el sec-
tor, impulsándolo por vía del Ejecutivo
o del Legislativo en cada Provincia o dis-
trito, según la estrategia que se fije, co-
laborando y pidiendo colaboración a
todas las entidades pares que operan
en el mismo segmento en esas jurisdic-
ciones. Casel es la Cámara de referencia
para autoridades nacionales y provin-
ciales relacionadas al gran asunto de la
Seguridad Electrónica en general y, por
lo tanto, siempre fue y será escuchada.
Otro tema que recibirá tratamiento es
la reducción de la alícuota de IVA, por
ejemplo.

- ¿Qué es lo que impide al Estado
aceptar esto y concederle seguridad
a mejor costo a los ciudadanos?

- Justamente se trata de un tema que
refiere a la falta de comprensión de la
labor del monitoreador. El accionar de
la empresa de monitoreo permite co-
nocer justa y exactamente donde está
la emergencia para que el Estado dé
respuesta allí mismo en lugar de des-
plegar recursos y medios en los luga-
res donde no son necesarios. La elec-
trónica asiste a la eficiencia de los re-
cursos de la seguridad, por ejemplo
con la policía o con los bomberos. Edu-
cación y salud privada han recibido ya
el reconocimiento de la alícuota de IVA
reducido del 10.5% y nuestro sector no
ha de ser la excepción. Casel luchará
con su Grupo de Monitoreo intensa-
mente por esta conquista, que no be-
neficia en lo absoluto al empresario del
sector sino al consumidor final.

- ¿Qué otros temas están en agenda?
- La capacitación de operadores, ins-

taladores y asistentes de las empresas,
a través de cursos de nivel profesional,
estructurados para un aprendizaje
continuo de estas personas. Casel de-
sarrolla estas actividades por la vía de
convenios con establecimientos uni-
versitarios o de tercer nivel desde sus
comienzos. Actualmente estamos so-
licitando el reconocimiento de nues-
tros cursos en las jurisdicciones don-
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de se han instaurado normativas que
fuerzan su obligatoriedad, como en la
Ciudad de Buenos Aires. Para ello Casel
tiene un convenio que ha funcionado
muy bien con la Universidad del Sal-
vador. También trabajamos en los re-
gímenes de homologación y certifica-
ción de equipos a través de un Regis-
tro de Equipos de Seguridad Electró-
nica, para el que pretendemos aplica-
ción y referencia a nivel nacional. Otros
temas de agenda son la representa-
ción de nuestros asociados ante mar-
cos normativos complejos, como se
mencionó anteriormente, en defensa
de las PyMEs del sector y en la aplica-
ción de la razonabilidad del control, en
función de la ausencia de normativa
ajustada al sector.

- ¿Hay jurisdicciones actualmente
perjudicadas?

- Actualmente nos preocupa sobrema-
nera lo que está ocurriendo en la Provin-
cia de Entre Ríos, donde los efectos de
aplicación por parte del Estado Provin-
cial, del  Decreto 2940/2001 para operar
empresas de monitoreo de alarma, lleva
acumuladas clausuras de PyMEs y pro-
cesos administrativos que dañan enor-
memente la actividad. Es que las exigen-
cias del mismo, algunas básicamente
fuera de toda razonabilidad, impiden al
grueso de las empresas el cumplimien-
to de la norma. Casel se interpondrá con
todo su peso ante avasallamientos de
este estilo sobre nuestros asociados.

- ¿Cuál es su mensaje hacia el em-
presario del sector?

- Echarle la culpa al otro es simple.
Concederle la autoría de todo lo que
está mal hecho también. El verdadero
desafío está en que nosotros, el
empresariado, asumamos nuestras
verdaderas responsabilidades al no
haber informado y guiado a los políti-
cos que nos representan, acorde al Art.
22 de la Constitución Nacional, hacia
el desarrollo de normativa ajustada a
la actividad. Para hacerlo ahora, que
todavía no es tarde, creemos en la re-
ceta de la asociación, el esfuerzo con-
junto y la institucionalidad que Casel
nos brinda. El empresario del sector
puede ponerse el casco y trabajar o
seguir echándole la culpa a los demás.

Casel invita a las empresas del ramo
a sumarse a la primera iniciativa, la de
trabajar. �

(1) Esta ley regula la actividad de la se-
guridad privada en el ámbito bonaeren-
se, reglamentada a través del Decreto
1897/02.
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Centennial, de Getterson Argentina
Casi medio siglo de labor

ininterrumpida en el mer-

cado ubican a Centennial

como uno de los referentes

en la importación, repre-

sentación y distribución de

productos para seguridad

electrónica. Una recorrida

por la empresa que tiene en

el stock y variedad de pro-

ductos y la capacitación los

pilares de su éxito.
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1963
Getterson Argentina S.A.I.C.

inicia sus actividades como fa-
bricante de tubos de rayos ca-
tódicos para televisión y moni-
tores de computadoras.

1980
Incorpora a sus actividades la

importación de materiales y
repuestos electrónicos, los que
distribuyen entre distintos fa-
bricantes nacionales.

1992
Comienza distribuir la línea

de cámaras Samsung, lo que
sería el puntapié inicial a su di-
visión CCTV.

ETTERSON ARGENTINA
S.A.I.C. inició sus activi-G

��Timeline

dades comerciales en 1963, dedi-
cándose a la fabricación de tubos
de rayos catódicos, comúnmente
utilizados en televisores y monito-
res de computación, convirtiéndo-
se en el fabricante de mayor enver-
gadura de estos productos del
país, continuando con su jerarquía
y labor comercial ininterrumpida-
mente a lo largo de 45 años.

Durante 1980, la empresa in-
corporó a sus actividades la “im-
portación” de repuestos y mate-
riales electrónicos, obteniendo de
esta manera la distribución de los

1994
Se establece formalmente el

área de CCTV y comienza a dis-
tribuir equipos y sistemas de
alarmas, iniciando así su parti-
cipación en el mercado de la
seguridad electrónica.

Continúa en página 62

Principales marcas

• AverMedia: Productos para la
grabación y administración de
video. Su porfolio está com-
puesto por una amplia gama
de productos para los distintos
requerimientos del mercado.

• Bose: Diseño y fabricación de
sistemas de audio profesiona-
les para todo tipo de exigen-
cias. Productos de alta gama y
cuidado diseño estético.

• DSC: Desde hace tres décadas
es uno de los fabricantes líde-
res de tecnología aplicada a la
seguridad (paneles de alar-
mas), con presencia como mar-
ca en más de cien países.

• Eaton: Empresa especialista en
equipos para alimentación de
emergencia aplicada a distin-
tos sistemas, incluyendo los de
seguridad electrónica.

• Electronics Line: Electronics
Line 3000 es líder global en la
provisión de soluciones de se-
guridad inalámbricas con ad-
ministración remota para el
mercado residencial masivo y
pequeños comercios.

• Flir: Empresa israelí especialis-
ta en el desarrollo y fabricación
de cámaras para video vigilan-
cia. Pioneros en el uso de la tec-
nología térmica aplicada a cá-
maras de CCTV.

• Garret: Empresa que ofrece mar-
cos detectores de metales, ap-
tos para el uso tanto de la segu-
ridad pública como privada.

Auditorio Centennial
En el segundo piso del Edificio se
encuentra el "Auditorio
Centennial", un salón amplio y
confortable con una capacidad
para 50 personas, donde se dictan
Cursos y Seminarios destinados a
Empresas, Clientes y Personal.

mismos a grandes fabricantes na-
cionales. Ya con un mecanismo
comercial dinámico en marcha,
Getterson Argentina S.A.I.C. pasa a
convertirse en uno de los impor-
tadores y proveedores más impor-
tantes de repuestos electrónicos
de grandes marcas como Phillips
y Samsung, entre otras.

En la actualidad, Getterson Argen-
tina S.A.I.C. es considerado como un
proveedor de primer nivel en el gre-
mio de componentes electrónicos,
abasteciendo a numerosas empre-
sas en todo el territorio nacional.

En el año 1994, la firma incorporó
a sus actividades la comercialización
de equipamientos para Circuitos Ce-
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Con más de 45 años en el mercado, Getterson Argentina S.A.I.C, se su-
pera a sí misma día a día para ofrecer a sus clientes el mejor servicio en
el mercado de la seguridad electrónica.

La empresa
Existe una filosofía de empresa implícita y que todos respetan: el clien-

te no puede irse con las manos vacías y esto no implica necesariamente
una transacción comercial. Si bien Centennial es capaz de cumplir con
cualquier pedido o requerimiento de productos en el acto, gracias a su
stock, esta conducta responde a fidelizar al cliente a través del servicio:
cualquiera que ingrese al sector comercial debe llevarse, como mínimo,
la certeza de cuál es la necesidad para su proyecto de seguridad.

Es por eso, quizá, que en la empresa no hay una recepción definida y
los boxes de los ejecutivos de cuentas o asesores de proyectos están
frente a la línea de mostrador y abiertos. Cualquier persona puede acer-
carse a ellos y consultar sobre productos o servicios con la certeza de
obtener una respuesta adecuada.

El stock de productos es tan grande que Centennial es capaz de cum-
plir en el día con sus pedidos, sea cual fuere la cantidad solicitada. Todas
las marcas y sus líneas de productos se encuentran perfectamente clasi-
ficadas por sector, añadiendo rapidez a la atención de las solicitudes.

En el orden técnico, cada una de las unidades de negocios de Centennial
tiene un área específica para dar respuesta al soporte posventa o la repara-
ción de unidades defectuosas. Así, una vez superada al área de embalaje de
pedidos –tras el showroom- se encuentran las áreas de video digital, video
analógico, monitores y cámaras, cámara para broadcasting, etc. Cada una de
estas áreas tiene un técnico responsable y cada uno de ellos responde un
jefe técnico, encargado, además, de supervisar la prueba y testeo de cada
nueva marca o tecnología que será distribuida por la empresa.

Otro de los puntos importantes es la constante capacitación. Tanto
empleados como clientes tienen una agenda completa de cursos y se-
minarios sobre productos y tecnologías, que se dividen por temática y
se llevan a cabo todos los días de la semana, en ocasiones hasta en dos
turnos, por la cantidad de solicitudes que deben atender.

En el orden interno, todos destacan las cualidades de las personas que
integran la empresa, desde sus directivos hasta el más reciente de los
empleados. Existe un espíritu de camaradería inusual (teniendo en cuen-
ta el número de personas que conviven laboralmente), que se traduce
en colaboración constante para la resolución de problemas diarios y lle-
var adelante la exigente dinámica del mercado. Algo que se resuelve con
éxito, tal como lo demuestra su casi medio de siglo de permanencia inin-
terrumpida en el mercado. ��

2001
En plena crisis y en plena re-

tracción del mercado sigue cre-
ciendo, sumando a su lista las
representaciones Mircon, Optex,
Electronics Line y Rokonet, am-
pliando así su oferta en produc-
tos para seguridad.

2005
Se amplía la oferta para los

clientes con la representación
de las marcas Takex-Pulnix,
Garret y Rosslare.

2006
Centrales de alarma General

Electric y sistemas de alimenta-
ción de emergencia Eaton son
las nuevas líneas de productos
incorporadas.

2007
Suma a su ya amplia oferta

una nueva división de negocios:
audio profesional a través de la
marca norteamericana Bose.
También se incorporan las cá-
maras térmicas Flir y los produc-
tos AverMedia para grabación y
administración de video.

Ubicación
Centennial de Getterson Argentina está ubicada en el cora-

zón comercial de Almagro, en Avenida Corrientes al 3600, justo
frente al Shopping Abasto Buenos Aires. A la empresa se llega
por múltiples accesos y cuenta con una ventaja invaluable en la
zona: estacionamiento cerrado para clientes.

Cómo llegar
• Subte: Línea B, estación Carlos Gardel (a 20 metros del ingreso al

local)
• Líneas de colectivo: 24, 26, 71, 124, 146, 168 y 180 (R155)
• En automóvil: Desde Provincia se puede llegar por Autopista 25 de

Mayo hasta la bajada de Jujuy; allí tomar por calle Saavedra y su
continuación Paso (luego de Av. Rivadavia), hasta Av. Corrientes.

+ Datos de Contacto
• Tel: (54 11) 6777-6000 - Fax: (54 11) 6777-6077
• Página web:  www.getterson.com.ar
• Mail: hiperseg@getterson.com.ar
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En la actualidad Getterson Argentina S.A.I.C. posee una infraestructura
edilicia de más de 7000 m2 con amplios depósitos de mercadería,
asegurando de esta manera stock y entrega rápida de todos sus
productos. Se trata de una ventaja diferencial a la hora de la entrega de
pedidos solicitados.

Getterson Argentina S.A.I.C. ofrece en el subsuelo de su edificio, una playa
de estacionamiento cubierta con más de 70 cocheras amplias, seguras y
sin cargo alguno, para comodidad de clientes y personal en general.
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Según su definición, una

batería es un dispositivo

capaz de  brindar energía

eléctrica a través de un

proceso reversible durante

un determinado número de

veces. Aquí les ofrecemos

algunos conceptos acerca

de los usos, vida útil y,

fundamentalmente,

descarte de aquellos

elementos en desuso.

atería, batería eléctrica, acumu-
lador eléctrico o simplemente

acumulador se denomina al dispositi-
vo que almacena energía eléctrica
usando procedimientos electroquími-
cos y que posteriormente la devuelve
casi en su totalidad, durante un ciclo
que puede repetirse por un determi-
nado número de veces. Una baterías es,
básicamente, un generador eléctrico
secundario, es decir, un generador que
no puede funcionar sin que se le haya
suministrado electricidad previamen-
te mediante lo que se denomina “pro-
ceso de carga”.

Funcionamiento
El funcionamiento de un acumula-

dor está basado esencialmente en al-
gún tipo de proceso reversible. Esto
significa que es un proceso durante el
cual los componentes del acumulador
o baterías no resultan consumidos ni
se pierden sino que meramente se
transformen en otros, que a su vez pue-
dan retornar al estado primero en las
circunstancias adecuadas. Estas cir-
cunstancias son, en el caso de los acu-
muladores, el cierre del circuito exter-
no (durante el proceso de descarga) y
la aplicación de una corriente, igual-
mente externa, durante el de carga.

Los procesos de este tipo son bas-
tante comunes, por extraño que parez-

ca, en las relaciones entre los elemen-
tos químicos y la electricidad durante
el proceso denominado electrólisis y
en los generadores voltaicos o pilas.
Los investigadores del siglo XIX dedi-
caron numerosos esfuerzos a observar
y a esclarecer este fenómeno, que re-
cibió el nombre de “polarización”.

Un acumulador es, entonces, un dis-
positivo en el que la polarización se lle-
va a sus límites alcanzables y consta,
en general, de dos electrodos del mis-
mo o distinto material sumergidos en
un electrolito (sustancia que contiene
iones libres y se comportan como me-
dio conductor eléctrico, generalmen-
te soluciones ácidas, básicas o salinas).

Sistemas de seguridad
De acuerdo a las necesidades de

consumo de cualquier sistema de se-
guridad, varios tipos de baterías po-
drían ser aplicadas a los distintos sis-
temas de seguridad. Entre ellas las de
electrolito absorbido o las baterías
VRLA (Valve-regulated lead-acid), mal
llamadas baterías de gel, las más reco-
mendadas para los sistemas de segu-
ridad: su condición de selladas hacen
que sean completamente seguras, li-
bres de corrosión y que se permitan
colocar tanto de manera vertical como
horizontal, siendo completamente ver-
sátiles para casi cualquier aplicación.

Sin embargo, simplemente con la co-
rrecta elección del tipo de batería no
basta para obtener un resultado ópti-
mo, por lo cual debe tenerse en cuenta
el fin primario de una batería, abaste-
cer de energía al sistema de seguridad
por un tiempo determinado. Si bien su
uso no es continuo, ya que entrará en
acción en aquellos casos en los que el
sistema no pueda abastecerse de la red
eléctrica, en estos casos de emergencia
será el elemento más importante.

Un ejemplo práctico: supongamos
que los dueños de un hogar parten un
domingo al medio día, con fin ausen-
tarse durante todo el resto de la jorna-
da pero no saben que, a poco de par-
tir, la electricidad de su casa fue corta-
da (en el mejor de los casos, por la el
proveedor de electricidad o durante
un intento de robo, en el peor de los
escenarios).

En este caso pueden presentarse dos
posibles alternativas: contar con una
buena batería de 12V 7Ah, cargada,
puede proteger al hogar por un plazo
aproximado de 7 horas, dependiendo
siempre de la cantidad de sensores y
consumo del equipo, o que el sistema
tenga una batería de poca calidad o
vieja, que solo podrá ofrecer alimen-
tación por un par horas. El resultado
final es notorio: en el primer caso se

Continúa en página 72









.....informe central rnds®

Elección, características y reciclado
.com.ar

www.

Viene de página 68

72

tendrá una casa protegida mientras
que en el segundo, un hogar expuesto
con un sistema de alarmas de escaso
o nulo tiempo de funcionamiento.

Entonces, así como muchas veces es
importante tener un buen sistema de
alarma, los es también contar con un
sistema de back-up eléctrico que res-
ponda en casos extremos.

Características adecuadas
Las principales característica que un

acumulador o baterías debe cumplir es
la confiabilidad, es decir satisfacer las
prestaciones para las que construido.
Para que esto ocurra son necesarias las
siguientes condiciones:
• La calidad de sus componentes debe

ser óptima.
• La pureza de sus componentes debe

ser la adecuada, así como también la
superficie y diseño de las placas (a
mayor superficie y mejor diseño se
obtiene una mayor capacidad de la
batería).

• Con respecto al electrolito, cuanto
más puro y más ajustada su densi-
dad mayor vida útil en ciclos de car-
ga y descarga.

