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Nueva función Autotracking
Para AutoDome PTZ IP Series 700

Bosch Sistemas de Seguridad anuncia la nueva función de “Auto-
tracking” (seguimiento inteligente) para las cámaras pan-tilt-zoom
AutoDome PTZ IP Series 700, debido al nuevo firmware 5.51. El se-
guimiento inteligente utiliza cámaras AutoDome incorporadas al
Análisis Inteligente de Video (IVA) para supervisar constantemente
las escenas de movimiento y de esta manera seguir automáticamente
los objetos en movimiento dentro del alcance de la cámara.
Las cámaras AutoDome equipadas con autotracking presentan un me-
jor activo para la vigilancia general, apoyando al personal de seguri-
dad con un poderoso sistema automático de monitoreo que garanti-
za que las actividades del objetivo no serán ignoradas. Con esta ca-
racterística, los clientes pueden utilizar el sistema IVA de Bosch pa-
ra estipular tareas o condiciones que activarán instantáneamente mo-
vimiento. Por ejemplo, la cámara puede ser programada para seguir
vehículos que se mueven a través de un área en una dirección  es-
pecífica. Los operadores también pueden desencadenar el seguimiento
de los objetos haciendo clic en el objeto en movimiento dentro del
video en vivo y así asegurar que la cámara mantenga la escena con
las acciones de giro, inclinación y zoom.
Con el uso de un algoritmo avanzado, la cámara AutoDome IP Se-
ries 700 con autotracking supera a otras cámaras en movimiento, ya
que ésta reanudará el seguimiento del objeto aún después de pa-
sar por máscaras de privacidad o si se oculta por cierto tiempo de-
trás de algún objeto fijo. AutoDome sigue al objeto continuamente
cuando reaparece o si se detecta movimiento a lo largo de la mis-
ma trayectoria.
Las cámaras AutoDome IP Series 700 ofrecen una rotación continua
de 360 grados, zoom óptico de 28x ó 36x y una exploración digital
progresiva de imágenes en videos nítidos aún cuando hay objetos
en movimiento. Las cámaras también cuentan con una carcasa de

aluminio a prueba de ambientes húmedos y polvorientos, ya que cuen-
ta con un grado de protección IP66. El AutoDome Series 700 tam-
bién cumple con las especificaciones de ONVIF (Open Network Vi-
deo Interface Form).

Nuevo reproductor MP3 y sintonizador FM-PLE-SDT
Bosch Sistemas de Seguridad presenta el reproductor SD y sinto-
nizador Plena Easy Line, que representa el equipo ideal para re-
producir música ambiental (BGM) en los sistemas de megafonía. Pro-
porciona horas de reproducción continua de música para todo tipo
de sistemas profesionales. Diseñado sin partes móviles, puede uti-
lizarse en sistemas que permanecen encendidos durante períodos
prolongados. Está diseñado para utilizarse con memorias flash no
volátiles.
Cuenta con una fuente digital para reproducir archivos MP3 almace-
nados en tarjetas SD y memoria USB, así como un sintonizador FM.
Es ideal para utilizarse en hoteles, tiendas, supermercados, restau-
rantes, cafeterías, comedores, gimnasios, salas de exposiciones y otros
lugares donde la música ambiental crea la atmósfera adecuada. Se
conecta a cualquier amplificador de megafonía. El diseño sigue la lí-
nea de los productos Plena Easy Line.

La reproducción mediante SD/USB tiene una capacidad de hasta 32
GB (2.000 pistas aproximadamente) y permite conectar el USB tan-
to en la parte delantera como trasera del panel. Admite música or-
ganizada en varias carpetas de un disco. El reproductor busca y re-
produce de forma automática todos los archivos MP3. Cuenta con mo-
dos de repetición y de reproducción aleatoria. 

- Selección de cámaras de día/noche de 36x o 28x con zoom
digital de 12x y amplio rango dinámico.

- La función “Autotracking” detecta automáticamente el ob-
jeto y hace el seguimiento de su movimiento.

- Con el escaneado progresivo, las imágenes de las cámaras
en movimiento resultan claras y nítidas.

- La cámara AutoDome pan-tilt-zoom puede analizar hasta
10 escenas diferentes.

- El equilibrio de blancos en modo vapor de sodio devuelve
a los objetos su color original

- Transmisión de video cuádruple que genera flujos de video
H.264 y M-JPEG simultáneos



Nueva DINION y FLEXIDOME HD 1080p
de alto rango dinámico
Cámaras para condiciones difíciles de iluminación

Bosch Sistemas de Seguridad está marcando el estándar de alta de-
finición en imágenes con el lanzamiento de las cámaras de alto ran-
go dinámico de 2 megapíxeles (2 MP)/1080p. Las cámaras DINION
y FLEXIDOME HDR proporcionan una calidad excepcional en imá-
genes, tanto en entornos brillantes como oscuros. Aún con escenas
de alto contraste o cuando se visualiza desde lugares oscuros ha-
cia áreas muy iluminadas, los dispositivos ofrecen un rango dinámico
excepcionalmente amplio para capturar más detalles tanto en luces
como en sombras.
Las cámaras cuentan con Análisis Inteligente de Video optimizado pa-
ra HD y Procesamiento Adaptativo de Video para detectar automáti-
camente los objetos -tales como placas o caras- y ajustar la exposi-
ción de la escena para maximizar los detalles en estas áreas. Para me-
jorar aún más la eficiencia, regiones de interés pueden ser definidas,
permitiendo al usuario hacer un acercamiento a ciertos detalles de
una imagen completa. Las imágenes en primer plano son trasmitidas
en un flujo separado, de modo que, tanto la visión completa como los
detalles puedan ser vistos al mismo tiempo, todo en alta resolución.
La inteligencia incorporada en las cámaras también reduce el ancho
de banda y el espacio de almacenamiento. La función de reducción
digital inteligente de ruido (iDNR) optimiza el ancho de banda ajus-
tando dinámicamente el nivel de reducción de ruido basado en un
análisis de objetos importantes moviéndose a través del campo de
visión de la cámara. Cuando nada importante está ocurriendo, el an-
cho de banda es minimizado. Cuando un objeto importante es de-
tectado, el ancho de banda se incrementa para eliminar el efecto bo-
rroso y capturar al máximo de los detalles.
La grabación local en el propio dispositivo está habilitada con una
tarjeta micro SDXC de hasta dos terabytes. Las cámaras incluyen el
software Bosch Video Client (BVC) gratuito hasta 16 canales. BVC
ofrece una fácil interfaz de usuario con visualización en directo de
múltiples cámaras, reproducciones, búsqueda forense y exportación.
La inteligencia incorporada en las cámaras también reduce el ancho
de banda y el espacio de almacenamiento. La función de reducción
digital inteligente de ruido (iDNR) optimiza el ancho de banda ajus-

tando dinámicamente el nivel de reducción de ruido basado en un
análisis de objetos importantes moviéndose a través del campo de
visión de la cámara. Cuando nada importante está ocurriendo, el an-
cho de banda es minimizado. Cuando un objeto importante es de-
tectado, el ancho de banda se incrementa para eliminar el efecto bo-
rroso y capturar al máximo de los detalles.

- El Alto Rango Dinámico (HDR) proporciona una visión de-
tallada en zonas iluminadas y a oscuras simultáneamente

- El análisis inteligente de contenido en la escena optimiza
el procesamiento de imágenes

- La reducción inteligente de ruido reduce los requisitos
de ancho de banda y de almacenamiento

- La cámara FLEXIDOME cuenta con una carcasa reforzada
(resistente a impactos).

Solución Full HD para Sistemas de Conferencia DCN
Bosch Sistemas de Seguridad re-
nueva el Sistema de Conferencias
DCN (DCN Next Generation y DCN
Inalámbrico) con control total au-
tomático de las cámaras en Full HD.
La nueva solución incluye una cá-
mara Full HD Conference Dome di-
señada específicamente para este

uso con salida HD-SDI (Serial-Digital-Interface) para obtener imáge-
nes de gran nitidez. Esta cámara tiene un diseño pequeño, compac-
to y sin necesidad de un ventilador para su enfriamiento, lo cual la ha-

ce más silenciosa y obstruye menos que las cámaras estándar. Ade-
más, cuenta con un software diseñado por Bosch que integra com-
pletamente la cámara Full HD dentro del Sistema de Conferencias DCN.
La rápida adopción de la norma de calidad de Full HD, ha incitado a
los organizadores para introducir el control automático de la cáma-
ra de alta definición en sus sistemas de gestión de conferencias. Las
señales digitales generadas por sistemas Full HD tienen una aplica-
ción mucho más amplia que las señales analógicas antiguas, lo que
permite, que el video del expositor, se muestre en pantallas más gran-
des como en una galería pública, o difusión a otros lugares sin pér-
dida de calidad.



Bosch Video
Management System v.4
Fácil gestión de video de clase empresarial

Bosch Video Management System (BVMS) es una exclusiva so-
lución de seguridad de video IP que permite una perfecta ges-
tión de video digital, audio y datos a través de cualquier red IP.
Se ha diseñado para usarse junto con productos CCTV de Bosch,
como parte de un completo sistema de gestión de seguridad por
vídeo. BVMS fue lanzado por primera vez en 2007, y actual-
mente, gestiona más de 3.000 instalaciones alrededor del mun-
do. BVMS combina fácilmente cámaras IP de Bosch, codificadores
y sistemas de grabación, quitando la complejidad que implica el
soporte de múltiples cámaras y tecnologías de grabación. Aho-
ra, con el lanzamiento de la versión 4.0, Bosch obtiene los be-
neficios de BVMS a un nivel completamente nuevo.
BVMS es fácil de instalar incluso para los sistemas de grandes
empresas. Cada componente es configurado “fuera de la caja”
con tan sólo unos cuantos clics, listo en el instante para nuevas
creaciones. Las funciones de uso conceden el uso intuitivo del
software, permitiendo a los operadores trabajar de forma más
eficiente y eficaz.
Con BVMS, todas las cámaras, independientemente del lugar don-
de estén grabando, se comportan de igual manera ante un ope-
rador. Su instalación y configuración se puede realizar en cual-
quier lugar gracias a la detección automática y la asignación de
direcciones IP.
Con la actualización a la versión 4.0, BVMS ahora permite el mo-
nitoreo central y la operación de múltiples sitios con ancho de
banda limitado. Esto es configurable por grupo de usuarios, es-
pecificando lo que el sitio central de monitoreo puede ver des-
de los subsistemas, una característica importante para entida-
des separadas. Gracias al esquema de licenciamiento no hay ne-
cesidad de una licencia para cada cámara en entornos de mul-
tisitios, simplemente por subsistema. Esto permite la integración
de canales adicionales, estaciones de trabajo e incluso funcio-
nes a medida que surja la necesidad.
Los operadores también se beneficiarán de la introducción de un ac-
ceso través de dispositivos móviles, en adición a un cliente Web. Aho-
ra, el sistema admite la visualización en vivo y la reproducción en clien-
tes móviles, incluyendo permisos desde el BVMS. El nuevo cliente es-
tá configurado de tal manera que los operadores de BVMS actuales

puedan iniciar sesión usando sus credenciales existentes y así con-
trolar las cámaras como lo hacían antes.
Por último, BVMS ahora esta abierto a cámaras de terceros que
son compatibles con el estándar ONVIF. Esto conforme con el con-
cepto de compatibilidad con una amplia gama de tecnologías, des-
de los sistemas de matriz analógica Allegiant hasta la última HD
y las técnicas de Análisis Inteligente de Video. Como resultado,
los usuarios pueden migrar fácilmente o extender sus sistemas
para tomar ventaja de las últimas tecnologías de video vigilancia,
manteniendo al mismo tiempo el equipo existente para un ma-
yor retorno de su inversión.
Configurable para sistemas de grandes empresas y entornos de IT
específicos, BVMS es ideal para estadios y arenas; fábricas y alma-
cenes; y escuelas, oficinas y aplicaciones de vigilancia urbana.

Bosch Video Management System permite un diseño de siste-
mas muy flexible:
- Un solo sistema de 1 a 2.000 cámaras listas para usar
- Grandes sistemas de empresa con hasta 10.000 cámaras
- Compatible con los requisitos en varias ubicaciones para me-
tro, aeropuerto y otras grandes instalaciones industriales
- Compuesto de servidores configurados de forma individual
- Supervisión combinada en Operator Client
- Subsistemas de empresa distribuidos con hasta 10.000 cámaras
- Hasta 10 subsistemas configurados individuales
- Activado para diferentes empresas

- Sistema de gestión de video basado en la arquitectura
Cliente/ Servidor.

- Gestión integral de usuarios; gestión de alarmas; control
de estado y configuración.

- Funcionalidad completa de matriz virtual, incluida la compa-
tibilidad con monitor analógico y el control del teclado CCTV.

- Gestión de video en multisitios.
- Soporte ONVIF para cámaras de terceros.
- Visualización en vivo y reproducción en clientes móviles.



Recintos seguros y bien comunicados. Nuestros Sistemas de Seguridad y 
Comunicación protegen bienes y personas alrededor de todo el mundo. Son fáciles 
de instalar y de alta confiabilidad. Están presentes en espacios comerciales, 
restaurantes, hoteles, bancos, edificios públicos, centros de congresos, teatros, 
estadios, salas de conciertos, entre otros. Trabajamos cada día para asegurar el 
liderazgo tecnológico de nuestros productos. Por estas razones, Bosch es la mejor 
opción en sistemas integrales de Seguridad y Comunicación. Para más información, 
ingrese a: www.boschsecurity.com.ar

Soluciones Integrales
Sistemas de Seguridad y Comunicación

http://www.boschsecurity.com.ar
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Selnet
El distribuidor suma a DSC a sus líneas productos

Selnet, empresa reconocida en nuestro mercado por ofrecer servicios y soluciones de calidad para el segmento de
la seguridad electrónica, suma a su amplio portfolio toda la gama de productos DSC, una de las compañías líderes
en sistemas de alarmas contra intrusos.

elnet está conformada por un grupo de
profesionales que desde hace más desde

25 años supera desafíos con una misión: ser una
solución permanente para sus clientes, brindando
soluciones tecnológicas profesionales. La empresa
refleja su conocimiento y experiencia adquirida,
manteniendo siempre sus valores como premisa:
responsabilidad, honestidad, profesionalismo y
ética para con sus clientes.
Para mantenerse siempre en foco con la misión
propuesta, nos basamos en una correcta elección
de estrategias adecuadas, manteniendo calidad
total en todos sus productos y servicios, cum-
pliendo así con su principal objetivo, basado en
la satisfacción de sus clientes.
Hoy, Selnet es marca registrada en el mercado
de seguridad electrónica. Su amplia gama de
productos incluye seguridad perimetral, redes,
enlaces, control de acceso, detección de incendios,
cámaras de seguridad IP, CCTV y, más que nunca
con la incorporación de DSC, pisando fuerte en
el segmento de alarmas de intrusión.

DSC
Digital Security Controls (DSC) fue fundada en
1979 y se convirtió en una de las primeras com-
pañías de la industria en presentar pequeños y
atractivos teclados de seguridad y paneles de
alarma microprocesados, estableciendo nuevos
estándares para un mejor desempeño, conve-
niencia y facilidad de uso. 
En 1990, DSC adquirió Sur-Gard, un competidor
especializado en equipamiento para estaciones
centrales de monitoreo, y en 1998, amplió su fa-
milia de marcas con la adquisición de un fabricante
de productos de seguridad italiano, Bentel. El
Grupo DSC fue adquirido por Tyco International
en 2002. Entonces DSC, Sur-Gard y Bentel se
transformaron en marcas individuales de la cartera
de productos de Tyco Fire & Security.
En 2007, Tyco se dividió en tres compañías pro-
mocionadas individualmente y DSC pasó a ser
parte de la nueva denominación: Tyco Interna-
tional. Hace unas semanas, se conformó definiti-
vamente Security Products como unidad de ne-
gocios de la compañía madre, unidad que incluye
a DSC.
Actualmente, DSC continúa innovando dentro de
las áreas más avanzadas de la seguridad, con pro-
ductos para monitoreo, comunicaciones de alarma
vía Internet y dispositivos inalámbricos. La compañía
diseña y fabrica paneles de control, dispositivos
de detección, productos para comunicaciones y
soluciones de cableado estructurado.

S

+ DATOS
info@selnet-sa.com.ar
(54 11) 4943 9600

MARCA MUNDIAL
DSC es una marca mundial con su casa central
en Toronto a la que tanto sus distribuidores como
integradores y representantes de seguridad re-
conocen por su liderazgo y conocimiento, además
de ofrecer a más de 140 países de todo el mundo
productos de excelente calidad. Sus fábricas de
tecnología avanzada, en Canadá e Italia, y sus
equipos de ingenieros y expertos en seguridad,
están continuamente desarrollando el próximo
paso en productos de seguridad. La compañía
está abocada a alcanzar los últimos estándares
de control de calidad ISO y mediante la metodo-
logía Six Sigma, poder lograr la máxima eficiencia,
desempeño y confiabilidad en sus productos.

TECNOLOGÍA Y EXPERIENCIA
DSC cuenta con una combinación insuperable,
basada en tecnología de última generación y su
experiencia en la industria. Los resultados son
soluciones para seguridad confiables, flexibles y
duraderas de la más alta calidad, fáciles de instalar
y de usar y, además, de sencilla actualización.
La compañía conoce las necesidades del sector
como pocos, gracias a su actividad desarrollada
durante más de 30 años.
Esa experiencia, jerarquía  y calidad de los pro-
ductos DSC podrá encontrarla ahora en Selnet,
uno de los distribuidores más reconocidos de
nuestro mercado. 
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GARANTÍA EXTENDIDA 2 AÑOS

En Intelektron siempre apuestan a
la calidad e innovación y confían
en cada producto que fabrican.
Por ese motivo, la empresa ex-
tiende la garantía a 2 años para
los productos de fabricación na-
cional de la marca. La garantía
extendida aplica a ciertos productos
fabricados por Intelektron.

Quedan excluidos de esta extensión
de garantía los molinetes (debido al in-
tenso uso al que son sometidos) y no incluye
en ningún caso a los lectores, que tienen garantía
Intelektron de 12 meses. En el caso de lectores
HID, la garantía se extiende a la vida útil del pro-
ducto (a evaluar por el fabricante).

A continuación, se detallan los productos a los
cuáles aplica la garantía extendida: API-300, API-
600, API-900, API-1000/1001, API-2000/2002, API
Serie 3000, LH-BIO, REI-500, REI-4000, REI IN-2, Kit
Pyme, Módem GPRS, REIWin, APIWin y VISWin. 

SE FORMALIZÓ
LA UNIDAD SECURITY PRODUCTS

Tyco finalizó su proceso de separación,
creando la compañía especializada en
seguridad y protección contra incendios
más grande del mundo. Después de
la separación, la unidad de negocio
Security Products, así como sus marcas
American Dynamics, Software House,
Kantech, DSC, CEM, Bentel y Visonic,
siguen siendo una parte intrínseca de
la nueva organización. Security Products
de Tyco ha desarrollado históricamente
algunas de las soluciones más avan-
zadas tecnológicamente en detección de intrusos,
video, control de acceso y seguimiento en tiempo
real para aplicación en distintos mercados en
donde la seguridad es vital.

“Como parte fundamental de este nuevo Tyco,
más especializado, nuestra empresa está más
comprometida que nunca para ofrecer los pro-
ductos, soluciones y servicios innovadores que
son las opciones preferidas de nuestros clientes”,
explicó Mark VanDover, Presidente de la unidad
de negocios Security Products de Tyco. “Ya sea
protegiendo compañías que hacen parte de la
lista Fortune 500, brindando una mayor eficiencia
operativa a instalaciones educativas, de prestación
de servicios de salud y gubernamentales, o pro-
tegiendo residencias privadas, estamos compro-
metidos a encontrar maneras más inteligentes de
salvar vidas, mejorar las empresas y proteger los
lugares de trabajo y de residencia de las personas”,
concluyó. 

PRESENTE EN CORFERIAS

Del 1 al 5 de octubre, SoftGuard estuvo presente
en el pabellón de seguridad de Corferias (en el
stand 504) junto al distribuidor local de la marca,
Keitech, presentando la nueva plataforma SG
Desktop Web y los nuevos módulos TrackGuard,
Monitoreo Móvil GPS de vehículos, personas y
mascotas; CRM, Ventas y promoción, Monitoreo
Web Remoto; KeyGuard, Control  de llaves y el
relanzamiento del módulo Acceso Web Dealer,
Monitoreo mayorista.

El miércoles 3, en el marco de la feria, el Lic.
Daniel Banda CEO, de SoftGuard Tech, brindó la
conferencia "Monitoreo 2.0, Nuevas tecnologías
para el monitoreo de alarmas", a la cual asistieron
más de 20 representantes de distintas empresas.

Durante los cinco días que duró la exposición,
la muestra contó con una sorprendente convo-
catoria y en la cual la compañía recibió la visita
de sus clientes de Colombia, así como también
de muchos nuevos interesados en la SUITE SG.

SoftGuard agradece a todos sus clientes y
amigos que visitaron su stand, así como a todo
el público, por su profesionalismo y calidez.  

Luego de 13 años de relación profesional con
Electronics Line, primero, y Risco-Electronics Line,
tras la fusión de empresas, Patricio Ramallo se
desvinculó de la compañía. “Deseo agradecer a
todos los que han trabajado conmigo dentro y
fuera de la compañía, deseándoles lo mejor para
alcanzar vuestros objetivos”, expresó el profesional
en una carta que hizo llegar a clientes y amigos. 
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DAHUA TECHNOLOGY
PRESENTE EN CAPER 2012

Dahua Technology, una de las empresas de más
alta tecnología en CCTV, estuvo presente en la Ex-
posición de la Cámara Argentina de Proveedores
y Fabricantes de Equipos de Radiodifusión, CAPER.
Si bien esta exposición no está relacionada con el
rubro de CCTV, Dahua estuvo presente para exhibir
su familia de productos HD-SDI.

Le recordamos a nuestros lectores que el HD-
SDI es el estándar utilizado en Video Profesional y
broadcasting, en imágenes de alta definición (para
mas información, ver nota publicada en la Edición
68 de RNDS).

Dentro de los productos, pudimos ver el DVR
HD-SDI de 8 canales, grabador digital para 8
canales SDI en Full HD y tiempo real (200FPS), dos
modelos de cámaras Full HD en SDI (una CMOS y
otra CCD ) y un domo PTZ con Zoom óptico de
20X, también en Full HD tiempo real. Estos equipos
cubren una importante necesidad en el mercado
de broadcasting, ya que proveen alta definición a
costos del orden de 1/5 del valor habitual. 

