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Selnet suma a su portfolio de marcas nuevos “refuerzos” para este 2015: Western Digital, Ubiquiti,

Recovision y Code Encryptor. De esta manera, el distribuidor sigue acercando a sus clientes una amplia

oferta de productos con la calidad y el servicio que lo caracterizan. 

rimeras marcas, atención perso-
nalizada para cada uno de sus

clientes, capacitación posventa y una
búsqueda constante de novedades para
estar a la vanguardia del mercado de la
seguridad electrónica son las caracte-
rísticas distintivas de Selnet, uno de los
distribuidores más grandes del país.

Desde su creación, Selnet siempre
fue en busca de la innovación y la ex-
celencia, lo cual posiciona a la empresa
como uno de los referentes en el sector
de la seguridad. A medida que pasan
los años, las exigencias del mercado
son cada vez mayores y la diversificación
de la cartera de productos se vuelve
una necesidad inobjetable. Sin dudas,
satisfacer la creciente demanda de un
sector dinámico y en expansión como
el de la seguridad se vuelve un desafío.
Y es en este sentido que el distribuidor
supo tener la capacidad de adaptarse
a un mercado que busca constante-
mente soluciones integrales para sus
proyectos.

NUEVAS DISTRIBUCIONES
Con la premisa de estar siempre a la

vanguardia, Selnet sumó tres nuevas
representaciones en los segmentos
alarmas, redes y conectividad y storage.
Con el compromiso de ampliar las
líneas de productos para ofrecer cada
vez más opciones, desde el comienzo
de este año están disponibles los pro-
ductos de Western Digital, empresa
líder en tecnología para discos duros y
equipamientos de storage profesional.
Se trata del fabricante de los discos rí-
gidos internos y externos más vendidos
en todo el mundo que, desde hace un
tiempo, ofrece también una amplia
cartera de productos para el segmento
de la seguridad y videovigilancia. Los
discos rígidos se volvieron un objeto
de creciente demanda en el mercado
de la seguridad electrónica y WD supo
capitalizarla con productos específicos
para grabadoras digitales. 

Dentro del rubro conectividad, están

P
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Selnet, con equipo para el 2015
Distribución, capacitación y nuevas tecnologías
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disponibles las líneas de productos de
Ubiquiti, reconocida empresa de co-
nectividad y redes inalámbricas, tanto
para comunicación a largas distancias
como para el despliegue de pequeñas
redes WiFi. La prestigiosa marca Ubiquiti
se suma a la línea Micronet de switches
PoE y media converters para fibra, que
ya ofrece el mayorista actualmente.

Por otra parte, la línea de controles
remotos para alarmas Code Encryptor
de Honeywell Security también se en-
cuentra disponible en el mayorista.

Estos llaveros inalámbricos son el com-
plemento perfecto de toda la línea de
alarmas DSC, que los clientes también
pueden encontrar entre los productos
que distribuye Selnet. Con estas incor-
poraciones, Selnet busca ofrecer una
gama de productos más amplia y acor-
de a las necesidades actuales. 

A su vez, la empresa busca brindar
apoyo a sus clientes en todos sus pro-
yectos. Con el firme propósito de ofrecer
toda la capacitación necesaria para
que sus clientes puedan obtener la
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máxima rentabilidad de todas estas lí-
neas, Selnet estará presentando a todas
sus marcas representadas durante 2015.
Se trata no sólo de llevar a todo el país
los productos más apropiados para
cada proyecto, sino también de asistir
a quienes los instalarán y brindarán
soporte. El propósito es trabajar con el
canal para que terminen de conocer
las posibilidades que les ofrecen estas
nuevas líneas y, a la vez, dar soporte
sobre la aplicación que puedan  tener
en sus proyectos. 

Además, como parte de esta estrategia
de acercamiento de las marcas repre-
sentadas a sus canales, Selnet también
pone a disposición de sus clientes sus
nuevos canales de comunicación. Desde
cualquier lugar del país, pueden en-
contrarse con las últimas novedades
de la empresa en Facebook, YouTube
y Twitter. De esta manera, todos aquellos
que estén interesados en participar de
los cursos y seminarios podrán enterarse

a través de la web y también desde
cualquiera de estas redes sociales. 

MÁS PROYECTOS
Junto con estas nuevas incorporaciones,

Selnet continuará trabajando para la ex-
pansión de su ya habitual portfolio de
productos. En videoseguridad IP como
partner oficial de Vivotek, marca de re-
nombre con una línea completa de cá-
maras de red. Con referencia al segmento
de intrusión, DSC sigue siendo el elegido
para proveer alarmas y sensores de alta
calidad. En lo que respecta a sistemas de
grabación digital, AVTech continúa siendo
uno de los referentes a la hora de elegir
DVRs de buenas prestaciones y excelentes
costos; en NVRs, Recovision ofrece storage
compatible con el estándar ONVIF bajo
Linux, de 4 a 24 cámaras IP. 

En este sentido, la apuesta para el 2015
es seguir ampliando la cartera de pro-
ductos y brindar a sus clientes más y me-
jores opciones, que se sumen a sus ya

tradicionales líneas de productos.

SOBRE SELNET
Con 30 años de experiencia en el

mercado, Selnet Soluciones Integrales
es uno de las referentes en el rubro, rea-
lizando la distribución mayorista de
productos de seguridad electrónica y
conectividad.

En sus instalaciones, la empresa brinda
capacitación constante a sus canales
con el fin de interiorizarlos sobre las
posibilidades que brinda cada uno de
los nuevos productos que incorpora a
su cartera. 

Cuenta con un amplio portfolio de
marcas, acercando al canal soluciones
en videoseguridad IP, CCTV, intrusión,
incendio, control de acceso y conecti-
vidad. Representa en Argentina a im-
portantes marcas del rubro, como Vi-
votek, Samsung, Recovision, DSC, Takex,
AVtech, System Sensor, Ubiquiti, Western
Digital, Ultracell, Digifort y Micronet. �

nT
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Beneficios para técnicos e instaladores

Programa de Certificación

Alonso Hnos.
www.alonsohnos.com
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Alonso Hnos. tiene como prioridad el constante en-
trenamiento de sus clientes directos e indirectos, quienes
son la pieza fundamental para identificar, diseñar y
mantener soluciones basadas en productos que la
fábrica presenta al mercado. La certificación destinada
a instaladores tiene por objeto armonizar los distintos
conocimientos en la implementación y programación
de productos; en este sentido, la mayoría de los profe-
sionales tienen en la certificación un medio más para
demostrar que disponen de conocimientos, destrezas
y habilidades para llevar a cabo su trabajo diario.

El Técnico Certificado Alonso contará con una importante
herramienta a la hora de ofrecer sistemas de seguridad
a clientes finales, ya que la certificación será una manera
de probar sólidos conocimientos sobre el producto
avalados directamente por fábrica. El hecho de estar
certificado implicará estar presente en la página web
de Alonso Hnos. en la sección “Dónde comprar”, en la
que cientos de personas buscan diariamente instaladores
de alarmas. Allí, la subsección “Instaladores certificados”
contendrá una base con criterios de búsqueda por pro-
vincia y ciudad que dará como resultado los datos com-
pletos del instalador que haya certificado sus conoci-
mientos en la programación de los distintos productos,
con su foto y datos de perfil como referencia.

El técnico certificado estará notificado de las últimas
novedades sobre productos a través de un canal exclusivo
de comunicación directo de fábrica.

El curso de Certificación contará con 8 módulos virtuales
de dos horas cada uno y un examen presencial, que se
llevará a cabo en instalaciones de la fábrica. Los cursos
virtuales se dictan en un día y horario determinado, en vivo
y en directo, lo que le dará al técnico la posibilidad de inter-
actuar tanto con el profesor como con el resto de los parti-
cipantes. Los módulos incluyen programación, teoría de
detectores, tecnologías usadas en sirenas, recomendaciones
de instalación, teoría inalámbrica e introducción al mundo
IP con los comunicadores GPRS e IP. 

La inscripción, gratuita, se realizará únicamente vía web
en el site http://www.alonsohnos.com/Capacitaciones. �

Abarcará el Sur de Latinoamérica

SOLA, nueva región Tyco

Tyco Integrated Fire & Security
www.axis.com

Tyco Integrated Fire & Security anuncia la conformación
de la nueva Región del Sur de Latinoamérica (SOLA),
integrada por Argentina, Chile, Uruguay, Bolivia, Paraguay
y Perú, con el fin de potenciar el trabajo en conjunto en
toda la región. Tyco apuesta a la creación de este nuevo
mercado, donde se llevará a cabo un esfuerzo de equipo
unificado y articulado, tendiente a alcanzar los mejores
estándares de calidad en todos los países que lo com-
ponen. En este contexto, desde Argentina se liderará el
negocio de Subscriber para SOLA y se continuará con
la responsabilidad por los negocios de retail y mercados
verticales del país.

Según el nuevo organigrama empresarial, la compañía
ha dado lugar a nuevos nombramientos en Argentina: 

- Daniel Purici, licenciado en Seguridad y con 22 años
de experiencia en Tyco, será Gerente de operaciones y
respuesta SOLA, convirtiéndose en el principal respon-
sable por los servicios de monitoreo y las respuestas
para cada uno de los países que integran la región.

- Matías Fliter, licenciado en Relaciones Públicas, será
Gerente comercial subscriber SOLA, rol bajo el cual será
responsable por el crecimiento de la cartera de clientes
de Argentina, Uruguay y Chile en el canal directo. Antes
de ingresar a la compañía, fue Responsable de comuni-
caciones en Bivac Argentina, del Grupo Bureau Veritas.

- Gabriel Bursa, licenciado en Comercialización, se des-
empeñará como Gerente de servicios al cliente SOLA y
canal indirecto de Argentina, y tendrá a cargo los
servicios al cliente de toda la región y lo que concierne
al canal indirecto a nivel nacional. El Sr. Bursa cuenta
con experiencia previa en el área comercial de American
Express, Movicom Bellsouth y Stopcar S.A.

Según lo refirió Marcelo Ploder, Gerente regional de
Tyco Integrated Fire & Security , “esta nueva estructura
contribuirá al cumplimiento de nuestras expectativas
de crecimiento y excelencia operacional, haciendo foco
en el cliente, la asignación correcta de recursos futuros
y la inversión en el desarrollo de nuestros talentos.
Además, impulsará el aprovechamiento de sinergias e
iniciativas de productividad”. �

Actualidad

Marcelo Ploder





< 32

OLEX LA y VISIONxIP

Jornada de capacitación

Olex LA
www.olex.la

Inicialmente programada para el jueves 5 de febrero,
OLEX LA y VISIONxIP llevaron a cabo una jornada técni-
co-comercial que, ante la masiva respuesta de los inte-
resados, se repitió el viernes 6. Ambas jornadas contaron
con participación plena de los concurrentes, quienes
demostraron su interés por las soluciones que ofrece la
empresa.

La jornada fue abierta por Ezequiel Safdieh, Director
ejecutivo de la compañía, quien ofreció a los asistentes
un panorama sobre la historia y actualidad de OLEX y
VISIONxIP, destacando el servicio como pilar fundamental
de crecimiento. “Es un factor importantísimo que nos
diferencia en el mercado. Brindamos un servicio de ex-
celencia y esperamos estar a la altura e incluso superar
las necesidades de quienes hoy nos visitan” concluyó.

Luego fue el turno del Ing. Sebastián Rodríguez, quien
expuso la situación del CCTV en el mercado actual,
planteando las problemáticas a las que se enfrentan los
integradores y proporcionando distintas soluciones.
Una de ellas fue la optimización del tiempo en la insta-
lación por medio de la implementación de un código
QR. “En OLEX LA y VISIONxIP tratamos de darle la mano
al integrador para que salga a vender. Buscamos brindar
herramientas para profesionalizarlo, ya que es fundamental
para que se convierta en un caso de éxito. Muchos tienen
clientes y productos, pero no saben apuntar a las necesi-
dades que ese cliente requiere”, explicó.

La propuesta de la compañía apuntó a incorporar el
modelo de negocio IP a la estructura analógica, respe-
tando la cadena comercial y proporcionando una
garantía de cambio inmediato. Rodríguez finalizó ex-
plicando que OLEX “es una marca que respeta al inte-
grador y  trabaja en conjunto con él”. La jornada, que
tenía una duración pautada de dos horas, se extendió
hasta las 14 y culminó con un almuerzo de camaradería. 

“Este es sólo el inicio de un año para el que planificamos
una serie de eventos de estas características, en pos de
posicionar la marca” , expresó Eliana Deluque, repre-
sentante comercial de OLEX LA para Argentina y Lati-
noamérica. �

Sin requisito de título de grado

Registro de instaladores

Universidad Tecnológica Nacional
www.utn.edu.ar

El Consejo Profesional de Ingeniería Industrial anunció
la apertura del Registro de Instaladores Idóneos de Tec-
nología Aplicada a la Seguridad. Según informó a este
medio el Lic. Juan Carlos Tirante, Coordinador de licenciatura,
tecnicatura y cursos de seguridad y responsable de
cátedra de Seguridad informática, “luego de la reunión
del consejo directivo, llevada a cabo el 11 de diciembre
de 2014, la entidad aprobó la apertura del registro de
instaladores”, que se rige desde el 3 de enero.

En el mencionado registro, podrán inscribirse aquellos
instaladores que hayan cursado y aprobado el curso inicial
de la ley 2.854 de CABA en la FRBA de UTN, debiendo pre-
sentar copia del diploma correspondiente certificado por
la Facultad Regional Buenos Aires de la UTN, certificado de
reincidencia del Registro Nacional de Reincidencia y 2 fotos
para la correspondiente credencial.

Más información: info@cpii.org.ar . �

Actualidad

Será el Director de Ventas LATAM

Carlos Mecca en DMP

Digital Monitoring Products, Inc.
www.dmp.com

Digital Monitoring Products International (DMP) nombró
a Carlos Mecca como Director de ventas para Latino-
américa, territorio que incluye América del Sur, América
Central, México y el Caribe. Mecca será responsable del
desarrollo de nuevos canales de ventas además de
proveer soporte a los actuales clientes de DMP.

“Carlos llega a DMP con sólidos antecedentes técnicos
y de ventas. Si bien su título y comienzos profesionales
están relacionados con el área de ingeniería, su amplia
experiencia en los últimos 20 años en la industria de se-
guridad en Latinoamérica fue, ante todo, en ventas y
soporte de aplicaciones, incluyendo los últimos 10 años
dirigiendo las acciones de ventas de las marcas clave
de Tyco International”, explicó Joe Hurst, Presidente de
DMP International.

DMP es reconocido en el mercado de Norteamérica
por la confiabilidad de sus productos y por brindar a
sus clientes un sólido soporte técnico y comercial. “Carlos
posee los antecedentes y aptitud para proveer este
mismo nivel en los mercados de América Latina”, detalló
Hurst acerca de la designación de Mecca para el puesto.

Contacto: cmecca@dmp.com �
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Toda una trayectoria dedicada al instalador e integrador de sistemas de seguridad se vuelcan en

MAFP Consultores, una empresa que tiene en el respeto, el soporte continuo y la atención al cliente

sus pilares fundacionales.

uando comencé con este pro-
yecto en 2013, la idea fue armar

una consultora. Sin embargo, 20 años
de experiencia en distribución de pro-
ductos al gremio hizo que deviniera,
precisamente, en una distribuidora de
productos para seguridad electrónica,
cuenta Marcelo Fernández Pericas acer-
ca de cómo fueron los inicios de la
empresa que hoy conduce.

MAFP Consultores comenzó como
un proyecto unipersonal que luego
fue sumando voluntades, como la de
Agustín Layño, hoy uno de los pilares
de la compañía. “Nuestra filosofía de
trabajo es un poco la del consultor:
nosotros no estamos sólo para venderle
productos al instalador, estamos para
asesorarlo. Nuestra cartera de clientes
confía en lo que hacemos, decimos y
proponemos”, explicó.

