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Dinion HD IP 1080p Día/Noche
• Óptimo funcionamiento con baja iluminación

• Excelente reproducción del color 

• Ideal para escenas con grandes amontonamientos de personas y colorimetría

Bosch Sistemas de Seguridad incorpora a su
portafolio más equipos de alta definición y
presenta la cámara Dinion HD IP 1080p
Día/Noche. Esta cámara de uso profesional
consigue el mejor rendimiento al combinar
una resolución full HD y una reproducción del
color de excelente resultado en condiciones
de baja iluminación.
La cámara Dinion HD IP 1080p Día/Noche per-
mite una visualización de altísima calidad en
escenas colmadas de público y con gran nú-
mero de diferentes tonalidades. Desde el
principio, todo el conjunto, desde las lentes
hasta el procesamiento de las imágenes, ga-
rantiza un resultado nítido en toda la escena.
Con esto se consigue una capacidad de iden-
tificación confiable de rostros, objetos y de-
talles alfanuméricos, sin importar el tamaño
de área. Los operadores pueden ampliar con
el zoom cualquier lugar de la escena para exa-
minar detalles específicos sin perder claridad
y posibilidades de interpretación.
Detectar automáticamente situaciones de
alarma resulta sencillo y confiable. El soft-
ware integrado IVA de Bosch optimizado
para HD (Análisis Inteligente de Vídeo) aler-

ta ante cualquier evento de alarma prepro-
gramado en la pantalla, de modo que los ope-
radores pueden detectar cualquier activi-
dad sospechosa, concentrándose sólo en
aquellas situaciones críticas que así lo re-
quieran. Asimismo, el sistema IVA captura en
su totalidad los detalles de una escena pa-
ra su almacenamiento y posterior revisión
con Bosch Forensic Search (Búsqueda Cien-
tífica de Bosch).
Con un diseño moderno y profesional, la
cámara Dinion HD IP 1080p Día / Noche

opera sin problemas en un amplio rango de
temperatura, pudiendo funcionar en am-
bientes de extremo frío o calor.
Resulta muy fácil de instalar y configurar: ape-
nas la cámara se pone en marcha, ya dispone
de una interfaz de control muy sencilla. El fo-
co mecánico facilita las imágenes más níti-
das desde el principio. Con PoE no se ne-
cesitan fuentes de alimentación adiciona-
les, con lo que la cámara resulta muy efi-
ciente para el medioambiente ya que con-
sume solamente 3.5 W.

Aplicaciones
• Centros urbanos
• Aeropuertos
• Estadios
• Bancos
• Centros financieros
• Casinos



Procesamiento
Inteligente de Señales

Como regla general, debemos tener en
cuenta que para disminuir el número de
falsas alarmas y detectar tempranamente
un incendio, el detector utilizado debe
poseer una mayor cantidad de sensores.
Estos son los criterios en la que se basa
la tecnología multisensor ISP empleada
en la Serie 420. La tecnología ISP (Pro-
cesamiento Inteligente de Señales) per-
mite pre-procesar de modo continuo todas
las señales de los sensores a través de un
sistema electrónico específico de evalua-
ción interna, analizadas y enlazadas unas
con otras a través de un microprocesador
incorporado.

Análisis más precisos
Las señales de los sensores se procesan
mediante un potente algoritmo desarro-
llado con datos de pruebas de incendios
y pruebas con valores de perturbación
conocidos. El propio algoritmo se basa

en reglas creadas a partir de la experien-
cia adquirida con 5.000 patrones de in-
cendio. Las alarmas sólo se activan auto-
máticamente si la combinación de la se-
ñales de los sensores coincide con el pa-
trón específico de un incendio real.

Mayor reducción de alarmas falsas
Los parámetros específicos, con inde-
pendencia de los patrones de incendio, au-
mentan la precisión del detector. Existen
ajustes preprogramados para, por ejemplo,
uso en entornos con mucho polvo o en los
que hay fumadores. Estos parámetros me-
joran la eficacia del detector para distin-
guir los incendios de otras perturbaciones
en una mayor variedad de condiciones de
funcionamiento.

Además, los parámetros del algoritmo
multisensor  se adaptan a diferentes tipos
de aplicaciones, para mejorar aún más la

detección inmediata de incendios y la in-
munidad contra falsas alarmas. Asimis-
mo, se mejora la protección frente a la in-
fluencia de otros componentes del entor-
no como, por ejemplo, el polvo, la hume-
dad y la variación de la temperatura. De es-
ta forma, se garantiza la mejor diferen-
ciación entre incendios reales y falsas
alarmas de todo el sector.

Tecnología de Doble Rayo

Los detectores equipados con
la tecnología de Doble Rayo

son tan precisos que pueden
detectar minúsculas partículas

de humo, de forma que se
reduce el número de

falsas alarmas

1. LED azul
2. LED infrarrojo

3. Luz dispersa
4. Fotodiodo

• Tecnología que permite la detección temprana de incendios

• Utilización de ajustes preprogramados, brindando mayor precisión y reduciendo  el número de falsas alarmas

• Mayor nivel de protección y fiabilidad en todos los entornos y aplicaciones



Finalizó el exitoso Tour 2011

Bosch Security Systems finalizó el exitoso
Bosch Tour 2011 con una intensa jornada
en Montevideo, Uruguay. El recorrido abar-
có 5 ciudades distintas y contó con la pre-
sencia de Gobiernos provinciales, más de
200 empresas interesadas e instituciones
de seguridad pública y privada, ofrecien-
do la oportunidad de conocer portfolio
de productos Bosch y las principales so-
luciones de integración de productos apli-
cadas a casos reales.
"Sin dudas fue una experiencia única que nos
permitió conocer de cerca las necesidades
de los clientes finales" comentó Alberto Mat-
tenet, Gerente de la División Sistemas de Se-
guridad de Robert Bosch Argentina. 
Por su parte, Diego Madeo, Gerente de
Marketing y Comunicación, afirmó: "Este
tipo de acciones nos ayudan a generar
vínculos aún más estrechos, no sólo con
nuestros clientes -los integradores- sino
también con el usuario final".
“En 2012, esperamos volver a repetir es-
ta experiencia en diversas provincias de Ar-
gentina y Uruguay, con más contenidos y,
seguramente, con nuevas propuestas in-
novadoras para continuar creciendo” agre-
gó Madeo.
Además, el Bosch Tour 2011 contó con un
acompañante que aportó entretenimiento
y magia durante las charlas. Así, los inte-
gradores certificados de Bosch que res-
paldaron de modo continuo el Tour, pu-
dieron compartir con sus clientes una ex-
periencia única y divertida. 
Bosch Sistemas de Seguridad ofrece un
amplio portafolio de soluciones integrales
que incluye video vigilancia, circuitos ce-
rrados de televisión, cámaras de seguri-
dad, sistemas de audio y comunicación
profesionales, entre otros, integrando tec-
nologías innovadoras que mejoran la vida
de las personas.

El Tour 2001
Iniciado en Rosario, Argentina, el viernes
20 de mayo, el Bosch Tour 2011 consistió
en una serie de encuentros en los que los
profesionales de la compañía presenta-
ron casos sobre soluciones de seguridad
electrónica, audio y comunicación profe-
sional aplicadas en diferentes industrias.
Asimismo, se presentaron las tecnologías
más innovadoras de su portfolio, junto
con todas las tendencias en materia de se-
guridad para este año.

La compañía recorrió el país y visitó Uruguay, pasando por Rosario, Córdoba, Mendoza,

Neuquén y Montevideo.

































.sumario #65

72

60

160
.productos

.perfil de empresas

Eduardo Casarino

Una vida dedicada al audio
y el video

Receptora Remota de Línea IP
de Netio SRL

API Serie 3000 de Intelektron

Alianza estratégica
con Vivotek

Selnet

24 28
.actualidad

28. Selnet
Roadshows por el país

Security One
Nuevo canal de comunicación

Fergus
Nuevas instalaciones

SoftGuard
Presente en Ferias internacionales

32. Samsung
Novedades para el mercado
latinoamericano

Scati Labs
Designación para América Latina

36. CADIEEL
despide a  su Presidente

.empresas

40. ALSE
entrevista a David Dangelis, 
Gerente General

44. Bykom
entrevista a
Diego Cacciolato,
Gerente Comercial

48. Meditecna
entrevista a
Martín Cuello, 
Ejecutivo para
la línea Flir

56. Nagroz
entrevista a
Vicente Casares, Socio

180
.boletines

180. CEMARA
184. CASEL
188. CECEC
192. CAESBA

168

104
.mercados verticales

144
.instalando

Big Dipper Technology

Fundación, presente
y proyección

.perfil de profesional

.instituciones

124

Monitoreo telefónico e IP
Capítulo VII: El monitoreo

Por Alejandro Solé 
Dist. Tellexpress S.A

.opinión

136
.data técnica

108

108. ¿Cómo se calcula el 
ancho de banda?
Por Germán Cortés
116. ¿Versión Access o SQL 
Server/Oracle?
Por David Walfisch

.preguntas frecuentes

CCTV en centros comerciales

¿Cuál es la mejor tecnología
para vigilar comercios?

Panel AC-215 de Rosslare

Controlador de Acceso
para una o dos puertas

.nota de tapa

40

Certificación PSP de Asis 
International
Examen de competencias
Por José María Piscione,
Chairman 2011
Capítulo ASIS 215 de Argentina

84
.tecnología

Estándar Onvif
La apertura de las soluciones
de seguridad por IP
Por Oliver Vellacott,
Director General de
IndigoVision

96

CCTV en entidades
financieras

¿Su sistema es realmente 
eficiente?

.mercados verticales

80
.perfil corporativo

Optex

Tres décadas de compromiso
con la seguridad

164
.servicios

Reparaciones garantizadas, 

Protexa

196
.marketing

Ventas y negocios en
tiempo de vacaciones

Por Augusto Berard

Cómo lograr eficacia en la 
protección contra intrusos

Por
Ing. Basilio Holowczak

















28

.actualidad www.rnds .com.ar
®

Nuevas instalaciones

Desde el lunes 27 de octu-
bre, Fergus Security atiende
a sus clientes en sus nuevas
instalaciones, ubicadas en He-
rrera 395, Ciudad de Buenos
Aires. “Cambiamos nuestro
lugar física, pero no nuestra
cultura de trabajo: seguiremos
ofreciendo la mejor calidad
al mejor precio, asesoramien-
to real y personalizado y so-
porte técnico permanente”,

Fergus Security

comunican desde la empresa
acerca de los servicios que
ofrecen a sus clientes.

Roadshows por el país

La ciudad de La Plata, Pro-
vincia de Buenos Aires, y En-
tre Ríos, fueron algunas de
las sedes del roadshow de
Selnet, a través del cual lleva
a distintos puntos del país
las novedades de sus repre-
sentadas Vivotek, Geovision,
Samsung, Bentel, System
Sensor y Risco.

En la Plata, con la presencia
de Diego Petrelli, Responsable
Técnico, y Luis Alberti, Ejecutivo
de Cuentas de la empresa, se
brindaron charlas técnico-co-
merciales sobre los productos
y marcas de cada una de las
compañías que integran el
portfolio Selnet, mientras que
en Entre Ríos, el evento estuvo
a cargo de Facundo Cardoso,
PM de CCTV, Ing. Diego Pitrello,
Gte.Técnico, Adrián Iervasi, Gte.
Comercial y Luis Dana ejecu-
tivo de ventas.

Vivotek presentó, la nueva lí-
nea Supreme, integrada por
cámaras Mega-Pixel y la nueva
cámara Ojo de Pescado. De
Geovision se presentaron las
soluciones híbridas para mez-
clar cámaras analógicas con
cámaras IP, DVRs móviles y un

Selnet

sistema de posicionamiento. 
Samsung, por su parte, pre-

sentó toda la línea 2011 de las
nuevas cámaras de 600TVL,
Domos y DVRs, además de la
línea IPOLIS (cámaras IP).

Se mostraron, asimismo, las
líneas de incendio Bentel, con
paneles analógicos J520 de
dos lazos y convencionales
J400 de 2 a 8 zonas, expan-
dibles a 24 y, por último, es-
tuvo System Sensor con sus
periféricos para incendio, ba-
rrera de humo BEAM1224, de-
tectores ECO, sirenas y pulsa-
dores, entre otros.

Datos de contacto: Tel.: (54 11) 4021-9980 (líneas rotativas)
www.fergussecurity.com.ar

Nuevos
canales de comunicación

La empresa Security One in-
forma a clientes y público en
general que ya está habilitado
un nuevo canal de comuni-
cación por medio de Twitter,
a través del cual se podrán
mantener informados al ins-
tante acerca de promociones,
fechas de capacitaciones, arri-
bo de mercadería, stock, y de-

Security One

más novedades referidas a la
actualidad de la marca.

Twitter: @hikvisionarg
Facebook: http://facebook.com/hikvision

SoftGuard Technologies

Presente en Colombia, Panamá y Venezuela

Durante el segundo semestre de este año, la empresa SoftGuard
participó en los eventos de seguridad electrónica más importantes
del sector, incluyendo las exposiciones E+S Fair Security de
Medellín, Colombia, llevada a cabo del 6 al 9 de septiembre; el
Primer Congreso y Exposición de Seguridad de Panamá, que se
realizó desde el 27 al 29 septiembre, y en el SegurShow de
Caracas, Venezuela, del 4 al 6 de octubre. 

Asimismo, durante las tres exposiciones, se realizaron seminarios
de presentación de SoftGuard y su nueva propuesta para “El
monitoreo 2.0 – Monitoreo de alarmas de los próximos 20 años”,
resultando colmadas de asistentes las capacidades de las salas
de conferencia.

Entre las temáticas tratadas por la compañía se destacaron In-
tegración de múltiples y nuevas tecnologías en una única pla-
taforma de centralización de monitoreo: Monitoreo IP y GPRS
sin receptores, celulares 3G y 4G; monitoreo de  vehículos, per-
sonas y mascotas GPS; Video alarma, Video verificación y Video
analítico con reconocimiento facial y envío de notificaciones
SMS bidireccional.

Todas las conferencias realizadas por la compañía  se llevaron
a sala llena, por lo que la empresa reitera su agradecimiento a

todos los asistentes, clientes y amigos, que visitaron su stand y
asistieron a las charlas.

SoftGuard, comprometido con la permanente actualización
de sus productos, seguiráa por el camino hasta hoy recorrido,
brindando capacitación, apoyo y asesoramiento a todos sus
socios de negocios.
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Samsung Techwin

Nuevos productos para la región
Samsung Techwin presenta al mercado cámaras fijas resistentes al vandalismo. Los modelos SCV-2081 y SCV-3081
son aptos para ser instalados en áreas internas y externas como oficinas, estacionamientos y hospitales.
Vienen provistas de protección exterior de aluminio.

Samsung Techwin, proveedor mundial
de productos de seguridad electrónica y
vigilancia que combinan un desempeño
superior y valor, presenta en América
Latina las cámaras SCV-2081 y SCV-3081,
dos domos fijos resistentes al vandalismo
con lentes varifocales, IP66 y que pueden
ser alimentadas con 12VDC o 24VAC y ser
controladas remotamente a través de
cable coaxial utilizando protocolo com-
patible con coaxitron.

SCV-2081: Equipada con el chipset W-
V DSP de alto desempeño, ofrece resolu-
ción horizontal de 600 líneas que brinda

una calidad de imagen excepcional. Con
un nivel de captura de video con poca
luz de 0.15 lux, exhibe imágenes sin ruido
en las situaciones de mayor oscuridad. En
cuanto a la carcasa de aluminio reforzada,
proporciona una durabilidad sin prece-
dentes. La cámara cuenta con recursos
para su fácil uso, inclusive OSD en varios
idiomas.

SCV-3081: Equipada con el chipset SV-
V DSP, es una cámara domo extremada-
mente durable y resistente al vandalismo
que proporciona imágenes nítidas con
resolución de 600 líneas y captura de imá-

genes bajo poca luz de 0,3 lux. Adicional-
mente, cuenta con recursos como com-
patibilidad con control coaxial integrado,
scan progresivo y analíticos de video.

