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Dahua Technology Co. LTD es un fabricante profesional en el rubro de seguridad y video vigilancia.
Durante los últimos 16 años de desarrollo, Dahua Technology se ha especializado en la investigación y diseño de equipamien-
tos de vigilancia de la más alta tecnología.
Tanto el hardware como el software son diseñados en forma modular, con flexibilidad para diferentes configuraciones, múlti-
ples escalas de aplicación y futuras expansiones.
Dahua tomó la delantera en lanzar al mercado un grabador digital de cámaras de 8 entradas en tiempo real en 2002 y luego -
en 2003- un modelo de 16 entradas en tiempo real.
Actualmente, Dahua está liderando la tendencia en desarrollo de grabadores digitales de video y se está convirtiendo en la
marca número 1 en China.
En 2006 el lanzamiento del teclado IP, los domos de alta velocidad, placas decodificadoras y servidores IP representan la estruc-
tura completa de seguridad y videovigilancia de Dahua.
En 2007 y 2008 todos los DVR se cambian para incorporar Discos SATA. Los domos y cámaras IP son presentados al mercado.
En la actualidad Dahua es fabricante líder en seguridad y videovigilancia con considerable tecnología y escala. Nuestros pro-
ductos han aprobado las certificaciones de calidad ISO9001 y muchas otras internacionales como UL, CE, FCC.
Gracias al alto desempeño de nuestros productos, son vendidos en toda Europa, América y Japón como también en Taiwan y
son ampliamente utilizados en diversos campos de aplicación como bancos, seguridad pública, usinas de energía, edificios
inteligentes y transporte.

Investigación y Desarrollo
Un robusto departamento de investigación y desarrollo es esencial para poder innovar y acercarse a la excelencia. Dahua
posee más de 800 ingenieros y cada año invierte más del 10% de sus ingresos en esa área.
Dahua asegura la innovación e implementación de tecnologías en aplicaciones estructuradas embebidas, aritméticas de codi-
ficación/decodificación de audio/video y desarrollo de protocolos de red.
Todo esto le asegura el liderazgo en esta industria y garantiza el desempeño excelente de sus productos.

Estrategia de mercado
Orientado al requerimiento de mercado y manteniendo una cooperación «ganador-ganador» como objetivo, Dahua está dedi-
cada continuamente a buscar expansión de mercado y promoción, desarrollando clientes internacionales para aumentar el
crédito y la reputación de la marca.
Compartiendo los mejores productos, servicio e intereses Dahua y sus clientes crecerán y serán más fuertes juntos.

Servicio
Un perfecto sistema de servicio es la garantia para satisfacer la demanda de sus clientes.
Dahua ha establecido una red de servicio post venta sobre todo el país. Personal altamente calificado provee el mejor y más
rápido servicio a sus clientes.
Además, Dahua ha estado conduciendo la capacitación para los ingenieros de servicio pos venta a través de seminarios realiza-
dos en el país de sus distribuidores internacionales. La casa matriz, además, provee la capacitación de servicio pos venta a los
clientes de todo el mundo.
Dahua ofrece servicio con características específicas y provee soluciones profesionales de sistemas de seguridad y video vigi-
lancia para cumplir con todas las necesidades de sus clientes.

Nuestra Misión
Liderar la industria, servir al país.
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Nueva exposición

Presentación de
Intersec Buenos Aires
Casel anuncia la realización de una nueva exposición en

nuestro país: Intersec Buenos Aires, feria que tendrá periodi-
cidad bianual, alternándose con Seguriexpo, la tradicional
muestra del sector en nuestro país.

La Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica (CASEL), se
complace en anunciar el lan-
zamiento de su nueva expo-
sición, denominada Intersec
Buenos Aires.

En función del éxito logra-
do en las ocho ediciones an-
teriores de Seguriexpo y
acompañando el crecimien-
to de la industria de la Segu-
ridad Electrónica, CASEL ha
decidido dar un paso impor-
tante, firmando un acuerdo a
30 años con la organizadora
Indexport Messe Frankfurt,
para ampliar y hacer más es-
pecíficas sus exposiciones.

Intersec Buenos Aires, in-
cluirá junto con la Seguridad
Electrónica, los sectores de
Detección y Extinción de In-
cendios (Fire) con Seguridad
y Prevención Industrial
(Safety).

Seguriexpo Buenos Aires,
mantendrá el énfasis en la
Seguridad Electrónica (De-
tección, CCTV, Control de Ac-
cesos, Intrusión, Monitoreo)
e incluirá además, Domótica,
Seguridad Informática, Edi-

ficios Inteligentes, Contrain-
teligencia y otros rubros re-
lacionados, que día a día to-
man preponderancia en la
vida cotidiana.

Intersec Buenos Aires, al
igual que Seguriexpo Bue-
nos Aires, serán exposicio-
nes bienales, que se interca-
larán mutuamente en el ca-
lendario, para asegurar año
tras año, la presencia y la ac-
tualización tecnológica de la
Seguridad Electrónica en Ar-
gentina y Latinoamérica,

Información para el sector

Grupo Exportador Casel
La Cámara Argentina de Seguridad Electrónica -CASEL-, gracias a recientes

reuniones con distintas autoridades, informa que está considerando la posibilidad
de relanzar el Grupo Exportador de la entidad.

permitiendo el acercamien-
to del usuario a los produc-
tos y servicios innovadores
que mejoran su calidad de
vida.

La red de exposiciones in-
ternacionales más importan-
te de la seguridad integral
(con eventos en Dubai, Asia
Central, Taiwán, Tailandia y
Vietnam, entre otros) incorpo-
ra a Intersec Buenos Aires en
el calendario global, a través
de la organizadora Indexport
Messe Frankfurt, que también
tiene a su cargo la realización
de Seguriexpo, lo que garanti-
za su éxito año tras año.

En simultáneo con las
muestras, CASEL seguirá de-
sarrollando el Congreso In-
ternacional de Seguridad
Electrónica (CISE), que en su
última edición convocó des-
tacados profesionales de
nuestro país, Brasil, Estados
Unidos y España.

CASEL posiciona de esta
manera a la Argentina en un
rol de liderazgo regional
como referente de la Segu-
ridad Electrónica. 

tantes ferias y congresos del
sector, como SICUR-Madrid,
ISC Las Vegas, Exposeguridad
México y E+S Expo Colombia.
Asimismo, ExportAR informó
acerca de dos ferias que se lle-
varán a cabo en Bolivia, en las
ciudades de Cochabamba y
Santa Cruz de la Sierra, que ya
están en plena organización.

Desde inicios de este año
los integrantes de la Comi-
sión Directiva de Casel están
considerando la posibilidad
de relanzar el Grupo Expor-
tador de la Cámara, para lo
cual el Ing. Eduardo Capelo y
otros miembros de comi-
sión han tenido reuniones
con el Ing. Javier Dufourquet,

Gerente de Promoción Co-
mercial; y Emiliano Cisneros,
Gerente de Estrategias de Po-
sicionamiento e Inserción
Comercial, respectivamente;
de ExportAR.

La idea sobre la que se re-
unieron las dos organizacio-
nes es trabajar con juntamen-
te para asistir a las más impor-

Comisiones Internas
Presentamos a continuación
las distintas Comisiones de
Trabajo que se encuentran
conformadas en la actualidad.

Monitoreo:
Daniel Banda*
Enrique Greenberg
Gabriel Ruanoba
Mariano Valles
Pablo Bertucelli
Adrián La Fontana
Mariano Moreira

Organización SeguriExpo:
Daniel Schapira*
Eduardo Capelo
Marcelo Colanero
Daniel Banda
Eduardo Cassarino
Alberto Alvarez
Alberto Mattenet
Mariano Moreira

Compre Nacional:
Marcelo Colanero*
Jorge Alonso
Pablo Bertucelli
Daniel Banda
Mariano Moreira

Capacitación:
Alberto Mattenet*
Eduardo Cassarino
Alberto Alvarez
Mariano Loboda
Ricardo Márquez
Modesto Miguez
Daniel Ferraris

Congreso CISE:
Eduardo Capelo*
Alberto Mattenet
Enrique Greenberg
Sergio Mazzoni
Modesto Miguez
Ricardo Márquez

Página Web:
Daniel Banda*
Marcelo Colanero

Eventos en el interior:
Enrique Greenberg*
Marcelo Colanero
Alberto Alvarez
Diego Madeo

Premio Innovación Tec.
Gregorio Aspis*
Eduardo Capelo
Enrique Greenberg

Relación con Socios:
Alberto Alvarez*
Marcelo Colanero
Daniel Banda
Marcelo Sosa

* Coordinador de Comisión
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Calendario internacional

Ferias y Exposiciones de Seguridad
El siguiente es el listado de las ferias y exposiciones de se-

guridad que se llevarán a cabo este año en distintos países.
En nuestro país, Intersec Buenos Aires (ex Seguriexpo-BISEC)
se realizará en septiembre, como es habitual, en el Predio de
la Rural.

SICUR, Salón Internacional
de la Seguridad
Fecha: 2 al 5 de Marzo
Lugar: IFEMA, Feria de Madrid
Ciudad: Madrid, España
Web: www.ifema.es

ISC Las Vegas
Fecha: 24 al 26 de Marzo
Lugar: Sands Expo and
Convention Center
Ciudad: Las Vegas (Nevada),
Estados Unidos
Web: www.iscwest.com

ISC Brasil
Fecha: 14 al 16 de Abril
Lugar: Expo Center Norte
Ciudad: San Pablo, Brasil
Web: www.iscexpo.com.br

Expo Seguridad México
Fecha: 20 al 22 de Abril
Lugar: Centro Banamex, Sala A
Ciudad: Ciudad de México
www.exposeguridadmexico.com

Secutech Expo 2010
Fecha: 21 al 23 de Abril
Lugar: Taipei World Center
Nangang Exhibition Hall
Ciudad: Taipei, Taiwán
Web: www.secutech.com

IFSEC
Fecha: 10 al 13 de Mayo
Lugar: National Exhibition
Center (NEC)
Ciudad: Birmingham, UK
Web: www.ifsec.co.uk

Intersec Buenos Aires
(Seguriexpo-Bisec)
Fecha: 1 al 3 de Septiembre
Lugar: La Rural Predio Ferial
Ciudad: Buenos Aires, Arg.
www.intersecbuenosaires.com.ar

Intersec Tailandia
Fecha: 15 al 17 de Septiembre
Lugar: Bangkok International
Trade & Exhibition Center
Ciudad: Bangkok, Tailandia
www.messefrankfurt.com.hk

Feria Internacional de
Seguridad E+S
Fecha: 4 al 8 de Octubre
Lugar: Corferias, Pabellón 3
Ciudad: Bogotá, Colombia
www.securityfaircolombia.com

ISC Nueva York
Fecha: 3 y 4 de Noviembre
Lugar: Jacob Javits Center
Ciudad: Nueva York, EEUU
Web: www.isceast.com

Adjudicación de espacios

Intersec Buenos Aires
Seguriexpo BISEC es desde este año Intersec Buenos Aires,

la exposición de seguridad integral que reúne a los más im-
portantes fabricantes y desarrolladores de tecnología para
la seguridad electrónica

El Miércoles 10 de Marzo
a las 15 en la Sala Ceibo del
Pabellón Blanco de La Rural
Predio Ferial Buenos Aires -
ingreso por Juncal 4431- se
realizará la adjudicación de
espacios para Intersec Bue-
nos Aires 2010. De este
modo, las empresas partici-
pantes obtendrán impor-
tantes beneficios:
• Elección anticipada del lu-

gar estratégico que ocu-
pará su empresa.

• Precios especiales y exclu-
sivos del metro cuadrado
para la adquirisición de es-
pacio.
Intersec Buenos Aires, Ex-

posición Sudamericana de

Seguridad Integral, tendrá
lugar del 1 al 3 de Septiem-
bre de 2010. Para esta nueva
edición, organizada por
Indexport Messe Frankfurt
junto con la Cámara Argenti-
na de Seguridad Electrónica
(CASEL) y la Cámara Argenti-
na de Seguridad (CAS), se es-
pera la presencia de 180 ex-
positores y 12.000 visitantes
profesionales que recorrerán
una superficie bruta estima-
da de 13.000m2.

Más información
Tel: (+54 11) 4514-1400
intersec@indexport.com.ar
www.intersecbuenosaires.com.ar

Leds Iluminamos

Nueva representación
Leds Iluminamos sigue

consolidando su crecimien-
to. Desde diciembre de 2009
la empresa cuenta con re-
presentación comercial en
Merlo, San Luis, donde se
ubica el local de Mario Grela
y Mario Olivetto, quienes
confiaron en los productos
de la empresa para sumarlos
a sus servicios.

Leds Iluminamos agradece
la confianza, en la empresa y
sus productos, y les desea

pronto éxito en la iniciativa.
El Local Comercial está

ubicado Coronel Nicasio
Mercau 739, Merlo, San Luis.

Tel: (02656) 47-4332

Cámaras OverNet

Soluciones y nuevas tecnologías
Ante más de 60 invitados, relacionados con la seguridad en

countries y barrios privados, Cámaras OverNet llevó a cabo la
presentación de las últimas novedades en tecnología para sis-
temas de seguridad electrónica.

El evento se llevó a cabo en
el Mangrullo, un tradicional
restaurante de Ezeiza, y con-
tó con la presencia de Juan
Pablo Tavil, Gerente Regional
de Ventas de Axis y disertante
en la charla de Videovigilan-
cia, y Eric Natusch, Gerente de
Ventas de Aliara y orador en
la temática relacionada a Se-
guridad Perimetral. El anfi-
trión fue Marcelo Martínez, ti-
tular de Cámaras OverNet
quien abrió la jornada con
una breve reseña de la em-
presa y sus soluciones.

La jornada se dividió en
dos temas, que agruparon a

su vez una serie de puntos a
tratar.
• Videovigilancia: Instala-

ciones en fibra óptica, De-
tección de patentes, De-
tección de movimiento y
video analítico, Visualiza-
ción remota, Sistemas
wireless, Servidores de
alta prestación y Sistemas
de iluminación LED.

• Seguridad perimetral:
Cable sensor microfónico,
Cercos energizados de se-
guridad, Software de con-
trol integral de perímetros
e Integración de Videovigi-
lancia y Alarma perimetral.
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Central de Monitoreo

Acción solidaria en Tartagal

Incorporación al staff de SoftGuard

Nueva ejecutiva de ventas
La empresa SOFTGUARD TECHNOLOGIES CORP. le da la bienvenida a la Lic. Agostina

Margan al equipo comercial para atención a clientes y ventas a los 23 países donde está
implementado el sistema SoftGuard.

Desde finales de 2009, Agostina Margan forma parte del
equipo comercial para atención a clientes y ventas de
Softguard Technologies Corp, desempeñando sus tareas des-
de la sede operativa ubicada en nuestro país.

Dentro de sus funciones, la Lic. Margan tendrá como mi-
sión asistir a los usuarios corporativos de los 23 países don-
de se está implementando el sistema de SoftGuard, partici-
pando, asimismo, de la organización de las presentaciones
en exposiciones que la empresa realiza tanto en Latinoamé-
rica como en España.

La nueva integrante de la compañía es licenciada en Comercialización de la Universi-
dad Argentina de la Empresa y especialista en ventas, armado de exposiciones, cursos,
lanzamientos de productos, atención al cliente y organización de eventos para clientes.
Entre otras empresas, Agostina Margan se desempeñó con éxito en otra prestigiosa em-
presa del sector, DX Control.

Nuevo unidad y nuevos directivos

Incorporaciones en Nanocomm
Ante la evolución de sus negocios y la necesidad de brindar

mayor y mejor servicio, Nanocomm incorpora nuevas gerencias
a su estructura, tanto en el orden nacional como internacional.

Como base fundamental para su plan
de expansión y crecimiento, Nanocomm
creó la Gerencia de Negocios Internacio-
nales, incorporando a Néstor Gluj, un im-
portante y conocido referente de la in-
dustria de la seguridad electrónica (ex
Securitas Argentina y Prioridad1), como
responsable de la misma.

Durante 2009, la empresa consolidó su
liderazgo con el lanzamiento de múltiples
y novedosas soluciones: Nanocomm Ser-
vicios (comunicaciones, control de costos,
administración),  ED 5310 (versión poten-
ciada del comunicador inalámbrico uni-
versal de alarmas), y Nanomir (soft exclu-
sivo de gestión y administración para Es-
taciones de Monitoreo: con capacidad
para recepción de alta cantidad de repor-
tes simultáneos, rápida regularización en
caso de caídas de los carriers, etc.) Estas novedades acompa-
ñaron la expansión de la compañía en Latinoamérica y España.

En el ámbito Nacional, hace pocos meses, Nanocomm in-
corporó como Gerente General a Sergio Berg, directivo con
amplios antecedentes en Dirección de empresas de servi-
cios de primera línea, quien ha puesto en funcionamiento
un plan de presencia en todo el territorio nacional, organi-
zando exitosas presentaciones en Tucumán (NOA), Mendo-
za, Córdoba y Mar del Plata.

”El mercado está ávido de nuevas soluciones tecnológicas y
especialmente de servicios que optimicen sus negocios y los ha-
gan más rentables, en un escenario de alta competencia. He-
mos superado nuestras expectativas en cuanto a convocato-
ria y presencia en los lanzamientos de Nanophone, AVL (Segui-
miento Satelital de vehículos) y Nanocall. Este año seguiremos
sorprendiendo al mercado con desarrollos exclusivos”, comen-
tó Berg en referencia a esta nueva etapa de la empresa. 

Lic. Agostina Margan

Tecnología en Seguridad

Nuevas
instalaciones

Con el fin de brindar a sus
clientes un mayor comodi-
dad y mejores servicios, Tec-
nología en Seguridad des-
de este año funciona en
nueva sede, ubicada en ca-
lle Bulnes 439 (C1176ABG),
Almagro, Ciudad de Buenos
Aires.

Los datos de contacto si-
guen vigentes:
Tel/Fax: (54 11) 5238-
5553/54/58/59
 info@tecnologiaenseguridad.com
 www.tecnologiaenseguridad.com

Tras la crecida del río Tartagal, que provocó una inunda-
ción en esa ciudad salteña con más de 2000 evacuados, el
lugar quedó a merced de las acciones solidarias. Central de
Monitoreo fue una de las empresas que brindó su ayuda.

En febrero de 2009 el río
Tartagal se llevó las casas de
la zona aledaña, dejando un
saldo de más de 2000 eva-
cuados y millonarias pérdi-
das materiales. La ciudad,
una de las más pobres del
norte argentino, vive desde
hace años de la solidaridad,
que se acentúo tras la catás-
trofe natural, con el envío
de alimentos no perecede-
ros, frazadas y zapatillas y
otro tipo de insumos por
parte de la acción tanto pri-
vada como estatal..

“Creímos que algo debía-
mos hacer, expresó Modesto
Miguez, Presidente de Cen-
tral de Monitoreo, pero en lugar de cubrir los pies descalzos,
pretendimos cubrir algo más esencial: las cabecitas de quie-
nes que serán el futuro del país, esos chicos que están ham-
brientos de posibilidades”.

Para lograrlo, desde la empresa se inició una campaña a
través de la cual e recolectaron casi 800 libros de textos y
lectura para chicos de hasta 12 años. Para llegar a tal cifra,
Central de Monitoreo “cobró”, en la última Seguriexpo, el
valor simbólico de la entrada a las conferencias con un
libro, gracias a los cual se logró juntar 160 ejemplares del
total donado.

“Lo hicimos porque creemos que solo con acceso a la lec-
tura y la educación estos chicos tendrán alguna posibilidad
de, en el futuro, poder comprarse sus propias zapatillas”, re-
sumió el titular de la empresa benefactora. 

Néstor Gluj
ngluj@nanocommweb.com

Sergio Berg
sberg@nanocomm.com.ar
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Bio-OPTICAL PASS, desarrollo íntegramente nacional

Empresa sinónimo de desarrollos tecnológicos de última generación,

AdBioTeK presenta su nuevo producto para control de accesos,

diseñado y fabricado íntegramente en el país. RNDS® habló con Ricardo

Becker y Alex Savitskyy, directivos de la empresa, quienes explicaron los

beneficios del producto y adelantaron nuevos proyectos.

uestra compañía está dedicada
exclusivamente al desarrollo de

36

Tecnologías para la identificación
Cada día, ya sea en el área laboral, en el

acceso a la vivienda, en los bancos, en las
compras en comercios o por Internet, las
personas se ven obligadas a identificarse.
El avance del fraude obligó a empresas y
entidades a utilizar otro tipo de tecnologías
con una identidad personal única.

Bio-OPTICAL PASS
AdBioTeK como empresa productora e in-

novadora de tecnología desarrolló algorit-
mos matemáticos únicos, que permiten de-
tectar la velocidad, volumen del cuerpo hu-
mano y sentido del traspaso de la persona,
utilizando la tecnología 3D. Esta novedosa
tecnología, permite controlar y detectar co-
rrectamente el sentido de traspaso de una
persona en pocos centímetros. Esos princi-
pios fueron aplicados en el desarrollo y dise-
ño de las pasarelas Bio-OPTICAL PASS.

“Nuestras pasarelas ópticas funcionan
como un sistema de restricción y control de trá-
fico de personas que utiliza la identificación a
través de las Huellas Digitales, (Opcional) com-
binado con un sistema de control óptico que
incorpora el Sistema DSPP (Detección del Sen-
tido de Paso de la Persona)”, explica Becker.

Este novedoso equipamiento permite
realizar el control de acceso y/o circulación
de las personas en un edificio, con un ele-
vado nivel de prestaciones.

Acerca de como se produce esa restric-
ción de paso, el Ing. Savitskyy explica que
el proceso “se lleva a cabo por medio de ha-
ces de luz invisibles al ojo humano, ubica-
dos en las caras internas de la pasarela óp-
tica. Esta luz “rebota” en el cuerpo humano
genera información a la electrónica de con-
trol, detectando la presencia del volumen
del cuerpo humano y el correcto sentido de
paso de la persona identificada previamen-
te por el sistema y de las no identificadas que
intentan pasar sin autorización, generando
la alerta correspondiente y facilitando la
tarea del guardia o personal de seguridad a
cargo del control del acceso. Con la utiliza-
ción de esta tecnología conseguimos inte-
resantes ventajas como: liberar al guardia o
personal de seguridad de realizar sí o sí el
seguimiento óptico del paso de todas las
personas y eliminar la posibilidad de un
paso no autorizado, ya que la “área del con-
trol” formada por los haces de luz informan
si el acceso es vulnerado por medio de avi-
sos sonoros y/o lumínicos programables”.

Al carecer de una barrera mecánica, por
ejemplo el barral que frena el acceso «sea
entrada o salida» de las personas, se con-
vierte asimismo en una ventaja adicional, ya

www.adbiotek.com.ar
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AdBioTeK S.A.

“No somos un integrador de

componentes desarrollados por

terceros. De hecho, todo el diseño,

hardware y software de nuestros

productos son desarrollados por

nuestra empresa”

Ricardo Becker

“Esa tecnología es la biometría, ya que per-
mite la identificación a través de nuestros
rasgos personales no transferibles, como la
huella digital. Por eso es que en AdBioTeK,
con desarrollos de productos de altísima tec-
nología, hemos logrado productos innova-
dores en el área de seguridad, logrando la
identificación de personas con solo apoyar
la yema del dedo (1:N). Así de simple y rápi-
do”, la adquisición de nuestras soluciones no
son un gasto, sino una inversión que se amor-
tiza muy rápidamente”, explica Ricardo
Becker acerca de la filosofía en el desarrollo
de productos de la empresa.

software, diseño, fabricación de hardware,
para la identificación biométrica y el con-
trol de acceso de las Personas, los mismos,
son realizados en la Argentina, con sopor-
te técnico y mantenimiento local, brin-
dando soluciones a Distribuidores Desa-
rrolladores, e Integradores con Proyectos
llave en Mano, que requieran de nuestra
tecnología y productos. Nuestros 11 años
de experiencia, nos permiten ofrecerle
distintas alternativas para la identificación
biométrica y el control de acceso.

