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Nanocomm, crecimiento sostenido
Nueva línea de productos y más servicios.

Su nueva línea de productos, que incluye comunicadores de alarmas con doble SIM, y su mayor oferta de servicios,
convierten a Nanocomm en una de las compañías nacionales, de proyección internacional, de mayor crecimiento
en los últimos años.

undada en 2006, NANOCOMM logró recono-
cimiento en el mercado en soluciones de co-

nectividad vía GPRS para sistemas de monitoreo de
alarmas. La empresa desarrolló soluciones de extremo
a extremo, partiendo de comunicadores GPRS /
SMS que dialogan con una Plataforma de Comuni-
caciones y Servicios con la que presta servicios a
toda Latinoamérica. Enfocada en la comunicación
y en el valor agregado a sus productos, Nanocomm
posee negocios en 8 países de la región.

El espíritu emprendedor de Nanocomm y su
éxito se basan en el desarrollo de soluciones para
las empresas de seguridad y monitoreo, que con-
templan los actuales requerimientos del mercado,
tanto en prestaciones como en calidad.

Todos los productos de la empresa cuentan
con características únicas e innovadoras, siempre
desarrolladas pensando en ofrecer herramientas
a todos los actores del negocio del monitoreo:
instaladores, operadores, supervisores, vendedores
y usuarios finales.

Nanocomm enfrentó distintos desafíos en su
historia, poniendo énfasis en la adaptación de sus
tecnologías al estado cambiante de las redes GPRS
de los operadores celulares latinoamericanos.

SOLUCIÓN A LA CONGESTIÓN DE LAS REDES
2012 fue un año difícil para la transmisión de

datos por las redes GPRS en Argentina, debido a
la falta de políticas de control, que devinieron en
redes sobrevendidas y, en consecuencia, con-
gestionadas. Como respuesta, Nanocomm rein-
virtió en desarrollo e investigó otras alternativas
para superar la congestión con excelentes resul-
tados, tras lo cual rehízo los firmware de sus
equipos anteriores, con el fin de que sus clientes
pudieran actualizarlos y mantener así la calidad
de comunicación que requiere el sector.

Este proceso demoró la salida de su nueva línea
de productos, de mayor confiabilidad en la co-
municación, sobre la base de nuevos algoritmos
y de la posibilidad de disponer de DOS OPERA-
DORES CELULARES (doble SIM).

La cartera de clientes de Nanocomm la integran
los más importantes centros de monitoreo de la
región. De este modo, sus exportaciones se tri-
plicaron en el último período.

Asimismo, para facilitar la gestión de sus clientes,
suministra la SIMs GPRS con APN exclusiva y
opción SMS veloz (SMPP) con un solo número
piloto para toda la región, permitiendo el control
de las mismas directamente desde la Plataforma
Nanomir, con conexión directa al sistema de
Operador Celular para diagnosticar, habilitar o

F

+ DATOS
nanocomm@nanocommweb.com
(54 11) 4505-2224

deshabilitar las SIMs, con una única tarifa para
toda la región. Por otra parte, está en desarrollo
la comunicación WIFI, configurable y ajustable
remotamente vía GPRS, para hacer viable el so-
porte de ese medio de comunicación, que de-
pende de la alimentación y programación del
router del domicilio protegido.

Con el nuevo lanzamiento, se logró un equipo
de última tecnología con doble SIM y opciones
de upgrade WIFI a valores económicos, con la
intención de dotar a los prestadores de monitoreo
de lo necesario para crecer en GPRS, adicionando
otro de los fuertes de Nanocomm: los sistemas
interactivos con el personal técnico, operativo y
hasta con el usuario final.

Su pasión por la interactividad y la solidez de
su Plataforma Nanomir, acercaron a Nanocomm
a compañías multinacionales como Interlogix,
del grupo UTC (Eduards, Lenel, Carrier, etc.), pro-
pietaria de la línea de seguridad electrónica an-
teriormente conocida como General Electric, que
adoptó la tecnología de producto y servicio Na-
nocomm para sus paneles de alarma en Latino-
américa, integrándose a nivel bus para progra-
mación remota y teclado virtual.

Nanocomm do Brasil, subsidiaria de Nanocomm
Argentina, también logró un gran crecimiento, que
la impulsó a radicarse en una nueva sede, de dos
plantas, incrementando así su capacidad de fabricación
con nuevas líneas de producción. 

Nanocomm es un
ejemplo de empuje y

trabajo en equipo para
hacer bien las cosas,

logrando mercados y
acuerdos con compañías

multinacionales del
más alto nivel.
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NUEVO GERENTE COMERCIAL
La empresa Intelektron S.A. tiene el

agrado de informar a sus clientes que el
Lic. Marcos Ariel Rabinovitz fue designado
como nuevo Gerente Comercial de la
compañía.

Recibido de Licenciado en Adminis-
tración de Empresas en la Universidad
de Buenos Aires, Rabinovitz tiene una trayectoria
de más de 17 años en el Banco Galicia, donde se
desempeñó en la Gerencia Comercial en distintas
sucursales de la Ciudad Autónoma de Buenos
Aires y del Gran Buenos Aires.

El nuevo Gerente estará a cargo de las dos divi-
siones con las que cuenta Intelektron dentro de
su estructura comercial: el Canal de Venta Cor-
porativa y el Canal de Atención a Gremio y Dis-
tribuidores.  

FIN DE CICLO
PARA UNA EMPRESA NACIONAL
Sin lugar a dudas, el comunicado que

reproduciremos a continuación forma
parte de esas noticias que preferiríamos
nunca tener que publicar: el cese de
actividades de una empresa nacional.

Marcelo Casetta, Martín Casetta, Pablo
Casetta, Diego Sánchez y Gustavo
Varese firmaron la misiva que circula
entre clientes y amigos de Tecnoalarma,
carta que también fue remitida a nuestra
redacción y, tal como fue escrita, compartimos
con nuestros lectores.

Estimados clientes:
“Después de dilatar por mucho tiempo esta

decisión, queremos informarles que, desde el 28
de febrero de 2013, suspendimos la fabricación
de todos nuestros productos TECNOALARMA.
Comenzamos, humildemente en el año, 1982 y
hasta el presente transcurrieron más de 30 años,
tras de muchas alegrías y también tristezas, con
muchas horas empleadas en desarrollos, por el
afán de superarnos, con muchas esperanzas e
inversiones en máquinas, matrices y personal
calificado, con todo el empuje que necesita una
Pyme para permanecer y también crecer.

Por todo el afecto y apoyo recibido durante
estos 30 años, queremos agradecerles y también
expresarles nuestro aprecio y respeto a los que
posibilitaron tanta permanencia: a ustedes señores
clientes.

Por el momento, y hasta nuevo aviso, el soporte
técnico seguirá funcionando con normalidad.
Les pedimos nos remitan cualquier reparación
pendiente y retiren los productos que estén re-
parados a la brevedad. Los productos en stock
se seguirán vendiendo con normalidad, hasta

agotar el remanente de los mismos. Les rogamos
no depositar ningún pedido sin constatar la exis-
tencia previamente con su vendedor”. 

NUEVO PROGRAMA
PARA SOCIOS COMERCIALES
Milestone Systems, la compañía de plataformas

abiertas en software de administración de video
IP (VMS), está implementando la nueva generación
de su Programa de Canales para su red global
de socios comerciales (distribuidores, revendedores
e integradores de sistemas). El nuevo programa
pone énfasis en mayores ganancias para los ca-
nales de Milestone en lo que respecta a rendi-
miento en formación y certificaciones, conoci-
miento y experiencia con productos, y posibili-
dades de soporte.

“Nuestros socios comerciales son parte de Mi-
lestone”, dijo Lawrence de Guzmán, Director de
Operaciones Comerciales Globales para Milestone
Systems. “Nos centraremos en atenderlos con
herramientas más sencillas, mayores bonificaciones
y mayor diferenciación en el mercado. Los aliados
comerciales de Milestone en todo el mundo
ahora están en capacidad de elegir con mayor
flexibilidad cómo desean llevar sus negocios con
Milestone para crear las mejores soluciones de
vigilancia por video para sus clientes”. 

La nueva generación del Programa de Socios
Comerciales de Milestone muestra su nueva cara
al mundo en el sitio web de la empresa con un
portal de socios fácil de usar llamado “My Miles-
tone,” ahora con una sección de Sala de Negocios
que ofrece actualizaciones sobre el estado de
los socios, opciones de formación y soporte, he-
rramientas para administrar licencias de software,
así como nuevos roles y derechos de adminis-
tración. Milestone mejorará continuamente el
portal para permitir a los socios expandir sus ne-
gocios. 

Se están incorporando cambios importantes a
la sección de Milestone “Dónde Comprar”, en el
sitio web, para mostrar con claridad el nivel de
los socios como Plata, Oro, Platino o Diamante,
con una nueva función de búsqueda por mapas
según la cercanía. Los criterios para dichas dife-
renciaciones trascienden las consideraciones tra-

dicionales en la industria, que se han
basado más en el volumen de ventas;
ahora se promueven otros atributos
claves de los socios.

“En 2013, Milestone quiere ayudar a
sus socios comerciales a pensar más en
grande, actuar más en grande y ganar
más en grande con la nueva generación
de este programa de socios y ampliación
de su alcance en el mercado”, resume
de Guzmán. 
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Smarthome
X-Tend Casas Inteligentes + Estudio de Arquitectura SLA

Con el fin de satisfacer de manera más eficiente los constantes requisitos de una cantidad creciente de usuarios,
nació Smarthome, unidad de negocios para la atención al público en el rubro Domótica, o bien, Casas Inteligentes,
de las empresas X-Tend y Estudio de Arquitectura SLA

acida como una unidad de
negocios para la atención

al público de las empresas X-Tend
Casas Inteligentes, especialistas en
tecnologías de automatización, y
Estudio de Arquitectura SLA, Smar-
thome, resume en sus integrantes
más de 20 años de experiencia en
domótica. Esta unidad de negocios
ofrece a arquitectos, constructoras,
desarrolladores inmobiliarios y
usuarios, servicios técnicos de ges-
tión y proyectos de casas inteli-
gentes, utilizando los más actuales
conceptos en tecnología y diseño
para el hogar. “Nuestra empresa
está formada por un equipo de
especialistas en casas inteligentes,
arquitectos, técnicos y un depar-
tamento comercial que satisface
las necesidades de nuestros clien-
tes”, explica el arquitecto

Sebastián Amoresano, uno de los
responsables de la nueva unidad.

- ¿Qué servicios ofrece Smartho-
me?

- Nuestra propuesta es que toda
casa nueva sea inteligente. El de-
partamento comercial se encarga
de orientar, tanto a profesionales
como a usuarios, sobre las ventajas
de vivir en una casa inteligente.
Luego, el departamento técnico
prepara un anteproyecto y, al ser
aceptado, se lleva a cabo la instala-
ción asesorando en obra a los pro-
fesionales. Además, como nuestra
tecnología es aplicable también a
viviendas existentes, cualquier casa
en pocos días puede transformarse
en inteligente con una instalación
sencilla y sin roturas ni colocación
de cañerías o cableados.

- ¿Qué tecnologías integran?
- Smarthome  integra los sistemas

de seguridad, como videovigilan-
cia, alarmas técnicas, previsión de
averías, control de accesos, super-
visión remota; el control y ahorro
energético, sistemas inalámbricos,
manejo de iluminación, climati-
zación, cortinas y persianas, filtro

y temperatura de piscina y riego;
la intercomunicación y conectivi-
dad, a través de la distribución de
audio y video en múltiples am-
bientes, también en oficinas, salas
de reuniones y multimedia. Nuestro
objetivo empresarial es colaborar
con los arquitectos y diseñadores
en el desarrollo de espacios agra-
dables, con la flexibilidad y la sim-
plicidad de las últimas tecnologías
aplicadas en obras nuevas o exis-
tentes.

- ¿Cuál es el foco de la empresa?
- Nuestra estrategia de mercado

fue llegar al mismo tiempo tanto
a los clientes finales como a los
arquitectos y decoradores, por ello
Smarthome desembarcó en Bue-

nos Aires Design, Recoleta, el centro
donde todos buscan propuestas
para sus casas. Allí, en nuestro sho-
wroom, pueden apreciarse en fun-
cionamiento todos los productos
y servicios, y esto, para Smarthome,
constituye una premisa, ya que el
cliente debe conocer qué va a ins-
talar en su casa y cómo lo va a
controlar, probando su sencillez y
facilidad y llevándose una idea
clara de cómo funcionará su vi-
vienda.  

Smarthome está ubicada en el es-
pacio Buenos Aires Design, Av. Puey-
rredón 2501, Ciudad Autónoma de
Buenos.

Para proyectos, consultar a:
proyectos@lacasainteligente.com.ar  

N

PROYECTO CONCRETADO

Una familia residente en Nordelta solicitó a Smarthome la instalación
de un sistema de control inteligente para su casa. Una de las premisas
fue programar y controlar todas las luces para lograr un uso sustentable
y poder disfrutar de diferentes escenas durante la noche y en otras
ocasiones.

Además, el proyecto requería: controlar la temperatura con un termostato
por ambiente para que cada integrante de la familia pueda así obtener su
nivel propio de confort; programar el riego según la necesidad de cada
sector del parque y con sensor de lluvia; manejar el filtro y la temperatura
de la piscina (el calefactor es solar programado con el sistema de
Smarthome); instalar para la seguridad cámaras de video-vigilancia
internas y externas con grabación, complementadas por un sistema de
alarma sectorizado y con diferentes sensores de movimiento que, cuando
los habitantes no están, al detectar intrusión enciende luces y sirenas,
mientras que si están, enciende las luces según la intensidad lumínica re-
querida; dotar a la casa de acceso biométrico, con la huella digital de cada
usuario, para evitar la pérdida de llaves, tec.

Para concretar este proyecto, se cumplió con todos los requisitos uti-
lizando un sistema HAI y tecnología PLCbus, representadas en Argentina
por Xtend Casas Inteligentes.

- ¿Qué aportan estas tecnologías a la calidad de vida del usuario?
- La tranquilidad de tener una casa segura aún estando en otro país,

ya que se controla la alarma y se ven las cámaras por Internet; lograr
que, con solo apretar un botón de teléfono, Ipad o Internet, la casa
esté iluminada como se desee o necesite, con diferentes escenarios y,
además, que mediante un reloj astronómico las luces exteriores se
enciendan y apaguen automáticamente según la posición del sol;
poder despreocuparse por el riego y la piscina; tener el control de
todos los accesos y salir de la casa sin llaves.
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Arcontrol Sistemas de seguridad
20 años al servicio del instalador

AR CONTROL S.R.L., conocida en el mercado de la seguridad como Arcontrol Sistemas de Seguridad, comenzó
sus actividades en 1993 con el objetivo de distribuir y proveer equipos para seguridad electrónica. Gustavo
Reiter, Gerente Comercial de la firma, hace un repaso de los inicios y habla del futuro de la empresa.

esde hace dos décadas, Ar-
control ofrece al instalador

productos para seguridad electró-
nica en los rubros  de robo-intrusión,
CCTV, incendio, control de accesos,
transmisión y grabación, y visuali-
zación de imágenes por Internet y
seguridad automotor.

“Los integrantes de Arcontrol te-
nemos una formación técnica y
una experiencia de más de 20
años en el rubro y nuestro personal
es cuidadosamente seleccionado
y capacitado para la función que
va a desarrollar. En cuanto a los
productos que comercializamos,
son testeados previamente y sólo
trabajamos con aquellos de la más
alta tecnología nacional e inter-
nacional, asegurándonos así de
que el instalador y el usuario final
queden totalmente satisfechos”,
explica Gustavo Reiter.

- ¿Cuánto hace que comenzó a
trabajar en el rubro?

- Comencé en 1983 en la firma
Boxer. Este año cumpliremos 20
años con AR CONTROL S.R.L., y
personalmente 30 en el rubro de
la Seguridad Electrónica.

- ¿Qué distingue a la empresa?
- Es una empresa con una estruc-

tura pequeña y muy eficiente, di-
námica y muy poco burocrática,
sólo lo suficiente para mantener el
orden y la prolijidad en nuestro
trabajo diario, y en la atención y
necesidades de nuestros clientes.
Esto nos permite tomar decisiones
muy rápidamente, cosa que en los
tiempos que corren es imprescin-
dible. Lo más importante es darle
lo mejor al cliente y satisfacer sus
necesidades. Nos caracterizamos
por tener una excelente atención
personalizada, tanto a grandes em-
presas instaladoras como a insta-
ladores independientes y gremio.
Contamos con personal capacitado,
el cual ayuda a nuestros clientes a
encontrar el producto más conve-
niente para cada proyecto con pro-

fesionalidad, cordialidad, humor y
la seriedad que requiere este trabajo.
Es importante destacar la atención
que brindamos a los clientes del
interior del país. Para ellos es fun-
damental nuestros despachos in-
mediatos y la gran ayuda a la reso-
lución de sus problemas de trabajo,
mas allá de nuestra tradicional frase
“compre todo en un mismo lugar
y ahorre tiempo y dinero”.

- En épocas difíciles para la im-
portación, ¿pueden sostener un
stock permanente de productos?

- Sí, por suerte y aún con las com-
plicaciones del momento, conta-
mos con un amplio stock de pro-
ductos permanentes y a precios
sumamente competitivos. Vende-
mos desde complejas centrales y
detectores de incendio hasta las
más sencillas centrales de robo;
desde los sensores más sofistica-
dos, hasta los más simples sensores
magnéticos de apertura, pasando
por los conocidos sensores volu-
métricos de interior y exterior; ba-
terías, cámaras de todo tipo y apli-
cación, monitores, DVR´s, cables,
detectores especiales, controles
de accesos de todo tipo, desde
sencillos teclados hasta complejos
sistemas biométricos, casi 30 mo-
delos de sirenas para usos dife-
rentes, sistemas alámbricos e in-
alámbricos, alarmas y cierres cen-
tralizados para autos. En resumen,
gran parte de nuestro tiempo lo
utilizamos para la búsqueda de

nuevos productos, tanto nacionales
como importados, para incorporar
a nuestras ofertas.

- ¿Qué tipo de soporte técnico
ofrecen?

- Contamos con el personal nece-
sario, altamente capacitado en cada
una de las áreas en las cuales nos
especializamos. De esta forma, po-
demos brindar todo el apoyo y ase-
soramiento para los instaladores y
para que sus vendedores se sientan
seguros de lo que ofrecen e instalan,
sabiendo que si les surge cualquier
duda o inconveniente van a obtener
respuesta y solución inmediata.

- ¿Cómo nació “El Clásico del lu-
nes”?