“Esto tiene que ver con una manera
de trabajar personal, que vengo prac-
ticando desde que comencé en este

C

Empresas

MAFP Consultores
El servicio al instalador como filosofía de empresa

negocio: hay que estar del lado del
cliente, no ser un simple despachante
de mercadería. Una empresa debe
estar al lado del integrador, acompa-
ñarlo, ser su socio… Si a él le va bien,
al distribuidor le va bien”, remarcó Fer-
nández Pericas.

“Disociar la figura del gremio, como
pasó lamentablemente en los últimos
años, con la del distribuidor-importador,
manteniendo una relación comercial
como una relación de ida pero sin re-
torno, creo que es un error estratégico.
Si el integrador recorre sólo un camino
de ida hacia el importador-distribuidor
y éste no recorre el camino a la inversa,
es una relación en la que no ganan los
dos. Entonces, el integrador buscará
alguien que le venda pero que también
lo ayude a ganar”, concluyó.

- ¿Por qué creen que se dio esta par-
ticularidad en el negocio?

- Producto de las restricciones a las

importaciones, lo que sucede desde
hace unos años es que muchos clientes
sintieron que tenían que adaptarse a
las condiciones que ponían las em-
presas, algo sumamente válido como
política para preservar stock. Pero en
este negocio todo es dinámico, el país
ya pasó por varias crisis y de todas ter-
minó saliendo. Y después de cada
salida, las empresas tienen que salir a
vender, porque lo necesitan para seguir
existiendo. Y para hacerlo, tienen que
salir a tocarle la puerta al instalador, al
integrador o la gran empresa, a esas
mismas personas a las que, en mo-
mento de crisis no hizo nada para ayu-
darlas a continuar el negocio. Ahí es
donde el cliente, en general, dice que
no y se queda con aquel distribuidor
que, en momentos en que lo necesitó,
buscó la manera de solucionar su pro-
blema. Dentro de las estrategias comer-
ciales está, en nuestra empresa, siempre
darle la mano a nuestro cliente.

Agustín Layño

Marcelo Fernández PericasRodrigo Fernández

Esteban Gallela
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- ¿Su categoría de consultores incluye
clientes finales?

- No, tenemos una estrategia muy
definida: vendemos sólo al gremio.
Nuestra página web, por ejemplo, no
es una página que pueda ser entendida
por el público, es una página absolu-
tamente de gremio. Sólo le vendemos
al profesional, no publicamos en redes
sociales, no publicamos en las páginas
de comercio electrónico… Nos dedi-
camos al instalador y éste lo sabe, por-
que cuando viene se encuentra con
pares, no con un consumidor final o
usuario de productos. Cada uno tiene
su estrategia comercial y es respetable
que así sea. Nosotros tenemos la nues-
tra: sólo vendemos a profesionales. No
nos pasó que alguien cuestionara sobre
nuestra actividad. Somos muy claros
en eso, no tenemos un doble discurso.
Nosotros hacemos lo que decimos y si
decimos que no vendemos al público
es porque no lo hacemos. Y eso el pro-
fesional lo sabe, porque nos conoce.

- ¿Alguna vez debieron decir “no” por
falta de productos?

- Hasta ahora nunca nos faltó merca-
dería. Hicimos las cosas que había que
hacer para abastecernos, sea desde el
exterior o desde el mercado nacional,
de donde proviene el 70% de nuestros
productos. Nosotros somos una distri-
buidora y, como tal, no podemos tener
un solo producto o una única marca.

A nuestra empresa el instalador viene
a que le resolvamos sus necesidades,
por lo que tiene que irse de acá lleván-
dose absolutamente todos los elemen-
tos que necesita para completar su
instalación, desde el dispositivo o sis-
tema hasta el cable. 

- ¿Esto responde a una estrategia o
es lo que requiere el mercado?

- La seguridad electrónica hoy no es
un rubro aislado. Gran parte de los
productos de seguridad elec-
trónica hoy son IP y para
instalarlos es necesario todo
lo que tiene que ver con el
mundo de la informática. El
CCTV depende muchísimo
de la conexión a la red, por
más que la cámara sea ana-
lógica. Creo que el único ru-
bro que no tiene esa depen-
dencia, en la actualidad, es incendio;
pero el resto de los segmentos están
absolutamente vinculados, con lo cual
nuestra estrategia es darle una solución
integral al cliente, ofrecerle absoluta-
mente todo. Sostengo que el rubro de
la seguridad es un rubro joven aún,
por lo que presenta los problemas de
todo mercado en proceso de madura-
ción. Tuve la suerte, lo mismo que
Agustín, de aprender el negocio tra-
bajando muy relacionado con el rubro
de las telecomunicaciones, que es un
sector mucho más antiguo, más ma-
duro. La estrategia de las empresas de
ese rubro siempre fue la de ofrecer
una solución integral al instalador.
Aprendimos con esa gente, admiramos
ese modelo y tratamos de replicarlo
en nuestra empresa.

- ¿Qué se requiere para lograr crecer
como empresa?

- Cada empresa tiene su estrategia y
de ella depende la suerte del negocio
y, en alguna manera, la de sus clientes.
Algunos, por ejemplo, vieron que las
cámaras se vendían mucho y se me-
tieron en el negocio del CCTV, impor-
taron, después se quedaron sin mer-
cadería y sin saber qué hacer, no en-
tendieron el negocio en su forma más
pura. Quien está en este negocio desde
sus inicios puede entender un poco
más la psicología del que es nuestro
cliente, el instalador, el integrador. Ellos,
a su vez, tendrán que entender la psi-
cología del consumidor final para poder
tener éxito en su negocio y podemos
ayudarlo a eso, pero lo que debe en-
tender el distribuidor es que la mejor
manera de darle respuestas a su cliente
es que se lleve absolutamente todo
de un solo lugar. Eso es lo que intenta-

mos, ofreciéndole una cartera de pro-
ductos bien amplia. Por otra parte, no-
sotros le vendemos lo que nos quiera
comprar: si necesita que le vendamos
un disco rígido pero no la DVR lo ha-
cemos, no obligamos al cliente a com-
prarnos lo que no quiere. Este es un
mundo libre y creemos fervientemente
en esa libertad, no se le puede decir al
cliente “si no me comprás esto no te
vendo esto otro”. Porque lo podrá acep-
tar una, dos, tres veces, pero en cuanto

pueda cambiará de proveedor, porque
a nadie la gusta que lo restrinjan o que
lo condicionen. La respuesta de algunas
empresas podrá ser que “el gobierno
nos condiciona”. Y nos quejamos de
eso. Entonces, ¿por qué hacemos lo
mismo de lo que nos quejamos, por
qué no le buscamos la vuelta? 

- ¿Hay un camino alternativo?
- Desde nuestra empresa intentamos

buscarle la vuelta para hacerlo diferente.
¿Querés comprar la cámara pero no el
cable? Te vendemos la cámara y el
resto compralo a quien quieras. Le
agradecemos al cliente que nos elija
para comprar, así sea sólo un producto.
Ese, creo, es un concepto que se perdió
en los últimos años: agradecerle al
cliente. La empresa no le hace un favor
al cliente vendiéndole, es el cliente el
que le hace el favor al distribuidor eli-
giéndolo. Si yo trabajo para que un
cliente me elija se lo tengo que hacer
saber, se lo tengo que agradecer. Y una
vez que me eligió, tengo que atenderlo
como corresponde. Como a cada uno
de nosotros nos gustaría que nos atien-
dan cuando cumplimos nuestro rol de
cliente: que nos atiendan bien, que
nos atiendan rápido, que nos traten
con respeto, ofreciéndonos la solución
adecuada. Y esto trasciende el rubro
de la seguridad, tiene que ver con una
filosofía de vida. Eso lo trasladamos
hacia arriba, hacia nuestros proveedores:
les agradecemos que nos vendan y ha-
cemos las cosas bien para que nos atien-
dan bien. El concepto es tratar bien,
hacer las cosas con gusto, con ganas,
con voluntad. Y eso el cliente lo percibe.
Esto, para nuestra empresa, más que
una filosofía comercial es una filosofía
de vida aplicada a lo comercial. �

“En los últimos años, lamentablemente, se perdió el respeto
por el cliente. Es él quien elige a su proveedor y ese
proveedor tiene que agradecer esa elección, tiene que
trabajar para que ese cliente se vaya satisfecho, que tenga
realmente ganas de volver a confiar en su empresa”.
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Posicionada en el mercado argentino a través del trabajo de DRAMS Technology, Avigilon apuesta

al IP diseñando nuevos productos que creen demanda, favorezcan la competencia y proporcionen

al usuario final un sistema de vigilancia eficaz de implementación sencilla.

l software de gestión de video de
alta definición en red, las cámaras

megapíxel, el control de acceso y los
productos de análisis de video que
ofrece Avigilon reinventan constante-
mente la videovigilancia, ofreciendo
al mercado una solución abierta, es-
calable, integral y personalizable a clien-
tes de más de 110 países, con el objetivo
de supervisar propiedades y proteger
a personas en distintas ubicaciones,
como estadios, comercios minoristas,
escuelas, casinos, infraestructuras críticas
y estaciones de transporte.
Reconocida a nivel mundial, Avigilon
logró, en Argentina, un posicionamiento
importante como marca aún antes de

que la compañía decidiera la regiona-
lización de su distribución. “Esto lo lo-
gramos gracias al trabajo de DRAMS
Technology, que comenzó a distribuir
nuestros productos, proponiéndolos
como una solución confiable, en un
mercado donde IP y megapíxel eran
términos que recién comenzaban a
conocerse”, destacó Daniel Palomera,
Gerente regional, acerca de la presencia
de la marca en nuestro país.

“La empresa tomó la decisión de re-
gionalizar su distribución recién en
2012 y, ya para entonces, el Ing. Daniel
Schapira y su empresa estaban traba-
jando con nosotros de manera exitosa
lo cual contribuyó, lógicamente, a que

nuestra labor en la región sea mucho
más sencilla”.

- ¿Qué tipo de soluciones ofrecen?
- Las soluciones de Avigilon son solu-

ciones profesionales, por lo que tene-
mos que crear en el integrador la con-
ciencia de las posibilidades que ofrece.
Si bien se identifica con soluciones
para mercados de alta gama, la empresa
hoy ofrece productos para todo tipo
de mercados: entry level, mercado me-
dio, retail y distintos mercados verticales,
por lo cual no debemos encasillarnos
en las soluciones para grandes pro-
yectos que con mucho éxito están ins-
taladas en el país.

E
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Gerente regional de ventas para el Cono Sur de Avigilon
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- ¿Cuál es el aporte tecnológico de la
empresa al mercado?

- Avigilon presenta cada tres meses
nuevos productos o mejora los ya exis-
tentes. Por ejemplo, hoy todas las marcas
ofrecen analíticas de video. Nosotros
también lo tenemos, pero de manera
diferente en términos de software.
Nuestro trabajo en compresión y des-
compresión de imágenes también es
diferente, siempre orientada a facilitar
el trabajo en el diseño, implementación
y puesta en marcha de un sistema.
Esto tiene como finalidad un mejor
aprovechamiento económico en favor
del integrador, que también se traduce
en economía para el usuario final. La
idea de la empresa es potenciar aún
más la relación con nuestros clientes:
que el integrador conozca todas nues-
tras soluciones y las posibilidades que
ofrecen.

- ¿Está ya maduro el mercado IP o
aún falta camino por recorrer? 

- Todavía hay que hacer mucha do-
cencia, se nota que el mercado aún
necesita creación de demanda. Para
muchos la tecnología IP es, aún, des-
conocida; en algunos casos, el paso
hacia esa tecnología se les complica,
sigue siendo desconocido. A integra-
dores que vienen del mundo analógico,
migrar de tecnología por requisito del
cliente aún les cuesta, les cuesta en-
tender cómo funciona el mercado IP.
La idea es que este mercado sea tan
sencillo como el analógico y ahí apunta
la empresa: a facilitar el trabajo del in-
tegrador, tratando de que nuestras so-
luciones, tanto en productos indivi-

duales como en sistemas más com-
plejos, tengan ese componente de sen-
cillez que caracteriza a la tecnología
analógica. Queremos que para el inte-
grador no sea un dolor de cabeza ese
cambio. Como fábrica tenemos ese
compromiso. Y la creación de demanda
parte no sólo de la aceptación de la
tecnología por parte del integrador,
sino que también sea fácil de entender
para el usuario final.

- ¿Cuáles son los parámetros para el
desarrollo de nuevos productos?

- Hay varios componentes. Habiendo
tanto mercado analógico todavía, ¿a
quién se le puede ocurrir tener una cá-
mara IP de 29 megapíxeles? ¿Por qué?
Porque nos dimos cuenta de que si al-
guien no generaba un cambio, no sólo
en el producto sino en cómo hacer las
cosas, el paso a IP o el desarrollo de

nuevas oportunidades
para que exista la com-
petencia tecnológica no
se iba a dar nunca. Por
ejemplo, muchos esta-
dios se hacen hoy con
nuestros productos por
una sola razón: demos-

tramos que no es nece-
sario instalar 200 cámaras para vigilar
un predio cuando el objetivo se puede
cumplir con veinte. Ese cambio en el
modelo de negocio y esa competencia
es la que provocamos con nuestra tec-
nología. Escuchar al cliente también
es una manera de incorporar tecnología
y nuevos productos, sea modificando
un producto que ya tenemos en el
mercado o desarrollando uno nuevo
para esa aplicación específica.

- ¿Cuáles son los mercados en los que
se encuentran presentes?

- La última copa del mundo, claramente,
provocó un boom en las instalaciones
de videovigilancia y esto se replica en
toda la región. Por ejemplo, para la Copa

“Habiendo tanto mercado analógico, ¿a quién se le podría
ocurrir fabricar una cámara de 29 megapíxeles? ¿Por qué
hacerlo? Porque nos dimos cuenta de que crear necesidades
en el mercado era una manera de crecer “.

+ datos: www.avigilon.com

América 2015, en Chile, nuestra empresa
ya lleva cinco de los ocho estadios que
se utilizarán para el evento con soluciones
en marcha. El próximo paso es trabajar
en el mercado del retail, en el que esta-
mos creando demanda mostrando las
ventajas y bondades de la tecnología
megapíxel y las posibilidades que brinda
su implementación. El usuario final , en
definitiva, busca tener un manejo cen-
tralizado de la seguridad y el trabajo de
Avigilon, con la administración inteligente
de video, permite llevarlo adelante sin
gastos adicionales. �

http://www.twitter.com/#!/noticiasrnds
http://www.facebook.com/negociosdeseguridad
http://www.linkedin.com/company/negocios-de-seguridad
http://groups.google.com.ar/group/negociosdeseguridad
http://www.youtube.com/negociosdeseguridad
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Proveedor de soluciones de videovigilancia, Bolide estuvo en nuestro país a través de uno de sus

representantes, con quien hablamos acerca de la actualidad de la compañía, la importancia de

los nuevos desarrollos y el trabajo con los canales para ganar nuevos mercados.

olide Technology Group desarrolla
y fabrica soluciones de videovi-

gilancia. Desde su sede, ubicada en
San Dimas, California, con  oficinas en
México, Guatemala y Colombia y me-
diante una extensa red de represen-
tantes y distribuidores autorizados en
Estados Unidos y Latinoamérica, la
compañía ofrece productos de segu-
ridad con alto desempeño integrando
tecnología IP y analógica, brindando
diferentes alternativas para proyectos
de videovigilancia.

El portafolio de Bolide incluye, además
de cámaras y PTZs avanzados, soluciones
de videograbación, monitores y sistemas
matriciales, completando su amplia ofer-

ta con accesorios como cables, conec-
tores y suministros eléctricos.

Con casi veinte años de experiencia
ofreciendo productos de alta calidad al
mercado, tecnología de punta y un ex-
celente servicio al cliente, Bolide Tech-
nology Group tuvo un rápido desarrollo,
convirtiéndose en uno de los provee-
dores de crecimiento en la industria de
la seguridad en video.