“AdBioTeK no es un integrador de com-
ponentes desarrollados por terceros. De he-
cho, es considerada líder en el diseño y fa-
bricación de software y hardware de tecno-
logías biométricas, con avanzados desarro-
llos en la Identificación de Personas a tra-
vés de la Huella Digital” y el control de ac-
ceso físico, aclara Ricardo Becker acerca
del rol elegido por la empresa en la indus-
tria de la seguridad.

“La marca AdBioTeK es sinónimo de alta
tecnología, calidad de componentes y pro-
ductos de fácil utilización, administración
e instalación, elevando la seguridad de su
empresa y generando importantes ahorros
al evitar fraudes. Nuestros productos par-
ten de una solución sencilla, flexible y con-
fiable, con tecnología de máxima segu-
ridad a muy bajo costo”, con garantía de 24
meses, completa el Ing. Alex Savitskyy,
responsable de cada uno de los desarro-
llos de la compañía.

Continúa en página 40

• 11 veces más pequeño que un molinete y/o
pasarela tradicional.

• No posee partes mecánicas.
• No requiere del control visual permanente

de una persona de seguridad y/o vigilancia.
• Posee Pictogramas Dinámicos Programables

(Tecnología DP).
• Libre de mantenimiento, “ajustes Programa-

dos”, lubricación y cambio de piezas con
desgaste.

• No bloquea físicamente el acceso para el caso
de emergencias y/o evacuación masiva.

• No bloquea visualmente el hall de acceso de
un edificio.

• Puede instalarse en lugares pequeños, pasi-
llos, corredores e inclusive hasta en un esca-
lón o descanso de escalera.

• No bloquea físicamente el acceso a perso-
nas discapacitadas.

• Permite el ingreso con bicicletas (country) o
chango de carga.

• En caso de un acceso “No autorizado” puede
activarse una alarma sonora, silenciosa y/o
un sistema de CCTV.

• Nivel de Seguridad más elevado.
• Menor costo que un molinete o pasarela

tradicional.

Beneficios
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Bio-OPTICAL PASS, desarrollo íntegramente nacional

que facilita la salida en casos extremos de
emergencia y el ingreso del personal exter-
no para ayudar en las evacuaciones masi-
vas por alarmas generales. También la falta
de ese bloqueo físico facilita que las perso-
nas se vean obligadas a saltar, frenarse o
chocar contra los molinetes convenciona-
les, creando pánico y hasta incluso daños
físicos, que dependiendo de la gravedad de
la emergencia pueden ocasionar hasta la
muerte de algunas personas, principalmen-
te si se trata de la evacuación de personas
mayores o con algún tipo de discapacidad.

Otro beneficio de la innovadora tecnolo-
gía desarrollada en el Bio-OPTICAL PASS
es que al eliminar todos los componentes
de funcionamiento mecánico, las pasarelas
no requieren de mantenimiento.

El control de un acceso a través del Bio-
OPTICAL PASS se realiza en forma autóno-
ma y automática, emitiendo distintos tipos
de sonidos de alerta (programables) y seña-
les luminosas dinámicas (también programa-
bles) a través de un display de matriz con
varios colores de leds (rojo, verde y ámbar).

El sistema de control de acceso electró-
nico, en tanto, le permite identificar y con-
trolar el sentido de circulación “creando”
distintas áreas físicas, restringidas “con per-
misos y niveles de acceso para cada grupo
o persona” sin la necesidad de “Bloquear-
Anular” un gran espacio físico.

La mayor resistencia “hoy” en la aplica-
ción de este tipo de dispositivos la genera
la falta de una “barrera física” visual. “Esto
es así por una cuestión de costumbre, si se
quiere, “dice Becker” Estamos habituados a
que un elemento físico como los brazos de
un molinete nos impida el paso. El concepto
del área de control invisible aún no está in-
corporado en el control de acceso físico, pero
si está incorporado para el control “sin blo-
queo” que utilizan los comercios y/o super-
mercados en el control patrimonial (Protec-
ción por Radio Frecuencia, electro magnéti-
ca etc.). La efectividad del producto es tal,
que estamos convencidos que rápidamen-
te será adoptado por el mercado”.

Viene de página 36

“Las pasarelas desarrolladas por

AdBioTeK no solo ofrecen la posibi-

lidad de ubicarse en sitios donde un

molinete o pasarela convencional

no podrían, sino que además “por

su arquitectura” proporcionan un

importante ahorro de costos y un

rápido retorno de la inversión”

Alex Savitskyy

• Dimensiones
- Bio-Optical PASS: 130 mm x 120 mm x

1100 mm.
- Terminación: Pintura horneada "Opcio-

nal acero inoxidable".

• Especificaciones
- No requiere de software para su funcio-

namiento.
- Comunicaciones: Panel de control Pro-

pio o de Terceros.
- Tipo comunicación: Por contacto seco
- Cantidad: 2 relay + sensor.
- Pulsador externo: Sí.
- Detección de sentido de paso: Sí.
- Pictogramas dinámicos programables: Sí.

- Cantidad: 2 (opcional 4).
- Color programable: Verde, rojo y amarillo.
- Software de programación (Pictogra-

mas): Bio-PICTOGRAM.

• Energía y Consumo
- Power On: 220~2260 M Seg.
- Voltaje: 9~15 Volt VCD
- Consumo: 500 M Amp.

• Instalación
- Ubicación: Para interior (en exterior con

restricciones).
- Fijación al piso: 4 tornillos.
- Area de paso recomendada: de 650 mm

a 800 mm.

Características

Retorno de la inversión
La implementación del control de acce-

so Bio-OPTICAL PASS, con la identifica-
ción biométrica a través de los lectores de
la Familia Bio, del Software de Administra-
ción Bio-ADMIN TA y del Software para Li-
quidación de Horas Trabajadas Bio-TIME
WORK le permitirá amortizar rápidamen-
te la inversión realizada.

Como ventaja adicional, puede mencio-
narse el importante ahorro cuando la ne-
cesidad de una empresa requiera la insta-
lación de dos o más Bio-OPTICAL PASS en
una misma línea para el control de entra-
das/salidas en forma simultánea. En el Con-
trol de accesos múltiples, se utiliza una úni-
ca columna central doble por cada control
de acceso adicional. Esta columna permi-
te el ahorro del 40% del costo por cada
acceso adicional. 

Identificación y acceso

El pictograma lumínico frontal (rojo)
del Bio-OPTICAL PASS indica que no
está habilitado el paso.

Para cruzar, la persona deberá selec-
cionar la tecla “Entrada” y a continua-
ción se identificará a través de tecno-
logía biométrica de huella digital.

Finalmente, la pasarela óptica habili-
tará el paso indicándolo a través de un
sonido y un nuevo pictograma, en este
caso de color verde.
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Entrevista a Ezequiel Safdieh, Director

Con el mercado IP como objetivo hace cinco años nació

VISIONxIP. Desarrolladora de productos para videovigilancia con

tecnología de red, la empresa ofrece como diferencial soporte

permanente, precios competitivos y stock permanente de cada

uno de sus productos.

omos una empresa con cinco
años en el mercado, dedicada al
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- ¿Qué diferencia a VISIONxIP de
otras empresas del rubro?

- Hay muchas empresas que ofrecen
productos de seguridad pero somos los
únicos que realmente se especializan
en monitoreo IP, focalizándonos en el
soporte pre y post-venta y en la cons-
tante disponibilidad de todos nuestros
productos. Uno de los diferenciales de
la marca es nuestra capacidad para im-
portar productos, mejorarlos en deter-
minadas características y luego incor-
porarlos a nuestra cartera de solucio-
nes, ofreciendo mayor valor agregado
a nuestros clientes.

- ¿Cuáles son sus principales produc-
tos?

- Nuestro portfolio en cámaras IP
abarca dispositivos para interior, exte-
rior, con movimiento, fijas, con o sin
zoom, etc. y recientemente sumamos
el segmento de servidores, para ofre-
cer mayor robustez en el monitoreo y
grabación de los equipos de seguridad.
Así, incorporamos la línea de servido-
res NVR (Network Video Recorders),
con software de monitoreo incluido,
un servidor web incorporado y sin cos-
tos adicionales de instalación.

- ¿Qué sumará a la empresa el lan-
zamiento de estos NVR?

- Este lanzamiento nos permite aten-
der soluciones de toda escala, proyec-
tos con entidades gubernamentales y
municipios de todo el territorio. Es el
eslabón que le faltaba al sistema de cá-
maras IP. Hoy somos los únicos que es-
tamos lanzando esto al mercado de
forma masiva.

Competimos con productos de en-
vergadura a precios realmente muy
competitivos. Estos servidores NVR tie-
nen capacidad para de hasta dos dis-
cos, soportan medios de almacenaje
externos y brindan acceso remoto vía
Web de forma inmediata, a través de
celulares BlackBerry, iPod y Nokia. Ade-
más, soportan todo tipo de códigos de
compresión, incluido H.264, y puede
ser utilizado con cámaras IP de nues-
tra marca y de las más reconocidas del
mercado.

- ¿Están presentes en algún otro
punto del país?

- Ya contamos con representantes
oficiales en Tucumán, Mendoza, Córdo-
ba y Mar del Plata y estamos trabajan-
do en la expansión de la marca a todo
el territorio.

También estamos pensando en la
proyección internacional de VISIONxIP,
para lo cual estaremos abriendo próxi-
mamente, a través de un partner local,
una representación en Brasil.  

es@visionxip.com

S

VISIONxIP

“Uno de los diferenciales de la

marca es nuestra capacidad para

importar productos, mejorarlos

en determinadas características y

luego incorporarlos a nuestra

cartera de soluciones”

- ¿Cuál cree que fue el disparador del
éxito de la empresa en el mercado?

-  Nuestra ventaja para la inserción de
VISIONxIP en el mercado mayorista es
la diferencia de precio de un mismo
producto comparado con la competen-
cia. Esa es la ventaja que le podemos
dar a los distribuidores: que frente a
otras marcas somos líderes en precio,
tecnología y prestaciones.

- ¿Qué disponibilidad de produc-
tos ofrecen?

- Uno de los principales servicios de
valor agregado de nuestra empresa es
mantener  en stock constante todos los
productos. Eso es importantísimo por-
que cada vez que se requiere adquirir
cualquier cámara IP, muchos importado-
res se manejan a pedido. En contraste,
nuestra modalidad de trabajo, hace que
el cliente tenga al momento de la com-
pra el producto que está solicitando.

servicio de monitoreo en tiempo real
que nació con el concepto de aprove-
char las ventajas de las redes IP y apli-
carlas al servicio de la seguridad. Como
empresa, poseemos una gran experien-
cia en la integración de servicios de vi-
gilancia con métodos de acceso remo-
to y aplicamos las herramientas tecno-
lógicas de vanguardia para que la so-
lución de monitoreo, sea por red LAN o
Internet,  esté al alcance del cliente con
la mejor alternativa del mercado”.

Así presenta a VISIONxIP su Direc-
tor, Ezequiel Safdieh, quien además,
habló sobre la actualidad de la empre-
sa, hacia donde apunta y la presenta-
ción de nuevos productos.

- ¿Por qué se enfocaron en solo en
el mercado IP?

- Creemos que la utilización de las
redes IP ofrece muchas ventajas a
nuestros usuarios y a los profesiona-
les del sector en general, para que las
comunicaciones móviles y accesos re-
motos sean posibles aprovechando
las ventajas de la tecnología.

Creemos que para alcanzar una red
robusta, segura y conveniente, la de-
manda de nuestros clientes debe ser
superadas. Trabajamos día a día para
brindar las mejores soluciones tecno-
lógicas fijas y móviles al monitoreo en
tiempo real.

- ¿Cuáles son las posibilidades de
desarrollo que encuentran en ese
nicho?

- Creemos que el segmento IP re-
cién está comenzando y que en los
próximos años crecerá de manera ex-
ponencial. Por eso es que solo nos en-
focamos en el mercado IP: atacando
únicamente un nicho de mercado po-
demos volcar a él todas nuestras ener-
gías y capacidades, para desarrollarlo
de manera óptima y lograr un creci-
miento acorde a la tecnología.
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Entrevista a Artur Giwer, International Area Manager

Fundada en Polonia en 1989, EBS es una empresa dedicada al

desarrollo y fabricación de tecnología para la industria de la

seguridad cuyo puntal es el ActiveGuard, un control de rondas en

tiempo real con tecnología GPRS.

e origen polaco, EBS fue fundada
en 1989 por dos socios, Piotr

48

no es la excepción. Pero también, como en
otros países europeos, se desarrolla una in-
dustria local bastante fuerte y arraigada en
lo que tecnología se refiere. Particularmen-
te en seguridad electrónica, tenemos un ni-
vel bastante avanzado. En el caso de EBS,
somos fuertes localmente y tenemos pre-
sencia en casi todo el mundo. El único pun-
to que nos faltaba es justamente el merca-
do latinoamericano, que estamos comen-
zando a desarrollar conjuntamente con al-
gunos socios locales. Argentina, Brasil y Uru-
guay son mercados a los que vemos con un
gran potencial y por eso es que comenza-
mos a trabajar en esta parte del mundo.

da un panorama de desarrollo muy amplio,
con las mejores perspectivas.

- ¿Cuál es el diferencial de sus productos?
- El principal distintivo de nuestro produc-

to, hablando puntualmente del ActiveGuard,
es el tiempo real en el que funciona, ya que
los controles de rondas conocidos son equi-
pos pasivos. Por eso es que aprovechamos la
tecnología GPRS, para dotar al equipo de un
adicional que es brindarle la posibilidad al
guardia de avisar de un evento en el mismo
momento en que este se produce. En los con-
troles de rondas tradicionales el guardia de-
bía comunicarse por vías alternativas con la
central, lo cual le hacía perder tiempo a la
hora de evitar algún incidente o suceso. Tam-
bién reducimos la cantidad de equipamien-
to: el guardia solo debe portar el bastón,
cuando con otros sistemas además del bas-
tón debía portar algún elemento de comu-
nicación. La comunicación GPRS posibilita
también conocer en todo momento la posi-
ción de quien porta el equipo.

- ¿Cuáles son los productos en desarrollo?
- Estamos desarrollando constantemen-

te nuevas tecnologías, entre ellas un trans-
misor de dos vías independientes, que nos
permitirá cumplir con la exigencia de mer-
cados como el bancario, que requiere de
equipos muy específicos. También estamos
en constante búsqueda de soluciones pe-
didas por nuestros clientes, como por
ejemplo maneras alternativas de progra-
mación para el ActiveGuard, ya sea de ma-
nera remota o localmente.

- ¿Cómo ofrecen soporte técnico?
- El soporte técnico lo brindamos tanto

de manera telefónica como a través de In-
ternet. Como todos nuestros productos
pueden configurarse de manera remota,
podemos hacerlo sin ningún tipo de incon-
venientes. Lo mismo para el caso de la ca-
pacitación. Nunca nos encontramos con
problemas insalvables, ya que en general
estamos hablando con gente que sabe de
tecnología y por eso las consultas se redu-
cen a algún detalle de programación o
configuración. 

a.giwer@ebs.pl

D

EBS

“El mercado polaco tiene una

amplia presencia de marcas

internacionales. Sin embargo,

nuestra inserción en el país y la

región es importante y cada vez

tenemos una mayor participación”

- ¿Qué conocimiento tenían del merca-
do latino?

- Antes de ingresar al mercado latino hi-
cimos un estudio del mismo, a través del
cual conocimos el desarrollo que tiene la
industria aquí y la posibilidad que teníamos
de desarrollar la nuestra. Es una industria
que está progresando constantemente y
que siempre busca nuevas posibilidades en
materia de seguridad, lo cual nos alienta a
trabajar para posicionar a nuestra marca
como un referente.

- ¿Cuáles son los principales mercados
en los que tienen presencia?

- Estamos muy bien posicionados en
mercados afines, como Lituania, Letonia,
Alemania; mercados geográficamente cer-
canos y en los que logramos vender mu-
chos de nuestros equipos. También logra-
mos presencia en países de Asia y Africa y
recién estamos ingresando a mercados
como el de Argentina. Las respuestas obte-
nidas en cada uno de esos mercados nos

Reszczyk y Krzysztof Stalewski. La empresa
cuenta con dos instalaciones importantes:
una fábrica ubicada en la ciudad de Elk, a
150 kilómetros de Varsovia y otra sede en
la misma capital, que cuenta con unos 50
empleados y donde están ubicados el De-
partamento comercial, el área de Sopor-
te técnico y desarrollo. Desde Varsovia,
también, se establecen las relaciones co-
merciales con el resto del mundo, a tra-
vés de socios locales en cada uno de los
puntos en los que EBS está presente.

Artur Giwer, Gerente internacional de la
empresa, cuenta acerca del presente y
proyección de los productos que desarro-
llan y fabrican.

- ¿Qué es EBS?
- Básicamente somos fabricantes de con-

troles de rondas en tiempo real, el
ActiveGuard, el primero en su tipo en el
mundo. También fabricamos módulos
GPRS, de Internet y un transmisor dual, con
GPRS y módulo de voz. Para el mercado
europeo exclusivamente, fabricamos sire-
nas para alarmas de autos. En general so-
mos una empresa que trabaja tanto sobre
sus propios desarrollos como aquellos su-
geridos por nuestros clientes. Por eso es
que año tras año podemos poner una gran
variedad de productos en el mercado.

- ¿Solo están relacionados con el área
de la seguridad?

- Si bien nuestros productos están en-
focados en al área de la seguridad tam-
bién pueden ofrecer distintas aplicacio-
nes. El control de rondas, por ejemplo,
puede implementarse en circuitos de lim-
pieza o retail. Al ser en tiempo real puede
programarse determinado recorrido a
cumplir en un tiempo dado, con alarmas
cuando estos tiempos no se cumplen.

- ¿Cuál es la importancia de la indus-
tria local en el mercado polaco?

- Nuestro mercado tiene amplia presen-
cia de marcas internacionales, en todos los
rubros, y en lo que a seguridad se refiere
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Entrevista a Carlos Bonilha

Más del 60% del mercado de software de monitoreo es la carta

de presentación de Digifort en nuestro mercado, al que ofrece

una solución sumamente versátil, escalable y con opciones de

integración de sistemas.

Foto: Mariano Bonaglia, Gerente Técnico de Systrade Tecnología, y Carlos Bonilha, Director de Digifort

igifort, especialista en sistemas
de seguridad digital, es una
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trata de una plataforma multimarca y
multidioma, capaz de manejarse a tra-
vés de web server y con un recurso adi-
cional para la reducción del consumo
del ancho de banda, ya que en instala-
ciones de muchas cámaras demanda
un solo script, es decir que trabaja de
servidor a servidor con la posibilidad de
hacer un puerto a puerto entre usuario
y cámara, con lo cual también se ofrece
una arquitectura sumamente versátil.
Además, es un software de fácil opera-
ción, que demanda al operador pocas
horas de entrenamiento. Es una plata-
forma totalmente configurable en dife-
rentes jerarquías y es capaz de centra-
lizar, en un único software, todos los sis-
temas de un lugar.

- ¿Cuáles son sus principales
mercados?

- Apuntamos, en principio, a proyec-
tos de entidades de gobierno o ciuda-
des que están implementando siste-
mas de seguridad por cámaras. La ca-
pacidad de gerenciamiento de nues-
tra plataforma hace que este tipo de
soluciones se facilite, brindando opti-
mización de recursos tanto tecnológi-
cos como humanos. Esto no significa
que no trabajemos con el mercado pri-
vado, como la industria o el comercio.
Las opciones que brinda nuestro pro-
ductos son muy amplias, tanto que en
cuatro años llevamos comercializadas
40 licencias y tenemos, en Brasil, un
participación del  60% el mercado, en-
tre obra pública y privada.

- ¿Cuáles fueron las motivaciones
para venir a nuestro país?

- En principio llegamos a Argentina
invitados por Axis, empresa con la que
trabajamos juntos en varios proyectos,
para mostrar lo que nuestra de plata-
forma de integración podía ofrecer
junto a sus soluciones de cámaras IP.
Esa posibilidad, sumada a nuestra so-
ciedad local con Arsec Seguridad nos
motiva a tener presencia constante en
el mercado argentino, que está en fran-
co crecimiento y al que vemos con
muy buenas posibilidades de desarro-
llar. Como hasta el momento no encon-
tramos límites en la aplicación de nues-
tra plataforma, ya que puede adaptar-
se a todo tipo de emprendimientos,
creemos que las posibilidades de co-
menzar a ganar mercado, por la canti-
dad y calidad de la obra pública y pri-
vada, son muy alentadoras.  

bonilha@digifort.com.br

D

Digifort

“La cercanía entre mercados, la

posibilidad de ofrecer nuestra

experiencia y la creciente deman-

da de software capaz de integrar

distintos sistemas de vigilancia y

seguridad son algunas de las

razones que nos impulsaron a

ingresar al mercado argentino”

- ¿Tiene alguna limitación en sus
aplicaciones?

- Nuestro software es capaz de fun-
cionar con más de 540 modelos dife-
rentes de cámaras, reunidos en 50 fa-
bricantes de todo el mundo. No hay en
la actualidad otro software capaz de
cubrir tan amplio espectro. A nivel apli-
cación es un software muy versátil, tan-
to en el lugar como para los equipos
utilizados, gracias a su capacidad de tra-
bajar con tantos modelos de cámaras.
La versatilidad hace, también, que el
software vaya creciendo constante-
mente y se vaya adaptando a las nece-
sidades del usuario.

empresa de origen brasilero que se ini-
ció en el desarrollo de dispositivos
wireless. La creciente demanda de he-
rramientas ya no para el enlace sino para
la gestión de elementos de vigilancia,
como las videocámaras, llevó a sus in-
genieros a plantearse la posibilidad de
completar su gama de productos ofre-
ciendo un software específico, capaz de
administrar cámaras y dispositivos de
seguridad electrónica. Localizada en
San Pablo, Brasil, en la actualidad
Digifort exporta su producto a todo el
mundo a través de distintas subsidiarias:
una unidad está ubicada en Australia,
desde donde distribuyen para Europa,
Africa, Sudáfrica, Asia y Oceanía y otra
en Estados Unidos para la distribución
en Norteamérica, América Central y al-
gunos países de Sudamérica. Desde Bra-
sil se cubre todo el el mercado local y el
resto de América del Sur.

Eduardo Bonilha, uno de los direc-
tivos de Digifort, cuenta sobre los be-
neficios del productos y su llegada a
nuestro país, donde contará con Con
Arsec Seguridad como socio local

“Básicamente desarrollamos un un
software para monitoreo y grabación de
cámaras que, según lo requiera el clien-
te, puede incluir automatización y con-
trol de alarmas. El software nació como
una plataforma solo de monitoreo y más
tarde se desarrolló toda la parte de inte-
gración, capaz de gestionar todo un sis-
tema de seguridad. Asimismo, con un
partner desarrollamos un módulo de
domótica que permite integrar todos los
sistemas en una sola plataforma, convir-
tiéndose en una plataforma de gestión
capaz de administrar sitios, usuarios, ser-
vidores y dispositivos IP, entre otras posi-
bilidades”, explicó Bonilha.