- En la crisis de 2001, llamábamos
a nuestros clientes para ver si ne-
cesitaban algo y ante las negativas
reiteradas, ya que fue un momento
muy duro para todos, necesitába-
mos que recordaran que seguíamos
firmes, pese a todo, y listos para
ayudarlos a vender. Entonces, se
nos ocurrió crear “El Clásico del Lu-
nes”: todos los lunes enviamos a
más de dos mil clientes, proveedores
y amigos un chiste para que co-
miencen la semana con una sonrisa.
Con esto logramos tener presencia
con los clientes y que ellos sientan
lo importante que son para nosotros
y para nuestra empresa. Nos da
muy buen resultado, muchos nos
responden los chistes con consultas
sobre productos,otros hasta los co-
leccionan y cuando por algún mo-
tivo no lo reciben, nos lo reclaman.

- ¿Qué expectativas tiene para
los tiempos venideros?

- Queremos seguir brindando
una atención de excelencia, y no
perder nunca la personalización.
Este año cumplimos 20 años brin-
dando este servicio y esperamos
encontrar nuevos clientes y amigos
en nuestro camino. Es fundamental
para nosotros lograr su confianza
para seguir creciendo. 

Eficiencia y
dinamismo son

dos de las
características
de la empresa,
que ofrece al

instalador
soluciones para
sus proyectos de

seguridad.

Gustavo Reiter, Gerente Comercial de
Arcontrol.

D
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Anicor S.A.
Empresa nacional de excelencia

Anicor S.A. es uno de los principales fabricantes nacionales de cables multipares para telecomunicacio-
nes, transmisión de datos y sistemas de seguridad. Nacida del crecimiento de los pares telefónicos, la
empresa siempre evolucionó junto con las nuevas necesidades tecnológicas.

Desde la constitución de Ani-
cor S.A., en 1979, hemos sido

conscientes de la constante y rá-
pida evolución del mercado de
las telecomunicaciones. Aceptando
este desafío, nos trazamos como
meta la tarea de generar productos
de alta calidad en un mercado
globalizado y competitivo, adop-
tando técnicas y tecnología de
punta para la producción y pos-
terior control de nuestros cables,
explica Miguel Angel Novoa, Ge-
rente Comercial de la empresa.

El surgimiento de la compañía,
además, respondió a necesidades
puntuales del momento: la im-
portante demanda de cables para

interconexión de centrales telefó-
nicas, los antiguos cables anillados
en distintos colores, utilizados para
su identificación, destinados al por
entonces proveedor casi exclusivo
de Entel, Siemens.

A partir de la década del ‘80, el
desarrollo del recordado plan ME-
GATEL impulsó en el país un im-
portante crecimiento en la insta-
lación de líneas telefónicas fijas.
Siemens -principal fabricante na-
cional de equipos telefónicos-, co-
menzó a demandar una gran can-
tidad de conjuntos de cordones
retráctiles y de línea para los telé-
fonos que fabricaba. Como res-
puesta a esa demanda, Anicor se

Timeline

1979

Se funda, en mayo, Anicor S.A.
con el fin de proveer cables tele-
fónicos para Siemens, proveedor
de Entel.

1980

Comienza a desarrollar y espe-
cializarse en la fabricación y pro-
dución en serie de cordones te-
lefónicos.

1996

Incorpora a su línea de pro-
ducción el cable UTP (par tren-
zado sin blindar) para dar res-
puesta a la creciente fusión entre
la telefonía y la informática.

“

1990

Ante la importación de equi-
pos telefónicos, Anicor se ve
obligado a migrar a la fabrica-
ción de cables multipares.

Miguel Angel Novoa,
Gerente Comercial de Anicor

Cuando se inició la empresa, a
principios de los ‘80, fabricaba
cordones telefónicos, con cables de
1 a 11 pares. Luego, según lo fue
requiriendo el mercado, amplió
esa producción a cables de hasta
100 pares.
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2002

Comienza a participar del mer-
cado de la seguridad electrónica
con cables telefónicos y algunos
desarrollos especiales.

2012

Atendiendo los requisitos de
sus clientes, desarrolla un cable
pintable, que será en breve pre-
sentado al mercado.

2009

La empresa cumple 30 años
de presencia en el sector, abas-
teciendo las necesidades del
mercado.

especializó en esos productos y
comenzó a abastecer  un mercado
muy atractivo: los cables para los
nuevos equipos de Siemens, la re-
posición de cordones para todo
el parque telefónico de Entel y el
abastecimiento a los pequeños
fabricantes de teléfonos y centrales
multilíneas que había en esa época.
A partir de cubrir esa demanda,
siempre con productos tecnoló-
gicamente de avanzada y suma-
mente competitivos, la empresa
comenzó a liderar el mercado.

CAMBIOS OBLIGADOS
Con la privatización de Entel, a

principios de los ‘90, Anicor se vio
obligada a recomponer su indus-
tria, dejando de lado la fabricación
de cordones telefónicos para co-
menzar a desarrollar y fabricar
cbles multipares. Desde ese en-
tonces, el fabricante cambió su
portafolio de productos y comenzó
a fabricar cables multipares  tele-
fónicos. Años más tarde, se hizo
fuerte en ese segmento, primero
fabricando cables de baja capaci-
dad de pares -de 1 a 11- para in-
corporar luego mayor capacidad,
llegando hasta 100 pares, los cuales
sigue fabricando en la actualidad,
tanto para plantel interior como
para plantel exterior. 

A mediados de los ‘90, cuando la
informática comenzó a entrelazarse
con la telefonía –momento en que
nace la transmisión de datos-, Ani-
cor decidió desarrollar el cable
UTP (Pares Trenzados sin Blindar),
producto que terminó de incor-
porar a su línea de producción en
1996, una vez aprobados y luego
de una serie de ensayos en distintos
laboratorios, tanto del exterior co-
mo propios.

Dos años más tarde, Anicor se
convirtió en la primera empresa
argentina en desarrollar el cable
UTP para plantel exterior, en res-
puesta a las necesidades plantea-
das por las Cooperativas, que re-
querían de una buena prestación

de banda ancha a los abonados a
los que proveían del servicio de
Internet. En ese entonces, el cable
de acometida tradicional no era
la mejor opción, dado que no brin-
daba ni calidad ni seguridad en
dicho servicio, por la lentitud y las
interferencias que se producían.
El desarrollo del UTP le brindó a
Anicor, definitivamente, la condi-
ción de líder en el mercado en la
fabricación de ese tipo de pro-
ductos.

LA EVOLUCIÓN DEL CABLE
Una de las premisas de Anicor

es la calidad final de sus productos.
Para llegar a ella, se exigen distintos
controles y certificaciones en la
materia prima, que es cuidadosa-
mente seleccionada. “El material
plástico de los cables, sin dudas
,fue evolucionado”, explica Novoa.
“Antes se utilizaba un PVC con
menos plastificantes que los ac-
tuales, mientras que en la actuali-
dad los materiales son mucho más
nobles. Un plástico de hace 30
años atrás no duraba lo que duran
los actuales ni tenían su resistencia:
estaban compuestos, en un gran
porcentaje, de resinas que no per-
mitían la durabilidad de la vaina,
por la rigidez que adquirían. Hoy,
un PVC virgen mezclado con PVC
recuperado, ante una determinada
temperatura, comienza a cuarte-
arse y envejecer. Esto es por la
falta de plastificantes”.

Sin lugar a dudas, una de las ca-
racterísticas distintivas de Anicor
es la calidad de sus productos.
“Siempre trabajamos con materias
primas de gran calidad y certifica-
das en origen. Esto significa que
nuestra empresa exige un certifi-
cado de calidad del producto en
lo que es PVC. Independiente-
mente de esa circunstancia, nos-
otros hacemos nuestros propios
controles de calidad en la materia
prima. Esto nos asegura mantener,
a lo largo del tiempo, la misma
calidad en nuestros productos”.

Cómo llegar
• En auto: Desde Capital Federal, una opción es Av.
Boedo, luego su continuación Av. Sáenz hasta el cruce
con Av. Int. Francisco Rabanal y por ésta hasta el cruce
con Varela (al 2500). Viniendo de provincia, bajando
por la autopista a 9 de Julio, tomar por Caseros hasta
el cruce con Saénz y por ésta hasta Rabanal (al 2500).

• En colectivo: Líneas 6, 76, 91 y 115

Ubicación
Anicor está ubicada en el barrio de Nueva

Pompeya, en una zona predominantemente
fabril y con accesos rápidos a través de avenidas
como Rabanal.

+ Datos
• Dirección: Varela 3525/41 (a metros de Av. Fran-
cisco Rabanal).

• Teléfono: (54 11) 4878.0924/25/26
• Web: www.anicorcables.com.ar
• Mail: ventas@anicorcables.com.ar

Stock
Una de las secciones de la compañía
está destinada al estibamiento del
producto final, ya sea en cajas o
rollos de métrica determinada.

2013

A poco de cumplir 35 años de
vida, Anicor sigue siendo un re-
ferente en el diseño y fabricación
de cables.
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SOLUCIONES A MEDIDA
Anicor S.A. también atiende un

segmento de cables especiales,
desarrollados a medida de las ne-
cesidades del cliente.

Tal fue el caso de una empresa
dedicada a la verificación  de po-
zos de agua, petróleo y/o cañerías
subterráneas: por pedido expreso,
se le fabricó con éxito un cable
que combinó un coaxial para la
conexión de una cámara, un UTP
para la transmisión de los datos
del sensor y un cable de energía
para alimentar la iluminación en
el pozo.

FILOSOFÍA Y ACTUALIDAD
Anicor S.A. continúa siendo una

empresa administrada por sus pro-
pios dueños, con una filosofía em-
presarial austera y consciente en
la toma de compromisos crediticios
para sus inversiones. Esta caracte-

rística le permitió sortear -con mu-
cho esfuerzo pero con éxito- la
grave crisis de la industria nacional
de 2001: a pesar de los difíciles
momentos, la empresa no redujo
personal y continuó adelante con
sus planes industriales.

Durante 2002, y consecuente-
mente con el crecimiento sostenido
y significativo del segmento de la
seguridad electrónica, Anicor co-
menzó a participar en ese prome-
tedor mercado con los cables te-
lefónicos y algunos desarrollos es-
peciales. 

Además colaboró y fue uno de
los socios fundadores de Casel
(Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica) 

También tuvo activa participación
durante 25 años en CATYA (Cámara
Argentina de Telecomunicaciones
y Afines) la cual en el año 2008 se
fusionó con CADIEEL. 

Línea de Producción
Cableadora UTP de a 4 pares.

Cableadora de hasta 100 pares de
multipares telefónicos.

Pareadora de cable UTP

“El mercado
cambió y nos

obligó a cambiar,
a adaptarnos. Lo

logramos sin
resignar nuestros

principios,
basados en la

calidad de
nuestros cables y

en la atención
permanente a

nuestros clientes”

PRINCIPALES PRODUCTOS

• Cables telefónicos
Aptos para cableado interno de
edificios, centrales conmutadoras,
sistemas de seguridad electrónica
y aplicaciones de voz y datos (Cat.3).
• Cables para transmisión de datos
Cableado horizontal para redes de
área local (LAN) de interior y exterior.
• Cables UTP interior y exterior 4PR
(Cat.5), cables autosuspendidos, cables FTP interior (FTP INT) y exterior
(FTP EXT) y autosuspendidos (FTP ALL, Cat.5).
• Cables para seguridad
Cable telefónico blanco (TGB, para sistemas de seguridad), cables
para intercomunicadores (PO, para cableado interno de edificios,
para portero eléctrico y sistemas de seguridad) y caoxial  RG59 U (CO)
para cámaras de vigilancia y TV.
• Cables especiales
Cables blindados par compensado (TGB) para cableados de baja ca-
pacidad para transmisiones digitales.

UNIDADES DE NEGOCIOS

Anicor S.A. tiene en la actualidad tres unidades de negocio bien defi-
nidas:
• El área de Telefonía, que incluye todo lo referido a cableado de

edificios y atención a Cooperativas telefónicas.
• La división de Seguridad Electrónica, a través de la cual atiende a las

empresas instaladoras y aquellas que brindan el servicio de Alarmas
por Monitoreo, CCTV, Incendio e Intrusión.

• La unidad de Transmisión de Datos, mediante la cual ofrece servicios
y soluciones a empresas que están instalando equipamiento de
banda ancha y cableado estructurado en país.

• Además, la empresa trabaja en cables especiales, desarrollados a
medidad con el fin de brindar soluciones a la medida del cliente.
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Industria nacional
La realidad según nuestros fabricantes

¿El desarrollo de productos para la seguridad electrónica encuentra hoy, en nuestro país, el mejor escenario
para crecer? Partiendo de este concepto, consultamos a los actores directos, los fabricantes, quienes nos dieron
su opinión sobre el tema.

El empleo genera empleo” es una
máxima que recitan, con razón, los

máximos gurúes de la economía global.
Y hay que rendirse a la evidencia: una
industria que abre, genera industrias pa-
ralelas, que además requieren de distintos
servicios que, para cumplirse, necesitan
de mano de obra. Este círculo virtuoso
ideal no siempre se cumple, básicamente
porque algunas de las variables que lo
componen no siempre mantienen la
misma tendencia, relacionadas éstas con
contextos nacionales e internacionales
que no siempre son favorables.

Una de las variables es el crecimiento
del PBI (Producto Bruto Interno, en palabras
sencillas, el valor monetario de los bienes
y servicios finales producidos por una
economía en un período determinado),
que según el Gobierno nacional rondará

el 4,4%, pudiendo llegar incluso al 5%
debido, principalmente, a las mejores co-
sechas de Argentina, un entorno inter-
nacional que se prevé más estable, así
como una recuperación de la economía
brasileña. Esta estimación oficial siempre
es discutida (y discutible) y no significa
que todos los rubros que componen la
economía crecerán en la misma medida.

Haciendo una retrospectiva sobre la
industria de la seguridad electrónica en
nuestro país, 2004 fue el año que con-
firmó la recuperación iniciada por las
industrias del sector en el primer trimestre
de 2003. La estabilidad del dólar y las
monedas extranjeras en general, aunque
en un mercado cambiario alto, contri-
buyeron a afianzar las importaciones a
la par que animó a más de uno a invertir
en la industria nacional.

Asimismo, 2004 fue, para las empresas,
el “año del armado”. Es decir, los compo-
nentes e insumos importados fueron
ganándole espacio al producto termi-
nado, permitiendo a las distintas firmas
sacar mayor provecho de los diferentes
sistemas, agregando desarrollos propios
y mejor soporte técnico.

Es decir que el mercado local de la se-
guridad electrónica, luego de haber su-
frido una caída del 32% en 2002, se re-
cuperó fuertemente multiplicando por
catorce, al 2011, el mercado de 2001.

El sector de la seguridad electrónica
en 2012 rondó los 600 millones de dólares
de facturación (31,7% de incremento
respecto de 2011).

Otro dato indica que el mercado de
seguridad electrónica de Argentina re-
presenta aproximadamente un 6,9% del

mercado de la seguridad electrónica de
Latinoamérica y Caribe

(LAC) y un 4 por mil del mercado mun-
dial. En cuanto al mercado nacional, la
seguridad electrónica representa el 16%
de la facturación total del mercado in-
tegral de seguridad, que incluye seguri-
dad electrónica, seguridad física, control
vehicular y de carga, etc.

LA ACTUALIDAD
Los datos referidos no hacen más que

ofrecer un panorama acerca de lo suce-
dido en nuestro mercado, que sufrió al-
teraciones significativas en los últimos
meses. Unos de los factores, básicamente,
es el denominado “cepo cambiario”, que
obliga en muchos casos a la compra de
divisas extranjeras en mercados margi-
nales, a mayor precio que el establecido

oficialmente, para satisfacer cadenas de
pago ya comprometidas. También la res-
tricción a la importación de productos,
encuadrados erróneamente, conspiró
contra el normal abastecimiento de la
cadena comercial. La industria nacional,
entonces, tuvo su oportunidad: cada
vez más empresas lograron ampliar su
mercado, antes tomado en su mayoría
por el producto de origen extranjero.

Ante este nuevo escenario, consultamos
a distintos fabricantes de tecnología na-
cional.

A continuación, reproducimos sus res-
puestas, aclarando que en algunos de
los puntos requeridos fueron coincidentes,
por lo que reflejamos aquellos que pre-
sentan alguna disidencia, capaz de ofrecer
un enfoque o punto de vista distinto para
que el lector pueda, en la comparación,

sacar sus propias conclusiones.

PRODUCTOS
Según el informe de mercado realizado

en 2012 por la Cámara Argentina de Se-
guridad Electrónica, el 81,5% de las em-
presas de nuestro país se dedicaba al
segmento del CCTV y un 72% incluía
control de accesos entre sus rubros (co-
existiendo estos rubros, en general, en
varias de las empresas encuestadas).

Para el muestreo realizado por este
medio, preguntamos: 

- En referencia a sus productos, ¿hacia
qué rubro de la seguridad y a qué segmento
están enfocados?

- Ricardo Miguel Siciliano (Setema S.R.L.):
Nuestra empresa está enfocada en la
provisión de equipos para CCTV y de-
tección de incendios.

“

El gráfico representa lo que creció la seguridad electrónica en los últimos años: 2003 marcó
el  despegue del sector, con un incremento del 180% en sus actividades, tras haber tenido
una profunda depresión en 2002, cuando operó con una merma de más del 30% respecto
de 2001.  Y salvo alguna baja mínima, cercana al 2% en 2008, siempre se mantuvo en alza.

Porcentaje de crecimiento interanual del Mercado de Seguridad Electrónica
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- NEC: La compañía se dedica a la venta
de soluciones de seguridad a través de
la integración de productos.

- Miguel Angel Novoa (Anicor): Somos
fabricantes de cables, utilizados prácti-
camente en todos los rubros de seguridad
electrónica: monitoreo, CCTV, incendio
e intrusión.

- Eric Natusch (Aliara): Estamos enfo-
cados al rubro de seguridad perimetral
electrónica.

- Andrés Calvo (Global Protection):
Nuestros generadores de niebla antirrobo
están destinados para la seguridad de
casa particulares, negocios o la seguridad
física de las personas, ya que gracias a
sus cualidades pueden funcionar y adap-
tarse a cualquiera de estos rubros. Son
equipos que se conectan con facilidad
a una alarma y en caso de no tenerla, se
pueden adicionar sensores de movi-
miento y sirena (pueden funcionar  ambas
a la vez). También se le pueden agregar
botones de pánico en caso de ser nece-
saria una protección inmediata en cual-
quier momento del día.