Para mayor información, contactarse con Dahua
Technology, (54 11) 4481-9475 / 4977-6217.
www.dahua.com.ar

El viernes 19 de octubre falleció el Sr. Antonio
Prado, que se desempeñara como Director Técnico
de la compañía Netio S.R.L. Los integrantes de la
empresa hicieron llegar a clientes, amigos y al
sector en general una misiva, la cual reproducimos
a continuación:

“En nombre de Netio S.R.L. debemos informar el
fallecimiento de su fundador Ing. Antonio Miguel
Prado. A quienes se enteraron y nos hicieron llegar
sus muestras de afecto y dolor, nuestro más sincero
agradecimiento.

Sirva este breve mensaje para recordar a quien
fue fundador y mentor de nuestra empresa, a
quien supo formar y modelar a un grupo homo-
géneo de profesionales y operarios, responsable
de continuar con su legado y alcanzar el éxito,
que nos mostró como el camino a transitar.

Hoy, él ya no está entre nosotros pero sí sus
claras enseñanzas y el irrenunciable objetivo de
ser cada día mejores. Hacemos propios sus com-
promisos y deseos asumidos durante su gestión.

Lo recordaremos como un excelente ser humano,
que transitó la vida con compromiso, esfuerzo y
dedicación. Honrarlo es comprometernos a man-
tener el liderazgo tecnológico y la calidad de
servicio de esta empresa. El camino continúa. Es
lo que nos enseñó, cada uno en su puesto como
todos los días, bajo su ejemplo, continuaremos
para que todos los esfuerzos muestren que las
ilusiones que nos transmitió se van a lograr y así
cumplir con quienes confiaron en nosotros durante
tanto tiempo.  

Estará presente en cada acto de nuestra tarea,
en cada producto, en cada logro obtenido. Estamos
seguros de que todos nos acompañarán para que
juntos  podamos cumplir estos objetivos. Así lo
hubiese querido Antonio. 

El equipo de NT-COM” 

http://www.twitter.com/#!/noticiasrnds
http://www.twitter.com/#!/noticiasrnds
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://www.youtube.com/negociosdeseguridad
http://www.youtube.com/negociosdeseguridad
http://www.linkedin.com/company/negocios-de-seguridad
http://www.linkedin.com/company/negocios-de-seguridad
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Sony 
Presentación de nuevos productos

La presentación de la nueva línea de cámaras Sony Ipela reunió a clientes e integradores de la marca. Durante
el cocktail, hablamos con dos directivos de la empresa, quienes nos brindaron un panorama del mercado IP y
los desafíos tecnológicos que enfrentarán los fabricantes durante los próximos años.

n el Sky Bar del Hotel Pulitzer
de la Capital Federal, se llevó

a cabo el 1 de octubre el lanza-
miento oficial de las nuevas cá-
maras Sony Ipela, modelos pen-
sados exclusivamente para el mer-
cado argentino. El evento contó
con la participación de integradoras
y distribuidores de la marca. La
línea reforzará la presencia de Sony
en nuestra región a la par que
brindará a sus clientes la opción
de ofrecer al mercado cámaras
pensadas y diseñadas para cubrir
las necesidades de videovigilancia
actuales, en el marco de un proceso
de importación complejo, que re-
quiere de claras especificaciones
por parte de los fabricantes.

Por el lado del fabricante, estu-
vieron presentes autoridades de
Sony Japón, de Latinoamérica en
general y de Argentina y Chile en
particular. Desde la casa matriz,
llegaron Akitoshi Oku, Presidente
de productos IPELA y Kiyoharu
Sassa, Director Marketing IPELA,
mientras que los representantes
continentales fueron Orlando Ortiz,
Senior Marketing Manager Pro-
fessional Solutions y Héctor Porras,
Marketing Manager IPELA.

Sony Argentina estuvo represen-
tada en el evento por Naoyuki Na-
gase, Director Marketing & Sales
Professional Solutions, Eduardo
Lobo-Guerrero, Marketing Mana-
ger Professional Solutions y Juan
Pablo Coletti, Regional Sales Ma-
nager Professional Solutions, mien-
tras que Pablo Valencia, Presales
Engineer Professional Solutions,
estuvo a cargo de la representación
de Sony en Chile.

Luego de la recepción y el cocktail,
cada una de la autoridades pre-
sentes brindó un breve panorama
de la actualidad de la marca, siendo
Akitoshi Oku, máximo funcionario
de la compañía presente, el en-
cargado de ofrecer a los concu-
rrentes detalles del posicionamien-
to de Sony en el mercado de cá-
maras IP y los cambios que sobre-

vendrán, en los que está trabajando
la marca, con la cada vez más cre-
ciente migración de los sistemas
de videovigilancia analógicos a
los sistemas de cámaras en red.

“Hoy, Axis es líder global indiscutido
en el segmento de cámaras IP para
videovigilancia -expresó Oku- pero
Sony ha logrado posicionarse detrás
de esa compañía, siendo la segunda
marca más elegida a nivel mundial.
Esto trae aparejado grandes desafíos,
entre ellos, responder a la confianza
del usuario en nuestros productos y
seguir trabajando para que Sony sea
un referente a la hora de escoger una
cámara con tecnología IP”.

El evento, tras la presentación y
las palabras de los integrantes de
la compañía, finalizó con un brindis
y, posteriormente, se realizó el sor-
teo de tres tablets entre todos los
presentes.

PENSANDO
EN EL MERCADO ARGENTINO
El motivo del evento, como se

dijo, fue presentar tres productos
pensados específicamente para el
mercado nacional. Al respecto, Aki-
toshi Oku, explicó que la caracte-
rística más importante de estos
productos “es la calidad, fundamen-
talmente en la imagen. Estas cámaras
tienen la capacidad de captar imá-
genes aún en condiciones de baja
iluminación, entregando a quien las
está mirando una gran nitidez y de-
finición”.

Por su parte, Orlando Ortiz, Senior
Marketing Manager Professional
Solutions de Sony Japón, detalló
por qué la compañía apuesta al
mercado argentino con estos pro-
ductos: “la demanda ha crecido mu-
cho en los dos últimos años, tanto a
nivel latinoamericano como en el

E
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mercado argentino en particular, por
lo cual estas cámaras representan
para la compañía una apuesta im-
portante, pensando principalmente
en el cliente de aquí, al que siempre
respaldamos y damos todo nuestro
apoyo. El lanzamiento de estos pro-
ductos es una manera de decirles
que Sony está acompañándolos, bus-
cando alternativas tecnológicas de
alta calidad y que cumplan con los
requisitos del mercado local, en épocas
en que las importaciones encuentran
algunas dificultades”.

Otro de los temas tratados fue el
crecimiento del mercado de vide-
ovigilancia IP respecto del mercado
analógico. “El mercado IP es com-
parativamente pequeño aún, com-
parado con el analógico, aunque
año a año la brecha se está achicando.
Las compañías que desarrollan tec-
nología IP año a año ven como sus
números globales suben, lo cual
indica que la tecnología IP comenzó
un camino que difícilmente tenga
pasos hacia atrás”, señaló al respecto
Orlando Ortiz.

Por su parte, Akitoshi Oku, señaló
que en Latinoamérica, “el mercado
está creciendo de manera muy veloz,
principalmente gracias a los grandes
emprendimientos que existen en dis-
tintos puntos del continente. Estas
obras son grandes oportunidades

para las compañías, que ven oportu-
nidades de negocios ciertas en lo que
a brindar seguridad a esos empren-
dimientos se refiere”.

“Este crecimiento es sostenido y cre-
emos que Sony puede lograr, gracias
a la tecnología de sus soluciones, in-
crementar su participación en el mer-
cado. Estamos trabajando para ello”,
concluyó Ortiz.

PRODUCTOS PRESENTADOS 
Sony diseñó tres modelos de cá-

maras IP exclusivamente para el
mercado nacional: la cámara domo
de alta velocidad SNC-ER550, la cá-
mara domo de alta velocidad SNC-
ER521 y la cámara en red fija de
Alta Definición SNC-CH140. Ofre-
cemos a continuación las principales
características de cada una de ellas:
• SNC-ER550: proporciona imáge-

nes HD 720p de gran calidad,
con un amplio campo de visión
y funciones PTZ. Tiene rotación
sinfín de 360º de alta velocidad,
capacidad de inclinación de 15”
por encima de la línea de hori-
zonte, para un rango de inclina-
ción total de 210” y potente zoom
óptico de 28X con zoom digital
de 12X para una relación de zoom
total de 336X. La cámara soporta
hPoE, para poder alimentarla con
el mismo cable utilizado en la
transferencia de datos, simplifi-
cando así la infraestructura.

• SNC-ER521: ofrece imágenes de
gran calidad con un amplio cam-
po de visión y funciones PTZ; ro-
tación sinfín de 360º de alta ve-
locidad, capacidad de inclinación
de 15” por encima de la línea de
horizonte para un rango de in-
clinación total de 210”. Zoom óp-
tico de 36X con zoom digital de
12X para una relación de zoom

total de 432X. Sistema de señal
PAL y alimentación hPoE.

• SNC-CH140: ofrece una calidad
de imagen excelente a una reso-
lución HD (1280x720, 30 fps) en
una relación de aspecto 16:9. Este
nivel de nitidez, en combinación
con un procesamiento de imagen
de última tecnología, sitúa a la
cámara CH140 como una de las
soluciones CCTV más eficaces del
mercado. Estas características, ade-
más, la convierten en la opción
más acertada para aplicaciones
CCTV de misión crítica como la
vigilancia de aeropuertos y fron-
teras o el control del tráfico. Gracias
a la nueva función Easy Focus,
que incorpora un ajuste automá-
tico al entorno nativo, la instalación
resulta rápida y sencilla.

En todos los casos, el producto
incluye el paquete completo Pri-
meSupport, que le permitirá al
cliente disfrutar de un servicio de
reparación rápido y sin complica-
ciones, de una línea telefónica de
asesoramiento técnico por parte
de expertos y del préstamo gratuito
de una unidad mientras la suya
esté reparándose.

Las tres cámaras presentadas,
asimismo, están homologadas se-
gún el estándar ONVIF, lo cual per-
mite al cliente proteger su inversión,
garantizando la compatibilidad de
su sistema con los equipos de una
amplia gama de fabricantes. 

Akitoshi Oku, Presidente de productos IPELA, y Orlando Ortiz,
Senior Marketing Manager Professional Solutions, de Sony
Japón
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Nyken Argentina
Entrevista a Sandra Santapá, Gerente Comercial

Marca ya reconocida en nuestro mercado, Nyken se preparó, durante todo este año, para ofrecer a sus clientes
más calidad en sus productos y mayor capacidad productiva para satisfacer su demanda. Una curiosidad: los
orígenes de su nombre.

yken es una empresa na-
cional dedicada a la fabri-

cación integral de automatización
de accesos. Su planta, industrial si-
tuada en San Justo, provincia de
Buenos Aires, Argentina, es el centro
de desarrollo tanto de la electrónica
microprocesada como de todas las
piezas que componen sus equipos.
Precisamente, en el área electrónica,
logró desarrollar una alta funcio-
nalidad gracias a la versatilidad del
diseño con microprocesadores,
complementado por un software
a medida de cada movimiento.

Consolidada en nuestro mercado
y con proyección internacional, sus
productos son cada vez más re-
queridos, por lo cual la empresa
dedicó todo este año a acondicionar
su planta industrial, invertir en mo-
derna maquinaria y pensar, ya, en
nuevos desarrollos, que estará pre-
sentando una vez iniciado 2013.

Para conocer la actualidad de la
empresa, hablamos con Sandra
Santapá, su Gerente Comercial,
quien nos contó, a modo de anéc-
dota, los orígenes del nombre de
la marca. “En un principio, creímos
que por su escritura, la marca Nyken
Argentina podría confundirse con
alguna subsidiaria extranjera, de
orígenes asiáticos. Sin embargo, el
nombre se fue imponiendo en el
mercado como producto nacional
y hoy decimos el por qué de la
elección: Nyken significa, ni más ni
menos ‘nacido y criado en’ Argen-
tina, como una manera de reafirmar
nuestro trabajo. Es un producto
cien por ciento nacional, diseñado
y fabricado en el país y pensado
inicialmente para nuestro mercado”,
cuenta Santapá.

- Hoy el producto nacional está
siendo más requerido. ¿En Nyken
se ve reflejada también esa de-
manda?

- Durante los últimos meses no-
tamos un incremento de un 50%
en nuestras ventas, para lo cual
tuvimos que redoblar nuestros es-

fuerzos para poder abastecer esa
demanda. Hoy, por circunstancias
relacionadas con las importaciones,
se acercan a nuestra empresa nue-
vos clientes, con lo que nos vemos
casi en la obligación de aumentar
nuestra capacidad productiva. Para
poder cumplir con esos pedidos,
incorporamos nuevas máquinas
y más personal. Tuvimos que hacer
un orden de prioridades para no
descuidar a nuestros habituales
clientes pero tampoco dejar fuera
de nuestra cadena de comerciali-
zación a los nuevos y brindarle el
mismo apoyo y soporte que al
cliente habitual.

- ¿Con qué conocimiento del pro-
ducto llega el nuevo cliente?

- Por lo que nos cuentan, nuestros
productos son conocidos, saben
de su calidad. A ese cliente que
llega a nuestra empresa le brinda-
mos todo el asesoramiento nece-
sario para que se interioricen con
nuestros equipos. Asimismo, les
brindamos soporte técnico cons-
tante y material gráfico con todo
lo necesario para realizar su insta-
lación. Depende también de la ex-
periencia previa de ese instalador.

- Crecieron en ventas y en pro-
ductos, ¿cómo fue ese proceso?

- Todo este año fue para nosotros
un período de preparación. No
sólo para recibir a nuevos clientes,
sino también para poder responder
a todo el mercado en general. Es
por eso que invertimos en el área
de marketing y en el área técnica
a través de manuales y tutoriales
online para que el instalador tenga
a su disposición toda la información
posible. También se invirtió en ma-
quinaria más moderna, que nos
permitirá ampliar nuestra capaci-
dad productiva.

- Después de todo ese trabajo,
¿cuáles son los proyectos de la
empresa?

- La idea es seguir apostando al

mercado nacional, apuntalando
de manera constante a nuestros
clientes, tanto de Buenos Aires co-
mo del interior del país. Trabajamos
para que sientan que no solo les
vamos a brindar un producto con-
fiable y robusto sino que los vamos
a acompañar desde la parte técnica
en todo lo que precisen. Otro tra-
bajo muy fuerte que se está ha-
ciendo es en el rediseño de los
equipos, otorgándoles una nueva
estética, acorde a lo que piden
hoy los usuarios. También, estamos
trabajando en nuevos productos,
que estaremos presentando en
los próximos meses.

- ¿Pensaron en la posibilidad de
exportar?

- Es una de las metas, sin dudas.
Creemos que todo lo que inverti-
mos en preparación este año va a
traducirse en una expansión de la
marca. No perdemos de vista que
somos una empresa nacional y
que aquí está nuestro mercado,
en el que nacimos y crecimos. Eso
no quita que vayamos, de a poco,
pensando en mostrar nuestros
productos en el mercado latinoa-
mericano, principalmente, aunque
hemos tenido algunos contactos
con empresas de España, por ejem-
plo, que están interesadas en nues-
tras soluciones. 

N

“Hoy la demanda
de equipos

nacionales creció
casi un 50% y

para satisfacerla
adquirimos
máquinas e

incorporamos
más personal.

Aumentar
la capacidad
productiva,

además, nos
hace pensar que

podemos ser
exportadores de

equipos para
automatismos”
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iomega
Entrevista a Germán Yeannes, Associate Technology Consultant

iomega, marca representada por Simicro, es una compañía especializada en el diseño de Discos Portátiles
y Memorias, fundada en 1980. Hoy forma parte de la compañía EMC, una de las líderes en tecnología
de almacenamiento de datos. 

omega es un una de las empre-
sas más reconocidas a nivel mun-

dial en soluciones de almacena-
miento de datos para pequeñas
empresas, oficinas remotas y con-
sumidores, que ha vendido a lo
largo de su historia más de 400
millones de dispositivos de alma-
cenamiento y discos. Actualmente,
es una filial perteneciente a EMC
Corporation, el desarrollador y pro-
veedor más grande de tecnología
y soluciones de infraestructura de
la información. En la actualidad,
la cartera de productos de Iomega
incluye la familia StorCenter, para
soluciones de almacenamiento
conectadas a red, así como uni-
dades de disco duro externas, uni-
dades multimedia y unidades de
almacenamiento extraíbles.
Uno de los dispositivos de alma-
cenamiento más populares es el
NAS, con el cual se presentó en el
stand de Simicro, su distribuidor,
en la última edición de Intersec
Buenos Aires. “Como su nombre
implica, un servidor de almacena-
miento conectado a red (Network-
Attached Storage, NAS) es un dis-
positivo informático que puede co-
nectarse en cualquier punto de
una red y cuyo propósito es alma-
cenar archivos y hacer que estén
disponibles para usuarios autori-
zados de la red”, explica Germán
Yeannes, Consultor en Tecnología
de iomega.
Los dispositivos NAS ofrecen grandes
ventajas respecto de los métodos
de almacenamiento alternativos,
ya que los usuarios pueden acceder
directamente al dispositivo de al-
macenamiento, independiente-
mente de si son servidores especí-
ficos de red o de aplicaciones, por
lo que aumenta el rendimiento  de
la red y se mejora la accesibilidad. 

- ¿Cuándo comenzó iomega a co-
mercializar sus productos en nuestro
país?
- iomega fue creada en lo ’80 y se
hizo se hizo muy fuerte con la venta

i de los discos conocidos como Jaz
y Zip, discos externos pensados
para el consumo hogareño, con
un diseño atractivo y de sencillo
uso, que rápidamente ganaron po-
pularidad, principalmente entre el
público necesitado de almacenar
datos en forma de backup e incluso
de trasportarlos para ser utilizados
en distintas PCs, según las necesi-
dades. La empresa es originaria de
Estados Unidos y en 2008 fue ad-
quirida por EMC Corporation, una
empresa de tecnología y líder en
almacenamiento de datos, manejo
de información y equipos de tec-
nología para grandes empresas.
EMC desarrolló negocios corpora-
tivos y quería ingresar al mercado
más masivo, al de la PyME y el mer-
cado hogareño. Iomega ya era una
marca conocida, estaba trabajando
en ese segmento y, tras la adquisi-
ción, lo que hicieron fue potenciarla,
a través de sus conocimientos del
mercado corporativo. En Argentina,
iomega está presente a través de
EMC desde 2009, con filiales tam-
bién en Perú y Brasil y tres grandes
líneas productos: los de conexión
externa, los NAS y los discos multi-
media. Desde este año, el foco de
la empresa está puesto, en un 90%
en el negocio de NAS, o sea, equipos
de conexión a red.

- ¿Qué ventajas le ofrecen estos
dispositivos a la industria de la se-
guridad?
- Estos equipos, además de ser
útiles para backup, también, incor-
poran un switcher dedicado a la
videovigilancia, que estamos co-
mercializando a través de Simicro
desde hace poco más de un año y
presentamos al usuario en el stand
de Intersec. Actualmente, los NVR
tienen una capacidad a veces limi-
tada para el almacenamiento de
imágenes, por lo que nuestras so-
luciones le permiten a una empresa
incrementar ese storage. Asimismo,
nuestras soluciones pueden im-
plementarse, con costo cero para

el usuario, como accesorio al NVR
o como un NVR en sí mismo. Los
equipos están provistos con un
switcher de videovigilancia que tra-
baja con algunas marcas de cáma-
ras, como Axis, Bosch y Panasonic,
e incorporamos players asociados
directamente al negocios del mo-
nitoreo de imágenes, que utilizan
nuestros productos.

- ¿Qué otro beneficio ofrece una
solución iomega?
- Además de poder utilizarse  di-
rectamente como NVR, nuestras
soluciones también incluyen back-
up con costo cero para el usuario.
Esto significa que las imágenes gra-
badas con un equipo pueden ser
trasladadas a otro sitio. iomega es
tan flexible que pueden moverse
de un servidor a otro, ya sea que
corra bajo Windows, Linux, en una
PC o una Mac, sin necesidad de
utilizar un equipo de la marca. Tam-
bién, ofrecemos servicios de cloud,
lo cual le permite al usuario el al-
macenamiento en la nube de datos,
que la empresa, luego, puede ges-
tionar según su necesidad, lo mismo
que los permisos de accesibilidad
a esos datos. Con esto, a través de
una solución iomega, la empresa
puede tener su propio storage y le
puede dar acceso a través de la
nube a cualquier persona o empresa
que se desee. 

“Los equipos
NAS, además de

ser útiles para
backup,
también

incorporan un
switcher

dedicado a la
videovigilancia,

que estamos
comercializando

a través de
Simicro desde

hace poco más
de un año”
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A la vanguardia en tecnología
Entrevista a Carlos Mecca y Claudius Bezerra

El Director de Ventas y el Gerente de Marketing de Productos de Tyco en América Latina hablan en esta nota
sobre el crecimiento y los desafíos que afronta la compañía en Latinoamérica y de la importancia de la región
en el crecimiento de la industria de la seguridad electrónica, asociado a los grandes proyectos en ejecución.

yco Security Products, com-
pañía global en la fabricación

de soluciones de control de acceso,
video e intrusión, una vez más
dejó ver su potencial como cor-
poración, al trabajar con más de
las 300 empresas más importantes
a nivel mundial con una vasta ofer-
ta de productos para seguridad
electrónica. 

Según Carlos Mecca, Director de
Ventas de Tyco en América Latina,
este sector del continente “acapara
el interés de la compañía, principal-
mente por la madurez que el inte-
grador y el usuario final han adop-
tado en materia de productos de
vanguardia” en seguridad electró-
nica para accesos, contra incendios,
CCTV y alarmas, entre otros.  

Dentro de su oferta de productos,
Tyco Security Products ofrece la in-
tegración como una solución al di-
lema que tienen los responsables
de seguridad, en caso de no conocer
cómo trabajar con la tecnología
existente o de integrar los productos
nuevos. En otras palabras, una de
las ventajas que ofrece la marca,
con su amplia gama de soluciones,
es la posibilidad de poder integrarse
con otros equipos, aún cuando
éstos no sean de alguna de las
marcas fabricadas por Tyco.