Scati Labs

Mayor soporte técnico en Latinoamérica

Scati, compañía líder en el desarrollo, fa-
bricación y comercialización de sistemas
de video vigilancia ha incluido entre sus
principales objetivos estrechar la relación
con sus clientes de Mesoamérica, Región
Andina y Cono Sur. Por ello, la empresa
ha diseñado un plan de capacitaciones,
servicios de soporte y consultoría tecno-
lógica para fortalecer las relaciones con
sus clientes.

Además de ampliar el horario del de-
partamento de soporte técnico en fábrica,
la empresa ha enviado al Ingeniero Chesus
M. Gay Grao para que, de forma perma-

nente y local, atienda las consultas y de-
mandas de los clientes de la compañía
española. Chesus, Licenciado en Ingeniería
de Equipos Electrónicos, se ha desarrollado
profesionalmente en la propia empresa
hasta convertirse en el Gerente de Soporte
Técnico en Latinoamérica.

"Dada la expansión de Scati por América
Latina, es importante disponer de un buen
servicio de soporte técnico, resolviendo
dudas y posibles problemas que puedan
plantearse en el menor tiempo posible”,
explicó Chesus M. Gay, recientemente
nombrado Gerente en nuestra región.
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CADIEEL despide a su presidente

Una gran pérdida para la industria nacional
El 19 de octubre falleció Ramiro Prodan, Presidente de CADIEEL. Elegido por sus características personales y su actividad
empresarial, su propio testimonio se convierte en una sentida manera de homenajear su memoria. Fue un incansable defensor
de la industria nacional y de quienes apostaban al desarrollo de la industria en el país.

A los 77 años falleció el presidente de
CADIEEL, Ramiro Prodan, un ejemplo de
trabajo, visión, tenacidad y talento que
marcó como pocos el rumbo de la indus-
tria electro-electrónica argentina. 

Nacido en 1933 en una zona rural que
por entonces era Italia y hoy pertenece a
Croacia, emigró de pequeño junto a su fa-
milia a la Argentina en busca de un futuro
que se dedicó a construir desde sus 12
años cuando comenzó a trabajar en una
empresa metalúrgica. 

En los ’50 decidió comenzar a fabricar
transformadores y elevadores de tensión
en un pequeño departamento, para luego
montar su primera fábrica de elevadores
para lavarropas y heladeras, y estabiliza-
dores de tensión para televisiones que
comenzaban a poblar los hogares.  Los
vaivenes de la economía muchas veces
estuvieron a punto de acabar con su sueño,

pero una y otra vez se levantó para em-
pezar de nuevo. 

En 1998, fundó la empresa ELT Argentina,
dedicada a la fabricación de balastos. 

Prodan fue un trabajador de la unidad
en la acción en el campo empresario ar-
gentino. Fiel a ese precepto, y junto a un
grupo de empresarios, lideró la fusión de
cámaras que concluyó en la creación de
CADIEEL, la entidad que presidió desde
2004. 

Acérrimo defensor de la industria nacio-
nal, su empresa obtuvo en 1960 la primera
certificación de calidad para un producto
eléctrico por parte de IRAM, y, posterior-
mente, implementó en su empresa siste-
mas de producción que la pondrían a la
vanguardia tecnológica. 

Durante su gestión al frente de la entidad,
se pasó de una oficina prestada a una
sede propia de 600 metros cuadrados, se

quintuplicó la masa social, se apostó a la
profesionalización del trabajo gremial em-
presario, se internacionalizó la muestra
sectorial BIEL Light+Building para lograr
que sea la mejor de América Latina y, fun-
damentalmente, se posicionó a CADIEEL
como un referente económico, político y
social.
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ALSE Latina
Con más de una década de presencia en el mercado, la empresa

es hoy un referente de calidad y durabilidad en automatismos

de puertas y portones. Para conocer un poco más sobre

sus orígenes, filosofía y proyectos, habla uno de

sus directivos, David Dangelis.dangelis@alseargentina.com.ar

nce años atrás se fundaba ALSE, con
el objetivo de proveer sistemas de

automatización de portones de alta cali-
dad. Para ello realizamos convenios de
representación con empresas italianas
que producían sistemas premium, inser-
tándonos en el mercado, incipiente en
ese entonces, como una empresa prove-
edora de soluciones de excelencia.

Con el paso del tiempo, el consumo de
este tipo de productos aumentó notoria-
mente, debido tanto a sus precios cada
vez más accesibles como al aumento de
la inseguridad, que aconseja, por ejemplo,
no bajarse del automóvil para acceder a
los garajes de las viviendas, ocasionando
que en ALSE importáramos cada vez ma-
yores volúmenes de equipos para satisfacer
la demanda.

Desarrollo propio
Dos años atrás, decidimos dar un gran salto

cualitativo pasando de ser un mero impor-
tador a proveer productos propios que tu-
vieran en su diseño y construcción un resu-
men de la experiencia adquirida, más la
pauta que marcaría nuestra ventaja com-
petitiva sustentable: un porcentaje de fallas
mucho menor que el estándar mundial.

El primer paso para lograrlo fue desarro-
llar toda nuestra electrónica de control,
con una interfase humana simple y siem-
pre igual, de manera que el segmento de
nuestros clientes menos entendidos en

programación no tuvieran dificultades en
el aprendizaje, llegando con la última serie
a los sistemas autoprogramables.

Para los controles remotos, elegimos
transmitir 24 bits de información vía radio,
un fuerte preámbulo, postámbulo y un
CRC que le confieren una seguridad similar
al de las tarjetas de proximidad, y los en-
capsulamos en nuevos gabinetes de 4
botones, con cuidados detalles dimen-
sionales que, por ejemplo, dificultan su
accionamiento accidental y los hacen im-
permeables.

Respecto de la mecánica, el primer paso
fue el lanzamiento de la unidad que en
poco tiempo se convertiría en el estándar
de facto: el automatismo para portones
Corredizos COMPACT 600, que mostró
por primera vez al mercado un sistema
con una tasa de fallas tan ínfima que la
hace prácticamente inmensurable.

Este año mejoramos lo excelente y lan-
zamos el Compact NEW, que es el heredero
del anterior, usando nuevos aceros aleados,
coronas de bronce con almas de acero
para evitar el alabeado, lubricantes sinté-
ticos con bases de siliconas y una estética
única, características que luego es apli-
caríamos a toda la línea de productos.

Novedades
En septiembre develamos toda la nueva

línea, después de 3000 aperturas y cierres
de prueba en cada modelo -como acos-

tumbramos hacer-, presentamos nuestro
levadizo de torsión MITO, el Batiente ALSE
con finales de carrera a bordo y el nuevo
corredizo de 400 Kilos, el TiTTO, digno hijo
del New Compact, todos ellos fabricados
con aleaciones de cromo y vanadio en sus
engranajes de perfiles no lineales, rulema-
nes blindados y lubricantes sintéticos de
altísima tensión superficial y de viscosidad
de variable inversa, que impiden que éstos
se centrifuguen al girar, asegurando una
larga vida al motor, especialmente durante
épocas de temperaturas extremas.

Estos mismos conceptos de ingeniería
y control de calidad fueron las principales
causas de nuestra calidad, tomando a ésta
como la capacidad de hacer las cosas
siempre de la misma forma: bien. Esta ca-
racterística le posibilitó a ALSE Latina tomar
la preeminencia de los mercados de mo-
tores tubulares, automatismos de porto-
nes, grandes persianas metálicas y, más
recientemente, el de puertas de seguri-
dad.

La humanización de nuestra ingeniería
de excelencia, la cordialidad de nuestros
comerciales, nuestra diligente logística,
la necesaria humildad de saber escuchar
las críticas, a no culpar a los terceros por
las fallas que se pudieran producir, sino a
investigar permanentemente, interpre-
tando la demanda del mercado, y segu-
ramente algo de ayuda divina, nos per-
mitió crecer.

O









44

.empresas
Entrevista a Diego Cacciolato

www.rnds .com.ar
®

Bykom S.A.
El Gerente Comercial de la empresa expuso el plan estratégico y

los principales proyectos que tienen a mediano y largo plazo,

desde consolidarse en todo Latinoamérica hasta un nuevo

software WEB que permite a los clientes automonitorearse

y hacer gestión de vehículos y flotas.dcacciolato@bykom.com.ar

iego Cacciolato, Gerente Comercial
de Bykom S.A. nos invitó a recorrer

las oficinas donde funciona la desarrolladora
de software y nos contó un poco cómo
nació y hacia dónde se dirige la empresa.

Lo interesante de esta compañía, más
allá de ser líder en el mercado, es su interés
constante en el clima de trabajo: prioriza
los recursos humanos y las relaciones
entre compañeros y clientes. Esto se ve
reflejado en la estructura misma de sus
oficinas, donde se percibe la buena rela-
ción y se escucha a los técnicos el trato
amigable y desestructurado que sostienen
con los clientes.

Al respecto, Cacciolato explicó que no
es solo una forma de trabajo, “sino una
manera de entender los valores de la or-
ganización. Cada vez que ingresa alguien
a nuestra compañía, reflejamos el vínculo
que tenemos con los clientes y entre los
mismos compañeros de BYKOM, lo cual
demuestra no solo lo que fuimos y hasta
donde llegamos, sino que seguimos man-
teniendo los pilares de trabajo con los
que se gestó nuestra empresa”.

En diálogo con nuestro medio, Cacciolato
hizo un racconto de la historia de Bykom:
“Fundamos nuestra compañía en 2001,
en medio de una crisis institucional en
Argentina. Pero a lo largo de toda esa
etapa de inseguridad, nos enfocamos en
analizar la necesidad de un mercado muy
concreto como el de monitoreo, el cual
requería soluciones especializadas para
gestionar de forma adecuada, eficaz y
global sus negocios”.

A partir de esa necesidad, los IT de la
empresa realizaron una exhaustiva inves-
tigación en el área de seguridad, anali-
zando software, tecnologías y herramien-
tas de base de datos existentes en el mer-
cado, lo cual integrado al trabajo de in-
vestigación y desarrollo realizado por el
área comercial, dieron como resultado el
nacimiento de Bykom.

“Desde entonces, agrega el Gerente Co-
mercial, nuestra empresa está transitando
un camino de crecimiento sostenido, cons-
truido a partir de un conjunto de pilares
que caracterizan su gestión. Estos son estar

en permanente contacto con los clientes
para conocer sus necesidades y evolucionar
la solución; mantener una política de rein-
versión constante de utilidades en inves-
tigación y desarrollo; desarrollar un modelo
de comercialización eficiente para la región
y el compromiso con una gestión social-
mente responsable”.

La compañía tiene tres servicios desta-
cados: primero, el desarrollo y mejoras
constantes del software. “Nuestro depar-
tamento de desarrollo está a la vanguardia
de las nuevas tecnologías como así tam-
bién sobre los mismos requerimientos de
los clientes, tanto en materia de alarmas
fijas como vehiculares”, explica Cacciolato. 

En segundo lugar, un área de capacita-
ción. Al respecto, dice: “Todos nuestros
sistemas se entregan con la capacitación
inicial, ya sea en nuestras oficinas o bien
en el lugar donde se operará el mismo. Y
tercero está la mesa de soporte técnico y
ayuda para consultas, diseñada para res-
ponder todas las necesidades del cliente
en forma personalizada. Bykom S.A. posee
la estructura, experiencia y know-how
para brindar un servicio 24 horas los 365
días del año. También garantizamos por
escrito la calidad de este servicio”.

Nuevos proyectos
Bykom es el único software del mercado

que está concebido sobre un eje de inte-

gración real para toda la empresa, en un
único entorno funcional. Desde que el
comercial cotiza, pasando por el área ad-
ministrativa y la jefatura técnica hasta
llegar al proceso de carga de datos y mo-
nitoreo propiamente dicho, Bykom brinda
a sus clientes un nivel de sistematización
y automatización suficiente para organizar
todas las áreas involucradas.

Asimismo, desde su entorno, el usuario
rea-liza monitoreo domiciliario de alarmas,
verificación de alarmas por videos/foto-
gramas, seguimiento/rastreo/logística y
monitoreo de vehículos y flotas.

“Honestamente, creemos que no hay otro
software de similares características en el
mercado, no solo por prestaciones y fun-
cionalidades, sino también por los servicios
que ofrece a sus clientes, como actualización
e innovación. Nuestros IT´s investigan a
diario los avances en materia de tecnología
aplicada a la seguridad electrónica y con-
secuentemente aggiornar el sistema a las
mismas. Estas actualizaciones son brindadas
a los clientes como un servicio más. También
destacamos la capacidad de desarrollo y
testeo. Estructuralmente, estamos prepa-
rados para testear en productivo (y no solo
en banco de pruebas) nuestros desarrollos,
sometiendo los mismos a más de 10.000
eventos/día”.

Mirar hacia el futuro
Cacciolato asegura que en estos mo-

mentos existen más de 10 proyectos pro-
pios y otros tantos de terceros en paralelo.
También se está trabajando en el desarrollo
de un software que revolucionará el mer-
cado, que se dará a conocer en el corto
plazo. La empresa cuenta con más de 600
implementaciones entre Argentina, Chile,
Uruguay, Paraguay, Ecuador, Perú, Bolivia,
Colombia, Venezuela, México, Costa Rica
y Guatemala.

“Estamos llevando a cabo un ambicioso
plan de expansión con presentaciones
en las principales ferias de seguridad de
Latinoamérica y alianzas estratégicas con
los mejores fabricantes de hardware y
asociaciones/cámaras del sector”, concluyó
Diego Cacciolato.
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Meditecna
Con quince años de trayectoria y reconocida en el mercado

específico de soluciones para la industria, Meditecna incorpora

para el segmento de la seguridad las cámaras térmicas Flir.

Repasamos en esta nota los orígenes de la empresa y su actualidad,

con un panorama de lo que significa la tecnología termográfica.martinc@meditecna.com.ar

editecna, desde sus inicios, se des-
tacó como una empresa joven con

la premisa de brindar a sus clientes el mejor
servicio de asesoramiento y post-venta.
Lograr este objetivo supone mucho más
que una actividad tendiente a la venta: im-
plica atender las necesidades específicas
y muchas veces no convencionales que
plantea el mercado. Después de 15 años
de trabajo creciente e ininterrumpido, Me-
ditecna puede ofrecer hoy asesoramiento
y respaldo individualizado a cada uno de
sus clientes, a los que garantiza la excelencia
de sus productos y servicios.

Meditecna cuenta con unidades de ne-
gocios bien diferenciadas: Industrial,
Oil&Gas, Sensores, Servicios e Inspec-
ción&Medición. Precisamente, en esta úl-
tima, una de las marcas representadas es
Flir, especialista y líder mundial en el desa-
rrollo de cámaras termográficas. 

Esta última unidad está dedicada exclu-
sivamente a la medición e inspección para
mantenimiento preventivo y predictivo,
abarcando un amplio abanico de aplica-
ciones, comercializando cámaras de última
generación, de diseños compactos, livianos
y de alta resolución”, cuenta Martín Cuello,
ejecutivo de Meditecna encargado preci-
samente del desarrollo de la línea de cá-
maras portables de Flir en nuestro país.

Integra también esta unidad de negocios
la firma Extech, compañía de Flir, dedicada
a la fabricación de instrumentos para me-
dición en la industria eléctrica, entre otras,
que cuenta con una amplia gama de mul-
tímetros, piezas amperométricas, termo
anemómetros, pirómetros, tacómetros y
una extensa línea de productos en catorce
categorías distintas.

Martín Cuello, quien se ocupa específi-
camente de la división de cámaras ter-
mográficas, explicó que en estos últimos
años, la inspección infrarroja ha crecido
en su aplicación, desde el uso militar, in-
dustrial y hasta médico, convirtiendo así
a esta tecnología en la de mayor creci-
miento y performance”. Con él hablamos
precisamente de lo que implica trabajar
con tecnología de última generación, aún

casi desconocida para el usuario final, de
sus ventajas y virtudes.