- ¿Cuáles son los principales
atributos del software?

- La fortaleza de Digifort es que se

Para mayor información:
(54 11) 4812-0047

mbonaglia@servishopnet.com.ar
www.servishopnet.com.ar
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Entrevista a la Gerente de Ventas para Latinoamérica de ACTi

Fabricante de cámaras y productos para videovigilancia sobre redes

IP, ACTi comenzó a ganar mercado en nuestro país y el resto de

Latinoamérica gracias a la confiabilidad de sus productos y el

compromiso de sus directivos, que tienen presencia cada vez más

activa a través de seminarios y acciones de marketing.

a Corporación ACTi es una de las
líderes en tecnología para video
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pueda ser optimizada y adoptada por nues-
tros clientes estratégicos.

- ¿Qué ofrece ACTi como solución a sus
clientes?

- La estructura de una solución de ACTi
está totalmente integrada para adaptarse
a los requisitos de todo tipo de aplicacio-
nes, ya sea para sistemas grandes como pe-
queños. La versatilidad del software y el
streaming de video permiten la visualiza-
ción en vivo, grabación, playback y control
de imágenes. Todo esto, en su conjunto,
permite una solución completa de vigilan-
cia por red IP, cubriendo el sitio de la cáma-
ra, el sitio remoto, el sitio móvil y el centro
de control.

ropa y otro tanto en América mientras que
el resto del mundo, principalmente Asia,
significan el 20% de nuestra facturación.
En Latinoamérica nuestra presencia es
muy reciente: el primer mercado al que in-
gresamos fue el de Colombia y hace muy
poco comenzamos a trabajar en países
como México, Brasil y Argentina. Por ejem-
plo, en Latinoamérica hemos tenido un
gran avance en Puerto Rico, en un proyec-
to de más de 5 mil equipos para edificios
estatales, trabajado junto con el software
líder Genetec.

- ¿Cuál es la proyección de la empresa?
- En 2008 estábamos en el puesto 5 entre

los fabricantes de cámaras IP y año a año
vamos subiendo en la  escala, que hoy en el
rubro IP lidera indiscutiblemente Axis. Lo
mejor de nuestra marca es la compatibili-
dad con productos para video como
Avermedia y Geovision, lo cual nos permite
lograr una mayor integración y, en conse-
cuencia, ofrecer a nuestros distribuidores e
integradores la posibilidad de brindar solu-
ciones completas y de gran calidad.

- ¿Qué compatibilidad tienen con el
mercado analógico?

- Sin dudas la migración a IP puro va a
demandar algún tiempo todavía, por lo
que convivimos con soluciones híbridas. La
idea es lograr que esa solución no sea cos-
tosa para el cliente y le permita, en el cor-
to plazo, migrar a IP puro con una inver-
sión razonable. Para lograr una solución
híbrida ofrecemos decodificadores y ser-
vidores de video aptos para convertir se-
ñales analógicas en digitales.

- ¿Cuáles son las estrategias del mar-
ca para la región?

- Buscamos tener una presencia de fá-
brica cada vez más seguida, promoviendo
cursos y seminarios y distintas acciones de
marketing a través de nuestros socios y dis-
tribuidores. Además ofrecemos soporte
online durante las 24 hs, tanto desde el
área técnica como comercial, tratando de
cubrir todas las necesidades de nuestros
clientes.  

Ana Peng

ana.peng@acti.com

L
vigilancia por red IP, enfocándose en dife-
rentes segmentos del rubro. El desarrollo
extensivo de la empresa en tecnologías
innovadoras de JPEG/MPEG-4/H.264 ha
potenciado a sus socios y clientes alrede-
dor del mundo para ofrecer la mejor cali-
dad y rendimiento en la resoluciones des-
de VGA a Megapixel a un mínimo de an-
cho de banda.

Como parte de su estrategia para lograr
una mayor participación en el mercado
Latinoamericano, la compañía designó a
Ana Peng como Gerente de Ventas para
la región. Con ella hablamos acerca de la
actualidad de la empresa, su proyección
y las acciones de marketing y actualiza-
ción tecnológica que llevará a cabo en
nuestro mercado.

- ¿Cuál es el diferencial de ACTi?
- El valor central de ACTi es la habilidad

de desarrollar, integrar y comercializar
soluciones completas para nuestros clien-
tes en la industria de la videovigilancia.
Los avances tecnológicos de nuestra em-
presa nos permiten ofrecer soluciones in-
tegrales para cubrir diferentes segmentos
del mercado de la seguridad. No solo ofre-
cemos el hardware para la vigilancia por
red IP, como cámaras y video servidores,
sino que todos nuestros productos vienen
con software de gestión gratis. Además,
les ofrecemos a nuestros clientes seleccio-
nar de una amplia gama de software de
terceros líderes en el mercado que están
integrados a nuestros equipos, como
Avermedia o Geovision.

- ¿Cuáles son sus canales de distribu-
ción?

- ACTi se asocia con distribuidores, de-
sarrolladores de aplicaciones a nivel mun-
dial con flexibles ofrecimientos persona-
lizados para poder adecuarnos a diferen-
tes modelos de negocios. El compromiso
de ACTi con sus clientes en el apoyo de
ventas, marketing y técnico están pensa-
dos para potenciar nuestra solución inno-
vadora de videovigilancia, para que ésta

"Nuestra principal fortaleza es

desarrollar productos IP de

variadas resoluciones pero con

una compresión que optimiza el

uso del ancho de banda. Además,

nuestros productos son compati-

bles con marcas líderes en proce-

samiento de imágenes, como

Avermedia y Geovision, lo cual

amplía nuestras posibilidades de

brindar soluciones integrales"

- ¿Qué posición ocupan hoy en el mer-
cado global?

- Muchas empresas que hoy ofrecen cá-
maras de red comenzaron en el mercado
del CCTV con soluciones analógicas y lue-
go sumaron soluciones IP. ACTi es aún una
empresa muy joven y tiene una particulari-
dad: al igual que Axis, solo ofrece produc-
tos IP por lo cual, podría decirse, somos
competidores directos. Geográficamente,
tenemos un 40% de nuestras ventas en Eu-
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Empresa líder en distribución de productos de seguridad en el interior del país

DMA srl.
Veinte años de experiencia en el mercado son el aval de DMA, ubicada en  la ciudad de Rosario,

provincia de Santa Fe, Argentina.Primeras marcas, capacitación constante, óptimo servicio

de entregas y herramientas multimedia de ayuda al cliente son algunos de los pilares de la

empresa, que apunta al crecimiento a través del trato personalizado y profesional.

60

1988
La empresa comienza con

sus primeras instalaciones do-
miciliarias de alarmas, actividad
que intensificaría a lo largo de
los años posteriores, ganando
un nombre en el mercado.

1994
Se inaugura la primera Esta-

ción de Monitoreo en Rosario,
con lo cual el abanico de posibi-
lidades –profesionales y comer-
ciales- comienzan a ampliarse.

1998
El crecimiento de la deman-

da produce una división de em-
presas, lo cual tuvo como con-
secuencia la creación de la dis-
tribución mayorista de produc-
tos para seguridad electrónica.

Timeline

1999
Con más de una década reco-

rrida, la empresa comienza a
sumar marcas de prestigio mun-
dial. Ese año se suma a sus líneas
de productos la distribución de
Honeywell  (Pitwaycorp)

Recepción
En el primer piso se encuentra
ubicada la recepción de la empresa,
desde donde se canalizan todos los
pedidos y consultas de los clientes.

Continúa en página 62

DMA SRL es una empresa dedicada a la importación y distribución de equipos de segu-
ridad electrónica, conformada por gente de amplia experiencia y larga trayectoria en el
mercado de la seguridad. La empresa se inició en el año 1988 con las primeras instalaciones
domiciliarias de alarmas, creciendo en el mercado tras la instalación de la primera estación
de monitoreo en la ciudad de Rosario. Una década después, la empresa se divide y vuelca
todo su esfuerzo en la toma de representaciones, distribuciones y atención al instalador y
profesional de la seguridad electrónica exclusivamente.

Tras años de crecimiento y consolidación, en el año 2004 DMA SRL compra un edificio de
más de 800 metros cuadrados cubiertos con estacionamiento propio, pensando en la como-
didad de sus clientes.

Con la remodelación del edificio, llevada a cabo en el año 2005, se construyó una Sala de
Capacitación Dinámica, con capacidad para cuarenta personas, un showroom y mercado de
autoservicio y un depósito de más de trescientos metros cuadrados cada uno.

La empresa está fundada sobre sólidos cimientos, conformados por la excelencia en el
servicio a sus clientes, la capacitación permanente y el trabajo cotidiano, siempre con el claro
y firme objetivo de seguir creciendo, tanto en el ámbito regional como sectorial, apostando
a la interrelación y alianza con proveedores, partners y clientes.

DMA se dedica exclusivamente a la venta mayorista de productos de seguridad electróni-
ca para los rubros de CCTV, Control de acceso, Incendio, Robo y Cables.

Fe de erratas
Debido a errores concep-

tuales RNDS publica de ma-
nera completa y con las co-
rrecciones pertinentes el Per-
fil de Empresa de la edición
Nº50, correspondiente a Ene-
ro de 2010.
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2004
Crecimiento sostenido y fu-

turo promisorio son los moti-
vos por los cuales DMA compra
un edificio de más de 800 me-
tros cuadrados cubiertos, con
garaje para clientes, actual sede
de la empresa.

2006
Además de contar con nu-

merosas distribuciones oficia-
les, ese año se logra la distribu-
ción oficial de las marcas DSC
(paneles de alarma), Everfocus
(productos para CCTV ) y
Rosslare (control de accesos).
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2007
DMA comienza la distribu-

ción oficial de productos
Optex, uno de los referentes en
sistemas y productos para de-
tección en exteriores.

2008
Pensando todavía en el futu-

ro y con la premisa de optimizar
tiempos y recursos, DMA imple-
menta un nuevo sistema de ges-
tión administrativo y web, ten-
diente a lograr la satisfacción del
cliente en todos los aspectos.

Sala de Capacitación
Con capacidad para 40 personas, la
sala de cursos y conferencias es
utilizada para la demostración de
nuevos productos y tecnologías.

Showroom
DMA cuenta con 300 metros
cuadrados destinados al
showroom, que ofrece a sus clientes
la gestión de autoservicio.

Principales marcas

• Distribuidores oficiales:
- DSC
- Honeywell
- EverFocus
- Rosslare
- Optex
- Interstellar
- Arecont Vision

• Principales marcas:
- ALONSO Hnos. Sirenas sa
- Aleph
- Secuen
- Secolarm
- Yuasa
- FBII
- DMAX
- AES Intellinet
- System Sensor
- Notifier
- Sentrol
- Silent Knight
- Vidotek
- HI Sharp
- Morley
- AMTK
- Street Smart
- Exacq
- Pegasus

Los esfuerzos están orientados a mantener una relación
directa y permanente con sus clientes, analizando las necesi-
dades de cada uno de ellos para luego brindarles soluciones
a la medida de cada negocio.

Servicios de vanguardia
Para facilitar los negocios, DMA desarrolló un sitio web con

características de avanzada, posibilitando a los clientes el acce-
so a una intranet propia de actualización diaria, que permite la
compra de productos On-line, consulta de disponibilidad en
tiempo real, precios, manuales técnicos y de usuarios, acceso a
la web de los fabricantes como así también a una gestión ad-
ministrativa que abarca detalles de facturas anteriores, cuentas
corrientes, órdenes de reparaciones, etc. Este portal tiene, ade-
más, un novedoso cotizador web, herramienta disponible para
todos aquellos que no poseen su propio sistema de cotizacio-
nes, con lo cual se maximiza la utilización de tiempos y recur-
sos. En la actualidad, la página web recibe unos 500 accesos
diarios durante las 24 hs.

Muchas empresas utilizan este servicio fuera de horario
comercial, realizando pedidos a través del sistema para que
al día siguiente su orden sea procesada a primera hora.

Continúa en página 64

Estrategias basadas en relaciones comerciales a largo plazo

“No solo debe disponerse de un buen producto y de un precio competitivo para reali-
zar una venta, considerando a ésta no sólo como el comienzo de una relación comercial sino
también de una atención y dedicación postventa.

Como primera medida sí debemos contar con productos que satisfagan la necesidad del
cliente. Luego debemos poder transmitir con claridad al cliente que esos productos que
ofrecemos, además de ser productos de buena calidad y excelente características técnicas,
son una solución a los problemas que existen y por los que recurrieron a nosotros.

Por último, debemos explicar que el servicio post venta, información periódica y actua-
lización con las nuevas tecnologías será lo que completará “La Venta”. De esta forma, seguramente, quedará satisfecho.

Considero que esta es la mejor y única manera de mantener relaciones comerciales a largo plazo con los clientes que
depositan en nuestra empresa su confianza”

Hernán Giudice (Socio Gerente)
Director
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Empresa líder en distribución de productos de seguridad en el interior del país

Ubicación
D.M.A. S.R.L. está ubicada en la calle Viamonte Nº 1226

de la ciudad de Rosario, Provincia de Santa Fe, Argentina

Cómo llegar
• Líneas de colectivos: 35/9, 103, 107, 110 negro, 116, 128,

129,134, 135, 141, 140/148
• En auto: Desde la Ciudad de Santa Fe: Autopista, Circun-

valación, Pellegrini, Sarmiento,
 Viamonte; desde Córdoba: Autopista, Pellegrini, Sarmien-

to, Viamonte; desde Buenos Aires: Autopista, Bv. Oroño,
Av. 27 de febrero, Corrientes, Ocampo, Mitre, Viamonte

+ Datos de Contacto
• Tel/Fax: (54-341) 486-0800 y rotativas
• Fax: (54 341) 486-0898
• Página web: www.dmasrl.com.ar
• e-Mail: info@dmasrl.com.ar
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Bodega
Allí se reciben y clasifican todos los
productos que distribuye y
comercializa la empresa. También
desde ese sector se lleva a cabo el
despacho de mercadería y pedidos.

Viene de página 62

Departamento técnico
Los técnicos dan respuesta y
soporte post-venta a todos los
productos que comercializa la
empresa. También allí se testean y
reparan los mismos.

Objetivos
DMA trabaja para ganar par-

te del mercado en expansión,
pero por fundamentalmente
para mantener la excelencia en
sus servicios, además de satis-
facer las necesidades de sus
clientes. En la empresa creen
firmemente que la mejor he-
rramienta es un buen servicio
y los resultados se observan
diariamente.

Capacitación
La excelente ubicación geográfica en el interior del país le

permite a la empresa llegar de forma más directa a zonas don-
de el cliente se siente desatendido por su distancia con la Ca-
pital Federal, pero también abastece a empresas instaladoras,
comercializadoras y estaciones de monitoreo del Gran Bue-
nos Aires, quienes por distintas razones encuentran en el ser-
vicio de DMA, variedad de productos y precios competitivos.

Además del soporte técnico brindado a través de distin-
tos canales, DMA ofrece diversos programas de capacita-
ción que tienen por objetivo lograr una mayor compren-
sión del funcionamiento, instalación, programación y pos-
terior capacitación al usuario final de los diferentes produc-
tos. Este tipo de actividad logra diferenciarlos de otros dis-
tribuidores, con un importantísimo valor agregado que tan-
ta demanda tiene en la industria local.

Dentro de estos programas, ofrece cursos periódicos de
entrenamiento en su sala de capacitación, orientados a las
distintas líneas de productos, de modo de asegurar un co-
nocimiento de los productos a instalar y/o comercializar.

También a lo largo del año se organizan seminarios de pre-
sentaciones comerciales y técnicas de nuevos productos, con
el fin de asegurar una constante actualización de las nuevas
y diversas marcas y tecnologías que comercializa.

DMA brinda, además, cursos de entrenamiento específi-
co a Estaciones de Monitoreo a fin de capacitar a su perso-
nal, tanto en el aspecto técnico como comercial.

Permanentemente los clientes cuentan con soporte téc-
nico vía telefónica o personalmente otorgado por personal
altamente capacitado.

Atención al cliente
Técnicos y personal del sector
comercial y atención al público se
brindan día a día para que el
cliente siga teniendo a DMA como
un referente del sector en el interior
del país.

Staff

Director
Hernán Giudice
(Socio Gerente)
hernan@dmasrl.com.ar

Socios Gerentes
Gerardo Scotta
gerardo@dmasrl.com.ar
Guillermo Scotta
guillermo@dmasrl.com.ar

Atención al cliente
Mariela Medini
mariela@dmasrl.com.ar
Laura Fucksman
laura@dmasrl.com.ar
Julieta Cos Bovier
julieta@dmasrl.com.ar
Carolina Urquiza
carolina@dmasrl.com.ar

Departamento Técnico
Mariano Díaz
mariano@dmasrl.com.ar
Maximiliano Cejas
soporte@dmasrl.com.ar

Bodega, Recepción y Des-
pacho de mercadería
Gerardo Ruiz Carini
gerardor@dmasrl.com.ar
Pablo Albea
pablo@dmasrl.com.ar

Soporte de sistemas de
gestión
Cristián Grosso
soporte@dmasrl.com.ar

Soporte de sistemas y
servicios Web
Yanina Grosso
yanina@dmasrl.com.ar

Asesoría contable
C.P.N. Victor Gabilondo

Asesoría jurídica
Colon Quiroga y Asoc.
Dr. José Colón Quiroga
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Paneles de alarma
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Continúa en página 72

A modo de guía, ofrecemos

a nuestros lectores un deta-

lle de las características más

comunes entre los paneles

de alarmas, tanto de origen

nacional como importados,

junto con la descripción de

las mismas. A continuación,

una tabla comparativa

entre algunos de los mode-

los importados presentes en

nuestro mercado.

Indice
1ra. Parte
Clasificación
Características generales

1. Zonas
2. Expansión de zonas
3. Doblador de zonas
4. Definiciones de zonas
5. Resistencia final de línea
6. Respuesta de tiempo
7. Teclados remotos
8. Key switch
9. Salida de alarma

10. Alimentación
11. PGM
12. Comunicador telefónico
13. Supervisión de línea telefónica
14. Agenda
15. Programación remota
16. Memoria de eventos
17. Códigos de usuario
18. Acceso telefónico
19. Módulos
20. Protocolo de comunicación
21. Armados

2da. Parte
Conexionado

1. De energía
2. De baterías
3. De elementos de aviso y sonorización
4. Alimentación auxiliar
5. Alimentación interrumpible
6. Conexionado de Teclados de operación
7. Bornes de conexionado de zonas
8. Conexionado de detectores de humo
9. Conexión de línea telefónica

10. Borne de masa

Clasificación
Hasta hace poco tiempo existía una mar-

cada diferencia entre dos grupos de cen-
trales de alarma: las microprocesadas y, por
llamarlas de alguna manera, las comunes.
Hoy, si bien existen las segundas, ya están
totalmente superadas por las microproce-
sadas, por lo que analizaremos solo este
último grupo.

Dentro de las centrales o paneles micro-
procesados existen los siguientes grupos:
1. Cableadas
2. Cableadas e inalámbricas
3. Inalámbricas

Cada uno de estos grupos, con caracte-
rísticas diferenciadas, tienen en común las
mismas funciones.

Las centrales cableadas, como su nombre
lo indica, son aquellas en las que la interco-
nexión con los distintos periféricos se realiza
por medio de cables. Son generalmente las
más utilizadas y difundidas, teniendo una nu-
merosa cantidad de modelos, que cubren
todas las necesidades de protección.

Las centrales cableadas e inalámbricas,
también llamadas mixtas o híbridas, tienen
las mismas características que las anteriores
y además, ofrecen la posibilidad de adicio-
nales detectores y periféricos inalámbricos.
Es decir que una instalación con este tipo de
centrales podrá mezclar detectores cablea-
dos con detectores no cableados.

Básicamente el panel consta de un re-
ceptor y cada detector y periférico es un
transmisor, siendo la comunicación por RF.

Este tipo de sistemas da soluciones de ins-
talación en muchos casos difíciles de re-
solver por el sistema cableado. Por supues-
to, como todo equipo de RF, tiene sus limi-
taciones de alcance, por lo que previo a la
ubicación de los elementos se deberá rea-
lizar una prueba de cobertura.

Las centrales inalámbricas no tienen la
posibilidad de conexionado de detectores
cableados y tienen las mismas caracterís-
ticas que las anteriores en cuanto a la par-
te inalámbrica.

Características generales
En este punto se describirán las carac-

terísticas de una central de alarmas gené-
rica. Esto se debe a que existen infinidad
de modelos, cada uno con sus particulari-
dades. Estas características generales serán
entonces la sumatoria de las característi-
cas particulares de la mayoría de los pane-
les existentes en el mercado, clasificados
anteriormente.

1. Zonas
Cada una de las entradas que posee el pa-

nel para la conexión de detectores. Según la
clasificación de paneles, las zonas pueden ser
cableadas o inalámbricas. También existen las
denominadas zonas de software, que no lle-
van una conexión física o inalámbrica sino
que son de programación. Un ejemplo son
los teclados que tienen la posibilidad de asig-
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nar una tecla para aviso silencioso. Esta tecla
está asociada a una zona que no necesita nin-
guna conexión, solo debe ser programada.
Cada zona podrá ser definida según un “Tipo
de zona” en particular, dándola una caracte-
rística y función determinada en cada caso.

2. Expansión de zonas
Es la posibilidad de ampliar las zonas bá-

sicas del panel. La expansión puede ser ca-
bleada y/o inalámbrica. Dentro de los ex-
pansores de zonas cableados existen los
denominados por lazo multiplexado. Este
lazo consta de un cable de hilos que co-
necta el panel con el expansor y a este úl-
timo se le conectan los detectores.

La ventaja de los expansores de zona por
lazo multiplexado está dada por la posibi-
lidad de instalarlos remotamente, es decir
que con dos pares de cables, uno para co-
municación del expansor y otro para la ali-
mentación de los detectores, se puede rea-
lizar una instalación completa.

Los expansores de zona inalámbricos
son, en definitiva, receptores que amplían
la capacidad del panel y que también pue-
den instalarse alejados de la placa del mis-
mo, para lograr una óptima cobertura de
radiofrecuencia.

Cuando los paneles aceptan también te-
clados inalámbricos, éstos pueden ser bi-
direccionales. Es decir que reciben del pa-
nel el estado del sistema. Para eso se insta-
la un módulo transmisor que envía la in-
formación desde el panel a los teclados
remotos. Los expansores inalámbricos de-
berán ser indefectiblemente de la misma
marca y modelo que el receptor.

Es muy importante tener presente que
los detectores inalámbricos posean super-
visión de batería baja.

3. Doblador de zonas
Es la característica de una zona cablea-

da que permite a través del conexionado
de varias resistencias de final de línea y
según lo describa el fabricante del panel,
convertir una zona en dos. Resumiendo, si
las zonas 1 y 2 están programadas como
cruzadas y la zona 1 se define como pri-
maria y la zona 2 como secundaria, solo se
enviará alarma si primero se dispara la

zona 1 y luego, en un intervalo de tiempo
preestablecido, se dispara la zona 2. Cual-
quier otra situación de disparo distinta no
envía señal de alarma.