Para Latinoamérica, Tyco Security
Products tiene un plan de expan-
sión y robustecimiento a cinco
años, por lo que en México, por
ejemplo, una de las estrategias
principales se inclina hacia el re-
fuerzo de su red de integradores
para mejorar sus servicios en ge-
neral y en la venta y postventa.

Hace dos años, la compañía in-
tegró sus soluciones de control
de acceso y video (Software House,
Kantech, CEM y American Dyna-
mics) con las de Intrusión (DSC,
Bentel, Sur-Gard) creando justa-
mente la división Tyco Security
Products. En diciembre pasado,
Tyco Security Products incorporó
también la firma de productos de
intrusión Visonic.

T

CRECIMIENTO CONSTANTE
Cabe apuntar que la empresa

Tyco Security Products ha mante-
nido un importante crecimiento
en Argentina, Brasil y México.

Actualmente, la firma está diver-
sificada a nivel mundial y no sólo
fabrica en Norteamérica (Estados
Unidos y Canadá), sino también
en Irlanda, Rumania, Italia y Asia.

Respecto al crecimiento que la
empresa ha logrado en México y
Latinoamérica, Carlos Mecca pun-
tualizó que, basado en su plan de
cinco años, cuyo objetivo es con-
servar e incrementar su liderazgo
en el mercado de la seguridad
electrónica, “Tyco ha incorporado
a cientos de ingenieros en Estados
Unidos, Canadá y Europa, quienes
están dedicados al desarrollo de
nuevos productos. La innovación es
constante. Siempre lanzamos nuevas
líneas para diversos segmentos de
la seguridad, tratando de integrar
las líneas antiguas para que los in-
tegradores y gerentes de seguridad
logren una ecuación de éxito cuando
logren la implementación final de
los productos. La empresa posee
gran cantidad de integradores, tra-
baja proyecto por proyecto y solución
por solución, para lograr los socios
de negocio correctos”, puntualizó
el directivo.

Sumado a lo anterior, Tyco Secu-
rity Products está constantemente
capacitando a sus distribuidores,
integradores y clientes e imple-
mentando certificaciones que ga-

ranticen un alto conocimiento en
la instalación y uso de sus pro-
ductos. Asimismo, incorporó re-
cientemente un Gerente de Mar-
keting de Productos para el pro-
grama de capacitación para Lati-
noamérica.

Por su parte, Claudius Bezerra,
Product Marketing Manager de
Tyco Security Products, se refiere a
los factores más importantes que
han contribuido al crecimiento de
la videovigilancia y del control de
acceso en Latinoamérica, uno de
los puntales del crecimiento, tam-
bién, de la compañía. “Parte del cre-
cimiento está relacionado con la es-
tabilidad económica y política de
gran parte de Latinoamérica. En
Brasil, por ejemplo, puede atribuirse
este crecimiento a que organizará la
Copa Mundial FIFA 2014 y los Juegos
Olímpicos de Verano 2016. Nume-
rosos estadios y sedes olímpicas están
en proceso de construcción y necesitan
implementar sistemas de seguridad
nuevos. Se trata de dos aconteci-
mientos de gran magnitud para La-
tinoamérica y, por lo tanto, es im-
portante garantizar los más elevados
niveles de seguridad”.

“Además, México, Argentina y Co-
lombia también están mostrando
ser grandes mercados para la vide-
ovigilancia, ya que están empezando
a instalar sistemas de videovigilancia
económicos pero de alto rendimien-
to, que pueden sacar el máximo
provecho de los beneficios de la tec-
nología de cámaras de alta resolu-
ción (megapíxeles) sin necesidad de
tener un amplio ancho de banda
para poder funcionar”, concluyó
Bezerra.

DESAFÍOS
Carlos Mecca aseveró que la em-

presa,”aunque posee un sólido po-
sicionamiento a nivel mundial, tie-
ne la tarea constante de crecer en
oferta logística y financiera para
que las soluciones que ofrece con
sus productos y marcas se imple-
menten sin inconvenientes”. 

Claudius Bezerra

Carlos Mecca
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Iluminadores para CCTV
La tecnología LED

El diodo emisor de luz, también conocido como LED, es un dispositivo semiconductor que emite luz incoherente
de espectro reducido. Utilizado en la actualidad como alternativa para el ahorro energético en muchos ámbitos,
el LED está comenzando a ser aplicado también en la iluminación asociada a los sistemas de videovigilancia.

la hora de diseñar un sistema de
CCTV, debemos tener en cuenta

diversos factores, ya que el desempeño
dependerá no sólo de la cámara y la lente,
sino también de la cantidad, calidad y
distribución de la luz disponible. En este
sentido, debemos analizar la luz existente
para cada escena en el lugar y trabajar
sobre este parámetro al que, hasta hace
unos años, no se le daba demasiada im-
portancia en un sistema de CCTV. A con-
tinuación, describiremos las principales
características de los iluminadores infra-
rrojos y el impacto económico que tiene
su correcta utilización en el sistema.

Antes de comenzar a desarrollar las
principales características de la ilumina-
ción para sistemas de CCTV, veamos
algo de teoría electromagnética.

Lo primero que hay que considerar es

que existen diferentes tipos de radia-
ciones electromagnéticas, un amplio es-
pectro que va desde las frecuencias de
radio hasta los rayos gamma. Para com-
prender esto, nos concentraremos en
una porción del espectro electromag-
nético que abarca desde la radiación in-
frarroja, pasando por la luz visible, y
hasta la radiación ultravioleta (UV).

El espectro visible es un intervalo muy
pequeño, que va desde la longitud de
onda correspondiente al color violeta
(aproximadamente 400 nanómetros)
hasta la longitud de onda correspondiente
al color rojo (aproximadamente 700 nm).
El ojo humano sólo puede detectar luz
entre los 400 y 700 nanómetros.

Por ejemplo, si una persona toma el
control remoto de un televisor, el rayo
de luz infrarroja del LED que transmite

las órdenes para subir el volumen o para
cambiar de canal, es invisible al ojo hu-
mano, ya que es superior a 700 nm. Pero
si la persona toma ese mismo control
remoto y lo apunta a una cámara que
detecta infrarrojo, ésta “verá” la señal del
control remoto y se podrá observar esta
luz del LED en la pantalla de visualiza-
ción.

Si bien, para generar imágenes, la ma-
yoría de las cámaras día/noche utilizan
la luz de la escena proveniente de fuentes
ambientales que generan, a su vez, luz
visible en forma de fotones, como es la
luz de la luna o de las estrellas, debemos
tener en cuenta que existen casos en
donde no hay suficiente luz disponible,
por lo tanto, la escena sufre consecuen-
cias, produciendo así imágenes de poca
calidad y visibilidad.

ILUMINACIÓN DE ESCENAS
Uno de los detalles más importantes

es el estudio de la iluminación para pre-
decir el comportamiento de una insta-
lación de cámaras. Cuando es de día, el
problema está solucionado, pues la gran
lámpara está prendida y nos sobra ilu-
minación. En todo caso, este exceso de
iluminación se puede compensar con
la correcta elección de un lente autoiris.

Pero la cuestión cambia sustancialmente
cuando se debe iluminar la escena con
luz artificial. Para ello, hay un principio
que debe tenerse en cuenta: la luz es
color y sin ella no hay color ni imagen.

Si debemos iluminar artificialmente, pri-
mero hay que entender que tenemos
que usar lo más parecido a la luz solar. O
sea, desde el punto de vista técnico, luz
blanca o luz policromática de espectro

lumínico continuo. Para ello deben elegirse
las fuentes que tengan ese tipo de luz.

En primer lugar, existen las lámparas
de filamento en todas las potencias, que
no tienen luz blanca, pero sí espectro
lumínico continuo, aunque presentan
el agravante de consumir mucha energía
por su bajo rendimiento.

A las lámparas de filamento, le siguen
aquellas de descarga de mercurio, mer-
curio halogenado, sodio blanco y sodio
de alta presión de color corregido, las
cuales entregan una luz aparentemente
blanca, de espectro lumínico no continuo.
Aquellas de sodio de baja presión y alta
presión comunes no son aptas por no
entregar luz blanca; las características del
sodio solo pueden ofrecer luz amarilla.

En el tercer escalón, se encuentran los
tubos con color corregido, que son aptos

para este uso, pues entregan luz apa-
rentemente blanca de espectro lumínico
no continuo.

Siempre es mejor cantidad que calidad.
Esto significa que es preferible la ilumi-
nación distribuida con lámparas de baja
potencia y no un solo punto de emisión
de alta potencia. Es en este punto donde
el LED juega un papel fundamental.

En 1990, se incorpora a la iluminación
la tecnología LED (Light Emitting Diode,
Diodo Emisor de Luz de media potencia),
totalmente de estado sólido, bajo con-
sumo de corriente, alta eficiencia lumínica
y asociado a una larga vida útil (superior
a las 10 mil horas). Los más cercanos en
el tiempo utilizaban la tecnología de los
LED IR de baja potencia, en el mismo
proyector luminoso, pero en muy grandes
cantidades (cien o más) para lograr un

A

“INGAL se está centrando desde hace casi dos años en brindar una respuesta tecnológica,
profesional y responsable a la industria de la seguridad, iluminación pública, logística, barrios y
condominios, equipos de minería, plantas mineras, barcos, etc. Estamos convencidos de que la
tecnología LED será, en el futuro, la más utilizada en todos los ámbitos que requieran de
iluminación artificial, eficiente y cuidadosa del medio ambiente”

Nelson Vidal, INGAL
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rendimiento mayor, del orden del 35%,
con bajo consumo y una vida útil superior
a las 50 mil horas.

Los iluminadores más modernos utilizan
la tecnología LED de alta potencia y ren-
dimiento, con emisión IR controlada,
con espejos difractores especiales para
asegurar una cobertura pareja y la utili-
zación de montajes especiales para per-
mitir un ángulo de cobertura específico,
acorde a la aplicación necesaria. Las ven-
tajas de estos equipos radica en su bajo
consumo, alta eficiencia, gran distancia
de cobertura (mayor a 80 metros) y una
vida útil superior a las 80 mil horas.

La tecnología LED de alta potencia y
alto rendimiento ofrecen actualmente
dispositivos con un rendimiento de 90
a 110 lm/w (lumen por watt), lo que
permite aplicaciones de alto rendimiento
en la iluminación de áreas más exten-
sas.

DIFERENCIAS ENTRE LA ILUMINACIÓN
LED Y LA CONVENCIONAL

El uso del LED se está imponiendo en
todos los aspectos, siendo el de la ilu-
minación de escenas videovigiladas tan
sólo una de las aplicaciones posibles
para esta tecnología.

“Las diferencias entre las distintas tec-
nologías de iluminación son amplias,

pues se basan en parámetros diferentes.
Pero hay una que es básica: la iluminación
por LED es iluminación electrónica en
todo sentido, mientras que la iluminación
convencional es totalmente eléctrica”,
explica Nelson Vidal, CEO y Gerente Co-
mercial de INGAL LEDS.

Por su parte, Juan José Cinalli, Director
de Patagonia Industrial, destaca que una
de las diferencias más significativas “es
su alto rendimiento energético/lumínico,
ya que por cada vatio consumido entrega
mayor flujo lumínico  Otro factores im-
portantes son su reducido tamaño, la
calidad cromática controlable según la
necesidad (ya que existen muchas va-
riantes lumínicas puntuales), bajos costos
de producción, bajo peso y volumen,
alta resistencia mecánica, larga vida útil
y el bajo nivel de contaminación durante
su producción, uso y descarte“.

EL LED
Presentado como un componente elec-

trónico en 1962, los primeros LEDs emi-
tían luz roja de baja intensidad, pero los
dispositivos actuales emiten luz de alto
brillo en el espectro infrarrojo, visible y
ultravioleta.

Cuando un LED se encuentra en pola-
rización directa, los electrones pueden
recombinarse con los huecos en el dis-

positivo, liberando energía en forma de
fotones. Este efecto es llamado electro-
luminiscencia y el color de la luz (corres-
pondiente a la energía del fotón) se de-
termina a partir de la banda de energía
del semiconductor.

Por lo general, el área de un LED es muy
pequeña (menor a 1 mm2) y se pueden
usar componentes ópticos integrados
para formar su patrón de radiación.

Los LEDs presentan muchas ventajas
sobre las fuentes de luz incandescente
y fluorescente, principalmente con un
consumo de energía mucho menor, ma-

yor tiempo de vida, tamaño más pe-
queño, gran durabilidad, resistencia a
las vibraciones, no es frágil, reduce con-
siderablemente la emisión de calor que
produce el efecto invernadero en nuestro
planeta, no contienen mercurio (el cual
al exponerse en el medio ambiente es
altamente venenoso) a comparación de
la tecnología fluorescente o de inducción
magnética que sÍ contienen mercurio,
no crean campos magnéticos altos como
la tecnología de inducción magnética,
reducen ruidos en las líneas eléctricas, y
son especiales para utilizarse con sistemas
foto voltaicos (paneles solares). Asimismo,
comparada con cualquier otra tecnología
actual, al LED no le afecta el encendido
intermitente (es decir, pueden funcionar
como luces estroboscópicas) y esto no
reduce su vida promedio y son especiales

para sistemas antiexplosivos, ya que no
es fácil de quebrar.

Los LEDs en la actualidad pueden acon-
dicionarse o incorporarse en un porcentaje
mayor al 90% de todas las tecnologías de
iluminación actuales y su excelente va-
riedad de colores ha permitido el desarrollo
de nuevas pantallas electrónicas de texto
monocromáticas, bicolores, tricolores y
RGB (pantallas a todo color) con la habilidad
de reproducción de video. Debido a sus
altas frecuencias de operación, son también
útiles en tecnologías avanzadas de co-
municaciones. En el rubro iluminación es
donde debe incluirse su uso en seguridad,
reemplazando progresivamente a los tra-
dicionales iluminadores.

“La tecnología de LED se basa en la
generación de luz mediante la unión
especial de semiconductores especiales

y no posee partes frágiles o móviles,
como los filamentos en las lámparas in-
candescentes o incluso el calefactor de
muchas lámparas de descarga (tubos
fluorescentes o bajo consumo). En su
momento, se pensó en desarrollar esta
tecnología en el norte del país, pero aún
sin resultados concretos”, explica Cinalli.

Respecto de su posible fabricación na-
cional, Vidal argumenta que en el país
“es aún imposible su fabricación y cree-
mos que es hasta innecesaria, pues ya
existen empresas líderes mundiales de
altísima calidad, las cuales estudian y
experimentan en esta tecnología desde
hace más de 50 años. Es difícil comparar
con otros avances tecnológicos de ilu-
minación, ya que el LED es superior a
todas las anteriores desde el descubri-
miento de la lámpara de filamento”.

“Para dar una idea sobre el ahorro energético directo, hay que pensar que comparado, a una
lámpara incandescente, el ahorro energético del led supera el 60%. Además, el led tiene como
ventaja la menor generación de calor y no emiten de rayos UV, característica presente en el resto
de las lámparas, lo cual, según las nuevas reglamentaciones de protección ambiental, es algo
casi inconcebible. ”

Juan José Cinalli, Patagonia Industrial
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CONSUMOS COMPARADOS
Una variable no menor, al momento

de elegir cómo se iluminará una escena
para lograr el máximo rendimiento de
la cámara, es el costo del iluminador
elegido y su consumo. Si bien un ilumi-
nador convencional puede resultar me-
nos oneroso en sí mismo que uno de
LED, en la proyección de tiempo de uso,
la ecuación sin dudas se invierte: el
menor consumo y mayor vida útil de
un LED lo convierten en una opción
más rentable, que se amortiza largamente
durante el tiempo de uso.

A continuación, comparamos las diferentes
fuentes de luz y su eficiencia y analizaremos
el costo operacional durante 5 años.
•LÁMPARA INCANDESCENTE: incluyendo

las halógenas, resultan ser muy ineficientes.
Las lámparas halógenas consumen el
85% de la energía en forma de calor,
mientras que las normales hasta un 90%.
Además, su vida útil es de aproximada-
mente 5 meses, lo que va a representar
altos costos de mantenimiento.

• LÁMPARAS FLUORESCENTES: éstas
consumen el 60% de la energía en
forma de calor, aunque poseen una
vida útil más larga que las lámparas
anteriores: aproximadamente mayor a
5 años.

• LÁMPARAS HID (High Intensity Dis-
charge): resultan un poco más eficientes,
ya que tienen un gasto de energía de
entre 20 y 40% en forma de calor. Sin
embargo, no son tan populares porque
tienen un tiempo largo de encendido
(de dos a tres minutos) y, además, no
se pueden encender inmediatamente
luego de haberse apagado. Su vida útil
es de hasta 2 años.

• ILUMINADORES LED DE LUZ BLANCA:
sólo consumen el 10% de la energía
en forma de calor y tienen menor costo
de operación. Asimismo, su vida útil es
de hasta 10 años.

• ILUMINADORES LED DE INFRARROJOS:
poseen el doble de rango que la luz
blanca.
Comparando las luces halógenas, las

HID y el iluminador LED, es evidente
que existen diferencias considerables
de costos entre las tres fuentes de luz: el
consumo de energía del iluminador re-
presenta solo el 9% de lo que consume

la luz halógena y el 18% de lo que con-
sume la luz HID.

En conclusión, la iluminación para siste-
mas de video vigilancia no solo le permitirá
obtener mejores imágenes, sino también
un retorno de la inversión en seguridad
electrónica más elevado, seleccionando
la mejor alternativa de productos.

RESPUESTA DIRECTA
Nelson Vidal, CEO y Gerente Comercial

de INGAL LEDS, y Juan José Cinalli, Di-
rector y desarrollador en Patagonia In-
dustrial, fueron dos de los partícipes de
este informe. A ellos los consultamos
acerca de la tecnología LED, sus usos y
aplicaciones, y nos dieron un amplio pa-
norama a través de sus respuestas, las
que reproducimos a continuación:

- ¿Cuáles son las principales aplicaciones
de los iluminadores?

(Nelson Vidal) - Las aplicaciones actuales
son amplísimas, pudiendo reemplazarse,
y seguro así será en el futuro, todos los sis-
temas de iluminación del mundo por esta
nueva tecnología. INGAL se está centrando
desde hace casi dos años en brindar una
respuesta tecnológica, profesional y res-
ponsable a la industria de la seguridad,
iluminación pública, logística, barrios y
condominios, equipos de minería, plantas
mineras, barcos, etc.

(Juan José Cinalli) - Fueron diseñados
para múltiples aplicaciones relacionadas
con iluminación de entornos y escenarios
de trabajo, ya sean de alto riesgo, ilumi-
nación vial y habitacional.

- ¿Cuáles son las diferentes tecnologías
aplicadas?

(Nelson Vidal) - Cree Leds Light, desde sus
plantas en Estados Unidos, impone los nue-
vos parámetros en la gama de LEDs entre
2 a 6 watts, con los últimos avances, siendo
el referente mundial en esta tecnología. Es
un honor para nosotros ser representantes
de CREE, pues esto le da un valor importante
a nuestros productos y por ello, día a día,
trabajamos para mejorarlos y acompañar
a este cambio de la mejor manera.

(Juan José Cinalli) - En el caso de nuestra
empresa, los equipos Lampyris poseen va-
rias innovaciones tecnológicas. Una de
ella es el control inteligente lumínico es-
pacial, mejorando significativamente sus
cualidades crómicas, lumínicas, físico/ocu-
lares y el ahorro de energía.

- ¿Cuáles son los beneficios en el uso
de LEDs?

(Nelson Vidal) - Los más importantes son
el ahorro en el consumo (de entre un 30% a
un 70%), menor generación de calor, no
emiten de rayos UV, algo que el resto de las

lámparas de vapor sí generan, siendo hoy
con las nuevas reglamentaciones de pro-
tección ambiental algo casi inconcebible.
También podemos mencionar que las lám-
paras de LED no atraen insectos, permitiendo
mantener la limpieza de los equipos. También
es importante su índice de cromaticidad,
superior al 0.8 /0.85, lo que duplica a las ac-
tuales lámparas del mercado, permitiendo
con esto una visibilidad más real. Otro be-
neficio, aunque no el último, es la anulación
del efecto estroboscópico, permitiendo un
nivel de seguridad mayor y una visión de
cámaras perfecta.

(Juan José Cinalli) - Los beneficios son
muchísimos, pero podrían destacarse como
principales su larga vida útil, bajo consumo
y calidad cromática frente a las demás
tecnologías de iluminación.

- ¿Cuál es el principio de funcionamiento
del LED?

(Nelson Vidal) - Los LEDs son diodos que
emiten luz cuando son conectados a un
circuito. Su uso más frecuente, como luces
"piloto" en aparatos electrónicos para
indicar si el circuito está cerrado, está va-
riando rápidamente en el mundo a apli-
caciones más importantes, en reemplazo
de equipos de alto poder lumínico. Los
LEDs operan con un voltaje relativamente
bajo, entre 1 y 4 volts.  El chip tiene dos re-
giones separadas por una juntura. La
región P está dominada por las cargas
positivas y la N por las negativas. La juntura
actúa como una barrera al paso de los
electrones entre la región P y la N y sólo
cuando se aplica el voltaje suficiente al
chip, puede pasar la corriente, con lo cual
los electrones pueden cruzar la juntura
hacia la región P. Si la diferencia de potencial
entre los terminales del LED no es suficiente,
la juntura presenta una barrera eléctrica
al flujo de electrones. En la región P hay
muchas cargas positivas y pocas negativas.
En cambio, en la región N hay más cargas
negativas que positivas. Cuando se aplica
tensión y la corriente empieza a fluir, los
electrones en la región N tienen suficiente
energía para cruzar la juntura hacia la re-
gión P. Una vez en ésta, los electrones son
inmediatamente atraídos hacia las cargas
positivas, de acuerdo a la ley de Coulomb,
que dice que fuerzas opuestas se atraen.
Cuando un electrón se mueve lo suficien-
temente cerca de una carga positiva en la
región P, las dos cargas se recombinan.
Cada vez que un electrón se recombina
con una carga eléctrica positiva, energía
eléctrica potencial es convertida en energía
electromagnética. Por cada una de estas
recombinaciones, un quantum de energía
electromagnética es emitido en forma de
fotón de luz, con una frecuencia que de-
pende del material semiconductor.
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- Comparativamente, ¿Qué diferencia
a un LED de otra tecnología lumínica?