- ¿Cómo iniciaron su relación con Flir?
- Inicialmente, importamos cámaras ter-

mográficas para la industria, cámaras que
ya tenían muchos años de aplicación en
el sector militar. Después de poco tiempo
de trabajar con ellos y buscando nuevos
representantes en nuestro mercado, Flir
nos ofreció la línea de cámaras térmicas
portables para el ámbito de la seguridad.
Debemos destacar que como empresa no
estamos enfocados en el mercado domi-
ciliario, sino que nos especializamos en el
mercado industrial y, trabajando en con-
junto con los otros dos distribuidores de
la marca, colaboramos en proyectos para
fuerzas de seguridad, gobierno y grandes
emprendimiento inmobiliarios como coun-
tries. Flir, como empresa, trabaja en áreas
bien diferenciadas y eso hace que cada
uno de sus representantes, entre los que
nos incluimos, se enfoquen en un sector
específico del mercado. En nuestro caso,
en el de las cámaras térmicas portátiles.

- ¿Cuál es la principal consulta por
parte del mercado de la seguridad?

- Hay una realidad: en el mercado de la
seguridad el cliente pide “ver”, lo cual es
fundamental para su trabajo. En un country,

por ejemplo, pueden tener alarmas de pe-
rímetros o domiciliarias pero también ne-
cesitan ver que está pasando ante un even-
to, qué o quién detonó esa alarma, a qué
distancia está, si está oculto, si está huyendo,
etc. Hay situaciones que pueden resolverse
con cámaras convencionales, pero en con-
diciones de cero iluminación y a distancias
considerables, solo pueden ser resueltas
por cámaras térmicas. Las cámaras térmicas
ayudan en este proceso, ya que no requie-
ren ningún tipo de ayuda externa como
iluminadores. En el mercado hay visores
nocturnos que son aceleradores de par-
tículas, pero que requieren de la ayuda de
alguna luz residual, sea de la luna, las es-
trellas o algún foco que esté a la distancia.
Las cámaras termográficas, en cambio, no
necesitan nada: pueden distinguir una
persona con la misma claridad como si
fuera de día. Esta aplicación en 1960 ya se
usaba en ámbitos militares, desarrollada
por pedido específico del Gobierno de los
Estados Unidos que, celoso de esta tec-
nología, pasó mucho tiempo hasta que
llegara al ámbito civil.

- ¿Existe alguna limitación en el uso
de estas cámaras?

- Lo único que puede limitar la visión de
estas cámaras es la distancia, aunque hoy
existen modelos capaces de ver a kiló-
metros con un lente teleobjetivo. Esta-
bleciendo una comparación, el ojo hu-
mano ve en un espectro 0,4 y 0,7 micrones,
o sea, los siete colores, mientras que una
cámara térmicas ve entre 7 y 14 micrones,
lo cual posibilita que pueda captar la ener-
gía emitida por los cuerpos. Entonces, lo
que nosotros vemos también lo pueden
ver las cámaras, sumando la posibilidad
de ver de noche. Por eso, su única limita-
ción es la distancia.

- ¿Existe hoy mercado para la tecno-
logía termográfica?

- La necesidad del mercado existe, tanto
en el uso civil como el uso gubernamen-
tal. En Estados Unidos y algunos países
de Europa, la tecnología térmica es de

M
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uso cotidiano.  De hecho, por ejemplo,
una cámara de Flir está siendo utilizada
en autos de alta gama, en los que se ins-
tala en el frente del paragolpes. Esta cá-
mara permite ver hasta 7 veces más en
la noche. Hoy, en nuestro país, se están
utilizando en algunos transportes, tanto
de carga como de pasajeros, para poder
prevenir accidentes. No estamos tan lejos
de llegar al consumidor final y, de hecho,
hemos instalado estas cámaras más en
usuarios finales que a grandes empresas.
Pero como toda nueva tecnología, ne-
cesita ser conocida por el usuario.

- ¿Cómo se logra extender el mercado?
- En principio, habría que educar al mer-

cado en cuanto a la forma de trabajo de
la cámara. Nos hemos encontrado en mu-
chos casos de gente que cree que de una
cámara con leds se obtienen imágenes
infrarrojas cuando esto no es así. Lo que
debe conocer el usuario es que esas cá-
maras emiten una luz que luego amplifican
para poder captar las imágenes. En una
cámara térmica, en cambio, la imagen
que se obtiene es a través de la irradiación
de energía de un cuerpo, gracias a su ca-
pacidad de ver en ese espectro de 7 a 14
micrones sin necesidad de luz adicional.
Este es el punto fundamental sobre el
cual hay que trabajar.

- ¿Qué capacitación le brinda la empresa
al usuario?

- Lo que hacemos, en general, es visitar
al cliente, al que le damos un curso de ca-
pacitación explicándole las ventajas de
este tipo de cámaras. En general, la capa-
citación la dividimos en dos etapas: una
técnica y una práctica. Durante la técnica,
le enseñamos qué es lo que puede ver
con una cámara térmica y cómo interpretar
sus imágenes, mientras que la segunda
es directamente el uso de la cámara en
campo. En general, la primera se hace en
nuestras oficinas y para la segunda vamos
al lugar donde estamos ofreciendo el pro-
ducto y hacemos distintos simulacros para
entrenar a la persona en el uso de la cá-
mara. La capacitación también incluye el
uso del software, que permite modificar
parámetros del equipo y tratar las imá-
genes. Como se puede hacer online, tam-
bién es una herramienta para el soporte
técnico. Este soft ya viene provisto con la
cámara.

- ¿Qué características tienen este tipo
de cámaras?

- Físicamente, las portables son cámaras
IP67, contra golpes y agua. Están pen-
sadas para poder soportar un trato in-
tensivo. Hay que tener en cuenta que
suelen llevarla los guardias, bajo todo

tipo de condición climática y en todo
tipo de terrenos. La idea de la cámara
portable es que el guardia pueda, a través
de la tecnología, hacer el seguimiento
de un determinado objetivo. En cuanto
a las de uso gubernamental, son las que
se aplican, por ejemplo, en helicópteros
o aviones, que también tienen sus con-
diciones especiales. Las cámaras portátiles
lo que hacen es grabar toda la informa-
ción para luego ser descargada, a través
de una PC, para su posterior visualización
o archivo. Es una herramienta de pre-
vención para el guardia, con la cual pueda
acceder a sitios y condiciones en las que
cualquier otra cámara no podría. Las cá-
maras también tienen una salida de video,
en caso de que quiera amplificar la señal
para ser vista en un monitor. Tanto las
cámaras fijas como las portables son de
similar tecnología y el uso de ambas es
complementario, por eso es que traba-
jamos mucho con quien distribuye esa
cámara en el país. Muchas veces, para
proteger ciertos perímetros, por ejemplo,
se necesitan ambos tipo de cámaras: las
fijas para controlar el perímetro y la por-
table para seguir al objetivo cuando salió
de la vista de las fijas.

- ¿Cómo se tratan las imágenes?
- Son cámaras que tienen las mismas

funciones que una cámara digital con-
vencional: sus imágenes se pueden trans-
mitir por IP, grabar, sacar fotos, etc. El for-
mato de imagen es similar, no difiere en
nada de lo que es una cámara conven-
cional de seguridad. La diferencia radical
está en lo que cada cámara ve. No es
función de una cámara termográfica, por
ejemplo, identificar una patente o un
rostro. Estas cámaras sirven para detectar
de manera temprana un vehículo o una
persona, su ubicación, si está en movi-
miento o no, su posición y desplazamien-
to, etc. Sus imágenes son utilizadas para
el seguimiento, no la identificación.

- ¿Hay evolución para este tipo de tec-
nologías?

- Sin dudas hay evolución posible. De he-
cho, hay cámaras que pueden ver hasta
decenas de kilómetros. Hay tecnología que
no está en uso para el ámbito civil que sí
ya está siendo utilizada por fuerzas de se-
guridad. Por ejemplo, una cámara de Flir
en un helicóptero pudo captar, a una altura
de 100 metros, a una persona que escapaba
durante un allanamiento policial. Además,
Flir ofrece la posibilidad al cliente de un
desarrollo a medida, lo cual sin dudas sig-
nifica rediseñar lo existente para adaptarlo
a esa necesidad específica.

- ¿Hay nuevos productos en desarrollo?
- Siempre se están desarrollando nuevos

productos y siempre hay tecnología que
no conocemos. Debemos destacar el celo
con el que se maneja la distribución de
este tipo de productos. Al ser desarrollados
para el ámbito militar, cuando se quiere
adquirir una cámara, Flir debe informar
al Departamento de Estado de Estados
Unidos, el cual a través de una división
especial, analiza para qué va a ser utilizada,
quién es el cliente, y dónde será aplicada.
Una vez reunidos esos datos, se autoriza
o no el uso de las cámaras. Éstas son li-
cenciadas, por lo que nosotros, como em-
presa, debemos dar toda esa información
a Flir para que ellos tramiten el permiso
correspondiente.

- ¿Esto no supone una traba para su
masificación?

- Al contrario, para nosotros es una ven-
taja y una tranquilidad. Trabajar de esa
manera implica saber fehacientemente
quién la compra y para qué la va a usar.
Hay una serie de destinos que están di-
rectamente prohibidos, como Medio
Oriente y en industrias como la química
o bioquímica y la nuclear. Si bien hay mu-
chas empresas que lo compran, también
hay ciertos sectores de la industria que
están impedidos de utilizar este tipo de
tecnologías.

- ¿Qué crecimiento prevén para los
próximos años?

- Creemos que va a ser lento pero sos-
tenido. Hace falta mucho trabajo, dar a
conocer la tecnología y sus aplicaciones.
Todo esto lleva un tiempo, la marca es
conocida, está posicionada en el mundo
y es nuestra meta lograr que eso suceda
en el país. Flir, a través de sus tres distri-
buidores en Argentina, tiene trazados ob-
jetivos a largo plazo, entendiendo que
antes de cumplirlo, debemos difundir esta
tecnología trabajando en conjunto, cada
distribuidor en su segmento específico
del mercado.

“Lo que debe conocer el usuario
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Nagroz S.R.L.
Iniciada en 1976 como proveedora e instaladora de alambrados

para el sector agropecuario, a principios de los ’80 un viaje del

Ing. Vicente Casares, Socio de Nagroz S.R.L., a Nueva Zelanda

cambiaría el concepto de la empresa. Con él hablamos acerca

de los mitos y utilidades del alambrado eléctrico.ventas@nagroz.com.ar

En 1983 viajé a Nueva Zelanda y a
Sudáfrica a buscar un producto total-

mente diferente a lo utilizado hasta el mo-
mento en el país, que era un sistema de
monitoreo para alambrados aplicado a la
seguridad. Me pareció un producto real-
mente interesante; trajimos el diseño y lo
desarrollamos en el país, que no estaba
todavía preparado para este tipo de im-
plementaciones”, cuenta el ingeniero Vi-
cente Casares acerca del ingreso de Nagroz
en el rubro de la seguridad. La empresa
mantuvo el desarrollo a la espera de me-
jores tiempos, algo que sucedió en 2005.

- ¿Qué fue lo que pasó para reactivar
ese desarrollo?

- En 2005 una empresa del polo petrolero
de Comodoro Rivadavia necesitaba seguridad
utilizando un alambrado y para presentar el
proyecto hicimos un upgrade de todo lo que
habíamos traído de Sudáfrica. Puede decirse
que ese fue oficialmente nuestro debut como
empresa en el rubro de seguridad y desde
entonces nos concentramos en desarrollos
de protección perimetral para grandes em-
prendimientos, como industrias, countries,
antenas de telecomunicaciones, etc.

- ¿Por qué eligieron ese tipo de mer-
cado para crecer como empresa?

- Creemos que el mercado domiciliario
requiere de otro de tipo de estructuras,
de otro tipo de atención, con una estruc-
tura mucho más localizada. Nuestra em-
presa no trabaja con distribuidores, fun-
damentalmente por una cuestión de res-
ponsabilidad. Debemos tener en cuenta
que trabajamos con equipos eléctricos,
que requieren del cumplimiento de nor-
mas tanto en su desarrollo como en su
instalación. Entonces, llevando adelante
todo el trabajo, podemos garantizar que
todos los requisitos serán cumplidos y no
debemos preocuparnos porque el equipo
haya sido instalado por inexpertos o vio-
lando la normativa vigente.

- ¿Sigue habiendo resistencia al uso
del cerco eléctrico?

- Generalmente, en los lugares de pro-

piedad común, como un country, es donde
inicialmente tenemos más resistencia. Cuan-
do hacemos una presentación sobre nues-
tros productos, la primera pregunta que
surge es si el sistema “mata”, lo cual es una
pregunta un tanto absurda. Un cerco eléc-
trico no mata, ni siquiera lastima. En el cam-
po, este tipo de sistema se utiliza como
herramienta desde 1930 y nunca produjo
una muerte en instalaciones correctamente
hechas, bajo ninguna circunstancia.

- ¿Qué compatibilidad se logra con
otros sistemas de seguridad?

- El cerco eléctrico, de por sí, puede cons-
truirse e instalarse de manera zonificada.
La información se recopila y se envía a
una sola central de varias maneras. Una
de las formas es por radio; la segunda es
por telefonía celular, o sea que cada unidad
de control recibe la señal, la convierte en
un SMS y la envía a la central mientras
que la última es por un cable de comuni-
cación, donde la información recorre las
distintas unidades de control, encripta un
mensaje que envía a la central. Allí se des-
encripta y transforma en un mensaje com-
prensible. A partir de ahí, lo que puede
hacer con esas señales es infinito, ya que
pueden ser procesadas, por ejemplo, como
una zona más de un panel de alarmas. Lo
que tiene de interesante el sistema de
cerco eléctrico es que de todos los sistemas
de protección perimetral exterior aptos
para intemperie, es el de menor tasa de
falsas alarmas. 

- En estos últimos años, ¿cuál fue el
crecimiento de estos sistemas?

- No creo que sigamos la misma curva
de crecimiento que el resto de los sistemas
de seguridad. El cerco eléctrico es todavía
un elemento que necesita vencer ciertas
resistencias, sobre todo en lugares de pro-
piedad colectiva. Suele pasar que muchos
piden algún tipo de protección de este
tipo pero luego la decisión se va a en-
friando y recién ante un evento, o la rei-
teración de los mismos, pueden decidirse
por la colocación de un alambre perimetral.
Hay que entender que el alambre sirve
aunque lo vulneren, ya que al vulnerarlo
seguramente se detectó la alarma, con lo
cual siempre está la oportunidad de atra-
par al el intruso.

- ¿Cuáles considera que son la claves
para ser competitivos en el mercado?

- Realmente es algo que me pregunto
todas las mañanas… Creo que hay algunos
factores claves. Estamos hablando de sis-
temas para grandes emprendimientos
por lo cual la referencia de clientes satis-
fechos es fundamental, ya que un trabajo
mal hecho es perder futuros clientes. Hacer
obras en tiempo y forma, cumpliendo con
lo pactado y con un funcionamiento acor-
de a sus propósitos también es un factor
de éxito. Otra manera, finalmente, es no
quedarse atrás con la tecnología, si bien
estos equipos no son de alta complejidad,
aunque sí de un tipo de electrónica que
entienden muy pocos.

- ¿Qué proyectos tienen como empresa?
- Estamos pensando, además, en generar

una unidad de negocios pensada en el
mercado domiciliario. Pero esa unidad va
a ser con un determinado número de ins-
taladores, divididos en zonas, a los cuales
podamos capacitar. También tenemos en
desarrollo dos productos que se comple-
mentan con el cerco perimetral, que tienen
que ver con el censado de la información
de lo que sucede en el cerco. Son pro-
ductos que, en principio, debemos evaluar
qué recepción tendrán en el mercado an-
tes de presentarlos formalmente.

“

“Un cerco eléctrico no mata,

ni siquiera lastima. En el campo

este tipo de sistema se utiliza

como herramienta desde 1930

y nunca produjo una muerte

en instalaciones correctamente

hechas, bajo ninguna

circunstancia”
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Big Dipper Technology

Timeline
2000

Big Dipper se inicia como
una empresa de servicios re-
lacionados con la seguridad
electrónica.

