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Bosch Blue Line Generación 2:
el poder de la detección
Los nuevos detectores, de la serie Blue Line permiten una fácil instalación y garantizan excelentes niveles de

detección e inmunidad ante falsas alarmas.

Gracias a décadas de experiencia y un com-
promiso inalterable por productos de alta
calidad y rendimiento superior, los detec-
tores de Bosch son la mejor opción dentro
de su gama de productos. Así, los detec-
tores de movimiento Blue Line Generación
2 contribuyen a aumentar esta reputación
con una serie que permite una instalación
sencilla y garantiza excelentes niveles de de-
tección e inmunidad ante falsas alarmas.
Los detectores Blue Line Generación 2 son
compactos y pueden instalarse tanto en el
techo como en la pared. Al ser de un color
neutro, combinan fácilmente con el entor-
no. Además, los detectores pueden com-
pensar las variaciones de temperatura  ajus-
tándose automáticamente con el ambiente,
lo que garantiza un rendimiento óptimo
con independencia de los cambios en las

condiciones de la sala. Asimismo, la cáma-
ra óptica se encuentra sellada, evitando
que el detector se vea afectado por co-
rrientes de aire o insectos.
Por otro lado, los detectores de la serie Blue
Line poseen la tecnología First Step, que
analiza el movimiento de forma inteligente y
da una respuesta prácticamente instantánea
frente a la presencia de humanos sin gene-
rar falsas alarmas, ajustando automática-
mente la sensibilidad, basándose en las se-
ñales de “amplitud, polaridad, incrementos
de la pendiente y temporización”.
Uno de los modelos puede configurarse como
“No Mascota”. Dicha inmunidad contra mas-
cotas permite a los usuarios utilizar el mismo
producto en múltiples aplicaciones, facilitan-
do la labor de las empresas de seguridad.
Por último, la carcasa con autocierre de
dos piezas, incorpora una burbuja de nivel
y bornera de terminales que permiten un fá-
cil armado reduciendo el tiempo de insta-
lación. La óptica y los sistemas electrónicos
están separados y ensamblados en la par-
te frontal de la carcasa y sellados con una
cubierta protectora para evitar daños du-
rante los trabajos de albañilería y pintura,
y permite la colocación a último momento.

• Fácil instalación
• El fin de las falsas alarmas
• Inmunidad contra mascotas

Bosch continúa dictando los cursos de ca-
pacitación de Sistemas de Seguridad y
Audio profesional a través de la herra-
mienta Webinar que permiten la forma-
ción a distancia. Dichas capacitaciones
permiten interactuar con el docente en
tiempo real, además de adquirir conoci-
miento de distintos productos de Bosch,
a partir de herramientas, como videos,
documentos, presentaciones, que ayudan
al proceso de aprendizaje. 
Durante el primer semestre del año, más
de 870 personas asistieron a los diversos
cursos online, siendo los mas populares

Iluminación para Seguridad y Panel de de-
tección de incendio FPD7024. Para par-
ticipar, los usuarios deben inscribirse
previamente para luego recibir las ins-
trucciones de acceso a la sala virtual. 
La duración de cada curso es entre una
y dos horas, en una fecha y horario es-
pecífico. El único requisito para partici-
par es disponer de una computadora co-
nectada a Internet.

Próximos cursos
• 6/09: Tipos de altavoces y sus compli-
caciones. 

• 13/09: Introducción al Sistema de So-
norización y Alarma por Voz Plena VAS. 
• 21/09: Serie MIC - Instalación y Operación.
• 28/09: Integración Plena VAS - FPA 5000. 
• 5/10: Introducción al Sistema para con-
ferencias DCN Next Generation.
• 19/10:  Introducción al Sistema para Dis-
tribución de Idiomas Integrus. 
• 3/11: Sistema Di-
gital de Sonoriza-
ción y Alarma por
Voz Praesideo.

Capacitaciones on line 2011



Análisis Inteligente de Video
Cámaras inteligentes preparadas para funcionar al instante. El procesamiento de video preactivado agiliza la

instalación y mejora la seguridad

Bosch presenta una nueva opción para mu-
chas de sus cámaras en red IP: el IVA (Aná-
lisis Inteligente de Video) preactivado. Las cá-
maras de Bosch como la Dinion IP, FlexiDo-
me, AutoDome, AutoDome Junior y Térmica
están ahora disponibles con el IVA ya insta-
lado y listo para usar. Esto significa que ya
no es necesario comprar una licencia por se-
parado y registrarse online para activar ca-
da cámara equipada con el IVA. Las opcio-
nes anteriores de cámaras con requisito de
activación de licencia y cámaras sin IVA si-
guen siendo válidas para la mayoría de las so-
luciones.
Las soluciones con el IVA preinstalado tienen
el costo más rentable y son mucho más sen-
cillas de instalar para los usuarios,  sobre to-
do en el caso de gran cantidad de cámaras.
“Imagine un sistema con 500 cámaras que uti-
lizan IVA y tener que ir registrándolas y acti-
vándolas online una por una” comenta Gerard
Otterspeer, Responsable EMEA de Marke-
ting de Producto de Video de Bosch Security
Systems. Ahora, con nuestras cámaras con IVA

preactivado, ya no es necesario este proce-
so y nos ahorramos muchas horas de traba-
jo.  Al suprimir este paso, podemos empezar
inmediatamente a beneficiarnos de las ven-
tajas del IVA en la videovigilancia”.
Las cámaras equipadas con el IVA de Bosch
están mucho mejor preparadas para la vigi-
lancia total dando respaldo al personal de se-
guridad con un potente y eficiente sistema
de detección de eventos y alarmas. El IVA es-
tá optimizado para cada gama de cámaras
con versiones especiales instaladas en nues-
tras cámaras HD y térmicas garantizando
el mejor rendimiento.
Al funcionar en cada cámara independien-
temente,  el IVA ofrece una gran variedad de
funciones de  detección que van desde el re-
conocimiento facial hasta el seguimiento de
trayectorias. Los eventos se visualizan al
momento y los datos se pueden almacenar
para su posterior revisión con la opción de
Búsqueda Científica de Bosch.
Una solución completa que captura ínte-
gramente todos los detalles de las escenas

• Un ahorro en tiempo y manipulación:
cuanto más grande la instalación, ma-
yor será el ahorro.
• El sistema IVA (Análisis Inteligente de Vi-
deo) de procesamiento de imagen digi-
tal mejora notablemente la seguridad y
la fiabilidad.

grabadas y proporciona a los operadores la
posibilidad de encontrar cualquier evento, in-
cluso los que no se habían configurado pre-
viamente como alerta.

El software Bosch Video Client (BVC) es
un visualizador fácil de instalar y confi-
gurar, con un manejo totalmente intuiti-
vo. Se suministra gratis con capacidad de
operar 16 cámaras IP de Bosch y está di-
señado para ser ampliado hasta 64 ca-
nales IP en aplicaciones como peque-
ños y medianos comercios o gasolineras.
Además, el software BVC puede insta-
larse en cualquier PC equipada con las úl-
timas versiones de Windows.
El BVC permite a los operadores visualizar
las imágenes procedentes de varias cáma-
ras en un monitor de PC y archivar fácil-
mente las secuencias de video. Este soft-
ware se comunica con los componentes del
sistema a través de la red de vigilancia,
permitiendo la visualización de todas las cá-
maras desde una única ubicación.

De esta forma, cada usuario puede definir
conjuntos de secuencias específicas y de-
finirlas, para luego acceder a cada una de
ellas fácilmente con un solo clic y en la
ventana que haya preestablecido. El BVC
puede reproducir grabaciones de hasta 4
cámaras simultáneamente, hacer el segui-
miento de los eventos de alarma y movi-
miento y exportar las secuencias de vídeo
más relevantes. Asimismo, el software pue-
de reproducir en directo y al mismo tiem-
po hasta veinte cámaras SD y HD (Defini-
ción Estándar y Alta Definición).
Las cámaras provistas con PTZ se pueden
operar con solo hacer clic y arrastrar el
ratón sobre la imagen o a través de la con-
sola de control PTZ. Los operadores pue-
den controlar las grabaciones de video
ubicadas en una tarjeta de memoria de

la cámara, o a través del Video Recording
Manager (Administrador de Grabación
de Video) de Bosch.
Con el Asistente de Configuración, los
usuarios pueden realizar una puesta a
punto, de modo rápido y eficaz. Las cá-
maras se pueden configurar para las con-
diciones de iluminación más habituales, o
ajustarlas según las necesidades, y para
lo relacionado con la grabación del VRM.

Software Bosch Video Client para video IP



Cámara por infrarrojos Dinion
Diseñada para infraestructuras importantes como, por ejemplo, empresas, instalaciones militares o centros

de transportes, la sólida cámara por infrarrojos Dinion garantiza un servicio de vigilancia fiable y de alta cali-

dad en cualquier condición climatológica.

Este nuevo modelo de cámara por infrarro-
jos garantiza un servicio de vigilancia fiable
y de alta calidad en cualquier condición cli-
matológica. Este nuevo modelo de cámara
por infrarrojos está pensado para cubrir to-
das las necesidades de vigilancia en infra-
estructuras críticas. 
Capaz de proporcionar un nivel de vigilancia
en detección de hasta 160 metros y en cla-
sificación de 120 metros en total oscuridad,
esta cámara es la opción perfecta para instalar
en fronteras o perímetros. Todas las cámaras
por infrarrojos Dinion han sido probadas en
los niveles de vigilancia DCRI (detección, cla-
sificación, reconocimiento e identificación
de objetivo) para garantizar un rendimiento
fiable en las distancias estipuladas. 

Calidad de imagen incomparable
La vigilancia perimetral ininterrumpida se
puede ver afectada en condiciones de poca
luz. La cámara por infrarrojos Dinion combina
la tecnología 2X-Dynamic para procesamiento
de imágenes de 20 bits y un amplio rango di-
námico con nuestra avanzada tecnología de
infrarrojos en una única y sólida unidad pa-
ra exteriores para lograr una incomparable
calidad de imagen día y noche. La innovadora
tecnología 3D Diffuser logra equilibrar el

primer plano y el fondo de la escena para
conseguir imágenes nocturnas con una ilu-
minación más uniforme.
La tecnología Constant Light compensa au-
tomáticamente la degradación de los LED pa-
ra garantizar un nivel consistente de ilumi-
nación durante la vida útil de la cámara. El
nuevo ajuste de iluminación de campo va-
riable reduce el tiempo de instalación y lo-
gra la total flexibilidad permitiendo ajustar
fácilmente la intensidad de infrarrojos y pa-
trones de haz in situ. 

De fácil instalación
El sencillo sistema de conexión entre la cá-
mara y el soporte facilita y agiliza el proceso
de instalación. La cámara se puede configu-
rar completamente sin exponerla a los ele-
mentos, gracias a la visualización en pantalla
con funciones remotas que proporciona una
interfaz única para controlar la mayor parte
de las funciones de la cámara e infrarrojos. 

Inteligencia avanzada
¿Necesita ayuda para detectar a quienes
andan merodeando, cruzando la frontera o
para detectar otras amenazas potenciales?
El software de Análisis Inteligente de Video
(IVA) integrado procesa señales de video y

alertas de posibles amenazas de seguridad,
lo que convierte a la cámara en un disposi-
tivo perfecto y fiable para la detección au-
tomática de presencia en la valla.

Instálela y olvídese de todo
La unidad cumple con la norma IP67 y cuen-
ta con el sellado NEMA4X para resistencia a
la corrosión. Ha sido probada en condiciones
extremas de radiación solar en el desierto,
choques y vibraciones. Está diseñada para
mantenerse firme y a salvo incluso bajo los
efectos de los vientos huracanados.
La cámara por infrarrojos Dinion está pensada
para cubrir todas las necesidades de vigilan-
cia perimetral, de fronteras y en vigilancia
de control general en infraestructuras im-
portantes para ofrecer una total protección.

Los equipos de evacuación por voz de
Bosch, como el sistema Plena de gama
media y el Praesideo totalmente digital y
de gama alta, consiguieron la certificación
EN 54 por parte de organismos acredi-
tados. La certificación incluye tanto los
equipos de evacuación por voz como los
periféricos como altavoces.
Bosch Sistemas de Seguridad, en su
compromiso continuo de respaldar los es-
tándares internacionales en lo referido a
equipamiento de seguridad, fue una de
las primeras compañías en el mundo en
conseguir la nueva certificación EN 54 pa-
ra sistemas de alarma por voz.
Presentada originalmente como una nor-
ma europea para sistemas de alarma de
incendio, se amplió la EN 54 para dar co-
bertura a los sistemas de evacuación por

voz, en respuesta a la creciente tenden-
cia del sector de integrar los sistemas de
detección de incendio con los de eva-
cuación por voz.
La norma cubre tres importantes áreas de
la evacuación por voz:
• EN 54-16 para los equipos centrales de
alarma por voz y dispositivos de notificación
• EN 54-24 para los altavoces
• EN 54-4 para los equipos de alimentación
En 2009, Bosch presentó al mercado el
primer sistema de alarma por voz que
cumplía con la norma EN 54-16, y desde
entonces, continuó trabajando con dis-
tintos organismos de acreditación hasta
certificar todos sus sistemas de evacua-
ción por voz en abril 2011.
Tras esta labor, Bosch puede anunciar
ahora que todos los equipos de sus sis-

temas de evacuación por voz están cer-
tificados con la norma EN 54. Praesideo
3.5 y Plena VAS 2.16 están certificados
de acuerdo a la EN 54-16. Además, Bosch
suministra equipos de alimentación cer-
tificados según la EN 54-4 y, en el último
tiempo, la compañía recibió la certifica-
ción 54-24 para una amplia gama de al-
tavoces que cubren múltiples áreas de
aplicación, con la norma EVAC.

Certificación EN 54 sus sistemas y componentes de Evacuación por Voz
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Desde su creación y, a lo largo del tiempo, Simicro fue siempre adaptándose a las nuevas

realidades del mercado y tecnológicas, extendiendo sus horizontes e incorporando

distintas áreas de negocios, en las cuales se fue  posicionando como uno de los

referentes del mercado de seguridad. Hoy, presenta su nueva unidad de negocios.

Networking, nueva unidad de negocios
omo parte de su estrategia
de crecimiento, Simicro in-

corporó a su empresa una nueva
unidad de negocios, dedicada
exclusivamente a proveer a sus
clientes de productos, soporte
y servicios en el área de networ-
king. Esta nueva área estará a
cargo de Agustín Layño, con
amplia experiencia en el rubro
y trayectoria  en reconocidas
empresas del mercado.
Sobre los alcances de esta nueva
unidad, sus beneficios para los
clientes y proyectos, hablamos
con Layño, Ejecutivo de Ventas.

- ¿Cuándo comenzaron a tra-
bajar en conectividad?
- Simicro estuvo relacionado con
este tipo de productos desde
que comenzó a desarrollar la
tecnología TCP/IP, sólo que no
lo hacía como distribuidor, sino
como asesor de sus clientes en
lo que debían instalar. La deci-
sión de distribuir nace a raíz de
una necesidad planteada por
los clientes que necesitaban un
proveedor con conocimientos
de CCTV que pudiera darles una
solución integral a sus proyectos
a la par de una decisión estra-
tégica de la empresa, que desde
hace tiempo ve que el negocio
de la seguridad se enfoca cada
vez más en la conectividad IP.
Ante este cambio tecnológico,
surge entonces el interés por
agregar una Unidad de Nego-
cios capaz de proveer a sus clien-
tes de este tipo de productos,
cada vez más complementarios
del área de seguridad.

- ¿Qué líneas de productos
van a ofrecer?
- Vamos a trabajar muy fuerte
en lo que es cableado estruc-
turado, con cables ya tradicio-
nales en las industrias, más una
nueva línea importada, que es
los más novedoso en este tipo

de productos, un cable 7A. Tam-
bién vamos a trabajar con fibra
óptica, racks y accesorios como
herramientas, instrumental y
elementos para conectividad.
Todas estas líneas de productos
van a tener desde una línea bá-
sica hasta una más profesional,
como en lo que es conectividad,
por ejemplo, un switch PoE de
24 puertos. Es decir, que vamos
a cubrir todas las gamas, en fun-
ción de las necesidades del clien-
te, a lo cual debemos sumarle
la parte de energía, con sistemas
UPS y de estabilización.

- ¿Qué aportará este segmen-
to del negocio?
- Aportará algo fundamental:
crear conciencia en los instala-
dores e integradores de seguri-
dad electrónica sobre la nece-
sidad de colocar una protección
eléctrica y un respaldo de ali-
mentación a sus DVRs y cámaras
instaladas. A ningún integrante
de este gremio se le ocurriría
poner una central de alarmas
sin batería. De la misma manera,
debemos pensar con el CCTV:
si quien decide cometer un delito
corta la luz, podrá ser detectado
por la alarma, pero no podrá ser
identificado por las cámaras. De
esta manera, al ofrecer un DVR,
el instalador  puede añadir todas
las protecciones eléctricas y,
ante un corte de luz, con un
equipo de estas características,
pueden protegerse, al igual que
ante una variación de tensión.
Con esto, además, se está pro-
tegiendo la inversión inicial (el
equipo en sí) y su operatoria,
ofreciendo opciones de respal-
do, autonomía y una alimenta-
ción centralizada.

- ¿Cuáles serán los canales de
venta?
- Sin dudas, nuestro primer canal
será la amplia cartera de clientes

con la que ya cuenta Simicro y
luego, sí seguir la idea de ir abrien-
do nuevos canales. No obstante,
la primera etapa es ofrecerlo a
nuestros propios clientes. Este
negocio no es nuevo en el país,
que ya tiene sus actores instala-
dos, pero ninguno que pueda
sumar la experiencia de la em-
presa en el área de seguridad.

- ¿Tienen proyectada ya la ca-
pacitación?
- Hoy estamos planteando una
capacitación para nuestros clien-
tes. Si bien en principio vamos a
trabajar presentando la unidad
de negocio en sí, luego iremos
avanzando en todas las líneas,
producto por producto, lo cual
requerirá de una capacitación
más específica. En lo que es ca-
bleado estructurado y networ-
king va a estar nuestro trabajo
más fuerte. A esto hay que su-
marle el área de conectividad in-
alámbrica, que se está utilizando
mucho actualmente en la solu-
ción de problemas de seguridad
en barrios cerrados o seguridad
ciudadana, por ejemplo.

- ¿Cuáles son los próximos
pasos?
- Ya comenzamos con la pre-
sentación en general a clientes,
en lo que se refiere a productos
y listas de precios, utilizando to-
das las herramientas comuni-
cacionales y de marketing que
tiene la empresa. El próximo
paso es trabajar con el canal
para que terminen de conocer
las posibilidades que les ofrece
esta nueva unidad. Un poco
más adelante, haremos una pre-
sentación convocando a clien-
tes actuales y potenciales a una
charla técnico-comercial, en la
que ofreceremos un panorama
completo sobre la Unidad de
Networking y las posibilidades
que éste les ofrece .

C

Agustín Layño, Responsable de la
División Networking en Simicro

“Con esta nueva unidad

de negocios, Simicro

ofrece a sus clientes lo

que les faltaba para

complementar el

negocio en CCTV IP, la

conectividad, pata

indispensable para

hacer que un proyecto

sea exitoso. A través

acuerdos con primeras

marcas y con

aplicaciones en

distintos segmentos,

vamos a ofrecer una

completa línea de

productos de esta

especialidad”
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Nuevas instalaciones
La empresa Security One se complace en informar que el 25

de julio abrió sus puertas en nueva casa, ubicada en la calle
Céspedes 3881 de la Ciudad de Buenos Aires, a ocho cuadras
de su anterior ubicación.

La nueva sede es el mayor centro tecnológico de Latinoamérica
dedicado exclusivamente a brindar servicios a la comunidad de
usuarios de tecnología HIKVISION. Cuenta con gran showroom;
mayor espacio para atención de soporte técnico; Centro de Ca-
pacitación a Distancia (WEBINARS); talleres y laboratorio de inte-
gración; Servicio Técnico Certificado en Fábrica y Soporte perso-
nalizado de expertos en tecnologías Hikvision.

Jornadas de
especialización y nuevo distribuidor

Comenzando su plan de es-
pecialización y mejora conti-
nua del soporte postventa
técnico que SoftGuard realiza
en este segundo semestre del
2011, la empresa distribuidora
SSI -Seguridad y Sistemas In-
formáticos de Madrid, España,
se hizo presente en el Centro
de Soporte SoftGuard en Bue-
nos Aires, Argentina.

Del 18 al 22 de julio, el Sr. Ja-
vier González Gallego, Gerente
Técnico de SSI, participó de
los seminarios, reforzando sus
amplios conocimientos en la
suite de módulos que confor-
man SoftGuard. Al mismo
tiempo, se trabajó en distintos
aspectos que hacen a las ac-
tualizaciones que continua-
mente SoftGuard ofrece a sus
usuarios con mejoras funcio-
nales, mantenimiento preven-

Security One SoftGuard Technologies

tivo del sistema y los nuevos
lanzamientos para lo que resta
del 2011 y próximo 2012.

Nuevo distribuidor 
Desde julio del presente

año, ARTILEC, prestigiosa dis-
tribuidora de seguridad elec-
trónica líder en el mercado
chileno, distribuirá para todo
el país el sistema SoftGuard
integral para monitoreo de
alarmas.

A todo efecto queremos in-
vitarlos a contactarse con el
Sr. Felipe López en ARTILEC a
chile@softdemonitoreo.com
y en www.artilec.cl, quien les
brindará todo el asesoramien-
to y gestión de su proyecto
o necesidad.

Premio al distribuidor
Como todos los años, se llevó a cabo la Reunión de Honeywell

Caribbean and Latin America, que involucra a sus distribuidores
en la región. El evento se realizó en el Hilton Cancún los días
15, 16 y 17 de julio y, durante el mismo, Honeywell premió a
SF Technology por sus ventas en Argentina, galardón que
recibió Guillermo López, Gerente Comercial de la compañía.

SF Technology S.A. es una compañía argentina que nace
fruto de más de una década de experiencia de sus asociados
en el profundo conocimiento del mercado. Es distribuidor
autorizado de Honeywell Security and Custom Electronics
para la Argentina.

SF Technology
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Un nuevo éxito para el sector

eguriexpo Buenos Aires,
llevada a cabo en la Rural

entre el 6 y el 8 de julio pasado,
culminó con excelentes resul-
tados y superó las expectativas
de visitantes y expositores. Du-
rante la muestra, los principales
protagonistas del mercado na-
cional e internacional del sector
de Security asistieron a un en-
cuentro único para el sector.

En el acto de apertura, el Pre-
sidente de Messe Frankfurt
Argentina, Sr. Fernando Gor-
barán, destacó que se cele-
braron 10 años de Seguriexpo
“que acompaña desde el año
2002 al mercado de la seguri-
dad para posicionarlo desde
Buenos Aires, Argentina, para
toda Sudamérica. Sin dudas,
es un punto indiscutido de reu-
nión, de tendencias, de nove-
dades, la oportunidad para que
los empresarios puedan mos-
trarnos lo mejor del arte y la
tecnología en un tema tan sen-
sible para los ciudadanos en
todo el mundo como lo es la
seguridad.” Además, indicó que
el evento contó con “más de
100 empresas participantes
provenientes de Alemania, Ar-
gentina, Brasil, China, Estados
Unidos, Inglaterra y México”.