(Juan José Cinalli) - La tecnología de
LED se basa en la generación de luz me-
diante la unión especial de semiconductores
especiales, no posee partes frágiles o móviles
como los filamentos en las lámparas in-
candescentes o incluso el calefactor de
muchas lámparas de descarga (tubos fluo-
rescentes o bajo consumo). Para dar una
idea sobre el ahorro energético directo,
hay que pensar que comparado a una
lámpara incandescente, el ahorro supera
el 60% (utilizando LEDs de buena calidad).
Adecuadamente instalado, el LED posee
una vida útil superior a las 50.000 hs.
contra 1000 hs. de una tradicional incan-
descente. Los LEDs de color blanco frío no
emiten luz UV ni IR como las demás.

- ¿Cuáles son las posibilidades del LED, en
cuanto a aplicaciones y desarrollos futuros?

(Nelson Vidal) - A nivel de aplicaciones,
éstas son infinitas y cubren todo el espectro
de iluminación pública, hogar, seguridad,
industria, naviera, etc. En CREE consideran
que para el 2020, el mundo estará en un
80% iluminado por LEDs. En desarrollos fu-
turos, esto dependerá de cada fábrica na-
cional, apoyo económico, ventas, etc. Nuestra
empresa viene desarrollando distintos equi-
pos para soluciones puntuales como equipos
para autoelevadores, equipos de iluminación
de emergencia, equipos de potencia para
torres de iluminación industrial y, estamos
desarrollando un nuevo equipo de ilumi-
nación pública de altísima eficiencia y bajo
costo, totalmente diseñado por INGAL.

(Juan José Cinalli) - Las posibilidades son

casi infinitas: todo lo que requiera una emi-
sión de algún tipo de luz o radiación, éstos
son capaces de hacerlo. A futuro, lo que se
busca no es solo aumentar su vida útil, sino
también su rendimiento Lúmenes/W, tra-
tando de que nos entregue la mayor cantidad
de luz por cada vatio consumido.

- ¿En qué grado de desarrollo se en-
cuentra la industria nacional y qué necesita
para, definitivamente, competir de igual
a igual con desarrollos importados?

(Nelson Vidal) - Realmente no estamos
preocupados por la competencia nacional
dentro de nuestro nivel industrial. Las gran-
des compañías de renombre marchan por
un carril separado y aislado a nuestro tra-
bajo puntual y específico. Consideramos
que aún el resto de la industria es como
un carro pesado tirado por un potro salvaje
que es el LED. En esto nos incluimos: siendo
una PyME, poseemos las virtudes y pro-
blemas de serlo, entre ellos, el depender
en forma exclusiva de nuestra propia ca-
pacidad comercial y de la respuesta de los
clientes, a quienes consideramos nuestros
mayores socios. Sobre cómo competir con
los desarrollos importados, el secreto pasa
solo por lo económico. Contamos con el
know-how, la experiencia, las ganas y el
gran apoyo de Cree para ser iguales y
hasta superiores.

(Juan José Cinalli) - Contamos con la ca-
pacidad técnica y profesionales idóneos, lo
mismo que con un territorio apto y con re-
cursos minerales. Quizá solo sea necesaria
la firme decisión de concretarlo, financia-
miento a PyMEs que pretendan dar un paso
adelante en tal proyecto. Podríamos competir
perfectamente con empresas extranjeras y
me atrevería a decir que hasta a superarlas.

- ¿Existe algún proyecto o desarrollo
más avanzado que el led en materia de
iluminación?

(Nelson Vidal) - A nivel mundial, Cree
superó la barrera de los 200 lúmenes por
watt en LEDs de 3 amperes en adelante,
llegando a un nuevo led de 245 lúmenes
por watt, que seguramente ayudará a po-
sicionar  esta tecnología entre empresas y
gobiernos, pudiendo obtener mediciones
lumínicas altas con menos equipos y menos
dinero. En nuestro caso, estamos desarro-
llando dos nuevos equipos de alto poder
lumínico, los cuales deseamos lanzar a fin
de este año o primeros meses del próximo
año y seguir mejorando los niveles de se-
guridad electrónica y física de los actuales
productos de nuestra empresa. 

(Juan José Cinalli) - Por el momento,
todos se basan en el mismo principio de
generación de luz que el ya conocido LED.
En la actualidad, existen emisores orgánicos
y placas generadoras de luz. 

CRITERIOS PARA LA ELECCIÓN DE UN LED

La enorme cantidad de fabricantes de LED y empresas que los encapsulan en
montajes especiales, hace que la elección del componente adecuado para un
producto sea compleja. Desgraciadamente muchos fabricantes dan información li-
mitada o casi nula sobre los productos que ofrecen y muchas veces la elección se
hace sólo por razones de costo, con degradación de la calidad del producto final y
de su vida útil.
• Frecuencia pico y Spectral line half-width: Influencia térmica: estas características
son críticas en displays multiLED, donde la variación de matiz entre distintos diodos
resulta muy notoria. En el caso de los diodos blancos, la variación del matiz hacia el
azul o el amarillo según las condiciones ambientales puede ser evidente.
• Diagrama de irradiación: Según la ubicación del LED puede ser conveniente que
se lo vea desde variados ángulos o por el contrario, que la luz se enfoque sólo en
ciertas direcciones preferenciales (como hacen los LED ovales). Esta decisión tiene
además fuerte influencia en el consumo de potencia y por ende en el diseño de los
circuitos de excitación y las fuentes de alimentación.
• Intensidad luminosa: La intensidad luminosa máxima posible de obtener de un
LED es importante en aplicaciones de iluminación o en el caso de indicadores que
deben poder verse en condiciones de alta iluminación ambiental. Vale destacar los
últimos avances notables en el área de potencia lumínica, que permiten plantear
su uso en aplicaciones de iluminación.
• Dispersión: Esta característica es sumamente importante en el caso de displays de
calidad con múltiples LED. Por razones de fabricación, los diodos semiconductores
tienen una importante dispersión y en el caso de los LED está dispersión se traduce
en importantes variaciones de intensidad para una misma excitación. Los fabricantes
más serios realizan una clasificación (binning) de diodos de performance similar,
que forma parte del código del producto.
• Forma de montaje: Además de los tradicionales LED de inserción de 5mm y 3mm,
hoy están disponibles otros montajes de inserción y encapsulados de montaje su-
perficial, ya sea PLCC o con los formatos 1206, 0805, etc. En el caso de los LED de
potencia SMD el respaldo del LED suele ser metalizado, de modo de soldarlo al
circuito impreso, y usar al PCB como disipador. En otros casos los LED de potencia
tienen un orificio para su fijación mediante tornillos a un disipador.
• Vida útil: Los LED se construyen encapsulando al chip en una base epoxy, que
hace de base y de lente, y sus terminales internos son conectados a los externos
mediante epoxy conductivo e hilos de oro. Cuando un LED sufre variaciones
térmicas estas uniones son sometidas a distintas dilataciones y procesos de fatiga
térmica, que a la larga pueden llevar a un circuito abierto. En ensayos térmicos,
cuando la temperatura ha superado los 100ºC la estadística muestra un elevado in-
cremento en la tasa de fallas; en el rango de 100ºC a 115ºC cada incremento en la
temperatura máxima de 5ºC disminuye la cantidad de ciclos tolerables antes de
una falla en 5 veces.
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Cableado estructurado
Inicio, normativa vigente y aplicaciones

Entender el cableado estructurado como un concepto general, y no tan solo como una opción en el tendido de
redes, es clave para optimizar y gestionar de manera eficiente los recursos de una empresa. Aquí ofrecemos un
panorama de qué significa y cuáles son sus posibilidades.

n los primeros años de la década
de los ‘80, los edificios eran dise-

ñados tomando en cuenta muy pocas
consideraciones relacionadas con los
servicios de comunicaciones que ope-
rarían en los mismos. Así, las compañías
de teléfonos instalaban el cable en el
momento de la construcción, mientras
que los sistemas de transmisión de datos
se instalaban después de la ocupación
del edificio.

Fue en esa misma época cuando hace
su aparición la tecnología Ethernet: un
estándar de redes de área local con acceso
al medio por contienda CSMA/CD (Acceso
Múltiple por Detección de Portadora con
Detección de Colisiones), técnica usada
para mejorar las prestaciones de la red. El
nombre viene del concepto físico de
ether y define las características de ca-
bleado y señalización de nivel físico.

Ethernet consiguió situarse ya como
el principal protocolo del nivel de enlace
y la tecnología Ethernet 10Base2, utilizada
desde la década de los ‘90, se considera
como una "tecnología de legado" res-
pecto de la actual 100BaseT. Hoy, los fa-
bricantes ya desarrollaron adaptadores
capaces de trabajar tanto con la tecno-
logía 10baseT como la 100BaseT y esto
ayuda a una mejor adaptación y transi-
ción. Esto está directamente relacionado
con la topología de la red, es decir, su
forma física: bus, si se usan conectores T
(hoy sólo usados con las tecnologías

más antiguas) y estrella, si se usan hubs
(estrella de difusión), o switches (estrella
conmutada).

Las nuevas tecnologías de red y las ne-
cesidades de simplificación de las co-
municaciones entre varios sistemas co-
existentes, originaron la necesidad de
uniformizar esos sistemas a través de
estándares que permitan la compatibi-
lidad entre productos ofrecidos por di-
ferentes fabricantes.

Así fue como, en 1985, se organizaron
comités técnicos para desarrollar están-
dares para cableado de telecomunica-
ciones, cuyo trabajo final se presentó el
9 de julio de 1991.

CONCEPTOS A CONSIDERAR
La modernización en la construcción

y, fundamentalmente, la constante evo-
lución tecnológica aplicada a las comu-

E

El punto de consolidación (CP) en un sistema de cableado estructurado es una
interconexión en el cableado horizontal que permite reconfiguraciones sencillas en,
por ejemplo, oficinas abiertas (muebles modulares). Cada CP debe servir para hasta
un máximo de 12 áreas de trabajo, considerando la capacidad de reserva para
futuras expansiones. Este sistema es  uno de los más utilizados cuando se anticipa
una cantidad limitada de cambios en el futuro.

nicaciones, sistemas y confort, obligaron
al replanteo de algunos conceptos, que
en los finales de los ’90 se tradujeron
casi en principios. Entre ellos:
• LOS EDIFICIOS SON DINÁMICOS: du-

rante la existencia de un edificio, las
remodelaciones son comunes y deben
ser tenidas en cuenta desde el momento
del diseño.

• LOS SISTEMAS DE TELECOMUNICA-
CIONES SON DINÁMICOS: durante la
existencia de un edificio, las tecnologías
y los equipos de telecomunicaciones
pueden cambiar drásticamente.

• TELECOMUNICACIONES ES MÁS QUE
“VOZ Y DATOS”: el concepto de tele-
comunicaciones también incorpora
otros sistemas tales como control am-
biental, seguridad, audio, televisión,
alarmas y sonido.

CABLEADO ESTRUCTURADO
Cableado estructurado, por definición,

es el conjunto de elementos pasivos,
flexibles, genéricos e independientes,
que sirve para interconectar equipos ac-
tivos, de diferentes o igual tecnología,
permitiendo la integración de los dife-
rentes sistemas de control, comunicación
y manejo de la información, sean estos
de voz, datos, video, así como equipos
de conmutación y otros sistemas de ad-
ministración.

En un sistema de cableado estructurado,
cada estación de trabajo se conecta a un
punto central, facilitando la interconexión
y la administración del sistema. Esta dis-
posición permite la comunicación vir-
tualmente con cualquier dispositivo, en
cualquier lugar y en cualquier momento.

A través del cableado estructurado, asi-

mismo, trata de especificar una estructura
o sistema de cableado para empresas y
edificios que sea común y a la vez inde-
pendiente de las aplicaciones, docu-
mentada a través de una identificación
adecuada (normativas y estándares) y
proyectada a largo plazo, con un mínimo
de 10 años.

BENEFICIOS
A la hora de proyectar el uso del cable-

ado estructurado para la simplificación
en el uso y conexión de sistemas coe-
xistentes, se pueden obtener los siguien-
tes beneficios: 
• Menores fallas en la red respecto de un

sistema convencional, por lo tanto se
tiene menos tiempos improductivos.

• El 40% de empleados que trabajan en
un edificio corporativo, por ejemplo,



http://www.microcom.com.ar
http://www.twitter.com/microcomarg
http://www.facebook.com/microcomarg


http://www.datco.net


http://www.dialer.com.ar


INFORME http://www.facebook.com/negociosdeseguridad

< 72 >

se mudan cada año, por lo que un sis-
tema de cableado estructurado ofrece
la simplicidad de la interconexión tem-
poral para realizar estas tareas rápida-
mente, en lugar de necesitar la instala-
ción de cables adicionales.

• El costo inicial de un sistema de cableado
estructurado puede resultar alto, pero
este hará ahorrar dinero durante la
vida útil del sistema.

• La administración y gestión de la red
es sencilla.

ESQUEMA GENERAL
A continuación, ofrecemos un esquema

básico de lo que sería un sistema de ca-
bleado estructurado.

En este esquema está bien definido el
cableado horizontal, el cual cuenta con
algunas particularidades: no se permiten
puentes, derivaciones y empalmes a lo
largo de todo el trayecto del cableado y
debe considerarse su proximidad con
el cableado eléctrico, que genera altos
niveles de interferencia electromagnética
(motores, elevadores, transformadores,
etc.) y cuyas limitaciones se encuentran
en el estándar ANSI/EIA/TIA 569.

La máxima longitud permitida para el

cableado horizontal, independientemen-
te del tipo de medio de Tx utilizado, se
calcula de la siguiente manera: cada 100
metros, 90 m + 3 m usuario + 7 m patch-
pannel.

CABLES
Los cables utilizados para un sistema

de cableado estructurado son los si-
guientes:
• PAR TRENZADO DE 4 PARES: UTP (Uns-

hleldedTwistedPair, par trenzado sin
blindaje): 100 ohms, 22/24 AWG y STP
(ShieldedTwistedPair, par trenzado con
blindaje): 150 ohms, 22/24 AWG

• FIBRA ÓPTICA MULTIMODO: 62.5/125
y 50/125 μm de 2 fibras.

Los cables UTP, a su vez, se dividen en
las siguientes categorías:
• CATEGORÍA 1: descrito en el estándar

EIA/TIA 568B, el cableado de Categoría
1 se utiliza para comunicaciones tele-
fónicas y no es adecuado para la trans-
misión de datos.

• CATEGORÍA 2: puede transmitir datos
a velocidades de hasta 4 Mbps.

•  CATEGORÍA 3: se utiliza en redes 10Ba-
seT y puede transmitir datos a veloci-
dades de hasta 10 Mbps.

•  CATEGORÍA 4: se utiliza en redes To-
kenRing y puede transmitir datos a ve-
locidades de hasta 16 Mbps.

• CATEGORÍA 5: puede transmitir datos
a velocidades de hasta 100 Mbps. O
100 BaseT

• CATEGORÍA 6: para redes de alta velo-
cidad de hasta 1Gbps.
Asimismo, es necesario conocer qué

dispositivos pueden enlazarse de acuerdo
a las características de la conexión realizada
en cada terminal, que puede ser de dos
tipos: derecha (o directa) o cruzada.

Así, un cable directo se utiliza para co-
nectar un router con un switch, un router
con un Hub, un Hub con un switch, un
Hub con una PC y un switch con una PC.
En tanto, un cable cruzado se usa para
conectar un router con un router, un Hub
con un Hub, un switch con otro switch,
de PC a PC o un router con una PC.

RESPUESTA DIRECTA
Simicro, a través de Agustín Layño, uno

de sus Gerentes de Productos, brindó
para este informe un amplio panorama
acerca de los alcances, beneficios y po-
sibilidades del cableado estructurado,
así como también las estrategias plan-
teadas por el distribuidor para ofrecer a
sus clientes una solución eficiente, que
redunde en el crecimiento de su propio
negocio.

A continuación, las explicaciones de
Layño.

- ¿Qué significa cableado estructurado?
- Un sistema de cableado estructurado

es físicamente una red de cable única y
completa, con combinaciones de cable-
ado de cobre (pares trenzados UTP), ca-
bles de fibra óptica, bloques de conexión,
cables terminados con diferentes tipos
de conectores y adaptadores. El cableado
estructurado soporta una amplia gama
de equipamientos para datos, teleco-
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municaciones en general y seguridad
electrónica, sin necesidad de ser modi-
ficado previa la correcta proyección y
teniendo las consideraciones necesarias
para tales fines. Las normas que rigen
su proyección e implementación garan-
tizan que los sistemas que son acoplados
a éste, se  ejecuten de acuerdo a su fina-
lidad y soporten todas las aplicaciones
necesarias, presentes y futuras, por un
lapso de, al menos, diez años.

- ¿Cuáles son sus principales aplicacio-
nes?

- El cableado estructurado es la base
fundamental para la aplicación de ten-
didos de cables y componentes para
una Red de Área Local (LAN), Redes de
Área Extendida, cuando debemos in-
terconectar varias redes entre sí de ma-
nera privada, o la combinación de ambas
permitiéndonos la aplicación para Redes
de datos de información o la conexión
de distintos dispositivos de Red, tales
como servidores de servicios (dominio,

correo, web hosting, etc.) así como tam-
bién dispositivos y sistemas dedicados,
entre ellos, sistemas de CCTV vía IP,
control de acceso, intrusión y detección
de incendio, es decir, dispositivos y sis-
temas de seguridad electrónica que ten-
gan compatibilidad de comunicación
mediante conexión a la red de datos. La
posibilidad de incluir distintos tipos de
tecnologías para diversas aplicaciones
como funciones es lo que comúnmente
se conoce como convergencia o redes
convergentes, capaces de poder trans-
portar varios y diversos servicios sobre
una misma infraestructura de red.

- ¿Cuáles son sus beneficios?
- Uno de sus principales beneficios es

el de permitir de manera sencilla la ad-
ministración de toda la infraestructura
de red. Esto se debe a la correcta utiliza-
ción de las normas y recomendaciones
que rigen a nivel internacional, permi-
tiéndonos el movimiento y la ubicación
de los distintos dispositivos de red que

montemos sobre nuestro cableado, sin
hacer mayor esfuerzo que la reubicación
física del dispositivo, siempre y cuando
hayamos previsto en el diseño todas las
posibilidades que se puedan presentar
en la posterior utilización e integración
dentro del cableado estructurado que
hayamos diseñado. Si bien, en principio,
el cableado estructurado se limitaba al
transporte de datos de servidores y es-
taciones de trabajo, o incluso servicios
de voz tales como telefonía IP (en apli-
caciones actuales) o video, en la actuali-
dad, todo equipamiento de seguridad
electrónica que sea integrable a una red
de datos, como cámaras IP, NVRs, DVRs,
dispositivos de almacenamiento de video,
control de acceso, intrusión y detección
de incendio, nos lleva al gran beneficio
que nos permite el cableado estructurado,
que es ni más ni menos la convergencia.
Esta palabra resume de manera simple
la posibilidad de integrar todos los ser-
vicios de datos, telecomunicaciones y
seguridad electrónica en una misma in-

El tendido de cables en un sistema de cableado estructurado supone cierta complejidad cuando
se trata de cubrir áreas extensas, tales como un edificio de varias plantas. En este tipo de obras,
hay que tener en cuenta las limitaciones de diseño que impone la tecnología de red de área local,
tales como segmentación del tráfico de red, longitud máxima de cada segmento de esa red, la
presencia de interferencias electromagnéticas y la necesidad de redes locales virtuales, entre
otras variables.

fraestructura de red. Esto es logradado,
principalmente, gracias a la evolución
tecnológica de los elementos de trans-
porte del cableado estructurado (cable-
ado de cobre, fibra óptica, etc.) con res-
pecto a la capacidad, velocidad y fiabili-
dad que éstos nos pueden brindar.

Siempre debe considerarse que, para
poder lograr y aplicar el concepto de
convergencia, hay recomendaciones re-
gidas por las normas internacionales
para el diseño e implementación del ca-
bleado estructurado, así como también
la capacidad de la tecnología o medio
de transporte de datos que elijamos im-
plementar. No olvidemos que en el mo-
mento que integramos un dispositivo,
cualquiera sea su función, dentro de
una red de datos, toda la información
que éste deba entregar se transforma
en un dato en sí mismo.

- ¿Qué normas lo rigen?
Antes de hablar de las normas que

rigen, que debemos conocer para poder
considerar y aplicar para el correcto
diseño y posterior implementación del

cableado estructurado, debe saberse
que éstas son redactadas por distintos
organismos, tanto de manera individual
como de manera conjunta. En principio,
sepamos cuáles son estos organismos:
• ANSI (American National Standards Ins-

titute): organización privada fundada
en 1918, la cual tiene como función
administrar y coordinar el sistema de
estandarización voluntaria del sector
privado de los Estados Unidos.

• EIA (Electronics Industry Association):
desarrolla normas y publicaciones sobre
las principales áreas técnicas: los com-
ponentes electrónicos, electrónica de
consumo, información electrónica, y
telecomunicaciones.

• TIA (Telecommunications Industry As-
sociation): este organismo se encarga
desde hace más de 25 años de esta-
blecer normas de cableado industrial
voluntario para muchos productos de
las telecomunicaciones y tiene más de
70 normas preestablecidas.
Conocidos los organismos que dictan

las normas que se aplican al cableado
estructurado, conozcamos a continuación

cuáles son estas normas:
• ANSI/TIA/EIA-568-B, cableado de tele-

comunicaciones en edificios comer-
ciales: publicada en el año 2001, tiene
como objetivo definir aquellos están-
dares que permitirán el correcto diseño
e implementación de sistemas de ca-
bleado estructurado para edificios co-
merciales (cableado horizontal) y entre
edificios o pisos (cableado vertical), co-
mo así también define los tipos de ca-
bles, distancias, conectores, termina-
ciones de cables y características de
rendimiento, requisitos de instalación
de cable y métodos de pruebas de los
cables instalados.
La norma está compuesta de tres es-

tándares:
• TIA/EIA 568-B1-2001: requerimientos

generales.
• TIA/EIA-568-B.2-2001: componentes de

cableado mediante par trenzado ba-
lanceado de Cobre (Cables UTP).

• TIA/EIA-568-B.3-2001: componentes de
cableado mediante fibra óptica. 
A su vez, los siguientes estándares

son los que definen espacios y consi-
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deraciones: ANSI/TIA/EIA-569-A para
cableados en edificios comerciales; AN-
SI/TIA/EIA-570-A para infraestructura
residencial; ANSI/TIA/EIA-607, requeri-
mientos para  la instalación de sistemas
de puesta a tierra; ANSI/TIA/EIA-606,
estándares de administración del ca-
bleado estructurado, y ANSI/TIA/EIA-
758 para cableado estructurado de
planta externa.