• La carcaza o contenedor debe resis-
tir todas las pruebas de los estánda-
res de seguridad exigidos*

• Una batería confiable deberá entre-
gar una carga de energía constante
sin caídas bruscas de tensión.

Electrolito absorbido vs. Gel
Al hablar de la inmovilización del

electrolito en las baterías VRLA (o “se-
lladas” según su denominación más
conocida) nos referimos, en general, a
las baterías de electrolito absorbido.
Sin embargo, existe otra técnica, igual-
mente efectiva, para inmovilizar el
electrolito y posibilitar la recombina-
ción del oxígeno liberado en la placa
positiva durante la última etapa de la
recarga. Esta técnica, desarrollada ini-
cialmente por la compañía Sonnens-
chein, es la que mezcla el electrolito
ácido con productos que contienen
sílice, obteniéndose por resultado un
gel ácido. La técnica de Sonnenschein,
desarrollada a fines de los años ’50, fue
perfeccionada por varias compañías a
lo largo de los últimos 40 años.

Las baterías de plomo-ácido y elec-
trolito gelificado, en general mantie-
nen placas planas pero el material ac-
tivo tiene una formulación diferente,
que lo hace más apto para el trabajo
en ciclado. Esta característica, junto con Continúa en página 76

el hecho de que el electrolito gelifica-
do ocupa todo el volumen interno de
la caja, hace que estas baterías se re-
cuperen mejor en caso de sufrir un ci-
clado profundo.

Tanto en las de electrolito absorbi-
do como en las de gel los materiales
constructivos, salvo en lo que respec-
ta a la inmovilización del electrolito (fi-
bra de vidrio y PVC respectivamente)
son idénticos y no existe ninguna ven-
taja de una sobre la otra.

Tampoco existe ninguna diferencia
en lo que respecta a las tensiones y co-
rrientes de carga, tensión mínima en
descarga, la auto-descarga mensual o
el tiempo que pueden estar almacena-
das hasta que tengan necesidad de un
refresco (suponiendo que se almacenan
a una temperatura de 25ºC o menos).

Sin embargo, claramente, las baterías
de gel dan una mejor prestación a la
hora de requerirse descargas profundas.
Cuando la profundidad de descarga
(DOD) es 100%, una batería de gel brin-
da un 66% más de ciclos de descarga-
carga. Y si el DOD es de 50%, la diferen-
cia es superior al 70%, a favor de la de
gel. Esto obedece a un diseño diferente
del material activo de las placas positi-
vas y al hecho de contar con una mayor
cantidad de ácido. Esta última caracte-
rística también brinda una mejor disi-
pación de calor, por lo que este tipo de
baterías soportan con menor degrada-
ción las altas temperaturas.

Las baterías de gel también tendrán
un mejor desempeño en las descargas
muy lentas, como las que se experi-
mentan en sistemas de energía solar o
no convencional en general. Aún des-
pués de una descarga muy lenta, la re-
cuperación es excelente.

Sin embargo, en el otro extremo y
cuando se trata de descargas rápidas
o muy rápidas, hasta tensiones muy ba-
jas, como 1,6VPC (Volt por celda), la

ventaja la tienen las baterías de elec-
trolito absorbido. En efecto, su baja re-
sistencia interna (debida al estrecho
contacto del separador absorbente
con las placas) hace que puedan en-
tregar elevadas corrientes en tiempos
muy breves como 5, 10 o 15 minutos.

Cuando se trata de aplicaciones con
descargas de tiempos comprendidos
entre 1 o 2 horas y hasta 20 horas, como
en las aplicaciones de telecomunicacio-
nes o sistemas de alarma, las diferencias
de desempeño entre ambos tipos no
son tan significativas, salvo que haya
mucho ciclado, es decir, lugares donde
la red es de mala calidad y se corta con
frecuencia, lo cual las convierte en igual-
mente aptas para su aplicación.

Vida útil
Un factor a tener en cuenta a la hora

de elegir la batería es su tiempo de vida
útil, lo cual brindará al sistema la con-
fiabilidad necesaria ante el corte de la
fuente de energía primaria. Este tiem-
po de vida varía de acuerdo al tipo de
tecnología utilizada. Por ejemplo, en el
caso de las baterías de electrolito ab-
sorbido la vida útil es de 3 a 5 años, con
una profundidad de descarga del 100%
igual a 300 ciclos mientras que en las
de celdas recargables de Litio-Ion y Li-
tio Polímero su vida útil es de 4 a 5 años,
con una profundidad de descarga del
100% igual a 400 ciclos cayendo sola-
mente a un 80% de la capacidad inicial.

En cuanto a las condiciones para al-
canzar su máxima de vida útil, son,
principalmente,  respetar los limites ad-
misibles de descarga, utilizarlas en am-
bientes secos con una temperatura
ambiente de 25°C, no exponerlas a
fuentes de calor y no sobrecargarlas.

El buen uso de la batería determina-
rá su vida útil, por lo que se aconseja
no descargarla por debajo de 1,75VPC

"Los principales tipos de baterías

utilizados son los de Electrolito

Absorbido. Sin embargo, una de

las tecnologías más avanzada

existentes es la de celdas recargables de Litio-Ion y Litio-Polímero,

las cuales ofrecen beneficios como mayor densidad de energía."
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Continúa en página 78

ni instalarlas en lugares con tempera-
turas superiores a 25°C. En habitácu-
los estancos, finalmente, deben respe-
tarse las polaridades.

¿Cómo afecta cada uno de los ítems
descriptos en la vida útil?:

• Uso: Por uso se entiende el consu-
mo que el producto alimentado gene-
ra. Un producto que agota la batería
rápidamente reduce rápidamente su
vida útil. Por este motivo en estos ca-
sos es conveniente colocar una bate-
ría de mayor capacidad, de manera tal
que la corriente no se vea agotada por
el producto en solo unas horas.

• Carga: Existen muchos métodos
para la carga de baterías, sin embargo
más recomendado para la carga de ba-
terías VRLA, por ejemplo, que asegura
el correcto funcionamiento de la mis-
ma durante toda la vida útil, es el de
carga a tensión constante. La tensión de
carga elegida deberá depender del uso
particular que se le dé a la batería y será
mas alta si la batería tiene un uso de ci-
clado que si es una aplicación de flote.

• Temperatura: La afecta de dos ma-
neras:

- Sobre la capacidad: La capacidad
de las baterías está especificada a una
temperatura de 25ºC. Por encima de
esa temperatura, la capacidad se incre-
menta pero se disminuye la vida útil
considerablemente. Por debajo de los
25ºC, la capacidad de la batería decre-
ce pero esta curva se hace más pronun-
ciada cuando la temperatura es por
debajo de 0ºC llegando a aproximada-
mente un 60% de la capacidad de la
carga en temperaturas de -20ºC.

- Sobre la auto-descarga: Las tempe-
raturas pueden acelerar la velocidad de
descarga de una batería que no está
siendo cargada (las temperaturas altas
son las que más la afectan). A modo de
ejemplo, una batería cargada puede lle-
gar al 50% de su carga tras 4 meses a
40ºC, (recordemos que la baterías no
suelen colocarse en lugares híper ven-
tilados)

• Ciclos: La cantidad de ciclos y la pro-
fundidad de los mismos afectan noto-
riamente la vida útil de una batería.
Cuanto mayor sea la profundidad de la
descarga menor serán los ciclos de car-
ga que una batería pueda soportar. A
modo de ejemplo, si la profundidad de
descarga es del 100%, la cantidad de
ciclos será de 200 aproximadamente
mientras que si la profundidad de des-
carga es del 30%, la cantidad de ciclos
serán de aproximadamente 1200.

Por eso, para asegurar un correcto
funcionamiento de los diversos siste-
mas de seguridad que usan este tipo
de baterías, centrales de alarma, UPS o
luces de emergencia, , se recomienda
el reemplazo de las baterías en plazos
no superiores a los 2 años.

Baterías en desuso
En los últimos años, los temas ambien-

tales han pasado a estar en la primera
plana de los diarios y en la preocupación
de todos los ciudadanos. Por lo tanto, es
importante que toda empresa o comer-
cio que quiera hacer sustentable su ne-
gocio, se preocupe por el manejo pro-
pio del mismo, pero también por hacer-
lo de una manera respetuosa con el am-
biente en el que se encuentra instalada.
Y no solo porque es lo se debe hacer,
cumpliendo con las leyes y reglamentos
vigentes, sino porque de no hacer las
cosas bien, cualquiera de sus vecinos
puede verse afectado e iniciar acciones
que, hoy sabemos, podrían no quedar en
una simple denuncia en el municipio a
la que nadie atenderá.

Recomendamos prestar especial aten-
ción a las siguientes recomendaciones:

¿Debe existir un lugar acondicio-
nado especialmente para alojar las
baterías en desuso?

Las baterías contienen plomo y áci-
do sulfúrico, dos sustancias peligrosas
para el medio ambiente. Por lo tanto, es
fundamental si se va a realizar un alma-
cenamiento transitorio de acumulado-
res eléctricos, que el recinto cumpla con
los siguientes requisitos básicos
1- Piso en buen estado, que impida

que cualquier derrame de ácido o de
plomo tome contacto con la tierra

2- Techo en buen estado, para impe-
dir que el agua de lluvia pueda caer
sobre las baterías y lavarlas

3- Tarimas de madera donde colocar
prolijamente los acumuladores sin

que haya posibilidad de cortocircui-
to

4- Inexistencia de fuentes de calor
que puedan llevar a provocar un in-
cendio (no olvidar que las cajas de
las baterías son de plástico).
Estas son recomendaciones para el

lugar donde se alojarán las baterías en
desuso. Como se ve, no se trata de un
lugar con ningún “acondicionamiento
especial”, solo debe cumplir con lo bá-
sico de cualquier local de taller, comer-
cio o depósito.

Debe recordarse que por ley se “da
un plazo de diez días para que se cum-
pla el circuito “entrega de batería por
parte del cliente - entrega al fabrican-
te - envío a una fundición habilitada
para el reciclado”. Es decir, el almacena-
miento, solo puede ser transitorio.

La ley no autoriza a un comercio o
taller a convertirse en depósitos per-
manentes ni a realizar ningún tipo de
operación o proceso sobre las baterías
gastadas.

¿Debe quitarse el electrolito?
De ninguna manera. En primer lugar

porque operar sobre un residuo peligro-
so solo puede hacerlo quien esté habili-
tado para ello. ¿Dónde arrojar el electro-
lito, en el cantero, en el desagüe, en un
curso de agua? Cualquiera de estas ac-
ciones constituye un delito ambiental
grave y no solo por el ácido que se esta-
ría arrojando a cursos de agua o a la tie-
rra sino también por el contenido en se-
dimentos de plomo que tiene el electro-
lito ácido de toda batería gastada. Por
último, debe saberse que la mezcla de
ácido sulfúrico con agua puede dar lu-
gar a una muy fuerte reacción exotérmi-
ca (es decir con desprendimiento de ca-
lor) que hace hervir instantáneamente
el líquido, provocando salpicaduras te-
rriblemente dañinas para la piel.

Este afán por vaciar las baterías de

"Tanto en las de electrolito

absorbido como en las de gel

los materiales constructivos,

salvo en lo que respecta a la inmoviliza-

ción del electrolito (fibra de vidrio y PVC respectivamente) son

idénticos y no existe ninguna ventaja de una sobre la otra."
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electrolito es uno de los que más pro-
blemas de contaminación está origi-
nando, ya que el aumento en el precio
del plomo desde el año 2002 ha hecho
que surjan innumerables compradores
y acopiadores inescrupulosos que an-
dan a la búsqueda de plomo, así como
también de otros metales y aleaciones
como cobre, bronce, aluminio o níquel.

Sin embargo, en el caso de las bate-
rías, se pagan más si se entregan sin el
electrolito, que constituye una “moles-
tia” a la hora de fundir el metal en una
instalación precaria, clandestina, a ve-
ces hasta operando a cielo abierto.

Las pérdidas de ácido
Jamás, bajo ninguna circunstancia,

debe arrojarse agua sobre un derrame
de electrolito dado que la reacción es
sumamente violenta, produciéndose
un importante desprendimiento de ca-
lor (reacción exotérmica) con ebullición
del líquido. Descartado el enjuague con
agua, lo que debe hacerse cuando hay
un derrame de electrolito es contener-
lo y absorberlo, preferentemente con
tierra o arena y nunca con aserrín de
madera, ya que es fácilmente inflama-
ble y puede ocasionar un accidente aún

peor que el del derrame.
También existen algunos elementos

especialmente preparados para absor-
ber derrames de sustancias químicas,
como el electrolito ácido o alcalino de
las baterías. En primer lugar, se encuen-
tran los “absorbentes universales”, que
se presentan en varios formatos: man-
gas o barreras, rollos, almohadillas y
hojas y son mucho más apropiados
que la tierra o la arena dado que ab-
sorben mucha más cantidad de líqui-
do por kilogramo de peso. Puede de-
cirse que son una “herramienta ade-

cuada” para realizar esta tarea.
Otra alternativa es utilizar los absor-

bentes minerales que se presentan en
gránulos (como las “piedritas del gato”),
envasados en bolsas plásticas que ase-
guran una fácil distribución y uso a la
vez que permiten un almacenamiento
seguro. Cualquiera de estos materiales
está disponible en los comercios que
venden elementos de seguridad y pro-
tección personal. Por último, dado que
luego de absorber un derrame con cual-
quiera de estas alternativas puede que-

Continúa en página 80

"Jamás, bajo ninguna circuns-

tancia, debe arrojarse agua

sobre un derrame de electrolito

dado que la reacción es sumamen-

te violenta, produciéndose un importante desprendimiento de

calor (reacción exotérmica) con ebullición del líquido."
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dar una aureola o remanente del elec-
trolito ácido, es conveniente pasar un
trapo para terminar bien la tarea.

En el caso de electrolito ácido de ba-
terías, lo conveniente es pasar un tra-
po embebido en una solución de bi-
carbonato de sodio (125 gramos por
litro de agua). Esto tiene un efecto de
neutralización del remanente de áci-
do que haya quedado en el piso. Si se
trata de electrolito alcalino, la neutra-
lización se debe realizar con un ácido
débil, como el acético (vinagre común,
por ejemplo). El último paso sería un
enjuague con agua limpia.

¿Qué documentación respecto a
medio ambiente y tratamiento de
baterías pueden exigirse?

Cada municipio tiene reglamentacio-
nes que deben consultarse para verifi-
car si existe alguna que, específicamen-
te, se refiera a los comercios o talleres que
trabajan con baterías. En muchos muni-
cipios no existe ninguna reglamentación
de este tipo, sino solo la general para ta-
lleres mecánicos. Con respecto al trata-
miento que se les dé a las baterías usa-
das, en caso de tener algún lote de ellas,
es suficiente con demostrar que las mis-

mas se remiten al fabricante (s) o distri-
buidor/importador que las provee, para
que sean sometidas a su reciclado de
acuerdo con lo indicado en la Resolución
544/94 de la Secretaría Nacional de Am-
biente y Desarrollo Sustentable.

¿A quién vender las baterías vie-
jas o usadas?

Vender una batería vieja, gastada, no es
lo mismo que vender cualquier otro me-
tal. Lo que se está vendiendo es un resi-
duo y, por lo tanto, debe cumplirse con la
legislación específica sobre este tema. Los
únicos que legalmente pueden recibir
baterías gastadas son los fabricantes o
refinerías de plomo habilitados.

Estos son los únicos operadores que
tienen una habilitación de la autoridad
ambiental para operar correctamente
con estos residuos, sin dañar el medio
ambiente. La autoridad ambiental que
se debe consultar para ver si un ope-
rador tiene su documentación en re-
gla es la que corresponde a la jurisdic-
ción del comercio o industria. Por
ejemplo, en la provincia de Buenos Ai-
res, es el Organismo Provincial para el
Desarrollo Sustentable, cuya página
web es www.opds.gba.gov.ar. Aquí
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debe consultarse el Registro de Trans-
portistas y Operadores de Residuos
Especiales para ver si el fabricante o
refinería en cuestión tiene su habilita-
ción vigente.

La categoría de residuos es la que se
designa como Y31/Y34 (plomo y áci-
do) También se puede consultar la pá-
gina www.medioambiente.gov.ar, co-
rrespondiente a la Secretaría de Am-
biente y Desarrollo Sustentable de la
Nación, ya que los operadores que re-
ciben residuos de varias jurisdicciones
deben tener una habilitación nacional
para operar (buscar la solapa de la Di-
rección Nacional de Control Ambien-
tal, luego hacer clic en Dirección de
Residuos Peligrosos y, por último, en
Registro de Operadores de Residuos;
los Y’s que deben estar autorizados son
los mismos ya mencionados). �

Para la elaboración de este informe
agradecemos la colaboración de Die-
go Gilardi, del Depto. Comercial-Aten-
ción Empresas de Probattery- Baires
Full Trading S.A; Lic. Federico Ballabri-
ga, Gerente de Compras de Bagui S.A. y
el Depto. Técnico de VZH.
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En nuestro número anterior ofrecimos la descripción de una serie de características que po-

seen los DVR existentes en nuestro mercado, comparando algunos de los modelos de acuer-

do a las mismas. En esta oportunidad, completamos el informe con algunos consejos a te-

ner en cuenta al momento de seleccionar el equipo.

Continúa en página 88

omo se dijera en el capítulo an-
terior, un DVR está compuesto,C

esencialmente, por el hardware (un dis-
co duro de gran capacidad, un proce-
sador y buses de comunicación) y por
el software, que proporciona diversas
funcionalidades para el tratamiento de
las secuencias de video recibidas, ac-
ceso a guías de programación y bús-
queda avanzada de contenidos.

También citamos algunas caracterís-
ticas comunes en estos equipos como
la cantidad y tipos de entradas y sali-
das, detección de movimiento, capaci-
dad de audio, cámaras soportadas, etc.