Todos sus productos cumplen los es-
tándares de ONVIF para facilitar la inte-
gración con otros fabricantes que com-
plementan la seguridad IP.

Algunos de los mercados para los
que ofrece soluciones son el bancario
y financiero, gobierno, salud, transporte,

el mercado residencial y del retail.
“Presentarnos ante un público exi-

gente y conocedor de tecnología es
importante para nuestra compañía, ya
que nos permite dar a conocer la marca
y a toda la gama de productos que
ofrecemos. Además, nos sirve también
para estar al tanto de las novedades
del mercado, las tendencias en seguri-
dad y, básicamente, qué puede requerir
el usuario en la actualidad, cuáles son
las herramientas que necesita y de qué
manera podemos proveerlas”, señaló
Alex Gutiérrez, Gerente territorial de
Bolide, acerca de su presencia en nues-
tro país para brindar una conferencia
en el IP-in-action-LIVE, organizado por

B
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Gerente de territorio región andina de Bolide Technology
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IP UserGroup. “Viendo la recepción de
las nuevas tecnologías y si hay interés
en nuevas aplicaciones es que desarro-
llamos los productos necesarios para el
sector. Por otra parte, una vez que in-
corporamos nuevas tecnologías, cada
producto tiene una etapa de crecimiento
y maduración”, explicó el Gerente terri-
torial de la marca.

- ¿Cuáles son sus canales de llegada
al usuario?

- Básicamente trabajamos con distri-
buidores e integradores, a los que ca-
pacitamos ofreciéndoles las herramien-
tas necesarias para crecer en su activi-
dad. Este es un mercado amplio, donde
se generan nuevas necesidades y es
ahí donde apuntalamos al distribuidor.
El integrador, en cambio, tiene distintos
nichos de mercado y requiere de otro
tipo de apoyo por parte del fabricante,
un acompañamiento más integral, des-
de que presenta su proyecto de segu-
ridad hasta que lo pone en marcha. El
integrador ofrece soluciones sofistica-
das, con productos acordes a las nece-
sidades de sus clientes. Es por eso que
tenemos, para ambos canales, un tra-
tamiento bien diferenciado.

- ¿Cuál es la inversión en tecnología?
- Un gran porcentaje de las ganancias

de la compañía se invierten en investi-

gación. De hecho, estamos trabajando
en nuevos productos que diseñamos
en base a dos premisas: por un lado la
necesidad del mercado y por otro la
rentabilidad que esa tecnología puede
ofrecer. Porque en definitiva, además
de proveer soluciones, toda empresa
busca hacer buenos negocios. Es im-
portante escuchar al mercado pero tam-

bién es fundamental que
la compañía proponga
nuevas soluciones que
luego, a través de la ca-
pacitación y distintas es-
trategias de comercializa-
ción, comiencen a ser vol-
cadas al mercado. No se-

ríamos competitivos si
siempre estuviéramos fabricando pro-
ductos similares a los ya existentes, des-
atendiendo nuestra propia inquietud
de proponer nuevas soluciones.

- ¿Qué mercados muestran hoy mayor
crecimiento?

- Hay mercados como el mexicano
que lleva mucho tiempo utilizando
tecnología IP, lo cual lo diferencia de
otros países como Ecuador o Perú,
donde todavía lo analógico es muy
fuerte. Sí vemos países como Argentina,
por ejemplo, donde la inversión en IP
es constante. Todos los países tienen
distintas realidades y diferentes nece-
sidades. En general, América Latina es
un mercado interesante por la gran
demanda de nuevas tecnologías.

- ¿Cómo ve la brecha tecnológica
entre el norte y el sur de América?

- Hoy la brecha tecnológica es muy
pequeña, en general el profesional

conoce las nuevas tecnologías y sabe
cómo y dónde puede aplicarlas. Tam-
bién es muy importante conocer el
momento en el que una tecnología
puede masificarse, lo cual hace que
resulte más fácil la introducción de
nuevos productos. La presencia de los
integradores en distintos proyectos es
muy importante para comenzar a po-
sicionar una marca. Lógicamente que
una empresa con soluciones de avan-
zada tiene mucho más posibilidades
de hacerse fuerte más rápidamente,
pero siempre va a ser el integrador el
que va a fortalecer su presencia. Para
esto tiene que capacitarse constante-
mente y aplicar las nuevas tecnologías
para ganar nuevos negocios.

- ¿Territorialmente, cómo evolucionó
la empresa?

- Bolide ha ido conquistando terreno
poco a poco, posicionándose en cada
mercado de manera gradual. El depar-
tamento de marketing es importante
para potenciar al crecimiento, ya que
está constantemente buscando nuevos
eventos y sitios en los que podemos
dar a conocer nuestras soluciones. Esto
hace que las expectativas de creci-
miento para América Latina sean real-
mente importantes. Mientras que en
mercados en los que la compañía está
presente desde hace más tiempo es-
peramos un crecimiento del orden del
9% anual, en la región la expectativa
es crecer en dos dígitos, aumentando
considerablemente nuestra participa-
ción en los distintos segmentos. �

“Hay mercados en los que la tecnología IP lleva mucho
tiempo implementándose, como México. Otros, como
Ecuador o Perú son mercados incipientes mientras que en
Argentina se ve, hoy, una fuerte inversión en ese sentido”.

+ datos: www.bolideco.com

www.control-24.com.ar
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Fundada en 2005 como una compañía de servicios y soporte técnico por profesionales del área de

la seguridad electrónica, Solutec representa a distintas compañías europeas y ofrece la plataforma

de monitoreo Kronos NET

on base en Colombia, Solutec So-
lucionesTecnológicas provee su-

ministro, capacitación y soporte técnico
de tecnologías orientadas a la seguridad
y protección de bienes y personas.

Todos los productos representados
por la compañía cuentan con un alto
nivel de calidad, innovación y respaldo.

Solutec ofrece cobertura en capaci-
tación y soporte técnico para todo el
continente americano, directamente y
a través de su red de compañías aliadas
en diferentes países de la región. En
los últimos años, al actuar como soporte
técnico para toda la región, la compañía
fue partícipe clave para la penetración
de varios fabricantes europeos en el
mercado latinoamericano.

“Solutec, además de distribuir y dar
soporte a productos de distintas fábricas
de Europa, también ofrece Kronos NET,
una plataforma de integración de ser-
vicios de monitoreo mediante la cual
el usuario puede monitorear alarmas,
GPS, video, control de rondas o video-
verificación, a la par que trabaja en el
control de móviles a través de diferentes
aplicativos”, explicó Jhon Jairo Betancur,
Directo de soporte técnico de la com-
pañía para la región.

“Desarrollado con alta tecnología en
software y una arquitectura flexible,
Kronos NET está diseñado para operar
en centrales de monitoreo de cualquier
tamaño, desde una computadora, hasta
aplicaciones distribuidas en una red
de área extendida WAN”, amplió Be-
tancur acerca de una de las soluciones
que ofrece la empresa.

“Entre las fábricas que representamos
está EBS, ubicada en Polonia, marca
que diseña y fabrica controles de ronda
en tiempo real y transmisores GPRS y
estamos incorporando una fábrica ita-
liana especializada en sistemas de
alarma y detectores de movimiento. Si
bien Solutec es una compañía dedicada
a la distribución de productos, el negocio
de la empresa es, básicamente, ser centro
de soporte de cada una de las marcas

C
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Jhon Jairo Betancur
Director de soporte técnico hardware para América Latina de Solutec – Kronos NET

que distribuye”, concluyó.

- ¿Cómo ofrecen ese soporte?
- Por ejemplo, lanzamos una plata-

forma de entrenamiento online que
le permite al profesional inscribirse
para hacer cursos de entrenamiento

gratis y certificarse en cada uno de los
productos que ofrecemos. También
contamos con una plataforma de so-
porte en la cual nuestros clientes pue-
den realizar las consultas y descargar
información de todos nuestros pro-
ductos. En este momento tenemos
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distribuidores en Ecuador, Nicaragua,
Chile y México y estamos en tratativas
con algunas compañías de Buenos
Aires y Uruguay para que sean distri-
buidoras de la plataforma Kronos.

- ¿Cuáles son los beneficios de utilizar
Kronos NET?

- Si bien todos nuestros productos
son independientes, con Kronos NET
integramos múltiples servicios, tales
como monitoreo de alarmas, control
de rondas, GPS y video. Es decir, cuando
hablamos de transmisores GPRS ha-
blamos de productos que son compa-
tibles con todos, o la mayoría de los
sistemas de alarmas y con cualquier
software de monitoreo, y así sucede
con cada uno de los productos que
vendemos. Lo que ofrecemos con Kro-
nos es la integración de todos esos
elementos, incluso si el cliente ya posee
algún sistema ya instalado. Por ejemplo,
para hacer monitoreo a través de GPS
podemos integrar cualquiera de los
dispositivos que se encuentran habi-
tualmente en el mercado.

- ¿Es una plataforma escalable?
- Kronos como arquitectura ofrece di-

versos servicios, que pueden crecer en
prestaciones de acuerdo a las necesi-

dades del usuario. Por ejemplo, si un
cliente compró Kronos sólo para GPS,
puede empezar desde 100 cuentas
hasta 50 mil usuarios de GPS. ¿De qué
dependerá el éxito de su instalación?

del servidor. La escalabi-
lidad depende de los ser-
vicios que quiera ofrecer.
Si ese mismo cliente que
comenzó con GPS quiere
luego incluir alarmas,
puede hacerlo tranqui-
lamente con la misma
plataforma, su mismo

servidor y el mismo so-
porte. Nunca va a tener que pagar algo
más, por eso no hablamos de módulos
sino de una plataforma integral para el
monitoreo de sistemas de seguridad.

- ¿Cuáles son hoy los principales con-
ceptos del monitoreo?

- En el concepto de monitoreo sigue
siendo fuerte el tema de los sistemas
de alarmas, pero ha ido creciendo el
GPS. Hoy vemos que hay plataformas
totalmente independientes al concepto
de monitoreo y lo que buscamos es
integrar esa plataforma GPS en la usada
para monitoreo. Otro concepto impor-
tante proviene del cliente final: siempre
busca tener información, percibir el
servicio por el que está pagando, que
le resulte tangible. Es ahí donde las
aplicaciones móviles o lo que se llaman
servicios cloud (en la nube), están ga-
nando importancia. Hoy el usuario
quiere tener una aplicación, ya sea para
ver un mapa o realizar una compra on-
line. Lo mismo sucede con la seguridad:
el usuario quiere monitorear un evento

“Hoy el usuario requiere de distintas aplicaciones que
ayuden a resolver sus diferentes necesidades, entre las que
se incluye la seguridad. Quiere ver, por ejemplo, las cámaras
de su casa o empresa en tiempo real. En ese aspecto estamos
trabajando”.

+ datos: www.solutecltda.com

de alarma y poder ver las cámaras que
tiene en su casa o empresa. Con Kronos
NET ya estamos trabajando en este
sentido, con una plataforma que le
permite al usuario una aplicación móvil
para que a través de un único disposi-
tivo, desde cualquier parte del mundo,
pueda tener acceso a sus sistemas.

- ¿Trabajan con el usuario final? ¿Cuáles
son sus canales de distribución?

- Como compañía nunca llegamos al
consumidor final. Nuestro objetivo es
la distribución. Todo lo hacemos a través
de nuestros socios estratégicos y sólo
llegamos al usuario final en procesos
de capacitación. Por ejemplo, si una
empresa de transporte quiere monitorear
su flota a través de Kronos NET, la capa-
citación se hace de manera directa. El
distribuidor siempre va a estar vinculado
al cliente final y a través de él, lo estará
nuestra compañía.

- ¿Qué presencia tienen en el mercado
regional?

- Solutec tuvo un crecimiento expo-
nencial. Luego de ser una empresa de
instalación dio sus primeros pasos en
la distribución; el éxito de esa distribución
llevó a buscar nuevas oportunidades
de negocios para Latinoamérica. Por
eso es que desarrollamos negocios con
empresas europeas que no tenían mu-
cho conocimiento de nuestro mercado
ni eran muy conocidas aquí, pero cuyos
productos están a la vanguardia tec-
nológica. �

www.segurplusseguridad.com.ar
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Un 82% de las empresas consultadas incluyen CCTV entre su portfolio de soluciones y el 52,8% de

los encuestados cree que están las condiciones dadas para que el sector crezca en 2015. Estas son algunas

de las estadísticas que se incluyen en este informe realizado por RNDS.

egún un informe presentado en
2012 por la Consultora Prince&Cook,

relevamiento realizado a instancias de
la Cámara Argentina de Seguridad Elec-
trónica (CASEL) que incluyó a 70 em-
presas del sector, el mercado de la se-
guridad electrónica en Argentina os-
tentaba un volumen operado de alre-
dedor de 500 millones de dólares, con
un alza proyectada para los años si-
guientes de alrededor del 30% cada 12
meses. Como dato complementario po-
dría citarse que, en ese momento, la in-
dustria de la seguridad en nuestro país
representaba casi un 7% del mercado
latinoamericano y un 4‰ del mundial.

Según ese mismo informe, del total
de empresas relevadas (en este caso
sin distinción del ítem fabricante/dis-
tribuidor), un 82,1% se dedicaba al
rubro del CCTV, un 72% tenía en su
portfolio soluciones para control de
accesos, el 70% incluía intrusión, el
57,4% ofrecía soluciones para incendio
y un 48,1% incluía productos o servicios
de monitoreo.

Como dato cuantitativo final, y para
completar el panorama de la industria
de hace tres años, se consigna que tras
una caída superior al 30% en 2002, el
mercado de la seguridad electrónica
tuvo una fuerte recuperación a lo largo
de una década, multiplicando por 14
su tamaño al 2012.

En el año de referencia comenzaron
a implementarse las Licencias No Au-
tomáticas (LNA) y el temor a que mu-
chos productos o insumos que no se
fabricaran en el país tuvieran alguna
restricción comenzaba a preocupar al
sector, lo mismo que la discrecionalidad
en los controles aduaneros.

EL IMPACTO DE LAS LNA
Las LNA, mecanismo mediante el cual

el Ministerio de Industria, a través de

S
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Actualidad de la industria
en la República Argentina
Informe del mercado de la seguridad realizado por RNDS

la Secretaría de Industria y Comercio y
de la Pequeña y Mediana Empresa, li-
mita en forma unilateral las importa-
ciones de determinadas mercaderías,
tuvieron fuerte impacto en algunos
de los productos más requeridos por
una porción del mercado, como los
DVR y las cámaras para videovigilancia
con tarjeta de memoria. La dificultad
de importar estos productos, sumada
a la incertidumbre de los responsables
de las empresas acerca de si serían
medidas de coyuntura o si seguirían
aplicándose a lo largo del tiempo, pro-
vocó algunos baches en la industria,
que sintió el impacto, mermó su acti-
vidad e ingresó en una suerte de meseta
evolutiva.

Pese a lo desfavorable que pareció la
medida, desde la Secretaría de Industria
y Comercio se le ofreció al sector im-
portador en general una herramienta
para continuar desarrollándose: com-
pensar importaciones con exportacio-
nes, invirtiendo en procesos producti-

vos. Este instrumento ofrecido por el
Estado fue capitalizado por algunas
empresas, que lograron equilibrar nue-
vamente su balanza financiera, contri-
buyendo a impulsar nuevamente el
sector evitando así una caída abrupta
de sus actividades.

Aún falta camino por recorrer para
lograr los volúmenes de crecimiento
que experimentó la industria reflejados
en el informe citado en párrafos ante-
riores. Sin embargo, hay factores que
podrían contribuir a lograrlo: la creciente
demanda de seguridad por parte del
ciudadano, la interconexión entre el
mundo de la seguridad y la informática
y los proyectos gubernamentales re-
lacionados a la videovigilancia ciuda-
dana son algunas de las posibilidades
que se le ofrecen hoy al sector para
seguir desarrollándose.