2005

Muda sus instalaciones a Mo-
rón, donde permaneció 5 años
dedicada a los sistemas de se-
guridad e iluminación profe-
sional.

2009

Se presenta por primera
vez en una expo de seguri-
dad, ya con Dahua instalada
como marca en el mercado.
Los DVR Cygnus y Polaris son
las insignias de la empresa. 

Directivos
Gabriel Pennelle, fundador junto a
Gastón Lavallén, Gerente Comercial

Un hobby que pronto se
transformó en empresa.
Así podría describirse el
origen de Big Dipper,
que, a través de su
representada Dahua,
está cada vez más
presente en el mercado
de la seguridad.
Repasamos la historia de
la empresa, hablamos de
su presente y ofrecemos,
en la palabra de su
fundador, lo que vendrá
para la compañía.

ig Dipper Technology se convirtió en pocos años en una
empresa referente del mercado cuando se habla de gra-

bación y tratamiento de imágenes aplicadas a la seguridad.
Hoy, en constante crecimiento, es distribuidor exclusivo de la
marca Dahua y de manera permanente suma productos y ser-
vicios para sus clientes.

La historia formal cuenta que la empresa fue fundada en el
año 2000 por un grupo de ingenieros en electrónica, informática
y especialistas en óptica con la misión de recorrer y evaluar las
tecnologías desarrolladas por numerosas fábricas en el mundo,
para acercar a sus clientes los mejores productos disponibles
en el mercado mundial en materia de seguridad electrónica.

Además de productos Dahua, su principal socio de negocios,
Big Dipper comercializa productos de China, Japón, Corea,
Taiwán, Estados Unidos y Alemania, junto con sistemas de de-
sarrollo propio.

“Nuestra labor como empresa es evaluar tecnología, funcio-
nalidad, durabilidad, relación costo/beneficio y calidad de cada
uno de los productos que presentamos al mercado. Para ello
contamos con un laboratorio propio de electrónica, óptica y
redes, el cual también nos permite proveer soporte técnico
post-venta”, cuenta el Ingeniero Gabriel Pennella, fundador de
la empresa.

B

Continúa en página 64

“Una vez superada nuestra
evaluación y testeo, ponemos
esos productos a disposición
del mercado, por lo que nues-
tros clientes se aseguran siem-
pre de tener la mejor tecnolo-
gía, más confiable y por el me-
jor precio”, concluye.

La gran variedad de servicios
de Big Dipper lo colocan en
una posición inmejorable para
brindar soluciones a todo tipo
de requerimientos. “Cualquiera
sea la necesidad o aplicación,
entre ellos un hogar, comercio,
industria, countries, zonas ru-
rales, casinos, municipios, ve-
hículos, etc., tenemos el dis-
positivo de seguridad que
nuestro cliente necesita. Y en
muchas ocasiones, desarrolla-
mos una solución a medida si
es que los estándares que co-

2008

Toma la representación de
Dahua, presentada oficialmen-
te un año más tarde.
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Despacho
Anexo al depósito se encuentra la
sección de despacho de pedidos.

Area técnica
Allí se reparan, montan y testean
cada uno de los equipos que se
distribuyen.

Continúa en página 68

mercializamos no alcanzaran para satisfacer esa necesidad”,
explica Pennella.

Una casa a medida
En sus primeras épocas, Big Dipper comenzó con una pequeña

porción de un galpón, propiedad de su padre, donde comenzaron
a desarrollar las primeras soluciones y armarse de su primer
stock de productos. Allí, en ese pequeño rincón, el hobby inicial
comenzó a tener visos más profesionales, las inquietudes de los
integrantes de la empresa y sus clientes por lograr mayores y
mejores soluciones comenzó a crecer, al igual que la empresa.
“Desde ese inicio pasaron cinco años hasta que nos mudamos a
lo que podría decirse fue nuestra primera sede formal, ubicada
en Morón. Estando allí y como el crecimiento fue permanente,
comenzamos a pensar en una sede propia”; cuenta el Ing. Gabriel
Pennella acerca de la evolución de la empresa.

Así fue que en 2010 inauguraron su actual edificio, que fue
construido desde cero y a medida de las necesidades de la em-
presa. Aún hoy, sus instalaciones están siendo ampliadas para
poder dar respuesta a la constante evolución de la empresa.

“La idea de venir a esta zona e invertir en algo propio,
diseñándolo a medida, fue un gran acierto. Estamos en una
zona de rápido acceso, no lejos de la Capital y con buena salida
a Provincia, lo cual nos da un panorama bastante interesante a
la hora de expandir nuestro negocio”, explica el fundador de
Big Dipper.

El actual edificio, cuyo showroom fue recientemente inaugurado,
cuenta con todas las comodidades que el cliente necesita: una
amplia recepción y un sector de atención al cliente y ventas
con la privacidad necesaria como para llevar adelante una
operación, todo en un edificio de una planta de moderno
diseño y construcción.

Pasada la primera sección y traspasando un patio interno, se
llega a las secciones puramente técnicas, donde se lleva adelante

tan al mercado una solución
autónoma completa para la
grabación de imágenes.

2010

Se inaugura una porción del
nuevo edificio corporativo, que
incluye la recepción y las ofi-
cinas de ventas. En la feria de
seguridad de ese año presen-

Ventas
La atención personalizada es una
de las características de la empresa.

2009

Ese año comienza a trasladar
sus instalaciones al predio
donde actualmente se en-
cuentra la sede de la compañía,
de 800 metros cuadrados.

2011

Se inaugura el showroom y
un nuevo depósito. Presenta
la tecnología HD-SDI, la más
reciente novedad del mer-
cado en cuando a visualiza-
ción de imágenes.

Staff

Director General
Ing. Gabriel Penella
Gerente Comercial
Gastón Lavallén
Departamento
comercial
Ignacio Iglesias
Leo Lipshitz
Pablo Laveglia
Rodrigo Domínguez
Comercio exterior
Pablo Bisio
Administración
y ventas
Luján Piñeyro
Cuentas corrientes
Nadia Langlais
Area técnica
Reparaciones
Analía Carbio
Jorge Fanello
Montaje
Ezequiel Del Castillo
Mariano Gigena
Depósito
Santiago Arredillo
Expedición
Mariano González









68

.perfil de empresa
Fundación, presente y proyección

www.rnds .com.ar
®

Cómo llegar

• En auto: por Acceso Oeste hasta la Bajada de Barcala (se-
gunda luego del Shopping Plaza Oeste). Seguir  por colectora
7 cuadras hasta la Parrilla “Entre Amigos”. Ahí doblar a la de-
recha (la empresa está al lado de ese local).

+ Datos

Teléfono: (54 11) 4481-9475 / 4977-6217
Mail: info@bigdipper.com.ar
Web: www.bigdipper.com.ar

Ubicación

Big Dipper Technology está ubicada en Del Mate Amargo
1176, Parque Leloir, Itunzaingó, en una zona de fácil acceso
a través de vías rápidas como el Acceso Oeste.

Líneas de Productos

Cámaras CCD
Antivandálicos
PTZ
Líneas IP
Lentes
DVR/NVR
Housings
Fuentes
Accesorios
Repuestos

Depósito
Recién inaugurado, allí se almacena
la mercadería, clasificada por tipo, y
se preapra para el despacho.

Productos 
Otra vista del nuevo depósito, que a
poco de inaugurado ya tiene su
capacidad prácticamente colmada.

el ensamblado de los equipos, su posterior testeo y embalaje
para despacho. Finalmente, culminando el recorrido, se encuentra
el sector de depósito y despacho, donde toda la mercadería
está perfectamente clasificada, a fin de poder responder de
manera inmediata ante el pedido de un cliente.

“La idea de hacer un edificio desde cero fue la de lograr una
sede que se adecue a las necesidades de la empresa y no al
revés, aunque ahora, con el uso, nos damos cuenta que con la
empresa en constante crecimiento ese orden inicial es casi una
utopía, ya que a cada momento debemos hacer readecuaciones
para poder acomodarnos. De todas maneras, seguimos creyendo
que es la mejor alternativa: ser dueño de tu propio lugar hace
que puedas adaptarlo a las necesidades del momento”.

Tecnología 
Como empresa desarrolladora de tecnología y soluciones re-

sueltas a través de ellas, la evolución en productos es constante.
“El primer producto de Dahua con el que comenzamos a
trabajar fue el DVR Cygnus, grabadora que se mantiene
inalterable en sus características desde entonces pero que fue
pasando por reconversiones y nuevas versiones para sumar
prestaciones. Ese producto, un poco la insignia de nuestra em-
presa, nos abrió las puertas del mercado que luego comenzó a
conocer más de la marca y a interesarse por lo que podíamos
ofrecerles”, explica Pennella.

“Hoy estamos presentando toda una nueva gama de productos
con tecnología HD-SDI, verdadera resolución de alta definición.
Un producto de este tipo, por ejemplo, permite trabajar en es-
tándar HD (esto es, 1920 x 1080 píxeles en tiempo real) y

gracias al SDI, no existe retardo
alguno de la imagen captada
por la cámara hacia la visuali-
zación en el DVR, cosa que sí
sucede con las cámaras IP”, ex-
plica Gabriel Pennella.

“Por otro lado, estamos lan-
zando una nueva línea de DVRs
con doble procesador, que per-
mite la visualización de mayor
número de cámaras en pantalla,
con una mayor calidad de ima-
gen”, detalla el fundador de la
compañía acerca de las nove-
dades de este año.

“Con un DVR estándar, por
ejemplo, muchos detalles de
una imagen, visualizada en un
pantalla dividida en 16, pueden
llegar a perderse mientras que
con esta nueva tecnología aún
en una porción mínima de esa
pantalla puede verse con per-
fecta nitidez, sin pixelado, todo
el detalle de lo captado por la
cámara”, concluye el directivo
de Big Dipper.

Más allá del servicio que brin-
dan a través de sus productos,
en la empresa están pensando
de forma permanente en sus
clientes y en cómo sumarles
beneficios. “Además de la aten-
ción de siempre, estamos
abriendo un Programa especial
para distribuidores y mayoristas
-dice el Ing. Penella-, a través
del cual beneficiaremos a quie-
nes quieran distribuir Dahua
como si trataran directamente
con la fábrica, ya que nosotros
representamos y garantizamos
los productos de la marca en
Argentina, con todo el apoyo
de la casa matriz. Esto signifi-
cará una apertura al mercado,
con la posibilidad de ingresar
en nuevos nichos de negocios,
gracias a la asociación con
quienes deseen suscribirse a
este programa”, finaliza.
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Eduardo Casarino

Aunque me recibí de ingeniero algo tarde, haciendo la
carrera de manera discontinua, estudié toda mi vida. No

hay manera de permanecer actualizado si no se estudia per-
manentemente y no hay forma de conocer algo en profundidad
si no se está preparado para ello. Por eso me preparé para lo
que siempre me gustó, que fue el audio y la televisión. Lógica-
mente que en todos estos años tuve que estudiar cosas que
poco tenían que ver con mi pasión, pero eran accesorias a ella
y oportunamente las olvidé, en el buen sentido de la palabra”,
comienza la charla el Ingeniero Eduardo Casarino acerca del
perfeccionamiento seguido a lo largo de los años.

Ese perfeccionamiento comenzó desde muy joven, gracias a
una familia abocada a la industria electrónica. “Fui sonidista
mientras estaba estudiando en el secundario, haciendo sonido
en fiestas, lo cual me permitía ganar algunos pesos”, recuerda
sobre sus primeros contactos con el audio. 

Poco tiempo después, comencé a diseñar sistemas un poco
más complejos. Soy fabricante desde los 12, ya que mi familia
estaba abocada a la electrónica: en la fábrica de mis tíos se
hacían las matrices de Leea, de gabinetes, bocinas y parlantes”.

Cambio brusco
El primer gran sacudón en su vida profesional llegó en 1976.

“Estaba trabajando entonces contratado por una empresa
privada en una instalación de audio y microfonía en el Congreso
de la Nación. Estaba trabajando en el proyecto  y poco tiempo
después llegaron los militares y nos sacaron de manera brusca.
Sin embargo, al poco tiempo nuestra situación se aclaró y
pude cumplir con el contrato”.

Estados Unidos fue su parada a fines de 1976 y 1977, país al
que llegó pues parte de su familia ya vivía allí. "En Estados
Unidos estuve trabajando y estudiando casi dos años.  Tanto es
así que en el ’78, de vuelta en el país, hice la mayor experiencia
de mi vida profesional, montando todo el sistema de televisión
para el mundial, gracias a mi profesor, el Ing. Gervasi. Aprendí
muchísimo ahí, donde no solo había que instalar las cámaras en
los estadios, sino también armar toda la transmisión y la puesta
para el público en el Luna Park, Cine Gran Rex, Cine Ocean y
algunos otros cines, como así también en ATC, pues no había
transmisión de TV en color para  los hogares. Nos pasamos el
mes de mayo y junio trabajando casi sin dormir”, recuerda.

“

Repasamos la trayectoria profesional del Ing. Casarino y encontramos en ella hitos, no solo de su historia, sino

también de la historia reciente de nuestro país: los cambios en la industria a través de los sucesivos gobiernos, la

subsistencia tras la crisis de 2001, la reconversión y el futuro de la industria electrónica de nuestro país.

Trayectoria
1976

Lleva adelante un proyecto
de audio profesional y mi-
crofonía para el Congreso de
la Nación.

1978

Trabaja en la implementación
de la Televisión para el Mundial
de Fútbol y la renovación tec-
nológica de ATC.

1981/82

Se recibe de Ingeniero Elec-
trónico. Trabaja como contra-
tado por la empresa Philips.

Continúa en página  76

1996

Se incorpora a Servicios Elec-
trónicos Integrados.









“Me recibí de ingeniero electrónico entre los años 1981 y 82 –
dice nuestro protagonista- y tras recibirme empecé a trabajar
en la Compañía Philips, donde entré contratado primero y en
1981 ya estaba en trabajando en proyectos importantes para
la marca. En aquel momento se fabricaba todo en el país,
aunque muchos componentes eran importados. En Philips fui
Jefe de Producto en la división Profesional de TV y Audio, hasta
1995 cuando, a tono con lo que venía sucediendo con muchas

empresas en ese entonces, me
propusieron la privatización.
O sea, me ofrecieron un con-
trato internacional”, recuerda
sobre la época que precedió
a su incorporación a la em-
presa a la cual hoy perte-
nece.

“Sistemas Electrónicos
Integrados ya estaba fun-
cionando desde 1987 e
ingresé a la empresa
en 1996, con la repre-
sentación de Philips,
que me entregó su
stock y el compro-
miso de seguir de-

sarrollando sus productos.
Por suerte, gracias a ese respaldo pu-

dimos hacer crecer la empresa en épocas que co-
menzaban a ser complicadas para la industria en general”,
explica acerca de su incorporación a SEI.

La crisis
A partir del año 1999, la fabricación comenzó a hacerse difícil,

aunque pudimos mantener la de los accesorios para CCTV y
equipos de audio, todo diseñado por nosotros y con matrices
originales. Gracias a eso, la empresa subsistió, pero, como le su-
cedió a muchos en esos años, se descapitalizó. Pudimos
mantener la estructura gracias a la visión de los directivos de
SEI que en el ’99 anticiparon la situación y pudimos reconvertir
la empresa sin achicarnos. Lo que hicimos fue darle a todo el
personal las herramientas técnicas y elementos para trabajar y
los contratamos. La gente renunció, se los indemnizó y siguieron
trabajando para nosotros”, explica Casarino acerca de la estrategia
que evitó la quiebra de la compañía.