- Damián Menke (Cybermapa): Nuestro
producto está fuertemente enfocado
en el seguimiento satelital de vehículos,
tanto para empresas de seguridad como
para empresas que siguen sus activos
desde su propia gerencia de seguridad.

- Alonso Hnos: Nuestra empresa está
enfocada en la fabricación de dispositivos
de alarmas, básicamente paneles y de-
tectores. Nuestros principales clientes
son los distribuidores, estaciones de mo-
nitoreo e instaladores de sistemas de
alarmas.

- Modesto Miguez (monitoreo.com):
Luego de ser pioneros en monitoreo ma-
yorista, reconvertimos nuestra empresa
para ofrecer monitoreo en la nube.

- Juan Carlos Bisang (ByH Ingeniería):
Ofrecemos al mercado productos para
la automatización de portones.

- Seguridad y Sistemas: Nuestra empresa
se dedica, desde hace más de 20 años, a
la fabricación y venta de bases de moni-
toreo radial y alarmas domiciliarias con
transmisores/receptores incorporados.

- Edgardo Maffía (Electrónica Aplicada):
Trabajamos en los segmentos de control
de accesos y egresos, detección de armas
y hurtos.

- Damián Rubiolo (CEM): Desarrollamos
y fabricamos sistemas contra robo.

- Néstor Gluj (Nanocomm): Nos enfo-
camos en el segmento del negocio del
monitoreo de alarmas, fabricando solu-
ciones de comunicaciones entre los pa-
neles de alarma y los centros de moni-
toreo, y prestando servicios de plataforma
de recepción de reportes, comando, pro-

gramación remota y control de patri-
monio, servicios que ofrecemos con
valor agregado para ese negocio.

IMPORTAR/EXPORTAR
Hace una década, poco más del 21%

del mercado de la seguridad electrónica
era netamente importador, cifra que fue
subiendo con el correr de los años y pa-
recía mantenerse estable, aunque desde
2011, cuando comenzaron algunas res-
tricciones aduaneras y, más tarde, la cre-
ciente imposibilidad de adquirir moneda
extranjera, fueron trabando algunas po-
sibilidades.

Esto contestaban nuestros encuestados
en relación con la importación/expor-
tación de productos

- En referencia al mercado, ¿vende en el
país, exporta o ambas? Si su empresa
forma parte del mercado exportador, ¿cuá-
les serían sus recomendaciones para aque-
llas firmas que aún no lo son?

- Miguel Angel Novoa (Anicor): Desde
2008, vendemos internamente, ya que
quedamos fuera de precio para exportar.
Respecto a las recomendaciones, las po-
sibilidades de exportar están dadas fun-
damentalmente si se mejora la brecha
cambiaria.

- Eric Natusch (Aliara): Vendemos en
Argentina y hace más de 10 años que

exportamos, especialmente a distintos
países de Latinoamérica. Una firma que
desea exportar, primero debe afianzarse
bien en el mercado local y, luego, co-
menzar de a poco en cada mercado ex-
terno elegido.

- Andrés Calvo, Global Protection: Ac-
tualmente, vendemos solo en el país,
aunque recientemente hemos certificado
el equipo bajo la exigente norma IEC
60065 de seguridad electrónica, la cual
nos permitirá, en el futuro, poder comer-
cializar nuestros equipos en otros países.

- Damián Menke (Cybermapa): Vendemos
en Argentina y en el exterior. Nuestra reco-
mendación sería que le dediquen tiempo
a abrir un nuevo mercado en otro país.
Demanda esfuerzos, pero vale la pena.

- Alonso Hnos: En la actualidad, la com-
pañía vende al mercado nacional y ex-

porta a más de 10 países entre América
y Europa. De esta manera, amplía sus
horizontes comerciales ofreciendo a
estos países tecnología internacional
con los más altos estándares de calidad.

- Modesto Miguez (monitoreo.com):
Ofrecemos nuestro producto tanto en
el mercado interno como en el exterior.
Sería recomendable que el fabricante
desarrolle solo aquello que tenga una
fuerte diferencia competitiva con lo que
ya existe.

- Juan Carlos Bisang (ByH Ingeniería):
Trabajamos en el país y exportamos
nuestros productos. Para quienes no lo
hacen, recomiendo ser eficientes y tener
productos de primera calidad.

- Edgardo Maffía (Electrónica Aplicada):
Fuimos exportadores en su momento y
ganamos mercados increíbles como Co-

lombia, Sudáfrica y varios países de la re-
gión, pero la burocracia genera impedi-
mentos para cualquier emprendimiento
menor y exportar tiene un “costo argentino”
tan elevado que es imposible hacerlo.

- Néstor Gluj (Nanocomm): Al pensar
en exportar es necesario responderse
algunas preguntas claves.

Por ejemplo, ¿soy competitivo en el
mercado de destino (costos, competi-
dores, carga y sistema impositivo del
país destino)? ¿Es atractivo ese mercado
(volumen, calidad de la demanda, precios,
etc.)? ¿Existen acuerdos comerciales que
me den ventajas (Mercosur, etc.)? Si las
respuestas son afirmativas, debe ase-
gurarse de disponer de la capacidad de
producción y logística acorde al negocio
y cuidar mucho la prolijidad en toda la
gestión. Hay que ser paciente y prever

Desde inicios de 2000, el mercado de la seguridad electrónica se convirtió en importador,
consecuencia de  décadas de pérdida masiva de la industria nacional, la poca competitividad
del dólar y los crecientes conflictos para sostener, en precios, el consumo de lo nacional.  En 2011,
comenzaron a restringirse esas importaciones, provocando algunas zozobras en los grandes
distribuidores pero alentando al fabricante a retomar la producción de sistemas de seguridad.

La importación, un tema que preocupa al sector
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que las cosas van a ser más complejas y
llevarán más tiempo que en el mercado
local.

- ¿Qué condiciones básicas debe reunir
un producto nacional para ser considerado
de exportación?

- Miguel Angel Novoa (Anicor): Funda-
mentalmente, el producto debe tener
un nivel de calidad que responda a las
exigencias internacionales. De todas for-
mas, es importante tener en cuenta los
requerimientos de los clientes a quienes
se va a atender.

- Eric Natusch (Aliara): Para ser exitoso
en la exportación es necesario tener ca-
lidad de producto, precio y conocimiento
del mercado especifico.

- Damián Menke (Cybermapa): El pro-
ducto, sin importar si se va a exportar o
no, debe ser hecho con alta calidad. El
tema del soporte postventa debe estar
muy bien atendido para que los impor-
tadores sientan confianza.

- Alonso Hnos: Deben ser productos
de alta calidad, tanto en los componentes
utilizados como en el producto final,
manteniendo buen control de calidad y
precios competitivos.

- Modesto Miguez (monitoreo.com):
Debe ser un producto inédito, que no
exista en otros mercados.

- Seguridad y Sistemas: Creemos  que
lo básico es cumplir las normas vigentes
en nuestro país y, al exportar, asesorarse
sobre las normas vigentes en el país
donde se desea colocar el producto, ya

sean eléctricas o de seguridad.
- Néstor Gluj (Nanocomm): Para preparar

el producto para la exportación es con-
veniente tener en cuenta las siguientes
consideraciones: ¿satisface las necesi-
dades del mercado extranjero? ¿Cumple
con los estándares de calidad que ese
mercado requiere (ya sea propios escritos
o mejor aún normas internacionales co-
mo ser UL u otras)? ¿Se debe realizar al-
guna modificación en el producto, para
venderlos en el extranjero? ¿Qué carac-
terística específica (diseño, color, tamaño,
envase, etiqueta, marca, garantía, etc.)
debería tener el producto para que se
venda en el mercado extranjero? ¿Qué
servicios pre y post-venta deben acom-
pañar al producto? Debe planificarse,
además, como se introducirá el producto
y cuál será el apoyo de fábrica en caso
de comercializarlo a través de un distri-
buidor. ¿Se dispone de la documentación
y presentación adecuada? ¿Se posee la
capacidad de producción y gestión acor-
de al negocio a emprender?

- ¿Cree que es momento propicio para
exportar?

- Miguel Angel Novoa (Anicor): En el
caso de ANICOR S.A., entiendo que en
este momento no están dadas las con-
diciones.

- Eric Natusch (Aliara): Siempre es mo-
mento propicio para exportar, ya que
depender de un solo mercado no es sa-
ludable para un fabricante.

- Damián Menke (Cybermapa): Siempre

es momento propicio para hacer algo.
Quienes son profesionales en buscar ex-
cusas van a encontrarlas en cualquier
contexto (gremial, político, económico,
regional o mundial) para explicar por
qué no es el momento indicado.

- Modesto Miguez (monitoreo.com):
En general no, ya que el dólar está muy
bajo y se pierde competitividad.

- Seguridad y Sistemas: Nuestra empresa
no ha dejado de ser una PyME y una
empresa familiar, por lo cual siempre ha
sido difícil dar estos pasos en nuestra
economía. Hemos tratado de no tomar
grandes riesgos.

- ¿Considera que hay garantías econó-
micas, a nivel nacional, que justifiquen la
inversión de capital y mano de obra para
la fabricación de equipos?

En general, los encuestados respon-
dieron por indudables “sí” o “no”, aunque
algunos ofrecieron enfoques que me-
recen ser considerados.

- Juan Carlos Bisang (ByH Ingeniería):
El panorama hoy es incierto, no hay ga-
rantías sobre políticas que se aplicarán,
una economía atada al dólar incierto y
en aumento. Como los productos, aun-
que sean nacionales, llevan muchos in-
sumos importados, las restricciones a
las importaciones generan aumento en
los costos.

- Nelson Curi (Tecnología en Seguridad):
Cualquier inversión en Argentina, en la
actualidad, conlleva un alto riesgo. Pero
teniendo en cuenta solo la demanda
nacional de productos de seguridad
electrónica, debido al incremento de la
inseguridad y de los estándares reque-
ridos por instituciones y compañías, se
amplía constantemente un mercado
con alta rentabilidad, que motiva cual-
quier inversión en fabricación de pro-
ductos, siempre y cuando el producto a
fabricar sea el acertado.

- Seguridad y Sistemas: Lamentable-
mente, creemos que no existen garantías
económicas firmes para hacerlo, ya que
es muy cambiante y a muy corto plazo.
Como dijimos, debemos en nuestra em-
presa invertir de manera muy acotada,
para tratar de mantener la salud econó-
mica de la misma.

- Néstor Gluj (Nanocomm): Es una pre-
gunta complicada. Las idas y vueltas de
la política comercial exterior argentina
no desbordan de estabilidad, para decirlo
de una forma optimista.

Hay que tener mucho cuidado y dar
pasos firmes para asegurar la estabilidad
financiera y económica del proyecto.

- ¿Qué políticas considera que deberían
implementarse para asegurar la continui-

REUNIÓN DE LA COMISIÓN DE FABRICANTES CASEL

Con la asistencia de 30 socios, se realizó el 12 de marzo pasado, en la sede
de la Cámara Argentina de Seguridad Electrónica (CASEL), la reunión de la
Comisión de Fabricantes de la entidad, con el fin de llevar adelante un de-
bate de ideas para la mejora de la actividad y expresar su postura ante las
nuevas problemáticas que afectan al sector.
Entre los temas tratados, se enunciaron los siguientes:
• Llevar un registro de especificaciones de los productos y crear un listado

de los mismos.
• Crear estándares de calidad para proteger la producción local y/o crear un

órgano de control para la certificación de productos.
• Tipo de cambio atrasado para la exportación.
• Crear un grupo de exportadores para compartir stands en ferias que se lle-

ven a cabo en el exterior.
• Reclamar los reintegros de exportación pendientes de devolución.
• Situación de la importación de componentes, la cual no registra mayores

inconvenientes.
• Explorar todos los regímenes de promoción requiriendo apoyo a CAME Y

CGERA.
• Identificación de CADIEEL y ADIMRA como entidades con mayor fuerza

para los fabricantes.
• Cupos de exportación.

El documento elaborado por CASEL respecto de la reunión citada,
estará disponible en su totalidad en nuestra web: www.rnds.com.ar
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dad del desarrollo de nuevos productos
nacionales?

- Ricardo Miguel Siciliano (Setema S.R.L.):
Planificación a largo plazo exenta de
ideologías.

- NEC: Garantías a largo plazo y orien-
tación hacia nichos.

- Miguel Angel Novoa (Anicor): Políticas
crediticias verdaderas, desde los bancos,
para la inversión y no para el consumo y
apoyo real y cierto a las Pymes 

- Eric Natusch (Aliara): Mejoras imposi-
tivas para aquellas empresas exporta-
doras y acceso a créditos para poder
ampliar la capacidad de producción

- Damián Menke (Cybermapa): Que exista
protección a la industria nacional, pero sin
mentirle a la gente y dejando importar
productos que acá no se fabrican.

- Alonso Hnos:Control de importaciones,
cierta estabilidad económica y sin cam-
bios repentinos en las reglas del juego.

- Modesto Miguez (monitoreo.com):
Subir el valor del dólar a nivel del paralelo
y eliminar el cepo cambiario.

- Edgardo Maffía (Electrónica Aplicada):
Creo que antes de implementar cualquier
política, habría que “desimplementar”
las políticas actuales.

- Seguridad y Sistemas: Reestructurar
el sistema de importación/exportación
para que muchos sectores de nuestra
economía puedan reactivarse, sobre
todo a pequeños fabricantes como nos-
otros que, al no exportar, no puede ob-
tener fácilmente y a precios competitivos
materia prima para seguir evolucionando
y fabricando productos competitivos
para el mercado.

- Nelson Curi (Tecnología en Seguridad):
En base a la experiencia con nuestra
línea de productos Nuzzar, el trabajo
constante del equipo de desarrollo es la
clave de la evolución de una marca para
el mercado nacional e internacional. La
generación de mejoras y nuevas fun-
ciones; aún después de que cada pro-
ducto esté terminado es muy importante
para fidelizar al usuario.

- Damián Rubiolo (CEM): Reglas claras
a nivel económico y de mercado de im-
portación/exportación.

- Néstor Gluj (Nanocomm): La protección
y estimulación de la industria es más
que necesaria, con medidas que se man-
tengan en el tiempo y que permitan
proyectar, al menos, a mediano plazo.

LICENCIAS NO AUTOMÁTICAS (LNA)
Sin dudas, uno de los temas que más

polémica suscitó en la industria de la se-
guridad electrónica, afectando, principal-
mente, a aquellas empresas que trabajan
con productos 100% importados.

Por definición, las licencias no auto-

máticas son un mecanismo mediante el
cual el Ministerio de Industria, a través
de la Secretaría de Industria y Comercio
y de la Pequeña y Mediana Empresa, li-
mita en forma unilateral las importaciones
de determinadas mercaderías. En general,
esta metodología se aplica con la finalidad
de proteger la industria nacional.

La medida, si bien tiende a equilibrar
la balanza financiera interna, es decir,
que las exportaciones superen a las im-
portaciones, no es criticada en sí misma,
sino en el desconocimiento en el que
fue redactada y publicada la normativa.

Respecto de este tema, recogimos las
siguientes opiniones: 

- ¿Cómo afecta a su empresa la elimina-
ción de las Licencias No Automáticas (LNA)?

- Miguel Angel Novoa (Anicor): En líneas
generales, afecta de la misma manera
que lo hace a toda la industria nacional.

- Eric Natusch (Aliara): No nos afecta,
ya que exportamos un producto cuya
competencia internacional nunca fue
afectada por las LNA.

- Andrés Carli (Tecnología en Seguridad):
Como fabricantes nacionales, si bien po-
dría decirse que es directamente desfa-
vorable dada la mayor oferta de pro-
ductos que esto genera, el prestigio ga-
nado con los años en base a la experiencia
de los usuarios hacia la familia de pro-
ductos Nuzzar, hacen que este hecho
no nos afecte. La competencia de ofertas
con nuestros productos no es solo por
precios al cliente, sino por calidad y ca-
racterísticas técnicas.

- Néstor Gluj (Nanocomm): En principio
no mucho, pues nuestro producto es
una especialidad tecnológica desarrollada
por argentinos para las redes de comu-
nicaciones argentinas. O mejor dicho,
desarrollado por latinoamericanos para
las redes de comunicaciones latinoa-
mericanas.

El hecho de poseer solución de comuni-
caciones de extremo a extremo real, con
una plataforma de servicio, nos posiciona
de otra forma frente a los comodities.

- ¿Tiene algún inconveniente en la im-
portación o abastecimiento local de insu-
mos, partes y piezas para la producción?
¿Y en el pago al exterior de esos insumos?

Todos los encuestados respondieron
con un sí a esta pregunta y tres de ellos,
además, brindaron el siguiente argu-
mento:

- Eric Natusch (Aliara): Sí, digamos que
esta es una época complicada para ha-
cerse de materia prima e insumos im-
portados, los cuales complican la fabri-
cación.

- Seguridad y Sistemas: Se ha dificultado
conseguir elementos para la fabricación

de los PCB, como por ejemplo los distintos
integrados que utilizamos. Aunque no son
demasiado específicos, no abundan y los
sobreprecios están a la orden del día. La-
mentablemente no existe en Argentina
una producción nacional de estos integra-
dos, por lo que consideramos el problema
de la importación algo muy serio para
nuestro futuro, por no hablar del atraso
tecnológico que esto produce.

- Edgardo Maffía (Electrónica Aplicada):
Sí, como todos. Las soluciones pasan
por mercados grises, como e-Bay y los
pagos con tarjeta.

-¿El monto de impuestos de las posiciones
arancelarias actuales son suficientes para
proteger su producción nacional?

- Ricardo Miguel Siciliano (Setema S.R.L.):
La producción nacional no se protege
con elevadas tasas aduaneras, sino con
políticas de largo plazo. La aplicación
de tasas elevados (superiores al 10%)
solo favorece la corrupción.

- Edgardo Maffía (Electrónica Aplicada):
No, pero es irrelevante, porque nuestros
productos solo son adquiridos por em-
presas particulares y eventualmente ter-
cerizados al Estado, que compra a través
de sus acólitos sin importarle cualquiera
de las reglamentaciones en vigencia.
Siempre fue así en los 34 años de exis-
tencia que llevamos. La única protección
que siempre tuvimos fue la calidad y el
precio.

- Damián Rubiolo (CEM): Sí, pero debería
bajar el arancel para los insumos no pro-
ducidos en el país.

CONCLUSIÓN
A través de estas páginas intentamos

reflejar un tema de actualidad que pre-
ocupa a la industria.