PANORAMA ACTUAL
Lograr una aproximación a la actualidad

de la industria de la seguridad electrónica

Tipo de empresa
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en la República Argentina fue el motivo
por el cual Negocios de Seguridad pro-
puso a anunciantes, suscriptores, lectores
online y participantes del Foro un rele-
vamiento del sector llevado a cabo a
través de un sencillo cuestionario.

La encuesta abarcó un amplio espectro
de participantes e incluyó a fabricantes,
importadores, integradores, instaladores
y consultores. Precisamente a esta ca-
tegorización correspondió la primera
pregunta: consultando a los participantes
sobre la naturaleza de su empresa, al-
gunas de las cuales comparten uno o
más de los rubros especificados (por
ejemplo, importador e integrador).

Algunos de los resultados: el 38,4%
de las empresas consultadas es fabri-
cante, de las cuales el 6,4% participa
del mercado exportador, estando abo-
cada al resto de las especialidades un
61,6% de los consultados.

En cuanto a quienes participan del
sector en distintas modalidades, un
41,6% es distribuidor e integra las tec-
nologías con las que trabaja.

RUBROS
Otra de las consultas estuvo referida

a los rubros en los que participa cada
empresa. Se obtuvo, nuevamente, un
amplio espectro de compañías que in-
cluyen distintas especialidades en sus
carteras de productos. Aquí se notan
dos aspectos reiterados: en general,
aquellas empresas que integran u ofre-
cen productos para videovigilancia
también ofrecen servicios de monitoreo,
lo mismo que aquellas especializadas
en intrusión (alarmas).

Se debe destacar que el 11,1% que
grafica el rubro “Otros” incluye empresas
que se asocian a la seguridad pero no

directamente con dispo-
sitivos o sistemas. Ellas
son: Anicor, fabricante
nacional de cables, Brista,
compañía dedicada al
blindaje de vehículos,
Ingal Leds, fabricante de
dispositivos lumínicos

como apoyatura para
proyectos de CCTV e iluminación ciu-
dadana y Ambar Group, especializada
en seguridad industrial.

“En nuestro caso, podemos decir que
nos asociamos a la seguridad de las
personas a través de su protección en
tránsito, ofreciendo distintas opciones
de blindaje”, explicó Gustavo Calanni,
Gerente general de Brista, acerca de
las actividades de la empresa.

Por su parte, Nelson Vidal, Gerente
comercial del Grupo Ingal, expresó que
la fortaleza de su compañía está en el
“diseño y fabricación de equipos que
actúen como primera barrera disuasoria
–el encenderse una lámpara de gran
potencia–, a la par que colaboran con
los equipos de CCTV, proporcionando
una escena clara para poder grabar
mejores imágenes.”

CRECIMIENTO
La primera consulta de opinión estuvo

referida al crecimiento que, según la
experiencia de los encuestados, tuvieron
los distintos rubros a largo de 2014 en
comparación con el año anterior, in-
cluyendo también la opción de cuáles
fueron los que menos crecieron. Para
ambos casos, sólo se ubicaron cuatro
casilleros: “Intrusión”, “CCTV”, “Accesos”
e “Incendio”.

Según lo respondido por quienes par-
ticiparon de la encuesta, al tope del
crecimiento anual se ubicaron los sis-
temas de CCTV con un 33,3% de las
opiniones, mientras que tan solo el
5,6% opinaron que fueron los sistemas
contra incendio los que más crecieron.
Un porcentaje importante, el 22,2%,
no pudo especificar un rubro en parti-
cular.

Por el lado de los que menos crecieron,
el 25% se decantó por el rubro de in-
trusión, mientras que un 44,4% de los

“En un año que las dificultades con la importación podrían
ser una traba al alza de las actividades, una opción para
crecer es, por ejemplo, más oferta de servicios.”

Sergio Pattacini, Socio gerente de Elca

Participación por rubro
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encuestados se abstuvo de subrayar
un rubro que no haya crecido a lo largo
de 2014. Un dato curioso en este aspecto:
ninguno de los consultados señaló al
CCTV como rubro sin crecimiento, siendo
su tasa porcentual del 0%.

El ítem “Otros” (8,5% en el crecimiento
y un 5,6% entre los que no crecieron),
incluyó, por ejemplo, las alarmas co-
munitarias, seguimiento satelital, dis-
positivos GPS, iluminación ciudadana
y telemetría, entre otros.

Los conceptos de Jonatán Oar, Gerente
de producto de Microcom de Argentina,
resumen la opinión mayoritaria: “El
2014 fue un año de nuevas tecnologías
en el mercado de vigilancia IP y control
de acceso, lo que le permitió  al inte-
grador brindar soluciones profesionales
para diferentes mercados verticales, lo-
grando un gran crecimiento en pro-
yectos de monitoreo y videovigilancia
IP. Estos dos ítems se verán potenciados
este año y estará en la capacidad de
cada una de las empresas aprovechar
ese impulso para lograr, a través de so-
cios estratégicos, capitalizar nuevos ne-
gocios”.

EXPECTATIVAS Y
FACTORES DE DESARROLLO
En un año de clima predominante-

mente político por la proximidad de la
elecciones y la lógica expectativa de si
habrá o no algún cambio que influya,
positiva o negativamente en el desa-
rrollo general de la economía, el 52,8%
de los consultados opinaron que las
condiciones están dadas
para que la industria ex-
perimente este año un
crecimiento. Entre los fac-
tores considerados se en-
cuentran la estabilidad
cambiaria –minimizando
la repercusión de peque-
ños sobresaltos que pue-
dan darse a lo largo de los próximos
meses– y la creciente demanda de se-
guridad por parte de la ciudadanía,
cuyo incremento potenciará la actividad
del sector.

El 30,5% de los consultados sostuvo
que la situación de la industria de la
seguridad electrónica no experimentará
variantes significativas mientras que
el 16,7% fue pesimista en su respuesta,

no previendo un crecimiento en la ac-
tividad. Los factores esgrimidos ante
esa respuesta fueron, mayoritariamente,
la continuidad de medidas que res-
tringen las importaciones, que impo-
sibilitaría la llegada al país de los pro-
ductos necesarios para abastecer la
demanda.

Es interesante la mirada que tienen
de nuestra industria empresas que si
bien operan en el país, no tienen fábrica
asentada en nuestro territorio. Tal es el
caso de HID, que a través de Marisela
Marroquín, Gerente de marketing y
comunicaciones para Latinoamérica,
expresó: “El año que acaba de terminar
sentó las bases de lo que esperamos
sea un 2015 próspero para nuestros
clientes y socios, quienes seguirán apro-
vechando la flexibilidad, adaptabilidad
y nuevas funciones de las tecnologías.
Cada país es diferente y complicado a
su vez, aunque la seguridad en Lati-
noamérica continua siendo el mayor
centro de atención”.

Otra opinión de fabricante interna-
cional que opera en el país es la de
Carlos Camogli, Jefe de ingeniería y
mercados verticales de Argentina Tyco
Integrated Fire & Security: “Desde Tyco,
el balance de 2014 ha sido positivo,
debido a que registramos un creci-
miento del 10% en la cantidad de clien-
tes que consumen soluciones de se-
guridad con respecto a 2013. Consi-
deramos que esto se debe a que son
cada vez más personas las que se con-
cientizan acerca de la efectividad de
utilizar herramientas de seguridad elec-
trónica en pos de prevenir situaciones
de emergencia”.

En cuanto a los referentes nacionales,
no puede soslayarse la opinión de re-
presentantes de Alonso Hnos.: “Creo
que si bien 2015 será un año difícil en
lo económico y político, el mercado

de la seguridad electrónica no decaerá.
El escenario es muy optimista, ya que
la demanda es creciente y la misma
supera los índices en la caída de la
economía del país”, refirió Diego Madeo,
Gerente comercial de la empresa.

Marcelo Colanero, Presidente de Inte-
lektron –otro de los referentes de nuestra
industria– realizó el siguiente análisis:
“Esperamos continuar acompañando

“Estabilidad cambiaria, constancia en el poder adquisitivo
del cliente y nuevas propuestas por parte del fabricante
nacional son factores que ayudarían al crecimiento del
sector.”

Miguel Ganopolsky, titular de S&G Seguridad

Rubros que más crecieron

Rubros que menos crecieron
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el crecimiento del sector, aunque sa-
bemos que será un año muy difícil por
la transición de gobierno, las elecciones
y los problemas que se vienen arras-
trando que ya no hay cómo sostener,
como la inflación, un dólar no compe-
titivo y los problemas de importaciones,
entre otros factores”.

Para finalizar, Néstor Gluj, Gerente de
negocios LATAM de DX Control, aportó
nuevos componentes a las variables
que condicionaron el crecimiento de
las empresas en 2014 y que podrían
continuar este año: “Sin duda hubo un
crecimiento del sector respecto de
2013, a pesar de la situación general
de 2014 y de las dificultades para im-
portar componentes electrónicos para
fabricar. Somos optimistas para este
año, especialmente en el mercado ex-
terno. El mercado local genera algunas
dudas relacionadas con las posibilidades
de importación y otras variables ma-

croeconómicas argentinas”.
ALGUNAS OPINIONES
El último ítem de nuestra encuesta

fue un espacio dedicado a la libre opi-
nión. Es decir que se optó por un casi-
llero con el título de “Consideraciones
adicionales”, en el que cada participante
pudiera ofrecer su opinión acerca de
lo que espera para los próximos meses
en conceptos que no necesariamente
abarcaran la realidad del sector.

Al respecto, la mayoría de los encues-
tados (casi un 60%) expresó que con-
tinuará el control de las importaciones
mientras que un 18% se refirió a la ne-
cesidad de profesionalización
y capacitación de los profe-
sionales involucrados en los
procesos de seguridad.

En ese sentido se expre-
saron, por ejemplo, Ricardo
Sartori y el Ing. Modesto Mí-
guez: “La educación debería
ser más detallada, poniendo
énfasis en los aspectos prácticos. Esto
es algo que debe ser entendido, pri-
mero, por los encargados de brindar
las capacitaciones para luego trasladarlo
hacia el profesional que llevará adelante
un proyecto”, expresó Sartori, Gerente
técnico y consultor de ASSE.

Por su parte, Míguez, Director de ca-
pacitación de monitoreo.com, vaticinó
que la industria podrá crecer “a medida

que el consumidor vaya
entendiendo y aprendien-
do a diferenciar entre las
ofertas y el valor de las
certificaciones que cum-
plimentan las normativas
vigentes”.

”Es importante seguir
bregando por la profesio-
nalización del sector, pro-
moviendo normativas por

jurisdicción y nacionales, re-
gistros de idóneos y profesionales, co-
legios que velen por el cumplimiento
de dichas normas entre sus registrados
e impulsen una capacitación constante”,
fue la opinión de Marcelo Hirschhorn,
Presidente de Alarmas S&M S.A., com-
pletando la idea que ya expresaran
desde ASSE y monitoreo.com.

Como síntesis de la referencia hecha
por la mayoría sobre la dificultad en
las importaciones, ofrecemos la opinión

de Roberto Junghanss, Socio gerente
de Electrosistemas: “Si el empresario
importador tiene un cupo limitado
para el ingreso de productos, difícil-
mente se arriesgue a proponer nuevas
soluciones para experimentar el mer-
cado. Va a lo seguro, es decir que tra-
bajará con productos que sabe que
tendrán rápida salida. Si, en cambio, la
importación fuera a libre demanda, las
empresas seguramente apostarían por
las novedades, con lo cual lograría di-
ferenciarse de la competencia y esti-
mular el mercado.”

A continuación, ofrecemos algunas
otras opiniones que, por su diversidad,
serían complejas de graficar cuantita-
tivamente, pero que aportan una mirada
diferente sobre la seguridad electrónica
y nuestra sociedad:
• “Somos conscientes de que el rol de

la seguridad electrónica está tomando
cada vez más presencia en el mercado

debido a su efectividad y buenos re-
sultados. Las empresas incrementan
su inversión en estas soluciones por
su gran eficiencia. En la actualidad, la
inversión en seguridad electrónica
corresponde al 30% del share y se es-
pera que continúe en incremento”,
Carlos Camogli, Jefe de ingeniería y
mercados verticales de Argentina Tyco
Integrated Fire & Security

• “Espero que el 2015 nos encuentre
unidos como sociedad para no de-
pender de ningún iluminado y poder
vivir en un país serio y confiable, en
el que podamos sentirnos orgullosos
sin distinción de ideologías”, Daniel
Barg, Presidente de Centry

• “Sería un gran paso que las grandes
empresas de seguridad ubicadas en
Capital Federal tengan en cuenta a las
pequeñas empresas del interior a la
hora de cerrar negocios de venta y
mantenimiento de equipamiento en
todo el país, diversificando así la oferta
y potenciando el crecimiento de la in-
dustria a lo largo de todo el territorio”,
Javier Sobrero, titular de Syscom Elec-
trónica. �

Nota: La encuesta se realizó en las mo-
dalidades cuestionario vía mail y respuesta
telefónica sobre 360 participantes, entre
el 12 de enero y 4 de febrero de 2015. 

“Sin dudas la apertura del comercio exterior es un factor
fundamental para estimular la oferta y abrir la posibilidad
de ingresar nuevas tecnologías. Por otra parte, el mercado
se va recuperando, aunque con una caída peligrosa en el
valor adquisitivo del peso.”

Roberto Junghanss, Socio gerente de Electrosistemas

“No es fácil vaticinar un crecimiento explosivo, pero la
tendencia es un incremento en las actividades, básicamente
en el sector relacionado con la videovigilancia.”

Miguel Angel Novoa, Director de Anicor S.A.

Expectativas para el año 2015
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Entrega imágenes más nítidas pero requiere de mayor ancho de banda. Su implementación podría ayudar

a ver detalles en escenas grabadas, pero vistas en vivo la calidad sería igual a un imagen Full HD. ¿Es viable,

hoy, la implementación de este estándar en la transmisión de video?

l apetito, aparentemente insaciable,
de nuestra industria por una re-

solución de video cada vez mayor ge-
neró gran interés por las cámaras 4K,
que prometen nitidez y detalle excep-
cionales, semejantes a la gran pantalla,
a la par que cada vez más usuarios
cuentan con televisores Ultra HD. ¿Es
inevitable que este estándar llegue al
sector de la seguridad?

Para algunos es inevitable que la in-
dustria de la seguridad adopte el mismo
formato Ultra HD, a causa de la demanda
del mercado y del rendimiento del pro-
ducto. Otros sugieren que la industria
de bienes de consumo y/o de transmi-
sión están creando esta demanda para

E

Tendencias

Cuatro puntos para analizar el 4K

Mauricio Cañas González 
Gerente de Marketing de
Producto Tyco Security
Product, División de video,
Latinoamérica
maucanas@tycoint.com

Implementar o esperar

tener un espacio en el cual desarrollar
sus propios mercados: una industria
que percibiría la transición de la seguri-
dad del video analógico al video IP
como un potencial inexplorado.

No hay aún consenso acerca de si las
ventajas de una mayor resolución su-
peran las desventajas que implican el
mayor almacenamiento y ancho de
banda que exigen las cámaras 4K en
una operación de vigilancia. Al igual
que sucede con muchas otras cosas, si
el costo de la cámara, el de la infraes-
tructura y el de los componentes del
sistema de soporte no fueran motivo
de preocupación, muy probablemente
este nuevo formato sería una opción
más viable y atractiva para numerosas
aplicaciones de seguridad.

En última instancia, los clientes acuden
a los integradores de sistemas en busca
de asesoramiento sobre cómo alcanzar
un equilibrio entre la calidad de la cá-
mara, el consumo de ancho de banda,
la potencia de procesamiento y la re-

solución óptima que mejor se adapte
a las aplicaciones y presupuestos de
los usuarios finales. A continuación,
expondremos cuatro elementos que
es importante tener en cuenta antes
de dar el salto a la inversión e imple-
mentación del video 4K.