“Gracias a que, como otros, pudimos subsistir en ese momento
en el que cerraron más de mil compañías, algunos dirigentes
de empresas de seguridad electrónica, entre los que se
encontraba el fundador de esta empresa, Herminio Milovjch,
el presidente de Getterson David Chaio, el presidente de
Logotec, Ing. Greenberg, y otros empresarios emprendedores,
motivaron la creación de CASEL. Eran dirigentes pioneros en
su momento y que tuvieron la visión y el empuje necesario en-
tonces para comenzar a forjar una industria de la seguridad”.

Subsistir en años de Patacones y Lecops, estando acostumbrados
a importar grandes volúmenes en dólares fue, sin dudas, uno
de los motivos que provocaron la descapitalización de las em-
presas. Y quienes se recuperaron cuando el dólar se multiplicó
por cuatro no fueron precisamente los importadores, sino
aquellas empresas que trabajaron con la industria nacional, fa-
bricando, apostando al futuro. 

“Hoy, con un dólar a 4,27 pesos, nadie se escandaliza pero, en
ese entonces, después de los años de la convertibilidad, fue un
golpe duro. Las empresas que hoy son líderes forjaron su futuro
gracias a la fabricación, más allá de sus características actuales

como compañías mixtas. También, otro sector pudo subsistir: el
que nucleaba a aquellas empresas que se dedicaron a la reparación
de equipos”, explica.

El conocimiento es la diferencia que existe entre seguir pro-
gresando o quedarse en el camino. La prueba está en el gran
número de empresas nacidas en ese entonces y que hoy son
referentes. “Eran y son empresas dirigidas por gente que en al-
gunos casos no habían llegado a un estudio universitario, pero
tuvieron la claridad y visión de futuro como para entender
hacia dónde apuntaba la industria y prepararse para el futuro”.

El futuro
“La incertidumbre hoy son las LNA, o cómo sustituir los pro-

ductos importados que no se fabrican ni se pueden fabricar en
el país”, dice Casarino. 

La industria electrónica como tal, actualmente no está con-
templada en el país, entendiendo como industria aquella
actividad que genera puestos de trabajo genuino y recursos
para el estado. 

“No es lo mismo ensamblar que fabricar y teniendo una
visión realista de la actualidad, hay que ponerse a pensar qué
se puede hacer de acá al futuro. Hoy pueden armarse equipos
en el país, pero el corazón de esos equipos es la electrónica,
que va a seguir siendo importada, porque el costo de fabricación
en el país es imposible y la tecnología para hacerlo es poco
menos que inaccesible. Es necesario que el país promueva la
industria electrónica para que esos desarrollos puedan ser to-
talmente propios, otorgando créditos a la industria para poder
progresar, sustituyendo así a las importaciones”, asegura nuestro
protagonista.  “El ejemplo es Corea” -dice-, país cuyo gobierno
apuntaló a la incipiente industria electrónica local, mantuvo
importantes alicientes económicos y hoy, a más de 20 años de
aquella medida, son líderes en esa rama, a pesar de la grave
quiebra del 1997.  

Pensar hoy en la industria electrónica desde el punto de vista
de la ingeniería es pensar en una industria que satisfaga las ne-
cesidades del consumo argentino. “Hay dos tipos de industria
electrónica – explica Casarino-: la no física (software) y la física
(hardware). La del software crece y se desarrolla de manera ex-
ponencial ya que no requiere de insumos, mientras que la del
hardware necesita de una gran inversión: primero para satisfacer
la demanda actual y, en proyección, para proporcionar al
mercado productos acordes a sus necesidades. Esa discusión,
la de la idoneidad de la industria, se está dando, por suerte, en
todas las cámaras y foros, para proponer alternativas que sirvan
para el crecimiento genuino. Ese es el próximo paso”, concluye.

Proyectos
“Todavía sigo pensando en  nuevos

proyectos y desarrollos, ya que
hay técnicas muy novedosas
para  fabricar productos. Por
suerte, entre todos los que
integramos la empresa nos
complementamos y pensa-
mos juntos en esos nuevos
desafíos. Vemos lo que
hace falta en el mercado,
lo que hoy no existe por-
que no puede impor-
tarse y buscamos la ma-
nera de lograrlo. Siem-
pre hay ganas de hacer
cosas nuevas”, dice.
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“Es tiempo de pensar

qué tip
o de industria

de la ele
ctrónica

querem
os. Por suer

te,

esa discusión
 ya se

está dando en foros y

cámaras y 
es muy

auspiciosa.”









l Grupo Optex tiene por objetivo contribuir a la sociedad me-
diante la creación de un seguro y confortable ambiente de

vida. Por eso es que Optex existe: para ser un fabricante que ofrece
soluciones al usuario. Para lograrlo, atienden las distintas necesidades
y dificultades a las que enfrentan las empresas y personas, tanto
en la industria de la seguridad como en la vida cotidiana, y propone
alternativas para resolver estos problemas a través de enfoques
originales y de probada capacidad tecnológica.

Fundamentos
La necesidad de dispositivos de prevención de la delincuencia,

así como la incidencia de los niveles delictivos en la vida cotidiana,
aumentó en los últimos años, al igual que los tipos de delitos
se diversificaron. Por eso Optex se concentra en ofrecer soluciones
adecuadas a estos problemas, proponiendo soluciones que
van más allá de la mera oferta de dispositivos y equipos. En
lugar de ello, ofrecen sistemas que garantizan la prevención de
la delincuencia de manera eficaz, combinando tecnologías y
productos desarrollados específicamente. Esto incluye la detección
de intrusos y un sistema de información centralizado, dispositivos
de alarma que protegen a los ocupantes de una residencia de
intrusos y dispositivos de imágenes de video, que registran lo
sucedido.

Con 32 años de experiencia en el mercado, la compañía
pretende dar un salto de calidad, apelando a la experiencia
acumulada en la resolución de problemas y conocimientos téc-
nicos, y comenzó a asumir diversos retos en cada una de las
empresas que conforman la compañía. 

A medida que la tecnología avanza, el rango sobre el cual los
detectores y dispositivos periféricos pueden contribuir a la cre-
ación de un ambiente seguro y cómodo para la sociedad, Optex

se expandió más allá de la esfera de prevención del delito,
llevando a cabo una activa estrategia de crecimiento que prevé
el fortalecimiento de la tecnología, la expansión de sus canales
de ventas y el desarrollo de nuevos negocios, persiguiendo el
objetivo de dar una respuesta flexible a los cambios y a los
nuevos modelos, sociales y comerciales.

Responsabilidad social 
Uno de las cuestiones más importantes para el actual geren-

ciamiento de Optex, es llevar a adelante sus responsabilidades
sociales y entre estas responsabilidades se encuentra la respuesta
a los problemas del medio ambiente. Por ese motivo, Optex
seguirá colaborando con las escuelas y las comunidades donde
se encuentra presente con el fin de promover las actividades
de educación ambiental y hacer pública la información sobre
la gestión ambiental que lleva adelante el grupo Optex. Entre
ellas, concentrarse en el desarrollo de productos inocuos para
el medio ambiente a través del ahorro energético, la reducción
en el uso de los recursos naturales y la eliminación de sustancias
tóxicas al medio ambiente y quienes lo habitan.

Además, en 2003, Optex creó un Comité de Promoción de
Cumplimiento de la responsabilidad social asumida por la com-
pañía, que estudió en profundidad los diversos puntos de vista
acerca de cómo Optex debe cumplir esas responsabilidades.
Las conclusiones de ese estudio fueron dadas a conocer a todos
los empleados y ya se está trabajando para elevar su conciencia
de la importancia en el cumplimiento de la legislación y de las
responsabilidades asumidas ante la sociedad.

En el futuro, Optex desea seguir su crecimiento, desarrollando
su negocio a la altura de la confianza que tantas personas de-
positaron en sus productos y sistemas.
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Fundada en 1979,

la compañía se

expandió por todo el mundo ofreciendo productos

de calidad y un gran compromiso con el cuidado 

del medio ambiente. Con más de mil empleados,

Optex desarrolla día a día nuevas tecnologías,

capaces de resolver la cambiante problemática

de la seguridad.

Información complementaria

• Fundación: 25 de mayo de 1979
• Empleados: 1.127 (hasta 2010)
• Sede: Ogoto Otsu, Shiga (Japón)
• Presidente: Toru Kobayashi
• Ventas por industria: 44,1% Seguridad; 28,5% Industria

(Automatización); 20,5% Puertas automáticas; 6,9% Otros
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esde hace algún tiempo existe un debate acerca de las
llamadas soluciones de vigilancia de video por IP “abiertas”

y “cerradas”. Ambas partes insisten en que su enfoque es el
mejor para el usuario final, por lo general sin contar con infor-
mación adecuada y suficiente. La aparición del estándar ONVIF
por fin está poniendo un alto a este debate. Sin embargo, aún
con este estándar, todavía se discute acerca de lo que significa
exactamente que un sistema sea “abierto”.

El estándar ONVIF

El mercado de la vigilancia y la seguridad global se encuentra
en una etapa crucial, ya que finalmente existe un “estándar” para
video por IP que realmente está difundiéndose en el mercado. El
Foro abierto de interfase de video de red (Open Network Video
interfase Forum u ONVIF) cuenta ya con casi 800 productos com-
patibles hasta la primavera de 2011 y dejó atrás claramente a su
máximo rival, PSIA. Esto fue evidente en la demostración de in-
teroperabilidad realizada en ISC West en abril de 2011. El evento
de ONVIF fue muy concurrido, con más de 200 visitantes, mientras
que el evento de PSIA atrajo apenas unas cuantas personas.

No hay duda de que ONVIF va en camino de ser el estándar
establecido para los productos de vigilancia por IP y los estándares
abiertos en este mercado han llegado para quedarse. ONVIF
también se está incorporando al estándar de los sistemas de
vigilancia por video de la Comisión internacional electro-técnica
(IEC, por sus siglas en inglés) y, una vez ratificado, logrará la ca-
tegoría de un estándar realmente internacional.

ONVIF proporciona un idioma común que permite que los
productos de seguridad por IP de un amplio rango de fabricantes
puedan trabajar juntos. Más que simplemente definir un formato
de datos de medios como H.264, ONVIF abarca el control del
sistema. Por ejemplo, define cómo el sistema de administración
de video (VMS) le pide a una cámara que comience y detenga
el flujo de video o que se mueva a una posición determinada.

Aunque inicialmente se centraba en el video, incluyendo cá-
maras, analíticos y grabadores de video de red (NVR), ONVIF se
amplió para incluir el control de acceso. Si el mercado también
adopta esto será un logro importante, ya que el mercado del
control de acceso es todavía más cerrado y fragmentado de lo

que era el del video.
Conforme el mercado avanza hacia la adopción de un estándar

abierto como ONVIF, el usuario final puede esperar ver diversas
ventajas:
• Un incremento en la flexibilidad y una mayor libertad de

elección, ya que ONVIF le permite a los usuarios finales selec-
cionar productos interoperables de una gran variedad de
marcas distintas para adaptarse a sus necesidades.

• Más funciones diferenciadas y sofisticadas en los VMS, conforme
los proveedores logran mayor libertad para ser más innovadores,
en lugar de escribir una cantidad interminable de controladores
patentados.

• Confianza en la seguridad de su inversión, ya que será posible
reemplazar o actualizar las partes del sistema según se requiera.

• Menores costos de integración, ya que los usuarios finales
pueden elegir la combinación más adecuada de productos
de seguridad física basados en IP, sin importar el proveedor.
Debido a todas estas ventajas, muchas licitaciones y solicitudes

de ofertas están especificando que las soluciones deben trabajar
con el estándar ONVIF. Sin embargo, en estas circunstancias, es
conveniente realizar una advertencia: se requerirá de algún
tiempo para lograr una verdadera interoperabilidad “Plug &
play” en los productos ONVIF, mientras el estándar se asienta.
Mientras tanto, seguramente podrá esperarse que existan pe-
queños problemas iniciales.

Soluciones integrales
Antes de la aparición de ONVIF, las soluciones multiproveedor

estaban basadas en protocolos patentados y era necesario
escribir un nuevo controlador para cada cámara de un fabricante;
lo cual se transformaba en un proceso largo y costoso.

En cambio, las soluciones integrales de un solo proveedor pro-
porcionan un sistema bien integrado, con componentes dise-
ñados para trabajar juntos. Las ventajas son una implementación
de proyectos más simple, un desempeño óptimo y una gran
confiabilidad, menos costos de asistencia técnica y mantenimiento
y un solo responsable del sistema. Las soluciones integrales
pueden incorporar también características especiales, como
analítica avanzada en tiempo real integrada la cámara y funciones
de reducción del consumo de ancho de banda que no son
compatibles con el estándar ONVIF. En consecuencia, las solu-
ciones integrales frecuentemente funcionan mucho mejor que
los sistemas ONVIF que integran a varios proveedores.

Las soluciones integrales pueden tener grandes ventajas. Sin
embargo, en el pasado, este tipo de solución tenía el inconve-
niente de atarle a un sistema patentado. Algunos proveedores
de soluciones integrales ya están abriendo su software a cámaras
de terceros a través de ONVIF. Es probable que sean ellos los
primeros en proporcionar soluciones ONVIF más robustas, ya
que necesitarán probar y certificar una amplia gama de cámaras
para demostrar su apertura, a diferencia de los proveedores de
software de administración que utilizan controladores patentados.

Continúa en página 88
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También se puede pensar que los proveedores exclusivos de
VMS podrían preferir también que los usuarios finales sigan
usando protocolos patentados, ya que su discurso de ventas
está enfocado hacia el apoyo al fabricante y el estándar ONVIF
permite que cualquiera utilice el mismo discurso. La principal
razón de ser de los proveedores independientes de VMS desa-
parecería.

El usuario final podría, por lo tanto, obtener lo mejor de ambos
mundos si elije una solución integral que además cumpla con
el estándar ONVIF. Podría mezclar cámaras ONVIF de terceros
con cámaras diseñadas para trabajar en el sistema integral. Esto
le proporcionaría las ventajas de una solución totalmente inte-
grada, con la posibilidad de elegir cámaras de otros fabricantes
para adaptarse a sus necesidades específicas.

Arquitectura abierta es más que sólo ONVIF
Ser “abierto” es darles a las personas la libertad de elegir. Los

verdaderos sistemas abiertos les ofrecen a los usuarios opciones
en todos los aspectos. Es decir, no sólo en cuestión de cámaras,
sino también de almacenamiento, control de acceso, analítica,
puestos de trabajo, etc.

“Abierto” también significa dar acceso a las funciones internas
del sistema a través de un kit de desarrollo de software (SDK).
Esto permite que otras compañías se integren con sistemas
más amplios, como el control de procesos, la supervisión de
petróleo y gas, puntos de venta electrónicos, fabricación, etc.
Un ejemplo es la integración de los sistemas ANPR/LPR con el
video por IP. Las cámaras especializadas de reconocimiento de
matrículas vehiculares pueden conectarse a la red a través de
codificadores de video y aprovechar la arquitectura distribuida
y el cambio de “matriz virtual” inherente a los mejores sistemas
de video por IP. Los motores de procesamiento ANPR/LPR
también pueden analizar la transmisión de video a través de la
red, desde cualquier cámara en el sistema.

La integración entre sistemas de seguridad se está volviendo
una parte cada vez más importante del manejo eficiente de la
seguridad y de la respuesta a incidentes. Cuando los operadores
de grandes sistemas de vigilancia tienen que estar pendientes
de supervisar cientos de cámaras, el uso de alarmas de otros
sistemas para llamar la atención sobre algún incidente o evento
es invaluable. Los mejores sistemas “abiertos” de video por IP
permiten una fuerte integración con los sistemas de terceros,
entre los cuales el más utilizado es el control de acceso. Hasta
que el control de acceso adopte un estándar abierto como
ONVIF, se requiere que el fabricante de video por IP escriba in-

terfaces para cada sistema de control de acceso, de la misma
manera en que lo hacían los sistemas “abiertos” originales de
VMS, antes de ONVIF, para las cámaras IP.