Sin dudas, la problemática es amplia y
merecedora de un debate mucho más
extenso, abarcativo, del cual participen
no solo los fabricantes, sino también las
cámaras del sector y la autoridades pú-
blicas pertinentes que, ante una mesa
de diálogo, enfoquen y propongan so-
luciones efectivas. 
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Soluciones para cableado estructurado
Los productos Furukawa como base de las soluciones de seguridad

El diseño del cableado estructurado es fundamental a la hora de implementar una solución basada en IP.
Utilizar los componentes adecuados es fundamental para aportar un esquema sólido y flexible. Detallamos
en esta nota las soluciones y productos que integran el protfolio de Furukawa.

ontar con un cableado estruc-
turado bien diseñado y eje-

cutado facilita la expansión de bo-
cas disponibles demandadas por
la cada vez mayor cantidad de
equipos basados en IP. En los últi-
mos años, se han multiplicado las
soluciones basadas en IP para ser-
vicios que, anteriormente, utiliza-
ban redes paralelas a la red de da-
tos principal de las empresas: cen-
trales telefónicas, cámaras IP, con-
troles de acceso o personal, solu-
ciones de domótica o automati-
zación. Y esta es una tendencia
que se seguirá acrecentando, ba-
sada en lo que conocemos hace
años como convergencia.

La premisa básica del cableado
estructurado es la de aportar una
solución sólida y flexible para la
implementación, administración
y crecimiento de una red de datos,
de la que cada vez más dependen
múltiples servicios, como datos,
video y telefonía.

Este concepto ya no es exclusivo
de las empresas, ya que estos ser-
vicios serán cada vez más reque-
ridos en hogares, complejos ha-
bitacionales (tanto en edificios co-
mo countries y barrios cerrados)
o, incluso,  ciudades enteras. La
escala de estos proyectos nos pue-
de llevar a necesitar desde unos
pocos metros de cable UTP hasta
kilómetros de fibra óptica, pero el
concepto debe ser el mismo.

LAS SOLUCIONES
Muchas veces vemos que el foco

de los proyectos de seguridad está
en los dispositivos conectados a
esta red -la calidad de las lentes de
las cámaras, los prismas de los lec-
tores de huellas, etc.- pero no en la
calidad de la solución que lleva
esos datos hasta los centros de
monitoreo o servidores. Un mal di-
seño de red termina condicionando,
en muchos casos, los resultados
obtenidos en la calidad de video
disponible, por ejemplo, siendo im-
posible explotar la cantidad de FPS

c
o calidad de video disponible en
el puerto de la cámara.

SOLUCIÓN FURUKAWA
El portfolio de productos de Fu-

rukawa ofrece una solución com-
pleta para este tipo de soluciones,
teniendo disponibles cables de
cobre y ópticos de interior y de
exterior, y todas las posibilidades
de conexión para facilitar el diseño
e implementación de las soluciones
según su escala.

La selección de cada tipo de me-
dio en cada aplicación permite te-
ner un resultado acorde, teniendo
en cuenta las distancias de trans-
misión y las tasas de ancho de
banda requeridos.

Es fundamental que al elegir
una solución de cobre, ésta sea
100% cobre, ya que hay cables
en el mercado que no los son
(contienen tan solo un 5% de
este mineral) y tienen mucha ate-
nuación, disminuyendo la distan-
cia y ancho de banda en los que
trabaja, además de una vida útil
muy limitada.

A continuación, describimos las
características y usos de para cada
tipo de cable.

CABLES DE COBRE
• Cat5e (interior y exterior)

Tasas de transmisión de hasta
100Mbits en 100 metros.
Uso: redes de pocos puntos, con
equipos de bajos requerimientos
de ancho de banda (controles
de acceso, cámaras de baja cali-
dad de video, bajadas para una
sola cámara)

• Cat6 (interior y exterior)
Tasas de transmisión de hasta
1Gbits en 100 metros.
Uso: cámaras de alta resolución

y conectividad en centros de mo-
nitoreo de media densidad.

• Cat6A
Tasas de transmisión de hasta
10Gbits en 100 metros.
Uso: conectividad en centros de
monitoreo de alta densidad de
cámaras y conectividad a servi-
dores y storage de video.

CABLES DE FIBRA ÓPTICA
• Fibras multimodo (disponibles

para instalación en interiores,
ductos, postes o enterrado)
Tasas de transmisión de hasta
1Gbits en 550 metros.
Uso: múltiples cámaras de alta
resolución en distancias medias,
dispositivos en perímetros. Co-
nectividad en centros de moni-
toreo de alta densidad y puntos
de consolidación de redes.

• Fibras monomodo (disponibles
para instalación en interiores,
ductos, postes o enterrado)
Tasas de transmisión de hasta
1Gbits en 10 kilómetros.
Uso: múltiples cámaras de alta
resolución en largas distancias.

LOS CONECTORES
Tan importante como la calidad

del cable es la calidad de los com-
ponentes e instalación de las ter-
minaciones de los cables. Este com-
ponente es el que requiere mayor
calidad, ya que es el que más se
manipula a lo largo del tiempo.

Los conectores incluyen tanto
los jacks (conectores hembra a
donde se conectan los dispositivos)
como los patch panels, que per-
miten la consolidación de todos
los puntos de red en una sola uni-
dad de rack del centro de la red.

La terminación de las fibras ópticas
es otro punto crucial, que debe ha-
cerse con materiales de calidad y
mano de obra calificada para ob-
tener el mejor resultado posible
en este tipo de instalaciones. 

Enrique Escars, Product Manager
Cableado e Infraestructura en Microcom Argentina.

Cabo electrónico
Fast-LAN CAT6

Bandeja para
fibra óptica

Conector
CAT6 - Premium
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Soluciones para seguridad informática
Plataformas Inside Secure

Inside Secure, con sede en Francia, es una empresa líder en proporcionar soluciones para el desarrollo de pla-
taformas altamente seguras para transacciones digitales, manejo y almacenamiento de información confi-
dencial y sensible.

on sede en Francia y opera-
ciones en Europa, Asia y Amé-

rica del Norte y del Sur, Inside Se-
cure ofrece soluciones para segu-
ridad informática a través de ser-
vicios, software y hardware, capaces
de ser integrados en dispositivos
de gran consumo (entre ellos tar-
jetas inteligentes de contacto o
contact less, smart phones, tablets,
pasaportes y notebooks) como en
dispositivos de infraestructuras
(kioscos, ATM, POS, expendedoras
de productos y lectoras de boletos
electrónicos).

Dentro de las soluciones basadas
en el hardware, se desarrolló un con-
junto de chips para ser utilizados
con distintas aplicaciones en tarjetas
contact y contact-less, en productos
en los que se quieren evitar copias o
duplicados, en procesos de autenti-
cación y en encriptación on the fly
de datos sobre redes.

La experiencia de Inside Secure
en este campo, la ha convertido
en líder en la provisión de contact
less chips”,  de microcontroladores
contact y contact less para el mer-
cado de pago por tarjeta, además
de ofrecer soluciones sobre mi-
crocontroladores seguros propios
para la autenticación de personas
y productos, para controles de ac-
ceso, sistemas anti falsificación,
protección de propiedad intelec-
tual (IP) y contra el monitoreo y

c

manipulación de información. In-
side Secure es pionera y líder en
comunicaciones de campo cerca-
no, NFC, siendo una de las dos
únicas compañías fabricantes de
estos semiconductores.

La oferta de productos que Inside
Secure incluye:
• Microcontroladores seguros
• Chips para aplicaciones de se-

guridad.
• Chips para NFC.
• Lectores seguros.
• IP para semiconductores.

MICROCONTROLADORES
En la línea de microcontroladores,

INSIDE AT90SC provee una familia
completa de microcontroladores
seguros de alta performance y
bajo consumo simple, dual inter-
fase, contact y contact-less, cons-
truidos sobre arquitectura RISC
sobre 8/16 y 32 bits. AT90SC pre-
senta total compatibilidad entre
los miembros de la familia.
• Simple/Dual Interface:  AT90SCx

8-/16-bit RISC, AT91SCx 32 bit
RISC architecture.

• Embedded Security Products:
AT90Sox.

• TwinCore: innovación en seguri-
dad en los microcontroladores
AT90SDC .

El Master Core proporciona el
acceso hacia el mundo exterior a
través de un controlador ISO, mien-
tras que el Slave Core está inte-
grado al chip, sin conexión fuera
del mismo y comunicado inter-
namente al Master Core. Este nú-
cleo ofrece todos los periféricos
criptográficos para cómputo de
AES, TDES y RSA y Eliptic Curves
para realizar el manejo de infor-
mación sensible

Inside Secure, también desarrolla
chips para su línea de productos
para soluciones seguras:
• Vault IC.
• Micropass.
• Picopass.

Por ejemplo, la línea Vault IC provee
distintas llaves de seguridad para
los mercados digitales y electrónicos
combinando software y hardware
de encriptación. Puede aplicarse
contra el plagio, copia o falsificación,
para autenticación digital, almace-
namiento seguro de información,
protección de la propiedad inte-
lectual IP. Pueden ser incorporados,
por ejemplo, en dispositivos que
requieren de autenticación a través
de USB, almacenamiento de datos
en USB, telemedicina, verificación
de productos originales como car-
tuchos de tinta, plataformas de jue-
gos y femtoceldas.

La compañía, de
origen francés y
operaciones en

todos los
continentes,se
especializa en
soluciones de

seguridad 
informática a

través de
servicios,

software y
hardware
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No se requiere de desarrollos de
firmware específicos, ya que éste
está embebido, proveyendo un
sistema de archivos para almace-
namientos de claves, certificados
y otros datos, con comandos para
realizar operaciones de encripta-
ción, personalización y customi-
zación de estos módulos. Libre de
licencias, royalties y certificados
para USB 2.0, CC EAL4+, FIPS-2
nivel 3 (estándar 2011).

Este integrado permite, según la
familia, comunicación sobre un
cable, SPI y IIC. 

Paralelamente al desarrollo de
los integrados, para ser incorpo-
rados en tarjetas, la compañía de-
sarrolló lectores de:
•Tarjetas inteligentes de contacto,

basados en AVR o 8051 listos
para usar.

• POS para tarjetas inteligentes
contact-less PicoRead y Micro-
Read.
Productos basados en tecnología

NFC:
• Microread.
• Securead.
• Open NFC.

En tecnología  NFC, Inside Secure
es líder y es uno de los dos únicos
fabricantes de chips para propor-
cionar conectividad segura a través
de un integrado de bajo consumo
para conexiones de rango corto,
habilitando una comunicación sin
contacto entre dispositivos a unos
pocos centímetros de distancia y
es compatible con una gran can-
tidad de lectores de RF, smart cards
y tags. Algunas aplicaciones típicas

son smart poster, chequeo de iden-
tidad, etc. 

También, esta característica puede
emplearse para el desarrollo de
nuevas aplicaciones, basadas en la
comunicación de proximidad con
productos móviles como tablets,
PC y dispositivos inalámbricos, para
implementar boleto electrónico,
pago móvil, control de acceso, etc.

Los chips pueden integrarse  en
los distintos dispositivos móviles,
estando disponible el software
que lo integre para RIM, Android
y Windows, agregando un ele-
mento embebido adicional de se-
guridad inclusive en formato de
tarjeta SIM.

Inside Secure ofrece una línea
de productos IP para aplicar sobre
ASIC y SoC: se trata de motores
altamente integrados, que sopor-
tan algoritmos criptográficos y
protocolos relacionados con la
protección de contenidos, motores
de protocolos de seguridad fuera
de la CPU, que proporcionan ace-
leración en las funciones de crip-
tografía para aplicaciones sobre
smart phone, access point para
femtoceldas y gateways seguros
hogareños, motores para plata-
formas de seguridad, que generan,
almacenan y usan información
sensible como claves, identidad

digital, almacenamiento de infor-
mación confidencial y motores
criptográficos, que integran algo-
ritmos para cifrados simétricos y
asimétricos, HASH y HMAC (Hash-
based Message Authentication
Code) y generadores de números
aleatorios.

Inside Secure desarrolla un con-
junto de herramientas de software
y hardware para HDCP (High
bandwidth Digital Content Pro-
tection), DTCP (Digital Transmis-
sion Content Protection) y DRM
(Digital Rights Managment), mé-
todos mundialmente adoptados
para la protección de contenidos
e información confidencial, pelí-
culas de alta definición para pay
per view o música sobre redes
personales de PCs, smart phones,
tablets y dispositivos de juegos.
Estas herramientas ofrecen la po-
sibilidad de ser integradas y al-
macenadas en memorias no vo-
látiles.

La compañía, asimismo, ofrece
a sus clientes y usuarios una he-
rramienta de desarrollo (SDK) AN-
SI-C con portabilidad para Linux,
Windows y Android, lo cual da
como resultado final un código
compacto. 

+ DATOS
Electrocomponentes
(54 11) 4375-3366
www.electrocomponentes.com - ingenieria@electrocomponentes.com
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MACH6  DE AVIATEL
MOTORREDUCTOR CORREDIZO
DE 6 SEGUNDOS 

Aviatel Electrónica, empresa líder
de producción nacional en auto-
matización de accesos, suma al mer-
cado un nuevo motorreductor co-
rredizo lineal de 30 mts/min, fabri-
cado en su planta de Villa Martelli.

Hace algunos años atrás, regular la
velocidad de un motor de CA de
forma eficiente y, a la vez, accesible
no era una tarea económicamente
muy viable. Los motores funcionaban
a una sola velocidad, arrancaban con
un golpe y paraban de igual forma.

La tecnología Inverter se implementó
inicialmente en los ascensores: segura-
mente, el usuario habrá notado que los
ascensores viejos arrancaban con un buen
golpe, cuando en la actualidad los actuales,
más modernos, lo hacen suavemente. 

Con los años, el costo de los dispositivos fue
bajando y hoy es perfectamente viable utilizar
esa tecnología en casi cualquier aplicación.

Los motores de CA tienen una velocidad nominal
que depende de dos factores: la cantidad de
polos y la frecuencia de la línea.  

En los números, la ecuación sería
N = 60 * f / P, donde N = velocidad, F = frecuencia

y P = pares de polos.
El motor más típico tiene 2 pares de polos, por

lo que la cuenta resulta = 60 * 50 / 2 =1500rpm.
Aviatel posee en el mercado dos modelos de

desarrollo electrónico. Uno de ellos, solución de
compromiso, la cual se obtiene trabajando la
tensión de línea de forma no natural, llamada
comercialmente Softstar. Este desarrollo logra
arranques y detenciones suaves, controlando
una corriente inicial importante.

El segundo modelo es la tecnología Inverter,
una solución de ingeniería que varía la frecuencia
de la tensión que alimenta el motor. Para lograrlo,
es necesario cumplir con dos etapas: primero un
rectificador que  genere corriente continua a
partir de la alterna y, la segunda, lograr que el In-
verter genere alterna de la frecuencia deseada.
El paso por la continua es necesario para poder
almacenar energía en los capacitores y tenerla
disponible en cualquier instante. 

Poder regular la tensión y la frecuencia con la
cual se alimenta el motor, nos brinda los siguientes
beneficios:
1- Arranque suave, lo que evita golpes, reduciendo

el desgaste de la mecánica sin perder fuerza.
2- Eliminación de corriente de arranque, redu-

ciendo la temperatura del motor, lo que permite
mayor ciclo de actividad.

3- Incrementar la velocidad de motor por encima
de las 1500 rpm. 

4- Freno con fuerza ajustable: en las centrales
Aviatel, el microcontrolador calcula la fuerza
necesaria en función de la distancia restante
hasta el fin de carrera. Adicionalmente, puede
aplicarle un freno más fuerte en condiciones
de emergencia, por ejemplo, si se activara la
fotocélula.

5- Compensación de condiciones anómalas: si
se sobrecarga el motor, la central regulará para
operar a la velocidad máxima, que no ponga
en riesgo el mecanismo. Adicionalmente, las
centrales Aviatel Mach6 miden corriente y tem-
peratura para calcular la condición óptima de
funcionamiento.

6- Mayor precisión de movimiento.
La tecnología Inverter ya es el estándar en
muchos mercados por su flexibilidad y confia-
bilidad y Aviatel hace posible que también lo
sea en la automatización de portones.

PROGRAMACIÓN CON DISPLAY
La configuración de un equipo solía llevar un

tiempo considerable a los instaladores que recién
se iniciaban en la actividad. Leer los códigos de
colores y destellos de los LEDs, ajustar la posición
de los dipswitch o jumpers para configurar las
distintas opciones, puede ser molesto cuando
se trata de un modelo desconocido.

En el proceso de diseño del equipo siempre
está la disyuntiva de dar la
mayor cantidad de opciones
para satisfacer la mayor can-
tidad de necesidades, pero
al mismo tiempo tener pocos
pasos para seleccionar la pro-
gramación deseada evitando

complejidades.  Esto pasó a ser
parte del pasado con la nueva interfase

de Aviatel. El programador inalámbrico
TX+10View permite ver cómoda y fácilmente

toda la configuración y brindar muchas más po-
sibilidades al instalador sin complicar la configu-
ración. La operación es tan simple como navegar
por el menú de un teléfono celular, apretando
una flecha hacia arriba o abajo hasta encontrar
el parámetro a calibrar.

Presionando el botón de la central, permitiremos
el acceso a la misma desde el programador
TX+10View. Luego, utilizando la función Enter,
ya podremos ver en el display el inicio del menú.
Solo restará navegar por el mismo utilizando las
flechas arriba y abajo hasta encontrar la opción
deseada. 

+ DATOS
(54 11) 4105-6000
ventas@aviatel.com.ar
www.aviatel.com
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TESTER PARA PRUEBA DE ALARMAS
AEROSOL PARA PRUEBA
DE DETECTORES DE HUMO DE ORAGAYTÍ

La necesidad de revisar las alarmas de humo
con el tester en aerosol radica, fundamentalmente,
en una necesidad de seguridad física acompañada,
a su vez, de una necesidad de seguridad jurídica
a fin de deslindar responsabilidades.

La mayoría de las personas carece de concien-
tización respecto de los elementos de seguridad
mínimos que se debe tener tanto en una industria
como en una oficina, cumplimentándose con
los mismos solo a los efectos de evitar multas
ante una posible inspección.

La tranquilidad de contar con elementos de se-
guridad es aún más infrecuente en el hogar, donde
los riesgos no son menores aunque diferentes.
Así, en una industria pueden existir, por ejemplo,
riesgos de intoxicación química mientras que en
el hogar pueden existir también fugas de gas y de
monóxido de carbono, proveniente de calefones
y hornallas. La seguridad de cada hogar, al involucrar
a un número reducido de personas, es desafortu-
nadamente tenido en cuenta en menor grado
comparado con el de una empresa o industria. Y
al no contar con inspecciones, pocas personas
son las que invierten en su propia seguridad.