1. QUÉ BENEFICIO OBTENDRÉ
CON EL 4K QUE NO ES POSIBLE
OBTENER CON UNA
RESOLUCIÓN MENOR?
No hay dudas de que la tecnología

4K está a años luz de la calidad analó-
gica, pero la realidad es que el mayor
nivel de nitidez y detalle que propor-
ciona esta resolución suele ir más allá
de lo que requiere y puede procesar
una operación de seguridad conven-
cional. Por numerosas razones, la alta
definición plena (1080p) es la resolución
más empleada en los nuevos sistemas.
La mayoría de los sistemas de seguridad
que se emplean para el monitoreo en
vivo, en realidad, no se beneficiarían
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con la nueva tecnología, puesto que
el ojo humano percibe de forma ade-
cuada los detalles de una imagen con
resolución 1080p. Las resoluciones más
altas se justifican cuando se requieren
más detalles en investigaciones judi-
ciales. Por ejemplo, cuando se emplea
el zoom digital, ya sea en la visualización
en vivo o en el modo de reproducción,
la resolución 4K permite un mayor
nivel de acercamiento al tiempo que
mantiene un nivel de resolución sufi-
ciente para lograr nitidez y detalle en
el campo de visión. 

2. AL DUPLICAR LA RESOLUCIÓN, 
SE DUPLICAN LOS REQUERIMIENTOS 
DE PROCESAMIENTO
Normalmente, los usuarios quieren

visualizar más de una cámara en un
monitor y sólo en contadas ocasiones
cambian a los modos de pantalla com-
pleta. Con la 4K, la nitidez de la visuali-
zación de varias cámaras no sería mayor
a la que se obtendría con una resolución
de cámara menor. Adicionalmente, la
transmisión de flujos provenientes de
varias cámaras 4K plantea algunos de-
safíos técnicos. El cliente PC y la tarjeta
gráfica deben procesar un importante
flujo de datos. La mejor solución es
restringir la visualización en directo a
una resolución apenas suficiente para
el tamaño del video y la resolución de
pantalla del monitor.

Este puede ser un proceso dinámico,
puesto que el operador puede cambiar
de 2x2 a 4x4 y a otras configuraciones

en el mismo monitor. También puede
visualizar en tamaños más grandes de
una sola imagen en pantalla o enviar
la transmisión a un panel de pantallas,
cada una de las cuales requiere una
resolución de pantalla distinta. Aplicar
un zoom digital a cualquiera de estas
situaciones lo que hace, básicamente,
es recortar el ángulo de visión y llenar
la imagen con los píxeles “ampliados”.

Actualmente, un procedimiento co-
mún para equilibrar los requerimientos
de capacidad de la PC y la calidad es
usar flujos de menor resolución para
la visualización en directo y grabar con
las resoluciones más altas. De esta ma-
nera se reserva la funcionalidad de la
cámara para investigaciones judiciales,
de modo que cuando el operador em-
piece a reproducir el video y a observar
ciertos detalles, tenga a su disposición
la visualización con la resolución plena.
La resolución 4K supone una carga
para la red, puesto que grabar a la re-
solución más alta implica que todo el
contenido del flujo pasa de la cámara
al servidor de video en red. Algunos
sistemas son capaces de cambiar al
modo de reproducción con un clic, de
manera que, con un retraso de tan
solo un segundo, el operador puede
utilizar la resolución completa cuando
realmente lo requiera.

3. LIMITACIONES
EN TAMAÑO Y LENTES
El mercado todavía no ofrece ele-

mentos ópticos de alta resolución ase-

quibles, y una cámara domo conven-
cional, por ejemplo, no tiene capacidad
para transmitir la resolución 4K. Además,
una lente de resolución 8 Mpx verdadera
que abarque de forma adecuada el
sensor 4K es muy voluminosa, lo cual
volvería inviable la versión 4K de la cá-
mara domo compacta, una de las más
requeridas en el mercado. El tamaño
de la cámara domo aumentaría, lo cual
podría traducirse en un cambio negativo
para muchos clientes. 

4.  REQUERIMIENTOS DE ANCHO
DE BANDA Y ALMACENAMIENTO
En cuanto al costo, al cuadruplicar la

resolución de HD plena a 4K, no se du-
plica realmente el precio de la cámara.
No obstante, en términos de grabación,
definitivamente exigirá más del doble
de los requisitos de almacenamiento
al operar en las mismas condiciones.

El consumo de ancho de banda guarda
relación con la potencia del procesador
de la cámara. Por ejemplo, las cámaras
medias con HD plena transmiten cerca
de 6 Mbps a 30 ips (fps). La buena
noticia es que algunos fabricantes están
ofreciendo modelos HD plena con fun-
ciones de compresión avanzadas, que
pueden reducir el consumo de ancho
de banda hasta unos 3 Mbps y planean
lanzar nuevas versiones que procesen
video 4K a niveles de consumo de ancho
de banda de HD plena. Adicionalmente,
están comenzando a surgir nuevos es-
tándares de compresión, como el H.265
o HEVC (Codificación de Video de Alta
Eficiencia), los cuales harán que el ancho
de banda de una resolución mayor sea
más práctica para la vigilancia.

CONCLUSIONES
Entonces, ¿implementar la resolución

4K ya mismo o esperar? Para algunos
clientes, tener lo mejor de lo mejor es
una necesidad. Estos clientes suelen
asociar una cifra más grande a una so-
lución de mejor calidad. Desde un punto
de vista más práctico, las instalaciones
de vigilancia deben concentrarse en
determinar, en primer lugar, la razón
por la que están realizando la inversión
en el sistema: la protección del personal
y de los activos. Este no es un problema
para el cual exista una decisión que se
ajuste a todos los escenarios; y la reso-
lución es una herramienta importante
en la solución del sistema. Hay nume-
rosos factores en juego y es necesario
considerar con cuidado las decisiones
sobre lo que funciona mejor para cada
cámara instalada antes de tomar una
decisión basándose, principalmente, en
una determinada especificación de re-
solución. �
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En un mercado poco explorado, los mayoristas ofrecen una nueva línea de discos duros diseñados

específicamente para videovigilancia. Aptos para entornos de seguridad residencial y en pequeños

negocios, están disponibles en capacidades de 1 Tb, 2 Tb, 3 Tb y 4 Tb.

or definición, la unidad de disco
duro o unidad de disco rígido (en

inglés: Hard Disk Drive, HDD) es el dis-
positivo de almacenamiento de datos
que emplea un sistema de grabación
magnética para almacenar datos digi-
tales. Básicamente, un disco está com-
puesto por uno o más “platos” (discos
rígidos) unidos por un eje que gira a
gran velocidad dentro de una caja me-
tálica sellada. Sobre cada plato y en
cada una de sus caras, se ubica un ca-
bezal de lectoescritura, que flota sobre
una lámina de aire generada por la ro-
tación de los discos, conocida como
memoria no volátil.

Debido a la distancia extremadamente
pequeña entre los cabezales y la su-
perficie del disco, cualquier contami-
nación puede ocasionar que el cabezal
raye la superficie de la fuente, a menudo
moliendo la fina película magnética y
causando pérdida de datos. Estos ac-
cidentes pueden ser causados por una
falla electrónica, un repentino corte en
el suministro eléctrico, golpes físicos,
desgaste, corrosión o debido a que los
cabezales o las fuentes, sencillamente,
no responden a estándares de máxima
calidad en su fabricación.

Si bien tienen su origen en la infor-
mática, los HDD también son utilizados
para otras aplicaciones, como el alma-
cenamiento de datos en sistemas de
videovigilancia. Como estos datos sue-
len ser críticos, es de vital importancia
contar con un soporte confiable, que
le brinde seguridad al usuario y, fun-
damentalmente, que presente una baja
tasa de fallas.

El mercado de la seguridad, en general,
se manejó hasta hoy con los discos
provistos por cada uno de los fabricantes
de los dispositivos de almacenamiento
que componen cada sistema, como la
DVR. Sin embargo, la necesidad de in-
crementar la cantidad de datos alma-
cenados en proyectos críticos, como
los que requiere, por ejemplo, el área
gubernamental, militar y las grandes

P
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Discos duros para CCTV
Las preferencias del sector

empresas, hace necesaria la incorpo-
ración de nuevas unidades. Y allí es
donde distintos fabricantes, habituados
a proveer soluciones para el área in-
formática, comenzaron a volcar sus
conocimientos y productos en el área
de la seguridad. Un claro ejemplo es
Western Digital.

TECNOLOGÍA PENSADA
PARA LA VIDEOVIGILANCIA
“Seguramente nadie querría usar una

bicicleta para transportar mercancías por
todo el país, porque no es la herramienta
adecuada para ese tipo de trabajo”; así
expresa Western Digital la necesidad de
utilizar los productos adecuados para
cada función. Nadie debería utilizar un
disco de almacenamiento externo pre-
parado para una PC en un sistema
de vigilancia, sencillamente porque
no está diseñado para esto.

Pensando precisamente en ofre-
cer soluciones para un sector es-
pecífico, los discos duros para vi-
gilancia WD (especialmente su
línea Purple, de reciente presen-
tación en el mercado) están cons-
truidos para lograr compatibilidad con
los principales fabricantes de chipsets
del sector, integrándose sin inconve-
nientes con los sistemas de videovigi-
lancia.

Los discos WD Purple, por ejemplo,
están equipados con la tecnología All-
Frame, que opera con la transmisión
ATA para reducir la pérdida de imágenes,
mejorar la reproducción y aumentar
el número de compartimentos sopor-
tados, otorgándole mayor confiabilidad
a un sistema de vigilancia.

Algunos de los beneficios que ofrece
esta tecnología son los siguientes:
• Son discos especialmente diseñados

para los sistemas de vigilancia y se-
guridad.

• Reduce la pérdida de imágenes con
discos especiales para la vigilancia.

• Cuenta con algoritmos de caché per-
sonalizados para aplicaciones exigen-

tes en escritura, con baja velocidad
de transmisión y gran número de
transmisiones.

• Cambio prioritario para la escritura y
las asignaciones del caché.

• Compatibilidad con las transmisiones
TLER y ATA

• Utilización de hasta ocho discos.
Considerando el bajo consumo ener-

gético como un factor crucial en entornos
de videovigilancia que operan constan-
temente y generan altas temperaturas,
Western Digital dotó a la serie Purple
con la exclusiva tecnología IntelliSeek,
que calcula la velocidad de búsqueda
óptima para reducir el consumo de ener-
gía, el ruido y las vibraciones que pueden
dañar y causar que los discos se desgasten
con mayor velocidad.

CÁLCULO DE DISCO
Conocer qué disco será necesario para

almacenar las imágenes de un sistema
de CCTV parte de una pregunta básica:
¿por cuánto tiempo estarán disponibles
las grabaciones de las cámaras de se-
guridad antes de que sean sobrescritas?
La respuesta a este interrogante, muy
común entre usuarios de sistemas de
videovigilancia analógicos, depende de
muchos factores. Entre ellos:
• Modo de grabación: puede ser conti-

nuo, durante las 24 horas, o por de-
tección de movimiento. Si el proyecto
exige grabar durante 24 horas segui-
das, el tamaño de la grabación será
mucho más grande.

• Calidad de grabación de imagen: si
se requiere una alta calidad de gra-
bación, esto se traducirá, lógicamente,
en un archivo de mayor tamaño.

• Resolución de imagen: el tamaño de

“Nadie querría usar una bicicleta como transporte
de carga, ya que no es una herramienta diseñada
para tal fin. ¿Por qué, entonces, usar un dispositivo
para PC en una aplicación de seguridad?”
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cada captura de imagen puede variar
desde QCIF a D1. Esto se refiere a lo
grande que es el fotograma que el
DVR capta en cada instante de tiempo
para formar el video completo. Ac-
tualmente, la mayoría de los graba-
dores admiten hasta una resolución
de D1 (también conocido como 4CIF),
de un tamaño de 704 x 480 px. En
consecuencia, a mayor resolución se
requiere un mayor espacio en disco
y, por lo tanto, las imágenes serán so-
brescritas en un lapso menor.

• Tamaño del disco duro: a mayor ta-
maño del disco, más tiempo de gra-
bación disponible. Lo aconsejable es
comenzar a partir de 500 Gb para ins-
talaciones pequeñas (de cuatro cá-
maras) y hasta 2 Tb. Algunos modelos
de DVR disponibles en el mercado
soportan más de un HDD SATA.

• Velocidad: cuantos más cuadros (frames
o fotogramas) por segundo se graben,
el espacio requerido en el disco será
mayor. Una cantidad de 30 fps, por
ejemplo, es equivalente a una graba-
ción en tiempo real, y a partir de 25
fps se habla de una calidad de graba-
ción alta. Si se graba a alrededor de
15 fps, puede establecerse como ca-
lidad de grabación normal, parecida
a la de un ojo humano, aunque puede
pasar que se pierda algún detalle que
podría haber resultado útil para de-
tectar robos, resbalones o caídas. A
menos que el almacenamiento re-
querido por el sistema sea un problema
real, se recomienda utilizar una confi-
guración de 30 fps. Básicamente, por-
que más fotogramas se traducen en
más fotos y más fotos significan más
datos, lo cual da como resultado
menos tiempo de grabación.
Ahora, ¿cómo saber exactamente la ca-

pacidad de almacenamiento del disco
que se necesita para cumplir con los re-
quisitos del sistema? ¿Es posible conocer
la compatibilidad de un disco con los dis-
positivos de un determinado fabricante?
¿Cómo se selecciona un almacenamiento
apto para un sistema de videovigilancia
determinado? Básicamente, a través de
tablas que entregan los fabricantes, tam-
bién disponibles en sus sitios web. Ofre-
cemos aquí algunos ejemplos, basados
en el sitio de Western Digital:
• En el “Selector de productos” ingresa-

mos un sistema compuesto por hasta
32 cámaras, con hasta 8 comparti-
mientos de disco disponibles con co-
nexión SATA, instalado en un depar-
tamento de pequeñas oficinas. Re-
sultado: WD Purple, WD Se o WD Re
son aptos para el proyecto.
• Utilizando el “Selector de capacidad”

ingresamos un sistema de 4 cámaras

que graben durante 7 días consecutivos
imágenes de 1080p en H.264 a 30 fps.
Resultado: se requerirán aproximada-
mente 3,86 Tb de almacenamiento.

LOS PREFERIDOS
Las fallas en el disco duro son, quizás,

la causa número uno de pérdida de
video en un sistema de vigilancia. Por
este motivo, el sitio Video Surveillance
Information de IPVM realizó una en-
cuesta sobre una centena de integra-
dores de todo el mundo. Según esta
encuesta, la mayoría (28%) no tiene
preferencias de marca a la hora de elegir
un disco duro; esto se puede explicar
por la baja oferta de productos dedicados
específicamente al rubro de la seguridad.
Sin embargo, un porcentaje casi igual
de los encuestados (27%) premia los
esfuerzos de Western Digital para suplir
la demanda de este sector, eligiéndola
como su marca de HDD. Segundo en
las preferencias se ubica Seagate (23%),
mientras que el 22% restante se divide
entre Hitachi (6%) y otros fabricantes,
con apenas un 1% cada uno.

¿Cuáles fueron las razones esgrimidas
por los distribuidores para elegir una
determinada marca? En el caso de Wes-
tern Digital los puntos primordiales fue-
ron su baja tasa de fallos (inferior al
3%), su buena relación entre velocidad/
confiabilidad y costo y su gran robustez

a la hora de soportar el rigor y uso
constante, particularmente en los mo-
delos Black Enterprise y Caviar Black.
En cuanto a los Seagate, las razones
son similares al caso anterior: rendi-
miento y confiabilidad, a la que añaden
como característica la estabilidad en
los modelos SV35 Series y Constellation.
Finalmente, quienes optaron por Hitachi
la definen como una marca “confiable”,
sobre todo los de la línea Ultrastar.
Aquellos encuestados que no tuvieron
ninguna preferencia a la hora de elegir
una marca de disco duro respondieron
que, simplemente, “utilizaban todo lo
que se suministraba con su DVR/NVR
o servidor” o, en su defecto, “decidían
la compra según el consejo de los es-
pecialistas del área IT de la empresa”.