También pueden crearse interfaces de integración para sistemas
que no son de seguridad, como BMS y puntos de venta elec-
trónicos (EPOS). La integración de puntos de venta electrónicos,
del control de acceso y la vigilancia por video en un mismo pa-
quete se convierte en una solución muy poderosa que puede
aplicarse a casinos y tiendas, donde el manejo de efectivo es
una cuestión clave. Las transacciones de los cajeros pueden al-
macenarse automáticamente mediante la cámara correspon-
diente, lo que brinda una poderosa herramienta para el análisis
posterior de un incidente.

Arquitectura de video por IP
Cuando se comparan las soluciones de video por IP hay muchos

factores a considerar. La cuestión de las cámaras se ha solucionado
en gran parte con el estándar ONVIF. Esto deja otros componentes
como el VMS y la grabación de video. Sin embargo, un área
que necesita considerarse atentamente es la arquitectura del
sistema.

La arquitectura tiene un impacto significativo sobre la flexibilidad,
la elasticidad y la adaptabilidad de la solución. Los sistemas
centralizados basados en el servidor tienen un solo punto de
falla, ya que todo el video tiene que trasmitirse a través del
servidor. En sistemas de mayor tamaño, la cantidad de video
que se envía a través del servidor central puede crear una de-
manda significativa en la red. Esto se traduce en un aumento
del ancho de banda, la latencia, el mantenimiento y los costos.
En cambio, en una arquitectura distribuida sin servidor, el video
puede enviarse desde una cámara hasta el puesto de trabajo
local, sin necesidad de pasar por un servidor central. Las NVR
se pueden colocar también en las fronteras de la red, cercanas
a grupos de cámaras, a fin de reducir al mínimo los requisitos
de ancho de banda y aumentar la flexibilidad del sistema. Una
falla en cualquier parte de la red no causará que se caiga todo
el sistema.

Compresión y grabación de video
El estándar ONVIF define cómo se manejan y controlan las

trasmisiones de video, pero no cómo se comprimen. La forma
en la que se trasmite el video en el marco de ONVIF está definida
por estándares de video como H.264 y MPEG-4. De este modo,
se asegura que cualquier sistema VMS o NVR pueda decodificar
cualquier transmisión de video que cumpla con estos estándares.

Continúa en página 92
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Sin embargo, la calidad de la compresión, es decir el compromiso
entre la calidad del video y los requisitos de ancho de banda,
puede variar de manera significativa, dependiendo de qué tan
bien se haya implementado el estándar de compresión de video
en el codificador de la cámara. La cantidad de video, para una
resolución o velocidad de cuadros por segundo dada que una
NVR puede almacenar, depende mucho de qué tan buena sea
la compresión en la cámara de cada proveedor. Para lograr la
misma calidad de imagen, una cámara puede comprimir el
video diez veces más que otra, aunque las dos tengan una
salida de datos que cumpla con H.264.

El cálculo de la cantidad de almacenamiento necesario es una
parte importante del costo y diseño de un sistema de video
por IP; cuando se trata de empresas grandes, el costo del alma-
cenamiento puede ser una parte importante del costo general.
Los proveedores de soluciones integrales, por lo general, pro-
porcionan herramientas de cálculo de almacenamiento que
simplifican considerablemente este proceso. Sin embargo, en
un sistema ONVIF, con cámaras de diversos proveedores, los
cálculos de capacidad de almacenamiento se vuelven poten-
cialmente más complicados.

La versión más reciente del estándar ONVIF (2.0) permite ya el
desarrollo de dispositivos de almacenamiento, como DVR y
NVR, que cumplen con este estándar. Por ejemplo, un fabricante
de DVR puede crear un producto que permita que el video que
se grabe en su DVR se reproduzca en cualquier sistema VMS
que sea compatible con el estándar ONVIF para dispositivos de
almacenamiento.

Ya existen productos de almacenamiento en el mercado que
están marcados como compatibles con ONVIF, pero sólo por el
lado de la cámara al NVR. Pueden grabar video desde una
variedad de cámaras de terceros compatibles con ONVIF, pero
requieren todavía una interfase patentada para revisarlo y re-
producirlo. Todavía no salieron a la venta dispositivos de alma-
cenamiento totalmente compatibles con ONVIF, pero cuando
lo hagan, tendrán un profundo efecto en el mercado.

En muchos casos, la solución de grabación, ya sean equipos
NVR aislados o aplicaciones de software, es parte integral del
VMS. ONVIF permitirá que el almacenamiento se separe del
VMS principal, proporcionando mayor flexibilidad y opciones
de almacenamiento, además de costos potencialmente menores
para los usuarios finales.

Los fabricantes de matrices de almacenamiento podrán crear

productos de almacenamiento independientes con capacidad
de integración a soluciones VMS compatibles con ONVIF sin
necesidad de servidores de grabación adicionales. Hasta ahora,
los fabricantes de matrices de almacenamiento lo han logrado
pre-cargando el software de la aplicación de grabación del pro-
veedor del VMS a sus dispositivos, para crear así productos per-
sonalizados que luego tienen que certificar para cada proveedor
de VMS, lo que no sólo requiere tiempo, sino que además resulta
costoso.

Dado que el estándar ONVIF no define cómo deben almacenarse
las grabaciones en disco, sino sólo la interfase, se da en este
punto una oportunidad para la diferenciación de los productos.
Es decir, métodos de almacenamiento y recuperación de datos
optimizados, confiables y demás, que le den a los usuarios
finales la libertad de seleccionar los productos que cumplan
con sus requisitos y presupuestos.

Sin embargo, además de las ventajas, habrá también algunos
desafíos. Por ejemplo, el establecimiento de redundancias y res-
paldos de seguridad entre dispositivos de almacenamiento de
distintos proveedores puede ser complicado y ONVIF actualmente
no es compatible con estos puntos. Hasta el momento, este es-
tándar no proporciona una interfase de configuración completa,
de modo que todavía es necesario usar una interfase patentada
del proveedor de almacenamiento para llevar a cabo este proceso.
Hasta que el estándar madure, estas limitaciones podrían ser una
barrera para el surgimiento de dispositivos de almacenamiento
compatibles con ONVIF en un futuro cercano.

Resumen
Con todos los participantes más importantes en el mercado

del video por IP comprometidos con ONVIF, el nuevo estándar
logró un impulso imparable. ONVIF da a los usuarios finales
una mayor posibilidad de elección y más tranquilidad. Sin em-
bargo, en sí mismo, no cumple con la definición de lo que sería
un sistema de video por IP “abierto” y es sólo una de las muchas
facetas que conforman una solución realmente abierta. ONVIF
fortalece también las ventajas de las soluciones integrales, ya
que ofrece lo mejor de dos mundos: se instala fácilmente y aun
así proporciona libertad para elegir al proveedor.

Es indudable que ONVIF dará lugar a un cambio importante
en el mercado, que a la larga será favorable para el usuario final.
A corto plazo, habrá un período de ajuste mientras el estándar
madura.
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En muchos casos, la solución de grabación,
ya sea de software NVR independiente
o una aplicación de software,
es parte intrínseca del VMS.
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¿Su sistema
es realmente eficiente?

ebido al gran número y diversidad
de ubicaciones que las entidades

financieras deben proteger frente a delitos
como el fraude, asaltos, robos y secuestros
express, se hace indispensable contar con
un buen sistema de seguridad capaz de
controlar todo tipo de circunstancias ¿Cree
usted que su sistema de CCTV es capaz
de adaptarse a cualquier situación?

En líneas generales, los principales puntos
a considerar para disponer de una potente
solución en materia de CCTV son:
• Captura de imágenes: Cuando lo im-

portante es la identificación del delito.
• Grabación o manejo de las imágenes

captadas: La plataforma hardware de
grabado debe adaptarse a las caracte-
rísticas de la instalación.

• Administración del parque de video-
grabadores:Explotación de grandes par-
ques de videograbadores gestionados de
forma integral desde un centro de control.

• Gestión del cambio:Capacidad de adap-
tación de la solución de CCTV ante cam-
bios.

Para el director de seguridad de cualquier
entidad financiera es fundamental la iden-
tificación del delito para la resolución de
incidencias que puedan surgir en las dis-
tintas ubicaciones. Por esta razón, resulta
imprescindible contar con la tecnología
adecuada en cada momento capaz de
ofrecer la máxima calidad de las imágenes
captadas. Bajo esta premisa, cada uno de
los entornos críticos de la entidad deberá
estar cubierto por cámaras específicas
que resuelvan las diferentes problemáticas
asociadas.

De este modo, el uso de tecnología WDR
(Wide Dynamic Range) que incorporan
algunas  cámaras y que corrige automá-
ticamente los contrastes de contraluz brus-
cos, así como los deslumbramientos, es
muy recomendable en zonas de acceso
a la sucursal o incluso en cajeros automá-
ticos permitiendo distinguir la cara de la
persona que está en ese momento pre-
sente en la instalación.

Captura de imágenes
Aunque en muchas ocasiones la insta-

lación de cámaras de videovigilancia se
utiliza de manera preventiva para evitar
el delito, en otras situaciones resulta ne-
cesario captar imágenes sin que el usuario
perciba la presencia de las cámaras.

Es el caso, por ejemplo, de las grabaciones
de transacciones de cajeros automáticos
donde la instalación de cámaras Pinhole,
de reducidas dimensiones, son óptimas
para su perfecta integración dentro del
propio ATM (Automated Teller Machine).

Asimismo, para entornos donde las bajas
condiciones de iluminación son el mayor
inconveniente, el uso de cámaras con in-
frarrojos es ideal para captar imágenes
incluso en oscuridad total en recintos
como las bóvedas.

Por último, el uso de cámaras IP mega-
píxel se ha visto incrementado ya que, al
ofrecer una mayor resolución de las imá-
genes, permiten una mejor identificación
de personas y/u objetos. Este tipo de cá-
maras suelen instalarse en ventanillas, en
el lobby de operaciones o incluso en las
zonas de cajeros con el fin de identificar
detalles y verificar fraudes. Por otro lado,
la tecnología IP es capaz de realizar algunas
tareas propias del equipo grabador, como
algunos procesados de imagen sencillos
y el envío de alarmas asociadas. Es im-
portante resaltar la capacidad para ges-
tionar dinámicamente elementos como
la velocidad de captura, la resolución de
la imagen o la calidad de la compresión
del video, adaptándose a las necesidades
del cliente y a los niveles de servicio ofre-
cidos por la red.

Grabación
Respecto a la grabación y manejo de las

imágenes, además de disponer de equipos
de grabación “multitarea” que ofrezcan la
posibilidad de realizar varias tareas al mis-
mo tiempo, como monitoreo en tiempo
real y petición de video grabado, es fun-
damental definir los requisitos básicos de
cada instalación para conocer las necesi-
dades de grabado de la misma.

De esta forma, en el caso de cajeros des-
plazados, es vital el uso de videograba-
dores ultra-compactos con gran capacidad
de almacenamiento. Para la administración
de grandes  instalaciones, como edificios
corporativos, resulta indispensable el uso
de potentes videograbadores que ges-
tionen hasta 32/64 cámaras a 30 fps (por
canal) y para vehículos como furgonetas
blindadas, el uso de videograbadores em-
barcados son muy útiles para prevenir el
fraude interno.

Finalmente, ante la incorporación de tec-
nología IP, la adaptación de equipos hí-
bridos es ideal para combinar tanto cá-
maras análogas como IP, ya que permiten
el aprovechamiento de las ventajas que
ambas tecnologías representan.

Con el objetivo de que todo este entra-
mado funcione a la perfección, es impor-
tante contar con herramientas de gestión
potentes que resuelvan, entre otras, cues-
tiones como el redimensionamiento de
las imágenes a través de formatos de com-
presión H.264 para mejorar el aprovecha-
miento de los anchos de banda y la dismi-
nución del almacenamiento necesario, gra-
cias a lo cual se consigue una mayor eficacia
de la administración de video remoto.

Entender de manera cabal las necesidades de seguridad en una entidad en la

que el manejo de dinero sea constante hará que un sistema sea realmente eficiente.

Los pasos a seguir y la tecnología utilizada sin dudas marcarán la diferencia.

D
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Algunas funciones como el auto-diag-
nóstico inteligente, la centralización de
alarmas técnicas y la recepción y visua-
lización de las imágenes asociadas a di-
chas alarmas facilitan el trabajo del ope-
rador permitiéndole verificar de una for-
ma sencilla cada una de las incidencias
acaecidas y mejorar por tanto la explo-
tación y administración del parque de
videograbadores. Además, este tipo de
herramientas permite una administración
del parque de una forma local y/o remota
de modo que las personas autorizadas
puedan resolver las incidencias desde
cualquier lugar del mundo conectado a
Internet.

Por último, y con objetivo de favorecer
el mantenimiento preventivo de los equi-
pos, es fundamental poseer herramientas
que lleven a cabo actualizaciones auto-
máticas del parque de DVR/NVR, así como
del chequeo automático de todos los vi-
deograbadores y notificación de fallos
por grupos.

Claves
Sin lugar a dudas, la clave para seleccionar

el sistema de CCTV adecuado reside en
la elección de un fabricante capaz de con-
vertirse en un partner tecnológico a largo
plazo con el que la entidad pueda afrontar
retos futuros de adaptación ante nuevos
cambios que puedan surgir, bien sean le-
gales (Circular 052 en Colombia, SEPRO-
BAN en México o la LOPD en España) tec-
nológicos, como nuevos formatos de com-
presión y/o corporativos, como podrían
ser las fusiones entre empresas.

Una óptima gestión del cambio permitirá
al sistema de seguridad crecer en el tiempo
sin incurrir en costos ocultos como la re-
novación de equipos por obsolescencia,
la compra de nuevas plataformas como
consecuencia de la creación de nuevas
normativas o la integración entre tecno-
logías actuales con las futuras.

Finalmente, la capacidad de integración
con otros sistemas de seguridad y la
evolución de la propia plataforma de
grabación serán también variables  para
seleccionar el fabricante del sistema de
CCTV ideal capaz de adaptarse a las ne-
cesidades presentes y futuras de la en-
tidad.

Para más información: www.scati.com - marketing@scati.com

Scati Labs desarrolla, fabrica y co-
mercializa sistemas de vídeo-vigilan-
cia que permiten la gestión de
múltiples cámaras de seguridad para
el control y supervisión de instalacio-
nes locales y remotas. Basada en una
investigación tecnológica propia, la
empresa produce avanzadas aplica-
ciones software, escalables, accesi-
bles vía web e integrables con
sistemas externos en proyectos de
seguridad de mediano y gran ta-
maño. Las soluciones han sido imple-
mentadas con éxito en sectores como
el financiero, el logístico, organismos
públicos, industrias y distribución.
Certificada ISO 9001, Scati Labs, com-
prometida con la conservación del
medioambiente y el desarrollo sus-
tentable, actualmente se encuentra
en fase de implementación de un Sis-
tema Eficaz de Gestión Medioam-
biental conforme lo establece la
Norma UNE-EN ISO 14001.









104

.mercados verticales
CCTV en centros comerciales

www.rnds .com.ar
®

¿Cuál es la mejor tecnología
para vigilar comercios?

os hurtos en las tiendas y/o centros
comerciales siguen siendo la principal

causa de pérdidas de beneficios para los
minoristas en todo el mundo, por lo que
hacer una buena inversión en seguridad
es primordial. Las cámaras IP HDTV per-
miten actuar de manera rápida y adecua-
da, ya que registran los sucesos en tiempo
real con alcance y nitidez en las imágenes.
Además, los archivos de video pueden
enviarse rápidamente a otra tienda o a la
comisaría, convirtiéndose en una herra-
mienta eficaz contra el crimen organizado. 

Tecnología e inteligencia
aplicada al negocio
Al integrar un sistema de vigilancia elec-

trónica de artículos (Electronic Article Sur-
veillance/EAS)  con una solución de video
en red se proporciona a los minoristas una
opción eficaz que permite reducir las pér-
didas externas y contar con una ayuda rá-
pida que cuidará el negocio.

En general, las cámaras de red propor-
cionan video con un gran detalle y reso-
lución de calidad HD y full HD. La resolu-
ción del video grabado es, como mínimo,
de 640x480 píxeles, y varios modelos ofre-
cen resolución megapíxel tanto para el
video en directo como para el video gra-
bado. Además, posee una atractiva ca-
racterística que es el barrido progresivo,
el cual asegura que las imágenes de per-
sonas u objetos en movimiento sean ní-
tidas.