Estas son las herramientas de conoci-
miento con las que cuenta el integrador
para encarar todo tipo de proyecto que
implique implementar un cableado es-
tructurado.

- ¿De qué herramientas dispone el in-
tegrador para ofrecer cableado estruc-
turado como parte de su negocio y
cuáles son los conocimientos mínimos
que debe tener para llevar a cabo una
instalación de este tipo?

- En principio, el integrador cuenta con
el asesoramiento de Simicro como dis-
tribuidor, principalmente en lo que a
normas se refiere, consideraciones, co-
rrecta instalación, productos y soluciones
para aplicar en un proyecto de cableado
estructurado. Tengamos en cuenta que
el distribuidor, al ser representante directo
de los fabricantes de componentes del
cableado estructurado, cuenta con el
conocimiento y la información técnica
necesaria para optimizar los recursos y
el conocimiento para diseñar un proyecto
de manera adecuada. A su vez, los fabri-
cantes, a través de cada distribuidor,
ofrecen distintas certificaciones con el
fin de que el integrador se profesionalice,
de modo tal que le permita poder contar
con asesores y/o profesionales en su
propia empresa para la proyección e
implementación de obras de cableado
estructurado. Estas certificaciones, pa-
trocinadas por el fabricante, hacen que
el integrador, contando con mínimos co-
nocimientos, pueda profesionalizarse en
las áreas antes descriptas como así también
ser reconocidos por el fabricante como
integradores certificados por la marca
con la posibilidad de poder brindar, incluso,
las garantías otorgadas por fábrica sobre
los componentes utilizados en la imple-
mentación del Cableado Estructurado.

- Los dispositivos conectados dentro
del diseño del cableado estructurado,
¿pueden ser también alimentados eléc-
tricamente? ¿Depende de cómo hemos
diseñado el cableado para obtener el
mejor rendimiento?

- En cuanto a la primera pregunta, esto
es completamente posible. Las normas
y estándares nos permiten alimentar
eléctricamente equipos o dispositivos

de red (cámaras IP, video servers, módulos
controladores de control de acceso, dis-
tintos tipos de sensores en general, te-
léfonos IP, sistemas de intercomunicación,
etc.), preparados para tomar alimentación
y comunicación sobre el mismo cable.
La tecnología que conocemos como
PoE (Power over Ethernet o Alimentación
sobre Ethernet) hace esto posible y su
demanda e implementación es cada vez
mayor en estos días, principalmente por
la simplificación en el diseño del cableado
estructurado. Como venimos marcando,
tener presentes las normas a aplicar y
las consideraciones, afecta directamente
al rendimiento del cableado estructurado
cuando a éste le sumamos la capacidad
de alimentar y transportar datos en un
mismo cable. Por eso lo recomendable
es el tener todo el material de consulta
que enunciamos anteriormente, como
las recomendaciones de los fabricantes,

tanto del los elementos pasivos (cableado
de cobre) como así también de los activos
(switches con alimentación PoE) para
poder lograr el óptimo rendimiento.

- ¿Existen limitaciones respecto al má-
ximo del tendido y en cuanto a velocidad
de transmisión?

- Las limitaciones existen y se relacionan
con el tipo de cableado que diseñemos
y utilicemos. Existen diferencias entre
las limitaciones del cableado de cobre
respecto a las del cableado de fibra
óptica, tanto en la distancia como en la
velocidad de transmisión que el medio
nos permita, pero todo esto está rela-
cionado con el diseño del cableado es-
tructurado propiamente dicho, donde
un tendido de cobre nos permite hasta
los 100 metros de distancia mientras
que la fibra óptica nos da un alcance de
hasta 2 kilómetros. 

SOLUCIONES EN INFRAESTRUCTURA FÍSICA

Panduit desarrolla y fabrica soluciones de infraestructura
física con soluciones para sectores de energía, comunicaciones,
informática, control y sistemas de seguridad. La empresa
posee presencia mundial, operando en más de 120 países,
por los cuales se distribuyen sus más de cuatro mil empleados.
Actualmente, cuenta con once instalaciones de producción: siete ubicadas en los
Estados Unidos, una en Costa Rica, China, Países Bajos y Singapur, cada una de ellas
certificadas en ISO 9000 e ISO 14001,
El término "infraestructura física unificada" o "UPI", en los que se especializa la
compañía, denota la convergencia de los sistemas de capa física (como la energía,
iluminación, datos, voz y seguridad) que actualmente, en muchos casos, se imple-
mentan y administran por separado. Las soluciones de Panduit utilizan principios
UPI para gestionar el riesgo y la complejidad asociados con la convergencia e inte-
gración de sistemas.
Analistas de la industria como Gartner y Frost & Sullivan validaron UPI como un
concepto que "altera el modo en que los clientes migran desde los sistemas con
arquitecturas propietarias más abiertas a sistemas convergentes" y "alienta a la
interacción más frecuente entre la tecnología informática y las instalaciones de
gestión de personal, de modo que el tiempo de actividad de fabricación y los
requisitos de flexibilidad puedan ser una meta fácilmente asequible”.
Acerca de Panduit, marca distribuida por Dialer en Argentina, y su rol en el mercado
hablamos con Romina Zaldo, Inside Sales de la compañía.

- ¿Cuánto hace que están presentes en nuestro mercado?
- Panduit tiene presencia en Argentina desde hace 15 años, con más de 20 años en
el mercado latinoamericano. La empresa se dedica a lo que es infraestructura física,
para lo cual desarrolla todos sus productos. Nos enfocamos en soluciones para
data centers, edificios conectados y automatización industrial. Panduit desarrolla y
fabrica todos sus productos, desde el cable y los racks hasta la puesta a tierra e
identificación, cumpliendo con todas las normativas vigentes. Desde 1955, cuando
creó ductos ranurados para los paneles de General Electric, la empresa se enfoca
en brindar las mejores soluciones a sus clientes.

- ¿Cuál es su modelo de negocios?
- Panduit trata directamente con distribuidores, como es el caso de Dialer, y son ellos
quienes hacen llegar nuestros productos a integradores y consultores que trabajan
con el cliente final. El objetivo de la compañía es armar una cadena de comercialización
eficiente en la cual todos los eslabones trabajen en conjunto.
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Cómo llevar a cabo un Estudio de Seguridad
Pautas, recomendaciones y análisis de riesgos – 2da. Parte

Para llevar adelante una instalación o un plan de seguridad integral es necesario seguir ciertas pautas y pasos,
que harán que el objetivo planteado sea mucho más sencillo de implementar. Para lograrlo, hay una serie de
procedimientos que los profesionales de la seguridad debieran conocer.

En nuestra edición número 70
,comenzamos a desarrollar este
estudio de seguridad, en el que
se había definido como concepto
que “seguridad es el nivel de acep-
tación de riesgos y las medidas y
medios que se adopten e imple-
menten para enfrentarlos, de tal
manera que a medida que los ries-
gos aumentan, se arbitran más y
mayores medidas para contrarres-
tarlos”. Ofrecemos ahora la segunda
parte de ese estudio, publicado
por un suscriptor al Foro Negocios
de Seguridad, en el que se tratará
sobre las empresas y sus objetivos
críticos, origen, clasificación y va-
riables del riesgo y un glosario
con la terminología utilizada.

4. LAS EMPRESAS
Por cuestiones económicas, los

mayores usuarios de la Seguridad
Privada son las Empresas que se
conceptúan como un “Sistema In-
tegrado por un conjunto de recur-
sos, organizados y administrados,
para producir bienes y servicios
que respondan a las necesidades
de un mercado, y obtener en el
proceso un beneficio que retribuya
el esfuerzo y le permita desarro-
llarse”.

4.1. OBJETIVOS CRÍTICOS
Se refiere a los objetivos más im-

portantes, a aquellos que condi-
cionan la supervivencia de un sis-
tema (organización, empresa).
• Obtención de beneficios (utilidad,

resultado, cumplimiento de las
metas).

• Permanencia en el mercado a tra-
vés del tiempo (esto le permitirá
la posibilidad de desarrollarse).

• Responsabilidad Social (cumplir
un rol que satisfaga moral, física
y legalmente las necesidades del
mercado).

4.2. CLASES DE RECURSOS
Los recursos son todos los ele-

mentos componentes de una or-
ganización, sistema o empresa.

Pueden ser:
• Recursos humanos o potencial

humano: el Personal de trabaja-
dores (es el recurso más impor-
tante y valioso de la empresa).

• Recursos materiales o bienes:
todo tipo de bienes. Mobiliario,
equipos, locales, vehículos, etc.

•  Recursos financieros, económicos
o valores: El capital invertido, bo-
nos, valores, etc.

•  El medio ambiente o la naturaleza:
la tierra, el mar, el clima, etc.

5. LOS RIESGOS
No es posible eliminarlos, ya que

son inherentes a la actividad misma.
Por lo tanto, siempre van a estar pre-

sentes. La única forma de eliminar
los riesgos sería eliminar la actividad
a la cual están asociadas y esto sig-
nificaría el fin de la empresa.

5.1. ORIGEN
• NATURALES: Provienen de la na-

turaleza (sismos, huracanes, llu-
vias, etc.)

• TECNOLÓGICOS: Producto del que-
hacer del hombre en forma fortuita
(casual, accidental). Por ejemplo,
un incendio accidental, una vivienda
mal estructurada, etc.

• SOCIALES:Producidos por el hom-
bre en forma intencional. Por ejem-
plo, atentados, terrorismo, robos,
secuestros, drogadicción, etc.

No es posible
eliminar

definitivamente
un riesgo, ya que

éste está
ímplicito en

cualquier
actividad. Sí es

posible gestionar
de tal manera la
seguridad, para
que lograr llevar

ese riesgo a la
mínima

probabilidad de
que ocurra un

incidente.
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5.2. CLASIFICACIÓN
Hay diversas clasificaciones. La

que enumeraremos está referida
al bien que afecta el mismo:

5.2.1. CONTRA LAS PERSONAS
• Asalto y robo.
• Agresiones (seguida de lesiones).
• Secuestro.
• Extorsión.
• Accidentes de trabajo.
• Intoxicaciones.
• Enfermedades profesionales y

otras.

5.2.2. CONTRA LAS
INSTALACIONES Y LA
PRODUCCIÓN

• Robo de equipos, mercaderías y
materiales diversos.

• Hurto sistemático.
• Sabotaje.
• Incendios (provocados o fortui-

tos).
• Vandalismo (ataques a las insta-

laciones).
• Lluvias.
• Inundaciones.
• Sismos.
• Plagas.
• Explosiones y otros.

5.2.3. CONTRA LAS
INFORMACIONES Y EQUIPOS
DE COMUNICACIONES

• Interceptación.
• Infidencia.
• Sabotaje.
• Espionaje industrial.
• Pérdida de información.
• Otros.

5.2.4. CONTRA EL
MEDIO AMBIENTE
Contaminación atmosférica y

otros.

5.3. TIPOS
• RIESGO PURO: Es aquel que so-

lamente da como resultado con-
trolarlo o perder. Es el clásico
riesgo de seguridad (incendios,
robos, asaltos, etc.)

• RIESGO ESPECULATIVO: Es aquel
que nos da la opción de ganar o
perder. Es el clásico riesgo de los
negocios (de ahí proviene la famosa
frase “el que no arriesga no gana”).

5.4. VARIABLES
• FRECUENCIA: Probabilidad de

que ocurra el hecho. Es cuántas
veces se puede presentar.

• INTENSIDAD (gravedad, severi-
dad): Qué tan grave puede ser si
se traduce en siniestro.

5.5. ESCENARIOS
Es el lugar específico dentro de

una instalación o fuera de ésta,
donde se ubica el riesgo, peligro
o amenaza.

5.6. GESTIÓN DEL RIESGO
La nueva concepción de la se-

guridad no considera al riesgo co-
mo algo malo por naturaleza sino
que, por el contrario, se lo considera
como una oportunidad sin la cual
no es posible buscar y lograr el
desarrollo. Es necesario gestionar
los riesgos, es decir, manejar de
manera adecuada los recursos
para lograr un fin, como minimizar
o reducir el riesgo y por ese motivo
es que existen riesgos bien ma-
nejados (seguros) y otros mal ma-
nejados (inseguros).

Ahora bien, ¿de quién es la res-
ponsabilidad de gestionar los ries-
gos? Sin dudas, ésta recae en la
gerencia de las empresas, que
debe desarrollar una gestión ade-
cuada de los riesgos, buscando
con ello contribuir al logro de los
objetivos críticos del negocio, te-
niendo en cuenta siempre el cos-
to/beneficio de tal operación.

5.7. ACCIONES SOBRE
EL RIESGO

• CONTROL: Es el conjunto de me-
didas para neutralizar la acción
del riesgo, es decir, se maneja
adecuadamente el riesgo y sus
consecuencias son conocidas y
aceptadas.

• REDUCCIÓN (minimización): Se
administra el riesgo hasta lograr
reducir su potencialidad y gra-
vedad, de tal manera que si se
produce un siniestro, los efectos
no van a ser significativos. Lo
ideal en la reducción es la mini-

mización, es decir, contraerlo a
su mínima potencialidad.

• EVASIÓN: El “recurso expuesto”
elude la amenaza temporalmente
pero ésta permanecerá siempre
latente.

5.8. NIVELES DE
ACEPTABILIDAD DEL RIESGO

• ACEPTABLE: Si el resultado de
un siniestro es intrascendente o
insignificante para el sistema.

• TOLERABLE: Si el resultado de
un siniestro afecta moderada-
mente al sistema.

• INACEPTABLE: Si el resultado de
un siniestro compromete grave-
mente al sistema.

• INADMISIBLE: Si el resultado de
un siniestro puede permitir la
desaparición parcial o total del
sistema.

5.9. ESTRATEGIAS PARA
AFRONTAR RIESGOS

• ASUMIR/ACEPTAR: Se permiten
que las condiciones continúen
como están y se acepta la res-
ponsabilidad de asumir las con-
secuencias si es que la amenaza,
riesgo o peligro se traduce en si-
niestro.

• TRANSFERIR/TRASLADAR: Se
traslada el riesgo a otra persona
natural o jurídica. Por ejemplo,
las pólizas de seguros, en las cua-
les se asegura la reposición de
un recurso si es que éste sufriese
daño o lesión determinada.

• PROTEGER/MITIGAR: Se imple-
mentan medios de seguridad
para afrontar amenazas, riesgos
o peligros, como por ejemplo
cercos eléctricos, personal de vi-
gilancia, equipo de protección
personal, armas o sistemas contra
incendios, entre otras medidas.

• PREVENIR/ANTICIPAR: Se adop-
tan medidas de seguridad para
afrontar las amenazas, riesgos o
peligros. Entre ellas, la capacita-
ción del personal, charlas de mo-
tivación y concientización sobre
seguridad, simulacros de evalua-
ción, adiestramiento, etc.

6. GLOSARIO
• ACCIDENTE: Un acontecimiento

no deseado que resulta en lesio-
nes, daños o pérdida en el pro-
ceso de las operaciones de una
organización.

• ACCIDENTE DE TRABAJO: Toda
lesión corporal producida en el
centro de trabajo o con ocasión

Quien tiene la
responsabilidad
de gestionar un

riesgo es la
gerencia de la
empresa, que

debe desarrollar
una gestión
adecuada
buscando

contribuir a los
logros de los ob-

jetivos del
negocio.
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de las labores para las cuales ha
sido contratado el trabajador,
causada por una acción impre-
vista, fortuita (casual) u ocasional
de una fuerza externa repentina
y violenta que obra súbitamente
sobre las personas, independien-
temente de su voluntad y que
pueda ser determinada por los
médicos de una manera cierta.

• ACTOS INSEGUROS: Comporta-
mientos que podrían dar paso a
la ocurrencia de un accidente (si-
niestro). Se le conoce también
como “actos erróneos” o “actos
subestándares”. Por ejemplo, ope-
rar equipos sin autorización, usar
equipos defectuosos, usar los
equipos de manera incorrecta,
levantar objetos en forma inco-
rrecta, etc.

• ATENTAR: Ejecutar una acción
contra un orden legalmente es-
tablecido.

• CATÁSTROFE: Consecuencia que
puede desaparecer parcial o to-
talmente el sistema.

• CONDICIONES INSEGURAS: Cir-
cunstancias que podrían dar paso
a la ocurrencia de un accidente
(siniestro). Se le conoce también
como condiciones subestándares,
incorrectas o inadecuadas. Por
ejemplo, protecciones y resguar-
dos inadecuados, equipos de pro-
tección insuficiente, herramientas,
equipos o materiales defectuosos,
orden y limpieza inadecuados,
ventilación e iluminación excesiva
o deficiente, etc.

• CONSECUENCIAS: Es la medida
absoluta de los resultados del si-
niestro. Las consecuencias se ti-
pifican generalmente como:
DAÑOS: Son aquellos que causan
efectos negativos a los recursos
materiales, económicos y al medio
ambiente.
LESIONES: Son producidas a las
personas. Ej.: heridas, contusiones,
shock, asfixia, muerte, etc.

• CONTROL: Actividad para verificar
el cumplimiento de las disposi-
ciones establecidas.

• CRISIS: Cambio brusco en los
acontecimientos en forma ad-
versa. Es la “situación con potencial
de generar desastres o catástrofes
poniendo en peligro la supervi-
vencia del sistema”. Es la pérdida
de control sobre las variables crí-
ticas para el funcionamiento del
sistema.

• DEFICIENCIA: Ausencia, carencia
o instalación incompleta de un

recurso o medio de seguridad
para afrontar las amenazas.

• DESASTRE: Desgracia grande.
Impacto grave sobre el sistema.
Consecuencia grave para un sis-
tema ante la presentación de un
siniestro.

• DISUASIÓN: Acción sicológica
para desistir o hacer que se aban-
done un propósito.

• EMERGENCIA (hecho): Es una
combinación imprevista de cir-
cunstancias que perturba el es-
tado normal de un sistema y
puede poner en riesgo su esta-
bilidad.

• ENFERMEDAD PROFESIONAL:
Todo estado patológico que oca-
sione incapacidad temporal, per-
manente o muerte y que sobre-
venga como consecuencia directa
de la clase de labor que desem-
peña el trabajador.

• IMPACTO: Es la medida relativa
de cómo los siniestros afectan al
sistema. Es una repercusión contra
el prestigio, los antecedentes y
la moral de la empresa. Puede
afectar gravemente las relaciones
comerciales.

• INCIDENTE: Un acontecimiento
no deseado, el que bajo circuns-
tancias ligeramente diferentes,
podría haber resultado en lesiones
o daños, o pérdida en el proceso
de las operaciones de una orga-
nización (es un casi-accidente).

• MEDIDAS DE SEGURIDAD: Son
las acciones (disposiciones, actitudes,
consignas, normas, capacitación)
que se adoptan para prevenir, neu-
tralizar y/o minimizar un riesgo.

• MEDIOS DE SEGURIDAD: Son
los recursos (bienes materiales)
que se emplean para afrontar
riesgos. 

• PELIGRO: Es todo aquello que
puede causar daño. Elemento o
condición (conjunto de circuns-
tancias) con potencial (capacidad,
que puede o no puede) de ge-
nerar consecuencias negativas
en el sistema (no hay exposición
del recurso).
Ej.: el toro como animal, el fuego

en sí, un perro con rabia, etc.).
• PREVENCIÓN: Es el conjunto de

medidas de seguridad tendentes
a la anticipación de ocurrencias
de siniestros o para afrontar ame-
nazas en forma adecuada.
La prevención está destinada a
disminuir la frecuencia, lograr
que aparezca u ocurra la menor
cantidad de veces (ej. de pre-
vención: la capacitación). La pre-
vención prioriza básicamente su
accionar en la educación, la su-
pervisión y la tecnología.

• PROTECCIÓN: Es resguardar un
recurso de un posible daño o
peligro. La protección está des-
tinada a disminuir la gravedad
del siniestro. La protección presta
importancia prioritariamente a
la siguiente secuencia: la tecno-
logía, la supervisión y la educa-
ción. Se emplean fundamental-
mente medios de seguridad.

• RIESGO: Posibilidad de ocurrencia
de una pérdida. Es la probabilidad
de que ocurra daño. Probabilidad
de que las amenazas presentes
puedan materializarse en un si-
niestro con determinadas con-
secuencias. Es la “exposición de
un recurso a un peligro con po-
tencial de generar consecuencias”.
Ej.: el toro y el torero; el fuego y
un almacén cercano con sustan-
cias inflamables.

• SINIESTRO: Acto, hecho o evento
no programado con capacidad
de generar efectos negativos en
un sistema que lo sufre. Es la
consumación o materialización
de un riesgo. Por ejemplo, la caída
de una pared.

• URGENCIA: Falta o necesidad
apremiante de algo para afrontar
o solucionar una determinada
situación.

• VULNERABILIDAD:Que puede ser
herido o recibir una lesión física o
moral. Es la medida del impacto
que un riesgo o un siniestro puede
tener sobre un sistema. Grado de
sensibilidad de un sistema ante un
riesgo. Debilidad ante la exposición
a un daño. 

Una medida de
seguridad es una

acción que se
adopta para

prevenir,
neutralizar y/o
minimizar un

riesgo

El material que aquí ofrecemos fue publicado a través de la red española Emagister
(www.emagister.com) en enero de 2011, un grupo dedicado al estudio y estrategias
de seguridad para uso público. El documento fue elaborado por Gino Herrera
Herrera, prestigioso experto en seguridad física peruano, y ofrecido a los integrantes
del Foro Negocios de Seguridad por el Ing. Oscar Hernando Forero González, CSP,
profesional colombiano de reconocida trayectoria. La primera parte de este informe
podrá encontrarla en la edición nro. 70 (correspondiente a Jul/Ago de 2012) o en
nuestra web: www.rnds.com.ar
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¿Las redes celulares están sobrevendidas?
Soluciones y alternativas para subsanar el problema

La calidad de la comunicación celular en nuestro país decayó en los últimos tiempos. Esto provocó, en el área de
la seguridad electrónica, un gran número de inconvenientes para usuarios, centros de monitoreo y fabricantes de
equipos. La solución, mientras se esperan mejoras de los prestadores, está en la inventiva de cada desarrollador.

n la actualidad, resulta inne-
gable la merma en la calidad

de la comunicación de las redes
celulares argentinas: se cortan más
seguido las comunicaciones de
canal de voz, se transforman uni-
direccionales, los SMS demoran
más en llegar y los servicios de
datos GPRS/EDGE/3G se tornan
intermitentes y/o congestionados
y/o presentan dificultades para
asignar IP a los comunicadores.