Estas preferencias se mantuvieron, en
toda la encuesta, independientemente
del tamaño del sistema de CCTV im-
plementado. De hecho, tampoco hubo
una mayor variación en los resultados
entre los integradores que prefieren las
cámaras analógicas o IP. Curiosamente,
ningún fabricante se destacó por tener
una tasa más alta de fallas reportadas
que otro. De hecho, tanto Western Digital
como Seagate y Hitachi recibieron pocos
comentarios acerca de la incidencia de
fallos, por lo cual puede inferirse que
las tres opciones son razonablemente
seguras. �
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La tecnología WiFi nació de la necesidad de establecer un mecanismo de conexión inalámbrica que fuese

compatible entre distintos dispositivos. En esta nota, explicamos de qué se trata la transmisión por aire,

qué seguridad brinda esa transferencia de datos y los estándares de comunicación más utilizados.

n las comunicaciones inalámbricas,
el medio de transmisión siempre

es compartido. Esta es una diferencia
fundamental con las tecnologías ca-
bleadas (ya sean transportadas por co-
bre o fibra óptica), donde los enlaces
son dedicados. Es por esto que la utili-
zación del espacio debe regularse de
forma estricta, para que las bandas de
frecuencia no se solapen y se eviten
las interferencias. Los protocolos de
comunicación utilizados por cada uno
de los dispositivos que participan de
la red son los encargados de coordinar
el acceso al medio.

E

Tecnología

Introducción a las redes WiFi

Ing. Rodrigo Hernández 
ingrjhernandez@gmail.com

La efectividad de una red inalámbrica
depende de varios factores, entre ellos
la cantidad de equipos que estén com-
partiendo la red, las condiciones am-
bientales, las interferencias electromag-
néticas, los obstáculos y la latencia. Tam-
bién hay que destacar que las tasas
máximas de transmisión de datos nunca
representan la máxima tasa de trans-
misión de datos “útiles” (throughput),
ya que parte de la trama es ocupada
por información de control de acceso
al medio, control de flujo, encriptación,
etc. Podemos decir, entonces, que la
tasa de transferencia de datos real siem-
pre está por debajo de lo definido en
los estándares. Sin embargo, al ser trans-
misión por aire y teniendo en cuenta
que cualquiera puede acceder al medio
(espacio), la seguridad se vuelve un
factor crítico y es necesario utilizar au-
tenticación y encriptación de datos para
evitar el acceso no autorizado a la red.

ACCESO AL MEDIO
Los estándares inalámbricos IEEE 802.11

utilizan un protocolo de acceso al medio
llamado CSMA/CA (Carrier Sense Multiple
Access with Collision Avoidance). Su
nombre es, de hecho, similar al utilizado
en las redes Ethernet cableadas
(CSMA/CD: Carrier Sense Multiple Access
with Collision Detection), pero su fun-
cionamiento es diferente. En el caso in-
alámbrico, CA se refiere a evitar la colisión,
mientras que en Ethernet se trata de
detectar la colisión.

Las redes Wi-Fi son half-duplex, es decir,
los dispositivos no pueden transmitir y
recibir al mismo tiempo en el mismo
canal de radio. Un dispositivo no puede
“escuchar” al mismo tiempo que está
transmitiendo, por lo que no puede de-
tectar colisiones. Debido a esto, los expertos
de la IEEE utilizaron un mecanismo para
evitar la colisión que llamaron DCF (Dis-
tributed Control Function).
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Entonces, de acuerdo con el DCF, un
dispositivo WiFi iniciará una transmisión
sólo si percibe que el canal no está en
uso. Para lograr esto, primero debe re-
conocer todas las transmisiones, por
lo que si un dispositivo no recibe una
trama de reconocimiento, supone que
hubo colisión y reintenta la comunica-
ción tras un intervalo de tiempo alea-
torio. Las colisiones pueden aumentar
por varios motivos: a medida que crece
el tráfico en la red, los dispositivos mó-
viles no se pueden percibir unos a
otros o debido a interferencias.

SEGURIDAD EN REDES WIFI
Dado que el medio de transmisión

es el aire, el cual es naturalmente ac-
cesible por cualquier dispositivo, es
fundamental asegurar que el acceso a
la red será restringido a aquellos dis-
positivos autorizados. Para esto, el es-
tándar 802.11i define distintos sistemas,
como WEP, WPA y WPA2, en los cuales
los dispositivos utilizan claves para au-
tenticarse. Los AP emiten en forma pe-
riódica un aviso que contiene el SSID
(Service Set IDentifier), lo cual permite
a los usuarios identificar al AP correcto
y conectarse a él. El proceso de conexión

comienza con un procedimiento de
autenticación, para lo cual se genera
una clave (key).

Existen tres tipos de autenticación en
las redes WiFi.

1. WEP (Wired-Equivalent Privacy key):
como su nombre lo indica, el objetivo
de este método es intentar hacer que
las redes inalámbricas sean tan seguras
como las cableadas. Lamentablemente
fue rápidamente vulnerado y en la ac-
tualidad no se recomienda su uso. Al
inicio del proceso de autenticación, el
dispositivo cliente envía un mensaje de
texto sin encriptar, el cual es encriptado
por el AP usando una clave compartida
y devuelto al cliente. Las claves son
usualmente de 128 o 256 bits.

El principal problema de WEP es la
administración de la llave. General-
mente, las llaves son distribuidas en
forma manual o a través de otra vía se-
gura. WEP usa llaves compartidas, es
decir, el AP utiliza la misma llave para
todos los clientes por lo que si la llave
es descubierta, todos los usuarios son
puestos en riesgo. Para obtener la llave
solamente es necesario escuchar hasta
obtener la devolución de las tramas
de autenticación.

Utilizar WEP es mejor que nada; cuan-
do no haya nada mejor es recomen-
dable usarlo. Después de todo, no todo
el mundo quiere vulnerar redes in-
alámbricas. Una buena recomendación
es utilizar seguridad en las capas su-
periores, por ejemplo mediante en-
criptación SSL, TSL, etc. 

2. WPA (Wi-Fi Protected Access): para
salvar las fallas de seguridad de WEP
se desarrolló WPA. Este sistema fue di-
señado con el auspicio de WiFi Alliance
y se utilizó una parte del estándar
802.11i, que luego se actualizó para
reemplazar el protocolo WEP. Uno de
los elementos clave de WPA es TKIP
(Temporal Key Integrity Protocol), que
forma parte del estándar 802.11i y
opera generando claves dinámicas.

WPA puede utilizar en forma opcional
AES-CCMP (Advanced Encryption Stan-
dard – Counter Mode with Cipher Block
Chaining Message Authentication Code
Protocol) como reemplazo de TKIP.

3. WPA2 / WPAv2: es, actualmente, la
mejor técnica disponible para asegurar
una red WiFi. Utiliza en forma obligatoria
AES-CCMP y es empleada en todos los
dispositivos que se fabrican en la ac-
tualidad.

ESTÁNDARES
En la actualidad accedemos a redes

inalámbricas de todo tipo, las cuales
nos ofrecen conectividad a los múltiples
dispositivos que utilizamos en nuestra
vida diaria. 

Bajo la denominación “WiFi” se ubican
distintos estándares de comunicación
que son comúnmente utilizados.

Estos son:
• 802.11a: red inalámbrica con portadora

en la banda ISM de 5 GHz y una tasa
de transferencia de datos de hasta
54 Mbps.

• 802.11b: red inalámbrica con portadora
en la banda ISM de 2,4 GHz y una
tasa de transferencia de datos de
hasta 11 Mbps.

• 802.11g: red inalámbrica con portadora
en la banda ISM de 2,4 GHz y una
tasa de transferencia de datos de
hasta 54 Mbps.

• 802.11i: autenticación y encriptación.
• 802.11n: red inalámbrica con portadora

en la banda ISM de 2,4 GHz y 5 GHz,
con tasas de transferencia de datos
de hasta 600 Mbps.

• 802.11ac: red inalámbrica con portadora
debajo de 6 GHz, con tasas de transfe-
rencia de datos de al menos 1 Gbps
en operación multiestación y 500 Mbps
en un solo enlace.  �

+ datos: video-ip.net
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n funcionamiento desde 1974, el
Aeropuerto Internacional Cataratas

en Foz de Iguazú (Paraná, Brasil) está
ubicado en un área estratégica para el
Mercosur, cerca de Paraguay y Argen-
tina, donde el turismo es la principal
actividad, lo que supone una gran cir-
culación de personas. En este contexto
nació el proyecto de seguridad para el
aeropuerto.

HID Global, empresa especializada

en soluciones de identificación segura,
y Augeo Engenharia, que actúa en pro-
yectos de ingeniería eléctrica y elec-
trónica, se unieron junto con otras em-
presas colaboradoras en distintas áreas
para implementar este proyecto. HID
aportó la solución de control de acceso,
mientras que Honeywell, por ejemplo,
proveyó el circuito cerrado de televisión,
automatización, sensores, válvulas para
el aire acondicionado y Securiton aportó
un sistema de detección y alarma de
incendios.

DESAFÍOS
En vista del intenso flujo de personas,

el aeropuerto destacó diversos puntos
que requerían atención, dado que su

proximidad con Paraguay lo convierte
en un lugar propenso a actividades de
contrabando. En este escenario, se hizo
necesario elaborar un proyecto de sis-
temas de seguridad rigurosos para ase-
gurar la protección, principalmente de
áreas restringidas, y para que cumpliese
con las especificaciones de integración
requeridas por Infraero. “Para HID Global
Brasil, este proyecto se destaca por la
aplicación del control de accesos con
el uso de lectores y tarjetas iCLASS.
Estas tarjetas cuentan con tecnología
de autenticación mutua, lo que le ga-
rantiza al cliente final y a todos los usua-
rios que utilizan el sistema una mayor
seguridad al emplear una smartcard
(tarjeta inteligente)”, explicó Gustavo

94 >

Área estratégica para el ingreso y egreso de personas de tres países (Brasil, Argentina y Paraguay),

HID Global implementó en Foz de Iguazú una solución de accesos inteligente, escalable y que

proporciona protección contra fraudes y falsificaciones de personal.

E

Casos de éxito

Control de accesos en Foz de Iguazú

HID Global
www.hidglobal.com

Solución de HID Global en el Aeropuerto Internacional Cataratas
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Gassmann, director de ventas de HID
Global.

Uno de los principales retos era en-
contrar una solución de control de ac-
ceso que se integrara completamente
con todos los demás sistemas del ae-
ropuerto, como prevención/detección
de incendios, información de vuelos y
base de datos, entre otros. La tecnología
de HID satisface dicha exigencia puesto
que permite la integración con otras
interfaces y convierte al aeropuerto en
pionero en lo que a sistemas integrados
se refiere.

SOLUCIONES
Fueron implementados un total de

123 lectoras de tarjetas: 36 con un
factor de autenticación, 41 con dos
factores y 46 con tres. Los factores de
autenticación representan los niveles
de seguridad de las áreas restringidas.
El primero se refiere solo a proximidad;
el segundo, a proximidad y contraseña;
y el tercero, a proximidad, contraseña
y biometría, proporcionando un acceso

intransferible y exclusivo únicamente
para la persona autorizada. Esta estra-
tegia se adoptó exactamente para
hacer que el acceso fuera más riguroso
y evitar así posibles falsificaciones e in-
vasiones. “Además de cumplir con las
condiciones técnicas del proyecto, la
solución de HID Global es la más ade-
cuada en términos de seguridad: la
tecnología iCLASS proporciona más
protección contra fraudes, mientras
que otras tecnologías pueden ser bur-
ladas con mayor facilidad», afirmó Mar-
celo Stege, director comercial de Augeo

Engenharia, responsable
de llevar a cabo la inte-
gración de los sistemas.

RESULTADOS
Actualmente, el Aero-

puerto Internacional Ca-
taratas cuenta con se-

guridad reforzada en sus
áreas de acceso restringido y será el
primero en funcionar con todos los
sistemas integrados, atendiendo las
exigencias de Infraero. La tecnología
iCLASS de HID Global y el empleo de
smartcards le brindan más seguridad
y modernidad a los usuarios, minimi-
zando los riesgos de invasión y de con-
trabando, además de dificultar las fal-
sificaciones.

El proyecto se ha concebido pensando

en una posible expansión; es decir, si
hicieran falta más lectoras y tarjetas,
Augeo y HID están listas para atender
dicha demanda. La solución partió de
la necesidad de aumentar la infraes-
tructura y los rigores de seguridad que
pueden surgir durante los grandes
eventos que acogerá Brasil en los pró-
ximos años. 

SOBRE HID GLOBAL
Con sede en Austin, Texas, Estados

Unidos, HID  -compañía del Grupo Assa
Abloy-  es un proveedor de productos,
soluciones y servicios innovadores, así
como administrador de seguridad de
identidades de millones de clientes al-
rededor del mundo.

La compañía atiende las necesidades
de diferentes tipos de mercados, entre
ellos el control de accesoss físico y
lógico, incluyendo mecanismos de au-
tenticación confiables y gestión de cre-
denciales, impresión y personalización
de tarjetas, sistemas de gestión de vi-
sitantes, identificación ciudadana y gu-
bernamental de alta seguridad y tec-
nologías de identificación por radio-
frecuencia (RFID), empleadas en iden-
tificación de animales y aplicaciones
industriales y logísticas.

Entre sus principales marcas se en-
cuentran ActivID, EasyLobby, Fargo,
Codebench, LaserCard y HID. �

El integrador implementó en Foz de Iguazú una solución
de control de accesos que incluye 123 lectoras de tarjetas
de distintas tecnologías, con factores de autenticación que
representan los distintos niveles de seguridad que requieren
áreas restringidas.
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En la segunda entrega de este artículo, se examinan experiencias y tendencias de mercado de la última

década relacionadas con la detección de intrusos. Estos cambios muestran las contribuciones de

todas las partes involucradas en las actividades del rubro.

n la primera parte de esta nota,
publicada en la edición correspon-

diente a agosto/septiembre de 2014
(número 87), se hizo un breve repaso
de la evolución de la detección exterior
en hogares y se ofreció un panorama
de lo que los instaladores prefieren o
recomiendan a la hora de implementar
un sistema de estas características.

Para completar el informe se incluirá
ahora la visión de los usuarios finales,
destinatarios de todo sistema de pro-
tección, sumada a la de los fabricantes
y los distribuidores.

LOS CAMBIOS EN LA
SEGURIDAD EXTERIOR HOGAREÑA
Dada la limitación necesaria de no

detectar mascotas y debido al incre-
mento de intrusiones que evaden la
detección exterior hogareña y sistemas
de alarmas, es aconsejable diseñar cui-
dadosamente la estrategia de ubicación
y el camuflaje de los sensores exteriores
para evitar que los intrusos puedan
verlos y evitarlos. También hay que
considerar la redundancia: no sólo con
sensores en las adyacencias inmediatas
del predio sino con otros adicionales
más alejados si fuera posible; incluso
se puede considerar la intrusión por
techos. Una protección adicional que
se puede emplear son los métodos de
activación manual a través de controles
remotos o botones de pánico.

Es necesario, a la hora de buscar pro-
tección, tener en cuenta el grado de
sofisticación creciente en la evasión
de la detección y la capacidad de anular
los sistemas de alarma por parte de
los intrusos.