Por su parte, la imperiosa necesidad de evitar
los incendios y las pérdidas físicas y materiales,
que estos ocasionan, generan la exigencia de
contar con alarmas de humo e incendio entre
los elementos de seguridad.

El común de la gente cree que con la instalación
de alarmas o la compra de matafuegos se da por
concluidas las tareas de prevención. Ello es por
cuanto menos errado ya que un matafuego sin el

respectivo control periódico o una alarma de humo
sin chequeo con un medio certero como el probador
en aerosol,  difícilmente pueda responder en forma
adecuada al momento de ser precisados.

La instalación de sensores de humo en residencias,
y en especial en edificios, es aún una tarea pendiente,
incluso la falta de legislación en muchos municipios
sobre el control periódico exigible a los sistemas de
seguridad, especialmente a las alarmas de humo.
Así, los proveedores de alarmas, actualmente, no
solo cuentan con el afán de vender sino que asumen
la tarea de concientizar sobre la adopción de estos
sistemas entre sus clientes.

TESTER DE ALARMAS
Ogaraytí cuenta, entre su línea de productos,

con el aerosol para probar alarmas de humo,
también conocido como tester o probador
de alarmas.

El mismo se ofrece con 95 gr / 180 cm3 de
producto, que, según la habilidad de quien lo
utiliza, permite probar, aproximadamente,
unas 40 o 50 alarmas. El probador tiene una
fórmula innovadora que no afecta la capa de
ozono y es fabricado en el país.

ACERCA DE OGARAYTÍ
Desde 2003, Distribuidora Ogaraytí brinda

soluciones en productos e insumos para la
industria. Entre esos productos se encuentra el
aerosol para probar alarmas de humo. Asimismo,
Distribuidora Ogaraytí cuenta con una línea com-
pleta de productos para incendio. Entre ellos,
baldes de incendio y mangueras, como así
también productos de ferretería y seguridad in-
dustrial (ropa de trabajo y herramientas), aten-
diendo los canales mayoristas y minoristas.  

+ DATOS
(54 11) 4856-5643
ogarayti@fibertel.com.ar 
www.ogarayti.com.ar
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GRABADOR HÍBRIDO Y
GRABADOR DE ESCRITORIO
NUEVOS PRODUCTOS
VIDEOEDGE DE AMERICAN DYNAMICS

American Dynamics presentó su grabador hí-
brido y su grabador de escritorio para video en
red, de la línea de productos VideoEdge, que
usan el sistema de cliente unificado Victor. El
grabador híbrido de Vide-
oEdge es un potente sis-
tema de gestión de video
en red (NVMS) de alto ren-
dimiento, que graba y ges-
tiona video captado por
cámaras analógicas y cá-
maras IP, lo que le permite
proteger sus inversiones
en equipos de video. El
nuevo grabador híbrido
expande el portafolio de
VideoEdge, que se ha tri-
plicado desde su intro-
ducción al mercado, en
2008, ofreciendo un com-
pleto grupo de soluciones
de grabadores de video en red para empresas
de todos los tamaños. El grabador de video en
red de escritorio le ofrece una capacidad de
200Mbps (100Mbps de almacenamiento y
100Mbps para reproducción en los clientes), la
más grande de la industria.

Los formatos del grabador híbrido y del grabador
de video en red de escritorio de VideoEdge le
brindan soluciones de grabación de alto rendi-
miento, que los convierten en la solución ideal
para la pequeña y mediana empresa.

Los nuevos integrantes de la serie VideoEdge
son rápidos, fáciles de usar y rentables, al tiempo
que brindan a los usuarios las potentes funciones
que se han acostumbrado a esperar del portafolio
de productos de VideoEdge, entre otras, la gestión
de banda ancha dinámica, el análisis de video
incorporado y el monitoreo de salud. Con el sis-
tema de cliente unificado Victor, usted podrá
hacer monitoreo en tiempo real, registrar alarmas,
hacer gestión de eventos, mapeo y mucho más,
todo desde una interfase unificada.

Aprovechando al máximo la potente plataforma
sobre la cual se desarrolló VideoEdge, el grabador
híbrido y el grabador de video en red de escritorio
son compatibles con formatos de compresión
MJPEG, MPEG-4 y H.264. Ambos ofrecen hasta
18TB de almacenamiento interno. Adicionalmente,
todas las plataformas de VideoEdge están habilitadas
para funcionar con la aplicación móvil VideoEdge
Go, que permitirá a los usuarios visualizar material
de videovigilancia desde cualquier ubicación. 

+ DATOS
www.americandynamics.com

NUEVAS VERSIONES GRATUITAS
SOFTWARE PARA PYMES DE INTELEKTRON

Intelektron presenta una nueva suite de productos
gratuitos y con soporte para toda su línea de
relojes y controles de acceso.

El actual esquema de versiones (PyME, Standard,
Full y Enterprise) se simplifica y unifica en toda la
gama de productos, que ahora ofrece el APIWin
PyME y el VISWin PyME, dos nuevos productos
gratuitos que complementan al actual REIWin
PyME. A partir de este lanzamiento, las versiones
disponibles REIWin, APIWin y VISWin serán PyME
(licencia gratuita por un año con posibilidad de
renovación), Full y Enterprise.

La nueva suite PyME tendrá la posibilidad de inter-
actuar con todos los modelos de relojes y controles
de acceso Intelektron y relojes de geometría de
palma HandKey/HandPunch, comunicándose por
RS-232, RS-485, TCP/IP o GPRS, según el soporte
disponible para cada modelo de controlador. Esto
les permitirá a los actuales clientes de REIWin PyME
incorporar biometría a sus relojes de asistencia y a
los nuevos, controlar hasta 50 empleados con el
modelo que más se ajuste a sus necesidades.
• REIWin PyME: ahora está equipado con el Editor

de Registros y el Configurador de Relojes. Además,
para ofrecer un mayor grado de configuración y
adaptabilidad a los diferentes esquemas de control,
esta nueva versión trae soporte para turnos rotativos,
horarios flexibles, nocturnos, cambios de turno,
cambios de tarjeta, importación de registros pro-
venientes de archivos de texto con columnas de
longitud fija, todo esto, incluyendo la gran variedad
de reportes, como se lograba hasta ahora sólo con
las versiones Full/Enterprise.

• APIWin PyME:esta nueva versión tiene como única
limitante la posibilidad de administrar hasta 50
empleados, una limitación general para la suite
PyME. Luego, es un completo producto para un
eficiente control de accesos. Podrá configurar con-
troladores, definir permisos de acceso, monitorear
eventos en línea incluyendo la visualización de
una imagen asociada al empleado, emitir reportes,
atender y gestionar alarmas que puedan provocarse
en los controladores y otras opciones.

• VISWin PyME: este módulo permitirá una rápida
y eficiente gestión de los visitantes. Gestiona
ingreso y egresos, complementando la solución
con molinetes y buzones para tarjetas (gestio-
nados por APIWin PyME), toma fotografías con
una webcam de quien ingresa, registra materiales
a ser controlados a la salida y mucho más.  Ade-
más de la limitación de hasta 50 empleados (o
visitados, en este caso), permite hasta un máximo
de 5 visitantes dentro de la empresa. 

+ DATOS
(54 11) 4305 5600
ventas@intelektron.com.ar
www.intelektron.com.ar
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Integración en sistemas de CCTV
Productos basados en red IP integrados

Electrosistemas de Seguridad comenzó el año con la presentación de Netvision, una de las plataformas con
software más avanzado para el gerenciamiento de vigilancia a través de CCTV. Netvision está basada en una
plataforma IP pura para la codificación y visualización de imágenes.

on los nuevos sistemas de
Netvision basados en red IP

integrados presentados por Elec-
trosistemas, es posible decodificar
todos los productos que la marca
tiene, como así también una vein-
tena de marcas partners con éxito
en el mercado y que cumplen con
las normas de fabricación ONVIF.

La línea Netvision cuenta con sis-
temas de grabación con equipos
stand alone, videograbadoras di-
gitales (DVR), grabadoras basadas
en PC (PCDVR), grabadoras híbridas
(NDVR), servidores analógicos a IP
(DVS) y cámaras IP.

INTRODUCCIÓN AL SISTEMA

INTEGRACIÓN
El sistema de Netvision está ba-

sado en una red IP 10/100 y
10/1000, con las principales apli-
caciones de software de video en
redes para pequeños y medianos
sistemas de monitoreo. El entorno
de red de monitoreo se aplica para

C PC-DVR, DVR incorporado, servidor
de video, DVS y cámaras IP. Éste
podrá tener control de las imágenes
de video y gestionar todas las nece-
sidades para la vigilancia, mientras
que el software de gestión y admi-
nistración remota de dispositivos,
podrá navegar por redes de video,
realizar recuperación de datos de
video, control remoto y decodificador
de registros en forma remota.

Con esta plataforma, podrán co-
nectarse más de veinte productos,
cámaras y decodificadores IP, así
como también dispositivos DVRs
y NVRs de otras marcas, además
de visualizar en una poderosa ma-
triz de video hasta 24 monitores
con 16 imágenes cada uno.

CARACTERÍSTICAS
La característica más importante

del sistema es su bajo costo ge-
neral. En el uso de la arquitectura
IP,  generan bajo costo de admi-
nistración, al no requerir cableados
adicionales.

DESCRIPCIÓN
El sistema Netvision está confor-

mado por el servidor CMS Cliente
y el Servidor de sistema NDVR y
las terminales Cliente -y Cliente
TV-que se ejecutan en equipos
independientes.

La gestión centralizada de CMS
Cliente, incluye la autenticación
de usuarios, la creación de deco-
dificación y salida de la matriz para
cada cliente de TV (TV Client).

Con la plataforma se puede co-
dificar tanto cámaras analógicas
como IP de la línea Netvision,
como así también  casi 20 marcas
reconocidas en el mercado y que
cumplan con las normas ONVIF.

La matriz virtual y la plataforma
de salida basada en PC están in-
tegradas para soportar multinor-
mas para TV Wall. Las salidas so-
portan hasta 24 monitores con 16
imágenes cada uno.

CARACTERÍSTICA DEL TV CLIENT
• Arquitectura distribuida de de-
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codificadores de video con re-
solución de video SD y HD.

• Salida de videos (SD y HD de re-
solución) a un máximo de 24
monitores VGA.

• Matriz distribuidora o centraliza-
dora de salida (VGA TV Wall).

• Hasta 16 grupos establecidos
para cada monitor, el usuario
puede configurar particiones y
ver las cámaras a descodificar de
acuerdo a su necesidad.

• Hasta 16 particiones establecidas
para cada monitor VGA.

CARACTERÍSTICAS
DEL SOFTWARE

• NVDVR
- Vista en vivo, remoto y Backup.
- Registro de copia de seguridad.
- Dispositivos móviles.
- Conexión a dispositivos DH Se-
ries.
- Accionamiento y controles de
salida.
- Deslizamiento en pantalla para la
visualización de la nueva imagen.

• CMS CLIENT
- Central de administración para
Hybrid, NDVR, IPC, EMDVR y DVS
- Soporta hasta 256 conexiones.
- Redundante NDVR ayudando
al mantenimiento integral.
- Política de permiso para lo-
guearse y apagado.
- Emap multicapas.
- Resolución y ajuste de Display.
- Hasta 32 grupos con políticas
independientes.
- Central de control para TVWALL,
repartidas hasta 24 monitores con
16 vistas cada una para la visuali-

zación de cámaras analógicas e IP.
- Soporta más de 64 canales con
vista previa en tiempo real.
- Plataforma general de adminis-
tración en todos los dispositivos.
- Visualización de alarmas de vi-
deo por medio de POP UP, envío
de e-mails a través del servidor
de alarmas.
- Playback remoto a diferentes ser-
vidores en diferentes ventanas.
- Amplia política de permisos
para mayor seguridad.

• NVMP
- Vista en vivo y grabaciones re-
motas.
- Back Up de grabaciones en te-
léfono móvil.
- Desplazamiento en pantalla
para visualización de próximas
cámaras.
- Accionamiento de controles en
forma remota.

• Imagen de pantalla
- La pantalla de video se puede
establecer en 18 grupos. Cada
grupo al mismo tiempo pueden
mostrar 1-32 pantalla.
- Cada canal puede alcanzar re-
producción y grabación en tiem-
po real 25 cuadros / segundo
(PAL) o 30 cuadros / segundo
(NTSC).
- Puede visualizar en una sola pan-
talla o multi-split de pantallas.
- Puede ocultar el área confiden-
cial de la pantalla del monitor.
- Ajuste continuo de la imagen
de la pantalla de brillo, contraste,
saturación y matiz.

• Configuración del sistema
- Incluye la configuración local y
la configuración remota.
-La pantalla de paquetes puede
configurar hasta 18 grupos, cada
grupo 1-64 de pantalla.

El software de Netvision, ofrece,
además, las siguientes posibilidades:
• Agregar equipos y configuración

de la ventana de conexión del
sistema.

• Conexiones de ventana de videos
de planes establecidos.

• Generar usuarios y sus permisos
establecidos.

• Ajuste la funciones de alarma.
• Configuración de acceso remoto

en el servidor front-end (PC-DVR,
DVR incorporado, servidor de vi-
deo).

• Intercomunicador de voz y front-
end equipo.

VENTAJAS
• Más de 20 marcas de todo el

mundo poseen productos inte-
grables a Netvision.

• Hasta 64 canales pueden visua-
lizarse y grabarse a la vez.

• Videograbadoras y cámaras IP
son compatibles en el mismo
sistema.

• Posee análisis inteligente de vi-
deo.

• Soporta POS y ACU.
• Búsqueda inteligente.
• Backup y conversión de forma-

tos.
• Disparo de alarmas, Emails y SMS.
• Amplia política de gestión y per-

misos. 

El sistema
Netvision resume
gran versatilidad

en un software
amigable con el

usuario, y fácil de
operar. Posee,
además, las

herramientas
más avanzadas

en materia
de CCTV

NetVision es una tecnología de
red IP integrada exclusiva de
Electrosistemas de Seguridad.

Para más información, consultar
al (54 11) 4713-8899 o por mail a
ventas@electrosistemas.com.ar 
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Seguridad y control en Panamá
Durante la Copa Mundial de Béisbol

American Dynamics fue la marca de productos elegida por las autoridades de la Federación de Béisbol para
renovar y reforzar la seguridad durante el mundial llevado a cabo en Panamá. Detallamos los requisitos de
la obra y las soluciones instaladas.

anamá fue sede, en octubre
de 2011, de la edición nú-

mero 39 de la Copa Mundial de
Béisbol, cuyos organizadores, a fin
de garantizar la seguridad del pú-
blico y los equipos participantes,
decidieron modernizar el sistema
de seguridad de los cuatro estadios
en los que tendría lugar el torneo,
instalando grabadores de video
en red de VideoEdge, así como el
cliente unificado Víctor de Ameri-
can Dynamics.

La Copa Mundial de Béisbol era,
entonces, uno de los dos únicos
campeonatos mundiales impor-
tantes autorizados por la Federa-
ción Internacional de Béisbol y co-
mo ente regulador de los deportes
de “bate y pelota”, la Federación
es la única organización que puede
otorgar el título de “Campeón
Mundial” a un equipo de béisbol
delegado para representar a una
nación.

El torneo, organizado por Panamá,
reunió a 16 equipos de todo el
mundo, con representación de
países como Alemania, Italia, Es-
tados Unidos, Panamá, Japón, Gre-
cia y Cuba, por nombrar solo al-
gunos. Antes de dar inicio al torneo,
los funcionarios del país anfitrión
invirtieron más de 10 millones de
dólares en el mejoramiento, prin-
cipalmente, de los campos de béis-
bol, estadios y el alojamiento para
los equipos. Los estadios remo-
delados fueron Rod Carew, de Ciu-
dad de Panamá; Rico Cedeño, de
Chitre; Omar Torrijos, de Santiago
de Veraguas; y Remón Cantera, de
Aguadulce.

Si bien los funcionarios paname-

P ños hicieron una enorme inversión
en mejoras de los campos y esta-
dios de béisbol, también enten-
dieron la necesidad de mejorar la
vigilancia en los cuatro estadios
que se emplearían para el torneo,
a fin de garantizar la seguridad
general de los jugadores y espec-
tadores por igual.

EL PROYECTO
Las autoridades involucradas en

la organización querían agregar
tanto cámaras IP como analógicas
para incrementar de forma signi-
ficativa el número de cámaras de
vigilancia, ubicadas en cada sede,
e instalar un nuevo sistema de
grabación de video y un sistema
de gestión integrado. Adicional-
mente, las actualizaciones de se-
guridad realizadas en cada estadio
debían ser aptas para otros eventos
públicos y deportivos que se lle-
varan a cabo a futuro. 

Para liderar este proyecto, el Comité
Organizador del torneo acudió al
integrador de sistemas local Advan-
ced Systems Supply, de Ciudad de
Panamá, para que diseñara e instalara
el sistema de vigilancia en los estadios.
Advanced Systems Supply es una
empresa con más de 14 años de
trayectoria en la industria de la se-
guridad y posee una amplia expe-
riencia en gran número de aplica-
ciones. Entre ellas, casinos y varias
importantes cadenas de supermer-
cados de Panamá.

LA SOLUCIÓN
Según Jorge Murillo, Director de

Diseño e Instalación y responsable
de proyectos de Advanced Systems
Supply, el principal objetivo era
implementar una solución que
fuera empleada en cada sede de
la Copa Mundial de Béisbol pero
que, al mismo tiempo, permitiera
el uso de estos sistemas en futuros
eventos deportivos. 

Los sistemas que se instalaron
anteriormente en esos estadios
eran bastante limitados. En el caso

del estadio Rod Carew, había me-
nos de 20 cámaras para todo el
complejo, por lo que era imperativo
instalar una solución más moderna
y efectiva. 

Para Advanced Systems Supply,
este era el proyecto más grande
con cámaras IP en el que había
participado y tenía ante sí el reto
de realizar la instalación dentro
de un lapso de tiempo muy corto.  

El integrador de sistemas eligió
varias soluciones de video de Ame-
rican Dynamics, entre ellas el gra-
bador de video en red de Video-
Edge, en combinación con el soft-
ware de cliente unificado Victor.
Juntos, estos sistemas le permitirían
a los estadios grabar y gestionar
video IP.

Murillo explicó que la instalación
tuvo que ser realizada en solo dos
semanas, lo que complicó más el
proyecto: “habíamos trabajado antes
con VideoEdge y Victor, pero este
proyecto era de una envergadura
mayor a la de los demás proyectos
que habíamos ejecutado”, aseguró.
“Debido al número de ubicaciones,
el proyecto era un poco más difícil,
pero alcanzamos el resultado que
buscábamos”.