En esta oportunidad ofrecemos cin-
co puntos clave a tener en cuenta a la
hora de elegir el DVR adecuado al pro-
yecto en el que será aplicado.

Número de cámaras
La primera consideración que un

asesor de seguridad debe hacer al se-
leccionar una DVR es el número máxi-
mo de las cámaras que el equipo acep-
tará (generalmente 4, 9 o 16). Se reco-

mienda que los distribuidores adquie-
ran DVR con, por lo menos, dos cana-
les adicionales a los necesarios para so-
portar la expansión futura.

La mayoría de los DVR actuales pro-
porcionan la funcionalidad que requi-
rió previamente el uso de un multi-
plexor y una videograbadora de cinta
magnética.

Como un multiplexor, la DVR puede
aceptar cámaras análogas múltiples y
prepara la entrada de todas para gra-
bar sobre un solo medio. Aunque las
DVR de un único canal de entrada para
un multiplexor independiente están
disponibles, las DVR de varios canales
son mucho más populares porque pro-
porcionan más flexibilidad en opcio-
nes de la grabación. A diferencia de los
multiplexores -que en la operación
normal graban todas las cámaras con-
tinuamente y con la misma cantidad
de imágenes por segundo- las DVR
pueden grabar imágenes de ciertas cá-
maras solamente durante determina-
das horas o puede aumentar la canti-

dad de imágenes durante ciertas ho-
ras. Las DVR que ofrecen detección de
movimiento incorporada pueden co-
menzar a grabar o aumentar la canti-
dad de imágenes cuando detectan un
cambio en la imagen.

Cantidad de imágenes
Una decisión importante para selec-

cionar una DVR es la cantidad máxima
de imágenes que la unidad puede gra-
bar. Lo máximo que una DVR es capaz
de grabar por cada cámara simultánea-
mente son 30 imágenes por segundo
(IPS), especificado por estándares del
video de Estados Unidos. Grabando
esa cantidad de imágenes puede ase-
gurarse de que todos los detalles se-
rán capturados, incluso si un objeto
está en el movimiento. Para una DVR
de 16 cámaras, por ejemplo, la canti-
dad máxima de grabación debería ser
480 IPS (o 30 por 16). Pero dado que
los costos del almacenaje del disco
duro pueden ser absolutamente altos

Caract./ Modelo

Entradas de video
Salidas de video en loop
Salida de monitor por demanda
Salida VGA
Entrada de audio
Salida de audio
Salida de alarma

Entrada de alarma
USB
HDD

Det. de movimiento
Apilable
Audio en vivo
Grab. de audio / Audio remoto
Cámaras soportadas (soft)
Multiusuario
Grabación Pre/Post alarma

AV Tech
DR 040

4

-

1

No

1

1

4

1

PEN DRIVE

IDE/SATA (según

modelo)

Sí

-

Sí

No/No

4

Sí

Sí / No

Small 3Way
Solutions

4/6/8/16

No

Sí

Sí

2

2

Interacción con

Panel de Alarma

-

2

SATA

Sí

No

Sí

Sí

Según Modelo

Ilimitado

Sí

FS-8000X

4/8/16

4/8/16 (por separado)

1/1 Spot

Sí

4

1

4

4/8/16

2 (Pen Drive/Mouse)

SATA

Sí

No

Sí

Sí/Sí

16

Sí

Sí/Sí

DLux
DS-7204HI-VS

4

No

1

Sí

1

1

4

1

Pen Drive y HDD

IDE/SATA (depende

el modelo)

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64 DVR’s

Sí

Sí/Sí

DLux
DS-7016HI-VS

16

16

1

Sí

4

1

16

4

Pen Drive y HDD

IDE/SATA (depende del

modelo que se consiga)

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64 DVR’s

Sí

Sí/Sí
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para tal sistema, muchos DVR graban
un menor número de imágenes por
segundo, salvo que se detecte movi-
miento. Alternativamente, pueden uti-
lizar la grabación continua en 30 IPS
para una o dos cámaras en un sistema,
tal como una cámara colocada direc-
tamente sobre una caja registradora.

Para calcular velocidad de grabación
necesitada, deben primero planearse
los parámetros de la grabación para
cada cámara. Si la mayoría de las cá-
maras no graban continuamente en 30
IPS, se puede ahorrar dinero compran-
do un DVR con una velocidad de gra-
bación máxima más baja. Por ejemplo
un sistema de 16 cámaras que grabe
un máximo de 120 IPS.

Un sistema configurado para su
máximo desempeño permitiría a cada
cámara grabar continuamente en un
promedio de más de 7 IPS, que excede
el índice imágenes de muchos siste-
mas multiplexados basados en video-
grabadora de cinta. El instalador debe
estar consciente de que si las cámaras
se programan para grabar en 30 IPS,
cuando se detecta el movimiento las
cantidades de imágenes grabadas de
las otras cámaras en el sistema dismi-
nuirán durante ese período.

Formato de compresión
La opción del formato de la compre-

sión dependerá de una variedad de
factores, incluyendo precio, paráme-
tros de grabación y si se trata de una
aplicación de alta seguridad. El objeti-
vo de la compresión es reducir al mí-

nimo el número de los “bits“ requeri-
dos para transmitir y almacenar las
imágenes de video.

Hay dos tipos básicos de compre-
sión: los formatos de imagen comple-
ta o de la menor pérdida, tales como
Wavelet y la serie del JPEG/MJPEG que
comprimen imágenes individuales. De
reciente aparición es el formato H.264,
utilizado para la compresión de imá-
genes que se transmitirán vía IP.

Los formatos que únicamente almace-
nan cambios, como la serie del MPEG,
usan ciertas imágenes como imágenes
de referencia, graban y transmiten sola-
mente la información que cambia a par-
tir de una imagen a la siguiente (por
ejemplo cuando una persona camina
delante de la cámara). Dependiendo de
cómo se utilizan las cámaras, los forma-
tos de solo cambios pueden ayudar a
reducir al mínimo los tamaños del disco
duro en comparación con formatos de
imagen completa. Pero si se registra una
cantidad substancial de movimiento, los
formatos de solo cambio pueden funcio-
nar de manera similar a estar grabando
imágenes completas, perdiendo las ven-
tajas potenciales de almacenamiento.

Algunos instaladores pueden valorar
sobremanera la previsión y, si una apli-
cación no requiere particularmente
alta calidad de la imagen, una buena
opción puede ser compresión Wavelet.
La compresión de la Wavelet utiliza un
tamaño del archivo fijo, por lo cual se
facilita el cálculo de necesidades del
almacenaje. Si los clientes necesitan
archivar 30 días, se le puede decir su
costo exacto. La mayoría de los exper-

tos de la industria convienen, sin em-
bargo, que la calidad de la imagen con
la compresión de la Wavelet no es tan
buena como con MPEG4, que se está
convirtiendo rápidamente en el forma-
to más popular del MPEG, o con JPEG
o JPEG2000.

En comparación con su precursor,
JPEG2000 -la versión más reciente de
JPEG- se redujo el tamaño del archivo
sin comprometer la calidad de la ima-
gen. Para las instalaciones que requie-
ren mayor seguridad, como en las me-
sas de juego de los casinos, los instala-
dores seleccionan a menudo el forma-
to MPEG2, que ofrece la calidad de la
imagen que es similar a la de un disco
óptico digital (DVD).

DVR que usan MPEG2 son algo más
caras y los requisitos de almacenaje
son más altos que para otros formatos
de compresión.

Una consideración adicional que pue-
de resultar al seleccionar un formato de
compresión es si el sistema será conec-
tado con la red de computadoras de un
cliente. Si es así, el instalador deseará se-
leccionar un formato de compresión
que transmita bien sobre el ancho de
banda disponible. MPEG4 se transmiti-
rá mejor sobre una red, así conseguirá
la más alta velocidad de actualización
de imágenes que con el JPEG. Sin em-
bargo, JPEG y otros formatos de com-
presión de imagen completa pueden
tener que elegirse basados en otras
consideraciones. Legalmente, en Esta-
dos Unidos, tienen generalmente ma-
yor éxito al obtener imágenes cuando

Continúa en página 92

Caract./ Modelo

Entradas de video
Salidas de video en loop
Salida de monitor por demanda
Salida VGA
Entrada de audio

Salida de audio
Salida de alarma
Entrada de alarma
USB
HDD
Det. de movimiento
Apilable
Audio en vivo
Grab. de audio / Audio remoto
Cámaras soportadas (soft)
Multiusuario
Grabación Pre/Post alarma
Acepta periféricos
FPS
Calidad

NetFocus
NS-5016

16

Sí

2

Sí

16

1

16

16

2

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí-Sí

CMS 64 Símultáneas

Sí

Sí (Gral.)

No

100

1, 2, y 4 CIF

NetFocus
NS-7016

16

Sí

2

Sí

16

1

16

16

2

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí-Sí

CMS 64 Símultáneas

Sí

Sí (Gral.)

No

400

1, 2, y 4 CIF

NetFocus
NS-5004

16

Sí

2

Sí

1

1

4

4

2

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí-Sí

CMS 64 Símultáneas

Sí

Sí (Gral.)

No

100

1, 2, y 4 CIF

Pelco
DX-4500

16

Sí

1

Sí

4

1

4

16

4

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí-Sí

64

Sí

Sí

Teclado KBD-300

200

1,2 y 4 CIF

Pelco
DX-4500

16

Sí

1

Sí

4

1

4

16

4

SATA

Sí

Sí

Sí

Sí-Sí

64

Sí

Sí

Teclado KBD-300

400

1,2 y 4 CIF
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se utilizan tales formatos, convirtiéndo-
se en la opción preferida por los clientes
que se anticipan a tal requisito.

Aunque la amplia gama de los están-
dares de compresión puede parecer
abundante, muchos fabricantes tam-
bién ofrecen sus propios formatos, a
menudo variaciones de estándares exis-
tentes y que exigen, generalmente, con-
sideraciones similares de diseño.

Una vez que un instalador haya deter-
minado qué tipo compresión usará, jun-
to con el número de cámaras en un sis-
tema y cómo serán programadas, debe-
rá consultar con su vendedor para de-
terminar el tamaño apropiado del disco
duro para una instalación, ya que puede
ser difícil determinar los requisitos de ta-
maño adecuado del disco duro. Sin em-
bargo, los instaladores pueden conside-
rar la elección de una DVR que soporte
más de un formato de compresión y aun-
que esto incrementará el costo del DVR,
en ocasiones puede significar ahorros en
el disco duro u otros costos.

Conexión a red
Los instaladores de seguridad y los

integradores de los sistemas deben
considerar si planean conectar una
DVR a la red de datos. Según los exper-
tos, cerca del 80 por ciento de los mo-
delos actuales pueden conectarse a
una red, pero solamente algo más que
la mitad están trabajando en una red.
Al parecer muchos instaladores están

comprando DVR listas para red en an-
ticipación de las necesidades futuras.

El consejo para ofrecer una DVR que
trabaje en una red es conocer el propó-
sito de usar la misma, si el usuario esta-
rá recuperando el video esporádica o
continuamente. Es de vital importancia
conocer cualquier restricción del ancho
de banda. Para seleccionar DVR que tra-
baje en una red, debe determinarse si
requerirá direcciones IP fijas o dinámi-
cas. Un regulador de ancho de banda -
que limite la cantidad de ancho de ban-
da que el video puede consumir en una
red el vídeo- también puede ser prove-
choso. Esto es particularmente impor-
tante si las imágenes son transmitidas
sobre una conexión con poco ancho de
banda y si comparten ese ancho de
banda con las transmisiones de datos
corporativas o de misión crítica.

Integración
Una consideración fundamental al se-

leccionar una DVR es si el cliente desea
integrarla con un sistema de la detec-
ción de intrusión o de control accesos.

La mayoría de las DVR permiten la co-
nexión de un contacto magnético o de
un detector movimiento asociado a cual-
quiera de sus cámaras. La desventaja es
que los sistemas de video y de alarma,
en la mayoría de los casos, funcionan
como dos sistemas independientes. Para
muchas instalaciones este nivel de inte-
gración puede ser apropiado.

Algunas DVR permiten la integración
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Videoman
36104V

4

0

1

1

1

1

4

2

1 x 2.0

1 x SATA

Sí

No

Sí

Sí/Sí

64

Sí

Sí/Sí

Sí/Sí

Sí

Sí/Sí

Sí

Sí

Sí

Videoman
36299V

9

9

2

1

4

2

9

4

1 x 2.0

3 x SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64

Sí

Sí/Sí

Sí/Sí

Sí

Sí/Sí

Sí

Sí

Sí

Videoman
36296V

16

16

2

1

4

2

16

4

1 x 2.0

3 x SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64

Sí

Sí/Sí

Sí/Sí

Sí

Sí/Sí

Sí

Sí

Sí

LG LE2108D

8

8

1

1

2

1

8

2

3 x 2.0

4 x SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64

Sí

Sí/Sí

Sí/Sí

Sí

Sí/Sí

Sí

Sí

Sí

LG LE2116D

16

16

1

1

4

1

16

4

3 x 2.0

4 x SATA

Sí

Sí

Sí

Sí/Sí

64

Sí

Sí/Sí

Sí/Sí

Sí

Sí/Sí

Sí

Sí

Sí

Caract./ Modelo

Entradas de video
Salidas de video en loop
Salida de monitor por demanda
Salida VGA
Entrada de audio
Salida de audio
Salida de alarma
Entrada de alarma
USB
HDD
Det. de movimiento
Apilable
Audio en vivo

Grab. de audio / Audio remoto
Cámaras soportadas (soft)
Multiusuario
Grabación Pre/Post alarma
PTZ Local / Remoto
Configuracion remota
Backup de archivos local / Remoto
Backup de configuración
Envío de e-mail ante evento
Camara protegida según permisos

completa, pero ésta se logra única-
mente con ciertos modelos de los sis-
temas de control de accesos y de de-
tección de intrusión. El tipo de sistema
operativo que una DVR utiliza puede
ser particularmente importante cuan-
do ésta será conectada a una red o in-
tegrada a otro sistema.

Algunas DVR usan sistemas operati-
vos embebidos basados generalmen-
te en Linux, mientras que otros están
basados en Windows, los cuales pue-
den ser más fáciles de integrar. Los fa-
bricantes que usan sistemas operati-
vos embebidos afirman que sus pro-
ductos son más inmunes a los virus y
proporcionan un nivel más alto de se-
guridad. Este tipo de sistemas operati-
vos pueden ofrecer, asimismo, múlti-
ples niveles de acceso a la red.

El futuro
Los instaladores de seguridad pron-

to pueden tener aún más opciones a
considerar al comprar una DVR. Por
ejemplo, Como DVR que soporten la co-
nectividad del IP tal como las cámaras
análogas estarán disponibles pronto, y
para usos de alta seguridad, algunos
fabricantes están comenzando a ofre-
cer el reconocimiento facial, permitien-
do a la DVR notificar al personal de seg-
uridad cuando en una cámara se ve una
cara que aparezca similar a una que
existe en una base de datos de crimi-
nales o personas no autorizadas para el
ingreso a un determinado sitio. �
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Dialer Seguridad Electrónica

Samsung, nueva línea de productos

n lo que va del año Dialer con-
tinuó incorporando marcas con

96

A la lista de representaciones de marcas reconocidas mundialmente, Dialer

suma la distribución de productos Samsung ampliando así la oferta para sus

clientes. En Seguriexpo, podrán verse todas las novedades de la empresa,

que suma prestigio a su trayectoria.

ción de sus productos Dialer eligió a
Samsung como marca a representar. Por
el otro lado, la trayectoria y seriedad de
Dialer fueron determinantes a la hora de
otorgar esa representación.

Líneas de productos
Sin dudas el área de mayor crecimien-

to en la empresa es la de video digital.
Esto se refleja en la amplia variedad de
productos ofrecidos, como cámaras IP,
grabadores autónomos y placas de gra-
bación digital. Además Dialer incorpo-
ró software de monitoreo remoto de
imágenes, cámaras megapíxel, cámaras
y servidores IP y DVR´s de alta defini-
ción, ampliando así considerablemen-
te la oferta a sus clientes.

En intrusión, además de trabajar con
la línea de productos Pyronix, Dialer
anexó la representación de Takex-Pulnix,
con el desafío de impulsar otra propues-
ta en detección exterior. Conscientes de
que el mercado estaba necesitando
productos confiables, con la línea Takex
se cubre ese faltante.

Durante 2009 continuó el Dialer
Security Tour, una serie de presentacio-

E
el fin de ampliar sus líneas de produc-
tos. Entre ellas, Nuuo, Rainbow, Comart,
Zavio y Avtech en video y video digital
y Takex y Electronics Line en intrusión.
La oferta de productos y sistemas para
incendios incorporó a empresas como
System Sensor y Summit, del grupo
Mircon; mientras que en control de ac-
cesos se sumó Soyal, empresa que
constantemente fue incorporando
nuevos modelos a sus líneas de pro-
ductos, lo que permite a Dialer cubrir
todas las necesidades en los proyectos
de sus clientes.

Samsung, reciente incorporación, llega
a la empresa en un momento muy im-
portante, ya que la variedad y calidad
de sus productos permiten ampliar aún
más la oferta para un segmento de mer-
cado de alta gama.

Por la tecnología y constante innova-

nes a lo largo del país. Durante cada uno
de estos seminarios, se presentan las úl-
timas tecnologías incorporadas en vi-
deo digital y en incendio, se realizan de-
mostraciones en vivo y se desarrollan
los aspectos técnicos. Corrientes, Córdo-
ba, Rosario, Tucumán y Mendoza fueron
algunas de las provincias visitadas y ya
hay programados otros puntos para lo
que queda del año.