LOS USUARIOS FINALES
La postura de los usuarios dependerá,

en primera instancia, del asesoramiento
objetivo del instalador, puesto que el

usuario, por desconocimiento, es capaz
de exigir una seguridad exterior para
su casa que detecte a un intruso avan-
zando cuerpo a tierra si es posible. Este

E

Con autoridad

Detección hogareña de exteriores

Ing. Basilio Holowczak
bholowczak@hotmail.com.ar
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www.nagroz.com.ar


< 102

Con autoridad

es un nivel de protección aceptable
para plantas militares y cárceles pero
no es necesario en seguridad hogareña,
ya que este tipo de situaciones es su-
mamente infrecuente. Instaladores que
satisfacen tal requerimiento experi-
mentan a corto plazo que su cliente
pide eliminar la protección, debido a
la cantidad de disparos producidos por
la presencia de animales o interferencia
de vegetación.

El instalador, en lugar de hacer caso a
los pedidos sin cuestionarlos, debe in-
tentar convencer al usuario ofreciendo,
por ejemplo, protección exterior con
tolerancia ilimitada a mascotas, com-
plementada con sensores interiores
con la capacidad de detectar el avance
cuerpo a tierra.

Es más, para evitar la violación del
exterior del hogar, ya sea mediante
avance cuerpo a tierra, agachado o in-
cluso tapando los detectores con ob-
jetos especiales, en lugar de usar siste-
mas desproporcionados, muchos ins-
taladores ubican estratégicamente los
sensores, duplican su cantidad, los ca-
muflan bajo diversos métodos y estra-
tegias, evitando que el intruso los vea.
Existen muchos métodos de camuflaje
de sensores, cuyo uso está aumentando
dado el incremento progresivo de in-
tentos de burlar la detección exterior
residencial, comercial e industrial. La
eficiencia del camuflaje será mayor se-
gún la dedicación que se emplee en
su elaboración.

LOS FABRICANTES
Los fabricantes, lógicamente, buscan

que los instaladores consuman la mayor
cantidad de equipos posible. No todos
los fabricantes son objetivos en sus
evaluaciones: mientras que algunos se
mueven acertadamente en la frontera
entre lo técnico y lo comercial, otros
aplican criterios exclusivamente co-
merciales.

Los que se incluyen dentro del primer
grupo se esmeran en investigar y de-
sarrollar tecnologías cada vez más avan-
zadas, relacionadas con la funcionalidad
de sus productos: que los sensores
mejoren la detección y confiabilidad,
aumentando sus capacidades y dismi-
nuyendo sus limitaciones, cuidando,
además, su costo final.

Entre quienes sólo privilegian el as-
pecto comercial se encuentran aquellos
que se preocupan por hacer presenta-
ciones de alto impacto para sus pro-
ductos. Sin embargo, al evaluarlo ob-
jetivamente, se puede concluir que las
“novedades” no son tales, encarecen
innecesariamente al producto y, en su
uso continuo, esa novedad resulta útil
una única vez (como el ajuste inicial).

Sorprende enormemente que algunos
fabricantes indiquen una
limitación en sus senso-
res (por ejemplo, que pi-
da evitar un ajuste para
una determinada posi-
ción o debido a un dise-
ño inadecuado de su car-
casa). Se puede llegar al

límite de hallar un sensor
operado a batería para el cual no exista
un transmisor en el mercado que se
adecue directamente: para solucionar
esto, el distribuidor se ve obligado a
fabricar un adaptador para poder co-
nectar un transmisor universal. 

Algunos fabricantes no indican algunas
especificaciones por conveniencia co-
mercial, mayormente algunos tipos de
tolerancias de sus sensores, por ser
menores a los valores deseables. Tam-
bién se nota en algunos de los manuales
tanto la falta de información suficiente
para facilitar la tarea del instalador, evi-
tándoles dudas, así como la existencia
de información que, en algunos casos,
no son del todo precisas o no se ajustan
estrictamente a la realidad. En otros
casos, indican recomendaciones de
mantenimiento que podrían evitarse
si el diseño contemplara la protección
necesaria.

PROTECCIÓN PARA EXTERIORES
Algunos fabricantes sor-

prenden señalando, por
ejemplo, la protección IP44,
totalmente inadmisible pa-
ra sensores exteriores. Esta
protección se entiende de
la siguiente manera:
• Primer dígito: protección

contra objetos sólidos ma-
yores a 1 mm, tales como herramien-
tas, alambres o cables pequeños. In-
aceptable.

• Segundo dígito: protección contra es-
pray o pulverizaciones directas de agua
desde cualquier dirección, ingresos li-
mitados permitidos. Aceptable, ya que
cubre protección contra lluvias.
La protección 4 contra polvo es insufi-

ciente y no es aceptada para un sensor
sometido a intemperie, siendo el mínimo
IP admisible para exteriores el IP54. Estos
son los que indican protección contra

lluvia, pero no mencionan la protección
contra el ingreso de sólidos (polvo). La
indicación correcta del IP debería ser
de tres dígitos, donde el último señala
protección contra impactos mecánicos
(normalmente omitido).

LOS DISTRIBUIDORES
Todos fijan su estrategia para satisfacer

la demanda de sensores de los instala-
dores. Un porcentaje de los distribui-
dores del mercado prefiere trabajar
sensores de la franja económica, pues
les interesa mantener bajos precios,
mientras que a otros les preocupa la
calidad e incluyen en sus listas sensores
de alta gama sumados a los económi-
cos. Finalmente, también los hay que
sólo trabajan productos de calidad y
marcas reconocidas.

El distribuidor ideal es aquel que
vende productos de calidad y que ase-
sora y apoya técnicamente al instalador;
para esto debe tener –preferentemen-
te- vendedores que sean técnicos y
con experiencia en instalaciones.

Existen algunos distribuidores que le
venden al gremio y además proyectan,
venden e instalan a usuarios finales, lo
cual no es bien visto por los instaladores,
ya que ofrecen el mismo precio a unos
y otros. Es por eso que los instaladores
se inclinarán por comprar al distribuidor
que revista el carácter de tal y con pre-
cios adecuados.

Los distribuidores exitosos le dan pre-
ponderancia a la técnica, venden ex-
clusivamente al gremio y emplean ven-
dedores técnicos con experiencia previa
en instalaciones, capaces de asesorar
durante la compra y entregar toda la
información técnica que el instalador
necesite, por ejemplo los manuales e
instructivos del producto solicitado.

CONCLUSIÓN
El presente artículo describe las ob-

servaciones y experiencias cambiantes
a través del tiempo de parte de los ins-
taladores, desde la década de 1980 al
presente, relacionada con la seguridad
electrónica hogareña. Obviamente ha
habido mejoras en las técnicas de de-
tección empleadas a través del tiempo
-que continuarán en el futuro-, mejoras
que involucran la contribución positiva
de las partes involucradas en la espe-
cialidad. �

“Para evitar la violación del exterior del hogar, en lugar de
usar sistemas desproporcionados, muchos instaladores
ubican estratégicamente los sensores, duplican su cantidad,
los camuflan bajo diversos métodos y estrategias, evitando
que el intruso los vea.”

“El distribuidor ideal es aquel que vende productos de
calidad y que asesora y apoya técnicamente al instalador;
para esto debe tener –preferentemente- vendedores que
sean técnicos y con experiencia en instalaciones.”
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Cámara con sensor de 1/2" incorporado

Cámara Axis Q1635

Axis Communications
www.axis.com

Personalización de tarjetas

Credencialización

Además de una amplia línea de productos para control
de acceso y asistencia, Intelektron brinda un completo
servicio de credencialización, que permite al cliente
personalizar las tarjetas de los empleados y visitantes,
posean o no tecnología de identificación, incorporando
en el frente los datos correspondientes a cada usuario.
Es una manera fácil de identificar al personal que transita
por las instalaciones y ofrece los siguientes beneficios:
• Mejora la identificación visual del personal.
• Disminuye el préstamo o la portación de tarjetas ajenas.
• Permite incluir datos para su recuperación luego de

un extravío.

Existen diferentes opciones, según el tipo de tarjeta:
• Sticker autoadhesivo: para tarjetas Clamshell con dife-

rentes tecnologías, se pega directamente sobre la
tarjeta, permite la reasignación de la tarjeta a otro em-
pleado con solo retirar el sticker.

• Impresión directa: para tarjetas con o sin tecnología
pero que tienen formato ISO (ISOProx, DUOProx y
PVC). 

IMPRESIÓN
• Método: sublimación de tinta y transferencia térmica

de resina.
• Resolución: 300 puntos por pulgada.
• Colores: blanco y negro + laminado de seguridad / full

color + laminado de seguridad / full color + foto + la-
minado de seguridad.

• Opcional: laminado holográfico.
• Impresión a una o dos caras de todo tipo de diseño:

textos, logotipos, códigos de barras, grabación de
banda magnética, firma y fotografías.

ACCESORIOS
• Llaveros retráctiles, sobres con o sin solapa, lanyards,

ganchitos sujeta prendas (cocodrilo) y porta credenciales
rígidos, entre otros. �

Intelektron 
(54 11) 4305-5600  -  ventas@intelektron.com
www.intelektron.com
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Tienda de Productos

Axis Communications presenta una cámara para mo-
nitoreo que perfecciona la calidad de la imagen Full
HD. Ya sea en la niebla o en la oscuridad, la Axis Q1635
es capaz de capturar videos nítidos de personas y vehí-
culos en movimiento gracias a la incorporación de un
sensor de 1/2". 

Generalmente, los sensores usados en el mercado de
la seguridad tienen un tamaño promedio de 1/3” o 1/4"
mientras que el de la nueva Q1635 tiene 1/2", lo que
permite generar píxeles más pequeños, con menor es-
pacio entre ellos. El resultado es una imagen con alto
nivel de detalle, bien definida y con poco ruido.

Además, la Q1635 combina dos tecnologías innovadoras:
por un lado, el recurso Wide Dynamic Range (WDR) /
Captura Forense, que realiza una compensación inmediata
de la diferencia de luz en la escena, brindando imágenes
ricas en detalles, aún contra una luz de fondo. Por el
otro, la tecnología Lightfinder, que genera imágenes a
color en la oscuridad, con una visión mejor que la del
ojo humano. El cambio de una tecnología a la otra es
automático: al oscurecer, la cámara pasa de WDR a
Lightfinder.

Para complementar estos recursos, la cámara posee
un conjunto de características dedicadas a perfeccionar
la visibilidad de objetos en desplazamiento, como la
Estabilización Electrónica de Imagen (evita vibraciones
que dejan la imagen borrosa) y lectura de hasta 60
cuadros por segundo en resolución HDTV 1080p. Gracias
al defog, es posible compensar digitalmente imágenes
capturadas en la niebla y hacerlas visibles. 

Disponible para ambientes internos o externos, la
Q1635 también posee un sensor de detección de golpe
para generar una alerta automática en caso de intento
de robo o daño. 

El producto incluye soporte para AXIS Camera Appli-
cation Platform y ONVIF, para una fácil integración del
sistema de la cámara y para los desarrolladores de apli-
caciones que le incorporan recursos inteligentes. �
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entro de los sistemas de segu-
ridad electrónica, el circuito ce-

rrado de televisión (CCTV) es uno de
los que más se masificó y evolucionó
tecnológicamente. El rápido cambio de
tecnología nos obliga a mantenernos
actualizados en las nuevas tendencias,
las múltiples opciones disponibles, vín-
culos de transmisión y grabación digital,
diseño y topología de las instalaciones
y el acceso remoto mediante diferentes
plataformas a través de internet.

Dada la diversidad y profundidad de
los temas que un profesional de CCTV
debe conocer, este curso complementa
el publicado por esta editorial en mayo
de 2009.

Los objetivos principales de este curso
son que el lector pueda conocer e iden-
tificar los componentes de un sistema
de CCTV presentes en el mercado, do-
minar la última tecnología digital para
un máximo desempeño en diseño, ins-
talación y puesta en marcha y reforzar
sus capacidades técnicas para determinar
posibles fallas en uno de estos sistemas,
a fin de formar verdaderos profesionales
idóneos en CCTV.  

D
Capítulo 1: 
VIGENCIA ACTUAL DE LA
TECNOLOGÍA ANALÓGICA Y SUS
SISTEMAS DE CABLEADO
• Cámaras Box / Cámaras con IR inte-

grado. Diferentes aplicaciones.
• WDR / BLC / Autoiris / Shutter elec-

trónico.
• Nueva tecnología CCD / CMOS. Re-

soluciones megapíxel. Filtros IR.
• IR Led / Led Array / Laser IR. Aplica-

ciones y uso.
• Cámaras domo con control PTZ ana-

lógico. Aplicación vigente.
• Alimentación centralizada y/o distri-

buida. Análisis de conveniencia.
• Cableado de la alimentación, sec-

ción de cable, longitud y consumo.
• Transmisión de video analógico: co-

axial, UTP, inalámbrico y fibra óptica.
• Transmisión de datos PTZ: longitud,

conexión, fin de línea. Uso de Hub.

Capítulo 2: 
LA EVOLUCIÓN Y CONVERGENCIA
DE LOS SISTEMAS DE VIGILANCIA
POR VÍDEO
• Sistemas de CCTV analógicos con

PC DVR.
• Sistemas de CCTV analógicos con

Linux DVR.
• Sistemas de CCTV digitales con

señal HD sobre coaxial (HD-SDI).
• Sistemas de CCTV analógicos con

señal HD sobre coaxial (AHD/CVI/TVI).
• Sistemas de video IP que utilizan cá-

maras IP / DVS con NVR.
• Sistemas de video híbridos que utili-

zan cámaras IP + analógicas + SDI +
AHD con HNDVR.

Capítulo 3: 
TECNOLOGÍA IP MEGAPÍXEL:
APLICACIONES, INTEGRACIÓN Y
SISTEMAS DE TRANSMISIÓN

• Comparativa +700 TVL, 960H con
compresión H.264 y cámaras 2.0 Mpx
(1080p).

• Análisis de concurrencia de usuarios
remotos. Migración de PC DVR a
NDVR.

• Integración de cámaras IP a sistemas
existentes. ONVIF. Sistemas híbridos
HNDVR.

• Sistema de doble y triple streaming
• Redes IP. Colisiones de red. Conver-

gencia a redes Gigabit.
• Transmisión de video IP por UTP,

fibra óptica y wireless LAN.
• Alimentación en sistemas IP: distri-

buida, PoE, centralizada.

Capítulo 4: 
CONSIDERACIONES PARA EL
DISEÑO Y CÁLCULO DEL SISTEMA.
SERVIDORES
DE ALMACENAMIENTO
• Análisis de ancho de banda reque-

rido acorde resolución y tasa de
CPS.

• Almacenamiento y cálculo de capa-
cidad requerida.

• Detección de movimiento en video.
Compatibilidad ONVIF.

• Redundancia y escalabilidad del sis-
tema.

• Almacenamiento directamente co-
nectado (Direct attached storage).

• Almacenamiento NAS (Network
Attached Storage).

• Medios de almacenamiento RAID.
• Funciones de seguridad y gestión

de sistemas amplios.

Capítulo 5: 
DIFERENTES TOPOLOGÍAS DE
REDES IP. CONFIGURACIÓN DE
EQUIPOS Y REDES
• Redes LAN / WAN. Estructuras y to-

pologías comunes.

Roberto Junghanss
Gerente general de
Electrosistemas de Seguridad
rj@electro-sistemas.com.ar

En ocho capítulos ofreceremos información detallada acerca de los elementos que componen un sistema

de CCTV, su correcta elección e instalación, cómo diseñarlo y cómo resolver los problemas que puedan

surgir a la hora de implementarlo. En esta primera entrega, una introducción y su temario completo.

Introducción y temario

Curso de actualización
tecnológica en CCTV

Data Técnica

Índice general de la obra
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• Protocolos de transporte de datos
para video IP.

• Métodos de transmisión: Unicasting,
multicasting, broadcasting.

• Seguridad de red. Transmisión se-
gura en las redes inalámbricas.

• Sistemas de enlaces redundantes.
Calidad de servicio (QoS).

• Programación de HNDVR, cámaras
IP y routers.

• Visualización remota mediante dife-
rentes plataformas de celulares.