Esto tiene una explicación simple:
los operadores tienen sus redes
sobrevendidas. En otras palabras,
si hacemos un paralelo automo-
vilístico, pensando en los paquetes
de datos como autos, sus auto-
pistas están congestionadas, ya
sea en su traza con rampas de en-
trada y de salida. Esto afecta en
diferentes medidas a las comuni-
caciones de los sistemas de alarma
vía GPRS, generándose retrasos
en las comunicaciones y mayor
cantidad de faltas de GPRS.

Los retrasos se deben tanto a las
intermitencias de las redes como
también, en palabras sencillas, a
otras inestabilidades que, provo-
cando que se pierda su bidireccio-
nalidad, hacen que los comunica-
dores GPRS no reciban la confir-
mación de los Sistemas de Recep-
ción de los Centros de Monitoreo
y repitan su paquetes, lo cual agrega
aún más tráfico a las redes.

En definitiva, son los Centros de
Monitoreo y sus clientes los que
más sufren estos efectos, con más
reportes en las pantallas para ges-
tionar los primeros y más llamados
los segundos.

Incluso, estas inestabilidades e
intermitencias provocan, a veces,
retrasos en las comunicaciones de
los reportes de alarma, que pueden
hacer pasar malos ratos a los pres-
tadores de monitoreo.

Lo dicho no es un tema menor:
afecta a una porción muy impor-
tante de usuarios y empresas de
monitoreo de alarmas, que ronda
entre el 30% y 50% de sus cuentas,

E
porción habitual que tiene comu-
nicadores GPRS. Hasta las cámaras
empresarias intentan estrategias
de presión con los operadores ce-
lulares, que prometen mejoras en
los próximos meses. 

Los fabricantes venimos hablando
del tema y tomando distintas ac-
ciones para superar estos proble-
mas, que no son nuestros, pero
perjudican a la industria de la se-
guridad electrónica en los dos ex-
tremos: fábrica y prestador de mo-
nitoreo. Por no mencionar al cliente
final, destinatario de todos nuestros
esfuerzos y quien paga finalmente
por equipos y servicios.

En un principio, se trabajó con
entrenamientos para mejorar la
forma y el dónde instalar, así como
los pasos a seguir cuando se hace
service de calle, porque los pro-
cedimientos que eran adecuados
hasta 2011 ya no son suficientes
hoy y había que esmerarse un
poco más al determinar dónde
ubicar el comunicador y qué ope-
rador celular usar en cada sitio.
Pero la crisis se profundizó y hubo
que buscar otras soluciones.  

Los Operadores Celulares asegu-
ran estar haciendo inversiones y
sin duda es así. Esto es temporal:
las empresas de comunicaciones
tienen un negocio millonario y no
lo van a dejar caer.

Ningún sistema de radio puede
compararse en su nivel tecnológico
y su capacidad de inversión con el
de las empresas celulares. La cues-
tión es qué hacer en el “mientras
tanto”, que si bien no será mucho
tiempo, no se puede seguir espe-
rando. De hecho, los fabricantes
no lo hicimos y cada uno se puso a
trabajar para diseñar la mejor so-
lución posible para sus clientes.

En Nanocomm, particularmente,
hemos trabajado durante varios

meses y además de capacitar a los
instaladores, investigamos las redes,
encontrando otras alternativas en
las formas de comunicación, que
nos obligaron a rescribir totalmente
el firmware de los equipos, cam-
biando muchas variables, pero ob-
teniendo resultados excelentes.

Volviendo al símil automovilístico,
los operadores celulares nos obli-
garon a hacer inversiones para
mejorar los vehículos (comunica-
dores), que llevan los paquetes de
información, para poder transitar
en caminos que no tienen la cali-
dad mínima requerida. 

Con ello, los prestadores de mo-
nitoreo sólo deben actualizar el
firmware de los últimos modelos
de los comunicadores, sin cargos
adicionales, para que éstos utilicen
los nuevos formatos contra los nue-
vos Receptores de la Plataforma
Nanomir.

Con estas nuevas versiones, se ha
devuelto la estabilidad a los sistemas
GPRS, siempre que sean instalados
en una ubicación que cuente con
nivel de señal mínimo adecuado y
con disponibilidad de IP de la red.

Para seguir avanzando en el ca-
mino de asegurar la comunicación,
estaremos lanzando un nuevo
equipo doble SIM, con la finalidad
de poder disponer de dos presta-
dores diferentes.

Varias empresas ya han probado
las nuevas versiones de comuni-
cadores ED5310E y ED5320E con
estas nuevas formas de comuni-
cación, obteniendo resultados más
que satisfactorios.

En definitiva, y tomando palabras
de Heráclito, como la única cons-
tante es el cambio, hay soluciones
para seguir traficando sobre las
redes GPRS: solo depende de la
capacidad e ingenio de los fabri-
cantes.  

Por Lic. Néstor Gluj, Gerente de Negocios Latam de Nanocomm S.A.

El atraso en la
inversión de
mejoras en 

infraestructura
de las redes

celulares está
afectando a la

seguridad,  tanto
que el tráfico de

datos se hace
lento, obligando
a los fabricantes
a diseñar nuevas
estrategias para
satisfacer a sus

clientes
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¿Qué es? ¿Cómo funciona? ¿Tiene beneficios?
Videovigilancia IP

En 1996, se conectaba por primera vez una cámara a la red IP, inventando así la cámara IP y abriendo las puertas
a la creación y al desarrollo de una nueva industria: el video sobre IP. Dieciséis años después, ya no quedan
dudas de que esta tecnología vino para quedarse, ofreciendo una alternativa a los sistemas analógicos.

- ¿Qué es el video IP?
Sin profundizar en cuestiones

técnicas, puede decirse que es
simplemente la transmisión de
flujos de video a través de redes
IP. Pero, ¿qué son las redes IP? IP
es la sigla de Internet Protocol, en
inglés, es decir, Protocolo de In-
ternet. Es el código o lenguaje
base sobre el que se realizan todas
las comunicaciones en Internet.
Por otro lado, como es lógico,
todas las redes locales (LAN, Local
Area Network), también utilizan
este protocolo.

Las redes IP son independientes
de los medios físicos que se utilicen
para la transmisión, lo que permite
utilizar vínculos de cobre, fibra óp-
tica o inalámbricos, mediante va-
riadas tecnologías.

A su vez, sobre el protocolo IP,
corren otros protocolos de trans-
porte y aplicación, los cuales per-
miten implementar todos los ser-
vicios que utilizamos diariamente,
como la web, el mail o el video,
por dar algunos ejemplos.

- ¿Cómo se conforma un sistema
de video IP?

Un sistema de video IP está con-
formado básicamente por cuatro
tipos de elementos: dispositivos
de borde, infraestructura de co-
municación, servidores de graba-
ción y clientes de operación. A
continuación, podemos observar
un diagrama típico:

• DISPOSITIVOS DE BORDE: son
aquellos que interactúan con el
medio, capturando y enviando
información en ambas direccio-
nes. Ejemplos: cámaras IP, sen-
sores, altavoces, sirenas, etc. 

• INFRAESTRUCTURA DE COMU-
NICACIÓN: es la red IP, que puede
estar conformada por una varie-
dad de instalaciones y equipos,
los que permiten comunicar las
partes del sistema.

• DISPOSITIVOS DE GRABACIÓN
Y/O ANÁLISIS: son los servidores
de video en red y están encar-
gados de guardar las imágenes
de acuerdo a una política esta-
blecida. También gestionan alar-
mas, permisos de usuario, realizan
análisis sobre las imágenes, etc.

• DISPOSITIVOS DE VISUALIZA-
CIÓN: son los equipos a través de
los cuales el usuario puede co-
nectarse al servidor o a las cámaras
para operar el sistema. Pueden
ser computadoras, netbooks, no-
tebooks, celulares, tablets, etc.

- ¿Por qué video IP?
El video en red ofrece múltiples

ventajas respecto de las soluciones
analógicas. Entre ellas:
• CONECTIVIDAD: todos los com-

ponentes del sistema pueden
conectarse entre sí, sin importar
su ubicación física, siempre y
cuando exista la infraestructura
de comunicación adecuada.
Así, el dueño de un comercio
puede vigilar su local desde cual-
quier lugar del mundo mediante
una conexión a Internet o pueden
vincularse cámaras en distintas
ciudades a un sistema central,
por dar algunos ejemplos.

• FLEXIBILIDAD: los sistemas de
video IP pueden modificarse y
ampliarse de acuerdo a los  re-
querimientos del usuario, sin im-

portar que estos cambien con el
tiempo. Por ejemplo, pueden re-
emplazarse cámaras de resolución
estándar por cámaras megapíxel,
agregar más recursos de alma-
cenamiento, agregar elementos
de visualización, etc.

• INTEGRACIÓN: los sistemas de
video IP pueden comunicarse fá-
cilmente con otros, como los de
intrusión, incendio, control de ac-
cesos, control horario, botones de
pánico, etc. Esto puede permitir,
por ejemplo, organizar y facilitar
la evacuación de un edificio.

• CÁMARAS CON CAPACIDADES
ESPECIALES: las cámaras IP, a dife-
rencia de las analógicas, pueden
ofrecer resolución megapíxel, audio
bidireccional, envío de notificacio-
nes, configuración de eventos, aná-
lisis inteligente de video, etc.

• UNIFICACIÓN DEL CABLEADO:
en una instalación de video IP
puede utilizarse el mismo cable
para transmitir video, audio bi-
direccional y órdenes de control,
además de alimentar eléctrica-
mente a la cámara. Esto reduce
la complejidad del cableado y
baja los costos de instalación y
mantenimiento.

• APROVECHAMIENTO DE RECUR-
SOS: los sistemas de video IP pue-
den utilizar la infraestructura de
comunicaciones existente, facili-
tando la instalación y optimizando
la utilización de los recursos.

- ¿En qué beneficia una instalación
de video IP?

Los aspectos mencionados en los
puntos anteriores transforman a
las soluciones de video IP en ren-
tables, más allá de la inversión inicial,
ya que permiten la adaptación a
nuevas condiciones de uso y fun-
cionamiento y una utilización in-
teligente de los recursos. 

Ing. Rodrigo J. Hernández
www.ingelecweb.com.ar / www.video-ip.net

La tendencia
actual es migrar
los sistemas de

vigilancia hacia
el video IP, por lo

que optar por esa
tecnología
asegura la
inversión a

futuro, cuando
haya que

actualizar el
sistema
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Cloud computing: ¿amigo o enemigo?
Tipos, modelos, ventajas y consideraciones

Cloud computing es un nuevo modelo de prestación de servicios de negocios y tecnología, que permite al
usuario acceder a un catálogo de prestaciones estandarizadas pagando únicamente por el consumo efectuado.
De su implementación, beneficios y riesgos, se trata en este artículo.

esde tiempos antiguos, los
avances tecnológicos han

sido una de las piezas fundamen-
tales en la evolución del hombre.
Técnicas para manipular materiales
y conferirles nuevas formas, ele-
mentos de medición, creación de
aleaciones y el surgimiento de má-
quinas de cómputos digitales son
sólo algunos de los avances que
primero vienen a nuestra memoria.
Pero, ¿qué avances podemos es-
perar en el futuro? Muchos espe-
cialistas coinciden en que estarán
íntimamente relacionados con
cloud computing. Cloud Compu-
ting  o “computación en la nube”
es un término que refiere a la uti-
lización de múltiples servidores
de computación conectados vía
una red digital, como si fueran
una sola computadora. La “nube”
(o “cloud”), en sí misma, no es más
que una virtualización de los re-
cursos-redes, servidores, aplica-
ciones, almacenamiento de datos
y otros servicios a los que el usuario
final tiene acceso en función de
su demanda particular. Si bien es
una tendencia creciente mudar la
infraestructura de las empresas a
la nube, existen algunas particu-
laridades que no deberían ser to-
madas a la ligera. Algunos han
afirmado que se trata de “los ci-
mientos de la computación de las
próximas generaciones”, pero, ¿es
realmente conveniente utilizar este
novedoso servicio?

TIPOS DE NUBES
Comencemos por identificar los

distintos tipos de posibilidades
que ofrece la nube. En función de
su modelo de implementación,
éstas se pueden clasificar como: 
• PRIVADAS: si su infraestructura

está destinada a una sola orga-
nización, ya sea que esté admi-
nistrada por la empresa interna-
mente o por otra compañía, y
que esté hosteada internamente
o externamente.

• PÚBLICAS: las aplicaciones, ca-

D
pacidad de almacenamiento y
otros recursos se ofrecen al pú-
blico por parte de un proveedor
de servicios. Algunos de ellos,
como Amazon AWS, Microsoft o
Google, son dueños de la infraes-
tructura y ofrecen acceso única-
mente a través de Internet, sin la
posibilidad de una conexión di-
recta.

• COMUNITARIAS (Community):
se comparte la infraestructura
entre varias organizaciones con
intereses comunes (seguridad,
Compliance, etc.), sea adminis-
trada por la empresa interna-
mente o por otra compañía, y
que esté hosteada internamente
o externamente. En éstas, existe
una cantidad de clientes mucho
menor a las Clouds Públicas pero
mayor a las Privadas.

• HÍBRIDAS: surge de la combina-
ción de dos o más tipos de nubes
(privadas, públicas o comunita-
rias), que si bien permanecen co-
mo entidades únicas, están ínti-
mamente relacionadas, ofrecien-
do los beneficios de múltiples
modelos de implementación.

Además del tipo específico, según
su modelo de servicio, una nube
puede ser:
• IAAS (Infraestrucure as a Service):

el proveedor de servicios ofrece
computadoras físicas o virtuales,

almacenamiento de archivos, fi-
rewalls, direcciones IP y otros re-
cursos. En este modelo, es el
usuario el responsable de instalar
las imágenes de los sistemas ope-
rativos, así como también las apli-
caciones. El mantenimiento y
patching también deberá ser re-
alizado por el usuario. IaaS en-
tonces hace referencia a las faci-
lidades dadas a organizaciones,
que ofrecen a sus usuarios capa-
cidad de almacenamiento extra
en servidores y data centers.

• PAAS (Platform as a Service): en
este modelo, el proveedor en-
trega una plataforma de com-
putación, que típicamente incluye
un servidor web, bases de datos,
un sistema operativo y un entorno
de ejecución de lenguajes de
programación. De esta forma, los
desarrolladores de aplicaciones
pueden diseñar y correr sus so-
luciones en una plataforma cloud
sin incurrir en altos costos de ad-
quisición de hardware.

• SAAS (Software as a Service):
para este modelo, son los pro-
veedores quienes instalan y ope-
ran las aplicaciones a las cuales
los usuarios tienen acceso. Por
lo tanto, los usuarios no manejan
la infraestructura o plataforma
sobre la cual corren las aplica-
ciones, lo que simplifica el man-
tenimiento y soporte. Estos ser-
vicios se contratan mediante una
tarifa mensual o anual en función
de la cantidad de usuarios por lo
que el precio es escalable y se
ajusta a cada situación según la
demanda. Algunos ejemplos son
Google Apps, Salesforce.com o
Microsoft Office 365.

BENEFICIOS
Una vez explicadas las posibles

configuraciones de los diferentes

ISNS GROUP está
conformado por

profesionales
especializados en
diferentes áreas

de la informática,
cuyo propósito
es garantizar a
sus clientes, a
través de las

herramientas
adecuadas, la

seguridad de su
información.

www.isnsgroup.com

Ing. Francisco Michelich, Director Comercial de The ISNS Group
fmichelich@isnsgroup.com
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tipos de nubes y servicios, repa-
semos algunos de los beneficios
principales del cloud computing:
• Acceso a un gran número de

aplicaciones sin necesidad de
descargar o instalar.

• Acceso a las aplicaciones desde
cualquier computadora, en cual-
quier parte del mundo.

• Los usuarios pueden evitar gastos
en hardware y software y utilizar
sólo lo que necesitan.

• Ahorros en mantenimiento y so-
porte de aplicaciones y/o infraes-
tructura.

• Mayor elasticidad para clonar ta-
reas entre distintas máquinas vir-
tuales y distribuir la carga de tra-
bajo.

• Las compañías pueden compartir
recursos en un mismo lugar.

• Escalabilidad en función de la
demanda de recursos.

• El consumo se factura como un
servicio tradicional (gas, luz, etc.),
con mínimos costos de contra-
tación y una tarifa mensual según
la utilización.
Todo parecería indicar que, por

su capacidad para evitar inversio-
nes en hardware y software y la
flexibilidad que ofrecen los distintos
modelos, el cloud computing de-
bería ser implementado en todas
las organizaciones, pero, ¿existen
costos ocultos? ¿Cómo se garantiza
la seguridad de la información en
estos sistemas?

La respuesta es sí, existen varios
riesgos, algunos de importante
peso específico, que pueden ge-
nerar no sólo grandes costos ocul-
tos sino que también pueden dejar
a la compañía fuera del negocio.

¿CUÁLES SON LOS RIESGOS?
• Los usuarios no poseen física-

mente el almacenamiento de sus
propios datos, lo que provoca
que la responsabilidad y el control
de los mismos esté a cargo del
proveedor del servicio.

• Los usuarios pueden volverse
dependientes del proveedor del
servicio, quitando flexibilidad o
capacidad de respuesta a reso-
luciones estratégicas.

• La continuidad del negocio, así
como la recuperación ante un
desastre (disaster recovery), estará
en manos del proveedor.

• ¿Cómo se realizaría una migración
de contenidos de un proveedor
de cloud services a otro? ¿Quién
podría garantizar que ningún da-
to se extraviara o fuera extraído
en el proceso?

• ¿Qué sucede si el proveedor tiene
un problema que le impide ope-
rar correctamente? ¿Qué sucede
si el proveedor quiebra y queda
fuera del negocio?  
Cómo se observa, se están “ter-

cerizando” muchos riesgos al pro-
veedor. Esto puede ser bueno,
siempre que el proveedor demues-
tre estar más apto para manejarlos
que la propia empresa, pero ¿hasta
dónde es aconsejable? Siempre
que exista riesgo, éste es mayor al
0%, es decir, existe por menor que
sea. Por lo tanto, imagine una si-
tuación en la que no sólo tiene un
problema de operaciones por in-
convenientes ocasionados por su
proveedor, sino que además puede
afrontar una disputa legal al res-
pecto. Considere los costos y la
asignación extra de recursos que
le generaría tal situación. Lo que
es peor, podría ser víctima de una
fuga de información vital acerca
de su negocio, de un cliente o de
un producto, que podría impactar
tan fuerte una vez hecho pública
que podría dejarlo sin la posibilidad
de continuar con su actividad, tra-
ducida en pérdidas en valor por
acción, pérdida de valor de marca
y falta de credibilidad para garan-
tizar la seguridad de la información.
Por lo tanto, si bien se tercerizan
riesgos, no se terceriza la respon-
sabilidad frente a los clientes de
la empresa.

Como se recordará, en abril de
2011 Amazon experimentó un co-
lapso de su nube EC2 (Elastic Com-
pute Cloud), generando una caída
de los sitios de varias compañías
de primer nivel mundial y ocasio-
nando en algunos casos pérdida

de información.
Especialistas como Gartner re-

comiendan algunos puntos a tener
en cuenta durante la selección de
un proveedor:

1. Acceso de usuarios privilegia-
dos: es de vital importancia poder
contar con información específica
acerca de la contratación de usua-
rios con privilegios por parte del
proveedor, así como también un
control de los accesos de estos a
los datos de la empresa. 

2. Cumplimiento de regulaciones:
dado que las empresas son res-
ponsables por la integridad de los
datos de sus clientes (aún si están
administrados externamente por
un proveedor de servicios), debería
hacerse hincapié en las auditorías
externas y certificaciones de se-
guridad con las que cuenta cada
proveedor, para contar con una
garantía de que cumplen lo que
predican.

3. Ubicación de los datos: al utilizar
la nube no siempre se tiene un
conocimiento exacto de la ubica-
ción de los datos y, muchas veces,
hasta se desconoce el país en el
que están alojados. Es por ello que
se recomienda consultar si los pro-
veedores estarían dispuestos a
comprometerse por contrato a re-
alizar el almacenamiento y proce-
samiento de los datos en una ju-
risdicción específica.

4. Segregación de los datos: la in-
formación está, generalmente, al-
macenada en un entorno con in-
formación de otros clientes que
contrataron servicios en la nube.
Si bien la encriptación es la alter-
nativa recomendada, es necesario
averiguar cómo se segrega la in-
formación en detalle. Muchas veces,
accidentes durante la encriptación
de datos pueden volver la infor-
mación totalmente corrupta o di-
ficultar el acceso. Estos algoritmos
y esquemas de procesamiento, de-
berían ser testeados por especialistas
con vasta experiencia.

5. Recuperación ante desastres:
Todo proveedor digno de consi-
deración debería contar con un
Plan de Recuperación ante Desas-
tres, que especifique la capacidad
de realizar una restauración com-
pleta, y detallar la cantidad de
tiempo que tomará. 

6. Capacidad de investigación: la
naturaleza de estos modelos, don-
de la información está en una ubi-
cación compartida con datos de
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otros clientes y que, además, po-
seen una dinámica en la que los
hosts y data centers cambian en
función de la variación de la de-
manda, hacen muy difícil investigar
actividades ilegales o inapropiadas.
Es recomendable poder contar
con una obligación contractual
por parte del proveedor, que es-
pecifique que puede encargarse
de ciertos tipos de investigación.
Si esto no es posible, habrá que
asumir que estos controles no
pueden practicarse.

7. Continuidad a largo plazo: El
proveedor debe poder garantizar
que, ante una migración de datos
(por cambio de proveedor, o ab-
sorción del proveedor por parte
de una empresa de mayor tamaño),
éstos estarán disponibles en el
formato que corresponda, para
poder luego importarse a una apli-
cación de reemplazo.

RECOMENDACIONES
DE ISNS GROUP
Además de las pautas y reco-

mendaciones enumeradas ante-
riormente, los especialistas de ISNS

Group recomiendan:
• Categorizar la información según

distintos niveles de criticidad, por
lo cual en función de ello se deci-
dirá qué subir a la nube y qué no.

• La información en la nube, pública
o privada, debería estar siempre
encriptada, reduciendo las posi-
bilidades de exposición de la in-
formación en caso de que suce-
diera un siniestro.

• Ya sea contratando un servicio
cloud o persiguiendo el cumpli-
miento de la propia política in-
terna de recuperación ante de-
sastres, debe garantizarse que
los backups de la información
estén alojados en una ubicación
física distinta a la de los servidores
operativos, por lo que en caso
de inundación, terremoto, falla
en la red eléctrica u otra anomalía,
éstos no se vean afectados (mu-
chos proveedores de servicios
cloud alegan tener backups se-
guros, pero si están localizados
en la misma “caja” -“box”-, o en
una  “caja” distinta en el mismo
data room, ese backup podría
estar comprometido).