4. Definiciones de zonas
Cada zona, sea cableada o inalámbrica,

debe tener programada una definición
que determinará su característica de fun-
cionamiento.
• Demorada o Entrada/Salida: Normal-

mente la zona asignada para entrar o sa-
lir de la propiedad posee un tiempo pro-
gramable para amar el panel y salir un
tiempo  a veces también programable y
distinto al anterior para entrar y desarmar
el sistema. Algunas centrales poseen tam-
bién una segunda zona demorada con
tiempos distintos y programables.

• Instantánea o Perímetro: Las zonas de-
finidas así envían una alarma en forma
instantánea sin tener tiempos como la
anterior. Por supuesto que el panel debe
estar armado.

• Interior: Las zonas definidas como inte-
rior durante el tiempo de entrada o sali-
da se comportan como demoradas y
fuera de estos tiempos como inmedia-
tas. También llamadas “seguidoras” (por-
que siguen a las zonas de entrada/sali-
da ya que si se dispara primero la zona
demorada, se comporta como ésta, si no
como inmediata). Las zonas interiores
pueden tener otras variantes, como por
ejemplo según como se arma el sistema
se autoexcluyen y las zonas demoradas
pueden convertirse en perimetrales.

• Alarma de día, falla de noche o 24hs. Día/
Noche: Se dice que el panel en modo día
es cuando está desarmado, por lo tanto
esta zona solamente reporta una señal de
falla (generalmente disparan el buzzer del
teclado). En modo noche, el panel armado
se comporta como una zona inmediata,
por lo tanto dispara la salida de alarma.

• 24 hs. Silenciosa: Independientemente
del estado del panel, si esta zona se acti-
va envía una señal silenciosa a la esta-
ción de monitoreo.

• 24 hs. Audible: Sin depender del esta-
do del panel, el accionamiento de esta
zona activa las salidas de alarma.

• 24 hs. Auxiliar o Buzzer: Sin depender
del estado del panel, solo acciona el buz-
zer del teclado.

• Incendio: Zonas asignadas a la informa-
ción de incendio, se encuentran activas las
24 horas independientemente del estado
del panel. Las alarmas de incendio siem-
pre son prioritarias de las de asalto o robo.

4.1. Partición
Capacidad el panel para dividirse en siste-

mas independientes. Así, un panel particio-
nable en dos cumple la función de dos pa-
neles independientes. Algunos paneles tie-
nen la característica de compartir teclados
para distintas particiones.

4.2. Zona común
En paneles particionables puede tenerse

la posibilidad de tener zonas comunes. Por
ejemplo, un panel con dos particiones pue-
de tener zonas que actúen sobre ambas par-
ticiones, dos oficinas independientes que
comparten el mismo hall de entrada.

5. Resistencia final de línea
Las zonas que acepten utilizar RFDL po-

drán ser supervisadas. Además, se les podrá
conectar líneas normal abiertas y/o normal
cerradas. Para esto, siempre la resistencia de-
berá estar al final de la línea. El valor de esta
resistencia viene dado por el fabricante del
panel y varía con los modelos y marcas.

6. Respuesta de tiempo
Generalmente, desde algunas decenas

de milisegundos hasta tres cuartos de se-
gundo (10ms-750ms) es el tiempo progra-
mable que deberá abrirse una zona como
mínimo para que el panel lo tome como
zona abierta. Según que detector se conec-
te, la zona deberá tener un tiempo distin-
to. Para algunos modelos de detectores de
rotura de vidrio y vibración, el tiempo de
respuesta debe ser bajo.

7. Teclados remotos
Es la interfase de comunicación entre el

panel y el usuario y viceversa. A través del
teclado se operará y programará el sistema.
Básicamente existen tres tipos de teclados:

Modelos

NX4

NX6

NX8

NX8E

Particiones

1

2

8

8

Usuarios

8

40

99

240

Zonas en

bornera

4/8

6/12

8/16

8/16

Zonas en

teclados

-

-

-

-

Reporta o/c

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclados

Hasta 8

Hasta 16

Hasta 14

Hasta 32

Formato

Contact ID

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclas de

Emergencia

Sí

Sí

Sí

Sí

PGM

2

4

4

4

Características

especiales

Duplicador de

Zona (hasta 8)

Duplicador de

Zona (hasta 16)

Duplicador de

Zona (hasta 48)

Duplicador de

Zona (hasta 192)

Marca: Caddx

Continúa en página 76









.....informe central rnds®

Características y conexionado – 1ra. Parte

.com.ar
www.

• De Led: toda la información se repre-
senta por medio de leds indicativos de fun-
ciones y estado del sistema

• Con display numérico: Poseen un dis-
play para representar el estado del siste-
ma. Las palabras que posee son fijas, dan-
do además información de las zonas alter-
nando los números de las mismas. Pueden
tener leds, en general para indicación de
armado y sistema listo para armar.

• Alfanuméricos: Poseen un display al-
fanumérico, que puede tener varias líneas
y distinta cantidad de caracteres según el
modelo. Representan la información a tra-
vés de palabras pregrabadas, pudiéndo-
se editar las zonas es decir, identificar
cada zona con su ubicación física. Tam-
bién, como en el caso anterior, pueden
tener leds para indicación de armado.

Los teclados son llamados remotos por-
que pueden instalarse alejados del panel
y generalmente para su conexión usan de
3 a 4 hilos, 2 para alimentación y 1 o 2 para
datos. Cada marca de panel tiene un pro-
tocolo de comunicación de datos distinto,
por lo que el teclado debe ser de la misma
marca del panel y muchas veces dentro de
una misma marca depende del modelo del
panel los teclados que soporte.

Los teclados tienen incorporado un buz-
zer interno que dará una indicación audi-
ble según los eventos que así lo requieran.
Además, darán un beep cada vez que se
presione una tecla, dándole la seguridad
al usuario en la operatoria. Tiene la posibi-
lidad de mantener las teclas iluminadas
para una mejor operación en la oscuridad.

La mayoría de los sistemas incorporan
en los teclados teclas de alarma auxiliares
programables, por ejemplo para Policía,
Bomberos y Emergencia médica.

En general pueden conectarse más de
un teclado por panel, la cantidad máxima
la indicará el fabricante en cada caso.

8. Key switch
Son cerraduras que accionan, mediante las

llaves correspondientes, contactos a través

de los cuales se puede operar el sistema. Ge-
neralmente solo se puede armar o desarmar
el panel. Si bien no reemplazan al teclado,
pueden o no estar compartiendo un panel.

Es importante que el alojamiento de las
cerraduras sea lo más seguro posible y que
tenga una protección antidesarme, ya que
la acción de armado o desarmado se reali-
za abriendo o cerrando un circuito. Cual-
quier persona que acceda al par de cables
podrá desarmar el sistema.

9. Salida de alarma
También se la denomina salida de sire-

na y es justamente donde se conectan los
elementos de aviso y sonorización. Poseen
una limitación en cuanto a la corriente en-
tregada, la cual no se debe exceder pues
saltarán los fusibles o protección electró-
nica, según el panel.

Algunas centrales poseen dos salidas de
sirena independientes, cada una con su fu-
sible o protector.

10. Alimentación
10.1. Alimentación auxiliar
Son los bornes con 12Vcc donde se conec-

tarán todos los dispositivos que necesiten
alimentación. Tiene una limitación máxima
de corriente, si la carga supera este máximo,
deberá adicionarse al sistema una fuente de
energía auxiliar, con la cual se pueda sopor-
tar la corriente necesaria del sistema.

10.2. Alimentación interrumpible
Esta es una salida de tensión que podrá

ser interrumpida momentáneamente en
forma automática o manual. A estos bor-
nes se le conectarán todos  detectores que
necesiten normalización por corte de ener-
gía, como los detectores de humo.

10.3. Fuente de alimentación
Integrada en la placa del panel, transfor-

ma la entrada de corriente alterna en una
salida de corriente continua para la alimen-
tación del panel y todos los dispositivos.
La entrada de alterna generalmente es de

baja tensión (de 12 a 20Vca). Este transfor-
mador en la mayoría de los casos no está
integrado a la placa.

10.4. Cargador de baterías
Todos los paneles poseen incorporado un

cargador de baterías, en general forma parte
de la fuente de alimentación, el cual mantie-
ne siempre que haya 220Vca en carga la ba-
tería del sistema. A veces el cargador tiene
un potenciómetro para regular la tensión de
carga, la cual deberá estar entre los valores
indicados por el fabricante de baterías.

10.5. Baterías
Aunque no forman parte del panel, está

íntimamente relacionado. Las baterías da-
rán la energía para el funcionamiento del
sistema en caso de falta de 220Vcs. Además,
ayudarán en caso que se disparen las sire-
nas, a absorber el pico de tensión que se
produce en el primer instante en que sue-
nan. Generalmente se utilizan baterías de
gel, evitando así el mantenimiento periódi-
co y la emanación de gases de las baterías
de ácido comunes. La autonomía del siste-
ma en caso de falta e 220Vca dependerá
exclusivamente del buen estado de la ba-
tería. El valor en A.H. de la batería depende-
rá del cálculo de autonomía del sistema,
donde debe tenerse en cuenta el consumo
máximo de todos los elementos, incluido el
panel y el tiempo de autonomía deseado.

11. PGM
Salida de programación, generalmente

de colector abierto y que cambiará de es-
tado según la programación que se le asig-
ne. Por ejemplo, por esta salida se podrá
controlar el reset de los detectores de in-
cendio o prender una luz de cortesía. En
muchos paneles, la salida PGM no está in-
cluida en la placa sino que se realiza a tra-
vés de módulos para tal fin.

12. Comunicador telefónico
A través del comunicador telefónico el

Modelos

PC585

V2.3

PC585

V2.4 ZD

Clasic

PC1565

Power

1832 V4.1

Power

1832 V4.2

Power

1864

Particiones

1

1

1

2

4

8

Usuarios

32

32

32

32

32

64

Zonas en
bornera

4

4/8

6

8

8

8

Zonas en
teclados

2

2

2

2

2

2

Reporta o/c

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclados

Hasta 8

Hasta 8

Hasta 8

Hasta 8

Hasta 8

Hasta 8

Formato
Contact ID

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclas de
Emergencia

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

PGM

2

2

2

2

2

2

Características
especiales

Activación Stay Away

Activación Stay Away /

Duplicador de Zona

Activación Stay Away

Activación Stay Away /

Expansión de PGM (4)

Activación Stay Away /

Expansión de PGM (4)

Activación Stay Away /

Expansión de PGM (4)

Marca: DSC
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sistema se conecta con la estación de mo-
nitoreo. Los paneles tienen cuatro puntos
de conexión: dos para la entrada telefóni-
ca y dos para la salida hacia los teléfonos.
Es muy importante respetar el conexiona-
do, pues el panel debe tener el control de
la línea en caso de algún evento. Algunas
centrales poseen comunicación además
de pagers o envío de mensajes de alarmas
a determinados teléfonos, es decir que ac-
túan como discadores telefónicos.

13. Supervisión de línea telefónica
Algunas centrales tienen la particularidad

de detectar cualquier anomalía en la línea
de teléfono, indicándolo a través de la sire-
na o el buzzer interno del teclado, según se
programe. Esta función debe anularse si se
instala un módulo detector de corte de lí-
nea (DCL), que permite que en la central de
monitoreo se enteren de esta condición.

14. Agenda
Característica de algunos paneles para rea-

lizar operaciones automáticamente. Estos
paneles tienen un reloj incorporado y pue-
den, por ejemplo, armar y desarmar automá-
ticamente el sistema a determinada hora y
días de la semana. Es posible incluir en estas
rutinas días feriados, vacaciones, etc.

15. Programación remota
Posibilidad de programar la central co-

nectada a una línea telefónica a través del
soft específico corriendo en una PC, con un
módem instalado y conectado también el
teléfono. El inicio de la comunicación po-

drá ser de la PC al panel o viceversa. En
general el soft permite, además de progra-
mar, tomar el control del sistema. La carga
de la información del panel a la PC se la
conoce como Uploading y a la descarga de
datos, Downloading. Para poder llevar a la
comunicación existen diferentes claves de
acceso, dándole al sistema la seguridad ne-
cesaria para que no ingrese cualquier al
control del panel. Algunos paneles tienen
la posibilidad de conectar una PC directa-
mente a la placa a través de una interfase,
obviando la línea telefónica. La ventaja
fundamental es que la programación a tra-
vés  del teclado remoto. Además, queda
guardado en un archivo la programación
del panel para futuras consultas y cambios.

16. Memoria de eventos
Los paneles con memoria de eventos tie-

nen la posibilidad de guardar una cierta can-
tidad de información, la cual podrá en algu-
nos casos descargarse a una impresora, leer-
se por teclado alfanumérico o por Uploading.
En los paneles que aceptan impresora, ya sea
en forma directa o por interfase, ésta podrá
estar on-line o conectarse cada vez que ne-
cesite un registro impreso de eventos.

17. Códigos de usuario
Según los modelos pueden ser de 3 a 6

dígitos, lo más común es cuatro. También
varía la cantidad de usuarios que soporta
cada panel, por ejemplo existen paneles con
cuatro usuarios, es decir que cuatro perso-
nas pueden tener sus claves personales para
armar y desarmar el sistema, hasta paneles

de 128 usuarios.
Las claves pueden tener distinto nivel de

autorización, están las claves master o maes-
tras, las claves de un solo uso, las claves de
instalador, etc. También existen las llamadas
claves falsas o de coacción, que envían una
señal silenciosa de asalto, por ejemplo a la
estación de monitoreo.

Las claves pueden pertenecer a una parti-
ción específica o tener multiacceso al resto
de las particiones del sistema.

18. Acceso telefónico
Mediante la conexión de módulos se po-

drá acceder a las funciones de usuario por
medio del teclado telefónico, así se podrá
arma o desarmar el panel. Además, algunos
de estos módulos, también llamados de voz,
guían al usuario y comunican el estado del
sistema a través de mensajes sintetizados.

19. Módulos
19.1. Módulos de relé o control
Son módulos que adicionan salidas de

relé o colector abierto para el control de
cualquier aparato. Con estos módulos, por
ejemplo, se pueden controlar luces, elemen-
tos de aviso, apertura y cierre de portones,
etc. Pueden accionarse en forma automáti-
ca, a través de tiempos preestablecidos o
por teclado. También se pueden controlar
estas salidas a través del acceso telefónico.

19.1. Módulos de automatización
A través del conexionado de los módu-

los de automatización se podrán contro-

Modelos

728ULT
E55

SP5500

SP6000

SP7000

EVO48

EVO192

MG5000

MG5050

Particiones

2
2

2

2

2

4

8

2

2

Usuarios

48
32

32

32

32

96

999

32

32

Zonas en
bornera

4/8
4

5

8

16

8/16

8/16

2/4

5/10

Zonas en
teclados

2
15

15

15

15

48

192

15

15

Reporta o/c

Sí
Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclados

Hasta 2
Hasta 15

Hasta 15

Hasta 15

Hasta 15

Hasta 127

Hasta 254

Hasta 15

Hasta 15

Formato
Contact ID

Sí
Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclas de
Emergencia

Sí
Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

Sí

PGM

1
1

2/16

4/16

4/16

2

5

2

4

Características
especiales

Duplicador de Zona (hasta 10)

Modo StayD / Admite

Expansión de Zona (hasta 32)

Admite Expansión de Zona

(32) y PGM (16) cableado o

Inalámbrico

Admite Expansión de Zona

(32) y PGM (16) cableado o

Inalámbrico

Admite Expansión de Zona

(32) y PGM (16) cableado o

Inalámbrico

Admite Expansión de Zona

(48) y PGM (250) cableado o

Inalámbrico

Admite Expansión de Zona

(192) y PGM (250) cableado o

Inalámbrico

Duplicador de Zona (4) /

Admite expansión de zonas

(32) / PGM (16) / Modo StayD

Duplicador de Zona (10) /

Admite expansión de zonas

(32) / PGM (16) / Modo StayD

Marca: Paradox
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lar todos los equipos eléctricos. Común-
mente conocidos como módulos de pro-
tocolo X10, utilizan el mismo cable de
220Vca para enviar modulada la informa-
ción. De esta forma el panel se convierte
en un equipo de automatización de apa-
ratos eléctricos, manejados también como
en el caso de los módulos de relé en forma
automática o por intermedio del teclado.

19.2. Módulo de enlace celular
Este es un módulo por el cual el panel

envía los reportes a la estación central por
vía celular. Esa opción de comunicación
muchas veces es de reserva, es decir solo
llama por celular cuando no lo puede ha-
cer por la línea de teléfono convencional,
es programable de acuerdo al modelo del
equipo para back-up.

Los equipos para back-up más económi-
cos no permiten la conmutación automá-
tica.

Para obtener un nivel de seguridad
aceptable mediante la comunicación ce-
lular debe utilizarse equipos que permitan
realizar un test diario que indique el correc-
to funcionamiento del servicio celular.

19.3. Módulo de enlace radioeléctrico
Igual que en el caso del enlace celular se

puede optar por un enlace por RF con la es-
tación central. También se puede programar
como un enlace de reserva. Obviamente
que la estación de monitoreo debe tener un
receptor para tomar los eventos vía RF.

Existen en plaza sistemas sencillos y eco-
nómicos unidireccionales, los seguros y
costosos bidireccionales y los evoluciona-
dos en redes mediante repetidoras aún en
proceso de implementación.

19.4. Módulo de verificación de alar-
mas por audio

Los paneles que acepten la conexión de
estos módulos podrán tener una vía de au-
dio direccional o bidireccional con la pro-
piedad protegida.

De esta manera desde la estación central
al producirse un evento de alarma podrán
escuchar que sucede en la propiedad  y dia-
logar con el usuario en cada caso que lo re-
quiera la situación. Esto se realiza por medio
de la instalación de micrófonos y parlantes
estratégicamente ubicados.

Tablas comparativas
En esta primera entrega ofrecemos

una tabla comparativa solo de algunos
modelos de paneles de marcas interna-
cionales (Caddx, DSC, Paradox y PPA).
Reservamos para la próxima edición la
tabla correspondiente a los equipos de
fabricación nacional.

20. Protocolo de comunicación
Es el o los protocolos que acepta el panel

para la transmisión de los distintos eventos
a la estación de monitoreo. Generalmente
traen incorporados varios protocolos progra-
mables (SIA, Contact ID, Radionics, etc.). El más
utilizado actualmente es Contact ID.

21. Armados
Existen distintos tipos de armados. Cada

panel en particular tendrá una función espe-
cífica para los distintos tipos de armados.
Genéricamente se describirán los armados
con su nombre en inglés.

• Armado Away: Provee un tiempo de
entrada/salida por las zonas definidas así.
Usada para armar el panel y retirarse sin que
nadie quede en la propiedad.

• Armado Stay: Existen dos variantes para
este armado. La primera autoexcluye las zo-
nas interiores y mantiene las zonas definidas
como entrada/salida, utilizada generalmen-
te para armar el sistema y quedarse en el in-
terior de la propiedad, esperando que ingre-
se alguien por la zona demorada. La otra va-
riante es similar a la anterior pero previendo
que no se espera a nadie, es decir que la zona
demorada se convierte automáticamente en
instantánea. Algunos paneles detectan el
tipo de armado Stay, por ejemplo si durante
el tiempo de salida no se abre la zona demo-
rada, por lo tanto supone que se armó el sis-
tema con gente adentro y las zonas interio-
res se autoexcluye. En algunos panales exis-
te también la posibilidad del armado máxi-
mo, el cual solo tiene tiempo de salida. Trans-
currido el mismo las zonas se comportan
como instantáneas y si el usuario quiere in-
gresar, al no tener tiempo de entrada, está
obligado a enviar una alarma.

21.1. Armado rápido o Salida rápida
Se podrá armar el sistema sin utilizar las

claves: con solo presionar una combina-
ción de teclas se arma el sistema. Es muy
útil cuando a la persona encargada de ar-
mar el sistema no se le quiere asignar una
clave de armado y desarmado.

21.2. Armado global
En los sistemas particionables existe la

posibilidad de armar todas las particiones
al mismo tiempo. Esto se conoce como ar-
mado global.

21.3. Autoarmado
Previa programación de los horarios, el sis-

tema podrá armarse automáticamente a una
hora determinada. Podrá el teclado dar un
aviso previo al autoarmado y también en al-
gunos casos el usuario puede anular o co-
rrer el horario del autoarmado.

21.4. Autodesarmado
Es la función inversa al armado, es decir

que a determinada hora el sistema se des-
armará automáticamente.

21.5. Anulación o Bypass
Función por la cual se puede anular el

funcionamiento en forma temporaria de
las zonas. Cada vez que se desarme el sis-
tema las zonas anuladas se restablecen.

21.6. Confirmación de armado
Cada vez que se arme la central dará un

toque de sirenas, indicando justamente
que se ha armado el sistema. La sirena so-
nará al final del tiempo de salida.

21.7. Aviso de Salida
Durante el tiempo de salida sonará el

buzzer interno del teclado anunciando
que está transcurriendo el tiempo para
salir. Expirado dicho tiempo el panel se ar-
mará y el buzzer dejará de sonar.

21.8. Aviso de Entrada
Igual que en el caso anterior, sonará el

buzzer interno del teclado pero al dispa-
rarse la zona demorada indicando que el
tiempo de entrada comenzó a transcurrir
y que debe desarmarse el sistema. Algu-
nos paneles, segundos antes de terminar
el tiempo de entrada, cambian la frecuen-
cia del sonido, indicando la inminente ter-
minación del tiempo de entrada. 

Modelos

Monitus4

Monitus8

Monitus10

Monitus18

Particiones

2

1

2

2

Usuarios

48

48

48

48

Zonas en
bornera

4

4/8

8

9/18

Zonas en
teclados

-

1

1

1

Reporta o/c

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclados

Hasta 4

Hasta 4

Hasta 4

Hasta 4

Formato
Contact ID

Sí

Sí

Sí

Sí

Teclas de
Emergencia

Sí

Sí

Sí

Sí

PGM

Opcional

1 x

teclado

Opcional

Opcional

Caract.
especiales

-

Duplicador de

Zona

-

Duplicador de

Zona

Marca: PPA

Viene de página 80
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La automatización de procesos, sean industriales o de uso doméstico, conllevan un gran ahorro

de energía y la optimización de funciones. Un reconocido profesional del área brinda un

panorama acerca de las posibilidades y beneficios que ofrece un sistema de automatización

Building Automation System (BMS)

El control automático es el manteni-
miento de un valor deseado dentro de
una cantidad o condición midiendo el
valor existente, comparándolo con el
valor deseado y utilizando la diferencia
para proceder a reducirla. En conse-
cuencia, el control automático exige un
lazo cerrado de acción y reacción que
funcione sin intervención humana.

Los sistemas de control se clasifican
en sistemas de lazo abierto y a lazo
cerrado. La distinción la determina la
acción de control, que es la que activa
al sistema para producir la salida.

Un sistema de control de lazo abier-
to es aquel en el cual la acción de con-
trol es independiente de la salida.

Un sistema de control de lazo cerra-
do es aquel en el que la acción de con-
trol es en cierto modo dependiente de
la salida.

Los sistemas de control a lazo abier-
to tienen dos rasgos sobre salientes:

1. La habilidad para ejecutar una ac-
ción con exactitud está determinada por
su calibración. Calibrar significa estable-
cer o restablecer una relación entre la
entrada y la salida con el fin de obtener
del sistema la exactitud deseada.

2. Estos sistemas no tienen el proble-
ma de la inestabilidad que presentan
los de lazo cerrado. Los sistemas de
control de lazo cerrado se llaman co-
múnmente sistemas de control por re-
alimentación (o retroacción).