Al integrarse con el video en red, el sis-
tema EAS no sólo activa la alarma, sino
que también inicia la grabación de video
del incidente. La grabación se puede con-

figurar para que incluya el tiempo anterior
y posterior a la alarma, asegurando una
total cobertura del incidente. Todo esto
permitirá actuar de manera rápida y ade-
cuada, conociendo los acontecimientos
sin lugar a dudas. Los archivos de video
pueden enviarse rápidamente a otra tienda
o al departamento de la seguridad pública,
convirtiéndose en una herramienta eficaz
contra el crimen organizado.

Optimización de gastos y tiempo
Gracias al video en red se puede contar

con una calidad de imagen en alta defi-
nición, lo que permite utilizar eficazmente
las imágenes capturadas como pruebas
de delitos, ayudando a identificar a los in-
volucrados en los hechos.

Las cámaras de red también permiten
compartir, copiar y distribuir el video cuan-
tas veces se necesite sin que esta acción
afecte la resolución o calidad del mismo.
Además, gracias a la facilidad y rapidez
en la manipulación de los archivos es po-
sible superar un momento de crisis y tomar
medidas en tiempo récord.

Consejos para elegir el mejor equipo
Primero hay que definir el objetivo de

la videovigilancia y debe determinarse la
zona de cobertura, si el entorno es interior
o exterior y si la vigilancia será visible u
oculta. Luego, es importante que las cá-
maras sean fáciles de instalar, adaptables
a las necesidades y de interfase abierta.

Para elegir el equipo que mejor se adapte

a las necesidades hay que decidir el ob-
jetivo de videovigilancia: una visión amplia
o con un nivel de detalle más elevado.

El objetivo de las imágenes de visión
más completa es mostrar toda la escena
o los movimientos generales de la gente.
Y las imágenes con más detalle resultan
muy útiles para identificar personas u ob-
jetos, por ejemplo, el reconocimiento de
rostros o la supervisión de un punto de
venta. El objetivo de vigilancia determinará
el campo de visión y la ubicación de la
cámara. Si la prioridad es capturar objetos
en movimiento, la cámara debe tener tec-
nología de barrido progresivo.

Un dato relevante a tener en cuenta es
que los productos de video en red con
interfase abierta ofrecen más posibilidades
de integración con otros sistemas. Además,
es importante que estén respaldados por
una buena selección de aplicación de soft-
ware y gestión, que permita instalarlos y
actualizarlos fácilmente.

Más allá de la cámara de red, también
hay que encargarse de seleccionar un
buen proveedor, ya que las necesidades
pueden variar. Por lo tanto, el proveedor
debe considerarse como un socio a largo
plazo. Esto significa que es importante
elegir uno que ofrezca una línea completa
de productos de video en red y de acce-
sorios, para responder a las necesidades
actuales y futuras. Asimismo, el proveedor
debería proveer innovación, soporte, ac-
tualizaciones y ampliación de la gama de
productos a largo plazo.

Las aplicaciones del CCTV en los diferentes mercados están en franco crecimiento.

La disponibilidad de tecnología sumada a la versatilidad de sus prestaciones

convierten al sistema de videovigilancia en un aliado ideal para el control

y prevención de hurtos en comercios de distinta envergadura

Para más información: juanpablo.tavil@axis.com  -  www.axis.com

Juan Pablo Tavil
Regional Sales Manager South
Cone de Axis Communications
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¿Qué es el ancho de banda...
Cómo se calcula...
Qué parámetros necesito...?

- ¿Cuál es la información primaria a
tener en cuenta?

Debemos basarnos en información que
nos suministran los fabricantes y en as-
pectos que deben definirse de acuerdo
a nuestra experiencia y las necesidades
del usuario final. Pero aquí hay un valor
agregado: resulta que el ancho de banda
está estrechamente relacionado con la
capacidad del disco duro, donde se al-
macena la información de video. Por lo
tanto, gran parte de los datos requeridos
para determinar el ancho de banda son
necesarios para saber la capacidad del
disco duro.

- ¿En qué se mide el ancho de banda?
Aquí hay que repasar algunos conceptos

básicos, pero claves para la comprensión
de este tema: el ancho de banda se mide
en bps (bits por segundo, unidad de ve-
locidad digital), mientras que la capacidad
del disco duro se mide en Bytes, unidad
de almacenamiento digital. Recordemos
que un bit es igual a la octava parte de
un Byte. Desde el otro punto de vista, un
Byte es igual a 8 bits. Las notaciones de K
(Kilo), M (Mega), G (Giga), T (Tera), P (Peta),
Z (Zeta), se usan para determinar miles,
millones, miles de millones y así sucesi-
vamente. Por lo tanto, KB expresará Ki-
loBytes o miles de Bytes mientras que
Gbps querrá decir miles de millones de
bits por segundo. Debemos tener en cuen-
ta que, como son notaciones binarias, un
K son 1024 y no 1000 unidades, como
ocurre en el sistema decimal. Igual, un M
son 1024 K y un T son 1024 G. Esto es útil
para pasar de una unidad a otra.

- ¿Qué es el ancho de banda?
El ancho de banda representa la veloci-

dad de un canal de transmisión. Sin em-
bargo, en realidad es la cantidad de in-
formación que puede transmitirse en un
segundo por ese medio de comunicación.
Esto depende de la capacidad de manejar
los bits (unos y ceros) de manera eficiente

y de la velocidad de los circuitos electró-
nicos para administrar esta información
de una manera organizada y segura. Es
común creer que un canal de 2MHertz
(medida de frecuencia en el espectro elec-
tromagnético) tiene un ancho de banda
de 2Mbps, aunque esto no es necesaria-
mente cierto: depende de los circuitos
electrónicos y de la pericia del hardware,
firmware y software para administrar mejor
la información.

- ¿Qué provoca la variación de fre-
cuencia o ancho de banda?

En la actualidad, los algoritmos de trans-
misión, por un lado, y los caracteres de
control del protocolo a utilizar, por el otro,
restan y suman bits y entonces no es di-
recta la proporción entre la frecuencia de
la onda portadora o del reloj básico y el
ancho de banda.

Aquí pueden definirse dos tipos de ve-
locidades de los canales de transmisión
de datos: la Nominal y la Efectiva, siempre
menor que la primera. Es la Efectiva la
que realmente nos interesa, ya que de-
termina la cantidad REAL de datos que el
canal está transmitiendo, mientras que la
Nominal determina la máxima velocidad
pero mantiene asociados caracteres de

control que no aportan nada real para el
mensaje, aunque son necesarios para dar
seguridad y confiabilidad al canal. Adi-
cionalmente, puede manejar colisiones,
fallas, errores y pérdidas que a la postre
reducen sustancialmente la velocidad
Efectiva del canal de comunicación.

- ¿Cómo se hace para discriminar la
velocidad efectiva de la nominal?

No hay una fórmula para determinar si
la velocidad es efectiva o nominal. Sin
embargo, para nuestro caso (transmisión
de video), podemos suponer que la ve-
locidad efectiva es solo un 40% de la ve-
locidad nominal, en la gran mayoría de
casos, en redes de datos tipo LAN/WAN.

Por ejemplo, cuando alguien nos dice
que la red local (LAN) de nuestra oficina
es 100BaseT, nos está diciendo que está
basada en par trenzado o cable UTP y que
la velocidad nominal de la red es de
100Mbps. Entonces, por esa red, no po-
demos esperar que realmente viajen más
de 100 x 40% = 40 Mbps.

Si, por ejemplo, hemos determinado que
una cámara requiere 2 Mbps, pues entones
no podremos colocar en esa red más de:
40Mbps / 2 Mbps = 20 cámaras. Así de
sencillo.

El cálculo del ancho de banda (BW, por sus siglas en inglés), de un

canal de comunicaciones para transmitir video se hace con simples fórmulas

matemáticos, que aquí aprenderemos fácilmente.

Continúa en página 112

Para señales analógicas, el ancho de banda es la longitud, medida en Hz, del rango
de frecuencias en el que se concentra la mayor parte de la potencia de la señal.
Puede ser calculado  a partir de una señal temporal mediante el análisis de Fourier.
También son llamadas frecuencias efectivas las pertenecientes a este rango.
La frecuencia es la magnitud física que mide las veces por unidad de tiempo
en que se repite un ciclo de una señal periódica. Una señal periódica de una sola
frecuencia tiene un ancho de banda mínimo. En general, si la señal periódica tiene
componentes en varias frecuencias, su ancho de banda es mayor, y su variación
temporal depende de sus componentes  frecuenciales.
Normalmente las señales  generadas en los sistemas electrónicos, ya sean datos
informáticos, voz, señales de televisión, etc., son señales que varían en el tiempo y
no son periódicas, pero se pueden caracterizar como  la suma de muchas señales
periódicas de diferentes frecuencias.

Ancho de banda en señales analógicas
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De igual manera, si la velocidad de mi
enlace a Internet es de 6Mbps nominal,
entonces efectivo tengo 6 x 40% = 2,4
Mbps. Por lo tanto ese enlace me alcanza
para una sola de las cámaras anteriores.

Entonces, debe diseñarse y trabajar de
esta manera escenarios y situaciones más
críticas, para garantizar que siempre va a
poder transmitirse por el medio de co-
municación mencionado esa señal de vi-
deo y que nunca va a sufrir retrasos, bajas
de calidad o disminución en la velocidad
(cuadros por segundo).

- ¿Qué parámetros son necesarios?
Revisemos la siguiente fórmula del ancho

de banda, expresado en bps:
BW = Velocidad x Tamaño de cada ima-

gen en promedio x % de actividad x 8
A continuación, explicaremos cada va-

riable, aunque para ello se requiere definir
varios aspectos en una cámara de video
digital. Entre ellos:

• Velocidad de las imágenes
Es la cantidad de cuadros y se expresa
en frames por segundo (FPS). Esto sig-
nifica el número de cuadros que deseo
transmitir para ver en el sitio remoto. El
estándar americano NTSC definió este
valor en 30 FPS. Sin embargo, el ojo hu-
mano puede fácilmente ver a velocidades
de 24 FPS sin presentar molestias. Entre
menos FPS transmita, menor información
envía, menor resolución dinámica ob-
tiene y finalmente corre el riesgo de no
ver el instante preciso que se necesita.
En este punto es necesario recordar que,
aunque parezca muy divertido y nunca
se le preste la atención necesaria, existe
la Ley de Murphy y que en seguridad
electrónica el capítulo es muy, muy lar-
go… Por lo tanto, simplemente NO dé
la oportunidad de que las cosas salgan
mal: no se arriesgue a perder la imagen
perfecta de un ilícito o de un siniestro
simplemente porque redujo la velocidad
de transmisión para ahorrarse algo de
dinero.

•Tamaño promedio de cada imagen
Se expresa en Bytes. El tamaño depende

del fabricante del dispositivo que envía
las señales por la red, que puede ser un
DVR o NVR, un encoder, un video server
o una cámara de red, entre otros. De-
pende del algoritmo de compresión que
se esté usando y de la resolución estática
de la imagen de video que se desea en-
viar, así como también de la escena que
se esté observando.
Como puede apreciarse, el tamaño de cada
imagen depende de muchas cosas que
varían constantemente. Por lo tanto, siempre
hablamos de un tamaño promedio para
determinadas circunstancias. No es nece-
sario hacer un tratado en este punto para
explicar resolución estática y dinámica, al-
goritmos de compresión, teoría del color,
submuestreo y demás, conceptos que el
instalador o integrador seguramente tendrá
plenamente incorporados.
En conclusión, es el fabricante el que nos
debe orientar sobre el tamaño promedio
en Bytes de un cuadro tradicional. Muchas
veces encontramos cuadros que nos in-
dican parámetros de resolución y calidad
versus algoritmos usados. En otras oca-
siones, los fabricantes tienen calculadoras
en sus sitios web, que permiten averiguar
con mucha precisión estos datos depen-
diendo de los parámetros.

• Resolución
Obviamente entre mayor resolución es-
tática tenga la imagen a transmitir, mayor
tamaño promedio tendrá cada cuadro,
sin importar el algoritmo de compresión.
Al respecto, vale la pena recordar que
debe transmitirse y almacenarse en la
mejor resolución estática posible, pre-
ferentemente, y como mínimo, la reso-
lución nativa que la cámara pueda ofre-
cer. Por ejemplo, si es una cámara de
520 TVL con salida IP que nos ofrece sin
recortar o reajustar el tamaño de la ima-
gen una resolución digital D1, de 720x480
píxeles, es precisamente a esa resolución
a la que debemos almacenarla y enviarla
para sacar su mejor provecho.
En el mundo analógico es normal ver
que las cámaras pueden dar una reso-
lución digital nativa bastante elevada y

sin embargo las reducen a un formato
VGA (4 CIF) que es 640x480 o similar,
perdiendo negligentemente valiosa in-
formación que mejora la nitidez de la
señal.

• Algoritmos de Compresión
Debemos entender que los fabricantes,
en la actualidad, están compitiendo por
los mejores algoritmos y formatos de
compresión. En este momento podríamos
mencionar cuatro de tipo genérico:
1. JPEG, de buena calidad pero con poco
nivel de compresión.
2. MPEG-2 de excelente calidad pero muy
bajo nivel de compresión.
3. MPEG4 Layer 2, de buena calidad y
buen nivel de compresión, es el más uti-
lizado a nivel mundial.
4. MPEG4 Layer 10, mejor conocido como
H.264, de buena calidad y excelente nivel
de compresión.
Sin embargo, existen muchos otros de
carácter privado (propietario) que sacan
el mejor provecho de las diversas ten-
dencias e investigaciones. Finalmente,
no interesa que formato se use; lo impor-
tante es comprimir a su máxima expresión
un video sin sacrificar mucho la calidad
que el ojo humano puede apreciar.

• Tipo de escena
En este caso, el tamaño promedio de

cada cuadro cambia constantemente de-
pendiendo de cuan compleja, brillante o
colorida sea la escena que forma la imagen
digital. Entre más colores existan, más se
incrementa el tamaño; cuanto más oscura
sea la escena, más aumenta; cuantos más
bordes y cambios de color existan, más
grande será el tamaño promedio.

Si vemos un solo cuadro, notaremos que
los cambios de tamaño son pequeños (5-
10%). Sin embargo, cuando sumamos es-
tos cambios a nivel de objetos y layers en
los algoritmos de las familias Wavelet,
MPEGx y H.264, nos daremos cuenta que
los resultados son muy distintos. En este
caso, el factor de tolerancia o de margen
de error promedio que nos da cada fa-
bricante toma importancias .

Fuente: “Cálculo del ancho de banda”, escrito por Germán Alexis Cortes, Ing. Electrónico con postgrado en Sistemas
Gerenciales de Ingeniería. Consultor. CCP de ASIS y CISSP de ISC2. german.cortes@alas-la.org
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¿Versión Access o
versión SQL Server/Oracle?

s usual que al ofrecer una solución a
un Cliente o al tener que comprar

para nuestro uso un sistema, nos encon-
tremos con la necesidad de definir entre
una versión Access o una versión SQL Ser-
ver u Oracle. A priori, posiblemente exista
una diferencia en el precio del producto
y en los requerimientos (por ejemplo con-
tar ya con un Servidor con SQL instalado
y una cantidad de licencias de uso). Pero
si no entendemos claramente cuáles son
las diferencias técnicas reales, resulta difícil
comparar el costo respecto del beneficio.

En esta nota quisiera explicarle al lector
algunos conceptos que, si bien tienen
una base técnica de Sistemas, espero sean
fácilmente comprensibles y aplicables a
la hora de decidir.

¿Cómo definir adecuadamente una
“Base de Datos”?