Asimismo, el Presidente de
la Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica (CASEL),
Sr. Marcelo Colanero, señaló
que la muestra le permite al
sector “tener un profesionalis-
mo y un alcance de la tecno-
logía para que la pueda dis-
frutar tanto el gremio como el
usuario final.” En cuanto a las
proyecciones a futuro, expresó:
“Pensamos que una muestra
es lo que necesita el mercado
para difundir sus productos y
servicios, para tener un con-
tacto cara a cara entre el ex-
positor y el usuario. Creemos
que se puede seguir creciendo
porque vamos en ese camino.”

También estuvo presente el
Ministro de Justicia y Segu-
ridad de la Ciudad Autóno-

ma de Buenos Aires, Dr. Gui-
llermo Montenegro, quien
indicó que para los organismos
oficiales, las soluciones actuales
en tecnología y software mar-
carán la diferencia en el futuro
para todos los sistemas de se-
guridad, que sí o sí deben ir
acompañados por un muy
buen recurso humano, además
del recurso tecnológico y, por
eso, entendemos que la capa-
citación es fundamental.” El Mi-
nistro destacó el compromiso
y el trabajo diario de los expo-
sitores cuando recordó que:
“Hace 3 años la tecnología no
tenía nada que ver con lo que
se está planteando ahora y esto
se debe al aporte de las em-
presas que están exponiendo,
hoy, muchas de industria na-
cional. Así, se genera un círculo
virtuoso para mejorar la calidad
de los productos y, a partir de
eso, nosotros mejoraremos la
calidad del servicio que le te-
nemos que dar al ciudadano.
Por eso, es importante poder
complementar desde lo pú-
blico toda las acciones y recur-
sos humanos con la parte tec-
nológica y material provista
por el esfuerzo privado que es-

tán haciendo ustedes.”
Finalizado el acto inaugural,

se procedió al tradicional corte
de cinta que contó con la pre-
sencia del Presidente de la Cá-
mara Argentina de Seguridad
(CAS), Sr. Alberto Ruibal, que
junto con CASEL y Messe
Frankfurt Argentina, organizará
el próximo año Intersec Buenos
Aires 2012. 

Actividades académicas
Se realizaron conferencias y

charlas técnicas de acceso gra-
tuito, cuyos temas principales
fueron seguridad en instala-
ciones eléctricas, seguridad
electrónica para countries y
barrios privados, aplicaciones
y usos de las cámaras térmicas,
políticas públicas en seguridad,
soluciones de video IP y con-
troles de accesos. También, se
exhibieron productos y dispo-
sitivos relacionados con la bio-
metría y la domótica, así como
software de monitoreo, auto-
matización, detectores, alar-
mas, tarjetas y credenciales,
entre otras novedades.

Otro gran atractivo fueron las
Conferencias de ASIS Interna-
tional. El evento organizado por

Seguriexpo Buenos Aires 2011 se ratificó como una excelente plataforma para presentar nuevos productos 

y servicios. Participaron de la muestra 7.856 empresarios, usuarios y visitantes profesionales del sector

y contó con la presencia de 106 empresas expositoras provenientes de siete países.

S

SoftGuard estuvo presente en
Seguriexpo como con un am-
plio stand, brindado demos-
traciones del sistema integral
para monitoreo de alarmas.
Se realizó el lanzamiento del
nuevo Catálogo de Integra-
ciones de SoftGuard, presen-
tando nuevas tecnologías y
equipamientos compatibili-
zados para ampliar los hori-
zontes de negocios de las
empresas usuarias de Soft-
Guard, entre ellos Bomba de
humo antirrobo, Tracking GPS
para mascotas, Equipos GPS
para seguimiento vehicular,
Posicionamiento Bluetooth
para personas y bienes, y Vi-

deo analítico con reconoci-
miento facial.
Asimismo, el Lic. Daniel Banda
CEO de SoftGuard, brindó
una conferencia ante más de
60 personas, presentando a
los asistentes las novedades
de SoftGuard y aportando
nuevas ideas para que las em-
presas desarrollen más y me-
jores negocios.

Continúa en página 36

El tradicional corte cinta inauguró
formalmente Seguriexpo.

Autoridades de las  Cámaras del
sector, el Gobierno porteño y de la
organización del evento.

Los visitantes recorrieron la muestra
viendo cada una de las novedades.
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el Capítulo ASIS 215 en Argen-
tina contó con la participación
de 80 profesionales de seguri-
dad. El objetivo del encuentro
consistió en demostrar cómo
se seleccionan, diseñan, imple-
mentan y administran medidas
de seguridad para reducir el
riesgo de pérdidas.

Asimismo, para que los prin-
cipales empresarios de la in-
dustria puedan ingresar al cir-
cuito exportador y así fortalecer
las relaciones comerciales exis-
tentes, se desarrolló la 4ª Ronda
de Negocios Internacionales de
Compradores de Productos y
Servicios de Seguridad, orga-
nizada por Messe Frankfurt Ar-
gentina junto con la Fundación
ExportAr y PROARgentina.

Participaron compradores del
exterior provenientes de Boli-
via, Chile, Ecuador y Perú, que
mantuvieron un total de 54
reuniones con 21 empresas re-
ferentes de la industria nacional
para intercambiar información
y novedades sobre controles
de accesos, intrusión y moni-
toreo, videocámaras de segu-
ridad, tarjetas y credenciales,
monitoreo y GPS, detección y
extinción de incendios y segu-
ridad física, entre otros temas.

La opinión
de los expositores
“Encontramos un público

muy atomizado que reúne a
los targets que estamos bus-
cando para esta expo. Puntual-
mente, son las grandes indus-
trias, aquellas que requieran
soluciones integrales en segu-
ridad electrónica en incendio,
CCTV, accesos e intrusión y, por
otro lado, aquellos instaladores
o potenciales agentes que pue-
dan llegar a trabajar en cual-
quier tipo  de instalación que
requiera este tipo de sistemas.”

Vanina Mendiondo,
Jefa de Ventas de

Vertical Markets &
Global Accounts de ADT

“Hemos recibido visitantes
que vienen trabajando con nos-
otros y vinieron a ver algunas
opciones, pero también a visi-
tarnos. Conocimos muchos
clientes nuevos o prospectos
del gremio que es el público al
que nosotros apuntamos. (...)

Tuvimos una gran afluencia de
consultores también, pregun-
tando por el uso de las nuevas
tecnologías.”

Ing. Gustavo Magnífico,
Socio Gerente de

ARG Seguridad

“Es una exposición que está
muy bien orientada al gremio,
que es lo que nosotros estamos
buscando. El nivel del público
es muy bueno. Eso hace que
la cantidad de contactos que
hayamos obtenido sea real-
mente positivo. (...) Nuestra in-
tención es participar nueva-
mente en las próximas edicio-
nes de Seguriexpo, ya que el
balance resulta sumamente
satisfactorio.

Ing. Daniel A. Schapira,
Presidente de

Drams Technology

“La seguridad electrónica en
Argentina está a la altura de
los niveles más altos de la tec-
nología de cualquier parte del
mundo, y todos los avances
nuevos que van surgiendo son
inmediatamente integrados
en la realidad de la seguridad
en Argentina. (...) Estamos muy
contentos. Fue un show muy
positivo. Nos han visitado co-
mo siempre los más destaca-
dos profesionales de la segu-
ridad en Argentina. Se han es-
tablecido muchos contactos;
muchos proyectos se han em-
pezado a encaminar.”

Ing. Gregorio Aspis,
Presidente de Simicro

“Nuestra experiencia este año
está siendo muy positiva, ya
que hemos logrado que algu-
nos de nuestros partners tec-
nológicos más importantes y
socios comerciales estén con
nosotros en nuestro stand y
eso nos está permitiendo atraer
a un sinfín de empresas espe-
cializadas e interesadas en lo
que es la seguridad visual.”

Agustín Limón,
CSA B&I Sales Manager –
Broadcast & Professional

Latin America de Sony

“Este año decidimos mostrar
la integración de las soluciones
de video vigilancia dentro de
la unidad de negocios de Buil-

dings de Schneider Electric.
Pelco propone una solución
completa de video vigilancia
analógica e IP en Alta Defini-
ción, que va desde el origen
de la imagen hasta la visuali-
zación”. 

Christian Rodríguez,
Buildings Business Marketing

Manager de Pelco
by Schneider Electric

La próxima edición de Segu-
riexpo Buenos Aires se realizará
del 5 al 7 de Junio de 2013 mien-
tras que la industria de Safety,
Fire & Security tendrá su en-
cuentro bienal en Intersec Bue-
nos Aires del 15 al 17 de Agosto
de 2012. Ambas muestras se
realizarán en La Rural Predio Fe-
rial de Buenos Aires .

En el marco de SeguriExpo,
Pelco dio a conocer Solucio-
nes Integradas de Seguridad
y Control en Edificios, y, a su
vez, presentó las últimas no-
vedades, su línea de produc-
tos y los servicios en materia
de seguridad.
Para la compañía, los resul-
tados de la exposición fue-
ron muy positivos porque
no sólo se tuvo la oportuni-
dad de afianzar la integra-
ción de Pelco con Schneider
Electric, sino que además se
concretaron nuevos nego-
cios gracias al alto porcentaje
de asistentes interesados en
los productos. 
En este evento, se pudo apre-
ciar la importancia que tiene
hoy en día la materia de se-
guridad para la sociedad ac-
tual y de ese modo se vio re-
flejado en Seguriexpo. Es por
esto que, después de haber
tenido una participación exi-
tosa, resulta valioso para la
empresa volver a presentarse
el próximo año con una
apuesta mayor.

La ronda de negocios, un espacio
destinado para que las empresas
lleguen a acuerdos comerciales.

El marco académico, como siempre,
fue uno de los ejes de la exposición
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ADT en su división Servicios para Empresas
ofrece soluciones llave en mano que con-
templan desde la ingeniería del sistema
hasta la provisión, instalación, puesta en
marcha, capacitación y servicio post venta,
contando con laboratorio propio y técnicos
certificados.
ADT Security Services es una compañía del
grupo Tyco International, líder en sistemas
de seguridad a nivel mundial.

ADT Security Services
www.adtempresas.com.ar

Diseño, fabricación e instalación de cercas
eléctricas perimetrales de seguridad con
detector de ruptura e invasión bajo las nor-
mas de seguridad eléctrica vigentes en nues-
tro país. Alari3 es su marca registrada.

Alari3 – Valls
www.cercoselectricosdeseguridad.com

Seguriexpo Buenos Aires, llevada a cabo en
la Rural entre el 6 y el 8 de julio pasado, cul-
minó con excelentes resultados y superó
las expectativas de visitantes y expositores.
Durante la muestra, los principales prota-
gonistas del mercado nacional e interna-
cional del sector de Security asistieron a un
encuentro único para el sector.

Aliara
www.aliara.com

Empresa nacional fundada en 1967 como
una metalúrgica, desde 1987 se dedica al
desarrollo y fabricación de sirenas, paneles
de alarmas, sensores y elementos accesorios.
Su Panel A2K4 es el más exitoso de la in-
dustria nacional y se exporta a distintos pa-
íses de Latinoamérica y Europa.

Alonso Hnos. Sirenas
www.alonsohnos.com
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Importa y distribuye productos para segu-
ridad electrónica probados y modificados
para ofrecer a sus clientes la mejor opción
a precios altamente competitivos. Todos
sus productos se  encuentran en stock.
Cuentan con taller de reparaciones y en-
samble.

ARGSeguridad
www.argseguridad.com

El líder de Biometría a nivel mundial y M3K
Argentina estuvieron presentando nuevos
productos en la exposición más importante
del país. M3K Argentina, Distribuidor Oficial
de Anviz en Argentina, ofreció material grá-
fico, asistencia personalizada a clientes y ex-
plicación detallada sobre todos los productos,
conjuntamente con los especialistas e in-
genieros de la compañía.

Anviz
www.anviz.com

Empresa dedicada a brindar una amplia ga-
ma de productos y servicios en seguridad
electrónica, conectividad, informática y ener-
gía, agrupados en soluciones complejas y
configurados a medida.

Backnology
www.backnology.com.ar

Es una empresa fundada en el año 2000 por
un grupo de ingenieros en electrónica, in-
formática y especialistas en óptica. Actual-
mente comercializa productos fabricados
en China, Japón, Corea, Taiwán, Estados Uni-
dos y Alemania, junto a otros desarrollados
por personal de la empresa.

BigDipper Technology
www.bigdipper.com.ar
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Desde 2001, desarrolla software de gestión
para Centros operativos de monitoreo de
alarmas, módulos adicionales, grabación
VOIP, telemetría y accesos web. Investigación
en el área seguridad, analizando los software
y tecnologías existentes, así como evaluación
de herramientas de bases de datos para fu-
turos desarrollos.

Bykom
www.bykom.com.ar

Desde hace más de una década, la empresa
se dedica en forma exclusiva a la fabricación
de cables telefónicos, de portero, telefónicos
subterráneos, coaxiales, UTP, cables para de-
tección de incendio y especiales, según
plano para las industrias Informática, Tele-
comunicaciones, Instrumentación, Control
y Seguridad electrónica.

DAZ Conductores
www.dazconductores.com.ar

Empresa especializada en el diseño y des-
arrollo de productos para sistemas de control
de accesos, sistemas de información y so-
luciones para el transporte público de pa-
sajeros. Provee análisis y definición del pro-
ducto, diseño industrial, ingeniería mecánica
y electrónica y elaboración de prototipos.

DCM Solutions
www.dcm.com.ar

Con más de veinte años de trayectoria en
el campo de la seguridad electrónica, ofrece
a la  industria primeras marcas y la última
tecnología aplicada en sistemas de intrusión,
incendio, control de accesos, CCTV y comu-
nicaciones. Servicio técnico y soporte pos-
venta profesional y  permanente para todas
sus líneas de productos.

Dialer Seguridad
www.dialer.com.ar
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Compañía dedicada a la distribución de
productos de seguridad electrónica, espe-
cialmente en el campo del control de accesos
y circuito cerrado de TV (CCTV). Provee pro-
ductos de última tecnología a los más gran-
des instaladores e integradores de seguridad
del país. Catálogos y manuales on-line.

Drams Technology
www.dramstechnology.com.ar

Empresa argentina que, desde hace más de
17 años, ofrece soluciones integrales de mo-
nitoreo radial para empresas de monitoreo
de Alarmas. Desarrolla y fabrica transmisores
y receptores radiales multivínculo en el país,
lo que les permite realizar entregas inmediatas
y dar un eficiente soporte técnico local.

DX Control
www.dxcontrol.com

“La muestra 2011 nos permitió alcanzar el
nivel de acercamiento a nuestros clientes
que estábamos buscando, luego de haber
realizado nuestra última expansión a nivel
comercial y logístico. Estamos estrenando
instalaciones en Buenos Aires y en nuevas
sucursales del interior del país, duplicando
de esta manera nuestra capacidad operativa.
Asimismo, pudimos mostrar una enorme
cantidad de nuevos productos, relacionados
siempre a equipamiento y accesorios de
CCTV”, expresaron desde la empresa.

ElectroSistemas de Seguridad
www.electro-sistemas.com.ar

Grupo Núcleo es una compañía marpla-
tense con más de 15 años de trayectoria,
dedicada a la comercialización de produc-
tos, insumos y accesorios tecnológicos con
desarrollo nacional e internacional. Espe-
cialistas en tecnología, y diferenciados en
el mercado por calidad, atención persona-
lizada y servicio post-venta, para lo cual
cuenta con más de 150 personas formando
parte de la empresa.

Grupo Núcleo
www.nucleodistribuidora.com
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Líder en soluciones de acceso y gestión de
identificación para proyectos de identidad
segura basadas en tecnologías integradas
y soluciones de tecnología logística. Inte-
grante del grupo  Assa Abloy, la empresa
ofrece productos de vanguardia tecnológica
y cuidada estética para satisfacer todas las
necesidades del sector.

HID
www.hidcorp.com

Uno de los mayores fabricantes de sistemas
de seguridad del mundo, que brinda solu-
ciones integradas en CCTV, intrusión y control
de accesos a través de marcas asociadas. Se
presentó en Seguriexpo a través de sus dis-
tintos socios locales, como Securitas, Segu-
ridad Misiones, AlarSur y SF Technology.

Honeywell
www.honeywell.com

Abarca cualquier solución en identificación,
desde una tarjeta de afinidad hasta un pa-
saporte inteligente. El 100% de su core busi-
ness es la identificación y eso lo diferencia
de otras empresas del mercado local.

Identimax
www.identimax.com.ar

La empresa tiene como compromiso la ne-
cesidad de crear productos de iluminación
que permitan ahorrar los recursos energéticos:
la iluminación basada en tecnología de leds.
Su departamento de investigación desarrolla
permanentemente nuevos productos.

Ingal
www.ingal-leds.com
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Fabricante nacional de hardware y software
para control de accesos, asistencia, control
de visitas, molinetes y pasarelas ópticas. Se-
guridad informática y protección de software.
Permanentemente, la empresa desarrolla
diferentes productos de alta tecnología y
focalizados en al área de Seguridad, Pro-
tección y Control.

Intelektron
www.intelektron.com.ar

Importadores de equipos, soluciones, in-
sumos y servicios de seguridad electrónica
e informática de las principales marcas in-
ternacionales. Su objetivo es obtener resul-
tados significativos y mejoras continuas para
sus clientes, aplicando soluciones en distintas
áreas de sus organizaciones.

Lantrónica
www.lantronica.com.ar

Desde sus inicios se destacó como una
empresa joven y pujante con la premisa de
brindar a sus clientes el mejor servicio de
asesoramiento y servicio de post-venta, ob-
jetivo que implica atender las necesidades
específicas y muchas veces no convencio-
nales que plantean sus clientes. Y esa es
precisamente la característica fundamental
que destaca a la empresa: la capacidad de
asesoramiento y respaldo individualizado.

Meditecna
www.meditecna.com

Mayorista de monitoreo, que, a través de una
red para empresas del rubro, ofrece soluciones
para el desarrollo y la rentabilidad de la acti-
vidad. Cursos de capacitación y literatura es-
pecializada para la formación de profesionales
en el área del monitoreo, tanto desde la faceta
técnica como comercial.

monitoreo.com
www.monitoreo.com.









64

.guía visual
SEGURIEXPO 2011 Buenos Aires

www.rnds .com.ar
®

Desarrollador y fabricante de sistemas para
protección perimetral. El Sistema Energizado
de Protección Perimetral (SEPP) y todos los
productos Mandinga -marcas de la empre-
sa- son fabricados bajo normas de seguridad
eléctrica vigentes y con certificación IRAM.

Desde hace más de 15 años, distribuye y
comercializa en Argentina productos de se-
guridad electrónica, paneles y sensores, y
automatización de portones de última tec-
nología. Desarrollo permanente y tecnología
de punta aplicada a cada desarrollo son al-
gunas de los sellos distintivas de la  marca.

PPA
www.ppa.com.ar

Especializada en brindar productos y ser-
vicios para control de accesos y control de
rondas y recorridos. Tecnología biométrica,
impresoras de credenciales, cerraduras elec-
tromagnéticas, lectores y tarjetas RFID.

Punto Control
www.puntocontrol.com.ar

Publicación líder en seguridad electrónica,
con informes técnicos, últimas tecnologías,
productos destacados y servicios ofrecidos
por las empresas más prestigiosas del sector.
El medio de consulta indiscutido para los
profesionales de la industria que quieran in-
formarse sobre las novedades tecnológicas.

Revista Negocios de Seguridad
www.rnds.com.ar

Nagroz
www.nagroz.com.ar
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Fundada en 1983 como una empresa de
desarrollo de software, Sage se convirtió en
una de las primeras y más importantes pro-
veedoras de sistemas de tiempo y asistencia
de la Argentina, con más de 900 instalaciones
en todo el país, así como en Brasil, Chile y
Uruguay.

Sage
www.sage.com.ar

Líder mundial en el diseño, desarrollo y fa-
bricación de tecnología para video y sistemas
de seguridad, ideales para aplicaciones in-
dustriales y ambientes complejos. Schneider
Electric ofrece soluciones integradas para
los segmentos de energía, procesos indus-
triales, automatización, CCTV y centros de
datos.

Schneider Electric Argentina - Pelco
www.pelco.com

Empresa argentina dedicada a la búsqueda
de soluciones sustentables en seguridad
electrónica, a través de la representación
de la marca HikVision, respondiendo a las
crecientes demandas de la sociedad actual.
Cuenta con productos y soluciones homo-
logadas por las más prestigiosas agencias
de seguridad mundiales.

Security One
www.securityone.com.ar

Con más de 20 años de trayecto-
ria, Simicro lanzó en la expo toda
la línea de productos para segu-
ridad de la marca LG y Rokonet,
y anunció su alianza estratégica
con Flir, proveedor de cámaras
térmicas. Como socios estratégi-
cos, las empresas diseñaron su
stand en función de un objetivo:
posicionar las distintas marcas en
nuestro mercado.

Simicro
www.simicro.com.
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Las empresas instaladoras y prestadoras de
servicios de seguridad e instaladores parti-
culares, encuentran en SPS un trato perso-
nalizado, con acabada comprensión de la
realidad. Desde hace más de dos décadas,
la empresa ofrece confiabilidad y la última
tecnología en el monitoreo de alarmas.

SPS
www.sistemasps.com

Empresa dedicada al diseño de software in-
tegral para monitoreo de alarmas, soporte
posventa capacitación, certificación de usua-
rios y desarrollos de avanzada. Sus suites
de monitoreo  incorporan siempre nuevas
funcionalidades y adaptación constante a
las necesidades del usuario.

SoftGuard
www.softguard.com

Sony Professional Solutions es el proveedor
líder de equipos de tecnología avanzada
para teledifusoras, video seguridad y otras
soluciones relacionadas con la transmisión
de imágenes y broadcasting.

SONY
www.sonypro-latin.com

Trimove es una empresa argentina dedicada
a brindar nuevas y mejores soluciones de
movilización. Desarrolla, fabrica y comercializa
vehículos eléctricos innovadores que prote-
gen el medio ambiente, mejoran la calidad
de vida de las personas y optimizan los re-
cursos de empresas y otras organizaciones.

Trimove
www.trimove.com
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Empresa dedicada al servicio de monitoreo
en tiempo real que nació con el concepto
de aprovechar las ventajas de las redes IP y
aplicarlas al servicio de su seguridad. Inte-
gración de servicios de vigilancia con mé-
todos de acceso remoto.

VisionXIP
www.visionxip.com

ZK Software Argentina es el logro alcanzado
después de varios años de esfuerzo y de-
dicación en el Mercado Argentino y resul-
tado del trabajo conjunto de Bio Card Tec-
nología S.R.L. y ZK Software S.A.L. Líderes
en tecnología de huella digital para iden-
tificación de personas.

ZK Software
www.zksoftware.com.ar

Desarrolla y fabrica tecnología para posi-
cionadores satelitales, terminales de datos
y cámaras para captura de imágenes para
seguridad y logística en vehículos. Sus líneas
de productos se distribuyen en Argentina
y Brasil.