A través del mismo se ofrece la super-
visión, la adquisición de datos y coman-
do de las distintas instalaciones, equi-
pos y máquinas de su empresa, utilizan-
do como herramientas aplicaciones
acordes a cada tipo de industria y co-
mercio, facilitando de esta manera la au-
tomatización y monitoreo de:
• Aire acondicionado.
• HVAC.
• Energía (BT).
• UPS.
• Grupo Electrógeno.

• Iluminación.
• Control de accesos.
• Detección y aviso de incendios

según NFPA.
• Circuito cerrado de televisión (CCTV).
• Detección de intrusos.
• Sistemas de seguridad.

A través de este control se pueden
obtener los siguientes beneficios:
• Aumento en la cantidad o número

de productos
• Mejora de la calidad de los productos
• Economía de materiales
• Economía de energía o potencia
• Economía de equipos industriales
• Reducción de inversión de mano de

obra en tareas no especializadas.

terna, generalmente con el fin de pro-
ducir de parte del sistema de control,
una respuesta especificada.

La salida es la respuesta obtenida del
sistema de control. Puede no ser igual a
la respuesta especificada que la entra-
da implica. El objetivo del sistema de
control generalmente identifica o defi-
ne la entrada y la salida. Dadas éstas es
posible determinar o definir la natura-
leza de los componentes del sistema.

- Ejemplo: Un calentador o calefac-
tor controlado por medio de un ter-
mostato que regula automáticamen-
te la temperatura de un recinto. La en-
trada de este sistema es una tempera-
tura de referencia (generalmente se
especifica graduando el termostato
convenientemente). La salida es la
temperatura del recinto. Cuando el ter-
mostato detecta que la salida es me-
nor que la entrada, el calefactor pro-
duce calor hasta que la temperatura
del recinto sea igual a la entrada de
referencia. Entonces, el calefactor se
desconecta automáticamente.

Instrumentación
Es el conocimiento de la correcta

aplicación de los equipos encamina-
dos para apoyar al usuario en la medi-
ción, regulación, observación, transfor-
mación, ofrecer seguridad, etc., de una
variable dada en un proceso producti-
vo. Los instrumentos industriales pue-
den realizar las siguientes funciones:
• Sensar o captar una variable
• Acondicionar una variable dada
• Transmitir una variable
• Controlar una variable
• Indicar la magnitud de una variable
• Totalizar una variable
• Registrar una variable
• Convertir una variable
• Alarmar por magnitud de una

variable
• Interrumpir o permitir una secuencia
• Transmitir una señal
• Amplificar una señal
• Manipular una variable del proceso

Los sistemas integrados mejoran el
nivel funcionalidad, la relación costo
beneficio y la seguridad. 

Horacio Mendoza
Consultor en Sist. de Seguridad
homendoza@gmail.com.ar

“A través de un sistema de

control automático (BMS) se

ofrece la supervisión, la adquisi-

ción de datos y comando de las

distintas instalaciones, equipos y

maquinas de su empresa, utili-

zando como herramientas

aplicaciones acordes a cada tipo

de industria y comercio”

Estos factores contribuyen a aumen-
tar la productividad y la calidad de los
productos, como la mejora de las con-
diciones ambientales a través del aire
acondicionado, la calefacción y la ven-
tilación de su empresa.

Ejemplos de sistemas de control
Los sistemas de control abundan en

el medio ambiente del hombre. Antes de
mostrar esto, se definirán los términos
entrada y salida que ayudarán a identifi-
car o definir al sistema de control.

La entrada es el estímulo o la excita-
ción que se aplica a un sistema de con-
trol desde una fuente de energía ex-
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Media Relay System

edia Relay System de la firma
Macrosecure es una solución
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Starx Security Systems presenta un revolucionario producto para la seguridad

de móviles y flotas de uso público o privado. Se trata de una solución

desarrollada por Macrosecure que posibilita la transmisión de eventos en

tiempo real en ámbitos abiertos que requieren de movilidad.

M

Acerca de Macrosecure
Macrosecure es una empresa repre-

sentante exclusiva en América Latina de
productos de Seguridad Móvil, Transmi-
sión de Video Móvil y Domótica.

La empresa brinda soluciones inno-
vadoras y de vanguardia, tanto para en-
tidades públicas y grandes organizacio-
nes como para usuarios particulares.

Todos sus productos son utilizados
por los máximos organismos interna-
cionales y cumplen con los mayores re-
quisitos para asegurar la mejor calidad
y respuesta ante la exigencia.

Acerca de Starx
Starx Security Systems es una empre-

sa importadora de productos de segu-
ridad electrónica. Desde hace más de
diez años opera en el mercado nacio-
nal brindando la más amplia gama de
productos, alarmas, sistemas de obser-
vación, sistemas de accesos, sistemas de
detección perimetral, grabación digital
y remota vía Internet, baterías de distin-
tos voltajes y amperajes.

Starx representa a empresa de prime-
ra línea y líderes globales en seguridad
electrónica, como Crow, Focus y Avtech
y brinda un servicio de venta y postven-
ta acorde a las necesidades de cada
cliente, con una atención personaliza-
da, asesoramiento técnico adecuado y
los mejores precios del mercado.  

El sistema puede operar en espacios
abiertos, sin infraestructura, sirviendo
como apoyo estratégico de antenas,
instalaciones petroleras, plantas eléc-
tricas, de agua, etc.

Por el pequeño tamaño de la unidad
y su bajo consumo, puede funcionar
con baterías de litio recargable o 9-30V
de potencia de entrada, lo cual la con-
vierten en la solución perfecta para se-
guridad móvil de todo tipo.

Aplicaciones
• Seguridad en camiones de cauda-

les, transportes, ómnibus, taxis, etc.

• Seguridad en lugares lejanos, don-
de no hay infraestructura: lugares
estratégicos para empresas de agua,
electricidad, telecomunicaciones,
barrios privados, etc.

• Transmisión en tiempo real para ca-
nales de TV o medios de Internet.

• Fuerza de seguridad: Policía, Puertos,
Helicópteros, monitoreo en tiempo
real de operaciones especiales.

• Actos multitudinarios, centros de
exhibiciones.

• Cualquier tipo de seguridad desde
lugares al aire libre que requieren
movilidad.

completa para la seguridad móvil y
transmisión de medios desde cualquier
terreno,presentada en nuestro mercado
a través de Starx Security Systems, im-
portador de sistemas de seguridad elec-
trónica. El MRS permite la transmisión de
video, audio, datos en tiempo real (H.264)
y clips de video desde el campo al pro-
ducirse una alarma o a solicitud del usua-
rio o Centro de control a través de cada
una de sus unidades.

El sistema soporta todas las redes IP,
incluyendo redes inalámbricas celula-
res y otras y ofrece hasta cuatro cana-
les de video/audio por cada unidad,
controlables desde el centro de moni-
toreo. Incluye también un sistema GPS
con monitoreo de cada unidad en
tiempo real. El sistema de monitoreo
soporta más de 5000 cámaras.

Diseño de vanguardia
MRS de Macrosecure fue diseñado

para vehículos y móviles, para propor-
cionar seguridad en el transporte pú-
blico y gestión de flotas de uso perso-
nal y privado.

• 1/4 entradas de video analógicas PAL/NTSC
• Resolución 1D1 25fps / 4CIF 25fps
• Compresión H.264
• 1 / 4 salidas sobre IP
• Entrada/Salida de audio incorporada
• Puerto RS-495 para control PTZ
• Pantalla LCD
• Teclas de función para control del menú
• Módulo celular incorporado (HSDPA/ 3G/ EDGE / GPRS /

CDMA)
• Posibilidad de ver todos los canales
• Alimentación: 9-30V de entrada / Batería de litio recargable

• Bajo consumo
• Menor consumo en VMD/modo stand by

Funciones de control
• Unidades controladas y visualizadas por

Centro de control
• Grabación local
• Posibilidad de envío de videoclip grabado
• Una dirección de IP fija
• Servidor de video apto para múltiples unidades y usuarios
• Autenticación de server
• Audio de 2 vías

Características
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Dada la creciente demanda de sistemas integrados y automatizados adaptadas
específicamente a la vigilancia, el almacenamiento y el gerenciamiento de
cámaras analógicas y digitales, el Digifort ofrece un producto capaz de satisfacer
las necesidades de toda empresa dedicada a la seguridad de activos y personas.

Digifort IP Surveillance System

Software para monitoreo basado en IP

gía IP está alineado con la platafor-
ma dominante en el mercado, con-
siderando la red IP como una de las
más flexibles, adaptables y flexibles.

- Gerenciamiento de eventos: Facili-
dad de organización y documenta-
ción de los eventos en el sistema de
supervisión, incluida la grabación
para posterior búsqueda.

- Interfases sencillas: De fácil uso y
comprensión por parte del usuario
y el operador del sistema.

Arquitectura y Seguridad
• Basado en tecnología de vigilancia IP

(IP Monitor), el software permite el uso
de cámaras IP, servidores y tarjetas de
video de diferentes fabricantes.

• El sistema se basa en arquitectura
cliente/servidor.

• Administra ilimitado número de alar-
mas y cámaras conectadas a una red.

• Plena gestión de los usuarios.
• Proporciona informes del rendimien-

to tanto del sistema como del servi-
dor.

• Servidor web embebido.
• Permite operaciones simultáneas,

como la grabación, reproducción,
configuración del sistema, segui-
miento en vivo, eventos de consulta,
búsqueda de imágenes, etc.

• Soporta la vigilancia y grabación de
imágenes en movimiento, JPEG,
MEPG4, Wavelet, H.263 y H.264.

• Convertir un sistema en multi-
streaming y multiproceso.

• Permiso el uso de cualquier resolu-
ción de imagen.

• Permite todos los recursos de los
filtros IP.

• Permite a los usuarios aplicar la mis-
ma configuración de permisos den-
tro de un grupo.

• El sistema ofrece herramientas para
la configuración global de las cáma-
ras, donde el administrador puede
aplicar la misma configuración para
un grupo de cámaras a la vez.

Grabación de imágenes
• Soporta velocidad de grabación y vi-

sualización en vivo de hasta 30fps
por cámara.

• Permite la grabación o transmisión

tilizando los más avanzados
conceptos de la inteligencia di-

de video ante un evento, ahorrando
ancho de banda y espacio en disco.

• Imágenes con certificado digital, que
garantiza su autenticidad.

• Sistema de gestión inteligente en
disco.

Monitoreo de imágenes
• Funciona con

múltiples moni-
tores.

• Herramientas de
apoyo: captura
de pantalla, acce-
so directo a cá-
maras, zoom digi-
tal, pantalla com-
pleta y menú in-
teractivo.

• Detección de mo-
vimiento en tiempo real.

• Zoom digital simultáneo en diferen-
tes partes de la pantalla.

• Visualización de imágenes en telé-
fono móvil (compatible con Java2)

Mapa sinóptico
• Muestra información sobre disposi-

tivos, con indicadores visuales de es-
tado.

• Permite abrir todas las cámaras con
un único comando.

• Puede ser utilizado para gerenciar di-
versas imágenes JPEG del mapa.

Control PTZ
• Control PTZ y preajustes de cámara.

Permite el control de cámaras a través
de joystick  o joystick USB visuales.

• Permite control de foco, iris, autofo-
co y autoiris, para el manejo de cá-
maras PTZ con estas características.

U
gital en el ámbito de la vigilancia, el Soft-
ware para monitoreo de Digifort opti-
miza los recursos para la visualización y
almacenamiento de imágenes más allá
de los límites físicos de la empresa.

Presentado en cuatro versiones, el
sistema Digifort se adapta a cada pro-
yecto específico y según el número de
cámaras incluidas en la solución. Cada
versión tiene a disposición del cliente
un conjunto de características que se
adecuarán con el perfil de aplicación
del producto.

Descripción general
El Software para el monitoreo y gra-

bación de Digifort para CCTV está basa-
do en las redes TCP/IP, con la capacidad
para supervisar y ver imágenes de cáma-
ras IP o analógicas conectadas a servi-
dores o codificadores de video y grabar
imágenes para su posterior búsqueda y
recuperación de software selectiva. La
interfase gráfica se basa en las ventanas
y pantallas de visualización.

Ventajas
- Flexibilidad: A través del acceso remo-

to por Internet al servidor de imáge-
nes, el Sistema Digifort permite el ac-
ceso virtualmente desde cualquier lu-
gar, ofreciendo la posibilidad al usua-
rio de ver y grabar remotamente las
cámaras instaladas en su empresa.

- Escalabilidad: Posibilidad de am-
pliar el número de cámaras, sin lími-
tes, para cualquier sistema físico o
lógico.

- Compatibilidad: El sistema Digifort
fue desarrollado con el objetivo de
ofrecer plena compatibilidad con una
amplia variedad de cámaras IP. Tam-
bién conserva y reutiliza dispositivos
analógicos (cámaras y servidores).

- Rendimiento: Desarrollado con tec-
nología Multi-procesamiento, posi-
bilita la utilización de múltiples pro-
cesadores.

- Integración: Permite la integración
de alarma a través de las entradas y
salidas de las cámaras y a través de
tarjetas conectadas a la red.

- Tecnología IP: El uso de la tecnolo-

Para mayor información:
(54 11) 4812-0047

mbonaglia@servishopnet.com.ar
www.servishopnet.com.ar
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Para mayor información:
(54 11) 4361-5621

info@defenderseguridad.com.ar
www.defenderseguridad.com.ar
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Los productos presentados por Defender Seguridad son amplificadores de
señal de video de 1 y 4 canales con control independiente de brillo y ganancia.

VA-2101B-WQ y VA-2404 B-WQ de Enforcer

Amplificadores de señal de video

• Compatible con sistemas de
CCTV color o blanco y negro.

• Se conecta a cámaras, DVR,
multiplexores, quads, etc.

• Se alimenta con 12 V de
corriente continua.

• Posee LED indicador de
alimentación.

• Salida de 12V para alimen-
tar algún dispositivo cer-
cano al amplificador.

• Ajuste independiente de
brillo y nitidez para lograr
una imagen óptima.

• Conectores BNC bañados
en oro.

Características
• Entradas de señal de vi-

deo: 1 (VA-2101 B-WQ) y 4
(VA-2404 B-WQ)

• Salidas de señal de video:
1 (VA-2101 B-WQ) y 4 (VA-
2404 B-WQ).

• Señal de video: NTSC - PAL.
• Entrada de video: 0.8~1.2V

p-p, 75 ohms.
• Salida de video: 1Vp-p,

75ohms.
• Ajuste de ganancia: +60dB

a 5 MHz.
• Impedancia de Entrada:

45 ~175 ohms.
• Respuesta de frecuencia:

50Hz - 5MHz (-3dB)/td>
• Ancho de banda:

10hz-10MHz.
• Alimentación: 12 V de co-

rriente continua.
• Corriente de consumo:

100mA.y 220mA ( VA -
2404 B - WQ)

•Dimensiones: 125x104x37
mm (Incluyendo solapas
de fijación, conectores BNC
y perillas de ajuste)

• Peso: 116 gramos

Los productos VA-2102 B-
WQ y VA-2404 B-WQ de
Enforcer son dispositivos que
amplifican y compensan pér-
didas en una señal de video
NTSC o PAL. Una vez amplifi-
cada la señal es filtrada para
asegurar una transmisión de
salida de video clara de has-
ta 1000 metros de distancia
de cableado, posibilitando
además el control de ganan-
cia y brillo en cada una de las
señales de manera totalmen-
te independiente.

Ventajas
• Es un modo práctico y se-

guro de compensar perdi-
das de señales en cámaras
de CCTV a monitores, mul-
tiplexores o video graba-
doras a una distancia de
hasta 1000 mts.

Para mayor información:
(54 11) 4136-3000

info@softdemonitoreo.com
www.softdemonitoreo.com

En la política de mejora y evolución continua del sistema SoftGuard integral
para monitoreo de alarmas, dicha empresa suma novedades para mejorar la
calidad de atención y gestión de alarmas de las empresas

SoftGuard versión 7.12.30 Rel 1

Nuevas funcionalidades

tadas de dispositivos de
localización GPS con co-
municación en línea por
GPRS celular hacia la esta-
ción de monitoreo.

• Georeferenciar (situar en
un mapa) la posición de
cada una de las cuentas fi-
jas de monitoreo.

• Visualizar el estado de los
móviles en línea, con infor-
mación de última posición
reportada reflejada en
mapa y estado “Disponi-
ble” o “Asignado”.

Esta nueva versión, duran-
te la gestión de un evento
de alarma permite al opera-
dor asignar el envío de un
móvil de respuesta o Patru-

lla de verificación al domici-
lio del cliente. En este proce-
so, con solo 1 click se des-
pliega en pantalla un mapa
con la posición del domici-
lio del cliente y la visualiza-
ción de los móviles más cer-
canos, cada uno identificado
por colores distintos en fun-
ción de su estado (“Disponi-
ble” o “Asignado” si fuera que
ya ha sido enviado para
atender a otro domicilio). En
esta instancia el operador
selecciona el MOVIL. Toda la
gestión completa de selec-
ción de movil y asignación
queda registrada en la ges-
tión del evento para su pos-
terior auditoría o emisión
mediante reportes.

En la nueva versión se soft-
ware para monitoreo de alar-
mas –SoftGuard 7.12.30
Rel1- la empresa incorporó
nuevas funcionalidades, que
los clientes podrán actualizar
de manera gratuita si cuen-
tan con un plan de soporte
postventa o póliza anual de
servicio activa.

Se trata del CONTROL DE
FLOTA DE PATRULLAS vía
GPS/GPRS con integración
full a Google Maps.

Detallamos las ventajas de
su implementación y gene-
ralidades técnicas:
• Alta de flota de móviles de

la empresa, ya sean auto-
móviles/carros y motoci-
cletas, las cuales serán do-
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xis Communications, compañía
de TI que ofrece soluciones de

no nacional anunciara el Plan de segu-
ridad Ciudadana que subvenciona di-
chos proyectos. Tras este éxito de im-
plementación, el municipio será toma-
do como modelo para replicarlo en
otras ciudades.

Antes de la implementación total del
sistema, se realizó una prueba piloto:
la Secretaría de Cultura y Educación del
municipio organizó la “Maratón Bera-
zategui Rock 2009”. El objetivo fue lo-
grar 159 horas de rock continuas jun-
to a 435 bandas en vivo e ingresar en
el libro de Récord Guiness. Este mara-
tón se llevó cabo en el centro de acti-
vidades Deportivas y Culturales y Re-
creativas Municipal y contó con la ins-
talación de 5 cámaras de vigilancia
AXIS a fin de controlar la seguridad del
lugar.

Desde la puesta en marcha del sis-
tema, el municipio ahora puede con-
trolar, visualizar y almacenar las imáge-
nes procedentes de todas y cada una
de las cámaras ubicadas en diferentes
puntos del mismo. Desde el centro de
control se puede acceder a las imáge-
nes en vivo o grabadas, las cuales fun-
cionan con dos propósitos: ser sopor-
te de la Policía y Bomberos para actuar
ante problemáticas en las calles y, por
otro lado, que el material se convierta
en evidencia ante la Fiscalía para iden-
tificar personas en infracción.

Se tiene previsto, en los próximos
meses, continuar con la instalación de
un mayor número de cámaras de segu-
ridad, llegando a las 135 para 2010 y
en una última etapa, completar 203
instalaciones.

“Nuestra elección por AXIS fue incues-
tionable, ya que es un producto de pri-
mera línea con una calidad excelente y
garantía asegurada. El integrador nos
asesoró en todo momento”, expresó Fer-
nando Sarlangue, de la Dirección de
Infraestructura Informática y Comuni-
caciones, dependiente de la Secretaria
de Economía y Hacienda de la Munici-
palidad de Berazategui.

 “Estamos satisfechos con la imple-
mentación, ya que hasta el momento no
hemos tenido ningún inconveniente ni
con las cámaras ni con el software que
las integra. Día a día seguimos investi-
gando todo el potencial que tienen am-
bas soluciones para aprovecharlas al
100%“, concluyó Raúl Tomas Torres,
Asesor General de Control Urbano. 

Desde noviembre de 2009 las 25

delegaciones del Municipio de

Berazategui cuentan con un

sistema de videovigilancia con

cámaras IP Axis, convirtiéndose

en pionero en el uso integral de

este tipo de tecnologías.

autoridades policiales y comunales, a
fin de identificar las necesidades espe-
cificas, se propuso como la mejor op-
ción la implementación de un circuito
de videovigilancia con cámaras IP, es-
pecíficamente la AXIS 233D, junto con
el software Milestone. Todas las cáma-
ras son operadas desde el Centro de
Monitoreo y están supervisadas bajo
Plataforma de telecomunicaciones
Motorola Canopy.

Municipio pionero
Berazategui es el primer municipio

en inaugurar un sistema completo de
vigilancia urbana, desde que el Gobier-

A
video en red para instalaciones profe-
sionales, conjuntamente con partners
tecnológicos como Milestone y Conec-
tia, llevaron a cabo la implementación
de un circuito de videovigilancia a tra-
vés de cámaras IP en la Municipalidad
de Berazategui, cuya Dirección Gene-
ral de Informática fue el Integrador y
Responsable de la puesta en marcha
del proyecto en su conjunto.

Como fue sucediendo en diferentes
distritos del país -la mayoría de ellos
con pruebas piloto y hasta el momen-
to pocos completaron un plan inte-
gral- en los últimos años, el Municipio
de Berazategui comenzó una serie de
implementaciones de tecnología que
incluyeron, en una primera etapa, la
instalación de una red de conectividad
inalámbrica para intercomunicar sus
25 delegaciones.

Una vez finalizada esta obra, se pro-
cedió con el proyecto de implementa-
ción de video vigilancia en las calles. El
mismo estuvo a cargo de la Dirección
de Informática y del encargado del área
de Control Urbano. Esta nueva área
municipal está destinada a la atención
del ciudadano en la vía publica, asistién-
dolo  ante reclamos barriales, resolución
de  conflictos y accidentes de tránsito,
entre otros. Control urbano se encuen-
tra en permanente contacto con la po-
licía y bomberos a fin de brindarle so-
porte en su laboral diario. Por este mo-
tivo, la implementación de un sistema
de videovigilancia, debía ser moderno,
ágil y flexible para adaptarse a los re-
querimientos del caso.

A partir de distintas reuniones con

Las cámaras utilizadas para la imple-
mentación del sistema de videovigilancia
fueron las Axis 233D, que tienen las si-
guientes características:
• Zoom 35x
• Precisa mecánica de movimiento hori-

zontal y vertical
• Alcance Amplio y Dinámico (WDR)
• Barrido progresivo
• Estabilizador electrónico (EIS)
• Zoom de área
• Autoseguimiento

Prestaciones del Software
• Espacios monitorizables remotamente

• Visión en tiem-
po real

• Escalable y ges-
tionable por el
usuario

• Multicamara,
posibilidad de
ver, grabar múl-
tiples cámaras
a la vez.

• Multiusuario,
gestión de permisos por el usuario

• Programación de grabaciones continuas
• Utiliza la banda ancha como soporte

para las comunicaciones

AXIS 233D
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Si bien la resolución de

imágenes tanto en

tecnologías analógicas

como digitales son

parecidas, existen algunas

diferencias en su definición.