• Compatibilidad de tecnologías ac-
tuales y futuras (AP y fibra óptica).

• CCTV en entornos corporativos. Al-
macenamiento externo.

• Seguridad urbana: esquemas de ca-
bleado, transmisión e instalación.

• Grabadoras móviles de uso portátil y
vehicular. Transmisión 3G/4G.

Capítulo 6:
SOFTWARE DE GESTIÓN DE VIDEO.
MATRIZ DE TV MEDIANTE
DECODERS
• Plataformas de servidores integra-

dos de video (PC DVR, NVR, IPC).
• Monitoreo de múltiples sitios. Cen-

tros de monitoreo.

• Utilización de la interfaz Web. Soft-
ware CMS.

• Monitoreo de Audio. Audio de doble
vía.

• Control remoto de entradas y salidas
digitales (I/O).

Capítulo 7:
SISTEMAS DE ANÁLISIS
INTELIGENTE DE VIDEO
• Concepto de video inteligente.
• Inteligencia centralizada en el DVR.

Inteligencia distribuida en sistemas IP.
• Conteo de personas, detección de

rostros y pérdida de objetos.
• Detección de intrusiones. Lectura de

patentes.

Capítulo 8:
MEJORES PRÁCTICAS
PARA UNA TRANSMISIÓN
CONFIABLE
• Detección preliminar de errores de

diseño y cálculo en el cableado.
• Reconocimiento del tipo de falla

según se manifiesta.
• Determinación del problema, análi-

sis de posibilidades.
• Potencial de tierra desbalanceado.

Interferencias. Inducción de ruido.
• Atenuación. Caída de tensión. Pér-

dida de ancho de banda en enlaces
IP.

• Soluciones y mayores costos. Uso de
protecciones. �

Data Técnica
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El objetivo de esta obra es aportar un instrumento de información y consulta que le permita al instalador

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.

6.16. PAUTAS GENERALES
PARA LA UBICACIÓN DE
DETECTORES PUNTUALES
La cantidad y la disposición de los

detectores puntuales serán acorde a
las dimensiones y la geometría del
lugar a proteger, así como también de
las condiciones que predominan en
ese ambiente. Por ello, la elección del
detector se realiza en base a dos pre-
misas básicas: 
• La identificación de un posible incendio

en su etapa inicial.
• La minimización de alarmas no de-

seadas.
A lo largo del tiempo se transformó

en práctica habitual adoptar un radio
de protección de 12,8 m, debido a que
la mayoría de los ambientes en los que
nos movemos tienen un diseño rec-
tangular o cuadrado. De ahí que, para
facilitar las consideraciones de diseño,
se establece como espaciamiento lis-
tado entre detectores bajo condiciones

José María Placeres
Gerente regional de ventas
para Latinoamérica de Mircom
Group of Companies.
jmplaceres@mircom.com

Capítulo 6 – 4ª parte: Criterios básicos de diseño

Capítulo 1 - RNDS Nº 72
Introducción. Reseña histórica.

Capítulo 2 - RNDS Nº 73/76
El fuego.

Capítulo 3 - RNDS Nº 77
Componentes de los sistemas de
alarma de incendio y comunicación
de emergencia.

Capítulo 4 - RNDS Nº 77/78/79
Dispositivos iniciadores de alarma.

Capítulo 5 - RNDS Nº 80/81/84
Sistemas de notificación audiovisuales.

Capítulo 6
Criterios básicos de diseño.
1º parte - RNDS Nº 85
2º parte - RNDS Nº 86

3º parte - RNDS Nº 87
4º parte
6.16. Pautas generales para la ubicación 

de detectores puntuales.
6.17. Espaciamientos típicos.
6.18. Consideraciones típicas basadas 

en techo plano.
6.18.1. Consideraciones típicas basadas 

en techos inclinados.
6.19. Ambientes con dimensiones

reducidas y techo plano.
6.19.1. Detectores de humo.
6.19.2. Detectores de temperatura.
6.20. Consideraciones para ambientes 

con tabiques y estanterías.

Capítulo 7
Instalación y cableado.

Capítulo 8
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ideales de instalación S = 9,1 m (puede
graficarse como un cuadrado de 9,1 x
9,1 m con el detector en su centro,
gráfico 1) y el espaciamiento entre el
detector y los muros S/2 (gráfico 2).
Esto se basa, principalmente, en la ex-
periencia, observación y las costumbres

adoptadas en la comunidad de alarmas
de incendio por falta de estudios más
complejos.

6.17. ESPACIAMIENTOS TÍPICOS
• Rectángulo A = 3,1 x 12,5 m
• Rectángulo B = 4,6 x 11,9 m

Gráfico 1 Gráfico 2 Gráfico 3

Diseño de sistemas de detección
y alarma de incendio

Data Técnica
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• Rectángulo C = 6,1 x 11,3 m
• Rectángulo D = 7,6 x 10,4 m
• Espaciamiento típico 9,1 x 9,1 m

El gráfico 3 que ilustra este apartado
nos muestra todas las superficies rec-
tangulares para la cobertura con de-
tectores puntuales (detección estándar).
Todas estas áreas están dentro del es-
pacio de cobertura estándar para de-
tectores (circulo de radio 6,4 m); tener
en cuenta estas dimensiones al mo-
mento de diseñar la ubicación de los
dispositivos nos facilita enormemente
el trabajo sobre los planos.

Para la protección de áreas complejas
de gran dimensión y con formas irre-
gulares se recomienda subdividirla en
varias áreas más pequeñas y resolver
la ubicación de los detectores en cada
una de forma independiente. De esta
manera nos aseguramos brindar un
nivel de protección adecuado.

Todos los puntos en el cielorraso de-
berán tener un detector dentro de una
distancia igual a 0.7 veces el espacia-
miento listado. Esto será de utilidad
para calcular la ubicación en corredores
y áreas irregulares. 

6.18. CONSIDERACIONES TÍPICAS
BASADAS EN TECHO PLANO 
En cuanto a las consideraciones de

diseño para la ubicación y espacia-
miento de los detectores de humo
puntuales, las recomendaciones básicas
que se han hecho hasta aquí del área
de cobertura son pensadas para am-
bientes cerrados, alturas de techos tí-
picas y para ubicar en techos planos
sin obstrucciones (sin vigas).

Toda consideración de diseño también
deberá tener en cuenta los flujos de
humo que se generarían por la columna
de humo o jet de alta presión produci-
dos por el incendio anticipado, al igual
que cualquier otro flujo de aire am-
biental preexistente, como podría ser
la renovación de aire por hora.

En la práctica nos podremos encontrar
con diversas situaciones y problemas:
cielorrasos con distintos niveles, vigas
de techo, techos inclinados, sistemas
de ventilación, espacios de almacena-
miento, estratificación del aire o divi-
siones que podrían demorar o incluso
obstruir el movimiento de las partículas
de la combustión (el humo) hacia los
detectores puntuales, entre otros. Es
por esto que el espaciamiento entre
detectores debe ajustarse a cada si-
tuación para poder brindar un nivel
de protección adecuado.

A continuación mencionamos algunas
de las situaciones más comunes que
se pueden presentar.

6.18.1. CONSIDERACIONES TÍPICAS
BASADAS EN TECHOS INCLINADOS
En cielorrasos inclinados con una pen-

diente menor a 30º, la separación entre
los detectores debe considerarse en el
plano horizontal, tomando como re-
ferencia la línea vertical desde la parte
más alta del techo y desde las paredes.
Dependiendo de si se trata de un techo
a una o dos aguas, tendremos diferentes
particularidades (que se pueden aplicar
para techos con pendiente de inclina-
ción menor a 30º).
• Techo inclinado a un agua: el espacia-

miento se calculará en el plano hori-
zontal y se proyectará la ubicación de
los detectores hacia el nivel de techo.

• Techo inclinado a dos aguas: en este
ejemplo podemos ver cómo resolver
la ubicación de los detectores en un
techo con dos inclinaciones. Es im-
portante tomar como referencia el
punto más alto del techo para co-
menzar a diseñar la ubicación de los
detectores.

6.19. AMBIENTES CON
DIMENSIONES REDUCIDAS Y
TECHO PLANO
6.19.1. DETECTORES DE HUMO
En áreas inferiores a 80 m2, como por

ejemplo un hall de ascensores, podemos
montar el detector en cualquier lugar
del techo. Pero en caso de que esto
sea demasiado complicado para realizar
las canalizaciones, sería posible como
alternativa ubicar el detector de humo
montado sobre el muro, teniendo en
cuenta las recomendaciones de los có-
digos y estándares internacionales. 

6.19.2. DETECTORES DE
TEMPERATURA
Cuando utilicemos detectores de tem-

peratura, debemos tener en cuenta
que con este tipo de dispositivos hay
una restricción hacia la localización
cerca de la unión techo y pared. 

6.20. CONSIDERACIONES
PARA AMBIENTES CON TABIQUES
Y ESTANTERÍAS
Como mencionamos anteriormente,

en la práctica deben enfrentarse diversos
problemas para el diseño. Generalmente,
dentro de grandes espacios de alma-
cenamiento es donde pueden encon-
trarse distintas divisiones, como estan-
terías y mercadería que obstruyen el
movimiento libre del humo hacia los
detectores. En este tipo de situaciones,
dentro de un ambiente que a simple
vista sería un ambiente único, en térmi-
nos de diseño tal vez debería conside-
rarse como dos ambientes distintos, re-
quiriendo el empleo de más dispositivos
para realizar una protección adecuada.

Si la distancia de separación de la
altura del techo al nivel de la estantería
(D) es inferior al 15% de la altura del
piso al techo (H), entonces considera-
remos dos ambientes distintos. �

Dentro de este sector
no ubicar detectores

100 mm
Área donde se podría
ubicar el detector

910 mm

100 mm

910 mm 910 mm

Dentro de este sector no
ubicar detectores

Área donde se podría
ubicar el detector

No ubicar el detector
sobre el muro a mayor
distancia de 300 mm
desde el techo

Área donde se podría
ubicar el detector

300 mm

100 mm

100 mm

300 mm

No ubicar detector
térmico dentro de
esta área

Área donde
se podría ubicar
el detector

No ubicar el detector sobre
el muro a mayor distancia
de 300 mm  desde el techo
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Vender sistemas de seguridad nunca fue fácil para instaladores independientes y Pymes que recién

se inician. Lograr y mantener un nivel de ventas aceptable, que permita la sustentabilidad, es un

objetivo a largo plazo y muchas veces el factor más importante es la recomendación del cliente

satisfecho: el famoso “boca en boca”.

e suele creer que el secreto del
negocio pasa por la calidad de

instalación, un precio razonable del
paquete ofrecido (producto, instalación
y puesta en marcha), una buena aten-
ción y algo de suerte para que nuestro
cliente nos recomiende en su círculo
de relaciones. Pero, ¿qué pasaría si lle-
váramos a la práctica algunos conceptos
básicos de marketing relacionados con
el valor y precio del producto o servicio
que ofrecemos? Estos conceptos nos
ayudarían a entender mejor a quién
nos dirigimos y, en consecuencia, a fijar
precios en función del tipo de cliente o
segmento de mercado, entre tantas
otras variables que se utilizan para esto.
En definitiva, decidir cuánto cobrar no
es tan simple y no está relacionado so-
lamente con el costo más un margen
predeterminado.

Para entender de qué estamos ha-
blando, repasemos algunos concep-
tos:

Actualmente, las decisiones de compra
se orientan hacia el llamado Valor Eco-
nómico del Consumidor (VE). El VE es
el precio máximo que un “comprador
inteligente” (totalmente informado
sobre el mercado y en busca del mejor
valor) está dispuesto a pagar. La apli-
cación de este concepto está relacio-
nada con el desarrollo de las nuevas
tecnologías de la comunicación, que
le permiten al consumidor estar al tanto
de lo que ocurre a nivel mundial y ac-
ceder, así, a un nivel de información
inimaginable años atrás. Como conse-
cuencia, hoy tenemos consumidores

S

Marketing

El mejor camino hacia
la gestión de precios rentables

Lic. Diego Madeo
Gerente Comercial y
Marketing de Alonso Hnos.
diego.madeo@alonsohnos.com

cada vez más instruidos y selectivos.
El objetivo es generar valor para nues-

tro producto e intentar llegar al precio
máximo que el cliente en cuestión está
dispuesto a pagar. El VE posee dos
componentes básicos: el Valor de Re-
ferencia (VR) y el Valor de Diferenciación
(VD). El VR es el precio del producto
contra el que se compite y que el con-
sumidor considera como alternativa,
mientras que el VD es lo que separa a
nuestra oferta de otras opciones: es el

factor extra que percibe el cliente y
que le permite diferenciar un producto
de otro según características que pue-
den ser positivas o negativas.

Aquí aparece un nuevo concepto: el
Valor Percibido (VP) por los consumi-
dores. ¿Cómo influye la visión de nues-
tros clientes del servicio o producto
que ofrecemos? La respuesta es simple:
cuanto mejor sea su percepción, más
fácil nos será vender y, en consecuencia,
más nos acercaremos al VE.
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CÓMO TRABAJAR SOBRE EL VE
• En primer lugar, debemos identificar

el tipo de cliente que hay en nuestro
mercado y fijar un nivel de precios
acorde a esta información. Esta iden-
tificación puede descubrir distintos
segmentos de mercado con distintas
sensibilidades al precio: al relacionarlo
con el costo del producto, directa-
mente con la calidad o con algún
otro factor. 

• Luego, debemos maximizar nuestra
capacidad de obtener más beneficios
mediante la creación de valor. En este
punto la creatividad es un factor clave.
Por ejemplo, ofrecer servicios como
el monitoreo permite alcanzar exce-
lentes resultados, siempre y cuando
lo que se instale sea un sistema a me-
dida y no un kit. Es primordial entender
al cliente y transformar nuestros pro-
ductos y tecnologías en servicios de
valor y calidad que satisfagan las ne-
cesidades individuales.

• Es importante gestionar activamente
las percepciones del consumidor para
influir sobre la diferencia entre el
precio que paga y el valor que recibe.
Cada cliente percibe el producto o
servicio a su manera, e incluso el mo-
mento de compra influirá sustancial-

mente en esta percepción; deberemos
fijar precios en función de esto.

• También es necesario conocer el valor
máximo que los potenciales consu-
midores de nuestro producto están
dispuestos a pagar. 

• Por último, buscaremos crear ventajas
que nuestra competencia no pueda
igualar con facilidad. Estas ventajas
pueden ser ofrecidas tanto a través
del producto como del servicio.

Para terminar de comprender estos
conceptos, podemos preguntarnos
¿qué sucede si no trabajamos utilizando
estos conocimientos?

Evidentemente estaremos tomando
malas decisiones con respecto a la fi-
jación de precios, cuya consecuencia
inmediata es un concepto microeco-
nómico llamado Valores sin Cosechar:
es decir, dejamos de ganar dinero de-
bido a que hay clientes que están dis-
puestos a pagar más por el producto y
actualmente pagan menos (puesto
que perciben un valor mayor del precio
que se les está cobrando). En otras pa-
labras, estamos perdiendo la oportu-
nidad de cobrar un excedente al con-
sumidor.

Sin dudas, un factor clave en las dife-

rentes propuestas que podamos ela-
borar para trabajar sobre el VE es el co-
nocimiento profundo sobre el producto
que estamos ofreciendo.

No debemos perder de vista  que el
marketing en cualquier negocio añade
valor, que entender las necesidades
de nuestros clientes es fundamental
para crear dicho valor y así poder cobrar
precios más rentables.

La instalación de un sistema de alarmas
debe ser una solución conformada por
un paquete de información relacionada,
conformada no sólo por el producto
específico sino también por el servicio
que brindamos. Debemos ofrecer el
mejor valor, los mayores beneficios (no
solo económicos) y debemos pregun-
tarnos, siempre, cómo se compara lo
que ofrecemos con respecto a la com-
petencia.  �
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