En opinión de Murillo, la cobertura
del sistema, con más de 100 cá-
maras instaladas, fue lo que hizo
de éste un proyecto destacado. 

En general, el proyecto incluyó
la instalación del software de cliente
unificado Victor, grabadores de vi-

La calidad y
versatilidad de

los sistemas Tyco,
sumadas a la

amplia
experiencia del
integrador de la
obra, lograron
conformar un

sistema de
seguridad

integral a la
medida y

necesidad del
evento.

Fachada del Estadio
Rod Carew

Tribunas del Rod Carew, protegidas por
sistemas de seguridad de Tyco.
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deo en red de VideoEdge, 85 cá-
maras bullet IP de la serie Illustra,
60 cámaras SpeedDome Ultra 8, 20
módulos de cámara IP SpeedDome,
5 grabadores de video digital Intellex
Ultra con 1 terabyte de almacena-
miento y 30 sistemas de gestión
de video digital Intellex con 250 gi-
gabytes de almacenamiento. Ad-
vanced Systems Supply instaló do-
mos que dan cobertura a diferentes
áreas con mayor efectividad. 

“El objetivo era mantener el con-
trol sin ningún incidente. Si algo
sucedía, el plan era poder buscar
rápidamente en las grabaciones
e identificar los problemas”, explicó
Murillo. 

Gil Fábrega, Gerente del estadio
Rod Carew en Ciudad de Panamá,
expresó su satisfacción general
con la solución de video que fue
instalada. “La calidad de la defini-
ción y de la resolución es muy
buena, incluso en tomas de pri-
merísimos planos. Y el servicio al
cliente ha sido excelente después
de la compra”, afirmó. “Al principio,
como sucede con cualquier siste-
ma, solicitamos ajustes menores
para adaptar la solución a nuestras
necesidades a lo que la empresa
respondió en menos de 24 horas”.

Debido a que todos los estadios
son administrados de forma in-
dependiente, la vigilancia y el con-
trol de cada uno es gestionada
localmente con una estación de
monitoreo adaptada para cada
ubicación. 

Los grabadores de video en red
de VideoEdge se usaron para el
almacenamiento de material de
videovigilancia. El sistema de ges-
tión de video incluye 32TB de al-
macenamiento integrado y externo
y 10TB para almacenamiento de
respaldo.  

El monitoreo de video se logra a
través de la solución de gestión
de video unificada Victor. “Durante
el torneo de béisbol, pudimos mo-
nitorear todos los eventos y realizar
rápidamente las búsquedas ne-

cesarias”, aseguró Murillo. “Victor
es extremadamente intuitivo y
permite a los administradores del
estadio visualizar video y gestionar
los datos de cada cámara”.

POTENTE Y VERSÁTIL
Aunque la solución de seguridad

que se le brindó a los estadios de
béisbol en Panamá era, induda-
blemente, potente, también era
muy amigable con el usuario. Una
combinación perfecta.  

Los administradores de cada es-
tadio trabajaron muy de cerca con
el integrador de sistemas para ges-
tionar con eficiencia el flujo de las
miles de personas que asistieron
al torneo de béisbol y, al mismo
tiempo, respaldar y coordinar la
videovigilancia. “Nuestro rol era
gestionar la videovigilancia para
que pudieran controlar la seguri-
dad pública”, puntualizó Murillo.
“De ocurrir un incidente, podríamos
proporcionarles de inmediato el
material de video para que lo re-
visaran”. 

Fábrega, del estadio Rod Carew,
declaró que el nuevo sistema de
vigilancia demostró ser muy po-
sitivo para sus instalaciones. “El
sistema nos ha proporcionado ma-
yor respaldo para la seguridad pú-
blica”, insistió. “Tener dos personas
dedicadas exclusivamente a la sala
de control, que puedan visualizar
todo el estadio desde una sola
ubicación nos ayuda a movilizar
más rápidamente unidades de po-
licía en caso de que ocurra una
emergencia”, concluyó. 

Instalado el sistema de seguridad integral,
en el interior de cada estadio se montó
una sala en la que se centralizó la recepción
de imágenes e información captada por
cada uno de los dispositivos.

En la central, se ins-
talaron los graba-
dores de video en
red, el sistema de
almacenamiento
principal y el de res-
paldo.



http://www.sonypro-latin.com




http://www.lantronica.com.ar


PREGUNTAS FRECUENTES http://www.rnds.com.ar

112

¿Qué es el ancho de banda?
¿Cuánto necesito? ¿Qué es el flujo de video?
Videovigilancia IP

Las preguntas formuladas son recurrentes en cada uno de los proyectos de video IP, así como las primeras en
formularse. De la respuesta depende el tipo de vínculo de comunicación, pero también la capacidad de proce-
samiento y almacenamiento del sistema.

- ¿Qué es el ancho de banda?
El ancho de banda nos dice qué

capacidad teórica tiene un vínculo
de comunicación para transmitir
información. Para explicarlo mejor,
es válido utilizar la analogía con
un caño que transporta un líquido:
cuanto más grande es el caño,
más cantidad de líquido por unidad
de tiempo podrá transportar. Por
otro lado, el caño podrá ser utili-
zado parcial o totalmente, de acuer-
do al caudal transportado.

Sin embargo, a diferencia del ca-
ño, que tiene una capacidad cons-
tante, el ancho de banda disponible
en un enlace de comunicaciones
puede variar en el tiempo. Tal es
el caso de las comunicaciones in-
alámbricas, que dependen de con-
diciones atmosféricas, interferen-
cias electromagnéticas y otros fac-
tores. También los enlaces cable-
ados pueden sufrir disminución
del ancho de banda debido a con-
diciones ambientales, conexiones
defectuosas, mal funcionamiento
de un equipo intermedio, etc.

- ¿Qué es el flujo de video?
Las cámaras IP capturan video y

lo convierten en flujos de paquetes
IP. Estos paquetes no solo deben
llegar a destino, sino que lo deben
hacer a un ritmo más o menos
constante. Para que esto ocurra, se
debe contar, entre otras cosas, con
el suficiente ancho de banda, pero
¿cuánta cantidad de información
envía la cámara por segundo?

Para responder a esta pregunta,
hay que considerar los siguientes
parámetros:
• Resolución de la imagen: a mayor

resolución, mayor cantidad de
datos transmitidos.

• Cuadros por segundo: la cantidad
de cuadros impacta en la cantidad
de información transmitida, pero
el modo en que lo hace, depende
del tipo de codificación y de la va-

riación de la imagen entre cuadros.
•Algoritmo de codificación utilizado:

se utilizan M-JPEG, MPEG4 y H.264.
En términos generales, M-JPEG
es el que más ancho de banda
consume, seguido por MPEG4 y
H.264. Cada uno de ellos tiene
un comportamiento distinto cuan-
do se varía la cantidad de cuadros
por segundos y la cantidad de
movimiento en la imagen.

• Nivel de compresión: se puede
especificar el nivel de compresión
que utilizará el algoritmo de co-
dificación, aumentándolo si se
desea ocupar menos ancho de
banda. Algunos fabricantes se
refieren al término “calidad”, ya
que a medida que se aumenta
el nivel de compresión, disminuye
la calidad de la imagen.

• Complejidad de la imagen: una
imagen con pocos detalles puede
ser comprimida más eficientemente
que una de mayor complejidad.
Por ejemplo, una autopista sin trán-
sito genera menos información
que una autopista cargada de ve-
hículos en movimiento.

• Capturas diurnas o nocturnas: las
imágenes capturadas con poca
iluminación pueden generar un
importante nivel de ruido, que
aparece como una llovizna. Este
ruido genera muchos cambios
en la imagen, lo que repercute
en mayor uso de ancho de banda.
Por esto es importante que las
cámaras puedan filtrar el ruido.
Todos los parámetros mencio-

nados se relacionan de forma com-
pleja, por lo que en principio no
puede estimarse cuánto ancho de
banda consumirá el flujo de video
de una cámara. Lo que sí puede
hacerse, es estimar el peor caso

para una determinada configura-
ción, basándose principalmente
en datos provistos por el fabricante
del hardware.

- ¿Cómo impacta en el sistema
el flujo de video?

El flujo de video impacta en la in-
fraestructura de comunicaciones,
y en el nivel de procesamiento del
servidor (o servidores) y en la ca-
pacidad de almacenamiento. M-
JPEG es la codificación que utiliza
menos nivel de procesamiento,
pero que requiere de mayor ancho
de banda y almacenamiento. En el
otro extremo, H.264 reduce la can-
tidad de ancho de banda y alma-
cenamiento, pero a costa de utilizar
mucho más procesamiento. Está
claro que de acuerdo al tipo de so-
lución elegida, los costos de la im-
plementación se distribuirán de
distinto modo, según se requiera
procesamiento, ancho de banda,
almacenamiento, etc.

- ¿Cómo se administra el ancho
de banda?

En sistemas donde los flujos de vi-
deo comparten los enlaces de co-
municaciones con otros servicios, es
necesario establecer políticas de ad-
ministración de ancho de banda.
Esto se logra con la aplicación de
técnicas de priorización de paquetes,
conocidas como “calidad de servicio”
o QoS, por sus siglas en inglés.   

Utilizando esta estrategia, puede
reservarse  ancho de banda para
los flujos de video, evitando que
otros servicios demandantes de
recursos de red (por ejemplo, la
transferencia de archivos) acaparen
demasiado y afecten la transmisión
del video.  

El ancho de
banda necesari o

puede ser
calculado. Una
vez conocido el

requisito, es
necesario

administrar los
recursos de red

para que éste no
se vea afectado

Ing. Rodrigo J. Hernández
www.ingelecweb.com.ar / www.video-ip.net
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Gestión de evento de cancelación
Procedimientos en estaciones de monitoreo – Capítulo 6

En este capítulo de la data técnica, cuyo propósito es ofrecer al operador de una estación de monitoreo pautas
a seguir a la hora de resolver eventos de alarma, describimos cómo proceder para cancelar después de un
evento de robo o intrusión, indicando los procedimientos adecuados para la resolución de esta contingencia.

El evento significa que alguien
desactivó el panel de alarmas con
un código válido luego de una
señal de alarma y el cliente ya fue
(o no) notificado, pudiendo quedar
en el historial de la cuenta el pro-
cedimiento realizado. Este evento
es muy habitual e importante y
sus características incluyen informar
al operador para que llame cuando
el cliente ingresa al lugar.

Acompañar y contener al cliente,
si efectivamente el evento de alar-
ma anterior es consumado, son
características distintivas de un
servicio de calidad, que segura-
mente será apreciado por el usua-
rio, consolidando su fidelización.

El evento de cancelación debería
ser recibido desde todos los clientes
y de no ser así, habría que verificar la
configuración del panel de alarmas
y/o la del software de monitoreo.

Este tipo de eventos no disparará
las sirenas del lugar sino que será
trasmitido normalmente a la esta-
ción de monitoreo.

6.1. PROCEDIMIENTO
• Identificar prioridad: lo primero

que debemos hacer es identificar
el evento que esta señal repre-
senta: robo,  pánico,  fuego, emer-
gencia médica u otros.

• Identificar al dealer: identificar si
la cuenta monitoreada es de la
propia empresa o bien, si se trata
de una compañía diferente.

• Aceptar el/los eventos: aceptar el
evento para comenzar a infor-

marnos con detalle sobre la señal
de alarma recibida.  Esto es para
informarle al sistema que estamos
en conocimiento del evento.

• Verificar  directivas  y/o  notas:
verificar  en  la  cuenta  del titular
si existe alguna directiva en par-
ticular, en general o bien para el
evento de alarma ingresado.

• Verificar historial: verificar la cuen-
ta, partiendo de lo sucedido du-
rante las últimas 24 horas, para
confirmar si el cliente ya dio di-

rectivas sobre este evento y, de
ser posible, abrir el evento de
alarma anterior para informarnos
de lo sucedido y llamar, con más
seguridad, al abonado.

6.2. LLAMADA DE
VERIFICACIÓN O NOTIFICACIÓN
Debemos hacer la llamada de

verificación o notificación al lugar
del evento e informarnos de lo
sucedido, para clasificar el evento
según su característica. 

David Sejas
sejas.david@gmail.com
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Diseño de sistemas de detección y
alarma de incendio
Capítulo 2 – El fuego (2da. 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 de diseño e implementación de sistemas de detección y
notificación de incendio, con la mayor responsabilidad y eficacia posible.

El propósito de este trabajo es pro-
veer una revisión general de los
datos provenientes de las investiga-
ciones del proceso de combustión
en los últimos años, y emplear este
conocimiento para detectar la pre-
sencia de incendios utilizando la tec-
nología más apropiada. El término
“Firma del fuego” o “Identidad del
fuego” es definido como cualquier
producto del fuego, el cual genera
cambios en las condiciones del am-
biente y tiene un determinado po-
tencial para ser usado en la detección
del incendio.

En mayor escala, estos productos
del fuego pueden afectar grave-
mente a las personas, hasta oca-
sionar su muerte. 

Desde el momento en que se
inicia el fuego, éste produce una
variedad de cambios en el am-
biente que lo rodea y cualquier
producto de la combustión posee
potencial para ser empleado en
su detección. La generación de
humo, por ejemplo, resulta en la
disminución de la visibilidad, la
cual puede ser medida. 

No todas las firmas o identidades
del fuego son igualmente prácticas
para los propósitos de la detección.
La identidad del fuego genera una
variedad de cambios medibles en
las condiciones del ambiente y la
magnitud de estos cambios deberá
ser mayor que las variaciones pro-
pias de los niveles en el medio am-
biente, señales que referimos como
“señal de ruido ambiente”. Desde
nuestro punto de vista, la mejor
firma o identidad del fuego sería
aquella que puede ser asociada
exclusivamente con el fuego.

2.9. CLASIFICACIÓN
DE LAS SEÑALES DEL FUEGO
Básicamente, podemos clasificar

las señales del fuego en aerosoles
de la combustión, liberación de ener-
gía radiante y liberación de gases.

2.9.1. AEROSOLES
El proceso de la combustión pue-

de liberar al ambiente una gran
variedad de partículas sólidas y lí-
quidas de diversos tamaños, desde
5x10-4 micrones hasta los 10 mi-
crones. Estas partículas suspendi-
das en el aire son llamadas aero-
soles. Los aerosoles producto del
fuego representan dos diferentes
tipos de identidades del fuego.
Las partículas que son menores a

los 0,3 micrones no generan re-
fracción de la luz y las podemos
clasificar como invisibles y las par-
tículas que son mayores a los 0,3
micrones son clasificadas como
visibles. Sobre los aerosoles invi-
sibles, generalmente nos referimos
a “Productos de la Combustión”
mientras que a los visibles los lla-
mamos  “Humo”. Es importante te-
ner en cuenta que el uso del tér-
mino “productos de la combustión”

José María Placeres, Gerente Regional de Ventas para Latinoamérica
de Mircom Group of Companies
jmplaceres@mircom.com
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es ampliamente empleado y se uti-
liza para describir una gran variedad
de productos de la combustión,
como los aerosoles, la energía y
los distintos gases, que, en efecto,
son productos resultantes del pro-
ceso de combustión.

Las partículas invisibles son las
primeras en aparecer durante el
proceso de la combustión, debido
a que el calentamiento de los ma-
teriales durante la etapa de pre-
ignición genera partículas de ta-
maño inferiores al micrón (5x10-4
a 1x10-3 micrones).

Como la temperatura de los ma-
teriales se incrementa durante el
tiempo que dura el proceso de la
ignición, la concentración de gran-
des cantidades de partículas invi-
sibles se incrementa formando par-
tículas más grandes. Al continuar
desarrollándose este proceso, en
determinado momento encontra-
remos partículas invisibles y visibles,
habitualmente con dimensiones
desde 0,1 a 1 micrón (este proceso
fue estudiado y documentado por
Van Luik y Escheidweiler).

2.9.2. LIBERACIÓN DE ENERGÍA
A través del proceso de la com-

bustión, constantemente el fuego
libera energía en el ambiente a su
alrededor. Esta energía liberada
es empleada para detectarlo.

El primer tipo de energía radiante
que podría utilizarse para la de-
tección son las identidades radian-
tes infrarrojas (IR) y ultravioletas
(UV), cada una con sus propias
ventajas y desventajas para el pro-
ceso de la detección, que evalua-
remos en próximos capítulos.

Más adelante, el fuego liberará
energía térmica ocasionando un
incremento en el aire del ambiente.
El tiempo requerido para liberar
la energía suficiente para generar
una señal significativa puede variar
desde un minuto a horas o días,
dependiendo de los materiales in-
volucrados. En comparación con
los aerosoles invisibles, visibles y
la energía radiante UV/IR, la energía
térmica aparece mucho tiempo
después, cuando ya las personas
pueden haber sido expuestas a
concentraciones excesivas de ae-
rosoles y/o gases tóxicos.

2.9.3. LIBERACIÓN DE GAS
Durante el proceso de la com-

bustión ocurren muchos cambios
en los gases de la atmósfera del

ambiente circundante. La mayoría
de esos cambios es porque se agre-
gan gases que no son habituales
en el ambiente, los cuales pueden
ser considerados para su detección.
Otro de los cambios que se produce
es una disminución del oxígeno,
producto de la combustión.

Muchos gases están involucrados
durante un incendio. Entre ellos,
H2O (agua), CO (monóxido de car-
bono), CO2 (dióxido de carbono),
SO2 (dióxido de azufre), SH2 (sul-
furo de hidrógeno), HCL (ácido
clorhídrico), NH3 (amoníaco), CHN
(cianuro de hidrógeno), HF (fluo-
ruro de hidrógeno), H2F (ácido
sulfhídrico) y NO (óxido de nitró-
geno). Muchos de estos gases pue-
den ser productos específicos de
un tipo de combustible y no ser
los ideales para el proceso de la
detección de incendios. General-
mente, uno de los gases que se
ve involucrado en la mayoría de
los tipos de fuego es el monóxido
de carbono (CO) y puede ser utili-
zado eficientemente para la de-
tección de incendio.

2.10. ETAPAS DEL INCENDIO

2.11. EFECTOS DE
LAS SEÑALES DEL FUEGO
Las distintas señales del fuego,

generalmente, crean un ambiente
hostil para los habitantes de las
estructuras a proteger, que muchas
veces puede tornarse fatal, de-
pendiendo de su magnitud y el
tiempo de exposición a éstas. La
exposición a estas señales ocasiona
efectos físicos y psicológicos en
los humanos, alterando su meta-
bolismo y capacidad para percibir
el entorno y actuar, disminuyendo
considerablemente sus capacida-
des. Esto podría tornarse en un
problema para realizar una eva-
cuación exitosa, tema que será
tratado en próximos capítulos.