Dialer tiene entre sus objetivos man-
tener un amplio stock de todos los pro-
ductos que comercializa, con el fin de
brindarle a sus clientes la mercadería en
tiempo y forma, sin complicaciones ni
largas esperas. Para cumplir con tal pre-
misa, recientemente se adquirió un
nuevo depósito, de 500 metros cuadra-
dos, donde se organizará el almacenaje
y se agilizará aún más la logística.

“En Dialer, además de productos y pre-
cios competitivos, hay calidez humana”, es
el elogio de los clientes. La empresa
cuenta con más de 30 personas que
desde sus distintas áreas tienen el ob-
jetivo de brindar atención y satisfacer
sus necesidades de manera profesional.
Motivos, sin dudas, de ese elogio. ��
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La desactivación bajo coacción y los pulsadores de asalto

���

La decisión más delicada

Una de las tantas alternativas que pre-
sentan los sistemas de alarmas monito-
reados a distancia es la posibilidad de
permitirle al abonado generar un aviso
ante la emergencia que representa una
amenaza real de asalto, ya sea desacti-
vando la alarma mediante una “clave de
coacción” o accionando un pulsador de
pánico, entre otras posibilidades.

Recientemente, tuve oportunidad de
mantener una charla con una abonada
que vivió la escalofriante experiencia de
ser asaltada en su casa junto a su familia
y el posterior secuestro de su marido -
con la ya clásica recorrida en el auto pro-
pio por los cajeros automáticos para ter-
minar en un barrio de emergencia don-
de afortunadamente fue liberado-. Casi
dos años necesitó la mujer para vencer
el shock emocional.

Los comentarios que me hizo iban
desde la angustiosa espera a que llega-
ra la Policía a tiempo, antes que ocurrie-
ra algo más grave mientras eran presa
de los delincuentes dentro de la vivien-
da, hasta la opinión totalmente contra-
ria del marido, agradeciendo a  Dios que
en la huida de los delincuentes con él
como rehén no se hayan cruzado con las
fuerzas de seguridad.

Tal controversia dentro del matrimo-
nio no hace más que confirmar la
disyuntiva que representa la utilización
de este método de aviso. ¿Cuál es el
verdadero fin buscado por el usuario
de un sistema de estas características,
quien ante la amenaza real pulsa un
dispositivo silencioso o acciona una
clave de coacción?

La respuesta está sólo en la concien-
cia de cada uno. Algunos argumentarán
que de este modo pueden evitar el daño
material que significa el robo. Otros po-
drán decir que así no se le “hará tan fácil
a los chorros lograr su cometido”. Lo cier-
to es que el resultado final puede ser

La posibilidad de dar aviso ante una situación de asalto o toma de rehenes es un “arma” que

debe ser utilizada con prudencia y plena conciencia de las consecuencias que su uso puede

acarrear. La coordinación y cooperación entre seguridad privada y pública es esencial para

lograr un eficaz desenlace ante estos hechos.

nefasto o, como se dice, “puede ser peor
el remedio que la enfermedad”.

Sin embargo, la tecnología disponible
puede ser de gran utilidad en momen-
tos críticos como el narrado, en la medi-
da que el profesionalismo de los actores
y la coordinación entre ellos lo permita.

En este escenario, además de las víc-
timas y los delincuentes, observamos
como protagonistas a los operadores
de la estación de monitoreo, la Policía
y el personal de verificación o móvil de
acuda.

Sin lugar a dudas la pericia del opera-
dor experimentado permitirá realizar rá-
pidamente la llamada de verificación si
ésta es la modalidad de la empresa de
monitoreo, para luego e inmediatamen-
te contactar con la máxima simultanei-
dad al móvil de verificación y a la autori-
dad policial.

ción precisa  proveniente de la Estación
de Monitoreo para trasladarla a la Poli-
cía ya en el lugar, con el aporte de todos
los detalles inherentes a las característi-
cas edilicias, conformación del grupo fa-
miliar, características del evento y toda
información que pueda ayudar a resol-
ver la problemática de la mejor manera.

Por lo visto, en este hipotético caso,
todo redunda en una vigilia prudente
de la Policía en el exterior de la propie-
dad asaltada, aguardando la salida de
los delincuentes y en tanto que no lle-
ven un rehén consigo, información ésta
que podría obtener el operador de la
Estación de monitoreo contactando a
los moradores de la vivienda, luego de
que el móvil de verificación informe
que los delincuentes abandonaron la
propiedad.

Como vemos, se trata de minimizar el
riesgo para las víctimas, convertidas en
rehenes, de modo que la policía actúe
únicamente cuando los damnificados se
encuentren fuera de peligro.

El episodio presentado inicialmente se
trató de un caso verídico, pero la suce-
sión de acontecimientos responden a un
cuadro ideal cuyo final feliz es difícil de
asegurar en la práctica. Solo, como afir-
máramos anteriormente, la profesiona-
lización de los partícipes y la coordina-
ción entre el seguridad privada y públi-
ca podrían minimizar los riesgos para las
víctimas y procurar la detención de los
delincuentes.

Desde el sector privado podemos afir-
mar que en la actualidad existe la firme
decisión de continuar avanzando en la
coordinación y la capacitación tendien-
te a la optimización de los recursos y
contando con la reciprocidad demostra-
da desde hace bastante tiempo desde
el Ministerio de Seguridad bonaerense
y fundamentalmente coordinando el
accionar con los responsables directos
del 911 de dicho Ministerio.

Mientras tanto, los usuarios de siste-
mas de alarma monitoreados cuentan
con un arma y es su decisión disponer
de ella ante situaciones límites.

Lic. Walter R. Costa
SESYTEL Solutions
waltercos@infovia.com.ar

¿Cuál es el fin del usuario al

accionar un dispositivo silen-

cioso o una clave de coacción?

La respuesta está en la con-

ciencia de cada individuo

El personal del  móvil de acuda, se di-
rigirá a las inmediaciones de la propie-
dad asaltada, estacionándose a pruden-
te distancia, para no ser visualizado y pro-
tegerse de un posible ataque. No debe-
mos olvidar que la verdadera función de
este personal es la verificación, uno de
los puntos contemplados en el “Proto-
colo de Constatación de Alarmas” acor-
dado oportunamente por CEMARA con
las autoridades del Ministerio de Segu-
ridad de la Provincia de Buenos Aires y
en plena vigencia, y no otra, tal como la
respuesta armada, a pesar que algunas
empresas se esfuerzan en ostentar esta
práctica claramente ilegal y reservada
únicamente a las fuerzas policiales.

La presencia del personal de acuda es
esencial a la hora de articular la informa-
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Novedades del mercado
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SoftGuard Tech Corp. presenta el sistema ActiveGuard, la solución tecnológi-
ca más avanzada para control de guardias. Integrado con SoftGuard, recibe la
información en línea para su gestión y auditoría.

Active Guard

Control de Rondas y Acudas por GPRS

Para mayor información:
(54 11) 4136.3000

info@softdemonitoreo.com
www.softdemonitoreo.com

dañarlo. Un tamper indica cla-
ramente y en línea el intento de
sabotaje.

Botones frontales permiten
enviar un PANICO, hacer lectu-
ra del dispositivo RFID del tipo
tag a leer y pedir una llamada
en AUDIO a la Estación Central
de Monitoreo (ECM) o al super-
visor y hablar libremente (se
evita la necesidad de dar al
guardia o acuda un aparato ra-
dial o celular adicional).

Cada dispositivo se comuni-
ca a la ECM para enviar mensa-
jes de Keep Alive (estoy vivo) en
períodos programables, que
SoftGuard procesa generando
alarmas cuando el dispositivo
deja de reportarse.

A través del módulo

SoftGuard de Acceso Web Cli-
entes los abonados ingresan
vía web y pueden verificar to-
dos los controles de inspección
periódicos.

La ECM controla de esta ma-
nera las rutinas de ronda de vi-
gilador con “time gates” para
cada marcación, permitiendo
monitorear los incumplimien-
tos a segundos de haberse in-
cumplido. Del mismo modo se
aplica al control de acudas o res-
puesta propia ante alarmas, au-
toregistrando en SoftGuard lle-
gada de móvil, verificación de
cada punto exterior o interior
del objetivo en alarma y clasifi-
cación de la visita, sin requerir-
se llamado telefónico alguno
con el operador de la central.

Se trata de un dispositivo de
control de rondas y acudas por
lectura de tags de RFID dotado
de un módem celular de voz y
datos. Conjuga un lector de
identificadores, un teléfono ce-
lular, un módem GPRS y un avi-
sador de pánico. ActiveGuard se
integra a SoftGuard para proce-
sar marcaciones en sitios remo-
tos en tiempo real por medio
de dispositivo de recolección
de datos o colector. En este
caso especial, dispone de vía de
comunicación celular GPRS.

ActiveGuard tiene resistencia
física IP67, que lo hace apto
para responder ante maltrato,
caídas desde varios metros so-
bre concreto, inmersión en 1,5
mts. de agua y otros intentos de

Los Sistemas Matriciales de NETVISION proporcionan una avanzada tec-
nología que se puede combinar con una programación y manejo de lógica
sencilla y fácil para el usuario.

NVR CLIENT de ElectroSistemas de Seguridad

Sistema matricial virtual de NETVISION serie III

Para mayor información:
(54 11) 4767.8278 / 4738.8905
ventas@electro-sistemas.com.ar

www.electro-sistemas.com.ar

ma proporciona la posibilidad
de usar el sistema en lugares
desatendidos con la gestión
automática de alarmas o ma-
nualmente en lugares atendi-
dos. Las imágenes generadas
pueden organizarse en diferen-
tes categorías y con la combi-
nación de un texto integrado
de alarma, que asegura una fá-
cil guía para el operador.

Además del teclado incorpo-
rado, pueden conectarse tecla-
dos externos para varios ope-
radores. Tanto el NVR Client,
como en NVMP Client permi-
ten el control de cámaras PTZ,
incluyendo pan/tilts de alta ve-
locidad variable tales como los
JK-2100, usando los teclados
JK-2002 con joystick.

Puede configurarse un siste-
ma matricial completo me-

diante un número de subsiste-
mas emplazados remotamen-
te, tanto DVR basadas en PC,
cámaras IP, video servidores IP
y grabadoras tipo Stand Alone.

Con un sistema matricial vir-
tual con opción de control ba-
sada en sistema PC se pueden
invocar tours, secuencias y vis-
tas grabadas desde la estación
de trabajo NVR Client. También
puede combinar todas las cá-
maras y domos en un grupo
con un sistema de numeración
consecutivo, en lugar numerar-
las y organizarlas por separado
en cada unidad NETVISION
existente en el sistema. Con
sólo pulsar un botón, podrá ver
una pantalla que simule una
pared de monitores con imá-
genes de múltiples unidades
NETVISION.

El propósito principal de un
Sistema Matricial de video es
brindar la posibilidad de dirigir
imágenes desde cualquier cá-
mara de una instalación de
CCTV a cualquiera de los moni-
tores conectados al sistema. Es-
tán basados en tecnología de
PC, junto a los más de 15 años
de experiencia de HIKVISION en
el diseño de hardware de video,
placas de captura y de sistemas
codificadores matriciales. La
moderna filosofía de la segu-
ridad requiere que un sistema
de CCTV, además de mostrar
imágenes sea capaz de mane-
jar alarmas, generadas desde
cualquier dispositivo externo
como pasivos de infrarrojos, de-
tectores de movimiento, siste-
mas de control de accesos, etc.

La función integrada de alar-
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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.
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En este capítulo se define

qué es una cámara de

red y se describen los

distintos tipos existentes

en el mercado.

Asimismo, se proporciona

información acerca de

cámaras de red con

visión diurna y nocturna

así como aquellas con

resolución megapíxel.

Al final, se incluye una

guía para seleccionar la

cámara que mejor se

adapte a las necesidades

del proyecto.
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2.1. ¿Qué es una cámara de red?
Una cámara de red, también llamada

cámara IP, puede describirse como una cá-
mara y un ordenador combinados para
formar una única unidad. Los componen-
tes principales que integran este tipo de
cámaras de red incluyen un objetivo, un
sensor de imagen y uno o más procesa-
dores y memoria. Los procesadores se uti-
lizan para el procesamiento de la imagen,
la compresión, el análisis de video y para
realizar funciones de red. La memoria se
utiliza para fines de almacenamiento del
firmware de la cámara de red (programa
informático) y para la grabación local de
secuencias de video. Como un ordenador,
la cámara de red dispone de su propia di-
rección IP, está directamente conectada
a la red y puede colocarse en cualquier
ubicación en la que exista una conexión
de red. Esta característica es la diferencia
respecto a una cámara Web, que única-
mente puede ejecutarse cuando está co-

nectada a una computadora por medio
del puerto USB o IEE 1394. Asimismo, es
necesaria la existencia de software insta-
lado en la PC para que pueda funcionar.
Una cámara de red proporciona servidor
web, FTP File Transfer Protocol (Protocolo
de transferencia de archivos) y funciones
de correo electrónico. También incluye
gran variedad de protocolos de red IP y
de seguridad.

Las cámaras de red pueden configu-
rarse para enviar video a través de una
red IP para visualización y/o grabación
en directo, ya sea de forma continua, en
horas programadas, en un evento con-
creto o previa solicitud de usuarios au-
torizados. Las imágenes capturadas pue-
den secuenciarse como Motion JPEG,
MPEG-44 o H.264 utilizando distintos
protocolos de red. Asimismo, pueden
subirse como imágenes JPEG individua-
les usando FTP, correo electrónico o
HTTP (Hypertext Transfer Protocol).

El material técnico que se publica en este

informe fue proporcionado por Axis

Communications a Revista Negocios de

Seguridad ®. Prohibida su reproducción

(parcial o total) sin el expreso consenti-

miento del autor o este medio.
Una cámara de red se conecta directamente a la red.
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Además de capturar video, las cámaras de red ofrecen ges-
tión de eventos y funciones de video inteligente, como detec-
ción de movimiento, detección de audio, alarma antimanipu-
lación activa y autoseguimiento. La mayoría de las cámaras de
red también dispone de puertos de entrada/salida (E/S) que
habilitan las conexiones con dispositivos externos como sen-
sores y relés. Asimismo pueden incluir prestaciones como fun-
ciones de audio y soporte integrado para alimentación por
Ethernet (PoE).

Vista frontal y posterior de una cámara de red.

2.2. Tipos de cámaras de red
Las cámaras de red se pueden clasificar en función de si es-

tán diseñadas únicamente para su uso en interiores o para su
uso en interiores y exteriores. Las cámaras de red para exterio-
res suelen tener un objetivo con iris automático para regular la
cantidad de luz a la que se expone el sensor de imagen. Una
cámara de exteriores también necesitará una carcasa de pro-
tección externa, salvo que su diseño ya incorpore un cerramiento
de protección. Las carcasas también están disponibles para cá-
maras para interiores que requieren protección frente a entor-
nos adversos, como polvo y humedad, y frente a riesgo de van-
dalismo o manipulación. En algunos diseños de cámara, las fun-
ciones a prueba de vandalismo y manipulaciones ya están inte-
gradas y no requieren ningún tipo de carcasa externa.

Las cámaras de red, diseñadas para su uso en interiores o
exteriores, pueden clasificarse en cámaras de red fijas, domos
fijos, Pan/Tilt/Zoom (PTZ) o domo PTZ.

2.2.1. Cámaras fijas
Una cámara de red fija, que puede entregarse con un objeti-

vo fijo o varifocal, es una cámara que dispone de un campo de
vista fijo (normal/telefoto/gran angular) una vez montada. Es
una dispositivo tradicional en el que la cámara y la dirección a la
que apunta son claramente visibles. Este tipo de cámara es la
mejor opción en aplicaciones en las que resulta útil que la cá-
mara esté bien visible. Normalmente, las cámaras fijas permiten
que se cambien sus objetivos. Pueden instalarse en carcasas di-
señadas para su uso en instalaciones interiores o exteriores.

2.2.2. Domos fijos
Una cámara domo fija, también conocida como mini domo,

consta básicamente de una cámara fija preinstalada en una

pequeña carcasa domo. La cámara puede enfocar el punto
seleccionado en cualquier dirección. La ventaja principal radi-
ca en su discreto y disimulado diseño, así como en la dificul-
tad de ver hacia qué dirección apunta la cámara. Asimismo, es
resistente a las manipulaciones.

Uno de los inconvenientes que presentan los domos fijos
es que normalmente no disponen de objetivos intercambia-
bles y si pueden intercambiarse, la selección de objetivos está
limitada por el espacio dentro de la carcasa domo. Para com-
pensarlo, a menudo se proporciona un objetivo varifocal que
permita realizar ajustes en el campo de visión de la cámara.

Este tipo de cámaras se instala, generalmente, en la pared o
en el techo.

2.2.3 Cámaras PTZ y domos PTZ
Las cámaras PTZ o domos PTZ pueden moverse horizontal-

mente, verticalmente y acercarse o alejarse de un área o un
objeto de forma manual o automática. Todos los comandos
PTZ se envían a través del mismo cable de red que la transmi-
sión de video. A diferencia de lo que ocurre con la cámara ana-
lógica PTZ, no es necesario instalar cables RS-485.

Algunas de las funciones que se pueden incorporar a una
cámara o domo PTZ incluyen:

• Estabilización electrónica de imagen (EEIS): En instala-
ciones exteriores, las cámaras domo PTZ con factores de zoom
superiores a los 20x son sensibles a las vibraciones y al movi-
miento causados por el tráfico o el viento. La estabilización elec-
trónica de la imagen (EEIS) ayuda a reducir el efecto de la vibra-
ción en un video. Además de obtener videos más útiles, EEIS
reducirá el tamaño del archivo de la imagen comprimida, de
modo que se ahorrará un valioso espacio de almacenamiento.