Virtualtec
www.virtec.com.ar

Como es habitual, tras la recorrida virtual por los stands de Seguriexpo,
reservamos para el final la presencia de las bellas niñas infaltables
en el paisaje de una gran muestra. Sonrisa mediante , fueron las en-
cargadas de recibir a cada uno de los visitantes y establecer el primer
contacto entre ellos y las empresas.
En esta página, tan solo una selección, que bien merece el primer
lugar en el mundial de la belleza. Admírelas en www.rnds.com.ar

Fin del recorrido
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La Cámara de Empresas de Seguridad Electróni-
ca del Centro (CESEC) está próxima a cumplir dos
años de trabajo ininterrumpido desde su forma-
ción: desde 2009 viene abogando por los intere-
ses propios del sector, protegiendo y prestigian-
do la actividad local y nacional. Con el objetivo de
trabajar unidos, se incorporan permanentemen-
te nuevos asociados y se trabaja en conjunto con
representantes de Cámaras colegas, mantenien-
do un diálogo abierto y colaborando en presen-
taciones particulares.
Este trabajo vincular se fortaleció y enriqueció con
la firma de un Acuerdo intercámaras entre CESEC
y la Cámara Argentina de la Seguridad Electrónica,
CASEL, propuesto por la Honorable Comisión Di-
rectiva de ésta última, manifestando conocer la
importancia de respetar la autonomía, decisiones
y desarrollo de las Cámaras Empresarias regionales,
proponiendo acompañarlas y apoyarlas, en lugar
de generar filiales y pretender absorberlas. Con
esta base fundamental, los Socios de CESEC apro-
baron llevar adelante la firma del mismo.
La ocasión elegida para llevar a cabo dicho acto fue
la última edición de Seguriexpo Buenos Aires, a la
que además de asistir para cumplir con este acto,
sirvió de plataforma para presentar nuestra entidad
formalmente ante empresas, entidades educati-
vas, publicaciones y asociaciones locales, nacio-

nales e internacionales, con la seguridad de seguir
construyendo vínculos con ellas.
En la reunión con CASEL estuvieron presentes
los Socios Luis Acosta, Daniel Allende, José Luis
Armando, Hugo Milanesio, Sergio Palomino, Ser-
gio Puiatti y Carlos Reartes, quienes acompaña-
ron al Ingeniero Gustavo Burcles y Marcelo Mar-
tínez Arias, Presidente y Secretario respectiva-
mente de nuestra Cámara durante la ceremonia,
mientras que por parte de CASEL se hicieron pre-
sentes su Secretario, Daniel Banda, su Vicepresi-
dente 1º, Ing. Enrique Greenberg y su Presiden-
te, Marcelo Colanero, además del Asesor Letrado,
Dr. Raúl Castro, quien redactó y dio lectura a los
textos del Acuerdo de Cooperación.
Inmediatamente después de firmado el docu-
mento, nos propusimos comenzar a trabajar, ge-
nerando importantes beneficios para los Asociados
a CASEL que quieran asistir a nuestros Cursos de Ca-
pacitación, emitiendo resoluciones y considera-
ciones sobre todas las temáticas del rubro, con
opiniones especializadas y fundamentadas, y co-
laborando y compartiendo trabajo y propuestas so-
bre las normas legislativas vigentes. 
A partir de este importante vínculo esperamos en
el futuro seguir ampliando el abanico de tareas
a encarar conjuntamente.
La experiencia acumulada a través de los años de
trabajo, así como la envergadura de las empresas
y profesionales asociados a CASEL serán herra-
mientas enriquecedoras. Por otro lado, la centrali-
zación empresarial en una entidad del rubro fue-
ra de Capital Federal en una zona en constante
crecimiento y con problemáticas y vivencias parti-
culares como la Región Centro, a través de CESEC
permitirá un análisis objetivo y real de lo que sucede
en materia económica, legislativa e institucional
dentro de la Seguridad Electrónica en la sociedad. 
En este sentido, los socios e integrantes de CESEC
concordamos con lo expresado por el Secretario
de CASEL, Daniel Banda, cuando expresó, en
nombre de su Cámara: “Tenemos plena seguridad
de que podemos complementarnos fuertemen-
te y desarrollar mercados, planes de capacita-
ción continua y llevar sus reclamos y peticiones
al nivel nacional y federal”.

Acuerdo de cooperación

Firma de convenio entre CESEC y CASEL
El 7 de julio último,

en el marco de
desarrollo de la

Seguriexpo 2011,
en Capital Federal,

se llevó a cabo la
firma del Acuerdo

de Cooperación
intercámaras entre

CESEC y CASEL

Marcelo Martínez Arias y Gustavo Burcles (CESEC) y Marcelo Colanero

(CASEL) rubrican el acuerdo de cooperación entre ambas Cámaras.









Con fecha 7 de julio de 2011, durante la Seguriexpo 2011,

se firmó un importante Acuerdo de Cooperación entre CASEL y CEMSEC,

como iniciativa de compromiso y trabajo en conjunto.

Durante la última edición de Seguriexpo
Buenos Aires, en La Rural Predio Ferial,
se llevó a cabo, en el espacio que CASEL
tuvo en la muestra, la firma de un com-
promiso de reciprocidad entre CEMSEC
y Cámara Argentina de Seguridad Elec-
trónica que, entre los puntos má impor-
tantes tratados, se acordó articular tra-
bajos de desarrollo, estudio e investiga-
ción tendientes a crear o modificar nor-
mas legales (nacionales, provinciales y/o
municipales) que involucren actividades
del sector, realizar intercambio y activa-
ción conjunta de programas de capaci-
tación técnico-profesional en los temas

que las Cámaras vayan entendiendo ne-
cesarios plantear, pactándose programas
de capacitación a distancia.
Asimismo, se acordó dar a conocer las bon-
dades de los productos y conceptos des-
arrollados en el mercado de la seguridad
electrónica, comprometiéndose a trazar es-
trategias de difusión en ámbitos gráficos,
televisivos, radiales, periodísticos, comerciales,
y sobre todo, en aquello concerniente a
muestras y congresos, tanto en el ámbito
nacional como en el internacional.
Desde ya que este es el paso inicial para
un trabajo en conjunto muy importante
para el sector, como también lo fue la
reunión del Grupo de Monitoreo, a la
cual fuimos invitados a participar en for-
ma activa, desarrollándose la misma en
un clima de camaradería y donde quedó
muy claro la necesidad de avanzar en te-
mas legales, formales, regulatorios y tec-
nológicos para la actividad que cada día
es más solicitada por los usuarios.-
Desde nuestra Cámara, le damos la bien-
venida a este acuerdo y hacemos votos
para que instituciones colegas del resto
se sumen prontamente a este pacto Fe-
deral de Trabajo.

José Marón Abdala
Presidente

Boletín Informativo
Cámara de Empresas de Monitoreo y Seguridad Electrónica de Cuyo

(de izq. A der.) Daniel Banda, Marcelo Colanero, José Marón Abdala y Claudio Giunta, tras la firma del convenio intercámaras que rubricó
el compromiso de reciprocidad entre CEMSEC y CASEL para el tratamiento de intereses comunes y afines a la actividad.

Cursos

Como viene haciéndose desde el año
pasado, el próximo 26 de Agosto se
realizará la segunda parte del curso
de CCTV con la presentación de pro-
ductos y los conocimientos necesa-
rios para la configuración de cámaras
IP, su instalación y puesta en marcha
de sistemas de acuerdo a la comple-
jidad de los mismos. Dicho curso será
dictado por los Señores Fabián Rodrí-
guez, Jorge Campos y Sebastián Cu-
rioni. Queremos destacar al staff de
Getterson Argentina, que viene tra-
bajando con CEMSEC en los cursos
que se han dictado (incendio, Audio
y CCTV) desde nuestros inicios, sa-
biendo de la importancia de la pro-
fesionalización del gremio.
En septiembre se estarán ofreciendo
cursos sobre Sistema de Alarmas y la
presentación de la nueva línea de
DSC, con el representante de la firma
en Latinoamérica. 
Los interesados pueden escribir por
e-mail a la cámara o comunicarse te-
lefónicamente, ya que los cupos son
limitados (50 personas).

José Marón Abdala, por CEMSEC, y Marcelo Colanero,
CASEL, durante la firma del convenio.
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Desde el ámbito internacional se pondera la capacidad  del profesional argentino sobre la tecnología y

su aplicación a la industria de la seguridad. Ese conocimiento es mayormente práctico y pocas veces

certificado. En introducción al tema, hablamos de la importancia de refrendar esos conocimientos.

ASIS International

recientemente se busca y se pondera
objetivamente la capacidad y los co-

nocimientos del profesional acerca de la
tecnología y su aplicación a la industria
de la seguridad. Debe considerarse a esa
competencia crítica para lograr una se-
guridad costo/efectiva y para adecuarse
a los procesos del negocio aportando
valor agregado o menores costos totales
de la operación de seguridad. Localmente,
ese conocimiento está dejando de ser so-
lamente empírico y pasando a ser certifi-
cado conforme a estándares globalmente
aceptados para la acreditación de compe-
tencias, tales como el ISO 17024:2003. De
esta manera no solo se libera de exposición
a cargos legales a los directivos de las em-
presas que tienen que garantizar cumpli-
mientos de niveles de servicio y entrega,
regulaciones; ser auditadas en mejores
prácticas de seguridad y prevención de
pérdidas, atenerse a las normativas actuales
de gobernancia y administración de riesgos
frente a incidentes de toda naturaleza. Ade-
más del cumplimiento diligente del deber
de seguridad, las empresas que toman
estos recaudos son más rentables, previ-
sibles y mejores socias de negocios.

Cuando se habla de certificaciones in-
ternacionales en el área de la seguridad,
la primer referencia es, sin dudas, la de
PSP y CCP otorgadas por ASIS, la mayor
asociación de profesionales de seguridad
del mundo, con interés primordial sobre
la capacitación, educación, desarrollo y
desenvolvimiento de los profesionales.

Esa capacitación lleva implícita una serie
de beneficios para las empresas. De in-
mediato se traduce en un crecimiento y
desarrollo profesional que se nota a partir
de la incorporación de nuevos conceptos
y conocimientos relacionados con prin-
cipios y prácticas profesionales de segu-
ridad que ayudan a una mejor gestión la-
boral y en los resultados de un constructivo

relacionamiento con colegas y profesores
de primer nivel. Comprobada en el exa-
men, la certificación para el profesional
que representa a la empresa añade re-
ducción de costos y seguros, prestigio y
mayores posibilidades de desarrollo dentro
de un mercado altamente competitivo y
cada vez más profesionalizado.

El Capítulo ASIS 215 está representado
en nuestro país por José María Piscione,
CPP y PSP, ingeniero industrial de la UBA
y Master del IAE, presidente de Westcorp
Argentina, uno de los fundadores del Ca-
pítulo y su actual Presidente. Es también
el primer CPP y PSP de habla hispana. En-
tusiasta promotor del desarrollo de la pro-
fesión, le dedica a estos cursos, que lan-
zados en 2002 por el Estudio de Consul-
tores Especializados en Protección Insti-
tucional (C.E.P.I.) y Consultores latinoame-
ricanos Asociados, una parte importante
de sus energías. 

Dispuesto a hablar acerca de la profesio-
nalización y de los beneficios de la certifi-
cación para las organizaciones,  se refiere
al nivel de capacitación del profesional ar-
gentino en el área de la seguridad.

Grado de profesionalización
El impulso que recibe la industria de la pro-

visión de bienes y servicios para la seguridad
fue aprovechado gracias al talento de in-
dustriales y técnicos locales, que hicieron
una cierta sustitución de importaciones y
que en este momento se encuentra madura
para competir en mercados con nivel medio
de demanda interna, sustentable en el tiem-
po, e incluso pueden satisfacer la exportación
de sus productos y servicios.

En cuanto a la formación académica de
esos profesionales, muchos de los em-
presarios son ingenieros o licenciados,
formación a la que fueron sumando ex-
periencias en el desarrollo de soluciones
de seguridad.

Antes, era generalmente, un técnico elec-
trónico o electromecánico, un licenciado
en sistemas o  ingeniero que desarrollaba
algún tipo de solución de seguridad para
manejar alarmas o integrar sistemas que
hasta el 2002 eran en su mayoría impor-
tados. Desde entonces, se dio una gran
oportunidad para la industria de la segu-
ridad argentina, oportunidad que subsiste
y trajo aparejada la posibilidad de acceder
a un interesante número de cursos que
ya existían y otros nuevos que se crearon.

Junto con el aprovechamiento de las
oportunidades de sustitución de impor-
taciones y mayores exigencias de seguri-
dad, comienza a establecerse la respon-
sabilidad del Estado por velar por el buen
resultado de este proceso, sus regulaciones,
leyes y disposiciones, y el interés y la ha-
bilitación oficial de cursos en universidades
para dar cuenta de este incremento de
exigencia. Por ejemplo, los de las carreras
de grado de licenciatura del Instituto Uni-
versitario de la Policía Federal y las Uni-
versidades de Morón, Lanús y UTN, que
en distintos niveles y prioridades de en-
foques dan respuesta a exigencias legales
básicas para desempeñarse en algunos
distritos, cumpliendo el deber de seguri-
dad conforme a normativas y leyes locales. 

En nuestro país, la década del 2000 fue
de una experiencia muy intensa desde el
campo empírico, pero con un bajo nivel
de formación específica en lo que hace a
seguridad, pese a las oportunidades que
las universidades brindan. Desde la crea-
ción de varias carreras de grado y desde la

José María Piscione
Chairman 2011 Capítulo ASIS 215
jmpiscione@cepi.com.ar

En nuestro país hay un buen

nivel de profesionales e idóneos

en seguridad física, que han

sabido subsistir en los duros

tiempos de los ’90, aprovechar

con eficacia las oportunidades

que vinieron con la súbita

parálisis de las importaciones

con el default de pagos de deuda

al exterior y un tipo de cambio

imprevisible de la siguiente dé-

cada, y eficientizar  sus

operaciones ante el freno al

dólar de los últimos años.
Continúa en página 92
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reglamentación de exigencias para realizar
instalaciones y brindar servicios de segu-
ridad, el profesional argentino se encuentra
frente a un desafío que puede cumplir.

Hoy existen ofertas de posgrado, tanto a
nivel local como internacional, como las
maestrías locales de la UBA y de la IUFPA
de más de 400 horas y tesis, apuntando a
seguridad de la información o seguridad
pública. Pero todavía no hay certificaciones
locales ni cursos de posgrado en seguridad
física y en gestión de la seguridad, con lo
que quedaba pendiente la deuda de la
certificación del conocimiento de los que
saben; asignatura pendiente que resuelven
a nivel internacional las certificaciones
como las CPP y PSP de ASIS International.

En síntesis, en nuestro país hay un buen
nivel de profesionales y de empresarios en
la industria de la seguridad. Han sabido
subsistir en los duros tiempos de los ’90 y
aprovechar las oportunidades que vinieron
luego, con una formación académica que
luego comenzaron a foguear directamente
en campo en lo que a seguridad se refiere.
Se encuentran ahora en condiciones de
acreditar formalmente, frente a sus clientes
y proveedores, las competencias específi-
camente relacionadas a las actividades a
las que se dedican comercialmente, al pro-
veer bienes y servicios o gestionar empresas
de seguridad.

Qué aporta una 
certificación internacional
La realidad es que cuando una empresa

local busca aprovechar un mercado o cuan-
do una compañía multinacional llega a un
mercado a evaluar una empresa local o
una oportunidad de negocios, lo primero
que pregunta es qué le va a quedar además
de una cartera de clientes. La respuesta
más sólida que se le puede dar es “gente
adecuadamente formada”, que es lo que
tienen las principales empresas de segu-
ridad de nuestro país. Sin embargo, ni éstos
ni los propios cuadros gerenciales están
siempre formados de acuerdo los están-
dares internacionales, que son esperados
por inversores y socios de negocios.

La mejor manera de competir con éxito
en el mercado, global y regionalmente, es
entonces estando de conformidad con las
exigencias internacionales en el rubro y
una de las principales exigencias es cumplir
diligentemente para sí mismos y como
proveedores de bienes y servicios con el
deber de seguridad.

Ahora, ¿qué se requiere para proveer es-
pecíficamente seguridad? No está mal estar
certificado, por ejemplo, en la instalación
de sistemas de alarmas. Pero sensores y
sistemas de alarmas son tan solo una de
las respuestas que provee la seguridad

electrónica, que a la vez es una parte de
las soluciones de Protección Física, resul-
tando esa certificación en instalación de
sistemas de alarmas, una porción muy me-
nor de lo que significa estar acreditado en
el proceso completo de la provisión de un
servicio o producto de seguridad, si se
quiere que esta sea una solución.

En definitiva, las certificaciones interna-
cionales son la acreditación de que efecti-
vamente un profesional con más de diez
años de experiencia práctica tiene los co-
nocimientos y competencias que global-
mente acreditan capacidad de cumpli-
miento del deber de seguridad. Un profe-
sional con cinco años de experiencia full-
time en protección física, se puede inscribir
y, aprobando el examen PSP, cumplir de
manera internacionalmente certificada los
requisitos de estar en condiciones de ejercer

su tarea, de conformidad a esos estándares
ISO 17024:2003.

Beneficios de
tener personal certificado
Automáticamente, la empresa pasa in-

mediatamente a valer mucho más: cual-
quier relevamiento, análisis de riesgo, di-
seño, implementación, instalación, ope-
ración o mantenimiento que realice, te-
niendo un CPP o un PSP entre su personal,
pasa a ser una referencia de haber acre-
ditado los conocimientos que garantizan
una efectiva solución de seguridad, que
esa solución estereotipable no es una pa-
nacea de uso general, ni un placebo, como
sería tomar una aspirina contra el cáncer,
sino que es una solución real.

Un placebo de seguridad sería aprove-
charse del miedo de una persona para
venderle un sistema de alarmas, guardias
o barreras, por ejemplo. Esto le disminuirá
a esa persona su nivel de ansiedad o bajará
su grado de inseguridad temporariamente,
pero no constituye una real solución de
seguridad. Sobre todo, si esas soluciones
no cumplen estándares de funcionamien-
to, como aplicar una cámara en exterior
apta para ese medio. 

La acreditación de estos conocimientos re-
duce al mínimo el margen de los errores o
de la aplicación inefectiva y peligrosa de pla-
cebos. Esta certificación en seguridad no es
“una vez y listo”: cada profesional debe re-
certificar cada 3 años sus conocimientos,
cumpliendo con algunos requisitos de ca-
pacitación y entrenamiento que lo obligan
a estar permanentemente actualizado.

De este modo, las empresas que quieren
permanecer en el mercado, consolidando
y expandiendo su nombre, demuestran
estar comprometidas con un enfoque de
soluciones reales, adecuadas y costo/efec-
tivas a la vez.

Órgano de control
Existen y se aplican serias penalidades

para quién no se comporte conforme a
los principios del Código de Ética y De-
sempeño Profesional. En general, los pro-
fesionales certificados CPP o PSP aumen-
tan fuertemente su valor para sus empre-
sas y sus sueldos, debiendo para ello de-
mostrar que se han mantenido actuali-
zados. Cuando se habla de incrementar
de esa manera el nivel de ingresos, significa
que tengo más valor porque tengo la res-
ponsabilidad y la capacidad de generar
creciente valor agregado brindando de
manera idónea y optimizada bienes y ser-
vicios de seguridad.

Los médicos en algunos países, como
Estados Unidos, deben recertificarse anual-
mente ante la American Medical Associa-

Las certificaciones en Protección

Física o en Gestión de la

Seguridad acreditan las

competencias que una persona

después de 10 años de ejercicio

idóneo de la profesión suele

tener y poder demostrar en un

examen de validez internacional.

Para ayudar a sistematizar y a

completar sus conocimientos,

hay cursos de preparación

previa al examen en base

a una bibliografía que cubre

los conocimientos

correspondientes a las

competencias requeridas, en

los cuales se revisan los

conceptos que hacen a los

criterios internacionalmente

aceptados, ya sea de protección

física y ejecución de los

proyectos, o de gestión

de la seguridad.
Continúa en página 96
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tion; la mayoría de las profesiones también.
La mayoría de quienes ejercen la profesión
de seguridad llevan más de 5 años en el
rubro. Recertificándose en esta profesión
conforme a estándares cada tres años,
significa que debieron haber acreditado
la actualización de sus conocimientos
unas sietes veces. Con esas actualizaciones
uno se aseguraría que un ingeniero, por
ejemplo, sigue siendo un ingeniero com-
petente en los alcances de la profesión
de la seguridad y no un recuerdo borroso
de los conocimientos y habilidades que
en su momento incorporó.

Las certificaciones y recertificaciones lo
que hacen es acreditar periódicamente
el conocimiento certificable PSP en pro-
tección física y CPP en gestión de la se-
guridad, que una persona en ejercicio full-
time de la profesión después de sus res-
pectivos 5 o 10 años del ejercicio de la
profesión debería tener. Para lograrlo, hay
una preparación previa a un examen, en
la cual se revisan todos los criterios inter-
nacionales de protección física y de eje-
cución de los proyectos.

Preparación
Lo que se certifica y recertifica son in-

cumbencias profesionales, es decir, los al-
cances profesionales y competencias es-
perables dentro de un determinado ramo
de la industria. Las certificaciones de ASIS
International, PSP y CPP, tienen la carac-
terística de ser multidisciplinarias dentro
de la seguridad. Por ejemplo, dentro de
la seguridad, de protección física, o segu-
ridad de la información, seguridad e hi-
giene laboral o incendios. Todas esas es-
pecialidades de seguridad tienen sus cer-
tificaciones, emitidas por asociaciones si-
milares a ASIS International. No se discute
la necesidad de estar certificado, por ejem-
plo, para la instalación de sistemas de de-
tección y extinción de incendios. Todos
los que trabajan en el rubro de seguridad
deberían estar o tener personal certificado
internacionalmente, preferentemente en
todos los campos mayores en que se sub-
divide la seguridad dadas las características
de interrelación entre estos.

Muchos de nuestros profesionales han
ido adquiriendo los conocimientos nece-
sarios y están en condiciones de acreditarlo
globalmente en base a estándares inter-
nacionales. Lo que deben hacer es ordenar
estos conocimientos y complementar los
que tengan olvidados, porque se supone
que están certificando algo en lo que vienen
desempeñándose de manera práctica y
competente.

¿Podría darnos algún ejemplo del tipo
de examen? 