Esta breve introducción nos per-
mite conocer las características

más relevantes del fuego y sus
productos, que serán de utilidad
al momento de diseñar un pro-
yecto y tomar la decisión sobre
los distintos tipos de tecnología a
emplear para lograr un grado de
eficiencia aceptable, acorde a las
diferentes condiciones presentes
en cada ambiente.

2.11.1. HUMO
Está compuesto por partículas

sólidas y líquidas en suspensión
en el aire y provoca el lagrimeo
de los ojos, dificultando la visión.
A su vez, evita el paso de la luz, di-
ficultando la orientación de las
personas en la evacuación y com-
plicando las tareas de extinción y
salvamento.

El humo constituye prácticamen-
te el primer factor de riesgo en el
desarrollo de un incendio, antes
de sentir el efecto del incremento
de temperatura. Generalmente,
algunos materiales emiten más
humo que otros, dependiendo de
la composición química. Los com-
bustibles que producen más humo
son los derivados del petróleo,
tales como los aceites, las pinturas,
las gomas y algunos plásticos.

Los líquidos inflamables suelen
emitir un denso humo negro. Es
muy difícil determinar qué material
está ardiendo por el color, ya que
la percepción luminosa depende
de muchos factores externos, aje-
nos al proceso de combustión.

En términos generales, se puede
hacer una clasificación orientativa:
• Humos blancos: combustión de

productos vegetales, forrajes, etc.
• Humos amarillos: Sustancias quí-

micas que contienen azufre, com-
bustibles que contienen ácido
clorhídrico y nítrico.

• Humos grises: compuestos celu-
lósicos, madera, papel, fibras ar-
tificiales, etc.

• Humo negro oscuro: petróleo,
plásticos, neumáticos, fibras acrí-
licas, etc.

De todos modos, el humo se irá
mezclado con gases tóxicos que
modificarán su color. A título
orientativo, podemos utilizar la
siguiente regla:

• Humo blanco: arde libremente.
• Humo negro: falta de oxígeno.

2.11.2. LLAMA
Es un gas incandescente cuya

temperatura es variable, depen-
diendo de factores como el tipo
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de combustible y la concentración
de comburente. En la mayoría de
los incendios se producen llamas,
aunque hay excepciones.

Fundamentalmente, puede pro-
vocar reacciones de gran nervio-
sismo, ansiedad y estrés en las
víctimas. Afectando las capacida-
des de las personas, en ocasiones
puede producir deslumbramien-
tos impidiendo, igual que el humo,
la correcta percepción del entorno
del fuego.

2.11.3. CALOR
Es importante tener en cuenta

que el calor va a elevar la tempe-
ratura de los gases que se des-
prenden de la combustión. Al ser
inhalados pueden quemar las vías
respiratorias, produciendo muchas
veces en el organismo efectos irre-
versibles.

En un incendio, la temperatura
ambiental puede oscilar entre los
200 y los 600 ºC e incluso más. En
recintos cerrados, la temperatura
se estratifica normalmente de arri-
ba hacia abajo, con un gradiente
ascendente. La exposición a altas
temperaturas durante prolongados
períodos de tiempo provoca un
cuadro de estrés térmico, físico y
psíquico tal que puede sobrevenir
la muerte.

En relación con la temperatura
ambiente y sus efectos en el or-
ganismo, podemos resumir:
• 43ºC: no se puede mantener el

balance y equilibrio térmico.
• 49ºC: de tres a cinco horas de to-

lerancia.
• 54ºC: tiempo de tolerancia inferior

a cuatro horas, hipertermia, co-
lapso vascular periférico. 
Otro riesgo importante son las

quemaduras. Estas dependen tan-
to del grado de temperatura como
del tiempo de exposición (no exis-
te una escala de nivel calórico
absoluto).

2.11.4. GASES
En toda la combustión se genera

una variedad y cantidad de gases,
cuyo tipo depende de los materiales
presentes. La mayor o menor con-
centración de un determinado tipo
de gas depende del tipo de com-
bustible, de la cantidad de oxígeno
disponible para la combustión y
de la temperatura. Estos gases pue-
den ser, en parte, tóxicos y producir
en las personas que lo respiran in-
capacidades físicas, pérdida de co-

ordinación, desorientación, enve-
nenamiento e incluso la muerte.

El mayor porcentaje de las víctimas
de incendios mueren por efecto
de los gases, causa que produce
más muertos que las otras tres se-
ñales juntas. La gravedad de los
efectos depende de la dosis ab-
sorbida, de las condiciones fisioló-
gicas de la persona afectada, etc.

A continuación detallamos algu-
nos de los principales gases que
pueden encontrarse en un incen-
dio y sus efectos:
• Monóxido de carbono (CO): la

mayoría de las muertes en los
incendios se producen por en-
venenamiento con CO, más que
por cualquier otro producto tó-
xico de la combustión. Es un gas
incoloro, inodoro e insípido. Apa-
rece prácticamente en todos los
fuegos. Se desprende de todos
los combustibles orgánicos. El
CO se combina con la hemoglo-
bina de la sangre con mayor fa-
cilidad que el oxígeno, por lo
tanto lo desplaza y lo suplanta.
Cuando a la célula llega monó-
xido, en lugar de oxígeno, provoca
una rápida hipoxia del cerebro y
de los tejidos que, dependiendo
de la concentración y tiempo,
desencadenan en la muerte si
no se suministra rápidamente
oxigeno al afectado.

• Dióxido de carbono (CO2): se
desprende de combustibles or-
gánicos cuando la combustión
se realiza en ambientes aireados
(combustión completa). Es un
gas asfixiante, ignífugo, inodoro
e incoloro. Es narcótico y provoca
jaquecas, somnolencia y confu-
siones, pudiendo llegar al coma
profundo y la muerte al alcanzar
concentraciones del 8%.

• Cianuro de hidrógeno (CHN): se
produce en grandes cantidades
en todo el mundo. Resulta de la
combustión de sustancias que
contienen nitrógeno, como por
ejemplo el nylon, plásticos y fibras
naturales, caucho, papel, etc. Una
concentración de 300 ppm en el
aire es suficiente para matar a
un humano en cuestión de mi-
nutos. Interfiere en la respiración
a nivel de las células y los tejidos.
Su capacidad de envenenamiento
es superior a la del CO e inmoviliza
a la víctima en un breve período
de tiempo;

• Cloruro de carbonilo (Fosgeno,
COCl2): se produce por el contacto

de las llamas sobre los productos
clorados (PVC), aislación de cables
en instalaciones eléctricas, mate-
riales refrigerantes como el freón,
etc. Es muy tóxico y su principal
efecto se da en los pulmones,
principalmente limitando su in-
tercambio de oxígeno. En deter-
minadas condiciones, puede ab-
sorberse una dosis letal sin que
se noten efectos y ni darle tiempo
de reacción al organismo.

• Sulfuro de Hidrógeno (SH2): se
produce en la combustión incom-
pleta de las materias orgánicas
que contienen azufre, como cau-
cho, neumáticos, lanas, etc. Es un
gas incoloro y tiene un fuerte olor
a huevo podrido. Las exposiciones
cortas pueden dañar los pulmo-
nares y afectar funciones neuro-
comportamentales. La exposición
a altas concentraciones de CHN
puede provocar fallos respiratorios
e incluso la muerte.

• Anhídrido Sulfuroso o Dióxido
de Azufre (SO2): se produce por
la oxidación completa de las ma-
terias que contienen azufre. Es
un gas irritante y tóxico que
afecta, principalmente, las mu-
cosidades y los pulmones. Cuan-
do se combina con la humedad
del tracto respiratorio se convierte
en corrosivo, causando edemas
a determinadas concentraciones.
La exposición a concentraciones
mínimas se considera peligrosa
incluso durante períodos breves.
La exposición a 100 ppm repre-
senta un peligro inmediato para
la salud y puede ocasionar la
muerte.

• Amoníaco (NH3): se desprende
cuando arden combustibles que
contienen nitrógeno (lana, seda
o algunos polímeros). Este gas
tiene efectos irritantes y mucho
tiempo de exposición, en con-
centraciones altas, provocan des-
de lesiones en la córnea hasta
complicaciones pulmonares.

• Dióxido de nitrógeno (NO2): apa-
rece en la combustión de nitrato
de celulosa o nitrato amónico y
provoca efectos similares al an-
hídrido sulfuroso.

• Acroleína (C3H40): se produce
en la combustión de productos
petrolíferos. No existe mucha in-
formación acerca de cómo puede
afectar la salud, aunque los datos
disponibles dicen que respirar
grandes cantidades puede causar
la muerte. 

Las señales del
fuego, como el

humo o las
llamas, afectan

de distinta
manera a las
personas. En
general, su
presencia

provoca pánico e
impide la
correcta

percepción del
entorno del

fuego,
dificultando la

evacuación.
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Nadie está a salvo de la ciberdelincuencia
Las amenazas avanzadas se profundizan y amplían su alcance

Si bien los ataques informáticos por malware siguen teniendo predilección por las PC, en 2012 creció
de manera notable la infección a dispositivos móviles, en especial aquellos bajo plataforma Android.
Ofrecemos aquí un resumen de lo sucedido en los últimos meses del año anterior.

l término del año 2012, el
panorama de las amenazas

seguía evolucionando en distintos
frentes con riesgos tanto para par-
ticulares como para empresas. Las
tres principales tendencias y even-
tos observados por los investiga-
dores de los laboratorios McAfee
Labs durante el cuarto trimestre
fueron las siguientes:
• Un extraordinario crecimiento

del malware dirigido a dispositivos
basados en Android.

• La aparición de una nueva ame-
naza persistente avanzada dirigida
contra empresas de servicios fi-
nancieros y sus clientes.

• Las amenazas dirigidas a plata-
formas de PC vuelven a experi-
mentar un crecimiento de dos
cifras, y surgen tácticas y ame-
nazas nuevas por parte de las
bandas de ciberdelincuentes.

AMENAZAS CONTRA
DISPOSITIVOS MÓVILES
Hasta hace muy poco, se daba

por hecho que las amenazas de
malware dirigido a dispositivos mó-
viles sufrirían una evolución similar
a la observada en las amenazas
para PC de hace una década.

En esta suposición se subesti-
maron por completo la capacidad
y las ambiciones de la comunidad
de ciberdelincuentes. Según se
aprecia en el siguiente cuadro, la

A evolución del segmento de ame-
nazas de malware dirigidas a dis-
positivos móviles difiere claramente
del crecimiento lineal experimen-
tado por el segmento de los PC.

El número de muestras de mal-
ware para dispositivos móviles
descubierto por los laboratorios
McAfee Labs en 2012 fue 44 veces
superior a la cifra de 2011. Esto
quiere decir que el 95 % del total
de muestras de malware para dis-
positivos móviles desde sus inicios
aparecieron el año pasado. El otro
cambio observado en 2012 es que
los ciberdelincuentes dedican en
la actualidad prácticamente todos
sus esfuerzos a los ataques a An-
droid: el 97 % de las muestras de
malware detectadas el año pasado
iban dirigidas a esta plataforma.
Solo en el cuarto trimestre, el nú-
mero de nuevas muestras de mal-
ware basadas en Android creció
un 85 %.

AMENAZAS
PERSISTENTES AVANZADAS
Tras una ligera tregua en los

inicios de Stuxnet, la aparición de
nuevas amenazas persistentes
avanzadas (APT) se aceleró en la
segunda mitad de 2012. La primera
APT anunciada en 2012 fue Ope-
ration High Roller. Diseñada origi-
nalmente para atacar sistemas de
transferencia automática (ATS) en

Europa, los investigadores de los
laboratorios McAfee Labs obser-
varon nuevos ataques basados en
High Roller dirigidos a empresas
de fabricación e importación/ex-
portación de Estados Unidos y La-
tinoamérica.

Todo indica que aparecerán nue-
vas variantes de High Roller dirigidas
contra la infraestructura del sistema
de pagos electrónicos Automated
Clearing House (ACH) utilizado para
procesar la gran mayoría de las
transacciones de comercio elec-
trónico a nivel mundial.

En el cuarto trimestre asistimos
a la aparición de una nueva APT
llamada Blitzkrieg. A diferencia de
High Roller, cuyo objetivo principal
son las infraestructuras de servicios
financieros, Blitzkrieg ataca tanto
a particulares como a instituciones
bancarias. Blitzkrieg ataca en primer
lugar los equipos de los usuarios
a través de phishing e instala un
troyano conocido como Prinimalka.
A partir de ahí, el troyano supervisa
las acciones de los usuarios y el
tráfico web con el fin de detectar
el uso de credenciales de conexión
a la banca electrónica. Los autores
de Blitzkrieg exportan entonces
estas credenciales a un servidor
de control y las utilizan para llevar
a cabo transferencias electrónicas
de fondos ilícitas.

MALWARE
Tras el ligero descenso experi-

mentado en el tercer trimestre, el
número de nuevas muestras de
malware detectadas mostró un
importante crecimiento durante
el cuarto trimestre, con un au-
mento del 35 % respecto al tri-
mestre anterior. A lo largo del año,
el número de muestras de malware
detectadas aumentó un 50 %, con
lo que se superan los 120 millones
de muestras en el "zoológico" de
McAfee Labs.

Además de más abundantes, las
amenazas dirigidas a usuarios de
PC siguen siendo cada vez más

Los dispositivos
móviles sufrieron
un incremento en

los ataques de
malware, en

especial aquellos 
basados en

sistema
operativo
Android
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peligrosas y sofisticadas. Por ejem-
plo, los casos de troyanos ladrones
de contraseñas nuevos y exclusivos
aumentaron un 72 % durante el
cuarto trimestre. Los ciberdelin-
cuentes tienen claro que las cre-
denciales de autenticación de los
usuarios constituyen algunos de
los activos de propiedad intelectual
más valiosos que pueden encontrar
en la mayoría de los ordenadores.

También han descubierto que una
de las mejores formas de eludir la
seguridad estándar de los sistemas
es "firmar" electrónicamente el mal-
ware valiéndose de certificados ro-
bados o creados a tal efecto.

Durante el cuarto trimestre, se pro-
dujo un pronunciado crecimiento
de esta táctica, período en el que
los casos de binarios de malware
firmados se multiplicaron por tres.

Además de sus objetivos habi-
tuales, es decir, el sistema operativo
y las aplicaciones, ahora los ciber-
delincuentes atacan con fuerza la
base del sistema: la BIOS y las pilas
de almacenamiento. Los ataques
a subsistemas de almacenamiento
fueron particularmente populares
durante el cuarto trimestre. Uno
de los métodos más utilizados es
el ataque al registro de inicio maes-
tro (MBR) de la unidad de disco
del sistema.

Una de las formas de ataque más
insidiosas que experimentaron un
importante crecimiento durante
2012 es el ransomware. Los ataques
de ransomware suelen presentarse
de dos formas. En el primer caso,
el ciberdelincuente se apodera de
información confidencial del sis-
tema de un usuario o de la in-
fraestructura de TI de una empresa
y, a continuación, exige el pago
de una cantidad de dinero a cam-
bio de no hacer públicos los datos.

En la segunda forma de ataque, el
ciberdelincuente se hace con el
control del sistema (o dispositivo
móvil) de un usuario, cifra sus
datos y exige una suma de dinero
por la clave de cifrado. Desgracia-
damente, ni siquiera los usuarios
que acceden a las demandas de
"rescate" tienen la seguridad de
que vayan a recibir la clave de ci-
frado prometida.

El tramo final de crecimiento de
malware dirigido a PC detectado
durante el cuarto trimestre de
2012 corresponde a un marcado
incremento de las amenazas ba-
sadas en la Web. El mecanismo
básico de infección permite a un
ciberdelincuente descargar mal-
ware de manera furtiva desde un
sitio web sin conocimiento del
usuario. El malware intenta, en-

tonces, añadir el sistema a una
red de bots o robar datos del sis-
tema del usuario.

La distribución de malware de
sitios web infectados se convirtió
en una táctica cada vez más po-
pular en 2012 debido, principal-
mente, a las actuaciones de las
fuerzas de seguridad, que consi-
guieron desactivar algunas de las
redes de bots más importantes.
McAfee Labs también ha detectado
una nueva tendencia mediante la
cual las bandas criminales crean
un "superdominio" de sitios web
infectados.

Gracias a esta técnica, consiguen
incluir cientos o miles de sitios
web distintos tras una sola direc-
ción IP.

Esta dirección se cambia con fre-
cuencia con el fin de evitar la de-
tección y el tráfico se dirige a la
misma a través del envenenamien-
to de DNS y otras técnicas.

OTRAS TENDENCIAS
Aunque las tres tendencias des-

critas conforman la mayor parte
de las "novedades" en el panorama
de las amenazas del cuarto tri-
mestre, hay otras tres que merece
la pena mencionar. En primer lugar,
el descenso continuado del volu-
men de spam y el número de sis-
temas infectados controlados por
operadores de redes de bots. En
lo que se refiere a las redes de
bots, la situación se explica en
parte por las acciones de las fuerzas
de seguridad, mencionadas ante-
riormente, pero también por la
pérdida de atractivo de este mo-
delo de negocio. Los volúmenes
de spam reflejan por lo general la
actividad de las redes de bots y el
cuarto trimestre evidencia este
hecho. La tendencia descendente
continuada de los volúmenes de
spam es síntoma de que muchos
creadores de spam optan por otras
formas de ciberdelincuencia o cen-
tran sus esfuerzos en ataques de
phishing mucho más selectivos
dirigidos a grupos de víctimas es-
pecíficos.

En segundo lugar, McAfee Labs
detectó un importante crecimiento
del uso de Internet para vender
documentos falsos: pasaportes,
documentos de identidad, facturas
y otros certificados expedidos ofi-
cialmente. Aunque preocupante,
esta tendencia no es más que la
aplicación de la tecnología del co-
mercio electrónico a una actividad
que es muy anterior a la aparición
de Internet.

Por último, el hacktivismo expe-
rimentó un moderado ascenso
durante el cuatro trimestre; se ob-
servaron ataques contra objetivos
del sector público y privado en Is-
rael, Siria, Reino Unido y Estados
Unidos.

Si bien durante 2013 es probable
que los ataques de hackers que di-
cen estar relacionados co el sindicato
Anonymous sigan contándose entre
las amenazas, McAfee Labs prevé
un descenso a lo largo del año, ya
que dichos ataques serán sustituidos
por otros financiados y perpetrados
por ciberdelincuentes al servicio
de estados. 