• Máscara de privacidad: La máscara de privacidad, que per-
mite bloquear o enmascarar determinadas áreas de la escena
frente a visualización o grabación, está disponible en varios
productos de video en red. En una cámara PTZ o domo PTZ, la
funcionalidad es capaz de mantener la máscara de privacidad
incluso en caso de que el campo de visualización de la cáma-
ra cambie debido al movimiento de la máscara con el sistema
coordinado.

• Posiciones predefinidas: Muchas cámaras y domos PTZ
permiten programar posiciones predefinidas, normalmente
entre 20 y 100. Una vez configuradas, el operador puede cam-
biar de una posición a otra en forma muy rápida.

• E-flip: En caso de que la cámara domo PTZ se monte en el
techo y se utilice para realizar el seguimiento de una persona
en, por ejemplo, un almacén o superficie grande, se produci-
rán situaciones en las que el individuo en cuestión pasará jus-
to por debajo de la cámara. Sin la funcionalidad E-flip, las imá-
genes de dicho seguimiento se verían al revés. En estos casos,
E-flip gira las imágenes 180º de forma automática. Dicha ope-
ración se realiza automáticamente y no será advertida por el
operador.

• Auto-flip: Generalmente, las cámaras PTZ, a diferencia de
los domos PTZ, no disponen de un movimiento vertical com-
pleto de 360º debido a una parada mecánica que evita que
las  cámaras hagan un movimiento circular continuo. Sin em-
bargo, gracias a esta función una cámara de red PTZ puede
girar al instante 180º su cabezal y seguir realizando el movi-
miento horizontal más allá de su punto cero. De este modo, la
cámara puede continuar siguiendo el objeto o la persona en
cualquier dirección.

• Autoseguimiento: El autoseguimiento es una función de
video inteligente que detecta automáticamente el movimien-
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to de una persona o vehículo y lo sigue dentro de la zona de
cobertura de la cámara. Esta función resulta especialmente
útil en situaciones de videovigilancia no controlada humana-
mente en las que la presencia ocasional de personas o vehí-
culos requiere especial atención. La funcionalidad recorta no-
tablemente el coste de un sistema de supervisión, puesto que
se necesitan menos cámaras para cubrir una escena. Asimis-
mo, aumenta la efectividad de la solución debido a que per-
mite que las cámaras o domos PTZ graben áreas de una esce-
na en actividad.

2.2.4. Domos PTZ
Las cámaras de red domo PTZ pueden cubrir una amplia

área al permitir una mayor flexibilidad en las funciones de mo-
vimiento horizontal, vertical y zoom. Asimismo, permiten un
movimiento horizontal continuo de 360º y un movimiento
vertical de normalmente 180º. Debido a su diseño, montaje y
dificultad de identificación del ángulo de visión de la cámara
(el cristal de las cubiertas de la cúpula puede ser transparente
o ahumado), los domos PTZ resultan idóneas para su uso en
instalaciones discretas.

Los domos PTZ también proporcionan solidez mecánica
para operación continua en el modo ronda de vigilancia, en el
que la cámara se mueve automáticamente de una posición
predefinida a la siguiente de forma predeterminada o aleato-
riamente. Normalmente, pueden configurarse y activarse has-
ta 20 rondas de vigilancia durante distintas horas del día. En el
modo ronda de vigilancia, un domo PTZ puede cubrir un área
en el que se necesitarían 10 cámaras de red fijas. El principal
inconveniente de este tipo de cámara es que sólo se puede
supervisar una ubicación en un momento concreto, dejando
así las otras nueve posiciones sin supervisar.

El zoom óptico de un domo PTZ se mueve, generalmente,
entre valores de 10x y 35x. Este tipo de cámaras se utilizan con
frecuencia en situaciones en las que se emplea un operador.
En caso de que se utilice en interiores, se instala en el techo o
en un poste o en una esquina cuando se trata de instalacio-
nes exteriores.

2.2.5. Cámaras PTZ mecánicas
Las cámaras de red PTZ mecánicas se utilizan principal-

mente en interiores y en aplicaciones donde se emplea un
operador. El zoom óptico en cámaras PTZ varía normalmen-
te entre 10x y 26x. Una cámara PTZ puede instalarse en el
techo o en la pared.

2.2.6. Cámaras PTZ no mecánicas
Las cámaras de red PTZ no mecánicas ofrecen capacidades

de movimiento horizontal, vertical y zoom sin partes móviles,
de forma que no existe desgaste. Con un objetivo gran angu-
lar, ofrecen un campo de visión más completo que las cáma-
ras de red PTZ mecánicas.

Una cámara PTZ no mecánica utiliza un sensor de imagen
megapíxel y permite que el operador aleje o acerque, de for-
ma instantánea, cualquier parte de la escena sin que se pro-
duzca ninguna pérdida en la resolución de la imagen. Esto se
consigue presentando una imagen de visión general en reso-
lución VGA (640x480 píxeles) aunque la cámara capture una
imagen de resolución mucho más elevada. Cuando se da la
orden de acercar o alejar cualquier parte de la imagen de vi-
sión completa, el dispositivo utiliza la resolución megapíxel
original para proporcionar una relación completa 1:1 en reso-
lución VGA. El primer plano resultante ofrece buenos detalles
y una nitidez mantenida. Si se utiliza un zoom digital normal,
la imagen acercada pierde, con frecuencia, en detalles y niti-

dez. Una cámara PTZ no mecánica resulta ideal para instala-
ciones discretas montadas en la pared.

Imágenes de una cámara de red PTZ no mecánica. A la izquierda, una imagen
de visión completa de 140º en resolución VGA; a la derecha, la imagen al

realizar un zoom 3x.

2.3. Cámaras de red con visión día/noche
La totalidad de los tipos de cámaras de red, fijas, domos fi-

jos, PTZ y domos PTZ, disponen de función de visión diurna y
nocturna. Las cámaras con visión diurna y nocturna están di-
señadas para su uso en instalaciones exteriores o en entornos
interiores con poca iluminación.

Las cámaras de red a color con visión diurna y nocturna pro-
porcionan imágenes a color a lo largo del día. Cuando la luz
disminuye bajo un nivel determinado, la cámara puede cam-
biar automáticamente al modo nocturno para utilizar la luz
prácticamente infrarroja (IIR) para proporcionar imágenes de
alta calidad en blanco y negro.

Las cámaras con visión día/noche resultan útiles en entor-
nos que restringen el uso de luz artificial. Incluyen vigilancia
por video con escasa luz, vigilancia oculta y aplicaciones dis-
cretas, por ejemplo, en una situación de vigilancia del tránsito
en la que las luces brillantes podrían entorpecer la conduc-
ción nocturna.

Los iluminadores de infrarrojos que proporcionan luz próxi-
ma  al espectro infrarrojo también pueden utilizarse junto con
las cámaras de visión día /noche para mejorar la capacidad de
producción de video de alta calidad en condiciones de esca-
sez lumínica o nocturnidad.

A la izquierda, imagen sin iluminador de infrarrojos. A la derecha, imagen con
un iluminador.

2.4. Cámaras de red con resolución megapíxel
Las cámaras de red con resolución megapíxel incorporan

un sensor de imagen megapíxel para proporcionar imágenes
con un millón o más megapíxeles. Se trata de una resolución
como mínimo dos veces mejor que la que ofrecen las cáma-
ras analógicas.

Este tipo de cámara puede utilizarse de dos maneras:
a- Para permitir a los visualizadores ver detalles más con-

cretos  en una resolución de imagen más elevada, lo que pue-
de resultar útil para la identificación de personas y de objetos

b- Para cubrir una parte más amplia de la escena si la reso-
lución de imagen se mantiene como la de las cámaras sin re-
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solución megapíxel.
Actualmente, las cámaras con resolución megapíxel son, en

general, menos sensibles a la luz que las cámaras de red que
no incorporan esta tecnología. Las secuencias de video de re-
solución más elevada generadas por las cámaras megapíxel
también requieren requisitos más exigentes en el ancho de
banda de la red y el espacio de almacenamiento para las gra-
baciones, aunque estas exigencias pueden reducirse utilizan-
do el estándar de compresión de video H.264 (ver RNDS nº44).

2.5. Directrices para seleccionar una cámara de red
Dada la variedad de cámaras de red disponibles, resulta útil

disponer de algunas directrices para seleccionar el tipo que
mejor se adapte a sus necesidades.

• Definir el objetivo de videovigilancia
Visión amplia o nivel de detalle más elevado. El objetivo de

las imágenes de visión completa es ofrecer  la totalidad de
una escena o los movimientos generales de la gente. Las imá-
genes con un nivel de detalle más elevado resultan muy úti-
les para la identificación de personas u objetos (por ejemplo,
el reconocimiento de rostros o matrículas de vehículos o la
supervisión de un punto de venta). El objetivo de vigilancia
determinará el campo de visión, la ubicación de la cámara y el
tipo de cámara u objetivo requerido.

• Zona de cobertura
Para una ubicación concreta, se debe establecer el número

de zonas de interés, el grado de cobertura de dichos espacios
y tomar en consideración si éstos están situados relativamen-
te cerca unos de los otros o si existe una separación notable
entre ellos. La zona de cobertura determinará el tipo y el nú-
mero de cámaras que se utilizarán.

- Con resolución megapíxel o sin ella: Por ejemplo, si hay
dos zonas de interés  relativamente pequeñas situadas cerca
la una de la otra, puede optarse por una cámara con resolu-
ción megapíxel con un objetivo de gran angular en lugar de
dos cámaras que no incorporen esta tecnología.

- Fijas o PTZ.: (Incluye los domo PTZ). La vigilancia de las
zonas puede cubrirse mediante varias cámaras fijas o pocas
cámaras PTZ. Debe tenerse en cuenta que las PTZ con eleva-
das capacidades de zoom óptico pueden proporcionar imá-
genes con un gran nivel de detalle y cubrir una zona de gran-
des dimensiones. Sin embargo, es posible que las cámaras PTZ
proporcionen una vista reducida de una parte de la zona de
cobertura, mientras que una cámara fija estará en disposición
de ofrecer cobertura total de la zona en cualquier momento.
Para aprovechar al máximo las capacidades de las cámaras
PTZ, se requiere la intervención de un operador o la configu-
ración de una ronda automática.

• Entorno interior o exterior
- Sensibilidad y condiciones lumínicas: En entornos exte-

riores, debe considerarse la utilización de cámaras diurnas y
nocturnas. Hay que tener en cuenta la sensibilidad lumínica
que se requiere y si es necesario el uso de iluminación adicio-
nal o luz especializada, como lámparas IR. Asimismo, recuerde
que las medidas en lux de las cámaras de red no pueden com-
pararse con las de los otros proveedores de productos de tec-
nología de video, puesto que no existe ningún estándar para
la medición de la sensibilidad lumínica.

- Carcasa: Si la cámara va a situarse en el exterior o en entor-
nos que requieran protección frente al polvo, la humedad o
los actos vandálicos, es necesario utilizar carcasas.

• Vigilancia visible u oculta:
Será útil para la elección de las cámaras, además de para

seleccionar carcasas y monturas que ofrezcan una instalación
visible u oculta.

Otras características que deben exigirse en una cámara son:
• Calidad de imagen
La calidad de imagen es uno de los aspectos más importan-

tes de cualquier cámara, pero resulta difícil de cuantificar y
medir. La mejor forma de determinar la calidad de imagen es
instalar distintas cámaras y visualizar el video. En caso de que
la prioridad sea la captura de objetos en movimiento, es im-
portante que la cámara de red incorpore tecnología de barri-
do progresivo (descripta en el Cap. 3)

• Resolución
Para las aplicaciones que exijan imágenes con un alto nivel

de detalle, las cámaras con resolución megapíxel pueden ser
la mejor opción.

• Compresión
Los tres estándares de compresión que ofrecen los produc-

tos de video en red son H.264, MPEG-4 y Motion JPEG. H.264
es el estándar más reciente y ofrece significativos ahorros en
lo que a ancho de banda y almacenamiento se refiere.

• Audio
En caso de que sea necesario disponer de audio, debe eva-

luarse si se requiere audio monodireccional o bidireccional.
Las cámaras de red con soporte para audio, generalmente, vie-
nen provistas de micrófono incorporado y/o una entrada para
micrófonos externos, así como un altavoz o una salida para
altavoces externos.

• Gestión de eventos y video inteligente
Las funciones de gestión de eventos se configuran, con

frecuencia, utilizando un programa de software de gestión
de video y admiten la entrada/salida de puertos y caracterís-
ticas de video inteligentes en una cámara de red o codifica-
dor de video. Realizar grabaciones basadas en la activación
de eventos desde puertos de entrada y funciones de video
inteligente en un producto de video en red proporciona
ahorro en el uso del ancho de banda y el almacenamiento.
Asimismo, permite  que los  operadores puedan supervisar
un mayor número de cámaras, puesto que no todas requie-
ren la supervisión en vivo a excepción de que se produzca
una alarma o un evento.

• Funcionalidades de red
Las consideraciones incluyen PoE, cifrado HTTPS para cifrado

de secuencias de video antes de que se envíen a través de la
red, filtrado de direcciones IP, que permite o deniega los dere-
chos de acceso a direcciones IP definidas, IEEE802.1X para con-
trolar el acceso a una red, IPv6 y funcionalidad inalámbrica.

• Interfaz abierta y aplicaciones de software
Los productos de video en red con interfaz abierta incorpo-

rada ofrecen mejores posibilidades de integración con otros
sistemas. Asimismo, es importante que el producto esté res-
paldado por una buena selección de aplicaciones de software
y software de gestión que permitan instalarlos y actualizarlos
fácilmente.

Otra consideración a tener en cuenta, aparte de la cámara
en red en sí, es la selección del proveedor de productos de
video en red. Dado que las necesidades pueden crecer y va-
riar, el proveedor debe considerarse como un socio a largo
plazo. Esto significa que es importante seleccionar un provee-
dor que ofrezca una línea de productos de video en red y ac-
cesorios completa, que pueda dar respuesta a las necesida-
des actuales y futuras. Asimismo, el proveedor debería pro-
porcionar innovación, soporte, actualizaciones y ampliación
de la gama de productos a largo plazo.

Una vez que se tomó una decisión de conformidad con los
requisitos de la cámara, una buena opción es adquirir una uni-
dad y probar su calidad antes de realizar pedidos de mayor
envergadura. �
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Resumen de capítulos anteriores
En el número anterior planteamos los bloques básicos constitutivos del con-

trol de accesos deducidos a partir de un ejemplo.
Si los quisiéramos graficar en forma

genérica, diríamos que un control de
accesos está formado por un “Elemento
de Control y Toma de Decisión“, que es
quien toma las acciones necesarias en
función de las programaciones que re-
cibió del “Software de control“ y de los
sucesos que se van produciendo en
tiempo real, informados por los “Elemen-
tos de Identificación“ y las “Entradas Adi-
cionales“. Los “Elementos de Salidas y Alar-
mas“ serán quienes traduzcan las deci-
siones del controlador en acciones físi-
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cas concretas, como por ejemplo activar una cerradura, en-
cender una lámpara, activar una alarma audible, etc.

Los elementos de identificación son aquellos dispositi-
vos que, de una manera u otra, identifican con mayor o
menor precisión a las personas que los portan o conocen.
Dentro de este bloque estarán las lectoras y tarjetas, los
equipos biométricos, etc.

Comenzamos a desarrollar este capítulo con un análisis
más detallado de cada uno de estos bloques, considerándo-
los como partes constitutivas de un control de accesos.

Ahora bien, en algunos casos es posible encontrar dispo-
sitivos autónomos construidos a partir de un “Elemento de
Identificación“. Por ejemplo, es posible adquirir teclados que
generen salidas para ser conectados a controladores, es de-
cir que funcionen como periféricos de un controlador de
accesos, y otros como unidades independientes que sean
capaces de tener una lista de claves almacenadas y que ac-
cionen un relé de salida cuando el pin ingresado coincida
con el que tienen almacenado.

Por lo tanto, el análisis de cada “elemento de identifica-
ción“ se hará en tres partes: la tecnología en sí misma, una
descripción de un equipo autónomo basado en dicha tec-
nología y la descripción de un equipo periférico basado en
esa tecnología.

Capítulo 5.  Dispositivos de identificación
Como se mencionó anteriormente, el objetivo de estos

dispositivos es el de identificar a su portador. Si bien hacia
el final del artículo abordaremos como la utilización de más
de un dispositivo de diferentes tecnologías utilizados en
forma simultánea aumenta la seguridad en la identificación,
por ahora haremos un análisis independiente de cada uno
comparándolos contra los demás.

Estos dispositivos generalmente tienen una relación in-
versa entre el costo y el grado de certeza con el que son
capaces de identificar a una persona, es por eso que todos
pueden utilizarse, dado que no siempre es necesaria una
identificación fehaciente, por ejemplo en puertas interio-
res de una empresa.

5.1. Teclados PIN
Están entre los más económicos y a la vez los que brindan

el menor nivel de seguridad. Constan de un teclado, gene-
ralmente numérico de 12 teclas distribuidas como en un te-
clado telefónico, donde el “*“ es considerado como la fun-
ción borrar y generalmente el “#“ como enter. Solo algunos
fabricantes poseen modelos que distribuyen las teclas nu-
méricas en forma aleatoria cada vez que se los utilizan.

Estos teclados son muy vulnerables dado que un obser-
vador puede reconocer la secuencia de teclas con sólo mi-
rar a alguien ingresarla. Una forma teórica de aumentar la
seguridad sería la de asignar códigos de muchos dígitos y
cambiarlos periódicamente, pero en la práctica esto sola-
mente complica el normal funcionamiento más que elevar
el grado de seguridad.