Mientras en las primeras

están formadas por líneas

de TV, en la segunda lo están

por píxeles. Esas pequeñas

diferencias describimos en

este capítulo, junto con las

resoluciones más utilizadas

en las cámaras de seguridad

o videovigilancia.
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Capítulo 6.
Resoluciones

6.1. Resoluciones NTSC y PAL

a resolución en un mundo digi-
tal o analógico es parecida, pero

sión. El NTSC tiene una resolución de 480
líneas y utiliza una frecuencia de actuali-
zación de 60 campos entrelazados por
segundo (o 30 imágenes completas por
segundo). Para este estándar existe una
nueva convención llamada 480i60 (don-
de “i ” significa escaneado entrelazado),
que define el número de líneas, el tipo
de escaneado y la frecuencia de actuali-
zación. El PAL tiene una resolución de
576 líneas y utiliza una frecuencia de ac-
tualización de 50 campos entrelazados
por segundo (o 25 imágenes completas
por segundo). La nueva convención para
este estándar es 576i50. La cantidad to-
tal de información por segundo es la
misma en ambos estándares.

Cuando el vídeo analógico se digi-
taliza, la cantidad máxima de píxeles
que pueden crearse se basará en el nú-
mero de líneas de TV disponibles para
ser digitalizadas. El tamaño máximo de
una imagen digitalizada suele ser D1,
y la resolución más común es 4CIF.
Cuando se muestra en una pantalla de
ordenador, el video analógico digitali-
zado puede mostrar efectos de entre-
lazado como el desgaste y las formas
pueden aparecer ligeramente defor-
madas, ya que es posible que los píxe-
les generados no concuerden con los
píxeles cuadrados de la pantalla. Los
efectos de entrelazado se pueden re-
ducir mediante técnicas de desentre-
lazado (ver capítulo 5, RNDS nº48),
mientras que la relación de aspecto del
video se corrige antes de visualizarlo
para asegurarse, por ejemplo, de que

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.

6.2. Resoluciones VGA
6.3. Resolución megapíxel
6.4. Resoluciones de televisión de alta

definición (HDTV)

Capítulo 7.
Compresión de video
Capítulo 8.
Audio
Capítulo 9.
Tecnologías de red
Capítulo 10.
Tecnología inalámbrica
Capítulo 11.
Sistemas de gestión de video
Capítulo 12.
Consideraciones sobre ancho de
banda y almacenamiento

Continúa en página 128

L
existen algunas diferencias importantes
sobre su definición. En el video analó-
gico, una imagen consta de líneas o lí-
neas de TV, puesto que la tecnología de
video deriva de la industria de la televi-
sión. En un sistema digital, una imagen
está formada por píxeles cuadrados.

Los apartados que siguen muestran
las distintas resoluciones que puede
proporcionar el video en red: NTSC,
PAL, VGA, megapíxel y HDTV.

6.1 Resoluciones NTSC y PAL
Las resoluciones NTSC (National Tele-

vision System Comité, Comité Nacional
de Sistemas de Televisión) y PAL (Phase
Alternating Line, Línea de Alternancia de
Fase) son estándares de video analógi-
co. Son relevantes para el video en red,
ya que los codificadores de video pro-
porcionan dichas resoluciones al digita-
lizar señales de cámaras analógicas. Las
cámaras de red PTZ actuales y las cáma-
ras domo de red PTZ también ofrecen
resoluciones NTSC y PAL, puesto que en
la actualidad utilizan un bloque (que in-
corpora la cámara, zoom, enfoque auto-
mático y funciones de iris automático)
hecho para cámaras de video analógico,
conjuntamente con una tabla de codifi-
cación de video integrada.

En Norteamérica y Japón, el estándar
NTSC es la norma de video analógico
que predomina, mientras que en Euro-
pa y en muchos países de Asia y Africa
se utiliza la norma PAL. Ambos estánda-
res proceden de la industria de la televi-

Sergio Fukushima
Technical Manager South America
de Axis Communications
sergio.fukushima@axis.com
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un círculo de un video analógico siga siendo un círculo
cuando se muestre en una pantalla de ordenador.

A la izquierda, diferentes resoluciones de imagen NTSC. A la derecha,
resoluciones de imagen PAL

6.2. Resoluciones VGA
Con los sistemas 100% digitales basados en cámaras de

red se pueden proporcionar resoluciones derivadas de la
industria informática y normalizadas en todo el mundo, de
modo que la flexibilidad es mayor. Las limitaciones del NTSC
y el PAL son insignificantes. VGA (Tabla de Gráficos de Vi-
deo) es un sistema de pantalla de gráficos para PC desarro-
llado originalmente por IBM. Esta resolución es de 640 x
480 píxeles, un formato habitual en las cámaras de red que
no disponen de megapíxeles. La resolución VGA suele ser
más adecuada para cámaras de red, ya que el video basado
en VGA produce píxeles cuadrados que coinciden con los
de las pantallas de ordenador.

Los monitores de ordenador manejan resoluciones en
VGA o múltiplos de VGA.

6.3. Resoluciones megapíxel
Una cámara de red que ofrece una resolución megapíxel

utiliza un sensor megapíxel para proporcionar una imagen
que contiene un millón de megapíxeles o más. Cuántos más
píxeles tenga el sensor, mayor potencial tendrá para captar
más detalles y ofrecer una calidad de imagen mayor. Con
las cámaras de red megapíxel los usuarios pueden obtener
más detalles (ideal para la identificación de personas y ob-
jetos) o para visualizar un área mayor del escenario. Esta
ventaja supone una importante consideración en aplica-
ciones de videovigilancia.

La resolución megapíxel es un área en la que las cámaras
de red se distinguen de las analógicas. La resolución máxi-
ma que puede proporcionar una cámara analógica conven-
cional tras haber digitalizado la señal de video en una gra-
badora o codificador de video es D1, es decir, 720x480 píxe-

Formato de visualización
QVGA (SIF)

VGA
SVGA
XVGA

4x VGA

Píxeles
320x240
640x480
800x600

1024x768
1280x960

Formato de visualización
SXGA

SXGA+ (EXGA)
UXGA

WUXGA
QXGA

WQXGA
QSXGA

Píxeles
1280x1024
1400x1050
1600x1200
1920x1200
2048x1536
2560x1600
2560x2048

Megapíxeles
1,3
1,4
1,9
2,3
3,1
4,1
5,2

les (NTSC) o 720x576 píxeles (PAL). La resolución D1 corres-
ponde a un máximo de 414.720 píxeles o 0,4 megapíxeles.
En comparación, un formato megapíxel común de
1280x1024 píxeles consigue una resolución de 1,3 mega-
píxeles. Esto es más del triple de la resolución que pueden
proporcionar las cámaras analógicas de CCTV. También se
encuentran disponibles cámaras de red con resoluciones
de 2 megapíxeles y 3 megapíxeles e incluso se esperan re-
soluciones superiores en el futuro.

La resolución megapíxel también consigue un mayor gra-
do de flexibilidad, es decir, es capaz de proporcionar imá-
genes con distintas relaciones de aspecto (la relación de
aspecto es la relación entre la anchura y la altura de una
imagen). Una pantalla de televisión convencional muestra
una imagen con una relación de aspecto de 4:3. Las cáma-
ras de red con resolución megapíxel pueden ofrecer la mis-
ma relación, además de otras, como 16:99. La ventaja de la
relación de aspecto 16:99 es que los detalles insignifican-
tes, que suelen encontrarse en las partes superior e inferior
de una imagen con un tamaño convencional, no aparecen
y, por lo tanto, puede reducirse el ancho de banda y los re-
quisitos de almacenamiento.

Ilustración de las relaciones de aspecto 4:3 y 16:9

6.4. Resoluciones de televisión de alta definición
(HDTV)

La HDTV proporciona una resolución hasta cinco veces
más alta que la televisión analógica estándar. También ofre-
ce una mejor fidelidad de color y un formato 16:99. Las dos
normas HDTV más importantes, definidas por la SMPTE (So-
ciety of Motion Picture and Television Engineers, Sociedad
de Ingenieros de Cine y Televisión), son la SMPTE 296M y la
SMPTE 274M.

La norma SMPTE 296M (HDTV 720P) define una resolu-
ción de 1280x720 píxeles con una alta fidelidad de color en
formato 16:9 y utiliza el barrido progresivo a 25/330 hercios
(Hz) (que corresponde a 25 o 30 imágenes por segundo, en
función del país) y 50/60 Hz (50/60 imágenes por segundo).

La norma SMPTE 274M (HDTV 1080) define una resolución
de 1920x1080 píxeles con una alta fidelidad de color en for-
mato 16:9 y utiliza el barrido entrelazado o progresivo a 25/
30 Hz y 50/60 Hz. El hecho de que una cámara cumpla con
las normas SMPTE indica que cumple la calidad HDTV y debe
proporcionar todas las ventajas de la HDTV en cuanto a re-
solución, fidelidad de color y frecuencia de imagen.

La norma HDTV se basa en píxeles cuadrados, similares a las
pantallas de ordenador, de modo que el video HDTV de pro-
ductos de video en red se puede visualizar tanto en pantallas
HDTV como en monitores de ordenador estándares. Con el
video HDTV de barrido progresivo no es necesario aplicar nin-
guna conversión o técnica de desentrelazado cuando se pro-
cesa el video con un ordenador o se muestra en un monitor.
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Diseñada como una ayu-

da para técnicos, instalado-

res y estudiantes, ofrecemos

a nuestros lectores una serie

de conceptos y fundamen-

tos sobre el control de acce-

sos, sus elementos y funcio-

nes. Un detallado estudio de

mercado y un ejemplo de

diseño son los complemen-

tos de esta obra que segura-

mente será de suma utilidad

para nuestros lectores.

Ing. Luis Cosentino
Consultor Independiente
lcosentino@fibertel.com.ar

Capítulo 1 - RNDS Nº 45
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7.1. Tipos de controladores

7.1.1. Controladores autónomos
simples

7.1.2. Controladores de sistemas
distribuidos de muchos
accesos

7.1.3. Controladores mixtos
7.2. Prestaciones de los

controladores
7.2.1. Modelos de accesos
7.2.2. Lectoras/puertas, entradas

y salidas
7.2.3. Cantidad de memoria y

manejo de las bases de
datos

7.2.4. Entradas y Salidas
7.2.5. Bandas horarias
7.2.6. Rutas y antipassback
7.2.7. Funciones de control

El presente artículo explica las presta-
ciones de los controladores de control de
accesos, tanto los autónomos como los
de las placas de sistemas mayores y sus
formas de interconexión. De manera ge-
neral podemos decir que la unidad de
control de un control de accesos es una
placa autónoma que cumple las siguien-
tes funciones:

• Almacenar la programación de
dicho acceso

- Tipo de acceso, ya sea puertas, barre-
ras, molinete, etc.

- Tiempos y tipos de cerraduras involu-
cradas

- Manejo de alarmas de puerta abierta
o violación.

• Almacenar la configuración de
dicha área

- Activación o no de antipassback o rutas
- Area con cantidad mínima o máxima

de ingresos
• Almacenar la base de datos de las

personas habilitadas por esa puerta
- Listado de personas con sus bandas

horarias (lista blanca)
• Monitorear en tiempo real el esta-

do del acceso
- Puerta cerrada, bloqueada, habilitada,

abierta, etc.

• Tomar la decisión de permitir un
acceso o no en función de:

- Quien es la persona
- Que restricciones que posee
- Las restricciones que posea el acceso

por el que pretende ingresar.
- Las restricciones que posea el área a la

cual pretende acceder.
• Almacenar cronológicamente los

eventos que se producen en dicho
acceso

- Se comunica con un elemento de je-
rarquía superior, generalmente son
programas que corren en PC’s, pero
también pueden ser concentradores
de comunicaciones, para:

• Recibir las programaciones.
• Informar los eventos.

7.1. Tipos de controladores
En el mercado pueden encontrarse bá-

sicamente tres tipos de controladores,
que se utilizan según el tamaño del sis-
tema de control de accesos deseado.
• Autónomos simples, generalmente

utilizados para controlar una o pocas
puertas.

• De sistemas distribuidos de muchas
puertas.

Continúa en página 136
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• Mixtos, que pueden funcionar para pocas y mediana canti-
dad de puertas.

7.1.1. Controladores autónomos simples
Estos controladores autónomos son los recomendados para

utilizar en sistemas de muy pocas puertas y tienen las siguien-
tes características:
• Generalmente poseen incorporado el lector utilizado para

identificar al usuario, por ejemplo un teclado PIN o una lec-
tora de proximidad.

• Reciben en forma local mediante el uso de tarjetas o teclas la
programación de las personas autorizadas a ganar el acceso.

• No almacenan eventos ni poseen comunicación con una ins-
tancia superior, o sea no se los puede programar por PC’s ni
generan reportes de eventos.

• Cuando se instalan varios de ellos es necesario dar de alta a
la/s persona/s en forma manual en todas las puertas, gene-
rando situaciones de incertidumbre sobre la consistencia
de la lista blanca luego de un tiempo de usarlos.
Este tipo de controlador se utiliza principalmente por su sim-

plicidad de instalación y su bajo costo.
La forma manual de ingreso de la lista blanca de personas

habilitadas no los hace recomendables para accesos de mu-
chas personas (más de 30) porque el mantenimiento de dicha
lista es engorroso al no poseer conexión a PC.

Generalmente son de tipo pasa/no pasa y no admiten ban-
das horarias ni alarmas de puertas abiertas, por lo que cumplen
con la sola función de restringir el acceso de manera elemental.

Debe tenerse en cuenta que si van a instalarse en ingresos
exteriores, el producto seleccionado debe ser de tipo “pottea-
do” para impedir su desarme desde el exterior.

7.1.2. Controladores de sistemas distribuidos de muchos
accesos

Los controles de accesos de múltiples puertas y múltiples
sitios se implementan colocando varios controladores, gene-
ralmente siguiendo una topología lógica de estrella, donde
cada controlador se comunica con un centro de control, en la
mayoría de los casos una PC que funciona como servidor del
sistema.

Estos controladores guardan una armoniosa relación entre
la cantidad de puertas/lectoras que administran con la capa-
cidad de memoria y cantidad de entradas y salidas que po-
seen. Dicho de otro modo, un controlador que admite un máxi-
mo de 5000 tarjetas en su lista blanca almacenará como míni-
mo 5000 eventos en el caso de que no tenga conexión on line
con la instancia superior.

Su funcionamiento es autónomo visto desde el punto de
vista del servidor, porque al momento de la configuración éste
le cargó a cada controlador la lista blanca de personas habili-
tadas en cada puerta, las bandas horarias y, como poseen un
reloj en tiempo real, son capaces de “decidir” cada situación
de acceso, registrándola en su base de datos cronológica de
eventos, que oportunamente comunicará al centro de control.

Históricamente la comunicación física entre dichos controla-
dores es mediante RS-485 dentro del mismo sitio y por vía telefó-
nica (módem), radio o TCP/IP entre sitios. Actualmente existe una
tendencia a que cada controlador o grupo de controladores de
un sitio se comuniquen por TCP/IP con el centro de control, aun-
que algunos sistemas utilizan las redes de PC ya instaladas.

Estos controladores son totalmente dependientes del cen-
tro de control para su configuración y la programación de la
lista blanca de personas autorizadas.

7.1.3. Controladores mixtos
Estos controladores cumplen con una característica inter-

media entre los anteriores: por un lado poseen la capacidad
de programación in situ mediante el uso de tarjetas y/o tecla-
dos pero admiten bandas horarias y se comunican con un cen-
tro de control para informar los eventos y recibir las progra-
maciones. Esta capacidad facilita el manejo de sistemas inter-
medios, aunque debe preverse no generar inconsistencias.

Si bien sus prestaciones son similares a las de los sistemas
grandes, su capacidad de memoria y/o comunicaciones no, por
lo que no se los recomienda para sistemas de más de 20 puer-
tas en un mismo sitio o donde deba controlarse el acceso de
5000 personas.

Si bien suelen ser un poco más costosos que los controla-
dores autónomos simples, combinan las ventajas de su sim-
ple funcionamiento, instalación y programación con la posi-
bilidad de las bandas horarias, alarmas y el almacenamiento
de eventos. De esta forma, ante un hecho delictivo, es posible
leer la base de eventos para reconstruir la situación y contri-
buir a su esclarecimiento.

7.2. Prestaciones de los controladores
En este apartado se describen las prestaciones más comu-

nes de los controladores de accesos, lo cual no significa que
todos los productos del mercado los implementen en su tota-
lidad. Muchas de estas prestaciones están presentes también
en controladores mixtos.

En general estas características están relacionadas con hard-
ware o son una combinación de hardware y software. Al final
de cada apartado se darán algunos ejemplos de la utilización
de estas prestaciones.

7.2.1. Modelos de accesos
Por modelo de acceso se entiende las diferentes acciones

que el controlador realizará para administrar un ingreso exi-
toso, dependiendo del tipo de acceso del que se trate (una
puerta, barrera, molinete, etc.). Por ejemplo, si se trata de una
puerta podrían utilizarse diferentes modelos según sean las
necesidades que se pretendan.
• Puerta con lectora de entrada y de salida (2 lectoras 1 cerra-

dura).
• Puerta con lectora de entrada y botón de salida (1 lectora,

una entrada adicional y una cerradura).
• Una misma puerta lógica con lectora de entrada y salida,

pero que debido al alto tránsito está implementada con 2
puertas físicas, una puerta exclusiva para el ingreso y otra
de egreso (2 lectoras 2 cerraduras).

• Una misma puerta lógica con lectora de entrada y salida con-
formando una exclusa donde sólo es posible abrir una de ellas
por vez (2 lectoras, 2 cerraduras y dos sensores de puerta).
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Sin dudas todos los controladores soportan los modelos sim-
ples de puertas pero casi siempre en sistemas grandes se encuen-
tran accesos complejos, que son los que pueden definir entre un
sistema u otro y deben ser analizados cuidadosamente.

Por ejemplo, cuando es necesario resolver una situación en
un garaje de un edificio de oficinas con una entrada y una sa-
lida pero donde el ingreso está limitado por conjuntos de co-
cheras libres asociadas a las diferentes oficinas del edificio,
deberá seleccionarse un proveedor que soporte este modelo
de acceso y, probablemente, esta característica sea definitoria
a la hora de elegir el control de accesos para todo el edificio.

7.2.2. Lectoras/puertas, entradas y salidas
Cada modelo de acceso posee una, dos o tres lectoras asocia-

das (molinete con buzón recolector de tarjetas de visitantes)
haciendo difícil especificar a los controladores la cantidad ab-
soluta de puertas, por lo que se los especifica en cantidad de
lectoras. Algo similar ocurre con las entradas y salidas asocia-
das: generalmente se dejan dos entradas y dos salidas por lec-
tora. Como las controladoras son de al menos dos lectoras, se
dispone de cuatro entradas y cuatro salidas como mínimo.

Antiguamente, cuando los controladores eran capaces de
manejar muchas lectoras (8 o 16), debido a su tamaño se ins-
talaban en tableros o salas dedicadas, por lo que había que
cablear distancias considerables desde las puertas (lectoras,
cerraduras, sensores de puertas, etc.) hasta esas ubicaciones.
Actualmente las controladoras son de menor capacidad (2 a 4
lectoras), más pequeñas y se las distribuye a lo largo de la ins-
talación, tratando de minimizar los cableados.

La mayoría de las lectoras soportan protocolos unidirecciona-
les tipo Wiegand o ABA Track2. Sin embargo algunos controlado-
res soportan protocolos bidireccionales para permitir manejar
generalmente displays o biometrías con puertos RS-232 o RS-485.

Una prestación deseable es la cantidad de formatos que so-
porta la placa controladora, no sólo en lo que respecta a la
posibilidad de que el usuario los defina a voluntad sino a cuan-
tos formatos es capaz de manejar simultáneamente.

Por ejemplo, esta última característica es imprescindible
cuando se necesita especificar un control de accesos para la
planta baja de un edificio de oficinas que alberga a diferentes
empresas.

Otro ejemplo se aplica a un cliente que posee su parque de
tarjetas de formato estándar (Wiegand 26 bits) y pretende in-
crementar la seguridad pero no desea reemplazar todas las
tarjetas a la vez. Si el controlador admite más de un formato
simultáneo, simplemente deberá agregarse la programación
del nuevo formato más seguro y a partir de allí se agregar tar-
jetas del nuevo formato.

7.2.3. Cantidad de memoria y manejo de las bases de datos
La memoria del controlador está definida, en general, por el

tamaño de la lista blanca de tarjetas que es capaz de almace-
nar y los eventos que es capaz de guardar. Muchos fabrican-
tes han optado por utilizar memorias “intercambiables”,
Compact Flash, SD o similares, para permitirle al usuario “cre-
cer” con la tecnología y al controlador “adaptarse” a las necesi-
dades de memoria requeridas por el usuario.

En términos generales, los controladores almacenan los
eventos hasta que se pueden comunicar con el servidor. Di-
chos eventos se guardan en una lista y cuando ésta se llena,
se reescribe el elemento más antiguo para almacenar el últi-
mo. A esto se lo llama lista circular.

Cuando se utilizan comunicaciones RS-485 el servidor debe
interrogar al controlador para solicitarle los eventos almace-
nados mientras que si se trata de TCP/IP el controlador trans-
mitirá el evento ni bien se produzca. Por lo tanto, en sistemas
con controladores TCP/IP y una condición de red donde los
nodos están on line la mayoría del tiempo, no hay necesidad
de almacenar eventos y este parámetro será muy poco im-
portante, mientras que si la comunicación es RS-485 o por al-
gún motivo sólo existe vinculo con el servidor en forma espo-
rádica, este parámetro deberá ser tenido en cuenta.

Tras este análisis, se descartan aquellos controladores de
baja performance que mientras informan sus eventos no pue-
den continuar administrando los accesos y por esto deben
conectarse con el servidor durante la noche.

Un capítulo aparte merece el manejo de la lista blanca en
grandes sistemas. Aquí deben tenerse en cuentas dos facto-
res: el algoritmo de búsqueda y el tiempo de actualización de
registros. Cuando se trata de sistemas de más de 25 mil usua-
rios no hay que omitir el análisis de los parámetros antes men-
cionados. Algunos controladores concebidos como medianos
a los que se les expandió la memoria suelen demorar más de
lo razonable para liberar el ingreso (un par de segundos), de-
pendiendo de la ubicación de la persona dentro de la lista.
Algo similar ocurre cuando se necesitan retirar registros o
mucho peor aún cuando se actualiza toda la lista.

Algunos fabricante duplican la memoria asignada a la lista
de manera de tener dos listas, la que está en uso y otra de
trabajo. Así, ante un cambio se actualiza la segunda y ya con
todas las modificaciones realizadas, a través de un comando
rápido se intercambia una por la otra.

7.2.4. Entradas y Salidas
Las entradas suelen ser de potencial simple, manejadas por

un contacto seco, o supervisadas. En el primer caso sólo es
posible saber si la entrada está abierta o cerrada mientras que
las segundas permiten, además, saber si están en cortocircui-
to o fueron cortadas.

Algunos fabricantes permiten definir los umbrales de dichas
entradas, para colocar, por ejemplo, sensores analógicos.

Si es necesario manejar la iluminación de un hall de entra-
da, puede conectarse un sensor de nivel de iluminación (LDR)
en una entrada de umbral definible (analógica o supervisada)
donde se puede definir el umbral de luz ambiente mínima, de
manera que al cambiar el estado lógico se pueda activar una
salida para controlar la iluminación artificial.

Con referencia a las salidas, estas suelen ser a relé con con-
tactos secos o “húmedos con capacidad de corriente limita-
da” configurables. Algunos fabricantes permiten que sus sali-
das manejen directamente 220VCA mientras que otros res-
tringen la tensión de salida a 24 voltios.