Algunas proyecciones estiman
un crecimiento anual del 25% de
los servicios cloud corporativos.
El fuerte crecimiento esperado,
podría indicar que todavía nos en-
contramos en la fase de introduc-
ción o fase de crecimiento de la
tecnología cloud en el mercado.
Por lo tanto, podría ser recomen-
dable esperar la fase de madurez
y asentamiento de la curva de
ciclo de vida, que seguramente
traerá aparejado avances tecno-
lógicos y nuevas herramientas que
ayuden a mitigar algunos de los
riesgos actuales.

Por supuesto que la decisión de
optar por este tipo de tecnologías
es de cada compañía, pero también
es de ellas la responsabilidad de
asegurar continuidad a su negocio
y el de sus clientes. Esperamos un
futuro emocionante, de nuevas
oportunidades y herramientas para
el mundo de los negocios. De
todas maneras, recomendamos
que especialistas realicen un pun-
tilloso análisis de la situación y ac-
túen con extrema cautela antes
de adoptar servicios en la nube. 
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Las principales amenazas a las corporaciones
Ranking de ataques informáticos

La infección por códigos maliciosos alcanzó al 46.69% de las empresas en Latinoamérica durante el
2011 y ha crecido un 8.49% con respecto al 2010, ubicándose en el primer lugar entre los incidentes
sufridos por las compañías de la región.

egún la última edición del
ESET Security Report para La-

tinoamérica, el 46% de las empre-
sas de Latinoamérica sufrió un ata-
que de malware. Este informe ana-
liza el estado de la seguridad in-
formática en la región y presenta
los resultados de las encuestas re-
alizadas a más de 3.300 profesio-
nales de distintas organizaciones.

De este modo, el malware se man-
tiene entre las principales proble-
máticas de seguridad informática
que las empresas debe enfrentar.
Sin embargo, durante 2010, sólo
el 38,20% de los encuestados ase-
guró haber sufrido un ataque de
códigos maliciosos en su compañía,
por lo que la tasa de incidentes
creció un 8.49% en sólo un año. 

Entre los principales ataques, se
ubica en segundo lugar la explo-
tación de vulnerabilidades, infor-
mada por el 14.31% de los encues-
tados; seguida de cerca, en el tercer
puesto, por la falta de disponibilidad
de recursos informáticos, con el
14.22% y, en el cuarto lugar, por el
acceso indebido a los sistemas de
la compañía, con el 11.83%.

“Pese a que el malware es el in-
cidente más común, los profesio-
nales de Latinoamérica se mani-
festaron más preocupados por la
fuga de información (60.88%) que
por el ataque de códigos maliciosos
(55.52%), cuestión que puede en-
tenderse a partir del caso Wikileaks
y el surgimiento y auge de los
grupos hacktivistas durante el úl-
timo año, que causaron incerti-
dumbre en el ambiente corpora-
tivo, debido a la realización de ata-
ques focalizados a grandes em-
presas”, aseguró Sebastián Bortnik,

S
Gerente de Educación & Servicios
de ESET Latinoamérica.

El país que se ubica primero en
el ranking es México, donde el
82,05% de los profesionales en-
cuestados reportó durante el año
pasado haber registrado un inci-
dente de malware en su empresa.
En segundo lugar, se encuentra
Ecuador, con el 77.88% y en el ter-
cero, Perú con el 56.02%.

Además, el 92.17% de los entre-
vistados indicó no contar con pro-
tección antivirus en los dispositivos
móviles corporativos. Se trata de
un dato preocupante teniendo en
cuenta que de 41 nuevas variantes
de códigos maliciosos para siste-
mas operativos Android analizadas
por el Laboratorio de Investigación
de ESET Latinoamérica, el 70%
apareció durante el último semes-
tre de 2011, constituyéndose como
el período de mayor desarrollo de
amenazas para esta plataforma
en los últimos dos años.

Con respecto al año pasado, se
observa que muchos valores se in-
crementaron y se mantiene la ten-
dencia a invertir mayor cantidad
de recursos en la concientización
de los empleados en seguridad de
la información. No obstante, no se
puede afirmar que esta mayor aten-
ción se haya reflejado positivamente
el estado actual de la seguridad
corporativa de América Latina, ya
que, como se ve en este informe,
la tasa de infección de malware en

las empresas se incrementó en un
8.49% entre 2010 y 2011, de acuer-
do a lo respondido en las encuestas. 

Por otro lado, la preocupación de
las empresas por la fuga de infor-
mación aumentó un 50% respecto
al año pasado. Esto puede estar li-
gado al impacto provocado por
Anonymous con sus ataques de
denegación de servicio a diferentes
sitios de América Latina y el mundo.
A pesar de que la mayoría de estos
ataques fueron realizados a sitios
gubernamentales, muchos de ellos
fueron realizados sobre grandes
empresas. Este escenario, lleva a
que muchas empresas de la región
aumenten sus preocupaciones ha-
cia este tipo de amenaza.

Las empresas incrementaron la
utilización de los antivirus en sus
sistemas. Si bien la mejora no su-
pera el 10% con respecto al año
pasado, es un dato a tener en
cuenta, ya que la protección anti-
virus es un método muy eficaz a
para lidiar con amenazas, sobre
todo masivas, que afectan a la or-
ganización. Lamentablemente, es
una información que las empresas
todavía no valoran correctamente,
ya que no poseen una tecnología
antivirus en sus equipos. Este dato
puede estar ligado al aumento en
las infecciones registradas, ya que
dichas amenazas no tienen otro
mecanismo más eficiente que un
antivirus para ser correctamente
mitigadas. 

Osvaldo Callegari
Analista de sistemas - ocalle@ar.inter.net

México, Ecuador
y Perú son los
países latinos
que  lideran el 

ranking de
afectos por algún
tipo de malware
en empresas allí
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Gestión de evento de robo/intrusión
Procedimientos en estaciones de monitoreo – Capítulo 5

En esta entrega de la obra, cuyo propósito es ofrecer al operador de una estación de monitoreo pautas a seguir
a la hora de resolver algún evento de alarma, describimos cómo proceder ante un evento de robo o intrusión,
indicando los procedimientos adecuados para la resolución de una contingencia de ese tipo.

5.1. INTRODUCCIÓN
Debemos tener en claro que un
evento de robo es el más variable
que puede surgir de un sistema
de alarmas. Entre las alternativas
que puede presentar un evento
de estas características, se encuen-
tra robo con cierre reciente, robo
con desactivación y robo de zonas
simultáneas.
Por ese motivo, el operador debe
estar siempre atento y a la espera
de eventos relacionados a la señal
de alarmas. Estos pueden ser: sa-
botaje de sirenas y/o sensores,
alarma de tamper, falla general
del sistema, cortocircuito de sirena,
falta de 220V, etc.
También debe prestarse atención
a las señales de las zonas, tanto
de las exteriores como de las in-
teriores.
Cuando deba trasmitirse la informa-
ción a un cliente, nunca se debe in-
formar como un “disparo de alarma”
ni como una “señal de robo”, debido
a que puede alertar más de lo nece-
sario a nuestro interlocutor, ya  que
la palabra disparo, por ejemplo,
puede ser relacionada directamente
por el accionamiento de un arma
de fuego mientras que la palabra
“robo”, puede dar la pauta de que ya
en el lugar se cometió un ilícito.
Es importante recordar que el ope-
rador no debe hacer suposiciones
sobre el evento ingresado, así
como tampoco minimizarlo.

5.2. PROCEDIMIENTO DE ROBO
• IDENTIFICAR PRIORIDAD: lo pri-
mero que debemos hacer es iden-
tificar el evento que esta señal re-
presenta: robo, pánico, fuego,
emergencia médica u otros.
• IDENTIFICAR AL DEALER: debe-
mos identificar si la cuenta que es-
tamos monitoreando es de nuestra
propia empresa o bien si se trata
de una compañía de terceros.
• ACEPTAR EL/LOS EVENTOS: de-
bemos aceptar el evento para co-
menzar a informarnos con detalle
de la señal de alarma recibida.

Esto es para comunicarle al sistema
que estamos en conocimiento del
evento.
• VERIFICAR DIRECTIVAS Y/O NO-
TAS: debemos verificar en la cuenta
del titular si tenemos alguna di-
rectiva en particular a seguir sobre
la cuenta de este cliente en general,
o bien para el evento de alarma
ingresado.
• VERIFICAR EL EVENTO DETALLA-
DO: debemos tomar conocimiento
detallado del evento de alarma in-
gresado: número de zona, sector
donde se produjo, número recibido
de eventos, si fue restablecida o
no la zona, si hay más zonas com-
prometidas, o bien eventos rela-
cionados con esta señal, como por
ejemplo un sabotaje en el sistema
o un corte de luz. Debemos saber
también si la zona es 24 horas, si
proviene de una zona exterior y/o
interior, de qué tipo es el detector
(pir, magnético, barrera, pulsador,
sensor de humo etc.).
• VERIFICAR HISTORIAL: debemos

verificar el historial de la cuenta de
3 a 7 días hacia atrás, para confirmar
si el evento es repetitivo o se trata
de un evento aislado. De ser un
reiterativo, debemos informarnos
de cuáles fueron sus causas y reso-
luciones dadas anteriormente.
• LLAMADA DE VERIFICACIÓN O
NOTIFICACIÓN: primero deben
realizarse las llamadas telefónicas
a la propiedad del cliente, para
validar la señal de alarma, dando
así la oportunidad de abortar este
evento antes de “despachar” la
alarma a las autoridades de res-
puesta apropiadas. Luego de los
pasos nombrados, se desprenden
muchas situaciones que pueden
darse, las cuales hay que predefinir
con anticipación.
Es importante señalar que los
pasos mencionados tienen que
hacerse de un solo vistazo y en el
menor tiempo posible. Esto de-
penderá mucho de la experiencia
de cada operador y de su sistema
operativo. 

David Sejas
sejas.david@gmail.com
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Diseño de sistemas de detección y
alarma de incendio
Capítulo 2 – El fuego (1ra. Parte)

El objetivo de esta obra es aportar un instrumento de información y consulta que le permita al instalador poder
dar los primeros pasos para introducirse en las tareas diseño e implementación de sistemas de detección y no-
tificación de incendio, con la mayor responsabilidad y eficacia posible.

2.1. QUÍMICA Y FÍSICA
DEL FUEGO
Aquí, simplemente, pretendemos

introducir algunas definiciones bá-
sicas sobre las propiedades físicas
y químicas del fuego, con el obje-
tivo de que sean una referencia a
futuro en temas relacionados, co-
mo por ejemplo la selección del
tipo de tecnología más adecuada
para la detección de incendios,
acorde al tipo de fuego esperado
y los productos resultantes de su
combustión.

2.2. COMBUSTIÓN
Podemos definir al fuego como

un proceso de combustión carac-
terizado por una reacción química
de oxidación (desde el punto de
vista del combustible) de suficiente
intensidad como para emitir luz y
calor y, en muchos casos, llama.
Esta reacción se produce a tem-
peratura elevada y gracias a la
evolución de suficiente calor como
para mantener la mínima tempe-
ratura necesaria para que la com-
bustión continúe.

El aire es el comburente más usual.
Si suponemos (caso más común)
que la combustión se realiza en un
medio con aire, la reacción química
que debe plantearse es la del pro-
ceso por el cual el combustible re-
acciona con el aire para formar los
productos correspondientes, es de-
cir: Combustible + Aire = Productos
de la combustión.

Entendemos por “Productos de
la combustión”, en forma genérica,
a los distintos productos resultantes
de una reacción de combustión.

Para que un material entre en
combustión se necesitan ciertas
condiciones elementales. Una de
ellas, es contar con suficiente oxí-
geno, algo que habitualmente no
es problema, ya que el aire que
nos rodea lo contiene. La segunda
condición es que exista material

combustible, como mencionamos
anteriormente, y la tercera es que
tengamos suficiente calor para
que la combustión se inicie.

Las  tres condiciones menciona-
das conforman lo que conocemos
como el “Triángulo del fuego” (oxí-
geno, combustible y calor), siempre
en las proporciones adecuadas. Si
faltara alguno de estos elementos
o no se encuentra en las propor-
ciones adecuadas, no tendremos
la condición de fuego. 

Una vez que se inició el fuego,
generalmente puede mantenerse
por sí solo. Para explicar este pro-
ceso, se agrega a las tres condi-

ciones mencionadas un cuarto
elemento: la reacción en cadena,
conformando así el Tetraedro del
fuego. Cuando el fuego posee
suficiente intensidad, aparecen
las llamas y se libera gran cantidad
de calor, lo que facilita que el oxi-
geno y los combustibles presentes
se combinen, generando más lla-
mas y calor. Esta reacción en ca-
dena se mantendrá siempre que
haya presencia de oxígeno y com-
bustible, al menos que algún ele-
mento externo interrumpa este
circuito.

Por consiguiente, en una nueva
representación se agrega al trián-

José María Placeres, Gerente Regional de Ventas para Latinoamérica
de Mircom Group of Companies
jmplaceres@mircom.com
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gulo una cuarta cara, que es la re-
acción química o en cadena, for-
mándose el tetraedro.

2.3. TETRAEDRO DEL FUEGO

2.4. TIPOS DE COMBUSTIÓN
En función de la velocidad en la

que se desarrolle la combustión,
ésta se puede clasificar en:
• COMBUSTIÓN LENTA: Se produce

sin emisión de luz y con poca
emisión de calor. Se da en lugares
con escasez de aire, combustibles
muy compactos o cuando la ge-
neración de humos enrarece la
atmósfera. Generalmente, ocurre
en ambientes cerrados. Puede
tornarse peligrosa, ya que en el
caso del ingreso de aire espontá-
neamente, podría generarse una
súbita aceleración del incendio.

•COMBUSTIÓN RÁPIDA: Es aquella
que se produce con fuerte emi-
sión de luz y calor, con llamas.

• EXPLOSIÓN: Cuando las combus-
tiones son muy rápidas, o prácti-
camente instantáneas, se produ-
cen las explosiones. Las atmósferas
con polvo combustible en sus-
pensión son potencialmente ex-
plosivas. Si la velocidad de pro-
pagación es menor a la velocidad
del sonido (340 m/s), se clasifica
como una deflagración y cuando
la velocidad de propagación es
mayor que la velocidad del sonido,
se clasifica como detonación.

2.5. ENERGÍA DE ACTIVACIÓN
Es el detonador que produce un

incendio, la fuente que origina el
fuego. Es la energía mínima nece-
saria para que se inicie la reacción
del fuego y por tanto el incendio.
Esta energía puede provenir de
infinidad de acciones que se en-
cuentran en todos los ambientes.

Estos focos de ignición son de
distinta naturaleza, según el am-
biente y medio. Básicamente, pue-
den ser de origen térmico, mecá-
nico, eléctrico o químico.

A continuación, se mencionan
algunas de las principales fuentes
de ignición según su origen:
•Para los focos térmicos, los factores

a tener en cuenta son los siguien-
tes: fumar o el uso de materiales
que pueden generar ignición;
instalaciones que generen calor,
como estufas, hornos, etc.; rayos
solares; superficies calientes; ope-
raciones de soldadura; vehículos
o máquinas a motor de com-
bustión; llama abierta.

• En el caso de los focos eléctricos
debe tenerse en cuenta: chispas
debidas a interruptores, motores,
etc.; cortocircuitos, sobrecargas,
electricidad estática, descargas
eléctricas atmosféricas, procesos
de soldadura eléctrica.

2.6. CAUSALES DE INCENDIOS
Según las estadísticas, en el si-

guiente orden, los incendios son
ocasionados por:
• 27%: Llamas abiertas: cuando

mencionamos "llamas abiertas"
nos estamos refiriendo a chispas
provocadas por el contacto de
máquinas, herramientas manua-
les o no, que hacen operaciones
de cortado, desbastado, pulido,
etc., con las piezas o material a
conformar. También concierne a
arcos de soldadura eléctrica, lla-
mas de sopletes o de quemadores
de combustibles o mecheros in-
dustriales. 

• 24%: Superficies calientes: Por
fricción o contacto. Se produce
una fricción cuando un material
combustible se calienta ante el
contacto con un elemento gira-
torio en movimiento. Cuanto ma-
yor sea el número de revoluciones,
o velocidad del elemento móvil,
mayor transformación en calor se
producirá. Otra fuente de calor
que considerada en este apartado
son los aparatos de calefacción o
tuberías con fluido caliente.

• 22%: Origen eléctrico: la fuente
de ignición, en este caso, puede
ser el calentamiento de una ins-
talación eléctrica provocada por

un cortocircuito o una sobrecarga.
En ciertas situaciones, en atmós-
feras con vapores o gases infla-
mables, se han originado incen-
dios por arcos procedentes de
electricidad estática. Un corto-
circuito se produce cuando las
partes activas de los conductores
eléctricos entran en contacto,
provocando una circulación de
corriente elevada que, a su vez,
genera un calentamiento tan
fuerte que origina la ignición de
la vaina aislante envolvente del
conductor. Este contacto entre
los dos conductores suele ocurrir,
precisamente, como consecuen-
cia del deterioro de los materiales
aislantes. 
Otra situación muy frecuente es

la acumulación en un mismo apli-
que eléctrico de varias conexiones
de artefactos eléctricos. Esto trae
aparejado un recalentamiento en
el punto de contacto, que provoca
el deterioro del material del aplique
y de los tomacorrientes, y, poste-
riormente, del aislante envolvente
de las conducciones eléctricas. Asi-
mismo, un exceso de potencia
provoca un calentamiento de la
instalación eléctrica (sobrecarga).
•10%: Orden y limpieza: la suciedad

puede ser origen de un incendio,
al acumularse grasa o polvo en
superficies calientes, tuberías de
extracción, elementos de máqui-
nas en movimiento, en circuitos
eléctricos, o en otra forma de
energía.

• 8: Ignición espontánea: sabemos
que el carbón en contacto con la
humedad provoca un calenta-
miento espontáneo del mismo.
Asimismo, un trapo empapado
de grasa en aceite se va calentando
con el transcurso del tiempo. Tam-
bién se han producido siniestros
al entrar en reacción dos sustancias
incompatibles entre sí.
En menor orden de importancia

se encuentran:
• Elementos de los fumadores: aquí

no sólo nos referimos a cigarrillos
o fósforos encendidos, sino tam-

Según las 
estadísticas, las
llamas abiertas
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incendio. Le
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bién a todos los elementos de
fumadores, más concretamente
a los ceniceros, colillas mal apa-
gadas, etc..

• Actos vandálicos o fuentes des-
conocidas: en los últimos años,
son cada vez más  frecuentes los
incendios provocados intencio-
nalmente.

2.7. TRANSMISIÓN Y
PROPAGACIÓN DEL CALOR
Existen tres formas básicas de

propagación del calor:
• CONDUCCIÓN: se transmite a

través de un cuerpo sólido cuan-
do existe variación de tempera-
tura entre distintos puntos del
mismo. Cuanto mayor sea la di-
ferencia de temperatura, más ca-
lor se transmitirá.
Los buenos conductores de calor

tienden a desprenderse del mismo.
Es muy frecuente en edificios, en-
contrar estructuras de acero y si
una viga de acero adquiere la tem-
peratura de 500º C, pierde sus pro-
piedades mecánicas, no resiste el
peso que tiene que soportar y la
estructura colapsa. Por ello, las es-
tructuras de acero se suelen pro-
teger con materiales aislantes.

• CONVECCIÓN: Se denomina a la
transmisión del calor a través del
movimiento de fluidos, general-
mente el aire.

• RADIACIÓN: El calor se transmite
sin ningún medio o soporte ma-
terial a través de ondas electro-
magnéticas en el espacio que
transportan energía térmica.

• DESPLAZAMIENTO DE PARTÍ-
CULAS: Desde una visión no tra-
dicional, también existe un cuarto
concepto para la transmisión del
calor, que es por desplazamiento
de partículas incandescentes. Es
frecuente que al calentarse o
quemarse las partículas de un
combustible sólido o líquido, des-
prendan o salten partículas sólidas
o líquidas incandescentes, como
consecuencia de tensiones o so-
brepresiones internas.  
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Servicio Social de Higiene y Seguridad en el
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H. Weinheim – Elías Hans-Georg, 2003
Plastics Tecnomic Publishing 4ª Edición;
Hilado Carlos J.
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NUEVO PANEL DE CONTROL Y TECLADO
LÍNEA POWERSERIES PC1404 DE DSC

DSC, una compañía de Tyco Security Products,
presenta el nuevo panel de control de la línea
PowerSeries PC1404 y el teclado de la línea Po-
werSeries PC1404RKZ, ambos diseñados para
brindar una forma sencilla y económica de ges-
tionar y controlar los sistemas de seguridad sin
sacrificar la calidad.

El panel PC1404 ofrece cuatro
zonas en placa, con posibilidad
de expandirlas a ocho. Tiene ca-
pacidad para cuatro teclados, in-
cluyendo el nuevo PowerSeries
PC1404RKZ, y cuatro números
telefónicos. Este panel, ideal para
usuarios con presupuesto redu-
cido que necesitan una solución
de seguridad sólida, viene con
dos salidas PGM internas, con po-
sibilidades de expansión a 14 sa-
lidas PGM mediante módulos de
expansión.

El PC1404 tiene numerosas funciones para pre-
venir falsas alarmas y está monitoreando cons-
tantemente para detectar posibles condiciones
de malfuncionamiento. Ofrece capacidad para
detectores de humo de 2 o 4 cables y su confi-
guración flexible de zonas admite 29 tipos de
zonas y 11 atributos de zona programables. Una
característica adicional que destaca aún más es
su capacidad de funcionar con 39  códigos de
usuarios y un código maestro con seis atributos
de códigos de usuario programables.

TECLADO PC1404RKZ
El teclado LED cableado de ocho zonas fue

creado para instalaciones de bajo costo y puede
servir como teclado adicional en una instalación
existente. Su teclado numérico integrado, de
gran tamaño, tiene 12 botones de entrada y 16
luces de indicación de estado de fácil lectura.

La función opcional de iluminación nocturna,
que funciona con dos LEDS blancos internos
con niveles de brillo ajustables, permite ubicar
fácilmente el teclado en la oscuridad.