5.1.1. Teclados PIN como dispositivos autónomos
En la aplicación autónoma estamos en presencia del dis-

positivo más económico del mercado. Generalmente son
capaces de almacenar una cantidad limitada de claves pro-
gramables y se las utiliza con el concepto de “clave públi-
ca“, es decir todo el mundo utiliza la misma clave. Este con-
cepto es correcto ya que no llevan registros de eventos, no
se puede saber que claves se ingresaron, por lo que carece
de sentido tener varios códigos.

Generalmente se los programa con una longitud fija de
números, por ejemplo 4 dígitos. Suele ser posible colocar
claves de 3 dígitos o menos, pero en ese caso se deberá
pulsar la tecla “#“ luego del número elegido cumpliendo la
función de “Enter“.

Otra característica típica de los teclados es que sólo ad-
miten un tiempo prefijado entre teclas y si se produce una
pausa mayor a un par de segundos, el número ingresado
se anula y debe reiniciarse la secuencia, como si se hubiera
pulsado la tecla de borrar “*“.

5.1.2. Teclados PIN como dispositivos periféricos de con-
troles de accesos

Cuando se necesita colocar un teclado como periférico de
un controlador de accesos, deberá seleccionarse un disposi-
tivo que esté homologado por el fabricante del controlador.
Antiguamente los controladores aceptaban teclados orga-
nizados en forma matricial, por ejemplo de 3x4, pero cada
vez más frecuentemente los controladores sólo aceptan te-
clados con salida Wiegand (protocolo descripto aparte). De
esta forma, utilizan el mismo puerto con el que se comuni-
can con las lectoras de proximidad o las Smartcards y sólo es
necesario configurarlos por software, indicándoles que en
lugar de tener una lectora tienen colocado un teclado.

Muchos teclados tienen la posibilidad de almacenar 4 o
5 teclas y luego generar un paquete de datos en formato
Wiegand 26 bits. Si se utiliza este tipo de teclados, deberá
cablearse al teclado como si fuera una lectora con formato
de salida 26 bits Wiegand, dado que el controlador no ten-
drá forma de saber si el paquete que el teclado le transmi-
te proviene de una lectora real o de un controlador de te-
clado emulando ser una lectora.

5.2. Tarjetas y lectores
5.2.1. Generalidades
Desde siempre han sido los elementos de identificación que

entregan la seguridad mínima aceptable.
En nuestra región se popularizó el uso de las tarjetas mag-

néticas para control de acceso y las de códigos de barras para
presentismo. Otras tecnologías, como las tarjetas de efecto
Wiegand, no alcanzaron popularidad habiendo sólo muy po-
cos sistemas instalados en el país que las utilicen.

Desde hace unos 10 años, las tarjetas de proximidad se
adoptaron como estándar para el control de acceso y hoy
se están introduciendo las tarjetas inteligentes (Smartcards)
como el próximo paso tecnológico.

Desde el punto de vista de los lectores, los hay de los más
variados diseños, rangos de lectura y factores de forma con-
forme a su ubicación (para ser colocados en marcos de puer-
tas, cajas de luz, montados sobre vidrio, para largo alcance, etc.).

5.2.2. Clasificación por tecnología
5.2.2.1. De banda magnética
El mercado de control de accesos adoptó esta tecnología

de la industria bancaria y es por eso que las normas que se
utilizan responden a la ABA (American Banking Association).

Las tarjetas utilizadas son las tradicionales de PVC con su
banda magnética. En la mayoría de los casos se utiliza la pista
2 (Track II) especificada por la norma para almacenar la infor-
mación básica que se emboza, aunque algunos fabricantes, si
bien utilizan la pista 2 no respetan el formato especificado
por la norma, provocando que una vez que las tarjetas fueron
inicializadas sólo puedan ser utilizadas en sus sistemas.

La tecnología de banda magnética parte de la base de te-
ner una tarjeta que posea una banda con propiedades mag-
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netizables, tal que es posible codificar una información bina-
ria en forma magnética longitudinal en la banda consistente
en magnetizar los sucesivos dominios magnéticos. Si bien
entre la cabeza lectora y la banda de la tarjeta hay una distan-
cia mínima, el contacto es inevitable y por ende el desgaste.
Puede decirse que adoptar esta tecnología implica entender
que deberá efectuarse mantenimiento periódico de las lecto-
ras y reemplazos frecuentes de las tarjetas.

Comparando la vida útil de una tarjeta magnética banca-
ria y una del mismo tipo de control de acceso, se va a encon-
trar que la de la aplicación de control de accesos se deterio-
ra mucho más rápido y eso es por el mayor uso y el mal trato
al que se las someten, no siendo así con las tarjetas banca-
rias (tarjetas de crédito o débito). Otro inconveniente que
frecuentemente se presenta es la “desmagnetización“, que
se produce cuando una tarjeta se somete a un campo mag-
nético. Para minimizar este inconveniente, existen las ban-
das de alta coercitividad (4000 Oersted), mientras que las de
baja coercitividad (300 Oersted) son más económicas pero
se desmagnetizan con menor energía. Cabe mencionar que
las lectoras de banda magnética son independientes de la
coercitividad y que ésta debe tenerse en cuenta al momen-
to de grabar la banda.

La ventaja más remarcable de esta tecnología es la facili-
dad de disponibilidad de las tarjetas magnéticas, su bajo
costo y la posibilidad de imprimirlas.

5.2.2.1.1. Controladores de accesos autónomos con tar-
jetas de banda magnética

Estos dispositivos, que prácticamente no existen más, cons-
taban de una lectora de banda magnética capaz de recono-
cer un número programable grabado dentro de la banda. En
pocas palabras, esa lectora reconocía sólo una tarjeta con la
que accionaba un relé de salida para el manejo de la cerra-
dura. Dicho número se configuraba con dip switches o
jumpers  dentro del equipo y se grababan tantas tarjetas con
ese código como eran necesarias.

Existieron también otros controladores autónomos que
aceptaban rangos de tarjetas.

5.2.2.1.2. Lectores de tarjetas magnéticas como dispo-
sitivos periféricos de controles de accesos

Los controladores de accesos suelen traer interfases para la
conexión de lectores de banda magnética. En este caso, en
general cumplen con las recomendaciones de la ABA.

El protocolo ABA al igual que el protocolo Wiegand es de
tipo unidireccional, la información fluye de la lectora hacia el
controlador y posee 3 señales básicas, además de las de ali-
mentación y señalización: Card Present, Clock y Data.

La señal de Card Present adopta valor verdadero cuando la
cabeza lectora detecta una tarjeta con banda sin importar la
información grabada en ella. Esta señal se utiliza para infor-
marle al controlador que en breve, el lector comenzará a en-
viar una ráfaga de pulsos de “clock“ que el controlador deberá
utilizar para sincronizar los datos que se informan con la señal
“data“. El ancho de cada pulso de reloj dependerá de la veloci-
dad con que el usuario deslice la tarjeta por la lectora.

En términos generales, cualquier lectora de banda mag-
nética que cumpla con los estándares ABA funciona ade-
cuadamente con los controles de accesos. Lo único que
debe verificarse es que originalmente las señales eran de
tipo “Open colector“ y algunos lectores modernos entregan
las mismas señales pero invertidas.

Desde el punto de vista de cual de las 4 pistas grabadas en
la banda se utiliza para control de acceso, podría afirmarse

que en la mayoría de los casos se utiliza la pista 2 (Track II). Lo
que debe tenerse en cuenta es que esta pista admite un
máximo de 37 caracteres y muchas veces los controladores
de acceso no soportan cadenas de caracteres tan largas, por
lo que la información que debe grabarse en la pista 2 debe
estar limitada a la capacidad máxima que soporta el control
de acceso, usualmente no más de 10 caracteres.

Estos problemas aparecían con mucha frecuencia en
aquellas aplicaciones de tipo campus o empresas de gran
porte, generalmente promovidas por bancos, donde pre-
tendía usarse la banda magnética de la tarjeta de débito o
crédito como tarjeta de control de acceso. Actualmente este
problema se soluciona con tarjetas tipo Smartcard para el
control de acceso, a las cuales se les coloca una banda mag-
nética para ser utilizada para aplicaciones bancarias. Esto
es lo que se denomina una tarjeta de múltiple tecnología,
Smartcard + banda magnética.

5.2.2.2. Códigos de barras
Esta tecnología se adoptó de la industria de la identifica-

ción y alimentación y a diferencia de las de banda magnética,
donde existe una única norma, aquí hay varios códigos/for-
matos que se utilizan. La mayoría de los fabricantes de control
de acceso y presentismo imprimen las tarjetas utilizando co-
dificaciones propias.

La ventaja principal de las tarjetas de código de barras son
su bajo costo y la posibilidad de imprimirlas en casi cualquier
lugar y con cualquier tipo de impresora.

Entre los problemas que tiene esta tecnología está la baja
seguridad que ofrecen, dado que basta una simple fotocopia
para duplicarlas.

Se intentó una solución para aumentar la seguridad que
consiste en “esconder“ la información de las barras bajo un fil-
tro infrarrojo y utilizar una lectora capaz de leer esa longitud
de onda, pero si bien se alcanza en parte el objetivo, no es
suficiente para darle batalla a la tecnología de proximidad.

Debido a esto continúan siendo populares solo en aquellas
áreas donde pueden aprovecharse sus ventajas sin preocu-
parse de sus desventajas, como en estacionamientos tarifados
o sistemas de presentismo.

5.2.2.2.1. Lectores de tarjetas de códigos de barras como
dispositivos periféricos de controles de accesos

La mayoría de las lectoras industriales de código de barras
fueron diseñadas para aplicaciones de tipo supermercados,
por lo que sus protocolos de salida son de tipo serie, por ejem-
plo RS-232 o protocolo de teclado de PC y estos protocolos
no son comunes en las controladoras de control de acceso
para la interconexión de lectores, por lo que, en el caso de uti-
lizar lectoras de código de barras, se recomienda comprar los
lectores recomendados por el fabricante de la placa de con-
trol de accesos.

5.2.2.3. Efecto Wiegand
Esta tecnología nació en Estados Unidos como una alterna-

tiva “segura“ a las tarjetas de banda magnética. Se fabrican de
PVC y adoptan la forma de tarjetas o llaveros dentro de los
cuales, y como parte del proceso de fabricación, se colocan
unos “imanes“ orientados de forma tal que al desplazar dicha
tarjeta en las proximidades de una lectora magnética, es posi-
ble obtener una información binaria que representa a un nú-
mero. Esta tecnología mejora casi todos los problemas de las
tarjetas magnéticas ya que no se desmagnetizan y no es ne-
cesario el contacto para efectuar la lectura, aunque los rangos
de lectura son muy bajos (menos de 1 cm).
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El protocolo Wiegand
El protocolo Wiegand es una forma de comunicación

que fue definida e introducida al mercado por la empresa
Sensor (hoy HID®), hace ya más de 15 años, es esencialmen-
te unidireccional y permite el traspaso de datos entre una
lectora y una controladora.

El protocolo establece líneas de datos, alimentación y
señalización.

Las líneas de señalización son las que se utilizan para
manejar el o los leds que poseen las lectoras así como el
buzzer. De esta forma se tiene una línea llamada “LED Rojo“
y otras llamada “LED verde“. En el siguiente cuadro puede
verse el comportamiento del LED bicolor que traen las lec-
toras dependiendo del valor de estas líneas.

Las líneas de datos llamadas Data0 y Data1 tal que cuan-
do se necesita enviar un “1“ lógico, se coloca un pulso nega-
tivo de un ancho mínimo de 50 microsegundos en la línea
llamada “data1“ y cuando se necesita transmitir un “0“ lógi-
co, se envía un pulso negativo del mismo ancho en la línea
llamada “data0“. La separación mínima entre dos pulsos con-
secutivos en cualquier orden es de 1 milisegundo.

En el ejemplo de abajo se puede observar como se trans-
mite la palabra digital binaria 00101100.

En la jerga del protocolo Wiegand, esta cadena de unos y
ceros sería llamada Wiegand 8.

Ahora bien, esta cadena de 8 bits podría interpretarse de
muchísimas formas, por ejemplo podría decirse que ese Wie-
gand 8 está formado por un primer pulso considerado como
start y otro de stop, que en este caso ambos valen 0. La cade-
na restante sin dichos pulsos es 010110, donde podría decir-
se que representa al número hexadecimal 16 o decimal 22.

Si ahora tomamos el Wiegand 26 bits, denominado es-
tándar, veremos que se trata de una cadena de 26 bits don-

LED Rojo
Falso
Falso

Verdadero
Verdadero

LED Verde
Falso

Verdadero
Falso

Verdadero

Estado del LED
LED apagado

LED de color verde
LED de color rojo

LED de color ámbar

de el primer bit es la paridad par de los próximos 12 bits. A
los siguientes 8 bits se los llama “Facility Code“ y represen-
tan un número que va desde 0 hasta 255; a los siguientes
16 bits se los llama Identificación, que pueden valer entre 0
y 65535. El último bit es la paridad impar de los últimos 12
bits excluyendo al de paridad. Una manera de expresar esto
la siguiente:

Formato general PFFFFFFFFDDDDDDDDDDDDDDDDI
Paridad  par PXXXXXXXXXXXX.............
Facility Code .FFFFFFFF
Identificación .........DDDDDDDDDDDDDDDD.
Paridad Impar .............XXXXXXXXXXXXI

Supongamos una tarjeta que genera un código como el
siguiente: 11010111001011001101001101

Si lo separamos en los campos lógicos quedará así:
1 10101110 0101100110100110 1 Donde el
FC = 10101110 = 0xAE (Hexadecimal) = 174 (decimal)
ID = 0101100110100110 = 0x59A6 = 22950
Para entender el cálculo de las paridades reescribimos

la cadena coloreando el lugar de cálculo
11010111001011001101001101. La paridad par se
calculó sobre los 101011100101 y dado que contiene 7
“1“, la paridad debe valer 1. La paridad impar del final se
calcula sobre 100110100110 y como se trata de 6 “1“ la
paridad también vale 1.

¿Entonces, Wiegand es un protocolo de comunicación o
una forma de codificar una tarjeta?

La realidad es que es ambas cosas. Las tarjetas se codifi-
can en formato Wiegand y las lectoras se comunican con
los controladores siguiendo el protocolo Wiegand. Lo que
sucede es que si la tarjeta está codificada en Wiegand 37
bits va a ser necesario que se transmitan como mínimo
37 bits, por eso se suele confundir el formato Wiegand
con el protocolo Wiegand.

En general, al decir que una tarjeta está codificada en Wie-
gand xx bits, se está afirmando también, que en el caso de
que dicho lector se comunique utilizando el protocolo Wie-
gand, dicha comunicación también será de xx bits. �

Es una tecnología patentada y propietaria de HID Corp.
por lo que la imposibilidad de falsificación y no duplicidad
de la numeración está garantizada por el único fabricante.

Esta tecnología está siendo discontinuada dado que los
sistemas por proximidad la mejoran ampliamente y con un
costo más conveniente, pero todavía es posible encontrar
sistemas que la utilizan.

Lo que esta tecnología nos dejó y se ha transformado en un
estándar universal es el protocolo de comunicaciones entre
las lectoras y los controladores, llamado protocolo Wiegand.

5.2.2.3.1. Lectores de tarjetas Wiegand como dispositi-
vos autónomos de controles de accesos

Se desconoce que existan dispositivos abre puertas au-
tónomos que tengan incorporados lectores de efecto Wie-
gand. Sí existen equipos de este tipo que tengan una en-

trada Wiegand donde se puede colocar una lectora de esta
tecnología, pero estos van a ser tratados más extensamen-
te por separado.

5.2.2.3.2. Lectores de tarjetas Wiegand como dispositi-
vos periféricos de controles de accesos

Estos lectores poseen varios factores de forma, por ejem-
plo para ser colocados en paredes, sobre molinetes o de
embutir en el frente un gabinete.

Su salida es Wiegand y son los que se denominan “pass
through“, es decir, su salida refleja el formato que tienen la
tarjeta. En otras palabras, si se presenta una tarjeta que fue
programada en Wiegand 26 bits, la lectora entregará una
salida de 26 bits. Si a continuación se presenta una tarjeta
programada en Wiegand 37 bits, la lectora le enviará los 37
bits al controlador.
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Pensada como una
ayuda indispensable
para el instalador, en esta
sección se describen los
componentes, conexio-
nes, programación básica
y principales funciones
de los distintos paneles y
sistemas de nuestro
mercado. En esta ocasión,
ofrecemos una guía
sobre el control biomé-
trico de avanzada Re-Bio,
desarrollado y fabricado
por Larcon-Sia.
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1. Introducción
El RE-BIO es el equipo de la línea ClockCard que permite registrar los ingresos y egre-

sos del personal comparando su huella dactilar. Este control biométrico de avanzada
elimina definitivamente los fraudes y problemas de seguridad ocasionados por el in-
tercambio de tarjetas y claves entre el personal. El RE-256 es el modelo que comparte el
mismo hardware con excepción del lector de huella dactilar, por ello en esta configura-
ción, la validación del usuario se puede realizar mediante el número de PIN.

1.1. Características principales
• Funcionamiento off-line / on-line automático.
• Tres modos de operación: Control horario, de acceso o mixto.
• Opción de grabar una o dos huellas por usuario.
• Comparación 1:N de alta seguridad y velocidad.
• Funciones avanzadas para control de acceso y abre puerta.
• Opción de un lector de proximidad interno y otro externo.
• Diseño ergonómico para usuarios inexpertos.
• Programación local o remota.
• Teclas de Entrada y Salida directas para modo de control horario.