Hay que ser cuidadosos con los dispositivos externos que
se alimenten, porque las cargas inductivas o capacitivas ge-
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neran mucho ruido eléctrico y pueden provocar señales es-
purias en los controladores, que ocasionan fallas aleatorias
extremadamente difíciles de resolver. Para evitar estos incon-
venientes se recomienda seguir las directivas de los fabrican-
tes en lo referente a las puestas a tierra y el uso de varistores.

7.2.5. Bandas horarias
Las bandas horarias son intervalos de tiempo a lo largo de un

período. La forma más común de definirlas es con una cantidad de
bandas diarias, por ejemplo dos bandas (8 a 12 y 13 a 19) combina-
das en los diferentes días de la semana. De esta forma es posible
aplicarlas para restringir el acceso de manera independiente para
cada día de la semana, incluyendo los sábados y domingos.

La cantidad de bandas diarias, semanales y feriados depende
de la envergadura del sistema, pero en general disponer de 20
bandas semanales y 20 feriados es suficientes para las aplicacio-
nes de empresas de un solo sitio con doble turno, pese a que la
mayoría de los fabricantes ofrecen 255 bandas o más.

Un capítulo aparte merecen los feriados, que se definen por día
específico y tienen mayor prioridad que las bandas semanales.

Ejemplo: se pretende impedir el acceso a la empresa el día 9 de
julio (asumiendo que este día caiga dentro de la semana labora-
ble) de un empleado administrativo que trabaja de lunes a viernes
de 8 a 17. Para ello deberá definir el 9 de julio como feriado, quitar
la posibilidad de ingreso y asociarlo a la categoría de empleados
administrativos. Así, si el empleado se presenta y pasa su tarjeta
por la lectora de entrada, aunque por su horario podría tener acce-
so, el feriado, que posee una prioridad mayor, se lo denegará.

Otro ejemplo que puede definir el fabricante del control de
accesos es la necesidad de manejo de horarios rotativos o
aquellos con francos compensatorios.

No hay que confundir asignación de bandas horarias labo-
rales de los empleados con su derecho o no a ingresar a la
empresa. Si a un empleado que trabaja de 8 a 18 se le coloca
esa banda horaria de acceso, no podrá ingresar a su lugar de
trabajo antes de las 8:00 y deberá retirarse antes de las 18,
porque sino el sistema no le permitirá hacerlo. Para evitar esto,
su banda horaria de acceso deberá comenzar al menos media
hora antes y de ser posible deben utilizarse controladores que
admitan salida libre. Es decir que aunque la banda sea de 7:30
a 18, el empleado podrá retirarse en cualquier momento y sólo
se restringirá su ingreso fuera de dicha banda horaria.

Las bandas horarias se pueden aplicar tanto a las personas
como a los accesos. Por ejemplo:
• En el caso de un edificio de departamentos, el personal do-

méstico por horas puede tener limitado el acceso de lunes
a viernes de 8 a 18 y los sábados de 8 a 13. Este es un ejem-
plo de restricción de horarios por categoría de los usuarios.

• En una fábrica, cierta puerta de acceso puede estar habilitada
sólo los días laborales, permaneciendo deshabilitada los sába-
dos por la tarde, domingos y feriados. En este caso, sin impor-
tar los privilegios de las personas, será la puerta quien no reco-
nocerá a las tarjetas fuera de la banda permitida. Este es un
ejemplo de una restricción horaria para un objeto (la puerta).

• La puerta de ingreso a la sala de servidores de una empresa
solicitará solo la tarjeta en la banda horaria laborable y tarje-
ta y PIN fuera de ella. En esta situación se tiene una lectora
con teclado en la puerta de la sala de servidores y el controla-
dor exigirá el ingreso del PIN fuera de la banda horaria labo-
rable para validar el acceso, mientras que dentro de la misma
la sola presentación de la tarjeta bastará. Este también es un
ejemplo de restricción horaria para un objeto, el teclado PIN,
pero lo interesante del mismo es ver como se puede usar una
banda horaria para incrementar la seguridad.

7.2.6. Rutas y antipassback
Con el objeto de efectuar un control más estricto del movi-

miento de las personas dentro de un predio es que aplican
estos conceptos de antipassback y/o rutas.

La definición de rutas o recorridos involucra a una lista orde-
nada de puertas que debe atravesar una persona para llegar a
un destino, de manera que cuando una persona se presenta ante
una puerta, necesariamente para ganar el acceso el sistema
debe tener registrado su paso por la puerta anterior de la ruta.
Este criterio es muy comúnmente utilizado para visitantes.

Otros fabricantes utilizan el concepto de áreas y a ellas les
asocian lectoras que permiten entrar y salir de las mismas. De
esta forma no es posible entrar a un área nueva sin haber sali-
do previamente de la adyacente. A esta función se la llama
habitualmente antipassback.  Para implementar esta función
todos los accesos a las áreas deben tener lectoras tanto de
entrada como de salida.

Otros fabricantes llaman antipassback a otra prestación dife-
rente pero de objetivo similar y que consta de limitar el ingreso a
un área por un tiempo definido cada vez que se produce un in-
greso. O sea que no se puede utilizar la misma tarjeta para provo-
car ingresos sucesivos repetidos en un lapso corto de tiempo.

Siempre que se utilicen rutas o antipassback, deberán esta-
blecerse los recorridos y las áreas teniendo cuidado de no
generar zonas negras, donde las personas no puedan seguir
adelante o rutas que no le fueron definidas.

Utilizar este tipo de restricciones necesariamente implica el
entrenamiento del personal, tanto del de seguridad como de
los usuarios, porque siempre se producen inconvenientes. Por
ello se recomienda su aplicación moderada y gradual.

Los sistemas que implementan antipassbacks tienen fun-
ciones para volver a sincronizar las ubicaciones, ya sea por de-
terminada persona a un determinado horario del día o una
determinada puerta. Volver a sincronizar significa que el sis-
tema desconoce la ubicación de la persona y por lo tanto la
próximo vez que presente su tarjeta se le permitirá el acceso.

7.2.7. Funciones de control
Si bien no es parte del objetivo primordial del control de

accesos realizar funciones de control, muchas veces es desea-
ble que algunas operaciones simples puedan ser implemen-
tadas relacionadas con los accesos, por ejemplo que se en-
ciendan las luces en horario nocturno al ingresar a un área
que está vacía o habilitar la energía de un área al detectar que
el responsable está presente o habilitar el teclado de opera-
ción de una máquina sofisticada solamente al detectar que el
responsable está presente, llamar al ascensor cuando los di-
rectivos de la empresa presentan su tarjeta, etc.

Para esto algunos fabricantes ofrecen una forma de progra-
mación algorítmica que involucra a los accesos, con las ban-
das horarias y las salidas que resulta muy útil. De no ser así,
algunas veces se debe recurrir a PLC (Controladores lógicos
programables) para implementar dichas funciones.

Cada fabricante posee su propia forma de implementar es-
tas funciones pero en términos generales diríamos que po-
seen una lista de eventos disparadores, una lista de acciones
posibles y una forma de cerrar el evento. Los eventos dispara-
dores pueden ser un acceso válido, acceso inválido, la puerta
se abrió, la puerta se cerró, el estado de alguna entrada, algu-
na alarma, una banda horaria, etc. Las acciones posibles sue-
len estar relacionadas con la posibilidad de tomar una acción
sobre una salida y/o la generación de un evento en la lista de
eventos, mientras que las formas típicas de cerrarlos suele ser
por tiempo o por el estado de alguna entrada.  
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Pensada como una ayuda

indispensable para el

instalador, en esta sección

se describen los compo-

nentes, conexiones y

principales funciones de

los distintos sistemas de

seguridad presentes en

nuestro mercado. Es esta

edición detallamos el

diagrama de conexiones y

las opciones de

configuración de los

módulos Pegasus GPRS

de 3i Soluções.

Introducción
El módulo transmisor Pegasus GPRS de 3i hace posible que el usuario con-

figure muchos de sus parámetros de funcionamiento, tales como las direccio-
nes IP de los servidores Zeus, la operadora GSM utilizada, la frecuencia de
envío de los paquetes ALIVE, etc. Estas configuraciones son realizadas a través
de un software llamado Pegasus GPRS Studio. La instalación y operación de
dicho software, así como los pasos necesarios para la configuración de un
módulo Pegasus GPRS será los que describiremos en los siguientes puntos.

Indice
1. Introducción
2. Configuración del panel de

alarmas
3. Instalación
4. Pegasus GPRS Studio v3.03
5. Búsqueda de la configuración
6. Envío de la configuración
7. Abrir un archivo de configuración
8. Guardar la configuración para

archivo
9. Actualización de firmware

10. Parámetros de configuración
10.1. General

10.1.1. Modo de funcionamiento
10.1.2. Modo de recepción de los eventos
10.1.3. Prueba de la conexión con el panel

de alarmas

10.2. Zeus Server primario
10.2.1. Direcciones y puertos
10.2.2. Teléfonos

10.3. Zeus Server secundario
10.3.1. Direcciones y puertos
10.3.2. Teléfonos

10.4.Operadora
10.4.1. Banda de operación GSM
10.4.2. PIN
10.4.2. APN Primaria
10.4.3. APN Secundaria

10.5.CSD/SMS
10.5.1. Frecuencia de envío de los

paquetes ALIVE vía FREE-CALLS
10.5.2. Cuando la comunicación GPRS

esté OFFLINE
10.5.3. Teléfono de las receptoras CSD/SMS









.....instalando
Conexionado, instalación y operación

.com.ar
www. rnds®

152

Viene de página 148

Continúa en página 156

Para finalizar el proceso de instalación, haga click en “OK”.

4. Pegasus GPRS Studio v3.03
Para abrir el programa Pegasus GPRS Studio v3.03, vaya al botón Inicio

> Programas > 3i Corporation > Pegasus GPRS Studio v3.03

Al iniciarse la aplicación deberá seleccionar el idioma en el cual los textos
del programa deben ser presentados.

Seleccione la opción “Español” y haga click en “Ok”. El Pegasus GPRS
Studio será entonces cargado.

En caso de que sea la primera ejecución del programa, será necesario
configurar el puerto serial que será utilizado en la comunicación con el
módulo Pegasus GPRS. Para esto seleccione la opción “Configurar comu-
nicación” del menú GENERAL.

Haga click en la figura de la computadora para continuar.

Pulsar la opción “Continue”.

Espere mientras los archivos del Pegasus GPRS Studio son instalados en
la computadora.

2. Configuración del panel de alarmas
Para que un panel de alarmas se comunique correctamente con un mó-

dulo Pegasus es necesario que los siguientes parámetros sean configurados:

Importante:El panel de alarmas debe comunicarse siempre
por protocolo Contact-ID “Puro”, nunca Contact-ID + otra cosa.

3. Instalación
Para instalar el Pegasus GPRS Studio, abra la carpeta

“Pegasus_GPRS_Studio” que está dentro del paquete de software ofre-
cido por 3i Soluções y haga doble click en el archivo “Setup.exe”. El asistente
de instalación aparecerá en la pantalla:

Click en “OK” para iniciar.

Parámetro de configuración
del Panel

Detección del tono de línea
Discado por pulso

Discado por tono (DTMF)
Discado forzado

TLM (Monitor de línea telefónica)
Protocolo de comunicación

Valor

No habilitado
No habilitado

Habilitado
Habilitado

No habilitado
Contact-ID
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6. Envío de la configuración
Para enviar la configuración a un Módulo Pegasus GPRS haga click en el

menú “Enviar Configuración”.

Aparecerá entonces la pregunta ¿Desea realmente enviar la configura-
ción actual del módulo? Responda “Sí”.

Si el proceso de envío del archivo de la configuración es concluido con
éxito, el mensaje “Archivo de configuración enviado con éxito” apare-
cerá al pie de página de la ventana.

Seleccione el puerto serial y luego haga click en “OK”.

5. Búsqueda de la configuración
Para buscar la configuración de un Módulo Pegasus GPRS haga click en

el menú “Buscar Configuración”.

Aparecerá entonces la pregunta ¿Desea realmente buscar la configura-
ción del módulo? Responda “Sí”.

Se le preguntará entonces si desea grabar la configuración actual para
archivo. Responda “Sí” en el caso de que la configuración actualmente
cargada en el Pegasus GPRS Studio sea importante y Ud. no desee perderla.
Responda “No” en caso contrario.

Si el proceso de lectura del archivo de configuración del módulo es con-
cluido con éxito, el mensaje “Archivo de configuración cargado con éxito”
aparecerá al pie de página de la ventana.









.....instalando
Conexionado, instalación y operación

.com.ar
www. rnds®

7. Abrir un archivo de configuración
Para abrir un archivo de configuración del Pegasus GPRS grabado en su

computadora, haga click en la opción “Abrir un archivo de configuración”
del menú “General”.

Seleccione el archivo de configuración deseado y haga click en “Abrir”.

8. Guardar la configuración para archivo
Para guardar la configuración del Pegasus GPRS para archivo haga click

en la opción “Guardar configuración” del menú “General”.

Seleccione el local donde el archivo de configuración debe ser grabado
y luego haga click en “Guardar”.

9. Actualización de firmware
El término FIRMWARE es utilizado para designar un programa residente

en una placa microcontrolada/microprocesada. Por lo tanto, actualizar el
firmware de un módulo Pegasus significa actualizar su programa, corri-
giendo bugs, agregando nuevos recursos de software, etc.

Para actualizar el firmware de un módulo Pegasus GPRS, haga click en la
opción “Actualizar Firmware del módulo...” del menú “General”.

Configuración del módulo
Los interesados en conocer los Parámetros de configuración del

Módulo Pegasus GPRS de 3i Corporation (señalados en el Punto 10
de la presente guía), podrán descargarlos en versión pdf -junto con
lo publicado en la edición impresa-, desde nuestra web:
www.rnds.com.ar
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Desde 1896 las normas y códigos de la NFPA constituyen un cuerpo normativo con permanente

actualización tecnológica. La actividad de la Asociación tiene alcance global y su principal objetivo es la

protección de vidas y bienes a través de la correcta aplicación y uso de los sistemas contra incendios.

Continúa en página 168

NFPA: conceptos fundamentales

Ing. Eduardo D. Álvarez
Director de EDAR Ingeniería
ealvarez@edaringe.com.ar

Una nota sobre la actividad de la NFPA
debe comenzar con el análisis de su nom-
bre. La sigla NFPA corresponde, en espa-
ñol, a la Asociación Nacional de Protección
contra Incendios. Si bien el término “nacio-
nal” parece acotar su función a su país de
origen, los Estados Unidos, la utilización y
adopción de los códigos y normas de la
NFPA en otros países, sobre todo de Ibero-
américa, hace que la acción de la NFPA sea
internacional.

Actividades
La actividad más importante de la NFPA,

y por la que más se la conoce, es la redac-
ción de normas y códigos contra incendio.
Estos documentos normativos se han con-
vertido en una de las referencias de mayor
valor al momento de tomar decisiones so-
bre cómo proteger las vidas y los bienes
de la acción del fuego. Los requisitos de las
normas NFPA deben entenderse como re-
quisitos mínimos que permiten obtener un
nivel de garantía respecto de la salvaguar-
da de las personas y de los activos de una
empresa. De aquí surgen dos aspectos im-
portantes: si hacemos menos de lo que pi-
den las normas NFPA, no logramos esa ga-
rantía y, en segundo lugar, nada impide
que hagamos más y estemos protegidos
por sobre ese mínimo normativo.

Leyes y Normas
El cumplimiento de los requisitos de las

NFPA no debe entenderse como que per-
mite obviar las exigencias de los códigos
locales que se encuentran vigentes en una
ciudad o un país. En efecto, ante todo debe
cumplirse la ley, es decir aquello que tiene
una obligación legal. Por lo tanto, a menos
que nos encontremos en uno de los paí-
ses que han adoptado algunas normas de
la NFPA como propias, lo correcto es cum-
plir tanto los requisitos legales como los
requisitos de la NFPA. Con ello estaríamos
cubiertos legal y técnicamente.

Suele considerarse que la protección ob-
tenida mediante la aplicación de las nor-
mas de la NFPA es mayor que la obtenida
por la aplicación de códigos locales. Al res-

pecto existen dos vertientes, dado que la
condición de mayor protección depende
de cada punto de cada código. Algunos
requisitos locales en Iberoamérica, son, por
circunstancias, justamente, locales, más
exigentes que aquellos que pueden leer-
se en las normas y códigos de la NFPA. En
otros casos, por el contrario, los códigos
locales son menos exigentes o bien no le-
gislan respecto del tema. Nuevamente la
solución es, como dijimos, aplicar ambos
documentos simultáneamente.

el NFPA 101, le decimos a un propietario que
si quiere proteger su hotel de veinte pisos,
deberá colocarle un sistema de rociadores.
Allí inmediatamente surge el argumento
sobre la inexistencia de un requisito legal al
respecto. La solución integradora es que
debemos protegernos por sobre los requi-
sitos legales y, obviamente, esta protección
es absolutamente voluntaria.

Aseguradoras de riesgos
El sector asegurador suele tener algu-

na injerencia en el tema dependiendo de
la compañía de seguros de la que se trate.
Las compañías serias, generalmente inter-
nacionales, buscan reducir los riesgos de
incendio y se constituyen en un apoyo
muy importante para la aplicación de las
normas NFPA. Otras compañías, por el
contrario, solo pretenden mantener al
cliente sin molestarlo demasiado. El resul-
tado de estas últimas es que el cliente cree
estar correctamente protegido porque la
aseguradora no le exige protección adi-
cional y entre la palabra de la asegurado-
ra con la que opera desde hace años y la
de un consultor que recién conoce, se
queda, erróneamente, con la primera.

Safe&Security
Asimismo, corresponde destacar los

puntos en común que existen entre la se-
guridad vinculada con la protección fí-
sica (security) y la seguridad contra in-
cendios. Los objetivos son los mismos:
protección de la vida y de los bienes, por
lo que, necesariamente, han de existir
muchos puntos de contacto; los dos pri-
meros que podemos plantear son las re-
cientes normas NFPA 730 y NFPA 731
que tratan específicamente los sistemas
de seguridad física, lo que, en inglés, de-
nominamos security. Además, la integra-
ción de sistemas en los grandes edificios
de altura, presentan numerosos encuen-
tros entre ambos sistemas. Quizá lo más
importante es entender que no se trata
de sistemas opuestos, sino complemen-
tarios. El que la NFPA haya redactado
normas sobre el particular muestra cla-
ramente este aspecto. De hecho, la tec-
nología de detección de humo por video
es otra evidente interacción entre ambas
disciplinas.

“El objetivo de la NFPA es la

protección de personas y

bienes. Cuanto mejor se conoz-

can los principios de protección

y las normas y códigos que los

aplican, mejor se cumplirá este

objetivo”

Para ello existen dos tipos de normas
NFPA que podemos nombrar en nuestro
contexto: las normas de instalaciones y las
normas de obligación. Las primeras nos di-
cen como calcular e instalar, por ejemplo,
un sistema de rociadores automáticos; las
segundas, nos indican donde, en que edi-
ficio, son necesarios los rociadores auto-
máticos o cualquier otro sistema o meto-
dología de protección. Desde hace déca-
das se aplican, en Iberoamérica, las normas
de instalación. Nadie que pretenda calcu-
lar e instalar seriamente, por ejemplo, un
sistema de gases de extinción, un sistema
de detección y alarma o un sistema de ro-
ciadores automáticos, puede obviar la nor-
ma pertinente de la NFPA.

Sin embargo, resulta más complicado
hacer ver la importancia de aplicar las nor-
mas de obligación, como el NFPA 101. Esto
ocurre porque cuando alguien, empresa,
propietario o constructor, decide que debe
estar protegido mediante, reitero el ejem-
plo, un sistema de rociadores automáticos,
ya no queda discusión posible. Nadie duda
que, para implementarlo, debe aplicarse la
NFPA 13. El problema aparece cuando, ana-
lizando los requisitos de una norma como
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Aplicación de normas NFPA
Debemos entender que la aplicación de las

normas no es una tarea de la NFPA sino de
cada uno de nosotros como usuarios o como
profesionales. Con el cumplimiento de los
requisitos de la NFPA obtenemos un nivel de
protección que corresponde al actual cono-
cimiento de la ciencia y de la técnica. Difícil-
mente podamos encontrar un cuerpo nor-
mativo de más de trescientas normas y códi-
gos con similar grado de integración entre sí
y de actualización permanente.

Podría pensarse que, una vez que se de-
cide aplicar una dada norma, es una acción
obvia y natural cumplir con los requisitos
normativos que contiene. Sin embargo,
esto no es necesariamente cierto. En nues-
tra tarea profesional como consultores nos
encontramos muy frecuentemente con
pliegos de especificaciones en los que se
exige el cumplimiento de las normas NFPA;
pero, al instalar el sistema, el contratista no
aplica totalmente los requisitos y el pro-
pietario no los exige. Al respecto se escu-
chan frases como “aplicamos las NFPA pero
no estrictamente”, “adaptamos las NFPA a
nuestro país” o bien “las NFPA no pueden
aplicarse totalmente”; todas afirmaciones
sin fundamento y originadas, generalmen-
te, en el desconocimiento. El resultado es
que no se obtienen las garantías de efica-
cia razonable que ofrece la norma. Es de-
cir, no recibimos el principal beneficio que
ofrecen las normas: la protección.

Esta situación puede revertirse a través
de la segunda actividad por la que se co-
noce a la NFPA fuera de los Estados Uni-
dos: la capacitación técnica, lograda a tra-
vés de la organización o participación en

foros técnicos sobre protección contra in-
cendios y de seminarios de la especialidad.
Este es un objetivo permanente de la Di-
rección de Programas Internacionales de
la NFPA. Entre los más recientes tenemos
el organizado en Buenos Aires, en conjun-
to con el IRAM (Instituto Argentino de Nor-
malización y Certificación), la CAS (Cáma-
ra Argentina de Seguridad) y la CASEL (Cá-
mara Argentina de Seguridad Electrónica)
en 2008, en ocasión de la Exposición
Seguriexpo-BISEC. Otro encuentro impor-
tante que se realiza todos los años es la Ex-
posición NFPA de Incendio y Seguridad en
México, en el mes de noviembre y el próxi-
mo evento de importancia es la Exposición
de Incendio y Seguridad de las Américas,
que tiene lugar, también anualmente, en
Miami a fines de julio. Además, los semina-
rios de formación profesional se desarro-
llan periódicamente en todos los países de
Iberoamérica y también actividades espe-
ciales como la Presentación del NFPA 101
organizada por el IRAM y la NFPA en Bue-
nos Aires en diciembre pasado.

A fin de ser precisos, actividades como
las citadas no apuntan exclusivamente al
mayor conocimiento de las normas NFPA
sino a mostrar los principios y conceptos
sobre los que se fundamentan los requisi-
tos que aparecen en las normas. El objeti-
vo de la NFPA es la protección de perso-
nas y bienes. Cuanto mejor se conozcan los
principios de protección y las normas y
códigos que los aplican, mejor se cumpli-
rá este objetivo.

Estructura de la NFPA
Resulta imposible realizar estas tareas sin

una colaboración local en cada país de
América Latina. Es así que los miembros de
la NFPA prestamos nuestra ayuda a los ob-
jetivos que comentamos, a través de nues-
tra tarea profesional en el ámbito que nos
toca trabajar y mediante agrupaciones que
reúnen a los miembros para potenciar el
trabajo en común. Me estoy refiriendo, con-
cretamente, a los Capítulos Nacionales y a
la Sección Latinoamericana.