En el PC1404RKZ, el acceso a las alarmas más im-
portantes es sencillo: solo debe mantenerse pre-
sionadas por dos segundos las teclas 1 y 3 para la
alarma contra incendios, las teclas 4 y 6 para el
sistema auxiliar y las teclas 7 y 9 para la alarma de
pánico. Las otras teclas pueden programarse para
funciones sencillas que operan con un solo botón
y, al presionarlas durante dos segundos, se activan
funciones de uso frecuente como el armado en
modo presente (stay), en modo ausente (away) y
sonido de puertas (chimes). 

+ DATOS
www.dsc.com

SG TRACKGUARD DESKTOP WEB
MÓDULO PARA
MONITOREO MÓVIL DE SOFTGUARD

La empresa SoftGuard Technologies continúa
con el lanzamiento de nuevos módulos para la
plataforma Desktop Web, diseñada especial-
mente para brindarle a sus clientes simplicidad
de uso y portabilidad al negocio del monitoreo
de alarmas.

En este caso, el nuevo módulo SG TrackGuard
Desktop Web integra el monitoreo móvil GPS de
vehículos, personas y mascotas. Incluye la visua-
lización on line de los objetivos móviles, integrado
completamente con cartografía en entorno web,
muestra recorrido histórico gráfico y por listado,
grafica puntos de interés (POIDs) para que la
empresa de monitoreo pueda ofrecer servicios
adicionales georeferenciando, por ejemplo, su-
cursales bancarias, estaciones de servicio, comi-
sarías u otros objetivos fijos de interés.

También, el módulo SG TrackGuard administra
geocercas, advirtiendo al operador cada vez que
un dispositivo móvil ingrese o egrese de estas
zonas delimitadas en la cartografía.

La integración del SG TrackGuard Desktop Web
con el módulo principal de monitoreo de alarmas
es absoluta y se incluye también en la provisión
el módulo de Acceso web TrackGuard que permite
a los clientes finales visualizar sus móviles, orga-
nizados por flotas y/o empresas. 

+ DATOS
(54 11) 4136 3000
www.softdemonitoreo.com
info@softdemonitoreo.com
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EMER-MINI RISTTONE
LUZ DE EMERGENCIA DE RISTOBAT

Ristobat presenta Emer-Mini, nueva luz de emer-
gencia diseñada y fabricada por la empresa. Es
un equipo práctico y liviano, que puede utilizarse
también como linterna, ya que posee un potente
led que emite una intensa luz. Es ideal para la
casa, el taller, la oficina y para camping, entre
otras aplicaciones.

CARACTERÍSTICAS
• Luz verde indicadora de tensión de línea.
• Luz de señalización con más de 20 horas de au-

tonomía.
• Luz de alta potencia de gran ángulo de ilumi-

nación, con más de 3 horas de autonomía.

INTEGRACIÓN DE C-CURE 9000 CON ELPAS
NOVEDADES DE SOFTWARE HOUSE

Al integrar los datos de
seguridad y alarma en
tiempo real y localización
de Elpas con el sistema
de control de acceso y
administración de even-
tos C•CURE 9000, el inte-
grador puede ofrecer una
poderosa herramienta de
protección de pacientes,
visitantes, personal y re-
cursos de la empresa.

El sistema permite pro-
teger, mediante alarma
la posición de equipos
costosos o de personas
a través de la estación
de monitoreo de C•CURE
9000. La solución Elpas utiliza transmisiones de
radiofrecuencia, conectividad infrarroja y campos
magnéticos de baja frecuencia para una óptima
protección.

Elpas RTLS es de gran valor en hospitales, plantas
de producción, museos, cárceles y edificios co-
rreccionales o cualquier otro ambiente interior
de edificio o campus que requiera aviso de
alarma en tiempo real para localización de objetos
o de personas.  

VENTAJAS
- Alarma de ubicación.
- Protección de objetos.
- Protección de personas. 

+ DATOS
www.tycosecurityproducts.com

• Dos llaves deslizantes para control de luces de
emergencia.

• Batería recargable en condición de carga per-
manente.

• Relé de conmutación

FUNCIONAMIENTO
Para su correcto funcionamiento, la Emer-Mini

debe estar permanentemente conectada a un
toma de 220V. Una vez conectada a la red de co-
rriente, el led verde indicará si el toma está ener-
gizado.

En una emergencia, solo debería iluminarse el
led pequeño de señalización, para lo cual la llave
que lo controla debería estar en posición “On”.

La luz de led de alta potencia debería utilizarse
solo para actividades puntuales, para evitar una
rápida descarga de la batería y, por eso, la llave
debería estar en posición “Off” hasta que su uso
sea necesario.

Siendo enchufable, el aparato puede retirarse
del toma y ser utilizado como linterna o luz de
mesa, gracias a su gran ángulo de iluminación y
su caudal de luz.

RECOMENDACIONES
• Inicialmente, recargar la batería por unas 24

horas, manteniendo las llaves deslizantes en
posición “Off”.

• Cuando la batería está muy descargada, puede
no haber suficiente energía para activar el relé
de conmutación.

• Cuando se enchufa el aparato al toma de 220V,
con una o ambas llaves deslizantes en posición
“On” las luces no se apagarán.

• En este caso, poner en “Off” las llaves, enchufar
el aparato y esperar algunas horas para poner
en “On” la llave del señalizador.

• Según su uso, el tiempo de recarga de la Emer-
Mini es variable, pero en general demora entre
2 y 3 horas.  

+ DATOS:
(54 11) 4246 1778
ventas@bateriasristobatsrl.com.ar
www.bateriasristobatsrl.com.ar
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Espiritualidad y ventas
La relación entre dos disciplinas

No es común asociar técnicas de marketing y ventas con el desarrollo emocional del vendedor o del cliente. La
relación entre espíritu y ventas es la que abordamos en las siguientes líneas, ofreciendo al lector una mirada
diferente a la que acostumbramos desde esta columna.

a espiritualidad se define como
la relación entre el ser humano

y un ser superior. Es propia de cada
una de las personas y crea conflictos
existenciales a lo largo de la vida.
Existe una necesidad personal frente
a lo desconocido y esta situación
influye en el comportamiento de
los clientes.

El buen vendedor es aquel que
sabe descubrir las necesidades de
los clientes y logra satisfacerlas, a
través de los productos o servicios
que comercializa. Los estados de
ánimo y las inseguridades de quien
vende se reflejan en los resultados.
Para poder afrontar los constantes
cambios del mercado y las difi-
cultades que brinda la vida coti-
diana, hay que trabajar sobre los
aspectos emocionales y del alma.

Una de las claves de éxito en las
ventas, es llegar a conocer en pro-
fundidad a las personas, saber qué
las motiva, qué las preocupa, qué
relación tienen consigo mismas y
sobre la vida en general. En defi-
nitiva, todos estamos de paso por
este mundo y la necesidad de res-
puestas frente a lo finito de la vida,
y qué hay luego de ésta, es parte
del ser humano.

Estamos conformados por cuer-
po, alma y espíritu. Entender e in-

L
terpretar al ser humano en su con-
junto, marca la diferencia a la hora
de generar negocios.

Las personas que tienen mayor
capacidad de relacionarse y de
sociabilizar con mayor facilidad,
son las que se destacan en los ne-
gocios y en los distintos aspectos
de la vida social.

Este tipo de personas trabaja en
su espiritualidad día a día y desarrollan
un fuerte autoconocimiento.

El autoconocimiento permite en-
tender los comportamientos del
resto de las personas, por medio
de la propia experiencia. Poder
descubrir necesidades es clave a
la hora de brindar soluciones y
productos acordes a las mismas.

CREER EN LO QUE UNO HACE
La espiritualidad está vinculada

a las cuestiones religiosas y de la
fe y cambia según cada individuo
y de acuerdo a su cultura, a la que
nació y en la que se desarrolló co-
mo persona. También la espiritua-
lidad se incrementa cuando se
llega a la adultez y vejez. El fin de
la vida terrenal se aproxima y au-
menta la necesidad de comprender
lo que vendrá.

Algunos de los temas vinculados
con la espiritualidad a desarrollar,
para alcanzar la felicidad y el éxito
en las ventas son los siguientes:
• FE: tener fe es creer, saber que

algo va a suceder u ocurrir, sin
contar con herramientas racio-
nales para poder asegurar el
evento. La fe mueve montañas y

sin ella es muy difícil afrontar las
distintas alternativas que presenta
la vida. El que tiene fe, no teme.
Sabe que lo que vendrá será me-
jor y, por este motivo, vive día a
día sin preocupaciones. El ven-
dedor que tiene fe en su trabajo
y en la gestión que realiza, logra
los resultados superiores a los
del resto.
Cree en su producto y en los be-
neficios que éste brinda a sus
clientes. Sabe que está ayudando
y que, con su trabajo, ganará
dinero como recompensa. La sa-
tisfacción personal por comercia-
lizar productos de excelencia tam-
bién se refleja en su tarea diaria.

• VISUALIZAR: ver e imaginar el
futuro ayuda a que los aconteci-
mientos se cumplan y sucedan.
Las personas que pueden ver que
sucederá y creen en ello, alcanzan
los objetivos y metas planteados.
El universo conspira para que las
cosas sucedan. Lo bueno y lo
malo es atraído de manera cons-
ciente o inconsciente.

• PLANIFICAR: es el primer paso a
tomar para recorrer todo camino.
Antes de comenzar con una tarea,
se recomienda armar un plan de
ruta, contar con un proyecto de
vida y un plan de trabajo, con-
templar distintos escenarios y
planes de contingencia. El plan
marca la senda a recorrer. En esta
senda, van a aparecer obstáculos
y desvíos. Al contar con un mapa,
siempre se puede retomar la sen-
da y llegar a buen destino.

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

http://www.pampamarketing.com
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• POSITIVISMO: pensar en que todo
saldrá bien y dedicar energías a
que así suceda, requiere la misma
energía que pensar en lo opuesto.
Para vencer miedos y temores,
hay que actuar y ser positivos.

• PACIENCIA: la gestión comercial
requiere tiempo y paciencia. Hay
que saber esperar y respetar los
tiempos del cliente. La venta de
empresa a empresa en particular
demanda tiempo y saber respetar
los procesos, marca el camino
de un buen acuerdo. No hay que
ser cargoso ni fastidioso: si la
gestión está bien hecha, el re-
sultado llega. La paciencia nace
desde el interior del ser humano.
La persona que es paciente logra
equilibrio en sus emociones y
contempla los sucesos de la vida,
sabiendo que todo llega.

• RESPETO: el respeto se basa en
reconocer la existencia del próji-
mo, de sus derechos y de la igual-
dad de todos los seres humanos.
Con respeto, se dignifica al hom-

bre, se lo valora y se logra el re-
conocimiento.

• GRATITUD: ser agradecido y ma-
nifestarlo es muy bueno, tanto
para el cliente como para uno
mismo. El espíritu se alimenta de
gratitud por todas las cosas que
brinda la vida, las buenas y las
malas. Siempre deben ser bien-
venidas, porque permiten mejorar
y sobrepasar los obstáculos.

• SERVICIO: estar a disposición y
al servicio de los clientes en todo
momento. El cliente es la razón
de ser de la empresa y es rey. Sin
clientes, no existirían las empresas
y tampoco los vendedores. Aten-
der los requerimientos de los
clientes en tiempo y forma y estar
siempre pendientes de sus ne-
cesidades o inquietudes. Todo el
personal de la empresa debe
estar consciente de la importancia
de todos y de cada uno de los
clientes. El líder y conductor es
el responsable de transmitir estos
valores al equipo de trabajo.

• DEDICACIÓN: utilizar el tiempo
exclusivamente para hacer foco
en la tarea a llevar a cabo. 

• PERSEVERANCIA: seguir adelante,
a pesar de las alternativas cam-
biantes, los éxitos y los fracasos.
Continuar con la acción y no bajar
los brazos, hasta que se alcance
la meta. Lo que vale, cuesta. Todo
esfuerzo es bien recompensado.

CONCLUSIÓN
En definitiva, la espiritualidad es

importante a la hora de hacer ne-
gocios. Saber relacionarse con el
prójimo y crear lazos de confianza
es básico para las ventas. Brindar
lo mejor de uno mismo demanda
preparación espiritual y profesional.
Entrenar el espíritu es igual de im-
portante que el entrenamiento
del físico o de la mente. La inte-
gridad y armonía del ser humano,
se refleja y transmite consciente
o inconscientemente. Saber tomar
distancia del día a día y analizar la
situación personal actual, los ob-
jetivos y el camino a recorrer, ayuda
a seguir adelante.

Si no existe reflexión y autoaná-
lisis, es muy difícil reconocer acier-
tos y errores cometidos.

Tomar contacto con el espíritu es
parte del crecimiento y del entrena-
miento profesional en ventas.

Si no posee los capítulos anterio-
res, puede descargarlos todos
desde:  www.rnds.com.ar
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ASIS INTERNATIONAL
Fundada en 1955, cuenta con más de 37.000

miembros en todo el mundo
Presidente: Raymond T. O’Hara, CPP

Región XXIV: Argentina, Chile, Bolivia,
Paraguay, Perú y Uruguay

El I Seminario Regional ASIS de profesionales de seguridad
tuvo como objetivos plantear claves para la interacción orga-
nizada y fructífera entre la seguridad pública y la seguridad pri-
vada, evaluar casos exitosos de trabajo conjunto y definir el ca-
mino para llegar a una propuesta concreta de cambio, que per-
mita desarrollar conjuntamente mejoras reales sobre la segu-
ridad general.

El encuentro tuvo como auspiciantes a las empresas Securitas,
YPF, G4S y Telefónica.

Entre los temas abordados, se consideraron la evolución del cri-
men organizado y de la problemática de la seguridad pública a
lo largo del tiempo, el estado en que se encuentra la seguridad
privada en la región y la necesidad de estandarizar procedi-
mientos y prácticas profesionales para que la interacción entre
ambas sea natural y funcional. Asimismo, se propuso el desa-
rrollo de profesionales certificados, senior y que cumplan con
los estándares referenciados como una meta para lograr el pro-
pósito de la integración a nivel regional.

Se presentaron dentro del programa, también, varias expe-
riencias, tanto locales como de otros países de la región, que des-
pertaron elevado interés.

“Estamos muy satisfechos y orgullosos con este primer Semi-
nario. Hemos logrado nuestros objetivos, y lo hemos hecho
acompañados de un grupo de gente muy valiosa que han com-
partido sus conocimientos y experiencia”, expresó Julio Fu-
magalli Macrae, Vicepresidente de ASIS Región XXIV.

“Hemos contado con la participación de calificados funcionarios
de gobierno, de los responsables de seguridad de las empresas
más importantes del país y de la región, lo cual nos hace sen-
tir sumamente orgullosos y optimistas en estar avanzando con
pasos decididos detrás de nuestros objetivos”, agregó el dirigente
de la Asociación.

Julio Fumagalli Macrae
Vicepresidente de la Región XXIV de ASIS INTERNATIONAL

Capacitación

I Seminario Regional ASIS
de profesionales de seguridad

La Región XXIV de ASIS realizó su primer Seminario Regional
en Buenos Aires. El encuentro tuvo lugar en instalaciones de
La Rural, dentro del marco de Intersec.
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A punto de cumplir tres años de vida en el sector
de la seguridad electrónica local, C.E.S.E.C. se decidió
a desarrollar una serie de actividades que hagan pal-
pable alguno de los beneficios de los cuales gozan
las empresas asociadas a la Cámara, entre las que
se destacan:

- Participación en la INTERSEC 2012
A través de gestiones que habían comenzado en abril
de este año, la C.E.S.E.C. logró participar con un
stand Institucional en Intersec Buenos Aires 2012. El
mismo, le permitió a la totalidad de empresas socias
tener una presencia indirecta en la muestra, difun-
diendo su existencia en el mercado cordobés de la
seguridad electrónica y el apoyo a los valores que de-
fiende nuestra Institución, afianzando también la
relación con otras cámaras del sector.

- Encuentros mensuales de Camaradería
Para reforzar  los vínculos personales y establecer
nuevas relaciones entre los asociados, se llevan a

cabo reuniones mensuales de camaradería, en las
que se estrechan lazos de amistad que terminan ge-
nerando, además, nuevos negocios.
- Curso Interno de Capacitación en Ventas

- En noviembre, se dictará otro curso de capacitación
exclusivo para socios, bajo el título “La Fórmula para
vender Sistemas de Seguridad”. Este curso está des-
tinado a los encargados de ventas y vendedores
(tanto de mostrador como los que trabajan en la ca-
lle), con un temario integral, que abarca todas las ins-
tancias y posibilidades de ventas.

Es a través del exhaustivo trabajo de la Cámara y sus
distintas comisiones que se seguirán implemen-
tando estas acciones, las cuales son bienvenidas y
aprovechadas por todos, y repercuten en la crea-
ción y refuerzo de vínculos personales, mejora en
la capacitación continua de los integrantes de las
empresas y la difusión del trabajo institucional de
C.E.S.E.C. en múltiples ámbitos y sectores.

Actividades de la Cámara

Reforzando los beneficios
para sus socios

Luego  del importante
crecimiento en el nú-

mero de socios, la Cá-
mara de Empresas de

Seguridad Electrónica
del Centro (C.E.S.E.C.),
está trabajando en el
desarrollo de benefi-

cios y actividades inter-
nas para sus asociados.

José Luis Armando, Diego Armando, Franklin Vidal, Armando López, Alfredo
Pacheco, Florencia Bonelli, Daniel Allende, Hugo Milanesio, Damián Rubiolo
y el Ing. Carlos Macario.

Damián Rubiolo, Sergio Puiatti, Ing. Gustavo Burcles, Ing. Carlos Tchoba-
nián, Sergio Palomino, Roberto Ricciardi, Luis Acosta, Mariano Sesín y Jo-
aquín Grosso.

http://www.cesec.org.ar
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Convenio 911 Escuelas

Más de cuatrocientas
escuelas protegidas

editorial

A comienzos de la gestión 2012, la Comisión Directiva de
CEMARA tenía como propósito y objetivo implementar una
serie de proyectos acumulados y poner en marcha otros
nuevos. No es costumbre detallar lo realizado sino resaltar
lo que ha quedado por completar. Pero la Presidencia,
en este caso, entiende que debe citar algunos aspectos
de la gestión que, por su naturaleza, así lo acreditan. En
principio, debo resaltar el crecimiento como dirigentes de
muchos de los integrantes de la Comisión Directiva, que
hicieron en algunos casos sus primeras armas y, otros,
confirmaron lo que venían perfilando. Por otro lado, la
Gerencia asumió movimientos internos que podían com-
plicar la gestión y supo resolverlos y enfrentar la pro-
blemática con su consabida eficiencia. No pudimos com-
pletar el elenco de Delegaciones del Interior, pese a las
avanzadas gestiones para concretarlo. Pero lo rescatable
es la motivación de los colegas del interior y la reafirmación
del carácter federal que ha asumido. 
También destaco el intercambio entablado entre Cáma-
ras del sector con organismos internacionales. En este sen-
tido, reafirmamos nuestro vínculo con CAESI y resaltamos
nuestra designación en la Secretaría de FESESUR, la par-
ticipación en eventos realizados por CAESBA y CARESEB
y el trabajo compartido en el Proyecto de Reglamentación
de la Ley 1.913 de CABA y su decreto reglamentario 446
con CASEL. Esta interacción, creemos, es fundamental, pues
confirma que no es posible llevar adelante ninguna acción
empresaria y en la que tenga que ser participe el Estado
si no se demuestra una potencialidad conjunta en el lo-
gro de objetivos comunes, que redunden en beneficio de
toda la comunidad. Mantenemos firme la convicción de
que en todo acto o acción en que tome parte la Cáma-
ra, debe prevalecer el interés general sobre el particular.
Finaliza así el período de gestión y, en mi carácter de Pre-
sidente de esta entrañable Cámara, deseo agradecer el apo-
yo de lo asociados y la inclaudicable perseverancia en el
esfuerzo por la mejora continua en la calidad de los servi-
cios prestados para el sector con que me ha acompañado
toda la Comisión Directiva.
Habíamos manifestado que había equipo y confirmo lo
dicho. CEMARA presenta orgullosa un equipo de dirigentes
preparados y preocupados en llevar adelante los objeti-
vos para los que han asumido en sus cargos. Me despi-
do deseando a la nueva Comisión Directiva los mejores
augurios, de una gestión plena de resultados positivos
y logros. Gracias por permitirme
compartir todos estos años junto a
ustedes.

e acuerdo al Convenio firmado con
el Ministerio de Seguridad y Educación
de la Provincia de Buenos Aires, para la
instalación de sistemas de alarmas mo-
nitoreadas en las aulas digitales de los
establecimientos educativos bonae-
rense, CEMARA está finalizando la pri-
mera etapa y ya se encuentran protegi-
das más de cuatrocientas escuelas, dis-
tribuidas por las siguientes localidades:
Leandro N. Alem, Gral. Pintos, Pellegri-
ni, Pehuajó, Rivadavia, Hipólito Irigo-
yen, Arrecifes, San Antonio de Areco,
Rojas, Capitán Sarmiento, Zárate, San Pe-
dro, Brandsen, Punta Indio, Ensenada,
La Plata, Tandil, Balcarce, Necochea,
Benito Juárez, Mar Chiquita, Coronel
Pringles, General Madariaga, Dolores,
General Guido, San Cayetano, Quilmes,
San Vicente, Marcos Paz, 25 de Mayo,
Roque Pérez, San Andrés de Giles, Ro-
sales, Villarino y Chacabuco.
Estos sistemas de alarma han sido ins-
talados conforme a estrictos estánda-
res, previamente establecidos, consti-
tuyéndose en el primer eslabón de una

interesante cadena de seguridad, que
representa un modelo de integración y
sinergización acorde a los nuevos de-
safíos y enfoques evolutivos de la se-
guridad.
Las instalaciones, así como el futuro
mantenimiento de las mismas, se han
ejecutado por  empresas asociadas,
en virtud de una invitación general re-
alizada por la Cámara para todos los
asociados de la zona de incumbencia,
que deseaban participar de este pro-
yecto. A partir de ello, se han organizado
esquemas de trabajo para poder cum-
plimentar todas las variables conteni-
das en el convenio. 
Ya se está coordinando la segunda eta-
pa de instalaciones, para la cual se es-
tán firmando los contratos con los Con-
sejos Escolares respectivos.
Nuestro compromiso implica un gran es-
fuerzo de trabajo mancomunado y co-
ordinado y un importantísimo desplie-
gue logístico de equipamiento y servi-
cios por parte de nuestros socios, de lo
que nos sentimos muy orgullosos. 
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