1.2.1. Vista exterior

1. Visor alfanumérico (DISPLAY)
2. Lector de huellas dactilares
3. Led de error (rojo)
4. Led de acceso (verde)
5. Aviso sonoro (BUZZER)
6. Teclado 16 teclas
7. Lector de proximidad interno
8. Conector de puerto paralelo (opcional)
9. Orificio exterior para acceder al pulsa-

dor “reset”
10. Conector de puerto serial externo
11. Conector de alimentación 12 VCC

1.2.2. Vista interior (frente)

1. Bornera para pulsador REX
2. Conector del teclado
3. Placa de teclado
4. Lector interno
5. Bornera sensor de puerta
6. Conector del lector interno
7. Conector entre la placa de teclado y la

placa madre
8. Conector del lector de huella
9. Conector del Display
10. Display
11. Lector de huella

1.2.3. Vista interior (fondo)

1. Conector de lector 1
2. Conector de lector 2
3. Conector del lector de huellas
4. Conector para RS-232
5. Conector para RS-485
6. Contacto salida de Relay 1 y Relay 2
7. Conector de Display
8. Memoria
9. Micro procesador
10. Ajuste de contraste del Display
11. Conector del teclado
12. Salida a 12 V
13. Conector de puerto paralelo (opcional)
14. Pulsador “reset”
15. Conector de puerto serial externo
16. Conector de alimentación 12 VCC

Continúa en página 176

Para mayor información acerca
de las opciones programables y
otros detalles de instalación
puede descargar el Manual
completo en www.rnds.com.ar o
en www.larconsia.com.ar









.....instalando
Características, diagrama de conexiones y programación básica

.com.ar
www. rnds®

176

Viene de página 172

2. Modos de funcionamiento

2.1. Modo 0 - Control de horario
Este modo permite controlar la entrada

y salida por una puerta. La entrada y sali-
da se puede controlar mediante un lector
único (pudiendo modificarse el estado de
la misma por entrada o salida mediante la
pulsación del teclado) o a través de dos
lectores, utilizando de esta manera el lec-
tor 1 como entrada y el lector 2 salida.

Para configurar este tipo de Modo,
deberá entrar a la opción Configuración
del equipo y seleccionar en la lista des-
plegable Modo de Funcionamiento, la
opción 0 – CONTROL DE HORARIO. Una
vez especificado, deberá enviar la confi-
guración del equipo.

2.2. Modo 1 - Control de Accesos (en
el exterior)

Este modo permite controlar tanto los
ingresos y egresos como las entradas y
salidas de una puerta. Las entradas y sali-
das (ASISTENCIA) se controlan a través del
lector 1 utilizando el teclado que determi-
na el tipo de movimiento (ENTRADA/SA-
LIDA) y el ingreso se controla a través del
lector 1 y los egresos únicamente median-
te el uso del lector 2.

Para configurar este tipo de Modo, de-
berá entrar a la opción Configuración del
equipo y seleccionar en la lista desplega-
ble Modo de Funcionamiento, la opción 1
– CONTROL DE ACCESO EN EL EXTERIOR.
Una vez especificado, deberá enviar la con-
figuración del equipo.

2.3. Modo 2 - Control de Accesos (en
el interior)

Este modo permite controlar tanto los
ingresos y egresos como las entradas y
salidas de una puerta. Las entradas y sali-
das (ASISTENCIA) se controlan a través del
lector 1 utilizando el teclado que determi-
na el tipo de movimiento (ENTRADA/SA-
LIDA) y el egreso se controla a través del
lector 1 y los ingresos únicamente me-
diante el uso del lector 2.

Para configurar este tipo de Modo, de-
berá entrar a la opción Configuración del
equipo y seleccionar en la lista desplega-
ble Modo de Funcionamiento, la opción 2
– CONTROL DE ACCESO EN EL INTERIOR.
Una vez especificado, deberá enviar la con-
figuración del equipo.

3. Conexionado
3.1. De los lectores
Para la conexión de los lectores deberá utilizarse un cable

apantallado de cuatro pares (8 hilos) y respetar en lo posible los
colores estándar tal como se ilustra en la siguiente figura:

Para configurar el tipo de lector adquirido, deberá en-
trar a la opción configuración del equipo y seleccionar
el tipo de lector. Una vez especificado, deberá enviar la
configuración del equipo.

PIN-RJ45
1
2
3
4
5
6
7
8
-

Color
Rojo

Negro
Blanco

Gris
Verde
Azul

Naranja
Marrón
Amarillo

Función ABA
VCC 5V

GND
Clock

Card Present
Data

-
Led verde
Led rojo
Buzzer

Función Wiegand 26
VCC 5V

GND
Data 1

-
Data 0
Hold

Led verde
Led rojo
Buzzer

Switch
1
2

3
4

On
Montaje sobre base metálica

Buzzer solo se activa con cable amarillo

Led rojo controlado por cable marrón
Transmite número en formato Wiegand

Off
Montaje sobre base estándar

Cable naranja activa buzzer y led verde
simultáneamente

Led rojo siempre prendido
Transmite número en formato ABA
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3.2. Del pulsador de salida
Para la conexión del pulsador REX deberá seguir el esque-

ma detallado en la siguiente figura. El pulsador a colocar debe
ser del tipo Normal Abierto, es decir que el contacto quede en el
estado abierto cuando el botón no se encuentre pulsado. La en-
trada de REX se encuentra optoacoplada y requiere que se ingrese
una tensión de 5 a 12 volts para activarla. Esta tensión puede sa-
carse de las borneras de alimentación de los lectores (tal como se
muestra en la figura). No obstante si el equipo está funcionando
con batería esta tensión es cortada para ahorrar energía por lo
cual en este caso se recomienda tomar la tensión de una fuente
no conmutada.

3.3. De apertura de puerta
Para abrir la puerta desde una central telefónica o portero

deberá seguir el esquema detallado en las siguientes figuras.
Deberán utilizarse centrales telefónicas y porteros eléctricos que
al activarse entreguen una señal de 5 a 12 V de corriente conti-
nua o alterna. Cuando el equipo detecte esta señal en las borneras
de REX activará la salida de cerradura durante el tiempo de aper-
tura configurado.

3.4. De la alimentación
La conexión entre el equipo y la fuente (homologada de 12V –

1A) de alimentación, puede realizarse de dos modos: a través del
Jack o utilizando las borneras (GND, +12), como lo muestra el si-
guiente esquema.

3.5. De un periférico
Para la conexión de una sirena, luz de cacheo o timbre para

cambio de turnos deberá seguirse el siguiente esquema, utili-
zando el contacto normal abierto del relay Nº 1. Para evitar rui-
dos eléctricos en el momento de activación de la sirena se reco-
mienda colocar un supresor de chispas tipo RC, el cual deberá
conectarse de acuerdo al gráfico. Por seguridad se recomienda
utilizar algún dispositivo de 12V en lugar de 220V.

Para configurar este tipo de conexión, deberá entrar a la ficha
Entrada / Salida de la opción Configuración del equipo, y seleccio-
nar en la lista desplegable Salida Nº 1 programada para. Una vez
especificado, deberá enviar la configuración del equipo.
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3.8. De cerradura electromagnética
Para la conexión de una cerradura electromagnética (tipo abier-

ta cuando hay tensión) deberá seguirse el siguiente esquema,
utilizando el contacto normal cerrado de la salida 1. Para evitar
ruidos eléctricos en el momento de activación se sugiere colocar
un diodo supresor de chispas como se ilustra a continuación:

3.9. Del sensor de puerta abierta
Para la conexión del sensor de puerta abierta deberá activarse

esta función desde la configuración. El sensor a colocar puede ser
de cualquier tipo, siempre y cuando el contacto quede cerrado
cuando la puerta se encuentre cerrada.

3.6. De cerradura 12V
Para la conexión del destraba pestillo o de la cerradura eléctrica

tipo Fail-Secure (permanece trabada cuando no hay alimentación
y permite la apertura cuando es alimentada) y Fail-Safe (permane-
ce trabada mientras este alimentada y permite la apertura cuando
se la deja sin alimentación) deberá seguirse el siguiente esquema.

3.7. De liberapestillos
Para cuando se desea conectar un liberapestillo o cerradura

eléctrica de corriente alterna, se utiliza la misma salida (CERRAD.)
del esquema anterior configurándola de acuerdo a la tabla des-
cripta más abajo. En este modo con cada apertura la salida oscila-
rá entre 0 y 12 voltios durante el tiempo configurado.

Para configurar este tipo de conexión, deberá entrar a la op-
ción Configuración del equipo y seleccionar en la lista desplega-
ble Tipo de pestillo, la opción 1 – Electromagnética / Pestillo Fail –
Safe 12VCC y a continuación deberá ingresar el Tiempo de acti-
vación (tiempo en que el pestillo se encuentra liberado). Una vez
especificado, deberá enviar la configuración del equipo.

Para configurar este tipo de conexión, deberá entrar a la ficha
Entrada / Salida de la opción Configuración del equipo, y selec-
cionar en la lista desplegable Salida Nº 1 programada para.

Una vez especificado, deberá enviar la configuración del equipo.

Para configurar este tipo de conexión, deberá entrar a la op-
ción Configuración del equipo y seleccionar en la lista desplega-
ble Tipo de pestillo, las opciones 1 - Electromagnética/Pestillo Fail-
Safe (12VCC) o la opción 2 - Pestillo Fail-Secure (12VCC) y a conti-
nuación deberá ingresar el Tiempo de activación (tiempo en que
el pestillo se encuentra liberado). Una vez especificado, deberá
enviar la configuración del equipo.

Para configurar este tipo de conexión, deberá entrar a la op-
ción Configuración del equipo en la ficha Entrada / Salida y selec-
cionar en la lista desplegable Sensor incorporado en la cerradura
electromagnética, las opciones 1 – Sensor estándar y a continua-
ción deberá ingresar el Tiempo máximo de puerta abierta (tiempo
que la puerta puede estar abierta antes de activarse la alarma).
Una vez especificado, deberá enviar la configuración del equipo.
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Desarrollo de una Pyme

En  los artículos anteriores hemos reflexionado sobre las crisis nacionales e internacionales y los cambios
que por situaciones externas e internas se generan en las empresas afectando su desarrollo

organizacional. Comenzaremos a desarrollar ahora el paso del mero “negocio” al de una “empresa”.

En el caso particular de las Pymes, he-
mos hecho referencia a las etapas de es-
tablecimiento de las mismas. Resumien-
do, podríamos puntualizar que habitual-
mente esta empresa comenzó a partir de
la actividad de uno o más fundadores que
han desarrollado un oficio o detectado
una oportunidad de mercado. Aportan-
do valor a los clientes lograron que estos
sean capaces de pagar una diferencia por
sus productos o servicios, lo cual generó
un beneficio en las utilidades que llevó a
pensar en el hecho de una continuidad.
Esta es la fase del emprendimiento que
puede considerarse como un NEGOCIO,
muchas veces unipersonal, en el cual el
propietario con un estilo de dirección
operativo y personalista está “operando”,
organizando y tomando decisiones y en
donde, por lo general confluyen todas las
actividades en una misma persona.

En determinado momento de este cre-
cimiento el volumen en las ventas y la
operatoria obligan a este emprendimien-
to a pasar del estadio de ser un negocio a
convertirse en una EMPRESA.  Es precisa-
mente en este instante cuando quienes
están al frente de la organización tendrán
que desarrollar capacidades ejecutivas
para dirigirla. Para ello deberán delegar la
operación en otros, logrando que no se
pierda la ventaja competitiva que fue la
“base del negocio”.

La necesidad de rediseñar la estructura
Si tenemos en cuenta el contexto en

el que en general se desarrolla una Pyme
y que a las propias características cultu-
rales se le unió un proceso generalizado
de globalización y apertura, se encuent-
ran en el escenario actual con fuertes
desafíos en el que hay que competir con
otras empresas “más grandes” y que po-
seen procesos y pautas estructurada en
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su “hacer diario”, con métodos probados
y en general con un gran porcentaje de
profesionales en su dotación.

Como vimos, en el desarrollo de este
negocio que ahora se convirtió en una
empresa, el primer cambio o rediseño
organizacional para esta transición hubo
que hacerlo en muchos casos para po-
der sobrevivir y en otros para dar res-
puesta a la demanda creciente.

Suele pasar que en empresas con una
cultura en la que no se promueve la pro-
fesionalización de la gestión y sin siste-
mas formales de planeamiento y de con-
trol, muchas veces, los directivos toman
cursos y se capacitan para dar respuestas
a las nuevas demandas del mercado, pero
no logran incorporar estos conocimien-
tos al proceso directivo porque éstos son
rechazados por la cultura de la empresa.

Creemos que el requerido salto de
profesionalidad llevará un tiempo y ne-
cesita de todo un proceso educativo. Las
empresas que más rápido logren enfren-
tarlo y solucionarlo estarán obteniendo
claras ventajas competitivas.

Desde esta perspectiva, la mejora con-
tinua y la capacidad de aprendizaje son
actitudes destinadas a ser permanente.

Pensar y enfrentar exitosamente estos
cambios para lograr organizaciones más
eficientes y eficaces, implica “saber adón-
de voy y conocer el camino para llegar”.

Desde esta perspectiva, entenderemos
que rediseñar la estructura es una circuns-
tancia a la que más de una vez nos en-
contraremos expuestos. Y es tan necesa-
ria como el planteo de los objetivos para
lograr la continuidad en el mercado.

Lo importante en este sentido es dar-
nos cuenta que, así como nuestros pro-
ductos se van adaptando a las necesida-
des del mercado, nuestra estructura se
debe ir adaptando para poder dar res-
puesta a esta demanda.

La importancia de mantener viva
la Misión

Muchas empresas que se sostuvieron

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

Rediseño organizacional

Continúa en página 192

en el tiempo lograron mantener viva la
misión y la pasión por sus productos y cli-
entes. En otros términos, lograron trasla-
dar efectivamente ese compromiso y en-
tusiasmo que ese dueño tuvo al iniciar su
negocio, al resto de la organización.

Cuando una empresa logra crear con
excelencia sus productos y puede poner
pasión y lograr que su personal vibre con
ellos, seguramente tendrá las bases para
ser exitosa.

En Microsoft, la Misión es “poner una
computadora en cada hogar y en cada
escritorio”. Al vivirla se logra que la em-
presa tenga un propósito, un fuego que
la impulsa hacia adelante y que consi-
gue tocarle las fibras a la gente que tra-
baja en ella.

Para ello, es importante que la empre-
sa en su conjunto tenga en claro cual es
el propósito de su propia existencia. En
este sentido debemos aclarar que cuan-
do hacemos referencia al propósito ha-
blamos de algo más amplio que la acti-
vidad económica de la organización.

La falta de propósito puede establecer
una relación con las personas basada ex-
clusivamente en términos económicos. Si
esto prevalece, se corre el riesgo en el lar-
go plazo del deterioro cualitativo de las
motivaciones. Por ejemplo en el senti-
miento de que se está cumpliendo sola-
mente con tareas burocráticas o una ruti-
na preestablecida, sin sentido. En conse-
cuencia, difícilmente haya compromiso
con la visión y objetivos de largo plazo.

En la línea de pensamiento de Peter
Drucker, “las empresas llegarán aún más
lejos en la medida en que las misiones
tengan mayor trascendencia, que impac-
ten más en la comunidad y en la gente”.

Para Wal-Mart la misión es “Dar a la
gente común la oportunidad de com-
prar las mismas cosas que los ricos”.

En muchas empresas es factible que se
encuentre en el personal incomodidades
en el lugar de trabajo, insatisfacción con
las tareas o con el sueldo percibido, difi-
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Desarrollo de una Pyme

cultades en la comunicación o relación
con los niveles jerárquicos. Pero, en gene-
ral, el factor que más incide en la motiva-
ción del personal es la falta de definición
de objetivos para la empresa y para cada
persona y el no saber  para qué está la
empresa en la sociedad y ellos dentro de
la empresa. Por eso resulta imperioso con-
tar con una misión clara, definida y vívida
que permita concretar objetivos de ma-
nera mucho más sencilla tanto para la
organización como para las personas.

Es posible que en nuestro país con cri-
sis económicas y financieras de décadas
anteriores muchas empresas debieran
focalizarse demasiado en su “subsisten-
cia”. También tenemos que decir que
otras tantas no perdieron la brújula del
cumplimiento de su misión en el largo
plazo, invirtiendo tanto en infraestructu-
ra como en recursos humanos, lo que les
permitió mantenerse competitivas en su
mercado y lograr no solo su subsisten-
cia sino su expansión..

Para aquellas que perdieron la misión
en el camino por buscar la superviven-
cia o tener un cambio generacional, es
importante que vuelvan a las fuentes,
que la recuperen y la hagan revivir den-
tro de la organización.

En empresas con fines de lucro obte-
ner rentabilidad está fuera de discusión.
Si una empresa  no tiene rentabilidad no
puede cumplir con su misión. El hecho
que exponemos de priorizar la misión
sobre la rentabilidad se trata, justamen-
te, de poner correctamente el caballo
antes que el carro. La misión es la encar-
gada de tirar del carro y cuando esto
ocurre las rentabilidades y los crecimien-
tos son más elevados.

¿Una empresa más inteligente o
una empresa más sabia?

Lograr que este negocio se convierta
en empresa implica, además, pasar por
un proceso de cambio de un Estilo de
dirección y pensamiento operativo a
otro estratégico y de Sistemas de direc-
ción informales a más formales.

En el estilo de dirección y pensamiento
operativo encontramos en general mayor
informalidad, con toma de decisiones ca-
suísticas y muchas veces arbitrarias. El que
dirige toma las decisiones guiado por
hechos vividos en el pasado y por sus
deseos personales, con métodos más au-
toritarios que científicos y con la tradicio-
nal excusa del “porque lo digo yo”.

Los paradigmas en estas empresas son
difíciles de modificar. Hay estigmas que
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aparecen como vallas infranqueables
por miedo a lo nuevo o desconocido. Por
ejemplo, la intuición ha dado resultados
y no hay quién se atreva a demostrar lo
contrario. Otra consideración podría ser
el poner en puestos gerenciales a per-
sonas de confianza, en quien se delega
de manera parcial, con escaso margen
para la toma de decisiones.