Sí, ofrecemos en esta oportunidad uno

general, para comenzar a entrenarse en
buscar la alternativa mas adecuada a cada
problema:
1. Un plan efectivo de emergencia:
a. Puede utilizarse en cualquier situación

que ocurra
b. Crea una lista predeterminada de pasos

a seguir durante una situación de crisis
real

c. Protege a una organización de un daño
inicial

d. Comienza a tomar forma inmediata-
mente después de que ocurre una crisis
para permitir la rápida recuperación de
una organización

2. El alumbrado de protección debe ser
diseñado para disuadir la entrada des-
autorizada, y

a. Prevenir el hurto interno e iluminar la
parte exterior de todos los edificios

b. Ayudar en la detección de intrusos y
prevenir el hurto interno

c. Iluminar todas las barreras y usar la co-
rriente eléctrica eficientemente

d. Ayudar a la detección de los intrusos y
el usar la corriente eléctrica eficiente-
mente

3. El análisis FODA evalúa las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas
y se asocia más estrechamente con:

a. Presupuesto
b. Planificación de estrategias
c. Hacer un estudio de referencias
d. Inteligencia competitiva

4. Ud. es el administrador de una compañía
de seguridad. Tiene una oportunidad de
formar un nuevo negocio que le producirá
$5.000 al mes. Usted decidió no realizarlo
porque el ingreso adicional producido por
la cuenta sería menor que el costo para
mantener la cuenta. El proceso utilizado
para tomar esta decisión es:

a. Análisis exactos

b. Análisis marginal
c. Teoría del juego
d. Programación lineal

5. El concepto de "disciplina constructiva"
se enfoca en:

a. Castigo rápido y efectivo después de
haber verificado que se han violado las
reglas de la corporación.

b. El entrenamiento que corrige, moldea,
o fortalece a un empleado para lograr
los objetivos de la corporación.

c. El aumento progresivo en la acción con-
tra un empleado para corregir su com-
portamiento.

d. La presentación de un caso bien do-
cumentado a la administración para
una acción disciplinaria.

6. Un profesional de seguridad debe con-
siderar todo tipo de emergencias po-
sibles porque:

a. Con una planificación cuidadosa se pue-
de prevenir un daño inesperado

b. Los recursos de administración de emer-
gencias son limitados

c. Las Agencias de Emergencias solamente
provee soporte si se entera de un posible
acontecimiento

d. El estado entonces estará preparado
para responder al evento

¿Y las respuestas?
Piénselas usted, lector, para certificarse.

Nosotros se las ofreceremos en la próxima
edición .

Próximos cursos

El curso CPP comienza el 22 de agosto
de 2011 y el de PSP el 5 de marzo de
2012,  certitifaciones para las que ya está
abierta la inscripción. Los interesados
pueden solicitar más información por
e-mail:  info@cepi.com.ar
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Distrito Tecnológico

Junto a autoridades de

CASEL y empresarios del

sector de la seguridad,

recorrimos el Distrito

Tecnológico porteño. En

esta nota les ofrecemos

un panorama acerca

de los fundamentos,

las características y los

beneficios ofrecidos a las

empresas que decidan

radicarse en ese sector.

a Ciudad de Buenos Aires concentra
la mayoría de las empresas que in-

tegran la Industria de las Tecnologías de
la Información y la Comunicación (TIC)
en la Argentina, un sector que crece a un
ritmo sostenido mayor que aquel del
resto de las industrias.

Estas empresas muestran un importante
grado de maduración y desarrollo, ubi-
cando a esta Industria en el 3° lugar en
Latinoamérica, detrás de Brasil y México.
En los últimos años, dichas empresas ex-
hiben un importante dinamismo, que se
expresa no sólo en el incremento de su
facturación, exportaciones y empleo, sino
también en el crecimiento del número
de empresas dedicadas a esta actividad.

Durante los últimos años, en distintas
ciudades de los cinco continentes, han
surgido proyectos urbanos para albergar
empresas dedicadas a producir valor en
el campo de las TICs. Se trata de iniciativas
en las que intervienen el ámbito privado,
gobiernos, instituciones educativas y ONGs,
y que tienen como principales objetivos
el desarrollo económico bajo el nuevo pa-
radigma de la sociedad de la información,
la inclusión social de ciertos sectores de la
población y la revitalización urbana.

Es en este contexto que el 4 de diciembre
del 2008 se sancionó la Ley 2.972 de Pro-
moción de las Empresas de Tecnologías
de la Información y las Comunicaciones
en la Ciudad Autónoma de Buenos Aires

con el objetivo de posicionar a la Ciudad
como un centro de excelencia para la
producción de software y el desarrollo
de tecnologías informáticas y de las co-
municaciones. El Centro de Atención al
Inversor de la Ciudad de Buenos Aires es
el área encargada de la promoción y
atención de empresas interesadas en ra-
dicarse en el Distrito.

¿Qué es el Distrito Tecnológico?
El Distrito Tecnológico es un programa del

Ministerio de Desarrollo Económico de re-
vitalización de la zona sur de la Ciudad.

Se trata de un centro de promoción y
desarrollo de tecnología, innovación y
conocimiento, que concentra empresas
de tecnologías de la información y co-
municación (TICs), software y profesionales
de alto valor agregado en el barrio de
Parque de los Patricios.  Implica una nueva
cultura en la que convergen la tradición
del barrio y el posicionamiento de este
sector de la ciudad como un centro de

L

Cómo llegar

• Subte: Línea H: una vez finalizadas, las estaciones Parque Patricios, Hospitales, Saenz
y Nueva Pompeya serán un acceso directo para llegar al Distrito Tecnológico.

• Colectivos: Líneas 6, 9, 25, 28, 32, 50, 65, 101, 115, 128, 133, 134 y 165.

Ubicación

El Distrito Tecnológico está ubicado a pocos minutos del Microcentro de la
Ciudad de Buenos Aires, en el barrio de Parque de los Patricios. Abarca más de
200 hectáreas que se extienden hasta los barrios de Boedo, al norte, y Nueva
Pompeya, al sur, en el polígono conformado por las avenidas Sáenz, Boedo,
Chiclana, Sánchez de Loria, Brasil, las calles Alberti y Manuel García y la Av.
Amancio Alcorta.

• Superficie total: 236 ha (2,37 km2)
• Inversión total proyectada: u$s 207.229.600
• Nuevos puestos de trabajo estimados: 300.000
• Más información: http://invertir.buenosaires.gob.ar
• Tel: (54 11) 4131-5900

Continúa en página 104









104

.interés general
Pensado para el desarrollo de las empresas

negocios moderno, actual y con comu-
nicación con el resto del Buenos Aires y
el mundo.

“Desde que presentamos el proyecto
del Distrito Tecnológico nos sentimos
cerca de los vecinos de Parque de los Pa-
tricios. Esta obra que inauguramos de-
muestra que supimos escuchar sus ne-
cesidades y que trabajamos para mejorar
la calidad de vida de quienes viven en el
barrio”, expresó Francisco Cabrera, Ministro
de Desarrollo Económico del Gobierno
de la Ciudad de Buenos Aires.

Objetivos
La iniciativa del Distrito Tecnológico es

parte del Programa de Desarrollo Eco-
nómico y Social de la Zona Sur de la
Ciudad y tiene, entre otros, los siguientes
objetivos:

• Promover a la Ciudad de Buenos Aires
como Capital Latinoamericana de la Tec-
nología.

• Retener y atraer inversiones estratégicas,
tanto locales como extranjeras.

• Desarrollar un espacio donde convivan
la identidad cultural existente con las
empresas TIC. Un lugar donde se trabaje,
se estudie y se viva.

• Renovar el patrimonio urbano e in-
mobiliario de los barrios involucrados.

• Concentrar en la zona actividades re-
lativas a la Industria del Conocimiento.

• Impulsar el desarrollo y radicación de
nuevas empresas TIC.

• Promover el desarrollo de nuevos em-
pleos calificados y certificados.

• Multiplicar la oferta educativa de calidad
en carreras científicas y tecnológicas.

• Impulsar la instalación de nuevos co-
mercios y servicios para atender a las de-
mandas de empresas, organismos públicos
y centros académicos que se instalarán
en el Distrito.

Asociación de empresas
Tras la creación del Distrito Tecnológico

se conformó, en julio de 2009, la Asociación
de Empresas del Distrito Tecnológico, que
mantiene reuniones mensuales en las
cuales se tratan temas relacionados con
la radicación de las empresas en el barrio
de Parque de los Patricios. Desde la se-

¿Por qué la elección de Parque de los Pa-
tricios como ubicación del Distrito Tecno-
lógico?: los tradicionales barrios de Parque
de los Patricios, Boedo y Nueva Pompeya
cuentan con la infraestructura necesaria
para desarrollar un Distrito Tecnológico
de nivel internacional.

A su vez, esta iniciativa, propone reposi-
cionar estos barrios que fueron postergados
hasta el presente para que, manteniendo
su fisonomía, concentren actividades de
base tecnológica, innovadoras e intensivas
en el uso del conocimiento.

Mediante el desarrollo del Distrito Tec-
nológico, las propiedades obtendrán una
función activa con beneficios secundarios
más allá de su utilidad estructural.

La relación de CASEL con el Distrito

La Cámara Argentina de Seguridad Electrónica (CASEL) ha sido invitada a conocer
la propuesta y a formar parte del Distrito Tecnológico, ubicando allí su sede para
que sus asociados también se radiquen en la zona, aprovechando los beneficios
que éste les ofrece.

A raíz de eso, hemos participado de varias reuniones y lo que podemos destacar
es que, sin dudas, el proyecto del Distrito, crece y avanza como estaba previsto.
Quizás con algunas demoras, por diferentes motivos externos, pero la realidad es
que los planes van progresando y la zona, en pocos años, pudo contar con más lu-
minarias en la vía pública. Asimismo, se están rehaciendo las plazas a nuevo, existe
más seguridad y está próxima a inaugurarse la extensión de la Línea H del
subterráneos, lo que le dará, sin dudas, mayor articulación con el resto de la ciudad.

Si bien la Cámara no obtiene un beneficio particular por estar dentro del Distrito,
entendemos que en unos años, serán muchas las empresas instaladas en la zona, ya
que los beneficios son importantes: exención de IIBB, sellados y otros, que hacen re-
almente muy atractiva la propuesta para las Pymes Tecnológicas que trabajan en
nuestro sector.

Para CASEL, sería interesante estar en el Distrito, principalmente porque se prevé
un desarrollo especial para que distintas Cámaras se alojen en un mismo edificio,
que permita compartir espacios comunes como Salas de Capacitación, Auditorios,
SUM y otras actividades, situación que resultaría muy interesante. Ese proyecto en
particular, está previsto para dentro de unos 2 o 3 años y estaremos atentos para
evaluar seriamente la posibilidad de radicarnos en esa porción porteña.

Con respecto a las empresas socias, sabemos que algunas ya han decidido
mudarse al Distrito, mientras que otras ya se encontraban dentro de la zona. Sin
dudas, para las empresas productoras de Tecnología la propuesta de la Ciudad es
muy conveniente y permite una ayuda importante. 

Creo que sólo faltaría que, si bien el Banco Ciudad se vincula en forma directa, las
líneas de crédito se flexibilicen un poco más, para hacer más accesible la compra de
los inmuebles, que obviamente han recuperado un valor inmobiliario importante
por el desarrollo y crecimiento de la zona.

Marcelo Colanero
Presidente de CASEL

Distrito Tecnológico de la Ciudad de Buenos Aires

guridad hasta el fomento a la capacitación
de recursos humanos en TIC, fueron los
ítems convocados en los distintos en-
cuentros. Se dividieron en las comisiones
de Educación, Comunicación, Infraestruc-
tura y Seguridad. 

El consorcio está integrado por 25 em-
presas TIC que ya tienen un inmueble
comprometido en la zona y otras que
tienen la voluntad política de mudarse.

Al respecto, Francisco Cabrera expresó
que la Ciudad puede “decir con orgullo
que ya son más de 80 las empresas radi-
cadas en el Distrito Tecnológico y alcan-
zamos más de 100 mil metros cuadrados
de desarrollo, 8 mil recursos humanos
vinculados y sabemos el impacto positivo
que eso implica para todo el barrio” .

El barrio
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l 7 de julio se realizó el gran al-
muerzo de CEMARA, que contó
con la presencia de toda la Comi-
sión Directiva, socios y nuestros
asesores del área legal y conta-
ble. En un clima de gran camara-
dería, se encontraron muchos co-
legas del interior del país y Socios
Fundadores que no asisten asi-
duamente a la Cámara.
Previo al almuerzo, y como estaba
programado, el Dr. Carlos Presti-
pino (Protesorero) brindó una char-
la titulada “Liderazgo estratégico
para Pymes, una Visión Comparti-
da”, la cual fue muy bien recibida
y participaron varios de los pre-
sentes con preguntas que enri-
quecieron aún más el intercambio
de opiniones.
Fue invitado especialmente el Sr.
Hugo García Correale, Presidente
de CESI (Cámara Empresarial de
Seguridad Integral), con el cual se
firmó un Acuerdo de Cooperación
Internacional, con el consenso de
todos los presentes.
Asistieron al evento socios de Ca-
pital Federal, Martínez, Olavarría,
Pehuajó, La Lucila, San Nicolás, Ciu-
dadela, Pilar, Caseros, Castelar, La-
nús, La Plata, Florida, Munro, Va-

lentín Alsina, Vicente López, San
Vicente, Chascomús, Tandil, Mar
del Plata, Pinamar, y de las provin-
cias de Córdoba, Tucumán, Rosario,
Santiago del Estero, Santa Fe, San
Juan, Santa Cruz y La Pampa.
Para nuestra Cámara, que este
año cumple 15 años, fue quizás el
evento más importante por la can-
tidad y calidad de asistentes, que
fueron más de 85 personas. Lue-
go del almuerzo, se hizo entrega de
placas grabadas a muchos de
nuestros Socios Fundadores, que
continúan apoyando a la entidad,
ante el aplauso cerrado de todos
los presentes.
Luego del brindis final, siguió una
reunión en la que los Directivos
de la Cámara expusieron a los pre-
sentes los métodos de aplicación
del Convenio firmado el mes pa-
sado en el marco del Plan Aula Di-
gital, con el Gobernador de la Pro-
vincia de Buenos Aires y autori-
dades de la Dirección General de
Escuelas, mediante el cual los so-
cios de CEMARA que acepten las
pautas del mismo, instalarán Sis-
temas de Seguridad en los lugares
destinados a ese fin.
Se trata de instalar en más de

Organizado por CEMARA

Almuerzo
E

editorial

Muchas veces recibimos expresiones como "la grave inquie-
tud de los pequeños y medianos comerciantes respecto a la
posibilidad de que se autorice la radicación de emprendi-
mientos que, de concretarse, puedan llegar a constituirse en
nuevas expresiones de competencia desleal”. Es en este
sentido en el que queremos poner de relieve nuestra preo-
cupación ante la eventualidad de que se intente aprovechar
algún resquicio en las normativas vigentes para el desarro-
llo de proyectos que puedan llegar a generar un desequili-
brio perjudicial para las empresas legalmente establecidas.
Ante el constante crecimiento de los centro de control de imá-
genes a distancia, que se están instrumentando en Munici-
pios de la Provincia y todo el territorio Nacional por la in-
seguridad imperante, es que entendemos imprescindible
que exista una complementariedad entre el accionar priva-
do y el estatal. En cualquier actividad, pero sobre todo en
la que nos ocupa.
En principio se entendió que la instalación de estos Centros
de Control de Imágenes en la Vía Pública atentaban contra
nuestra actividad, por cuanto existe una cantidad importan-
te de empresas de monitoreo que ya tendrían una red de con-
trol instalada sin necesidad de que el Estado tuviera que ha-
cerlo. El debate se planteó y el final es una resolución, que
debo resaltar como meritoria desde todo punto de vista.
Nuestra Cámara ha establecido una serie de medidas que de-
ben cumplir estos centros de control, a los efectos de me-
jorar y establecer pautas de instalación y funcionamiento que
perfeccionen el servicio prestado. Para ello se creó el Estándar
Cemara 1002-2011 bajo el título de Requisitos mínimos pa-
ra Centros de Monitoreo de Video de Organismos Municipa-
les y otros Organismos gubernamentales afines.
El resultado fue por demás auspicioso, pues el mismo ya co-
menzó a ser adoptado por 
Municipios bonaerenses: el martes 26 de julio del corriente
año se inauguró el Centro de Monitoreo de Imágenes de la
Ciudad de Lanús bajo el estándar mencionado.
Volviendo, entonces, al título de esta editorial es que vemos
que no deben ser antagónicos los intereses del Estado y el
de los Privados. Es evidente que nuestra actividad es com-
plementaria a la del Estado en materia de Seguridad. Con el
establecimiento de estos estándares, estamos dando forma
a esta figura de complementación antes mencionada.
Debemos resaltar la actitud responsable y su aptitud  en la
materia del Lic. Walter Costa, quien trabajó desde el inicio
en la elaboración y puesta en marcha de estos instrumen-
tos. Es de esperar que la posición adop-
tada por el Municipio de Lanús sea imi-
tada por los demás

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA

La complementariedad
entre lo estatal y lo privado
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9.600 establecimientos exten-
didos por el territorio provincial
y dividido en 135 municipios.
Ante la magnitud de la empresa,
se debatió intensamente arri-
bando a conclusiones por de-
más satisfactorias.
Finalizada la velada, los pre-
sentes se retiraron conformes
con lo acontecido, esperando
contar con mayor número de
asistentes a la CENA 15º ANI-
VERSARIO, programada para
Noviembre de 2011.

de camaradería

Durante el almuerzo se llevó a cabo
la entrega de presentes y recuerdos
a los asistentes.

Un tema que nuclear a todos los sectores

El 17 de junio, en la ciudad de La Plata, con la Cámara de Comercio
e Industria de esa ciudad como escenario, se llevó a cabo el III En-
cuentro Multisectorial de la Seguridad Pública y Privada, organizado
por CAESBA, que contó con la participación de los diferentes secto-
res relacionados con la seguridad Privada y la presencia de funcio-
narios del Poder Legislativo y Ejecutivo, del Sindicato de la actividad,
Cámaras y empresarios. De los debates participaron funcionarios del
Ministerio de Justicia y Seguridad bonaerense, el Ministerio de Tra-
bajo provincial, UPSRA, legisladores provinciales y las Cámaras CA-
SEL, CARESEB y CEMARA.

Exposiciones:
CAESI, a través de su presidente Dr. Aquiles Gorini, se refirió a la si-
tuación actual de la Seguridad Privada, el plan de CAESI y la regio-
nalización.
Por UPSRA, el Dr. Ángel García, Secretario General, expuso sobre la
actualidad sindical de la seguridad privada.
Por el Poder Legislativo provincial lo hizo el Dr. Jorge D´Onofrio, quién
explicó los avances en la modificación de la ley 12.297 de Seguridad
privada. Director a cargo de la Oficina Provincial para la Gestión de
la Seguridad Privada, el Dr. Jorge Ceruli, se refirió al software de ges-
tión para trámites vía web, próximo a lanzarse.

El Arquitecto Oscar Kindzersky, Director de Inspecciones del Ministerio
de Trabajo de la provincia, junto al Dr. Lisandro Zorraíndo, Director de
Inspección Laboral, hizo su presentación refiriéndose a la problemáti-
ca del trabajo informal y sus consecuencias.
Los temas capacitación y formación, estuvieron a cargo del  Dr. Die-
go García y el Lic. Leonardo Daniel García, ambos de UPSRA.
Por CASEL expusieron su Presidente, Marcelo Colanero, y su vice-
presidente 1º, Ing. Enrique Greenberg.
CEMARA estuvo representada por su Vicepresidente 1°, Ing. Walter Dot-
ti, quien hizo una breve presentación de la entidad y luego se refirió
a la Seguridad Electrónica - Rol del Estado. En este último tema, abor-
dó la necesidad de contar con legislaciones específicas a la actividad,
pero que contemplen seriamente la interacción entre las dos Seguri-
dades, la Pública y la Privada; que contengan exigencias posibles de
cumplir e inherentes a la actividad; que la hagan previsible y sustentable,
permitiendo el desarrollo y la libre expansión de las empresas, tan-
to en la Provincia como todo el país, para lo cual finalizó su locución
refiriéndose a la imperiosa necesidad de contar con una Ley Nacio-
nal de Seguridad Electrónica.   
El cierre de los debates estuvo a cargo del Presidente de CAESBA, Luis
Vecchi, quién expuso sobre la actual situación de la Seguridad Pri-
vada en la Provincia de Buenos Aires. 

III Encuentro Multisectorial de la Seguridad Pública y Privada
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Virtualtec
Pionera en el desarrollo de equipos GPS para el mercado de la

logística, Virtualtec impuso en el mercado el concepto de

soluciones programables. Hoy, trabaja en el diseño de nuevas

opciones para sus clientes, posicionándose como uno de

los principales proveedores del sector.info@virtec.com.ar

irtualtec se dedica a la investigación
y desarrollo de dispositivos para so-

luciones móviles o remotas para los mer-
cados automotivos, logísticos y de tele-
metría. Con 20 años de experiencia en di-
seño de dispositivos electrónicos, sus so-
luciones son siempre innovadoras, con
tecnología de punta y ajustada para los
más exigentes mercados internacionales. 
Virtualtec cuenta con una sede en Buenos
Aires, Argentina y otra en San Pablo, Brasil.
Desde allí, desarrolla, produce y distribuye
equipos con diversas tecnologías de po-
sicionamiento, almacenamiento, interpre-
tación y transmisión de datos.
Iniciada como una sociedad, que aún per-
dura, en 1992, la compañía estaba enfo-
cada al área de servicios, desempeñándose
en distintos proyectos de edificios inteli-
gentes para el sector hotelero. En el año
2000, surgió la posibilidad de desarrollar
un equipo para GPS, posibilidad que  los
integrantes de la empresa consideraron
como un futuro promisorio. Acerca de
esos inicios, la tecnología, sus aplicaciones
y los mercados hablamos con Gustavo
Buffoni, Gerente Comercial de Virtualtec. 

- ¿Cómo fue tomar esa decisión en tiem-
pos de economía incierta?
- Fue una posibilidad interesante para no-
sotros, a través de la cual podíamos aplicar
toda la tecnología de microcontroladores
grandes con la que ya estábamos traba-
jando. Esta posibilidad de trabajar en nuestra
propia tecnología, además, nos permitiría
cambiar de un modelo de empresa basado
más en la prestación de servicios hacia uno
enfocado de lleno en el desarrollo, la pro-
ducción y provisión de equipos.

- ¿Cuáles eran, en ese momento, los
mercados proyectados?
- Durante esa misma época, en el año 2000,
entendimos que las compañías de seguros
iban a volcarse al seguimiento satelital y
con ellas podíamos desarrollar nuestro
nuevo modelo de negocios. El hecho de
tener nuestro propio GPS nos daba la po-
sibilidad de trabajar en un equipo con mu-
cho más potencial, capaz de adaptarse a

las necesidades específicas de cada cliente
y que cada día tenía la posibilidad de sumar
nuevas funciones. En realidad, todos nues-
tros desarrollos fueron surgiendo en res-
puesta a los requisitos de nuestros clientes,
que necesitaban cada vez más funciones
para monitorear a distancia. Nos impusimos
entonces el concepto de equipo progra-
mable, donde nuestros clientes competían
entre sí, programando de acuerdo al servicio
que brindaban sus propias empresas, di-
ferenciándonos así como empresa de lo
que era un proyecto estándar.

- ¿Qué resultados vieron con esa nueva
política?
- Esto nos permitió alejarnos del concepto
original del GPS para seguridad y nos fui-
mos acercando al uso para logística, donde
hay que geoposicionar distintos periféricos,
disparadores y señales. Hoy, la posición
geográfica o física es un dato más. Lo im-
portante para los usuarios de nuestros
productos es quién conduce el vehículo,
poder tener control de las cadenas de frío,
monitorear el nivel de combustible, la
transmisión por múltiples sistemas, etc.
Todas esas herramientas las fuimos de-
sarrollando y ofreciendo a nuestros clientes,
que podían aplicarlas en seguridad y lo-
gística para proyectos como la minería,
actividad que en la actualidad opera bajo
leyes que obligan a dichos clientes al se-
guimiento de los activos.