Fuente:
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Decálogo para crear un plan de negocios
Sugerencias para una empresa exitosa

Lograr el éxito como empresa, ya sea proveyendo productos o servicios, requiere de planificación, método y
orden organizacional, en el que deben comprometerse tanto los estratos jerárquicos como quienes, un escalón
más abajo, se encargan del trato directo con el cliente.

la hora de pensar en generar
negocios, el empresario de-

be tener en cuenta al menos tres
variables:

• Ser empático: un negocio siem-
pre se concibe desde la “vereda
de enfrente”. Como lo expresa Wi-
lliam Ury en su libro “El arte de
negociar sin ceder”, “existe nego-
ciación cuando ambas partes salen
beneficiadas en un acuerdo”. Par-
tiendo de esa premisa, y bajo el
supuesto de que siempre tenemos
claro que es lo que buscamos ob-
tener en una negociación, lo pri-
mero en lo cual debemos enfo-
carnos es detectar qué necesita la
otra parte para que esta negocia-
ción le produzca un beneficio.

• Generar valor: negociar implica
tiempo, energía, dinero y muchos
otros recursos que el empresario
no está dispuesto a ceder a cambio

A
de nada. Antes de comenzar, de-
bemos tener muy en claro que este
esfuerzo nos pondrá en una situa-
ción mejor que el statu quo (estado
del momento actual). Es decir, ha-
ciendo una analogía pensemos en
una báscula donde en un extremo
se encuentra el “esfuerzo” y en el
otro la “negociación”. La báscula no
puede quedar equilibrada para que
amerite nuestro esfuerzo.

• Ser ordenado: una vez en claro
las dos variables anteriores, debe-
mos “darle forma” al negocio. Ge-
neralmente, el que genera o con-
cibe el negocio tiende a ser pere-
zoso y le huye a la formalización.
Si el más rentable de los negocios
o la más brillante de las ideas no
son documentadas, el tiempo se
encargará de que se esfumen. Para
que esto no pase, debemos crear
un Plan de Negocios, el cual se
constituye en una guía que nos
indica el camino a seguir y nos re-
cuerda que tanto el contexto como
las condiciones cambian, por lo
cual el mismo debe revisarse pe-
riódicamente y en la medida que
se vayan detectando desvíos, hay
que ajustarlos. (“Lo único perma-
nente es el cambio”, Heráclito).

Avancemos, entonces, con un
decálogo “sugerido” de los pasos
a seguir:

1. RESUMEN EJECUTIVO
Puede ser la única sección que

el lector del plan use para tomar
una decisión rápida sobre la pro-
puesta, de manera que debería
cumplir con las expectativas de
su lector. Debe ser una presenta-
ción concisa de los puntos princi-
pales del plan de negocios. Es una
especie de sumario que entrega
una visión general y sucinta del
proyecto de negocio.

2. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO
Se centra más directamente en

el concepto del negocio mismo,
al entregar una visión breve pero
informativa de la historia, la na-
turaleza básica y el objetivo de
su negocio. Debe declarar clara-
mente cuáles son los objetivos
del negocio y por qué éste será
exitoso. Si no tenemos claro a
donde vamos, ningún camino
nos llevará hasta allá. Es en este
párrafo es donde se incluye el
análisis del mercado y sector/in-
dustria de la seguridad electrónica.
En contextos cambiantes en el
corto plazo, como sucede actual-
mente con mucho de los países
latinoamericanos, es importante
incluir un análisis del entorno con
variables políticas, económicas,
sociales y tecnológicas.

Lic./CPN Diego L. Cacciolato, Especialista en Negocios.
Gerente Comercial BYKOM S.A. –  dcacciolato@bycom.com.ar

“Negociar
implica tiempo,
energía, dinero
y muchos otros
recursos que el
empresario no
está dispuesto

a ceder a
cambio de

nada”
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3. DESCRIPCIÓN
DEL PRODUCTO/SERVICIO
Debe incluir un detalle del mix

de productos a ofrecer, conjunta-
mente con la información técnica,
las ventajas competitivas, las in-
novaciones posibles y, por sobre
todo, un detalle exhaustivo de los
servicios posventa previstos.

4. ESTRATEGIA
DE NEGOCIACIÓN
Si una empresa tiene una estra-

tegia excelente y realiza una im-
plementación efectiva de la misma,
lo más probable es que sea un
éxito. El mayor desafío estratégico
de las empresas de seguridad elec-
trónica en Latinoamérica incluye
cómo satisfacer a los clientes exis-
tentes, cómo conseguir nuevos
clientes y, al mismo tiempo, cumplir
los objetivos financieros de forma
continua. Por ejemplo, una em-
presa podría poner en práctica la
estrategia de aumentar la cuota
de mercado vendiendo el producto
más barato que el resto. Una vez
implementada la estrategia, los
competidores reaccionan y la em-
presa debe adaptar la estrategia
para poder superar los nuevos
desafíos. El ciclo competitivo con-
tinúa indefinidamente.

5. PLAN COMERCIAL
¿Cómo reúno el producto con el

mercado? El plan comercial sirve
como una hoja de ruta que describe
cómo pretendemos vender el pro-
ducto/servicio. Es decir, cómo vamos
a motivar al cliente para que compre.
Comencemos mirando los factores
clave que afectan al marketing del

producto. Específicamente, debe-
mos concentrarnos en la oportu-
nidad, es decir, el problema de los
clientes que comprar nuestro pro-
ducto les resolvería. También de-
bemos revisar los objetivos de mar-
keting, ¿en qué nivel de ventas al-
canzaremos a cubrir los costos?
¿Cuándo creemos que alcanzare-
mos ese nivel? Además, centrémo-
nos en la conducta de compra de
los clientes, ¿cuándo, dónde, por
qué y cómo los consumidores com-
pran este producto? ¿Qué necesi-
dades están siendo cubiertas? Fi-
nalmente, determinemos el valor
de cada cliente para nuestro ne-
gocio. Ponderar el costo para con-
seguir un cliente con el valor a
largo plazo de ese cliente, nos ayu-
dará a decidir sobre la estrategia
de marketing apropiada a utilizar.

6. PLAN DE OPERACIONES
Nos entregará una visión general

del flujo de las actividades diarias
del negocio y los procedimientos
que lo sostienen. Es organizar en
procedimientos el trabajo del “día
a día”.

7. RECURSOS E INVERSIONES
NECESARIAS. PLAN
DE INVERSIÓN
Ya sea que el proyecto se trate

de una nueva unidad de negocios
de la empresa, un nuevo producto,
una expansión o bien una empresa
nueva, los destinatarios del plan
de negocios siempre querrán saber
cuánto capital es necesario invertir.
Debemos especificar y cuantificar
las necesidades de fondos para
capital fijo y de trabajo.

8. FACTIBILIDAD
ECONÓMICO-FINANCIERA
Este apartado es clave, ya que tra-

duce el plan a números. Se trata de
armar proyecciones de los resultados
en forma anticipada. Para esto de-
bemos confeccionar una proyección
de los flujos de fondos considerando
el horizonte temporal previsto para
el proyecto, actualizar los valores
proyectados en función a la inflación
real prevista e interpretar los resul-
tados. Existen herramientas de de-
cisión muy útiles como el Valor Actual
Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno
(TIR), el Período de Recupero y el
Retorno sobre la Inversión (ROI).

9. MANAGEMENT Y
ORGANIZACIÓN
Todo buen hombre de negocios

sabe que es el equipo de trabajo,
más concretamente las personas,
las que hacen que un negocio
funcione. Nosotros y nuestro equi-
po son el pegamento que une
esas piezas en una unidad fina-
mente armada y dinámica. Sin las
personas correctas, ninguna opor-
tunidad única se moverá del con-
cepto a la realidad, de modo que
el perfil del equipo de gestión es
fundamental para tener éxito.

10. CONCLUSIONES Y ANEXOS
Las conclusiones y los documentos

adjuntos vienen al final del plan de
negocios y responden a un propósito
de brindar información adicional.
Aquí se pueden incluir los detalles
del plan financiero, las especifica-
ciones técnicas de los productos y
todo aquello que consideremos pa-
peles de trabajo.  

“Si una empresa
tiene una
estrategia
excelente y
realiza una

implementación
efectiva de la

misma, lo más
probable es que

sea un éxito””
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El importe que cobra la Policía de la Provincia de Cór-
doba a las empresas de monitoreo, en concepto de
canon mensual por abonado -$6,00 promedio has-
ta agosto de 2012- no corresponde al servicio pres-
tado por los móviles, sino a la “supervisión del sis-
tema”, según lo especifica la Ley 7899/90.
Las empresas de monitoreo se han vuelto una he-
rramienta óptima para el accionar policial, ya que
informan el lugar exacto al que acudir y aportan in-
formación adicional, que le permite prever las ac-
ciones a llevar a cabo. Todo esto, luego de una la-
bor de filtrado para descartar los falsos disparos, evi-
tando el envío de móviles en vano.
Lo anteriormente descripto no sucede con el ser-
vicio de Alarmas Comunitarias que promociona el
Estado provincial, a través del Ministerio de Segu-
ridad, que pueden definirse como un sistema de avi-
sos y no como uno de alarmas. Los folletos que las
promocionan explican: “Cuando un vecino detec-
ta una acción sospechosa (sin saber si es real o no),
debe hacer sonar su sirena y luego llamar a la Po-
licía; así también deben acoplarse el resto de los ve-
cinos: hacer sonar sus sirenas y llamar también a la
Policía, Bombero o Ambulancia, según el caso”. 
Por la naturaleza de este sistema, considerado por
el Estado como una solución efectiva a la falta de
seguridad, se generan numerosos casos de falsas
alarmas, con la concurrencia obligada de móviles
policiales que se presentan sin certezas de lo que
está ocurriendo, muchas veces inexistente. Estos ca-
sos, que las empresas de monitoreo deben res-
ponder con el pago de multas, no generan ningu-
na sanción para las alarmas comunitarias. 
El Centro de Recepción de llamadas policial, a tra-
vés del 101, recibe diariamente miles de llamados
desde diversas fuentes, a las cuales está obligado
a enviar un móvil policial. Del total de llamados
que ingresan, unos 2.000 móviles se envían en res-
puesta a emergencias informadas por estaciones
de monitoreo, sobre un padrón de 50.000 abona-
dos. Ese número de abonados genera más de
5.000.000 de eventos al mes, de los cuales 100.000
corresponden a emergencias que competen a la Po-
licía y sobre las que se realiza una tarea de filtrado,
mediante la interacción de los operadores de mo-
nitoreo con los abonados, la que disminuye  a un
2% (2.000) los eventos que se informan a la Policía,
y que requieren del envío de un móvil policial. 

Dicho porcentaje se puede mejorar y las empresas
de monitoreo ya están trabajando al respecto, pero
consideramos que no va a suceder a través de la apli-
cación de un canon y multas, que afectan a em-
presas y abonados, los cuales deberán afrontar los
aumentos o dar de baja el servicio, como se está no-
tando. Es necesario ordenar y acondicionar los sis-
temas, normalizando las instalaciones y aplicando
protocolos de procedimientos de forma similar a
cómo operan los países desarrollados.
Las medidas económicas que figuran en el Decre-
to Reglamentario 785/12 impiden la continuidad
del Sistema de Monitoreo, afectando a la totali-
dad de empresas existentes. Las empresas homo-
logadas pierden esa condición o deben cerrar sus
puertas. Las no homologadas continuarán ope-
rando clandestinamente, mientras que las centra-
les foráneas aprovecharán para ofrecer el servicio
sin control y a precios bajos, dejando fuera de com-
petencia a las firmas locales. A su vez, la Policía no
obtendrá ingresos de ellas, ya que la ley no tiene in-
cidencia fuera de nuestra provincia.
Las empresas de monitoreo con centrales en Cór-
doba, tributan impuestos provinciales y munici-
pales, contratan a empleados locales y generan
trabajo para más de 300 familias.
Por todo esto, es importante hacer hincapié en el
hecho de que las empresas de monitoreo, y el ser-
vicio que las mismas prestan, son aliados en la pre-
vención delictiva, colaborando con la Policía para
la labor eficiente de dicha entidad. Sin embargo, el
marco regulatorio que se quiere imponer, incons-
titucional en varios de sus artículos, refleja un fin me-
ramente recaudatorio, que atenta contra la per-
manencia de las empresas y, por ende, contra la se-
guridad de todos los cordobeses.
Lamentablemente, previo a que se sancionara este
decreto, la C.E.S.E.C. solicitó participar en la elabo-
ración de un marco regulatorio actualizado y, lue-
go de la sanción del Decreto 785/12, nuestros re-
presentantes trataron de reunirse con las autori-
dades, para plantear la realidad de las Centrales
de Monitoreo locales. Hasta hoy, no hemos obte-
nido respuesta y esta misma incertidumbre ya está
generando numerosas pérdidas de abonados y
cierre de estaciones de monitoreo en la Provincia. 
Sólo podemos esperar que esta situación se re-
vierta a la brevedad.

Comisión de Monitoreo
Cámara de Empresas de Seguridad

Electrónica del Centro - C.E.S.E.C.

Carta abierta

La situación del monitoreo en Córdoba 
En relación con la

información 
difundida en los medios

de comunicación,
a lo largo de las últimas
semanas, la Cámara de
Empresas de Seguridad

Electrónica del Centro,
C.E.S.E.C., manifestó su

posición a través de una
carta abierta, que aquí

resumimos.

http://www.cesec.org.ar




http://www.tekhnosur.com


http://www.tecnosoportes.com.ar


Boletín Informativo - Año 6 Nº 29 - Abril de 2013

na misión fundamental de la actividad de
nuestras empresas es la de reducir los riesgos
de nuestros clientes, procurando llevarlos a la
mínima expresión. Esa variable, el riesgo, es
uno de los parámetros principales para medir
la calidad de lo que lo hacemos y, en cierta for-
ma, modulan, en mayor o menor medida,
nuestras preocupaciones al respecto. Cuanto
menos riesgo se corra, más tranquilo esta-
mos. En tal sentido, esmeramos nuestros es-
fuerzos para contar con los mejores equipos,
instalaciones y otros recursos que minimicen
las fallas y aporten la mayor confiabilidad po-
sible al sistema integral.
Más allá de las instalaciones y de los equipos,
el servicio que brindamos contiene un grado
elevado, y fundamental,
de partici-

pación humana. También aquí aportamos lo
nuestro, delineando capacitaciones, proce-
dimientos, respuestas, acciones y controles,
a fin de reducir los riesgos ante la ocurrencia
de un presunto evento.
Ahora, ¿qué ocurre cuando algo falla? ¿Qué
sucede cuando algo no funcionó o no se hi-
zo lo que se esperaba? ¿Qué consecuencias,
y a quién, trae aparejado el hecho de que ha-
ya habido un error? ¿Qué se puede hacer al
respecto, además de tratar de minimizarlo,
pretendiendo la mayor confiabilidad de todos
los eslabones y sabiendo, ingratamente, que
no se puede anular como desearíamos el
error, para darnos también a nosotros una ma-
yor tranquilidad?
La solución ya ha sido implementada en nu-
merosas actividades distintas a la nuestra,

en las cuales, también, un error imprevisi-
ble puede traer aparejadas conse-

cuencias graves. ¿Acaso no lo hace-
mos nosotros mismos en otros as-

pectos de nuestra vida extrala-
boral (autos, casas)? Nos “cu-
brimos” ante la posibilidad que
“algo” ocurra. Esto significa
que tenemos una respuesta,
hacemos previsible lo que,
en principio, no lo era.
Más conocida es la cobertu-
ra en el área médica ante un
error o ‘’mala praxis’’. Se asu-

me ante ello que la falla pue-
de ocurrir, somos humanos. La

respuesta ya afianzada y am-
pliamente utilizada ante tal situa-

ción es la cobertura mediante una pó-
liza, emitida por una compañía de seguros,

que se hace cargo del riesgo y de las conse-
cuencias que pudiesen acarrear al cometerse
un error, ya sea por acción u omisión.

Nos preguntamos ahora, ¿por qué un profe-
sional médico sí y nosotros no? ¿Corren más ries-
gos? Siendo que en nuestra actividad, de la
que somos responsables, intervienen muchas
más personas que nosotros mismos, ¿no se co-
rren más riesgos y menos controlados por no-
sotros? ¿Tenemos muchas menores conse-
cuencias? ¿No será todavía un negocio men-
surable para ser promovidos por las asegura-
doras y que ellas disparen nuestro interés?
¿Será que pensamos en otros riesgos más fre-
cuentes y no nos tomamos el tiempo para ana-
lizar este? Al respecto, pueden existir diferen-
tes enfoques en cada opinión. Lo cierto es que
existe el problema y no es menor.
Desde hace algún tiempo, desde nuestra Cá-
mara hemos estado ocupándonos de dar
una respuesta satisfactoria a nuestros aso-
ciados. En virtud de ello, tras un arduo aná-
lisis previo y el trabajo en conjunto con ase-
guradores de prestigio, tenemos el agrado de
informarles que CEMARA ha tomado la deci-
sión de contratar para todos sus Socios Mo-
nitoreadores, un Seguro cuyo objetivo prin-
cipal es el de proteger la Responsabilidad
Civil Profesional del Asociado  vinculado con
nuestra actividad.
Es importante destacar el esfuerzo asumido por
nuestra Cámara, en favor de hacerle llegar a sus
asociados este importante beneficio sin costo
adicional alguno, ya que CEMARA ha decidido con-
tratar esta cobertura a su exclusivo cargo.
De esta manera, damos respuesta a un pro-
blema ya instalado, debatido en diferentes
lugares  y que no contaba con solución hasta
el momento. Con nuestra presencia, además,
intervenimos, modulamos y moderamos, a
fin de garantizar a largo plazo el manteni-
miento de este exclusivo logro.
Sin cargo, un BENEFICIO EXCLUSIVO para
NUESTROS ASOCIADOS.

U

Seguro de mala praxis gratuito para asociados

Errar es humano
Trabajando siempre para ofrecer mayores y mejores beneficios a sus asociados, la Cámara
anuncia la concreción de un Seguro, cuyo objetivo principal es el de proteger la Respon-
sabilidad Civil Profesional vinculada con la actividad del monitoreo de alarmas.

Cámara de Empresas de Monitoreo de Alarmas de la República Argentina
Avenida Corrientes 753, 14º Piso, Oficina B - Buenos Aires - Argentina - Tel/Fax: (011) 4327-0668

info@cemara.org.ar / www.cemara.org.ar

Ing. Alberto Zabala
Tesorero de CEMARA
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