En cambio, en el estilo de dirección
estratégico, existen sistemas más forma-
les y las decisiones son evaluadas cuali-
tativa y cuantitativamente, existiendo
procesos de planeamiento estratégico y
de control por resultados con fijación de
objetivos. Aún así, esto no es suficiente.

El desafío más importante para el de-
sarrollo Directivo en el proceso de cam-
bio debe centralizarse en construir una
empresa sabia. Una empresa que desa-
rrolla su sabiduría es justamente aquella
que logra poner en práctica las enseñan-
zas y los conocimientos que obtuvo no
solo de sus propias experiencias sino ade-
más de lo que observa en el mercado.
Esto, por más obvio que parezca, es algo
que muchas empresas no hacen en la
práctica, repitiendo reiteradamente aque-
llas acciones que producen justamente
los resultados que no se buscan alcanzar.

Podríamos citar un ejemplo en esta lí-
nea siguiendo con el caso Wal Mart. Si
observamos a su dueño, Sam Walton, se
advierte un claro liderazgo y como fue
efectuando permanentes  adaptaciones

a su estilo y forma de pensar. Esto se de-
bió en gran medida a su sabiduría para
cambiar cuando las circunstancias lo re-
querían. El podía ver con claridad que el
crecimiento de su empresa estaba ata-
do, en un alto porcentaje, a su proceso
personal de aprender a delegar.

Como mencionamos anteriormente,
otro desafío importante para los directi-
vos es pensar más en lo estratégico que
en lo operativo.

La perspectiva operativa es la forma en
que el director analiza el impacto de sus
decisiones, acciones y gestiones en el día
a día de la operación y de los procesos.

La perspectiva estratégica es la forma
en que el director analiza o presenta su
empresa en relación con el cumplimien-
to de la misión última y su posicionamien-
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to en un entorno global y competitivo.
Mira más hacia afuera y a largo plazo.

Estas perspectivas son puntos de vis-
ta complementarios y no contradicto-
rios. Su relevancia dependerá de las cir-
cunstancias ya que ninguna es más im-
portante que otra.

Tener un pensamiento estratégico y
poder expresarlo claramente es un pri-

mer paso necesario para lograr una or-
ganización más inteligente pero no su-
ficiente, ya que necesitará luego alinear
la organización detrás de esos objetivos
y delegar con sistemas formales de pla-
neamiento y control.

Tomar la decisión, el paso más difícil
Cuando decimos que las empresas de-

berían hacer posibles algunos cambios
para lograr el salto requerido, debemos
tener en cuenta que estos cambios deben
ser graduales, adecuados a la realidad o
nivel de desarrollo de la organización.

Debe haber una lógica clara entre la
estructura y los sistemas operativos que
se pretenden delinear, con las capacida-
des de sus miembros y de los propios
directivos. De este modo se permitirá
consolidar la madurez de la organización
en el cambio propuesto.

Esto resulta importante dado que
muchas veces en la “ola de cambios” que
se llevan a cabo, no se da el tiempo sufi-
ciente para que el sistema se adapte al
mismo, lo internalice y lo madure. Redi-
señar una estructura, establecer sistemas
formales de gestión y control, profesio-
nalizar gente de confianza son decisio-
nes difíciles de tomar.

El tema no pasa por no saber que es lo
que la empresa necesita hacer sino más
bien por pedir ayuda a quienes tienen
mayor experiencia llevando a cabo estos
procesos de cambio, no solo para dismi-
nuir el margen de error en su implemen-
tación sino para trabajar junto con quien
toma esta decisión en aquellos bloqueos
que obstaculizan el cambio. Alguien que
nos ayude a bucear los “peros” que apa-
recen en toda instancia de toma de deci-
siones: “Se que estoy perdiendo dinero
por no tener una persona con tal forma-
ción en tal lugar, pero…”�

Para la elaboración de este artículo,
agradecemos la colaboración del Lic.
Fernando Barros, del Staff de consul-
tores de BB.

“Lograr que el negocio se convierta en empresa implica pasar por un
proceso de cambio de un estilo de dirección y pensamiento operativo a
otro estratégico y de sistemas de dirección informales a más formales“

“En determinado momento, por el crecimiento en el volumen de
ventas, el emprendimiento pasa de ser un negocio a convertirse en

una EMPRESA.  Es precisamente en este instante cuando sus respon-
sables tendrán que desarrollar capacidades ejecutivas para dirigirla“
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Asesor en Sistemas de Seguridad (Capítulo XIII – Segunda parte)

Esta etapa es la que mayores dificultades le presenta al asesor. Para llevar a cabo una negociación
exitosa debe tener un profundo conocimiento del negocio, de sus variables y, fundamentalmente, estar

preparado para escuchar y resolver las necesidades de los clientes.

La negociación
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En la edición anterior ofrecimos un pa-
norama de lo que significa una negocia-
ción. También brindamos una serie de pun-
tos a tener en cuenta por el asesor a la hora
de ofrecer sus productos o servicios de
seguridad. Continuamos en esta entrega
con claves y consejos para llevar adelante
un proceso exitoso.

Cuatro claves tácticas
1- Mantener siempre la expectativa sobre el

cliente y evitar que pierda el interés.
2- Imponerse en la primera impresión y de-

cir de entrada todo lo necesario.
3- Construir junto al cliente las soluciones
4- Manejar los tiempos de la negociación y

retardar el acuerdo final.

Pasos esenciales
1- Obtener información veraz sobre la com-

petencia, sus productos o servicios.
2- Haga un examen de sus derechos y de los

deberes del cliente.
3- Fijar con precisión las hipótesis y las solu-

ciones intermedias sin perder de vista los
objetivos.

4- Tener argumentos sólidos y no sean de-
masiado largos para basar sus propuestas.

5- Preparar respuestas adecuadas para tener
una discusión larga si le ocurriera.

6- Saber anticiparse y trabajar los objetivos
del cliente.

Comportamientos básicos
1- Aprenda a saber escuchar: Deje ha-

blar al cliente sin interrumpirlo, intente com-
prender sus puntos de vista, impúlselo a que
le formule preguntas que sí o sí exijan de
usted una respuesta concreta.

2- Mantenga la calma: Cuando se mantie-
ne la calma, se logra un comportamiento ga-
nador, busque comprender al cliente antes
que reaccionar ante cualquier palabra que no
le parezca conveniente para su negocio, no se

Este libro, con 284 páginas, cuyo autor es el ing. Modesto Miguez, está diseñado
para ayudar a formar profesionalmente a los asesores en sistemas de
seguridad con el único objetivo de capacitar a las personas para
contribuir a que desarrollen una actitud profesional de la venta.
Pedidos al: (011) 4630-9090  o por mail a: modesto@monitoreo.com.ar

Continúa en página 200

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

precipite a responder y sepa esperar lo que su
cliente tiene que argumentar.

3- Sea abierto: Aprenda a oír lo que el
cliente tiene para decirle, acepte escuchar
aunque sean puntos divergentes, encuentre
interés en cosas nuevas, demuestre estima
por los esfuerzos de otro.

4- Sea atento: Capte al máximo los indi-
cios, concéntrese y permanezca así durante
toda la entrevista, trabaje mentalmente para
relacionar y asociar ideas. Cuando brinda
confianza también está brindando acerca-
miento y cooperación.

5- Esté disponible: Dedique el tiempo
que sea necesario para su cliente, controle sus
preocupaciones personales o familiares.
Acepte que su cliente se vaya del tema pero
no pierda el foco de la entrevista, mantenien-
do siempre el control de la misma.

6- Sea determinado: Sea siempre preci-
so, seguro, vivaz, determinante. No salga a
confrontar. Comprométase con las solucio-
nes posicionando su compromiso en función
de los principios claros que ambos estable-
cieron desde el comienzo, clarifique los ob-
jetivos y de muestras de firmeza.

7- Esté seguro siempre de sí mismo:
Apóyese en su experiencia y prográmese
mentalmente de manera siempre positiva,
hable con claridad y franqueza, nunca se
muestre dubitativo.

8- Sea preciso: Distinga los argumentos
de los hechos y apórtele pruebas a sus pala-
bras, numere sus ideas sin diluirse o divagar,
repita sus conclusiones y sus mejores argu-
mentos a fin de que se le fijen al cliente.

9- Esté alerta: Tenga su mente siempre
despierta y vea rápidamente lo que esconde
cada pregunta de su cliente, aproveche sin
dilatación cada oportunidad y reactive sus
propuestas.

10- Tenga confianza: Nunca manifieste
desconfianza ni sobre el cliente ni sobre lo
que va a mostrarle, valorice siempre en posi-
tivo las razones por las cuales está allí.

12- Conserve una justa medida: Dosifi-
que sus sugerencias, dé muestras de mode-
ración y no tome posiciones extremas, apele
a la ponderación del otro.

13- Muéstrese cooperativo: Verifique la
calidad de la adhesión por los acuerdos es-
tablecidos y enuncie los intereses comunes
a los que llegaron afirmando en qué cosas
se quiere lograr éxitos juntos.

Cinco tipos de preguntas
Las preguntas son las herramientasde las

que dispone el asesor para conocer más a
su cliente.

1- Las cerradas:
a- Alternativas ( ¿Es que...? ¿Tiene usted...? ¿Es

usted...?), el efecto logrado será la precisión.
b- Elección múltiple (¿Paga usted al contado

o a crédito?, ¿Nos llamamos el jueves, el vier-
nes...?), el efecto logrado será obtener in-
formación o verificar la misma.

c- Informativa (¿Quién es el encargado de...?,
¿Cuándo le pasó...?, ¿Quién le instaló...?), el
efecto logrado será similar al anterior.
2- Las abiertas: Suelen ser las más útiles.
a- Las que sirven para crear diálogo: ¿Por

qué? ¿Por qué razón? ¿Cómo? ¿En qué forma?
¿De qué manera?

b- Las que incitan a un cliente a expresar-
se: ¿Qué es? ¿Cuál es? ¿Qué piensa de...? ¿De
qué se trata...?

3- Las incisivas: Son las que sirven para
profundizar y darle un impulso partiendo de
una respuesta a una pregunta abierta o ce-
rrada. Ejemplos: ¿En qué sentido? ¿Bajo qué
concepto? ¿En qué terreno?

4- Las espejo: Las que sirven para entrar
en la lógica del otro, llevándolo al punto de
vista que queremos, apuntando a influir en
su decisión final. Ejemplos: Las condiciones de
financiación son... Las condiciones no son...
¿Esto es lo que esperaba...? ¿Esto no es lo que
esperaba...?

5- La sugestivas: Las da el asesor pero la
confiabilidad de la respuesta del cliente nun-
ca está asegurada. Ejemplos: Lo mejor será...
Los plazos son... ¿No piensa que...? ¿Quiere
agregar algo?

Cuatro resultados factibles
1- El fracaso: En toda negociación es po-

sible fracasar porque no pudieron llegar a un
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arreglo con lo cual hay que volver a comen-
zar sobre nuevas bases, hay que constatar las
diferencias para ver  si pueden ser o no re-
ductibles. Si el fracaso durante o al finalizar
una negociación se convirtió en un proble-
ma personal (mala fe, promesas no cumpli-
das, ahí sí está en un problema serio, ya que
es difícil subsanar los enfrentamientos)

2- Las concesiones: Puede existir que
ambos deban hacer concesiones para arri-
bar a un acuerdo y es factible que en este
proceso el asesor domine mayormente al
cliente o suceda a la inversa.

3- El compromiso: Aparecieron propues-
tas y ambos acercaron posiciones compro-
metiéndose en cada una de las partes de la
negociación a la que arribaron porque hubo
cooperación mutua.

4- El consenso: De la discusión de dos pro-
puestas nació una tercera solución y se im-
pone la calidad de un producto o servicio
sobre el resto y el cliente aceptó una renova-
ción global de su actitud frente a eso.

Elementos esenciales
Hay cinco elementos esenciales para co-

menzar una negociación.
1- Las dos reglas para llegar a acuerdos

de ganancia mutua
a- No se concentre en un solo tema de la

negociación, si le habla solo de precios ob-
viamente uno ganará y otro perderá. Bus-
que otros temas, algunos asuntos o inte-
reses que vayan más allá del precio.

b- No crea que lo que usted piensa como
asesoramiento esencial va a serlo también
para el cliente. Todas las personas tienen
una perspectiva distinta del mundo en que
vive. Comprenda que nunca será un buen
negociador si piensa que el cliente quiere
lo mismo que usted.
2- Las tres etapas de la negociación
a- Intercambie información con el cliente,

formulando preguntas y oyendo respuestas.
En una negociación lo más relevante es ob-

tener información y resolver los problemas
en un contexto de negocios mediante pre-
guntas enfocadas.

Las preguntas sirven para recabar informa-
ción, aclarar puntos significativos, identificar
las limitaciones del cliente y las suyas propias
y abrirse a nuevas opciones.

b- Compare las propuestas del otro con las
suyas propias. Sepa exactamente lo que su
cliente  desea hacer, aún cuando esté seguro
que no le va a gustar lo que va a escuchar.

Luego cree en su mente su propio criterio
sobre esas necesidades.

c- Busque el mejor arreglo posible tratan-
do de consolidar la relación.

Considere cosas que ese cliente puede ha-
llar como valiosas y que usted está en condi-
ciones de concederle durante la negociación.

Usted debe tomarse un rato de su tiempo
para aprender como conseguir esto, los be-
neficios que obtendrá el cliente van a ser al
mismo tiempo sus beneficios.

3- Las condiciones para ser buenos
negociadores

Entienda que la negociación es un asunto
de dos personas, la presión para llegar a un
acuerdo está en ambos. Comprenda que es
necesario compensar mentalmente la idea
generalizada de que siempre está del lado
más débil. Desarrolle el deseo de aprender
todas las habilidades y póngalas en práctica.

Piense en la negociación como si usted
estuviera del otro lado, todos somos compra-
dores y asesores varias veces durante un día.

Si comprende como funcionan todos los
principios y tácticas va a comprender tam-
bién como afectan a una negociación.

Practique diariamente, una de las cosas
más fascinantes de aprender a negociar es
que usted no va a tener que sentarse a espe-
rar que aparezca una negociación por miles
de dólares sobre su mesa, porque las nego-
ciaciones nunca se dan espontáneamente,
haga prácticas con situaciones seguras, ries-
gosas, chicas, grandes, etc. Piense en crear si-
tuaciones en el que tanto usted como su clien-
te ganen y obtengan beneficios. No abuse del
poder que le da tener todo el conocimiento
sobre el servicio que le está ofreciendo.

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos desde:
www.rnds.com.ar

La negociación es un ejercicio de

influencia, tratar de cambiarle el

pensamiento al otro, entonces

comience poniéndose en posición

del cliente y no del suyo.

Escollos a evitar
1- No cumplir con lo que prometió.
2- Presionar al cliente.
3- Ser autoritario.
4- Ser ridículo.
5- Descalificar al cliente.
6- Engañar o mentir.
7- Excusarse por todo o por todos.
8- Inculparse por todo o por todos.
9- Manipula al otro.
10- Ser demagogo.

4- Las creencias
Representan uno de los marcos más am-

plios del comportamiento de los seres huma-
nos, cuando creemos algo, nos comportamos
de un modo congruente con esa creencia.

Hay varias clases de creencias:
a- De objetivos: usted cree que sus objetivos

son alcanzables.
b- Expectativa de auto eficacia: usted cree

que sus objetivos son posibles y que us-
ted tiene lo que hace falta para alcanzar
ese objetivo.

c- Expectativa de respuesta: usted espera
que algo suceda, sea positivo o negati-
vo, a consecuencia de las acciones que
emprende.

d- Funcional en primera instancia, vale la
pena hacer bien todo lo que vale la pena,
pero lo que en realidad hace falta saber
es si vale la pena hacer, aunque sea mal,
todo lo que valga la pena.

e- Funcional en segunda instancia, sea res-
ponsable de sus resultados. El significa-
do de su mensaje o acción no es la inten-
ción que tenía al comunicar sino la res-
puesta que obtiene, sea flexible y adapte
su mensaje y su conducta para obtener
las respuestas y resultados deseados.

f- Funcional en tercera instancia, las cosas no
mejoran por casualidad sino porque se
efectúa la acción adecuada, si lo que hace
no funciona, haga otra cosa. Si sus tácticas
o estrategias no lo están llevando donde
quiere, cambie de actitud.

g- Funcional en cuarta instancia, si le da a
otros lo que desea y necesitan, otros le da-
rán lo que desea y necesita.

5- Los principios, tácticas y estrategias
a- Intente siempre obtener más de lo acor-

dado
b- Posea autoridad superior, deje el ego en

casa cuando vaya a negociar.
c- No acepte una primera oferta, si lo hace

gatillará automáticamente dos respuestas
negativas.

d- Acompañe y guíe al cliente demostrándo-
le que considera las objeciones como le-
gítimas preocupaciones.

e- Sea capaz de tener el poder de retirada,
hacer eso puede potenciar sus virtudes de
negociador haciéndolo diez veces más
efectivo.

f- Reaccione visiblemente siempre que le
hagan una propuesta.

g- Cada vez que le soliciten una concesión
pida algo a cambio.

h- No demuestre demasiado entusiasmo.
i- Pida más de lo que espera conseguir, por-

que así logrará más cosas.
j- Sea flexible en la oferta nacional.
k- Nunca parta las diferencias pero motive

a que el otro lo haga. ��

Cualidades a cumplir
1- Sea creíble, respete al otro.
2- Sea coherente, de razonamientos lógicos.
3- Sea constante, mantenga un rumbo.
4- Sea condescendiente, comparta afinida-

des, registros de expresiones como el hu-
mor, la comunicación, las miradas.

5- Sea empático.
6- Sea maduro.
7- Esté siempre dispuesto a aprender.
8- No sea combativo.
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