- ¿Cuáles son sus principales canales
de venta?
- Virtec tiene centralizadas las ventas, ya que
estamos lejos del cliente final. Nuestros clien-
tes son los integradores, que desarrollan so-
bre nuestro producto su propia solución
aplicada a sus clientes. No tenemos red de
distribución, sino que las ventas están cen-
tralizadas en nuestra empresa. Tenemos
áreas específicas que se dedican a esa tarea,
alimentadas siempre por el área de ingeniería
y desarrollo, el motor de nuestra empresa.

- ¿Cómo llevan adelante la tarea de ca-
pacitación?
- Como todos nuestros equipos son pro-
gramables, tenemos personas capacitadas
para entrenar a los clientes en la progra-
mación. Trabajamos en niveles teóricos, en
los que analizamos las necesidades de
nuestros clientes y que sean ellos mismos
quienes, conociendo los requisitos de sus
propios clientes, terminen de cerrar el pro-
ducto programando las funciones que éste
va a cumplir. En síntesis, nosotros trabajamos
asistiendo y brindando herramientas para
que el cliente desarrolle el producto final.

- ¿Cuál es la actualidad de la empresa
en Brasil?
- En 2002,  entendimos que existía espacio
para nuestros desarrollos y que podíamos
crecer en ese país. El mercado brasilero
era más grande de lo imaginado y tres
años después abrimos nuestra propia filial.
Hoy podemos decir que las posibilidades
de ese mercado siguen siendo enormes
y que el resultado para nuestra empresa
es ampliamente satisfactorio.

- ¿Cuáles son los próximos pasos?
- Además de estar presentando nuevos
equipos, los Virloc5 y 40, estamos en pleno
desarrollo de una nueva solución. Por otra
parte, estamos fortaleciendo el diseño y
la distribución de los periféricos que acom-
pañan a cada uno de nuestros equipos,
como los lectores de tarjetas, terminales
de datos, sensores de nivel de combustible,
temperatura y humedad, impresoras, sis-
temas de conducción segura, etc .

V

“Analizamos las necesidades

de nuestros clientes y son ellos

mismos quienes terminan de

cerrar el producto programando

las funciones que éste va a

cumplir. Trabajamos asistiendo

y brindando herramientas para

que el cliente desarrolle

el producto final”









132

.empresas
Entrevista a Mariano Di Julio, Dto. de Conectividad, Seguridad y Monitoreo

www.rnds .com.ar
®

Grupo Núcleo
Grupo Núcleo es una empresa marplatense con más de 15 años de

trayectoria, dedicada a la comercialización de productos, insumos

y accesorios tecnológicos con desarrollo nacional e internacional.

Presenta en esta oportunidad sus productos para el

segmento de la seguridad.mariano@gruponucleo.com.ar

specialistas en tecnología, y diferen-
ciados en el mercado por calidad,

atención personalizada y servicio post-
venta, para lo cual cuenta con más de 150
personas formando parte de la empresa,
Grupo Núcleo sigue creciendo y brindando
al mercado lo que éste necesita en materia
de productos tecnológicos y servicios.

En diciembre de 2008, se inauguró el
centro logístico Mar del Plata, sito Chaco
1670, donde se llevan a cabo diferentes
actividades que permiten un trabajo in-
tegrado, con resultados eficientes. La plan-
ta cuenta con 2700m2 cubiertos y 600 de
playa de estacionamiento. El trabajo en
conjunto y los valores humanos que guían
el accionar de la empresa permiten ofrecer
a los clientes soluciones al instante.

A fines de 2009, Grupo Núcleo abrió sus
puertas en Capital Federal, con un depósito
de 2000m2, estacionamiento propio, show-
roon y salón de ventas, brindando una ma-
yor cantidad y calidad de servicios.

En 2010, la empresa abrió su división de
Seguridad, inicialmente con productos
para CCTV y conectividad y, de ese em-
prendimiento hablamos con Mariano Di
Julio.

- ¿Cuánto hace que la empresa tiene
su división de seguridad?

- Grupo Núcleo nació en 1998, y es una
de las cinco empresas informáticas más
grandes del país, distribuyendo a nivel
nacional la marca Eurocase, propia de la
empresa, a todas las casas de retail y, ade-
más de ensamblar sus propios equipos,
distribuye insumos para informática. Hace
un año y medio abrió su división de se-
guridad y conectividad, que incluye cá-
maras, grabadores digitales, cámaras IP,
routers, switches y todo elemento para
CCTV, algunos importados, como Air Live
en cámara IP, y otros bajo marca propia,
como PCBox. Además, ya poseen los kits
de seguridad en distintas cadenas de mi-
noristas y comenzarán a trabajar con el
instalador, respetando siempre los canales
y los precios, para proteger a nuestros sub-
distribuidores y a aquellos instaladores que
vendan directamente al consumidor final.

- ¿Qué tipo de capacitación ofrecen?
- En lo que respecta al gremio, ofrecemos

capacitación a quienes recién están co-
menzado, básicamente a aquellos que ya
tienen experiencia en redes pero no se
animan a incursionar en seguridad. Ca-
pacitamos tanto a nuestros subdistribui-
dores como a sus propios clientes, ayu-
dándolos a posicionar la marca y su propio
negocio. En cuanto a las cadenas de retail,
estamos llegando con un kit muy fácil de
instalar, 100% plug&play, que viene en
una caja totalmente preparada para que
el propio usuario pueda instalarlos.

- ¿A qué mercados apuntan?
- Hoy, con nuestros equipos, estamos

cubriendo la exigencia hogareña, aunque
la empresa amplió su oferta con una línea
superior, para sitios que exigen mayor
nivel de resolución, tanto en cámaras
como en DVR, como podría serlo un banco
o una entidad gubernamental. La idea es
expandirnos a todos los rubros de segu-
ridad y ya estamos pensando en una línea
de productos para control de acceso. Que-
remos que nuestros clientes sepan que
la empresa no sólo entró a competir en
el mercado de seguridad por una cuestión

de negocios, sino que también le brindará
a esta nueva división todo el apoyo desde
su marca, ofreciendo, siempre, mayores
y mejores opciones.

- ¿Sólo trabajarán con marcas propias?
- Hoy estamos trabajando con marca pro-

pia, aunque vendemos algunos productos
de otras compañías. La idea es posicionar
nuestra propia marca, PCBox, para lo cual
estamos totalmente preparados, así como
también comenzar a fabricar íntegramente
en el país nuestros propios productos. Te-
nemos nuestra planta lista para producir
DVR y ensamblar nuestras cámaras. Grupo
Núcleo está completamente dispuesto a
afianzarse en el mercado de la seguridad
a través de su marca. A lo largo de su tra-
yectoria, la empresa logró ser un referente
en las nuevas tecnologías y que la distri-
buidora se distinga por su efectividad, ca-
lidad y eficacia. Esa experiencia adquirida
está puesta ahora al servicio de esta nueva
unidad de negocios, con la que esperamos
dar respuesta al pedido de muchos de
nuestros clientes en otras áreas.

- ¿Qué expectativas tienen con esta
nueva división?

- Nuestra proyección es muy buena. Aun-
que somos nuevos en el segmento, al
estar el CCTV muy relacionado con la in-
dustria informática, tenemos gran parte
del camino recorrido. En el tiempo que
llevamos con esta unidad de negocios,
los resultados fueron superiores a lo es-
perado. Tanto es así, que este año ya nos
presentamos en Seguriexpo, como parte
de la estrategia de la empresa para co-
menzar a reforzar su presencia de marca.
La idea de la empresa no es quedar en-
casillada en CCTV, sino que estamos tra-
bajando para incorporar más productos
de seguridad. Para ello, estamos ampliando
nuestro edificio, ya acondicionamos la
planta de producción, capacitamos a nues-
tro persona, etc. Estos son todos indica-
dores de que Grupo Núcleo va a jugar en
serio en el segmento de la seguridad, ga-
rantizando la calidad y prestación de cada
uno de sus productos .

E

“La empresa no solo va a

competir en el segmento de

seguridad con productos y

servicios, sino también

ofreciendo producción y

soporte local. Desde la planta

de Mar del Plata, estamos en

condiciones de desarrollar y

ensamblar nuestros propios

productos para abastecer

al mercado”
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Ingal
Dos años con presencia de marca, pero seis en el desarrollo

de tecnología LED hablan de la experiencia de la empresa

en materia de iluminación. El segmento de la seguridad se está

convirtiendo en consumidor de estas soluciones, que ofrecen

eficiencia y eficacia a la hora de llevar a cabo un proyecto.karinal@ingal-leds.com

specialistas en la materia, Ingal im-
porta desde Estados Unidos LEDs

de última generación que suman a sus
de-sarrollos para producir en el mercado
local soluciones en iluminación aptas
para todo tipo de aplicaciones. En el seg-
mento específico de seguridad, ofrecen
productos que complementan soluciones
de CCTV y, según los requerimientos
puntuales del cliente, desarrollan una
solución a medida.
Para tener una idea más concreta de lo
que significa la iluminación por LED, sus
posibilidades y aplicaciones, hablamos
con Karina Lemma, Gerente Comercial de
la empresa.

- ¿Cuánto hace que trabajan en el mer-
cado?
- Desde hace seis años desarrollamos so-
luciones de iluminación con tecnología
LED, aunque hace sólo dos años estable-
cimos a Ingal como marca, en una fecha
coincidente con la que comenzamos a
trabajar con el LED CREE, marca estadou-
nidense líder en el mundo en el desarrollo
de esta tecnología. Como actualmente
no hay posibilidad de fabricarlo en el país,
ya que no existe la tecnología adecuada
para ello, buscamos una empresa líder,
que pudiera proveernos de la mejor ma-
teria prima para incluir en nuestros de-
sarrollos y soluciones.

- ¿Cuáles son las principales ventajas
de la iluminación por LED?
- Más allá de su bajo consumo y vida útil,
hay detalles importantes para la industria
de la seguridad, como por ejemplo la po-
sibilidad de conservar la luminosidad y
proyectarla. Esto significa que se puede
iluminar en profundidad, algo que con
lámparas convencionales no puede lo-
grarse. Para lograrlo, el LED parte de un
plano para iluminar y se incorporan lentes
que cierran y concentran la iluminación
y la proyectan. A distancia no hay una tec-
nología de iluminación que pueda com-
pararse con las posibilidades que ofrece
un led, que gracias a su profundidad de
visión de campo, logra que con poco con-

sumo se puedan llegar a iluminar grandes
distancias.

- ¿Qué tipo de industria está incorpo-
rando estas soluciones?
- La tecnología LED es la solución de ilu-
minación que se está incorporando a todo
tipo de uso, más allá de la seguridad. Esta
tecnología ya está empezando a reem-
plazar a las lámparas convencionales con
la particularidad que permite evaluar pun-
to por punto la necesidad de iluminación,
que es por otro lado nuestro mayor trabajo.
Todo lo que es iluminación hoy se puede
resolver con LED, ya que sus potencias y
eficiencia permiten que hoy cualquier
lámpara convencional o bajo consumo
pueda ser reemplazada.

- ¿Cómo se explica esa eficiencia?
- Una lámpara dicroica de LED, por ejemplo,
nominalmente acusa 3 watts pero no
todas iluminan de igual manera. La dife-
rencia la marca la eficiencia, o sea la can-
tidad de lúmenes generados por watt
consumido. Una lámpara de leds de 3
watts puede generar 40 o 50 lúmenes por
watt, mientras que otras, también de 3
watts,  pueden generar arriba de 100 lú-
menes por watt.  CREE es referente mundial
en eficiencia con leds de hasta 160 lúme-
nes por watt.

- ¿Qué rol considera que tiene la em-
presa en la educación del usuario en
este tipo de tecnoplogíA?
- Nuestro trabajo hoy consiste en educar
e informar al cliente; mostrarle que hay
una tecnología que puede resolver sus ne-
cesidades de iluminación. Después, les de-
mostramos en campo cómo se aplica, cuá-
les son sus costos y cuáles sus beneficios.
Hoy, afortunadamente, la consulta es cada
vez mayor y eso nos permite ir dónde está
el cliente, mostrarle lo que se le ofrece e
informarle acerca de sus ventajas. El cliente
tiene que ver la aplicación en funciona-
miento para tener una idea acabada de la
solución que puede obtener con esta tec-
nología.

- ¿Cómo capacitan al cliente en el uso
de esta tecnología?
- Nuestra presencia en las exposiciones,
además de ganar clientes, es para expli-
carles a quienes asisten qué es lo que ha-
cemos, de qué manera lo podemos ayudar
en su proyecto, contarles como el LED
puede ser una solución para su empresa.
Por otra parte, lo que hacemos también
es trabajar con nuestros distribuidores:
los ayudamos a que organicen su zona y
hagan una pequeña presentación para
sus posibles clientes, donde vamos nos-
otros con las distintas soluciones que ofre-
cemos, para mostrarlas, que las vean fun-
cionando y puedan sacarse todas sus du-
das acerca de las posibilidades de esta
tecnología.

- ¿Cuáles son las expectativas como
empresa?
- La idea es fortalecernos como empresa,
que los distintos segmentos de la industria
sepan que pueden plantearnos su reque-
rimiento y que podemos en conjunto de-
sarrollar una solución a medida. Lo más
importante es afianzarnos, demostrar que
esta tecnología puede ser aplicada con
éxito a través de un desarrollo nacional.
El LED abrió un panorama de soluciones
innovadoras, sobre todo en el ámbito de
seguridad donde la iluminación, hasta
hoy, era una asignatura pendiente .

E

“La iluminación por LEDs

no solo implica mayor eficiencia

y reducción en los costos de

consumo y mantenimiento, sino

que también contribuye de

manera eficaz en el cuidado

del medio ambiente, por lo

cual se transforma en una

inversión genuina desde

todo punto de vista”
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Trimove Eco Vehículos
Especialistas en el diseño de vehículos eléctricos,

en Trimove desarrollan constantemente propuestas para

distintos mercados que requieran de movilidad. En este caso,

presentan un vehículo especialmente desarrollado

para el sector de la seguridad.juan@trimove.com

rimove es una empresa argentina
dedicada a brindar nuevas y mejores

soluciones de movilización. Desarrolla, fa-
brica y comercializa vehículos eléctricos
innovadores que protegen el medio am-
biente, mejoran la calidad de vida de las
personas y optimizan los recursos de em-
presas y otras organizaciones.

La empresa aplica la investigación y de-
sarrollo para la creación de nuevos vehí-
culos que resuelven diversas necesidades
de movilidad de una mejor manera que
otros vehículos tradicionales, contribu-
yendo con el desarrollo socioeconómico
local mediante la creación de nuevas tec-
nologías y fabricando en argentina pro-
ductos de alto valor agregado.

Por primera vez, Trimove se presentó en
Seguriexpo, con un vehículo especial-
mente diseñado para el ámbito de la se-
guridad, y para conocer más acerca de su
origen y especialidad, hablamos con Juan
Artuso.

- ¿En qué se especializa la empresa?
- Trimove desarrolla y fabrica vehículos

eléctricos a través de un equipo de inge-
nieros que diseña cada uno de los pro-
ductos que comercializamos. En esta oca-
sión estamos presentando modelo Vigía,
un vehículo especialmente diseñado para
el segmento de la seguridad. Lo hemos
desarrollado para que las empresas de
seguridad privada o incluso la fuerza pú-
blica pueda desplazarse con una mejor
funcionalidad que los vehículos que se
utilizan actualmente. Básicamente lo que
hacemos es identificar las necesidades de
aquellos que utilizan vehículos para se-
guridad y diseñar un producto que pueda
satisfacer esas necesidades. Nuestra em-
presa se especializa en el desarrollo de
vehículos diseñados específicamente para
cada mercado, para que el cliente no tenga
un vehículo base con adaptaciones sino
que tenga el vehículo que requiere para
su necesidad específica en movilidad,
cualquiera sea el segmento en que lo uti-
lice. Otra característica presenten en todos
los desarrollos de Trimove es que nuestros
vehículos son 100% ecológicos.

- ¿Cuáles son los parámetros en el di-
seño de un vehículo?

- Hay una cuestión fundamental, que es
la autonomía. La particularidad de los ve-
hículos eléctricos es su baja autonomía.
Llevado al ámbito de la seguridad, hoy
se están utilizando los carros de golf que
están pensando para una función muy
diferente. La cuestión de la autonomía es
clave tanto en el desarrollo como en el
uso posterior de nuestros vehículos: hoy
estamos presentando un móvil con 100km
de autonomía con una recarga de cuatro
horas aproximadamente. Otro aspecto
relevante es la recarga: hoy vemos vehí-
culos convencionales con unos 25 kiló-
metros de autonomía luego de 8 horas
de carga mientras que nosotros ofrecemos
cuatro veces el rendimiento con menor
tiempo de recarga, lo cual lo hace más
eficiente y apropiado para un uso pro-
longado. Otro tema importante es la tec-
nología del motor de este vehículo: se
trata de un motor que se encuentra alojado
dentro de la llanta de la rueda delantera,
con lo cual se reduce el gasto de mante-
nimiento, ya que no cuenta con transmi-
sión convencional. Otros vehículos pre-
sentan un costo de mantenimiento alto

al producirse el desgaste de sus piezas.
El Vigía, por ejemplo, es un vehículo di-
señado especialmente para un guardia,
que otorga un campo visual óptimo, ya
que eleva al guardia lo suficiente para ver
por encima del techo de un automóvil.
Su tamaño permite, entre otras presta-
ciones, circular por pasillos e incluso entrar
a un ascensor sin tener que bajar del ve-
hículo. Tiene, además, la potencia suficiente
como para subir rampas o pendientes
muy pronunciadas.

- ¿Existe una legislación específica
para el uso de estos vehículos?

- En vehículos eléctircos, en general, si
se piensa en el ámbito privado, su uso,
aplicación y regulación está definida por
las autoridades del lugar en el que va a
utilizarse.

- ¿Siguen alguna normativa en el di-
seño?

- Trabajamos según normas ISO y tenemos
un control de calidad en cada uno de los
procesos de producción así como también
en la selección de nuestros proveedores.
El vehiculo se arma tras un proceso de pro-
ducción similar al de una automotriz, en
el cual utilizamos partes fabricadas por
nosotros y con la mayoría de componentes
nacionales. Todo el vehículo es de desarrollo
propio, con lo cual la patente del desarrollo
también es nuestra.

- ¿Cuáles son las principales aplica-
ciones de los vehículos?

- Nuestro foco en esta etapa de la em-
presa está puesto en el sector de la segu-
ridad, aunque uno de nuestros valores es
la investigación y desarrollo de nuevas
tecnologías y vehículos. Ya tenemos otros
3 prototipos desarrollados para otros tipos
de aplicaciones, como el mercado indus-
trial y para personas con algún tipo de
discapacidad motriz. En lo que se refiere
a la seguridad, este vehículo, por ejemplo,
es totalmente compatible con un control
de rondas. Es decir, se le puede incorporar
funciones específicas como control de
puestos, reportes, etc. .

T

“El Trimove modelo Vigía

es el nuevo vehículo para 

vigilancia, ideal para

brindar un servicio diferencial,

con el beneficio de la

reducción de costos de

mantemiento,

mejora del campo visual

del guardia, autonomía y

versatilidad para ingresar

en sitios como pasillos

y ascensores”
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Rudy Machuca
Nacida en 1978, FLIR es la principal compañía mundial

en el desarrollo y la producción de sistemas de imágenes

infrarrojas, inicialmente aplicadas en el ámbito militar.

Extendida ya al uso civil, las cámaras térmicas ofrecen

una amplia gama de soluciones.rudy.machuca@flir.com

LIR se estableció en 1978 para em-
prender el desarrollo de sistemas de

imágenes infrarrojas (térmicas) de bajo
costo y alto rendimiento para el campo
del aerotransporte. Los sistemas de imá-
genes térmicas detectan la energía infra-
rroja (calor) que emiten las personas, los
objetos y los materiales,por lo cual, el ope-
rador podrá ver en completa oscuridad,
en climas adversos, y a través de conta-
minantes atmosféricos tales como el humo
y la neblina.

A fines de la década de los ochenta, FLIR
aprovechó su experiencia en tecnología
de imágenes infrarrojas para desarrollar
sistemas portátiles y originales para una
variedad de usos comerciales, que no sólo
requerían calidad en imagen, sino también
la posibilidad de detectar y medir cambios
en la temperatura.

En la actualidad, FLIR opera tres plantas
de fabricación: dos en los Estados Unidos,
ubicadas en Portland, Oregón y en Boston,
Massachusetts; y una en Estocolmo, Suecia.
En conjunto con sus ventas mundiales y
una red de comercialización y atención en
más de 60 países, FLIR emplea a más de
1.500 técnicos especializados en tecnología
infrarroja que están listos para asistir al mer-
cado en todas sus necesidades de soluciones
con tecnología de visión infrarroja.

Presente desde hace más de una década
en nuestro mercado, la marca mostró sus
novedades en Seguriexpo a través de sus
distribuidores, con la presencia de uno
de sus directivos en Latinoamérica, Rudy
Machucha. Con él hablamos acerca de la
compañía, sus desarrollos y expectativas
en el mercado.

- ¿Cuáles fueron los mercados iniciales
de la compañía?

- Flir se inició con el desarrollo de solu-
ciones para el mercado militar y luego, a
medida que la tecnología fue evolucio-
nando y el uso de cámaras térmicas se
fue popularizando, su uso se extendió a
los mercados más comerciales. Uno de
los grandes diferenciales de la compañía
es que la mayor parte los componentes
de la cámara son de diseño propio, lo cual

nos evita depender de terceros para ase-
gurar la calidad final del producto. La evo-
lución hacia mercados más abiertos y co-
merciales se dio naturalmente y ya lleva-
mos cinco años proveyendo este tipo de
soluciones en todo el mundo.

-¿Qué ventajas ofrece la cámara tér-
mica?

- En principio, el funcionamiento y las
posibilidades que ofrece esta cámara no
distan de las cámaras convencionales del
mercado, a lo que añade la posibilidad
de ver tanto en la oscuridad ó entornos
climáticos difíciles, así como también a
través de la bruma, niebla, nieve intensa,
etc. La problemática a resolver que requiere
de estas soluciones no son distintas a las
que aplican para una cámara común. Lo
que marca la diferencia es el entorno en
el que pueden ser aplicadas.

- ¿Hay alguna diferencia en el uso?
- Absolutamente ninguna. El proceso de

conversión de imágenes, así como las po-
sibilidades de conectividad, son similares
a aquellas de las cámaras estándar. Las cá-
maras térmicas vienen provistas de salidas
analógicas o IP, conforme a estándares in-
ternacionales como Onvif. Asimismo, existen
tanto en blanco y negro como en color y
las hay desde portátiles hasta cámaras de
largo alcance, con lo cual podemos brindar
soluciones a distintos tipos de mercados.
Principalmente, en aquellas aplicaciones

que, como dijéramos, por su entorno re-
quieren de soluciones en vigilancia capaces
de ver sin impedimentos, como puertos,
aeropuertos, compañías mineras, etc., ade-
más de ser utilizadas por ejércitos y fuerzas
aéreas de todo el mundo.