Los Capítulos Nacionales son la unión
de los miembros de la NFPA de un mis-
mo país. Existen Capítulos en Argentina,
Colombia, Venezuela, Puerto Rico, Repú-
blica Dominicana y México. Estos Capí-
tulos focalizan su actividad de acuerdo
con las necesidades propias de cada país.
La Sección Latinoamericana, por su lado,
es también una reunión de miembros
pero abarca, como surge de su nombre,
a toda la América de habla española y
portuguesa. En ella se propende lograr
que los criterios de la NFPA y sus objeti-
vos de protección, lleguen de la mejor
manera a todos los profesionales y usua-
rios de la región.

Las normas y códigos de la NFPA consti-
tuyen un cuerpo normativo con perma-
nente actualización tecnológica. Desde
1896 estas normas están salvando vidas y
protegiendo bienes, ¡apliquemos las nor-
mas y apliquémoslas completamente! 

(*) El Ingeniero Eduardo Álvarez es direc-
tor de EDAR Ingeniería, consultores en in-
geniería contra incendio y preside la Aso-
ciación de Profesionales contra Incendio
de la República Argentina.
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Interrelaciones profesionales

Cuando se habla de la contribución de cada persona a los resultados colectivos, surgen términos
como la responsabilidad, la motivación, la inteligencia, la competencia, el talento, la diligencia y,

entre otros, el compromiso.

lgunos de los más destacados
expertos del management ha-
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profesionalmente estimulante pero
también vinculará su compromiso con
la reciprocidad percibida.

En verdad no parece que deba ha-
blarse del compromiso sin dejar claro
con qué nos comprometemos. Puede
considerarse que lo hacemos con los
intereses colectivos, con las metas em-
presariales, con la prosperidad de la or-
ganización: a ello nos movería la pro-
fesionalidad, se trate de directivos o
trabajadores expertos. Pero también
cabe pensar que una empresa contra-
ta personas para misiones especiales,
para que obedezcan a un jefe, para que
desarrollen una determinada tarea, por
un tiempo limitado, sin exigir un com-
promiso organizacional.

En ese escenario no podría esperar-
se mucho más que competencia y su-
misión, si se percibe a los trabajadores
como subordinados, recursos huma-
nos, seguidores, colaboradores… Otra
cosa sería verlos y tratarlos como pro-
fesionales, lo que parece una deman-
da de la economía del conocimiento y
la innovación.

Ciertamente, hay empresas (y jefes)
que buscan en sus empleados la obe-
diencia, y otras, la inteligencia. Las pri-
meras se nuclean sobre el poder y las
otras quizá más sobre el saber. Si uno
ha de esperar instrucciones, no puede
comprometerse más que a obedecer
de la mejor manera; si uno se compro-
mete a generar resultados, entonces sí
queda espacio para aplicar la inteligen-
cia en todos sus recursos.

Se diría que en el pasado el compro-
miso, tal como lo entendemos, venía
marcando la frontera entre directivos
y trabajadores. En la actualidad, quizá,
debe pensarse en un compromiso ex-
tensible a todas las personas, en una
empresa de individuos comprometi-
dos, en un colectivo alineado y sinér-
gico tras objetivos de prosperidad. La
división de las personas, lejos de lo de
líderes y seguidores, podría formular-

El compromiso de trabajadores y directivos

Continúa en página 176

se de otro modo: profesionales de la
gestión y profesionales en sus respec-
tivos campos técnicos y funcionales.

Naturalmente, el grado de compro-
miso puede ser diferente en cada per-
sona, y así caben expresiones como las
siguientes, de menor a mayor:
1. "Me pagan, vengo todos los días y

hago mi trabajo".
2. "Me gustan mis compañeros y mi tra-

bajo, y lo hago lo mejor que puedo".
3. "Me surgen oportunidades de

aprender y desarrollarme".
4. "Me parece un proyecto estimulan-

te y celebro formar parte de él".
5. "Asumo convencido responsabili-

dades colectivas tras los resultados".
De los trabajadores de hace cincuen-

ta años no se esperaba siempre que se
identificaran con la empresa, pero ya
en las décadas finales del siglo XX iba
pareciendo deseable que esa idea es-
tuviera presente tanto en directivos
como en trabajadores: formar parte del
proyecto de empresa. De modo que,
aun limitándose cada uno al nivel de
responsabilidad del puesto ocupado
en la organización, además de entre-
gar tiempo, atención, intención y has-
ta algo de corazón, algunas grandes
empresas esperan hoy que el trabaja-
dor alinee sus metas con las suyas y
que alcancen su realización profesio-
nal contribuyendo a la colectividad.
Este compromiso organizacional se
define como óptimo.

Pero nadie se sentiría muy compro-
metido si hubiera de limitarse a obe-
decer, o si, por ejemplo, observara con-
ductas corruptas en los ejecutivos:
pensaría que, más que compromiso, se
le pide complicidad.

El compromiso como fortaleza
Podemos ver el compromiso como

una fortaleza del carácter que, como
otras -el afán de aprender, la amplitud
de miras, la creatividad, la integridad,

blan con frecuencia sobre el compro-
miso, y se trata ciertamente de un tema
del que hay mucho que decir. Como
profesionales, cada uno debe compro-
meterse con las metas individuales y
colectivas compartidas, lo que natural-
mente abarca resultados cuantitativos
y cualitativos (satisfacción de los cli-
entes). Es importante subrayarlo, aun-
que quizá en la práctica siempre se vin-
culó el compromiso “con la empresa” y
aún “con el jefe”.

Dentro del campo de los sentimien-
tos, actitudes y conductas, deben re-
saltarse algunas fortalezas del compro-
miso en la actuación cotidiana:
• El espíritu de comunidad: Supone

someterse a las reglas de conviven-
cia, compartir los objetivos comunes
y subordinar los intereses propios a
los colectivos. Conlleva también una
actitud de colaboración con los de-
más, compartiendo tareas y conoci-
mientos

• La responsabilidad: Refiere a com-
portamientos caracterizados por la
lealtad, la autodisciplina, la integri-
dad y la coherencia

• La proactividad: Apunta a la inicia-
tiva, la diligencia, el optimismo, la
perseverancia y la anticipación.

• El afán de superación: Es el compro-
miso que promueve el desarrollo
personal y profesional al servicio de
metas compartidas y del propio de-
sarrollo de la organización.

Revisión del compromiso
Un artículo del prestigioso experto

José Aguilar López destaca el carácter
estable del compromiso: “Demandan y
generan compromiso los proyectos
que, a su vez, se comprometen: con su
mercado, con sus clientes y, por su-
puesto, con sus empleados”. Esto sig-
nifica que en su trayectoria, el indivi-
duo celebrará un proyecto atractivo y
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Interrelaciones profesionales

la prudencia, la diligencia y algunas
más-, apunta a la voluntad para deci-
dir nuestra actuación o postura ante
un escenario que la demanda. Decidi-
mos comprometernos o no  y cuando
nos comprometemos, nuestros esfuer-
zos se orientan, nuestros intereses se
subordinan y nuestra conducta se
modula. Hay personas más dispuestas
a comprometerse que otras, y al hacer-
lo no limitan su libertad sino que la
manifiestan.

Insistiendo en que el compromiso
auténtico nace del vínculo emocional,
vale recordar que unas mismas cir-
cunstancias adversas pueden ser vivi-
das con cierta desesperación, como
onerosas y estresantes por los no com-
prometidos, mientras que las personas
comprometidas, que crecen ante pre-
siones y desafíos, las pueden vivir sin
merma de satisfacción (sean directivos
o sean trabajadores).

Se puede contraer una obligación
máxima desde los límites de su respon-
sabilidad o bien simplemente “cumplir”
con su trabajo. Esta última es, desde
luego, la opción natural de quienes se
sienten desconectados de las decisio-
nes que les afectan, de quienes con-
templan preocupados comportamien-
tos corruptos de sus superiores, de
quienes se saben víctimas de un próxi-
mo recorte de plantilla, de quienes
perciben el cinismo subyacente en la
comunicación interna. Lo ideal es que
no haya nada de esto y que, más allá
de “cumplir”, contribuyamos decidida-
mente a unas metas colectivas profe-
sionalmente atractivas.

La voluntad
Nadie nos puede obligar a compro-

meternos de la forma en que nos refe-
rimos así como tampoco dejamos que
nos obliguen a casarnos o tener hijos.
Los psicólogos hablan del “afán propio”
o del “tema vital” para referirse a aque-
llo a lo que una persona enfoca su vo-
luntad por encima de todo y a los me-
dios que para ello emplea. En la litera-
tura del management se habla de de-
signio particular. Si nuestro propósito
en la vida sintoniza o convive en armo-
nía, con los objetivos y estrategias de
nuestra empresa, estamos más cerca de
la eficacia y la satisfacción perseguidas.

Las personas que poseen un afán de
esta naturaleza pueden dar significa-

Viene de página 172

do a todo lo que les sucede: será posi-
tivo si les acerca a su meta o negativo
si les aleja. Quien carece de un afán
definido tiene más problemas para in-
terpretar los sucesos y, en general, se
pierde emociones positivas.

A qué nos comprometemos
Compartimos las metas de la orga-

nización y ello nos mueve a trabajar
para el corto y el largo plazo. Cuando
conducimos un auto atendemos a
nuestro entorno próximo pero no per-
demos de vista el horizonte ni olvida-
mos el destino. Acertada o no la ana-
logía, debemos atender al corto y lar-
go plazo, asegurando que lo que ha-
cemos cada día nos aproxima a -y no
aleja de- la denominada “visión”. De
modo que aunque los directivos abor-
dan cada día lo que les dicta su agen-
da y también alguna cosa imprevista,
su punto de mira está en las metas de
fin de ejercicio y, quizá especialmente,
en las del futuro deseado (ganar cli-
entes, liderar el mercado, consolidar las
innovaciones introducidas, etc.)

La dirección de una empresa desem-
peña un papel fundamental en la con-
solidación del compromiso de las per-
sonas: puede alentarlo pero también
puede bloquearlo o sofocarlo, con ma-
yor o menor conciencia de ello. La gente

tiene “buen olfato” para detectar el com-
promiso -o su ausencia- en los líderes: si
éstos persiguen metas distintas de las
declaradas se acaba sabiendo.

Materialización del compromiso
Es necesaria la reciprocidad del com-

promiso, de modo que si la empresa
nos considerara un costo inevitable
cuidaremos de ajustarnos. Pero en el
escenario de una la organización inte-
ligente, la mejor relación de compro-
miso catalizaría conductas como las
siguientes:
• Desarrollar con diligencia y esmero

nuestras tareas.
• Asegurar su contribución a resulta-

dos colectivos.
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• Neutralizar cualquier circunstancia o
evento que ponga en riesgo las me-
tas.

• Guiar, en su caso, la actuación de
nuestros colaboradores.

• Asegurar el alineamiento de éstos

con las metas comunes.
• Seguir las reglas y métodos estable-

cidos para la convivencia profesional.
• Subordinar intereses propios a los

colectivos.
• Cultivar los valores corporativos.
• Colaborar con los demás.
• Ejercer crítica constructiva, inteligen-

temente formulada.
• Hacer fluir la información y conoci-

mientos de que disponemos.
• Ser leales, íntegros y coherentes.
• Ser preactivos o proactivos, lejos de

la reactividad o la inactividad.
• Conjugar la percepción de la reali-

dad con el optimismo.
• Perseverar ante las dificultades.
• Superarnos a nosotros mismos cada

día.
• Perseguir la mejora continua y la in-

novación.
• Representar dignamente a nuestra

organización ante terceros.
• Equilibrar la relación personal con la

ejecución de tareas.
• Contribuir a la calidad de vida en el

trabajo.

Pérdida del compromiso
Nuestro compromiso con una em-

presa se puede desvanecer por razo-
nes personales o externas. Entre estas
últimas, podemos destacar algunas
quizá más frecuentes:
• La corrupción de los ejecutivos.
• La desviación de las metas originales.
• La pérdida de vigencia de las mismas.
• La falta de transparencia de la

organización.
• El fracaso en los resultados.
• El sentimiento de ser preterido o

excluido.
• El desacuerdo con las tácticas o los

métodos.
Las razones personales son igual-

mente importantes, pero pueden va-
riar más de unas personas a otras. 

“Responsabilidad, motivación, inteligencia, competencia, talento,
diligencia y compromiso son conceptos complejos e

interrelacionados que deben interpretarse con rigor. De esa
correcta interpretación puede depender el éxito de una empresa“

“Cuando nos comprometemos con alguna empresa o
emprendimiento, nuestros esfuerzos se orientan, nuestros intereses

se subordinan y nuestra conducta se modula. Hay personas más
dispuestas a comprometerse que otras y al hacerlo no limitan su

libertad sino que la manifiestan“

Fuente:  MS Centro para empresas y profe-
sionales









.....marketing rnds®

.com.ar
www.

Estrategias y consideraciones para la captación de mercados

¿Qué debe hacer una empresa dedicada a la seguridad electrónica para vender más y mejor sus
productos? Aquí ofrecemos una serie de puntos a tener en cuenta, conjuntamente con algunas

recomendaciones para la inversión publicitaria y la venta personalizada.

Qué hacer para vender más y mejor
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Los productos para seguridad (cáma-
ras, alarmas, GPS, control de accesos,
entre otros), tienen una demanda cre-
ciente en la región latinoamericana. El
lamentable incremento del delito y la
baja de los precios de los productos son
algunas de las razones del crecimiento
de la demanda, en un mercado poten-
cial que parece no tener límites.

Saber aprovechar las oportunidades
que brinda el mercado requiere de em-
presas que se adapten rápidamente al
contexto y de empresarios innovadores
que conozcan las capacidades de sus
empleados y trabajen para potenciarlas.

En el siglo XXI los productos por sí
mismos no garantizan el éxito. Los mis-
mos requieren estar acompañados por
el valor agregado que brindan las per-
sonas. Por eso es que los recursos hu-
manos son cada día más importantes a
la hora de competir y generar negocios.

Los clientes demandan mejores ser-
vicios personalizados y las empresas
que no entiendan estos cambios, corren
serio riesgo de quedar fuera de juego.

Este es uno de los motivos por el cual
las empresas importadoras de un mis-
mo producto se diferencian entre sí. La
clave está en la gente, en el recurso hu-
mano.

Algunas de las medidas a implemen-
tar para vender más y mejor son:

Desarrollar  nuevos canales de dis-
tribución

- Comercios mayoristas: Atienden a
comercios minoristas y a empresas de
monitoreo y/o vigilancia. Tienen stock de
productos y llegan a cientos de clientes.
Brindan asesoramiento sobre los pro-
ductos y capacitan sobre la utilidad de
los mismos. También otorgan financia-
ción y garantías. Buscan productos que
sean confiables y brinden un buen mar-
gen de contribución, con alta rotación.

- Comercios minoristas: Atienden a
usuarios finales e instaladores particu-
lares y poseen stock de productos a la Continúa en página 184

Lic. Augusto D. Berard
Consultor de empresas
a.berard@pampamarketing.com

venta. Trabajan con locales a la calle,
tienen la posibilidad de hacer demos-
traciones de los productos. La influen-
cia del vendedor de mostrador en la
compra es muy importante. Es impor-
tante realizar cursos y capacitaciones
sobre el personal de mostrador para in-
centivar la venta de los productos. La
presencia de los productos en la vidrie-
ra y dentro del local de venta facilita la
venta.

- Empresas de vigilancia privada:
Tienen llegada al cliente corporativo,
dado que brindan vigilancia física. Co-
nocen las necesidades de sus clientes
y los productos de seguridad electró-
nica son el complemento ideal.  Hay
más de 1000 empresas de vigilancia
registradas legalmente, solo en la Re-

Una vez que se logra la venta y se fami-
liarizan con los productos, no permiten
el ingreso de nuevos proveedores.

- Internet: La venta directa por Inter-
net de productos es uno de los canales
de mayor crecimiento. Los consumido-
res lo utilizan cada vez más dadas las
facilidades que brinda y permite llegar
a toda la región, con costos más bajos.
La opción del carrito de compras y de
un sitio que permita pagar las compras
en forma segura posibilita comerciali-
zar durante las 24 horas.

La distribución y entrega de los pro-
ductos es recomendable tercerizarla
en empresas dedicadas exclusivamen-
te a esta tarea.

- Instaladores particulares: Tienen
vínculo con usuarios particulares y
gozan de la confianza de los mismos.
Tienen llegada a pequeños volúmenes
de venta. En muchos casos, definen la
compra y son los que buscan caracte-
rísticas diferenciales en los productos
que instalan. Los productos que re-
quieren mayor facilidad de trabajo son
los preferidos por los mismos.

Brindar cursos y capacitaciones para
instaladores, es clave para lograr dife-
renciar un producto y posicionarlo en
el mercado.

Cada uno de estos canales tiene la
función de sumar valor al producto y
llegar al usuario final en los distintos
lugares de la región. Una de las claves
de éxito del negocio es saber determi-
nar como compra el cliente y que be-
neficios busca en los productos.

Si se conocen estos detalles, la ofer-
ta estará dirigida a satisfacer estas ne-
cesidades puntuales.

Invertir en publicidad
• En medios gráficos
Publicitar los productos en revistas

dirigidas al rubro de la seguridad y pu-
blicar notas explicativas de las venta-
jas de los productos comercializados
es fundamental para llegar a los miles
de potenciales compradores. La pre-
sencia en los medios jerarquiza los pro-
ductos y facilita su comercialización. El

“En la actualidad los productos

por sí mismos no garantizan el

éxito de una empresa. Los mismos

requieren estar acompañados del

valor agregado que brindan las

personas. Por eso es que los

recursos humanos son cada día

más importantes a la hora de

competir y generar negocios“

pública Argentina. La seguridad elec-
trónica agrega valor y fideliza a los cli-
entes. El departamento técnico es el
que define la compra de los produc-
tos. Hay que trabajar sobre los técni-
cos que realizan las instalaciones y pro-
gramación de los equipos.

- Empresas de monitoreo: Hay em-
presas dedicadas al monitoreo de alar-
mas, imágenes y monitoreo satelital de
vehículos. Atienden al usuario final par-
ticular y a empresas, también tienen vín-
culo con las necesidades de sus clientes
y son el canal ideal para comercializar
nuevos productos electrónicos. El perso-
nal técnico es el que define la compra y,
asimismo, el más reacio a los cambios.
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retorno de la inversión publicitaria es
siempre favorable y positivo.

• En Internet
- Adwords: Permite estar presente en

las búsquedas por palabras clave den-
tro de los buscadores (Google, yahoo,
bing, etc.) y aparecer en los enlaces
patrocinados. Genera visitas al sitio
corporativo y aumenta las ventas de
productos. Los pagos de la publicidad
se realizan por los clicks generados
efectivamente en el anuncio.

Se sugiere contratar el servicio de
Adwords a empresas dedicadas a brin-
dar el mismo. También se puede con-
tratar en forma directa, por medio de
tarjetas de crédito, abonando a los bus-
cadores. Esta última alternativa es la
menos recomendable, dado que pue-
de haber costos ocultos o puede no ser
efectiva la campaña de publicidad.

La publicidad en Internet tiene sus se-
cretos y los especialistas en publicidad
digital son los más indicados para ha-
cer el trabajo y optimizar la campaña.

- SEO: Es la optimización del sitio web
para que el buscador lo tome al mo-
mento de que los clientes realizan las
búsquedas por palabras clave. El posi-
cionamiento SEO u orgánico no se co-
bra por clicks ni por visita generada: se
abona en forma mensual a empresas
de Internet, que hacen un trabajo ar-
tesanal sobre el sitio y lo hacen apare-
cer en las primeras posiciones del bus-
cador. El tiempo promedio estimado
de trabajo para aparecer en los prime-
ros lugares es de seis meses. Este va a
depender, fundamentalmente, de la
competencia.

- Sitios especializados: La presencia
de banners o anuncios publicitarios,
dentro de sitios con muchas visitas dia-

rias, genera posibilidades de venta y
visitas al sitio web corporativo. El pago
de esta publicidad es por conversiones,
es decir, por las visitas que produjo al
sitio web publicitado.

Salir a vender
- Visitar a los clientes: Planificar y

realizar la visita de los clientes actua-
les al menos seis veces al año, en el caso
de los clientes que estén cerca de las
instalaciones de la empresa, y dos ve-
ces al año para aquellos clientes loca-
lizados a más de 400 kilómetros.

La visita es una herramienta funda-
mental, que muchas empresas no uti-
lizan. Visitar a un cliente, mejora la co-
municación y las posibilidades de in-
crementar los negocios.

- Visitar potenciales clientes: Reali-
zar visitas en frío o con entrevista pre-
via a todos aquellos potenciales cli-
entes. La visita es imprescindible para
generar confianza y demostrar al clien-
te potencial la disposición a serle de
utilidad.

- Llamadas salientes: Realizar pre-

“Publicitar los productos en

revistas dirigidas al rubro de la

seguridad y publicar notas

explicativas de las ventajas de

los productos comercializados es

fundamental para llegar a una

gran cantidad de potenciales

compradores“

sentaciones telefónicas con los actua-
les clientes para conocer sus necesida-
des y estudiar la manera de atender las
mismas. Es muy importante preguntar
sobre el grado de satisfacción sobre los
productos y servicios. Generar nuevos
contactos con potenciales clientes, lla-
mando a sus empresas e investigando
sobre los productos que comercializan
y los procesos de compra.

Participar en licitaciones públicas
y privadas

Los organismos del Estado compran
generalmente por licitación pública y
para poder participar de las mismas
hay que realizar la inscripción corres-
pondiente en los registros de provee-
dores, ya que en las licitaciones se con-
voca a las empresas que se encuent-
ran registradas previamente.

Es importante estar presente en estos
registros, dado que las posibilidades de
venta son importantes y generalmente
se presentan pocos participantes.

Los requisitos para ser proveedor del
Estado varían según el organismo. Ge-
neralmente se solicitan los datos de la
sociedad, balances y los pagos de im-
puestos al día.

Hay organizaciones privadas que
también compran por licitación y lo
hacen a las empresas que se encuent-
ran en sus registros.

Conclusión
Para poder crecer y generar nuevos

negocios hay que generar una cultura
de trabajo proactiva. Salir del día a día,
planificar el crecimiento y salir al mer-
cado a vender. La gestión de ventas
profesional hace la diferencia. 
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e-mail: ventas@nagroz.com.ar
web: www.nagroz.com.ar

34 Nanocomm S.A.
35 Tel.: (54 11) 4505-2224

e-mail:nanocomm@nanocommweb.com
web: www.nanocommweb.com

160 OREX
Tel.: (54 11) 4633-3538
e-mail: carlos.protexa@gmail.com
web: www.orex.com.ar

26 Phanta-Soft S.R.L.
Tel./Fax: (0223) 410-9699
e-mail: info@black-bird.com.ar
web: www.black-bird.com.ar

85 PPA Argentina
142 Tel./Fax: (54 11) 4566-3069

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

150 Probattery
Tel./Fax: (54 11) 4514-6868
e-mail: r&d@probattery.com.ar
web: www.probattery.com.ar

89 Protek SEG S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4136-3000
e-mail: info@protek.com.ar
web: www.protek.com.ar

108 Punto Control S.A.
109 Tel./Fax: (54 11) 4361-6006
188 e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar

web: www.puntocontrol.com.ar

159 Quality Cables
Tel./Fax: (54 11) 4542-4589
e-mail: comercial@qualitycables.com.ar
web: www.qualitycables.com.ar

75 RightKey
Tel./Fax: (54 11) 4773-0006
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com
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