- ¿Cuáles son los principales mercados
de la compañía?

- Realmente hemos tenido un gran avan-
ce en los países en los que la problemática
de seguridad es compleja. Así, hemos lo-
grado buena penetración en países como
México y Colombia, cuyos mercados, ade-
más de complejos, son de gran volumen.
También tenemos soluciones funcionado
en Argentina. De todas maneras, todavía
hay mucho trabajo por hacer  y todos los
mercados pueden seguir creciendo.

- ¿Cuáles son sus canales de distribu-
ción?

- Trabajamos con distribuidores en dis-
tintos países y, salvo contadas excepciones,
no nos manejamos con el cliente final.
Esa misma estructura es la que mantene-
mos para el soporte técnico. Es decir, ca-
pacitamos a nuestros canales para que
ellos trasladen esa capacitación a sus clien-
tes. Son los distribuidores los que conocen
el mercado y sus necesidades, por lo cual
les brindamos nuestro apoyo.

- ¿Qué expectativas de crecimiento
tiene la empresa?

- En la medida en que vaya aumentando
el uso de estos dispositivos, nos permitirá
masificarlos, abaratando aún más los cos-
tos. Queremos enfocarnos en mercados
claves, que potencialmente puedan utilizar
la tecnología de cámaras térmicas. Salvo
algunas excepciones, esta tecnología aún
no es demasiado accesible para el mercado
hogareño, debemos seguir trabajando .

F

“La tecnología inalámbrica

está en crecimiento en el

mercado latinoamericano.

Hace unos años, la brecha del

precio era un escollo importante,

pero actualmente ésta se redujo,

con lo cual el segmento está

en plena expansión”









148

.protagonista
Entrevista al Section Chief International de Takex

www.rnds .com.ar
®

Hideo Kashima
Más de medio siglo de experiencia en el desarrollo

e investigación tecnológica hacen de Takex una de las

compañías más reconocidas en el mundo de la seguridad.

Hoy, la empresa está pensando en nuevos desarrollos,

basados en energías sustentables.international@takex-eng.co.jp

stablecida en Japón, Takex desarrolló
en 1959 su primer sensor óptico y

contador fotoeléctrico, dando pie a una
compañía que luego se diversificaría en
cuanto a sus áreas, pero manteniendo la
misma premisa: desarrollar y producir pro-
ductos de alta tecnología aplicables al
segmento de la seguridad. Más de medio
siglo después, ese fundamento sigue vi-
gente y la marca es una de las más reco-
nocidas en el segmento de la protección
perimetral exterior.

Para conocer un poco más acerca de la
compañía, su presente y su futuro, habla-
mos con una de sus autoridades, Hideo
Kashima, presente en la reciente edición
de Seguriexpo.

- Brevemente, ¿cuál es la especialidad
de la compañía?

- Takex es, desde hace varias décadas, una
de las compañías especialistas en el de-
sarrollo de productos para detección ex-
terior, principalmente barreras fotoeléctricas
y de microondas, siendo la única en des-
arrollar la tecnología de la doble modulación
de frecuencias. Hoy, estamos en pleno de-
sarrollo de productos con tecnología in-
alámbrica, con lo cual estaríamos comple-
tando nuestra línea de productos.

- ¿Cuáles son los beneficios de esa tec-
nología?

- Con respecto a detección exterior, cuan-
do hablamos de grandes perímetros y dis-
tancias, el costo del cableado, más el de
la instalación, insume la mayor parte del
presupuesto de la obra. Contrariamente
a lo que se piensa, en una instalación, el
costo del producto no es significativo en
el monto final. Justamente para ofrecer a
nuestros clientes la oportunidad de bajar
esos costos y lograr mayor competitividad
es que estamos desarrollando la línea de
productos inalámbricos. También pensa-
mos en el mantenimiento de esos equipos:
hoy existen dos tecnologías para solucionar
el tema de la alimentación en las barreras
inalámbricas: con baterías o energía solar.
Cuando se trata de pequeñas distancias,
lo más recomendado es la alimentación

por baterías, ya que se puede realizar un
mantenimiento adecuado. En grandes dis-
tancias, en cambio, el mantenimiento se
hace más dificultoso, por lo cual es reco-
mendable alimentarlas con energía solar.
Por eso, estamos trabajando asociados
con una compañía que está desarrollando
para nosotros una celda solar capaz de
alimentar nuestros dispositivos, ofreciendo
así una solución completa.

- ¿Los costos de esa alimentación se
trasladan al producto?

- Hoy estamos pensando en fuentes de
energía alternativas, ya que cada vez será
más difícil sostener las fuentes tradicionales,
y lo sucedido en Japón es un muestra de
que algunas de esas fuentes pueden ser
peligrosas, por lo que es útil pensar ya en
nuevas opciones, cuidadosas del medio
ambiente y capaces de ser sustentable en
el tiempo. Inicialmente su costo puede llegar
a ser incidir en el precio del producto.

- ¿Por qué motivo?
- Un producto cableado consume de 20

a 30 miliamperes, mientras que uno in-
alámbrico trabaja con 20 microamperes,
o sea, un consumo mil veces menor. En
consecuencia, cada componente debe
ser de mayor calidad, lo cual necesaria-
mente, hace que hoy sean más caros. Sin
embargo, cuando a futuro este tipo de
energías y el uso de inalámbricos sean

más populares, los costos se reducirán,
tanto en el desarrollo y la fabricación de
los componentes, como en el valor del
producto mismo.

- ¿En qué medida influye el requisito
de sus clientes?

- Hoy, la empresa tiene 250 personas al-
rededor del mundo, de las cuales 45 trabajan
exclusivamente en la investigación y des-
arrollo de nuevas tecnologías. La filosofía
de la compañía es escuchar al cliente, pre-
guntándole qué tipos de productos necesita.
Esa es la razón de mi presencia en esta
muestra: hablar con nuestros clientes, co-
nocer sus inquietudes y cómo la compañía
puede ayudar a plasmarlas. Escuchar a sus
clientes es una de las premisas de Takex.

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

- Desconozco realmente la posición exac-
ta que ocupamos en el mercado. Sí puedo
afirmar que no queremos ser la número
1 en ventas, sino la primera en calidad.
No creemos que el cliente deba vernos
como la empresa que más vende, sino
como la que mejores productos ofrece al
mercado. No podríamos sobrevivir en una
competencia de precios, somos una com-
pañía muy pequeña con un alto grado
de desarrollo y eso los clientes nos lo re-
conocen.

- ¿Cuáles son sus proyectos y expec-
tativas?

- La tendencia mundial es ir hacia los
productos inalámbricos y por eso estamos
trabajando fuertemente en esa área. Cre-
emos que el segmento del inalámbrico
va a crecer entre un 20 o 25% cada año.
En el mercado de Japón, por ejemplo,
hace casi 20 años no existían los inalám-
bricos y hoy la mitad de ese mercado está
dominado por dicha tecnología .

E

“El futuro está en el uso de

detectores inalámbricos

alimentados por fuentes de

energías sustentables,

cuidadosas del medio ambiente.

Hoy no es muy común en el

mundo, pero Japón,

por ejemplo, usa ya un

50% estos productos”
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Camila González Arango
Especialistas en el mercado de CCTV, Quaddrix comenzó hace tres

años a incursionar en los mercados de Latinoamérica, incluyendo

al de nuestro país. Una de las representantes de la compañía habló

con RNDS y contó acerca de la actualidad de la empresa, sus

desarrollos y su proyección en la industria.camila.gonzalez@quaddrix.com

reada por un grupo de profesionales
de Europa y Estados Unidos con una

amplia experiencia en los campos de cir-
cuito cerrado de televisión y control de
accesos, Quaddrix Technologies fabrica
soluciones de CCTV de alta calidad con
una excepcional relación costo-beneficio,
siendo una compañía exitosa en los mer-
cados de Estados Unidos, el Caribe y Amé-
rica Latina. 

Las fábricas de Quaddrix cuentan con
controles de calidad muy estrictos y utilizan
una alta tecnología para garantizar el óp-
timo desempeño del producto.

“Quaddrix ofrece una amplia línea de
cámaras para cubrir todo tipo de proyectos
de CCTV, desde Cámaras Profesionales
hasta Domos de Velocidad, inclutendo
Cámaras Bullet, minidomos y Microcáma-
ras, en resolución estándar y alta resolución
e incluso en condiciones extremas de luz
o de seguridad. En la compañía nos es-
forzamos por ofrecer todas las alternativas
clave para crear la solución integrada ideal
para todas las necesidades de vigilancia”,
explica Camila González Arango, Junior
Territory Manager, acerca de los funda-
mentos y actividades de la empresa.

- ¿Cuánto hace que la empresa está
en el mercado?

- Quaddrix tiene más de 10 años de pre-
sencia en el mercado, con oficinas princi-
pales ubicadas en Miami (Estados Unidos)
y subsidiarias en México y Bogotá (Colom-
bia) y, más recientemente, en Brasil. Bási-
camente, distribuimos nuestros productos
en todos los países de Norte y Latinoamé-
rica. Nuestro objetivo es proveer a integra-
dores y distribuidores de soluciones inte-
grales en circuito cerrado de televisión,
tanto de tecnología analógica como IP, con
proyecto de incorporar a nuestros produc-
tos soluciones para otras áreas, como control
de accesos. En Quaddrix, somos fabricantes
y desarrollamos nuestros propios productos,
con lo cual estamos constantemente in-
novando y proponiendo a nuestros clientes
nuevas tecnologías. Para garantizar la ca-
lidad de los procedimientos y componentes,
así como la del producto final, toda la fa-

bricación se lleva a cabo en nuestra sede
de Estados Unidos.

- ¿Qué características ven en el mer-
cado latinoamericano?

- En Latinoamérica todavía estamos muy
enfocados en el precio como factor deter-
minante, pero también tenemos que tener
en cuenta que la tecnología migra cons-
tantemente, por lo que hay que pensar
que lo instalado hace 5 años, ya quedó ob-
soleto y hay que renovar los equipos, por
lo cual el precio vuelve a tener relevancia.
Por eso es que enfocamos nuestras solu-
ciones en una buena relación costo-bene-
ficio, para que la inversión del cliente sea
la adecuada a la solución que necesita.

- ¿Cuál fue la evolución de la empresa
en el mercado?

- Nuestra presencia está cada vez más
afianzada; prueba de ello es que acabamos
de abrir una oficina en Brasil. En Bogotá
está la oficina para Latinoamérica, al igual
que el servicio técnico. En los últimos tres
años, nos expandimos mucho en la región
y queremos tener aún mayor presencia
en el Cono Sur, por lo que estamos bus-
cando también establecernos en Argen-
tina, para así reforzar la marca.

- ¿Cuáles son las modalidades de so-
porte técnico?

- En general, desde nuestras oficinas de

Colombia, hacemos capacitaciones en
campo, con frecuencia mensual, en ins-
talación básica de un circuito de CCTV y
manejo de la tecnología IP. Para nuestros
clientes fuera de esas posibilidades, esta-
mos haciendo alrededor de 5 webinars
al mes, mostrando nuestras novedades e
instruyendo en el uso y posibilidades de
la nueva tecnología. En cuanto al soporte
técnico, se hace vía correo electrónico o
vía telefónica. Esos canales están cons-
tantemente abiertos para contestar cual-
quier tipo de requerimientos.

- ¿Qué análisis hacen del mercado?
- Hoy, en Latinoamérica, la tecnología IP

es hoy incipiente en el mercado, que está
dominado por la tecnología analógica.
También, hay algunas deficiencias técnicas,
básicamente referidas a las posibilidades
que ofrecen las redes, para implementar
una solución IP de gran escala. Lo que se
está haciendo hoy, es la implementación
de soluciones híbridas, es decir, combinar
los recursos analógicos ya instalados con
tecnología de red. Esto se está dando mu-
cho en Latinoamérica y es una tendencia
que seguirá creciendo, hasta que se logre
la migración a IP pura.

- ¿Cuáles son sus principales merca-
dos?

- Hoy somos fuertes en Colombia y México,
donde estamos presentes desde hace bas-
tante tiempo. Estamos empezando a tra-
bajar en Argentina, Brasil y Chile, donde
queremos comenzar a intensificar nuestra
presencia. Países como Bolivia son mercados
muy pequeños todavía, en los que aún no
tuvimos la posibilidad de ingresar. Perú y
Ecuador, en tanto, son plazas en las que
estamos comenzando, al igual que en al-
gunos países de Centroamérica, como
Costa Rica .

C

“En Argentina venimos

trabajando desde hace 3 años.

Fue un proceso largo, pero

estamos comenzando a ver

resultados. Queremos abrir

canales de distribución

más amplios y en el futuro

poder instalar una sede

de la empresa aquí”
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Manuel Rebagliati
La sociedad entre Arecont Vision y LRG sigue dando sus frutos en la

región, posicionando al fabricante como uno de los mayores

proveedores de soluciones megapíxel. Hablamos con un

representante de la empresa, quien nos brindó un panorama

de la tecnología y la actualidad del mercado.manuelr@lanregroup.com

recont Vision es el fabricante norte-
americano líder de productos de alto

rendimiento en cámaras IP megapíxeles y
software asociados. Las cámaras Arecont
cuentan con aplicación propietaria de códec
de video H.264 totalmente compatible, lo
que proporciona imágenes de alta reso-
lución megapíxel a velocidades de cuadro
completo para toda su gama de cámaras.

Arecont es representada por LRG, empresa
que tiene 9 años en el mercado y exitosa
en la representación de marcas tanto en
Estados Unidos como en América Latina.

“Se llegó a un punto en que los fabricantes
buscan a LRG como su socia, ya que re-
quieren de un grupo de profesionales que
las represente en los distintos mercados.
Eso sucedió con Arecont Vision, una de
nuestras marcas y el principal fabricante
en el campo de la tecnología megapíxel”,
explica Manuel Rebagliati, Manufacturer’s
Representative para Colombia, Ecuador,
Perú, Bolivia y Chile de LRG y Arecont.

- ¿Cuál es el límite en el desarrollo de
tecnología megapíxel?

- El desarrollo de megapíxeles continúa
y hoy existen cámaras, por ejemplo, de
100 megapíxeles y en naves espaciales se
utilizan cámaras de hasta 200 megapíxeles,
o sea que la tecnología existe. Lo que no
hay es una demanda de mercado, salvo
esos casos puntuales, en aplicaciones para
esa definición. En la actualidad existe un
mercado para 10 o 20 megapíxeles.

- ¿Por qué el mercado determina esa
capacidad de definición?

- Básicamente por la capacidad de las
redes para transmitir mayores definiciones,
por la capacidad de almacenar imágenes
de mayor tamaño. La infraestructura local
es la que determina la capacidad de trabajo
y, con acierto, Arecont lo que hace es ofrecer
soluciones específicas acordes al mercado.
Por ejemplo, se quiere ver una patente en
una autopista, no existe una tecnología
capaz de lograrlo si no es a través de una
cámara de megapíxeles. En resumen, existe
la tecnología, pero no la podemos ofrecer
si en realidad no la necesita.

- ¿Cuáles son las características de una
cámara panorámica?

- Con las cámaras panorámicas lo que
Arecont hizo fue desarrollar sobre la base
de mejorar lo existente, como los lentes
ojos de “pescado”. Estos lentes generan
una imagen en 360 grados, en circunfe-
rencia, que el software descompone y de-
vuelve como imágenes sueltas. En el caso
de Arecont, la cámara panorámica trabaja
con 4 procesadores colocados a 90º que
dan una imagen por procesador, mientras
que en 180º son cuatro procesadores que
trabajan a 45º con la particularidad de
que también puede generar una imagen
panorámica. Esto significa que, cuando
tengo un requisito de cobertura panorá-
mica que necesitaría cuatro cámaras, lo
puedo lograr a través de una sola, con lo
cual se requiere menos cableado, menos
puntos IP, etc. Esto es lo que Arecont tiene
como filosofía: una buena relación entre
costo, beneficio y eficiencia.

- ¿Qué visión tienen del mercado la-
tinoamericano?

- El mercado latinoamericano no dicta la
pauta de lo que ocurre con el mercado mun-
dial por la sencilla razón de su tamaño. Pero
en el caso de Arecont, que es muy receptiva
a la demanda, han tenido buenas respuestas
por parte del usuario. Quizá no se logró en
los tiempos previstos, pero se recogieron
las inquietudes del mercado y se plasmaron.
Hay muchas cosas que la compañía incluyó

en sus desarrollos, necesidades específicas
del mercado latino  que luego fueron trans-
formándose en estándares, como por ejem-
plo la inclusión en las cámaras panorámicas
de lentes móviles.

- ¿Cuál es la misión de la compañía?
- Estamos trabajando en que el usuario

final entienda la necesidad de la definición
megapíxel, un concepto aún no del todo
arraigado en el mercado. Si ese concepto
no está claro, entonces lo que tenemos
que hacer es que, tanto el usuario como
el integrador descubran que existe una
herramienta que puede ayudarlos a ma-
nejar su proyecto o instalación con más
beneficios y mayores prestaciones. Por
ejemplo, en un banco donde se necesitaban
tres cámaras logramos que, con una sola,
puedan tener la misma cobertura en es-
pacio con mayor definición de imagen,
tanto en la toma general como en la iden-
tificación de una persona.

- ¿Cuáles son, por regiones, sus prin-
cipales mercados?

- Arecont tiene su principal mercado en
México, que por cercanía y necesidades
de seguridad se ha convertido en el principal
mercado de América Latina. Otro mercado
importante para la empresa es Brasil, donde
ya se está trabajando en muchos proyectos
para estadios que serán utilizados en el
Mundial 2014. Asimismo, Argentina es, sin
lugar a dudas, un mercado muy importante
y debido a un factor esencial: los argentinos
entienden de tecnología; la manejan muy
bien. Hay empresas informáticas que han
incorporado tecnologías de seguridad y
eso brinda un mayor panorama. Hay un
mercado potencial muy grande, gracias al
conocimiento del integrador, que es capaz
de trasladar el concepto cabal de la tec-
nología megapíxel a sus clientes .

A

“En Argentina hay un mercado

potencial muy grande gracias

al conocimiento técnico del

integrador, que es capaz de

trasladar el concepto cabal de

la tecnología megapíxel a sus

clientes, logrando una buena

proyección de nuestra marca”
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En ediciones anteriores hablamos, conceptualmente, de lo que significa una casa inteligente,

sus posibilidades de confort y seguridad para los usuarios y los dispositivos existentes

para llevar a cabo tal premisa. Hoy nos ocupamos de las aplicaciones que pueden

lograrse a través de un software, el verdadero corazón de un sistema.

Interfases para el manejo de casas y oficinas

TouchMe es un software de control do-
mótico para equipos con sistema operativo
Windows, nacido para satisfacer la nece-
sidad de tener interfases de control ver-
sátiles y sencillas para el manejo de casas
y oficinas inteligentes utilizando los dis-
positivos de control domóticos PLCBus.

Premisas de diseño
Las premisas de diseño estipuladas para

el desarrollo de este software fueron las
siguientes:
• Interfaz gráfica sencilla e intuitiva.
• Objetos con alta calidad gráfica orien-

tados a pantallas de tacto (dispositivos
TouchScreen).

• No instalar servidor en la vivienda.
• Integración con sistemas de CCTV de

uso de mercado.

Descripción
TouchMefue concebido para el manejo de

los sistemas domóticos PLCBus instalados
en una vivienda u oficina, de fácil uso, de
forma intuitiva, navegando entre pantallas
de control a través de planos que faciliten al
usuario final la interoperabilidad con su casa
y que no necesite ser un experto en sistemas
para poder realizarlo.

Este software permite controlar la ilu-

minación (encender, apagar y nivel de
brillo de las luces), cortinas (subir bajar,
parar y agrupar cortinas), y artefactos eléc-
tricos (electrodomésticos, bombas, etc.),
de manera individual o por grupos aso-
ciados, posibilitando también contar con
la realimentación de estados de cada mó-
dulo PLCBus, es decir, saber si una lámpara
quedó encendida, por ejemplo.

El concepto más fuerte de domótica es
el manejo de una vivienda o local comer-
cial a través de “escenas” o “escenarios”.
TouchMe no es ajeno a esto, por eso in-
corpora el manejo de escenas con gráficas
asociadas. Para ello cuenta con “Escenas
Generales” disponibles en la pantalla prin-
cipal, así como también en una barra des-
plazable. Además, posee una pantalla es-
pecial con “Escenas Particulares” de dis-
tintas zonas de la vivienda.

Entendemos como escena el manejo en
simultáneo de diversos dispositivos con
el envío de una sola orden. Por ejemplo,
la escena “Cine” podría regular la intensidad
lumínica del living, encender la TV y bajar
las cortinas de manera simultánea.

Una de las funciones más importantes
del software es manejar desde una misma
aplicación, tanto los comandos de la vi-
vienda como las cámaras de seguridad. Es
por eso que TouchMe integra y funciona
con diversos sistemas de CCTV o DVR y
cámaras IP (Dahua, Geovision y otros), per-

mitiendo visualizar determinados sectores
de una vivienda y, en simultáneo, enviar
comandos a los distintos dispositivos.

La mayoría de los software de control
domótico existentes en el mercado, utilizan
un servidor en la vivienda y se manejan
con una arquitectura cliente-servidor.
TouchMe, en cambio, utiliza una arquitec-
tura stand-alone y se conecta directamente
al router, sin necesidad de contar con nin-
gún servidor funcionando de manera per-
manente en la vivienda, con los beneficios
que ello implica.

La idea original de TouchMe fue que se
utilizara en PC’s All in One, dispositivos
que están en auge actualmente, con la
consecuente disminución de precios y
variedad de marcas disponibles en el mer-
cado local. Con estos equipos se le brinda
al cliente la posibilidad de tener una pan-
talla de control táctil varias veces superior
en tamaño (15 o 21 pulgadas) a las clásicas
pantallas de control de domótica (de 5 o
7 pulgadas), que no suelen ser tan acce-
sibles en costos y no permiten realizar
una interfase gráfica con planos de razo-
nable tamaño.

Por supuesto, también se puede utilizar
TouchMe en cualquier PC/Notebook con
sistema operativo Windows, sin ser con-
dición excluyente que posea una pantalla
táctil, ya que perfectamente puede co-
mandarse a través de un mouse

Novedades
La última versión de TouchMedisponible,

incorpora el manejo de dispositivos Multi-
media (TV, DVD, equipos de audio, deco-
dificadores, etc.), pudiendo con ello armar
escenas mixtas, tanto de dispositivos co-
nectados a módulos PLCBuscomo el manejo
de equipos multimedia de manera directa
a través del puerto IR de cada equipo.

Las próximas versiones, si bien ya hay una
versión Beta funcionando, agregarán fun-
cionalidades de programación horaria de
eventos para poder realizar, por ejemplo,
simulación de presencia en una vivienda
sin necesidad de tener una central de con-
trol domótico instalada, o dejar eventos
programados a determinado horario para
que se ejecuten de manera autónoma.

Andy Radowoski
Director de X-Tend

Continúa en página 164
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TouchMac es un software de control do-
mótico para equipos con sistema operativo
Apple, orientado principalmente a tabletas
IPAD o smartphones IPHONE. Nació por
la creciente aceptación que tienen estos
dispositivos en el mercado y por los pe-
didos de nuestros clientes de poder con-
trolar su casa inteligente a través de su
tableta o celular.

Premisas de diseño
Las premisas de diseño estipuladas para

el desarrollo de este software fueron muy
similares a las definidas para su antecesor
TouchMe:
• Utilización del sistema Multitouch de los

dispositivos IPAD.
• Interfaz gráfica intuitiva de muy alta ca-

lidad.
• No instalar servidor en la vivienda.
• Conectividad con sistemas de cámaras

de seguridad.
• Manejo de equipos Multimedia para usar

su IPAD como un control remoto.

Este software ofrece todas las funciona-
lidades ya descriptas para TouchMe, pero
con la versatilidad de tener todos los co-
mandos en un dispositivo móvil. Esto per-
mite, a través de una conexión WIFI, que
el cliente transite por toda la vivienda con
su IPAD y maneje todos los sistemas de
la misma, hasta incluso pueda visualizar
las cámaras de seguridad.

En el diseño de TouchMac se tuvo especial
cuidado en la selección y diseño de la in-
terfase gráfica, aprovechando al máximo
la calidad y resolución de pantalla de estos
equipos y explotando en todo lo posible
la funcionalidad multitouch.

La primera versión de TouchMac ya está
operativa y a la venta, logrando una ex-
celente velocidad de respuesta a los co-
mandos PLCBus y una total integración
con equipos multimedia para que el cliente
pueda utilizar su IPAD como un potente
control remoto multifunción.

El equipo de desarrollo técnico de TRI-
KOM Ingeniería (desarrolladora del soft-
ware) avanza día a día, incorporando fun-
cionalidades a TouchMe y TouchMac, para

satisfacer las demandas del mercado, tra-
tando de estar siempre a la vanguardia
con los últimos desarrollos tecnológicos.

A no muy largo plazo, probablemente
se incorporen las funciones de control de
sistemas de alarmas inteligentes HAI, entre
otros.

Diagrama de conexión
y funcionamiento

Comercialización
Tanto TouchMe como TouchMac se co-

mercializan en diferentes formatos, de
acuerdo a las necesidades de los clientes,
existiendo softwares básicos de una sola
pantalla gráfica hasta  aquellos que incluyen
diferentes modelos con todas las plantas
de la casa, equipos de audio y video y cli-
matización, integrados con DVR, etc.

Muy pronto, X-Tend pondrá al mercado
ofertas con precios de lanzamiento muy ac-
cesibles, que incluirán 1 DVR Dahua, 1 kit de
módulos PLCbus y 1 Software TouchMe.

Para más información:   info@xtend.com.ar  -  (54+11) 5777-6087  -  www.xtend.com.ar









168

.preguntas frecuentes
Grabación digital de imágenes

www.rnds .com.ar
®

¿Qué pasa
si nos roban el DVR…?

En los últimos tiempos, recolectando ex-
periencias de nuestros clientes, hemos
observado que el robo de DVRs es un he-
cho cada vez más frecuente. Para prevenir
ser víctimas de esta modalidad, hemos
seleccionado tres alternativas para poner
en práctica:

1. Ocultamiento del DVR
Esta es, sin dudas, la opción más sencilla

de ejecutar. Se trata de colocar el DVR, o
las partes internas de éste, dentro de una
caja estanca similar a las que se utilizan
en las instalaciones eléctricas. Esta caja,
que contiene en su interior al DVR, se pue-
de atornillar a una pared junto con otros
tableros de electricidad.

De esta manera, el equipo de grabación
pasará desapercibido ante los ojos de un
delincuente.

En la actualidad se dan cada vez más casos en los que, en ocasiones de robo,

quienes llevan adelante el ilícito se llevan consigo el DVR, con la finalidad

de no dejar imágenes ni pruebas de su delito. ¿Cómo prevenirlo?

Para más información: Big Dipper Technology / Dahua DVR - www.dahua.com.ar 

Ing. Gabriel Penella
Big Dipper Technology  

2. Grabación duplicada en otro equipo remoto
Se trata de dejar el DVR principal expuesto a la vista, pero hacer una grabación de

respaldo en otro dispositivo, vía red local.
Ese segundo dispositivo puede ser una PC con el software de administración central

o bien un NVR StandAlone. Cualquiera de estas opciones funcionan interrogando a
las cámaras del DVR y las graban en su disco interno. Al conectarse entre sí con un
cable de red, nos da la posibilidad de colocarlo a una distancia importante, en otra
oficina o dependencia. Llegado el caso en que el DVR sea robado o desconectado,
las grabaciones de respaldo quedarán en la PC o NVR.

Este esquema también se utiliza en instalaciones con grandes superficies y distancias,
como por ejemplo, en barrios cerrados y countries. En este caso, se divide la superficie
total en zonas y se coloca un DVR agrupando varias cámaras de seguridad por zona.
Luego, estos DVRs se enlazan con el NVR del control central. El beneficio de este
esquema distribuido es que se cuenta con la grabación en dos sitios distintos, se
requieren menos enlaces de larga distancia, y en caso de que se caiga algún enlace,
se puede recuperar la grabación en los DVRs de cada zona.

3. Grabación Duplicada en el mismo DVR
En este caso, debe contarse con un DVR que permita la grabación en un disco externo.

Tomemos como ejemplo, el DVR Híbrido Dahua de 20 canales, DVR1604HE-T. 
Tiene en su interior capacidad para 8 discos SATA, y, en forma externa, a través del

puerto eSata, se pueden conectar 4 discos más. Mediante el cable eSata, colocamos
el/los discos externos ocultos debajo del mueble donde se encuentra el DVR. Luego,
configuramos el equipo para que grabe las cámaras más importantes en forma
duplicada en el disco externo. 

Cuando un delincuente se lleve el DVR, desconectará todos los cables y dejará el
disco rígido externo oculto con las grabaciones de respaldo.

Conclusiones
Teniendo en cuenta las opciones planteadas, resulta fácil poner en práctica la

prevención de robos de DVR. La solución más acertada depende de la naturaleza del
proyecto en sí.

Seguramente, para la mayoría de los casos, la mejor, por tecnología y relación costo/be-
neficio, será la número 3. No obstante, dejamos esto a criterio de quien debe poner en
práctica o instalar alguna solución de estas características.
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os lentes son los encargados de enfocar la escena sobre el
sensor CCD de la cámara. Las mismas, se catalogan según

sus características constructivas y se dividen primariamente
según su ángulo de cobertura en:
• Lentes de ángulo normal

Estos lentes toman o ven casi igual que el ojo humano: de
30/39º (sexagesimales).

• Lentes de gran ángulo o gran angular
Estos toman o ven un ángulo mayor que el ojo humano: un
ángulo de 45/100º o más. Según el diseño, pueden superar
los 150° y llegar a los 180º en los lentes ojos de pescado o
súper panorámicos.

• Lentes de pequeño ángulo o teleobjetivo (o simplemente tele)
Son aquellos que toman o ven menos que el ojo humano, un
ángulo de 30/1º o menos, según el diseño.
La siguiente figura explica la correcta elección del lente ade-
cuado al tamaño del sensor: en la imagen de arriba no se
llega a visualizar en el monitor todo el objeto, mientras que
en la inferior, sí.

Estos ángulos de cobertura varían de acuerdo al diseño al cual
están destinados para ser usados: con chip CCD de 1/2”, 1/3” ó
1/4”.

Como regla de uso, los diseños de lentes destinados a chip de
1/2” pueden ser usados en los otros dos formatos, pero el ángulo
de cobertura será diferente.

Como ejemplo:
Un lente de 12 mm de distancia focal tomará un ángulo de

30° para chip de 1/2”, 22° para chip de 1/3” y 16° para lentes de
1/4”, o sea, es un lente normal para 1/2, ” un tele corto para 1/3”
y un tele largo para 1/4”.

En el caso contrario, no se pueden usar los lentes dedicados a
chip pequeños en uno mayor, ya que se produciría un efecto
de recorte de la imagen con bordes negros sin llegar a la

cobertura total, efecto llamado “Viñeteo”.
Secundariamente, todos los lentes se catalogan según su cons-

trucción en:
• Iris fijo

Aquellos que no poseen ajuste para regular el pasaje de la luz
a través de sí mismo (el iris es el elemento que al abrirse o
cerrarse regula el paso de la luz) y generalmente tienen un
valor relativo de apertura que el de mejor desempeño del
lente para reducir las distintas aberraciones.

• Sin iris
Se usan en cámaras muy económicas como lentes de montura
sobre el chip sin posibilidad de ajuste de foco.

• Iris manual
Poseen un ajuste externo mediante un anillo que gira sobre
el cuerpo del lente, que permite variar el paso de la luz a través
del mismo. Este ajuste permite utilizar lo mejor posible el
campo hiperfocal, muy dependiente de este ajuste.
Cuanto más cerrado esté el diafragma y aumente el número
F, mejor será el enfoque de los objetos lejanos y los cercanos,
pero depende del ajuste de la sensibilidad de la cámara
mediante su CAG y su sistema de obturación.

• Autoiris.
Los Autoiris poseen un motor que regula el pasaje de la luz
en forma automática al variar la apertura relativa del lente
entre su número F más bajo al más alto.
Existen dos tipos de control del motor en los lentes autoiris:
por CC o pasivos y por video o activos. 
Los Autoiris pasivos tienen el motor, pero no la electrónica de
comando en el interior del lente. Es la cámara la que debe tener
el control electrónico incluido para el comando y el ajuste co-
rrespondiente para poder controlar las variables de iluminación.
También se los denomina CC-Iris (en inglés DC-Iris).
Los Autoiris activos tienen el motor y la elec-
trónica de control incluida en el interior del
lente y poseen ajuste de sensibilidad y de
iluminación promedio o pico, para poder res-
ponder a las distintas variaciones de ilumi-
nación.

La cámara entrega alimentación en CC y la señal de video co-
rrespondiente, que variará en función de la iluminación incidente
al lente. También se los denomina Video-Iris.  

También existen Lentes especiales, que por su construcción
particular se utilizan en aplicaciones en las que se requieran
prestaciones por encima de lo común.

Lentes de gran apertura o
número F bajo o ultraluminosos
Los lentes ultraluminosos son dispositivos de gran apertura

relativa, generalmente de relación 1:0,7 o mejor, que se utilizan
en cámaras de muy alta sensibilidad para obtener el máximo
rendimiento en horas nocturnas y diurnas, ya que disponen un

Continúa en página 176

En nuestra edición anterior habíamos hecho una referencia acerca de los fundamentos,

las consideraciones y los diferentes aspectos de los lentes para el uso en CCTV.

En esta ocasión, detallamos las características específicas de

cada una de ellas, sus tipos y aplicaciones.

Lentes para CCTV

Eduardo Casarino
Sistemas Electrónicos Integrados S. A.

L
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diafragma motorizado o autoiris con un gran número F, en
general 360 0 500, que asegura su utilización al exterior para
noche y día. En general poseen autoiris por control de video.

Lentes pin-hole
Los lentes pin-hole son dispositivos que tienen una pupila de

entrada o lente frontal de muy pequeño diámetro, sólo 1,5/2mm,
y una construcción interior de gran cantidad de elementos para
asegurar una buena apertura relativa. Es muy uti-
lizado en cámaras espías a través de paredes, bol-
sos, puertas, etc. y también en las cámaras mi-
niatura para este fin.

Existen lentes pin-hole de diseño especial en
ángulo de 90° con prisma en su parte media para
aplicaciones tipo espía con cámaras de gran sen-
sibilidad.

Lentes zoom
Los lentes zoom son dispositivos de distancia focal variable,

es decir, se comportan como varios lentes juntos. Se disponen
en varias multiplicaciones: 6x, 10x, 15x, 20x y 30x, es decir, entre
la mínima y la máxima distancia focal: 6x-8-48mm; 10x-7,5-
75mm; 15x-8-120mm; 20x-12-240mm; 30x-12-360mm.

También son de uso común los nuevos lentes denominados
Varizoom, con pequeñas multiplicaciones, siendo los preferidos
de los instaladores para aplicaciones de interior o exterior
cercanas, ya que conjugan varias distancias focales usuales en
un solo lente.

Los más usuales son: 3,5 a 8mm, o sea 2,28X; 6 a 12mm, o sea
2X; 4 a 16mm, o sea 4X y 5 a 50mm, o sea 10X.

Se proveen con autoiris por video o por CC, con
enfoque y variación de distancia focal manual o
servocomandada.

En los lentes zoom servocomandados se utilizan
motores con embrague y engranajes de comando
con circuitos electrónicos, aptos para control a dis-
tancia y operación continua.   

Lentes con corrección para rayos infrarrojos
Estos lentes de construcción especial se utilizan para las mo-

dernas cámaras día-noche con remoción del filtro dicroico o
de Bayer por medio mecánico, ya que los lentes comunes no
pueden enfocar adecuadamente cuando casi no hay luz visible
en la escena y se utiliza un iluminador infrarrojo para una mejor
visión nocturna. El uso de estos lentes especiales asegura un
correcto enfoque en todas las condiciones de iluminación.

Lentes de súper ángulo de cobertura
sin el efecto de curvatura de la escena
Por un principio óptico físico, los lentes de gran cobertura

angular o súper gran angulares, de 120 a 180° provocan una
deformación de la líneas verticales, entregando una imagen
con objetos lineales deformados o redondeados, efecto deno-
minado ”Visión de ojo de pescado”.

Mediante la utilización de lentes asféricos y cilíndricos de
cuidado diseño, se disponen lentes con ángulos de toma de
120° o más para brindar una imagen sin distorsión. Son utilizados
en cámaras de muy alta resolución.

Lentes para cámaras megapíxel
Con la aparición de las cámaras de muy alta resolución, de 1,2

a 16 megapíxeles, se requiere de lentes muy especiales, que
pueden ser súper gran angulares, normales o teles cercanos.

Estos lentes, con un cuidado diseño y construcción, muy bajos
niveles de aberraciones, gran luminosidad, gran linealidad, cy
correción para rayos IR, permiten obtener el mejor desempeño
de estas cámaras especiales. El único problema, actualmente,
es su costo.

Monturas
Los lentes para cámaras de CCTV poseen montura a rosca y

existen dos tipos: montura “C” y montura “CS”.
Los de montura “C” son los antiguos lentes usados en cámaras

de 2/3”de tubo y tienen un foco trasero a 17,5mm del último
componente óptico del lente o pupila de salida.

Los de montura “CS” son los modernos lentes que se usan cá-
maras de 1/2”,1/3” y 1/4” CCD o CMOS y tienen un foco trasero
a 12,5mm del último componente óptico del lente.

Los lentes de montura "C” se pueden usar en cámaras CCD
con montura “CS” mediante un anillo adaptador. En contrapartida,
los lentes de montura ”CS” no pueden utilizarse en cámaras de
montura ”C”.

En nuestra web, www.rnds.com.ar, podrá ver las siguiente
figuras explicativas adjuntas:

- Detalle lentes varizoom autoiris.
- Detalle constructivo lente.
- Detalle constructivo lente pin-hole.
- Detalle lente pin-hole .

Más información: (54 11) 4545-8716 - sei@rcc.com.ar - www.sei-sa.com.ar 









180

.data técnica
Monitoreo telefónico e IP. Capítulos 4 y 5

www.rnds .com.ar
®

Redes celulares y Backup. GPRS

Alejandro Solé
Distribuidora Tellexpress S.A.
info@tellexpress.com.ar

Continúa en página 184

Dos capítulos de esta data técnica,
diseñada como una introducción
al monitoreo de alarmas, brinda
detalles y explicaciones técnicas
acerca de la tecnología y los
elementos que componen
un sistema de monitoreo.
Esta suma pretende ofrecer
al lector un panorama acerca
de redes celulares y el backup,
su definición y características,
así como también un panorama
de lo que significa una red GPRS.
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¿Cómo funciona una
comunicación GPRS?
¿Cómo funcionan los comunicado-
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de monitoreo?
Consideraciones a tener en
cuenta al momento de instalar
un comunicador GPRS
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Redes IP
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El monitoreo

Capítulo 8
Receptora
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Comparación entre vías de
comunicación

5.1.
5.2.

5.3.

5.4.
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Definición y componentes
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Protocolos
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Backups GSM
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Capítulo 4
Redes celulares y Backup
En este capítulo realizaremos un breve

repaso sobre los distintos tipos de redes
celulares y cómo fueron evolucionando,
así como también veremos los distintos
tipos de backups celulares, desde las redes
TDMA hasta la actualidad. 

4.1. Introducción a las redes celulares
Una red celular está compuesta por cel-

das de radio, cada una de la cuales cuenta
con un transmisor de radio. La cobertura
de las mismas en el plano ideal debería
ser hexagonal, pero cuando pasamos al
plano de lo real, el radio de cobertura se
ve afectado por la ubicación geográfica
(llano, montañoso, etc.) y por la cantidad
de edificaciones que puedan cruzarse en
el camino de la señal. Así, el radio de co-
bertura varía considerablemente depen-
diendo del lugar donde está instalada.

Haciendo un repaso por las distintas tec-
nologías, la primera tecnología celular a la
que se tuvo acceso en Argentina fue NMT900
(Nordic Mobile Telephony 900Mhz). Este sis-
tema basaba su funcionamiento en la utili-
zación de canales de radio analógicos con
modulación en frecuencia.

La segunda tecnología celular, o 2G,
siempre hablando de nuestro país, fue la
TDMA (Acceso Múltiple por División de
Tiempo), tecnología que tiene como pilar
la digitalización de las comunicaciones,
con lo cual se logra una mejor calidad de
voz que en las analógicas y un aumento
en el nivel de seguridad.

A grandes rasgos, lo que permitía la tec-
nología TDMA era una mayor cantidad
de comunicaciones manteniendo la mis-
ma cantidad de canales, gracias al multi-
plexado de los mismos. En este punto es
cuando se crea el estándar GSM, aunque
en poco tiempo la tecnología comienzaría
a quedar obsoleta. Se empieza entonces
a gestar la idea de 3G, pero la tecnología
necesaria para esto (CDMA) todavía estaba
en desarrollo. Se opta por realizar paso
intermedio a 2.5G y, entre otros avances
se incorpora la transmisión GPRS (General
Packet Radio Service), que permite la trans-
misión de paquetes de datos a velocidades
que van desde 56kbps a 114 kbps.

Si no posee los capítulos anteriores de
esta sección, puede descargarlos todos
ingresando a: www.rnds.com.ar









184

.data técnica
Monitoreo telefónico e IP. Capítulos 4 y 5

www.rnds .com.ar
®

La idea de 3G culmina con el nacimiento
del sistema UMTS (Universal Mobile Te-
lecomunications System), un sistema que
utiliza tecnología CDMA (Acceso Múltiple
por División de Código) lo cual permite
una mayor optimización de los canales
existentes. El sistema UMTS permite con-
vivir sin problemas con el sistema GSM.

4.2. Backups celulares
Estos dispositivos funcionan como res-

paldo de las líneas telefónicas de tierra.
Para un sistema de seguridad que reporta
contra una estación de monitoreo, estos
dispositivos prácticamente ya han caído
en desuso.

Fueron muy populares cuando las redes
celulares NMT estaban todavía en uso, pero
cuando la tecnología migró a GSM, em-
pezaron a quedar desactualizados. Estos
dispositivos constaban en la incorporación
de un teléfono celular con una interfase.

El principio de funcionamiento era tal
que, al momento de detectarse una per-
dida de tensión en la línea telefónica, el
dispositivo entregaba un tono celular al
panel de alarmas para que éste pueda es-
tablecer la comunicación.

4.3. Backups celemétricos
El backup celemétrico es, en esencia, un

backup celular que, en lugar de utilizar el
canal de voz para transmitir el evento, uti-
liza un canal de servicios. El principio de
funcionamiento es ligeramente diferente
a aquel del backup celular. En este caso,
el panel debía tener programado un “nú-
mero” especial al cual debía llamar. Este
número especial era reconocido por el
dispositivo y tomaba el control de la co-
municación en ese momento.

Como ventaja principal, contaba con el
hecho de tener una cobertura muy su-
perior al resto de los backups celulares.

4.4. Backup GSM
Cuando las compañías proveedoras de

telefonía celular comenzaron a dar de
baja las antenas NMT, se hizo palpable la

necesidad de actualizar la tecnología de
los dispositivos GSM.

Estos dispositivos afrontaron un primer
problema que era el recorte sufrido por el
canal de voz en la transmisión GSM. Esto
hacía que los tonos emitidos por el panel
muchas veces no fueran interpretados co-
rrectamente por la estación de monitoreo.

Con el paso del tiempo, la tecnología fue
evolucionando y, si bien los primeros back-
up GSM eran muy similares a los backup
celulares, en la actualidad podemos decir
que son mucho más que un celular, ya que
incorporan funciones de alarmas, como
zonas de alarma, salidas programables,
pueden enviar mensajes de texto e incluso
pueden incorporar comunicación bidirec-
cional, permitiendo al usuario la posibilidad
de interactuar con el panel de alarma.

4.5. Back-up GPRS
Los backup GPRS son equipos más com-

plejos que los anteriormente mencionados.
El principio de funcionamiento, a grandes

rasgos, es el siguiente: el dispositivo mo-
nitorea constantemente el estado del pa-
nel de alarma, monitoreo que puede re-
alizarlo por 2 vías: línea telefónica o bus
de datos.

En el primer caso, cuando el panel tiene
un evento para transmitir, el backup GPRS
simula un tono y un handshake para que
el panel transmita el código del evento;

luego digitaliza y codifica el código y hace
un paquete con esta información. Este pa-
quete es enviado a través de Internet a la
dirección IP de la estación receptora, la cual
recibe, decodifica e interpreta el evento.
Es en este momento en el cual el backup
GPRS le indica al panel que el evento se
recibió correctamente y se “corta” la comu-
nicación a la espera de un nuevo evento.

En el segundo caso, el de la comunicación
por bus de datos, ésta es mucho más fluida:
el panel es quien directamente sabe que
la comunicación será enviada por un medio
distinto al de la línea telefónica, con lo cual
el tiempo desde que se genera el evento
hasta que es recibido por el panel se reduce
drásticamente. 

4.6. Backup IP/Ethernet
Estos dispositivos, si bien no parten de

la tecnología celular como en todos los
casos anteriores, están cumpliendo una
función muy similar. Se siguen denomi-
nando backup, pero en realidad ya son
comunicadores. En lugar de actuar cuando
la línea falla, pasan a actuar como medio
principal de la comunicación y pasan a
comunicar telefónicamente cuando falla
la conexión a Internet.

El modo de funcionamiento también
tiene dos maneras de obtener el evento
del panel, de manera similar a los dispo-
sitivos GPRS.

Capítulo 5
GPRS
En este capítulo lo que veremos son ge-

neralidades sobre las comunicaciones GPRS,
cómo funciona y algunas consideraciones
al momento de instalar comunicadores.

5.1. ¿Qué es GPRS?
GPRS son las siglas de Servicio General

Continúa en página 188
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de Paquetes vía Radio. Este servicio es
una extensión del Global System Mobile,
que permite la transferencia de paquetes
de datos a velocidades que van de los 56
a los 144 kbps.

Entre otras funciones, este servicio es el en-
cargado de que se puedan enviar mensajes
de texto (SMS), mensajes multimedia (MMS),
correos (E-mail), acceso a Internet, etc. 

5.2. ¿Cómo funciona una comunica-
ción GPRS?

Una comunicación
GPRS se establece me-
diante el punto de ac-
ceso a la red (APN). Pa-
ra conectarnos a un
APN debemos dispo-
ner de la dirección de
la misma, el usuario y
la contraseña (para co-
nocer los datos del
APN de nuestro pro-
veedor de servicios
debemos contactar-
nos con su mesa de
ayuda).

La transferencia de datos vía GPRS se
cobra por volumen de información trans-

mitida, medido en kilobytes, lo cual hace
más económica la transferencia de datos
a través del canal de voz, la cual se factura
por tiempo sin importar cual sea el uso
que se dé al ancho de banda.

GPRS, en realidad, es un servicio para
radio enlaces que optimiza el provecho
de la conmutación de paquetes de datos. 

5.3. ¿Cómo funcionan los comunica-
dores GPRS en función de un panel de
alarmas reportando a una estación de
monitoreo?

El comunicador GPRS, en lugar de ofrecer
un respaldo a la línea telefónica, lo que
hace es ofrecer una alternativa más rápida,
económica y segura. Dentro de los co-
municadores GPRS tenemos una amplia
gama de productos y dentro del abanico
de productos, existen dos grandes ramas. 
• Los que se conectan al bus de datos.
• Los que se conectan por Ring y Tip del

panel.
En el capítulo anterior vimos cómo se

realiza el proceso de comunicación. Re-
pasando el concepto, lo que tenemos es
que el panel envía una señal que el co-
municador digitaliza, se conecta a la red
de radio a través del APN y envía los pa-

quetes de datos.
Una vez que los paquetes de datos llegan

a la antena, estos dejan de ser señales de
radio para pasar a transmitirse como se-
ñales a través de Internet y desde allí llegar
a la estación receptora.

Ésta tiene un equipamiento (que puede
ser software o hardware) que se encarga
de interpretar y retransmitir el evento al
software de monitoreo. Todo este proceso
puede variar entre 3 y 12 segundos.

5.4. Consideraciones a tener en cuenta
al momento de instalar un comunicador
GPRS
• Siendo el comunicador GPRS un equipo

radial en esencia y celular por definición,
debemos tener en cuenta al momento
de la instalación que el mismo tenga
una puesta a tierra en condiciones.

• Buscar el mejor punto de recepción
para colocar el comunicador, teniendo
en cuenta que las señales pueden fluc-
tuar a lo largo del día, con lo cual siempre
debemos buscar señal del 50% hacia
arriba.

• Verificar que la tarjeta SIM ya se en-
cuentre en servicio y que no solicita nú-
mero de pin para iniciar .
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¿En cuánto influye la capacitación técnica para incrementar las ventas de un producto o servicio?

¿Puede un técnico calificado ser un vendedor exitoso?

Ambos interrogantes pueden responderse de manera afirmativa

y aquí les ofrecemos algunas claves para lograrlo

Más ventas con capacitación

l tema resulta recurrente cada vez que
tomo contacto con algún ejecutivo

de ventas que se me ocurre proactivo: si
las firmas fabricantes, o de distribución ex-
clusiva, brindaran capacitación técnica, de
detalle, en la puesta en servicio de cada
equipo, estarían creando instaladores es-
pecializados que se lanzarán a aplicar su
nueva habilidad y, por lo tanto, incremen-
tarán consecuentemente las ventas.

Cada técnico, entonces, se transformará
en un vendedor calificado.

Claro que existe un cierto temor a pensar
“nosotros los capacitamos, y luego, irán
a proveerse en  la competencia”. Pero si
se analiza bien, aunque puede que esté
dentro de las posibilidades, en la práctica
es poco probable que así suceda.

¿Por qué alguien querría ir a proveerse
a otro lugar distinto de aquel donde se le
brindó la capacitación, y en definitiva, un
medio de vida? ¿Podrá encontrar diferen-
cias comerciales mucho más ventajosas?
Tampoco esto es muy probable si se tienen
precios razonables, como sucede en la
mayoría de los casos.

Hace un tiempo, escuché decir a un ex-
perto en marketing que “los precios ele-
vados promueven la competencia”. Ahora
sí es probable una migración de clientes
por procurarse una mayor capacitación,
pero sólo en el caso que se le hubiera
brindado una muy pobre.

Evaluación de la inversión
¿Es necesario invertir mucho para encarar

esta política? ¿Qué se requiere? Desde la
evaluación económica:
• Instalaciones: Un aula acondicionada

convenientemente, con uno o dos baños,
con aproximadamente 25 bancos. Tam-
bién, un proyector, un amplificador de
audio y dos micrófonos inalámbricos.
Muchas firmas del rubro ya cuentan con
estas comodidades para charlas de ventas.

Sin embargo, no logran concretar este nivel
de instrucción, a mi criterio, por carecer de
personal técnico estable y solvente.

• Personal técnico: Aquí radica la primera
diferencia de esta propuesta con las char-
las que ya hacen esas firmas.
Para lograr la aptitud que se procura, se

requiere, por lo menos, dos personas con
buen nivel de capacitación y entrena-
miento. Cabe destacar que no me refiero
a que posean un grado universitario, ni
un post grado del mismo, sino una aca-
bada experiencia en instalación y confi-
guración de los equipos considerados.
Sería deseable que, paralelamente, reali-
zaran esa actividad. Esto brinda un cono-
cimiento real, y actual, de los inconve-
nientes, ventajas y tiempos de instalación.

Pensemos que deben brindar ideas y
recursos a quienes ya están trabajando
en la actividad, o bien a quienes traen
una cierta experiencia en el tema.

En alguna ocasión, al intervenir en charlas
instructivas a las que concurrían electri-
cistas navales en actividad, he comparado
esa labor con la venta de helados en el
Polo, y podemos decir que hemos logrado
“vender” con éxito, a juzgar por el interés
de la concurrencia.

Es importante destacar que a aquellos
electricistas lo único que los motivaba era
la elevación de su nivel profesional, sin
esperanza de mejorar en lo más mínimo
sus ingresos. 

Por el contrario, en esta propuesta se

ofrece incrementar, además de la solvencia
profesional, la actividad y con ella también
los ingresos.

Metodología propuesta
Es simple: hay que cultivar algunas cua-

lidades de los buenos docentes. Quién
esté dispuesto, y obsesionado por enseñar,
no tendrá inconvenientes para vencer to-
das las dificultades que se le interpongan
para lograr que el circunstancial alumno
adquiera las habilidades necesarias para
su desenvolvimiento autónomo.

Enumero aquí algunas de las cualidades
que debería poseer el instructor:
• Empatía: Para ponerse en lugar del edu-

cando. En su nivel de conocimiento, en
su necesidad de aprendizaje, en su in-
hibición por preguntar, en dejar de tra-
bajar para capacitarse. etc. 
Esto se logra con una enseñanza desde
lo más básico, sin desechar ningún as-
pecto por simple que parezca, sin con-
siderar o esperar demasiados conoci-
mientos previos. Debe advertir, sí, que
puede haber alumnos con experiencia,
por los que, en todo caso, se recomienda
dictar cursos con distintos niveles.

• Humildad y paciencia: Para promover
la confianza, que también abrirá el camino
a un nexo comercial prácticamente indes-
tructible. Para desinhibir y crear un vínculo
sólido de asistencia permanente.

• Suficiencia: Basada en el conocimiento
detallado de lo que se enseña, con la
certeza de quién lo ha practicado o,
mejor aún, de quién lo hace en la actua-
lidad. Solo desde el uso y la operatoria,
nunca desde los fundamentos del diseño.
Con ella no se defrauda transmitiendo
procedimientos equivocados o irreali-
zables, y también se promueve y cimenta
la confianza.
La invasión cibernética ha logrado di-

fundir la idea de que todo puede hacerse
a través de una PC. Sin embargo en los
procesos educativos, y en los de ventas,
las relaciones interpersonales siguen sien-
do insustituibles, para generar el vínculo
afectivo y de confianza necesario para la
obtención de los mejores resultados. Este
es otro de los motivos por lo que propug-
namos este enfoque.

Ricardo A. Sartori
Profesor en
Disciplinas Industriales 
rsartori45@gmail.com

E

“La invasión cibernética

ha logrado difundir la idea

de que todo puede hacerse

a través de una PC.

Sin embargo, en los procesos

educativos, y en los

de ventas, las relaciones

interpersonales siguen

siendo insustituibles”
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La clase 
Haré una síntesis, con los aspectos más

relevantes y siempre en función de lograr
una mejora en las ventas. La planificación
de una clase es un poco más amplia y
abarca más aspectos que los que aquí se
mencionan.

Debe pensarse de forma que puedan
detallarse todos los pasos de la instalación
y puesta en servicio de una configuración
básica. Desde la extracción del embalaje,
siguiendo con la lectura de las partes per-
tinentes y del folleto instructivo, la verifi-
cación visual y el reconocimiento físico
de todas las partes y componentes. 

Destaco especialmente “desde la extrac-
ción del embalaje”, porque uno de los re-
cursos de ventas más contundentes y ro-
tundos es la demostración del breve tiem-
po en que se puede instalar un equipo
cuando se sigue un procedimiento cono-
cido, ordenado y prolijo.

Todo instalador agrega al precio de un
dispositivo el tiempo de su instalación. Y
por lo tanto, se estará dispuesto a pagar
un mayor precio si ese tiempo es mucho
más breve y libre de errores. Tal es el caso
de las alarmas con sensores inalámbricos.

Es muy conveniente suministrar en el
momento un instructivo, independien-
temente de aquél provisto por el fabri-

cante, pero referido a él, con los pasos a
seguir como ayuda a la memoria.

También resulta positivo hacer algo que
normalmente se censura en las charlas
técnicas: el suministro de precios de las
diferentes opciones que se presentan.

Sé que esto se evita para no entrar en co-
lisión con las distintas condiciones de venta.
Pero esos precios pueden ser indicativos,
o de lista, aclarando que los finales serán

suministrados por la oficina de ventas.
El conocimiento de los valores relativos

ayudan al instalador a adoptar la mejor
opción de instalación, de acuerdo con las
necesidades del cliente final. Esta decisión
se puede tomar en el momento de en-
tregar un presupuesto sin el conocimiento
del precio exacto.

Muchas veces, en los asistentes se forma
la idea equivocada de un costo excesivo
al compenetrarse del cúmulo de carac-
terísticas que tienen los equipos de última
tecnología. La información de su precio
indicativo eliminaría este prejuicio antes
de su formación. 

Otro aspecto altamente positivo para
las ventas es el feedback que se obtiene
de las características del producto. Ex-
presadas y evidenciadas por quienes,
desde su capacitación, están más inte-
resados en imponerlo serían altamente
valorables.

Estas son algunas observaciones que
surgen desde mi experiencia, tanto en
ventas como en la docencia técnica. Las
planteo como una hipótesis y estoy con-
vencido de que pueden contribuir a di-
namizar el gremio. Si alguien advierte que
puede resultar así, le pido que me lo haga
saber. Para mí, será la máxima retribución
a la que pueda aspirar .

“Otro aspecto altamente

positivo para las ventas

es el feedback que se

obtiene de las características

del producto. Expresadas

y evidenciadas por

quienes, desde su

capacitación,

están más interesados en 

imponerlo serían

altamente valorables”
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Para desarrollar con éxito un proceso de ventas existe una serie de decálogo de buena práctica

que contribuye con la formación y capacitación del vendedor. Aquí les ofrecemos

esos puntos que pueden ayudar a una carrera exitosa.

10 secretos revelados sobre ventas

l mundo de los negocios está con-
formado por distintos actores, que

tienen características y particularidades
bien diferenciadas y el vendedor profe-
sional es uno de ellos: sin vendedores
no habría ventas, sin ventas no habría
ingresos para las organizaciones y sin in-
gresos no existirían las empresas ni habría
mercados.

La importancia del vendedor es relevante
para toda actividad económica: vender
es comunicar y satisfacer necesidades. 

Los países desarrollados son los que tie-
nen los mejores vendedores. A vender se
aprende y para ello hay que estudiar y
capacitarse con especialistas.

La experiencia es una variable que requiere
tiempo para ser adquirida, aunque la ex-
periencia y la dedicación en conjunto, hacen
la gran diferencia al momento de vender.

Las empresas que comprenden en pro-
fundidad la importancia de las ventas ca-
pacitan a todos los integrantes de su or-
ganización para que vendan. Desde el ca-
dete hasta el presidente de una empresa
deben saber y ser vendedores.

Vender es servir al cliente y comprender
las necesidades del mercado.

Todos los integrantes de una empresa
viven de los clientes. Son estos los que
pagan los salarios, los honorarios y los di-
videndos de las acciones.

Es por ello que, sin estar en el puesto de
ventas específicamente, todos deben sa-
ber atender a los clientes y vender los pro-
ductos que la compañía ofrece.

A continuación, detallaremos los 10 se-
cretos que debe saber desarrollar el ven-
dedor para tener éxito y, en consecuencia,
hacer exitosa a la compañía para la que
trabaja.

1- Investigar
Para vender hay que conocer las nece-

sidades del comprador, sus motivaciones,
miedos y procesos de compra. Para ello,

hay que investigar.
Se investiga preguntando y consultando

y también se investiga observando. La
observación permite descubrir lo que las
palabras no transmiten, pero sí lo hace el
lenguaje corporal. El lenguaje del cuerpo
es infalible y no se puede disimular frente
a un experto: sólo basta con observar para
conocer los pensamientos del comprador. 

El lenguaje del cuerpo se estudia y se
aprende a descifrarlo. Hay un gran número
de publicaciones que tratan el tema y es-
cuelas negocios que dictan esta materia.

2- Compromiso
Cumple lo que promete: llega a horario

a las reuniones, presenta las ofertas en la
fecha pactada y entrega los productos
según lo acordado.

Es puntual, ya que la puntualidad es una
de las virtudes a desarrollar, e involucra el
respeto por el cliente, sus tiempos y crea
vínculos a largo plazo. La puntualidad es
la fuente de la confianza. Si un vendedor
llega tarde a la entrevista demuestra falta
de compromiso con su tarea y con la gestión
de negocios que se le ha encomendado.

Siendo impuntual, difícilmente pueda
ganarse la confianza del cliente y éste no
va a comprar o va a desconfiar de todas
las palabras que pueda decir durante la
presentación de ventas.

3- Presentación
El discurso o presentación de ventas

debe estar planificado y ensayado pre-
viamente. Pese a estar planificado, no
debe ser percibido por el comprador como

un monólogo o algo aburrido.
La naturalidad es fundamental al mo-

mento de la presentación y para alcanzar
la naturalidad, hay que practicar y estudiar
en detalle el discurso.

La presentación tiene sus pasos y en ella,
el profesional de ventas guía siempre al
comprador para hacerlo sentir cómodo,
escuchando sus necesidades y elaborando
la mejor solución.

Una presentación exitosa hace hincapié
en los beneficios del producto y no en las
características, ya que los clientes siempre
compran beneficios, nunca características.

Si en el mercado existen muchos pro-
ductos iguales o parecidos, el vendedor
profesional buscará presentar la diferencia
competitiva de su oferta. Lo diferente es
difícil de comparar y se valora mejor a los
ojos del comprador.

4- Objeciones
Bienvenidas las objeciones: siempre que

el cliente presenta una objeción a la oferta
que realiza el vendedor hay una oportu-
nidad de negocio.

Las objeciones son preguntas encubiertas
que realiza el potencial comprador, para
comprender mejor la oferta. Por eso, hay
que tomar a las objeciones de manera
positiva y agradecer las mismas.

El vendedor profesional no se queda en
las objeciones: las rebate y las vuelca a su
favor. La persona que no conoce los pro-
cesos comerciales y de ventas, “compra”
esas objeciones y las excusas que pone el
potencial comprador para sacar ventajas.

5- Perseverancia
El éxito se alcanza perseverando: frente

al “no” hay que seguir adelante hasta en-
contrar el “sí”.

Vender es una tarea que requiere tem-
planza y motivación. Sólo se pueden so-
portar los fracasos si hay una fuerte mo-
tivación interior y la certeza de la futura
recompensa que solo se alcanza perse-
verando.

Todos los hombres de negocios que han
llegado a acumular grandes fortunas han
atravesado momentos difíciles y hasta
bancarrotas anteriores. Solo la perseve-
rancia y el trabajo los hizo alcanzar su po-
sición actual.

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

“Las empresas que comprenden

en profundidad la importancia

de las ventas capacitan a

todos los integrantes de su

organización para que vendan.

Desde el cadete hasta el

presidente de una empresa

deben saber y ser vendedores”
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6- Conocer el producto
Para poder vender un producto, hay que

conocer en detalle los beneficios que éste
puede brindarle al usuario.

No hace falta conocer las características
específicas del producto: para vender un
automóvil no es necesario saber de me-
cánica o ser ingeniero industrial; basta
con percibir las aspiraciones del cliente y
qué necesidades va a satisfacer ese vehí-
culo: si compra status, si desea confort, si
busca un medio de transporte sólido para
su trabajo, etc.

Los clientes no compran productos, sino
que compran los beneficios asociados a
los mismos.

Los vendedores que se escudan en el
producto no logran desarrollar las carac-
terísticas que crean lazos humanos. Lo mis-
mo sucede con el precio asociado al pro-
ducto: el precio es una de las cuatro variables
del marketing mix. Es una variable contro-
lable, muy fácil de copiar y no es recomen-
dable utilizar el precio como beneficio.

7- Escuchar
La naturaleza dotó al hombre con dos

oídos y una boca para escuchar más y ha-
blar menos. Los seres humanos tenemos
necesidades que satisfacer: saber escuchar
para poder detectar las mismas es parte
de la tarea de todo vendedor.

Las preguntas que el vendedor formule
van a generar respuestas reveladoras de
las necesidades.

La capacidad de escuchar se puede me-
jorar con entrenamiento y estudiando so-
bre el comportamiento humano. Escuchar
es prestar atención, no es oír.

8- Aspecto
El vendedor es la imagen de la empresa

frente al mercado y es, en muchos casos,
la promesa que compra el cliente cuando
adquiere un producto intangible o servicio.
El aspecto es parte del lenguaje que trans-
mite el vendedor, por lo que “una imagen
vale más que mil palabras”.

Los detalles que cuida el vendedor de
su aspecto son los que marcan diferencias
frente a sus colegas. No basta con ser serio,
también hay que parecerlo. El aspecto, la
imagen y la vestimenta del vendedor ha-
blan de su persona.

9- Planificar
Sin objetivos claros, el camino a recorrer

se hace incierto y se desperdician recursos.
Planificar es imaginar escenarios y caminos
a transitar; planificar también hace rendir
el tiempo de manera favorable y lograr
los resultados buscados.

La tarea de planificación demanda con-
centración e introspección. La planificación
no es el camino seguro a recorrer, marca
solo el rumbo y las acciones que se van a
ir tomando dentro de un escenario siem-
pre incierto.

Sin planificación, los vendedores pierden
el recurso más valioso con el que cuentan:
el tiempo (siempre escaso). Por eso, la pla-
nificación debe hacerse sobre una línea
de tiempo, que incluye desde las acciones
a desarrollar en el día a día, el mes o año
hasta la próxima década.

Los mecanismos de proyección mental
sobre escenarios futuros hacen que el
cerebro se prepare para alcanzarlos más
fácilmente.

Los pensamientos rigen la conducta hu-
mana: pensamientos positivos, con ob-
jetivos claros y planes a alcanzar hacen
que se llegue a lograr los mismos. No hay
creación sin planificación.

10- Honestidad
Para desarrollar una profesión de ventas

exitosa en el largo plazo hay que ser ho-
nesto. Saber reconocer errores y no mentir
es fundamental.

En los negocios, la confianza tiene que
estar siempre presente y debe tenerse en
cuenta que la confianza ganada durante
toda una vida puede perderse en un solo
segundo. Por eso hay que ser humilde,
saber reconocer las propias debilidades
y ser honesto frente a los clientes.

Las equivocaciones son toleradas por
un cliente sólo si hay honestidad y reco-
nocimiento de las mismas.

Los clientes, entonces, pueden tolerar
equivocaciones y errores, pero no menti-
ras.

Exagerar es un mal camino a tomar, ya
que la exageración es una especie de
mentira a la que se acude para disimular
debilidades.

Conclusión
Frente a un mundo en constante cam-

bio, mutación y escenarios inciertos es
necesario adaptarse. 

Los procesos de cambio siempre generan
estrés y malestar, y las nuevas tecnologías
nos presentan un escenario global donde
las fronteras son cada vez más volátiles.

Los profesionales de ventas tienen que
capacitarse para sobrevivir y para alcanzar
objetivos cada vez más ambiciosos.

Los productos tienen ciclos de vida más
cortos, por el avance tecnológico, pero si
se crean lazos humanos sólidos con los
clientes, se puede lograr una mejor adap-
tación a los cambios.

Las empresas y los ejecutivos que so-
brevivirán son aquellos que planifiquen
y que vean dónde otros no pueden ha-
cerlo. La imaginación y la creatividad mar-
carán la diferencia.

Entender la complejidad de la naturaleza
del hombre para conocer sus necesidades
ayudará a crear la oferta de productos
exitosos, que se puedan vender global-
mente.

La mirada introspectiva ayuda a tomar
conciencia de las propias limitaciones y
a conocer los aspectos a mejorar y des-
arrollar. La culpa de los fracasos siempre
es propia, no del exterior.

El mundo es un lugar rico y está lleno
de oportunidades para todos aquellos
que puedan descubrirlas y desarrollarlas.

Como siempre, aguardo de los lectores
sus comentarios y aportes a esta columna,
para poderme enriquecer de los  mismos
y nutrirme de otros puntos de vista y va-
liosas opiniones.

Espero poder ser útil para potenciar las
habilidades de los lectores de esta pres-
tigiosa publicación de negocios .

Si no posee los capítulos anteriores de
esta sección, puede descargarlos todos
ingresando a:  www.rnds.com.ar

“Los productos tienen ciclos

de vida más cortos, por el 

avance tecnológico, pero si se

crean lazos humanos sólidos

con los clientes, se puede

lograr una mejor adaptación

a los cambios. La imaginación

y la creatividad marcarán

la diferencia”
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Es un gran orgullo para mí ser parte de la historia de la industria alarmera argentina. Fuimos uno
de los primeros en la fabricación del Detector Infrarrojo Pasivo en el país, hacia fines de la década
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En la actualidad, alejado de la fabricación y radicado en la ciudad de Córdoba, me dedico a
desarrollar proyectos y diseños de equipos especiales para empresas del rubro, reconocidas en el
mercado, y para la industria en general.

Raúl Valdetaro
vatec@vatec.com.ar

* avisos publicados entre
agosto de 1991 y febrero de 1993
en Revista Alarmas & Sistemas de Seguridad.
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