Cada vez que pregunto a alguien si un
archivo con extensión “.MDB”  es una base
de datos, invariablemente recibo una res-
puesta afirmativa. Y si bien la pregunta
tiene una “trampita”, resulta un buen dis-
parador, ya que en realidad NO es una
base de datos, sino sólo una parte: el ar-
chivo de base de datos y, en este caso, de
Microsoft Access.

Una base de datos se com-
pone de dos partes princi-
pales: el Archivo (uno o va-
rios) donde se guardan los
datos y el Motor de la base,
que son las funciones y los
procedimientos que permi-
ten acceder a los datos para
almacenarnos, leerlos, fil-
trarlos, modificarlos, etc.

Entonces, cuando hablamos de un ar-
chivo con extensión “.MDB” o “.DBF”, se
trata de una parte de una base de datos
(Microsoft Access o dBASE respectiva-
mente en estos ejemplos), que para ser
utilizados requieren de un motor que la
soporte.

Este motor podría ser la aplicación de
Access que provee Microsoft en algunas
versiones de su paquete de oficina (Mi-
crosoft Office), pero habitualmente, cuan-
do adquirimos un software, no se requiere
tener instalado el Access, sino que la misma
aplicación contiene una serie de bibliotecas
y recursos (archivos DLLs), que contienen
al motor para acceder a los datos.

Estos “Drivers” hoy se denominan “Pro-
viders” y hay uno distinto para cada tipo
de base de datos (o archivo de base de
datos) a utilizar. 

Un lenguaje habitual para realizar con-
sultas (de lectura, modificación o elimi-
nación de los datos o registros) es SQL,
“Structured Query Language” o “Lenguaje
de Consultas Estructurado”. De allí deriva
el nombre del producto de Microsoft, el
Microsoft SQL Server.

Tanto este producto, como el ORACLE,
el INFORMIX, y por ejemplo una versión
de software libre usualmente utilizada co-
mo la MySQL, sí son “Bases de Datos” com-
pletas, ya que proveen tanto Motor como
Archivo. Más adelante, explicaré sus prin-
cipales ventajas. Ahora bien: cuando tengo
un software que utiliza un archivo “.MDB”,
donde se ejecuta la aplicación, corre ade-
más el provider, que es quien aporta (junto
con otros elementos) al motor que procesa
y administra los datos. El archivo puede
estar en la misma PC o alojado en algún
disco compartido de la red por cuestiones
de espacio, seguridad o tal vez porque
múltiples aplicaciones necesiten acceder
al mismo archivo.

Ahí es cuando surge habitualmente la
confusión de pensar que porque el archivo
está en un Servidor (de archivos en este

caso) la aplicación es “Cliente-Servidor” (o
Client-Server en inglés) y esto es un error.

Para poder explicar claramente la dife-
rencia, vamos a tener que avanzar un poco
más en el marco teórico y explicar el  con-
cepto de Multi-Capas.

¿Cómo es la arquitectura de Software
Multi-Capas?

En la mayoría de las aplicaciones, y de
manera muy evidente en las comerciales,
podemos identificar al menos tres capas
(o divisiones), que componen al sistema:
la capa que el usuario utiliza para inter-
actuar (donde puede recibir información
o ingresar datos o ejecutar instrucciones
a través de una interfase), la capa donde
se almacenan y administran los datos y
la capa que se encarga de los procesos y
de ejecutar las acciones.

La capa de “Interfase” (o interfases en caso
que se presente más de una), es la capa
más evidente y percibida por los usuarios.
Por ejemplo, en un programa de Windows,
suelen ser las ventanas con sus botones,
textos, imágenes, casillas para el ingreso
de datos, combos desplegables, menús,
etc. En una interfase tipo Web se presentan
elementos similares pero contenidos en
una página que se presenta desde un ex-
plorador, como el Internet Explorer, Chrome,
FireFox o Safari.

La capa de “Lógica de Negocios” contiene
los procesos y las acciones. Es un tanto más
difícil de conceptualizar por los usuarios,
porque lo que ellos ven es simplemente
que tocan un botón y el programa ejecuta

Para definir qué sistema de base de datos requerirá, es conveniente tener

en claro conceptos básicos acerca de las potencialidades de cada una de ellas,

que facilite la búsqueda de datos y no requiera de inversiones extra.

Aquí les ofrecemos una serie de conceptos que seguro serán de utilidad

a la hora de decidirse por una u otra.

Continúa en página 120

Lic. David Walfisch
Gerente General de Intelektron
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una acción. El botón, pertenece a la “Inter-
fase” pero lo que hace, si el sistema está
diseñado siguiendo la estructura de tres
capas (o eventualmente más de tres), de-
bería programarse por separado y que el
botón únicamente dispare la ejecución de
ese código contenido en una biblioteca.

Es posible que se esté preguntando cuál
es la ventaja… Y en realidad, si bien el es-
fuerzo de diseño y programación es superior,
presenta un aspecto positivo fundamental:
se puede generar código reutilizable, de
tal manera que hoy tenemos un sistema
que nos brinda una funcionalidad y que lo
accedemos desde Windows y que, si pos-
teriormente es necesario, hacer una Interfase
Web o Linux, es posible encarar los esfuerzos
en crear una versión nueva orientada sólo
a la forma de presentar las pantallas para
la interacción con el usuario.

Por último, ni la capa de “Interfase” ni la
de “Lógica de Negocios” debería encar-
garse de administrar datos (leer, agregar,
eliminar o modificar) sino que debería so-
licitar a otro componente del sistema, la
capa de “Base de Datos”, que se encargue
de esas tareas. Y al igual que con el caso
de las múltiples interfases, gracias a tener
esta estructura, será mucho más fácil y
controlable realizar un nuevo desarrollo
que permita ahora al software interactuar
con un nuevo tipo de base de datos o
vincularse a través de la integración con
bases existentes.

¿Sistemas Stand-Alone o Sistemas
Client-Server?

Una vez comprendidos los conceptos
anteriores, sólo tenemos que aplicarlos a
diferentes casos para interpretar sus ca-
racterísticas, algunas ventajas y cómo es
habitual, también desventajas.

En un sistema Stand-Alone, las tres capas
(salvo una pequeña excepción que anali-
zaremos) se encuentran en una misma PC.

Es la clásica aplicación donde instalamos
el software y ubicamos el archivo de base
de datos en la PC o a lo sumo en un disco
compartido en la Red.

Entonces tenemos la capa de “Interfase”
presentando en pantalla, la capa de “Lógica
de Negocios” procesando en la misma PC
(para lo cual según la carga necesitaremos
una computadora con determinadas ca-
racterísticas para que la performance sea
adecuada) y de la capa de “Base de Datos”,
el motor se ejecuta en su totalidad en la
misma computadora. Aquí viene una clave
para comprender el porqué de este artí-
culo: si el archivo de base de datos está
en un disco propio, cuando pido, por
ejemplo, un informe filtrado, este motor
local tomará del archivo el total de los da-
tos, los filtrará según los criterios aplicables
y luego generará el resultado

Si, en cambio, el archivo está en la RED,
deberán circular por la RED todos los datos
hasta la PC, para recién allí ser filtrados
por el motor, dando como resultado pro-
cesos mucho más lentos y consumos más
altos de ancho de banda durante estos
procesos.

Si además cuento con un sistema mul-
tiusuario (varias terminales accediendo a
los datos e inclusive potencialmente de
manera simultánea), en cada aplicación
de las terminales se repite una situación
similar y además cada una deberá controlar
con ciertas reglas no estar trabajando con
datos que otra esté accediendo para mo-
dificar, ya que esto podría generar incon-
sistencias.

En estos casos, al estar la “Lógica de Ne-
gocios” junto con el motor completamente
en cada terminal, podemos hablar de una
“aplicación distribuida”. Ventajas: el proceso
se reparte entre cada terminal, haciendo
menos necesario contar con un Servidor
fuerte. Desventajas: cada terminal debe
por ende tener cierta potencia, y la ac-
tualización de las versiones es más de-
mandante, ya que si contáramos con ter-
minales con versiones distintas, proba-

blemente terminaríamos teniendo alguna
incompatibilidad o generaríamos resul-
tados inconsistentes.

En cambio, en una aplicación Cliente-
Servidor, la capa de “Interfase” está en su
mayor parte en cada terminal, la “Lógica
de Negocios” puede ubicarse sólo en un
servidor, sólo en las terminales, o de una
manera combinada (diferentes niveles de
centralización-descentralización), pero lo
que siempre queda del lado en un Servidor
es la capa de “Base de Datos” y esto pre-
senta múltiples ventajas. Tomando el ejem-
plo anterior, cuando una terminal solicita
un informe con algún tipo de filtro, sólo
circula por la red una petición que llega
al motor de la base en el Servidor; éste se
encarga de filtrar los datos y por último
devuelve a la aplicación únicamente la
información solicitada, generando un re-
sultado con mayor velocidad y con una
carga mucho menor a la RED.

Además, este tipo de Bases de Datos
“completas” (motor+archivo, todo en una
única aplicación servidor), suelen tener
opciones de optimización, seguridad para
el acceso a los datos, posibilidades de bac-
kup, controles mejorados para administrar
usuarios simultáneos y herramientas de
análisis muy superiores a otras opciones.

Como contrapartida, requieren no sólo
disponer del producto de software, en
general costoso y con diferentes tipos de
licencia por usuarios, sino que además
suele ser necesario contar con un Servidor
(hardware) potente, un sistema operativo
adecuado y, principalmente, con admi-
nistradores con conocimientos que le per-
mitan tanto la instalación como el man-
tenimiento del sistema,  sin dudas, con
un incremento en los costos.

Ahora, al menos, tendremos una mejor
idea de por qué nos convendrá técnica-
mente optar por una u otra opción.

Más datos: david@intelektron.com / www.intelektron.com / (54 11) 4305-5600

Cuando una terminal solicita un informe con algún tipo de filtro, la petición que llega al motor de
la base en el Servidor, que filtra los datos y devuelve solo la información solicitada.
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Proteger una residencia, fábrica o barrio cerrado requiere siempre de un exhaustivo análisis.

Aplicar de manera correcta los elementos necesarios hará que la propiedad esté efectivamente

protegida y minimizará los riesgos, tanto de intrusión como de un falso disparo.

Como protegerse eficazmente contra intrusos

Cómo proteger de manera adecuada
una propiedad? Sin dudas, cada caso

merece un trato diferencial, que debe ser
estudiado de manera cuidada, a fin de
emplear los elementos de detección ade-
cuados. Además, deberá considerarse
también la correcta instalación de los mis-
mos, siguiendo las normativas del fabri-
cante y dándoles el uso para el que fueron
desarrollados.

Ofrecemos una serie de consejos, tanto
para la protección interior como exterior,
de complejos de diferente naturaleza y
nivel de criticidad.

Protección residencial
Es la correspondiente a la protección in-

terior o exterior de viviendas, barrios ce-
rrados o countries, comercios, galpones
o depósitos, plantas industriales, etc. Uti-
lizan todo tipo de detectores de intrusos
interiores y de ser requerida la protección
exterior, solo deben usarse detectores ex-
teriores antimascotas o barreras activas
infrarrojas montadas a una altura de 0,90
a 1,4mts. del suelo, a fin de que detecten
un intruso a partir de esa altura, evitando
la detección del tránsito o animales de-
ambulando en el exterior.

Debe considerarse que el intruso no puede
romper una puerta o ventana acostado en
el suelo: para hacerlo debe pararse y cuando
lo haga será detectado. Además, el tipo de
intrusión residencial no se efectúa con
avance cuerpo a tierra, a través de túneles
subterráneos o en globos aerostáticos: el
intruso, en este tipo de aplicación, avanza
parado, muy sigilosamente o con temor,
pues no sabe que encontrará del otro lado
de ventana. Merodea muy lentamente los
alrededores de la casa para decidir por
donde entrará, ya sea violentando un puerta
o ventana y decidiendo cual será la entrada
que producirá menos ruido en esta acción.
En interiores, el intruso tampoco podrá
robar nada arrastrándose por el piso.

En esta protección, si se emplea la detec-

ción del avance cuerpo a tierra en exteriores,
el dueño del sistema a corto tiempo llama
al instalador para que anule este tipo de
detección, generalmente a causa de los
falsos disparos producidos por gatos o pe-
rros propios, abandonados o de vecinos. 

La protección interior, en cambio, usa
en su gran mayoría para este nivel la de-
tección total, o sea incluso el avance cuerpo
a tierra y también alternativamente los
antimascotas interiores.

El dueño debe contar con la ventaja que
brinda la protección exterior de su casa,
detección anticipada, y no esperar a que
el ladrón ya esté dentro de su casa. Así,
evita la rotura intencional de puertas y ven-
tanas o la introducción -a través de ventanas
abiertas- de boquillas expulsa-gases para
dormir a sus ocupantes y luego ingresar
para robar. La protección exterior residencial,
además, evita costosas reparaciones de ro-
turas intencionales de puertas y ventanas.

Aplicando el criterio correcto, el dueño
se sentirá protegido, seguro y conforme
cuando el detector exterior active una
alarma para anunciarle solo los avances
o movimientos de un intruso y no de mas-
cotas en las adyacencias de su casa. La
detección exterior adecuada permitirá to-
mar las contramedidas a tiempo del caso
para contrarrestar al intruso.

Los que no conocen de seguridad tam-
bién le dirán que una barrera no sirve,
pues pueden pasar por debajo de ella o
saltarla. Esto no es cierto, ya que la barrera
puede detectar el cuerpo a tierra insta-

lándola a baja altura del suelo o efectuando
un apilado de 4 barrera de 4 haces, for-
mando una cortina que puede llegar hasta
los 3 mts. del piso, pero esto no es aplicable
en la seguridad exterior residencial.

Además, las barreras son las mejores
para detectar el cuerpo a tierra en exte-
riores, pues en una instalación back to
back (espalda a espalda), se detecta esta
modalidad a distancia cero, tanto del trans-
misor como del receptor, así como en
toda la longitud de su distancia de pro-
tección. Esto no se obtiene, por ejemplo,
con microondas, las cuales para poder
detectar el cuerpo a tierra en esas circuns-
tancias deben “solaparse”.

En el resto de aplicaciones, en este nivel
de protección exterior residencial, al no
haber doble vallado, doble cerca o doble
muro perimetral que evite los movimientos
de animales dentro del diagrama de pro-
tección de los detectores exteriores, vale
lo ya indicado para proteger el exterior
de casas: uso de antimascotas instalados
desde 0,90 hasta 1,4 mts. del suelo.

Plantas Industriales y barrios cerrados
Para la protección de este tipo de obje-

tivos debe aplicarse el mismo criterio ex-
puesto para el uso residencial, aunque
también es muy útil apoyar el sistema
principal de detección perimetral con el
auxilio de un sistema secundario de CCTV,
que sirve para constatar la naturaleza de
las alarmas zonales (incluso en residencias
importantes se halla dicho complemento
instalado).

En todos los casos se puede camuflar la
presencia de los detectores exteriores
(ubicación entre macetas, arbustos, mam-
posterías especiales, etc.).

Sin embargo, algunos usuarios finales
prefieren que los detectores exteriores
queden a la vista como elementos disua-
sivos, ya que además su rotura o remoción
produce la alarma.

La base de un proyecto de detección
exterior en una planta industrial o barrio
cerrado debe ser que “el guardia está dor-
mido” y ante una alarma se despertará,
pero sin estar en condiciones de operar
un dispositivo. En consecuencia, el sistema
deberá exhibirle automáticamente las dos
cámaras de TV que le permitan visualizar

Ing. Basilio Ángel Holowczak
bholowczak@hotmail.com.ar
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totalmente y constatar la naturaleza de
una alarma zonal en toda su longitud, así
como verificar si fue ocasionada realmente
por una persona o tan solo por un perro,
caballo o la voladura de una caja de cartón,
evitándole la incertidumbre y, además,
que corra riesgo su vida al abandonar el
puesto de vigilancia para constatar a dis-
tancia la causa de la alarma.

Usando matrices de video programables,
se puede lograr visualizar el video simul-
táneo de varias zonas de alarmas como
sus consecuencias.

En plantas industriales, estaciones sub-
transformadoras, repetidoras de comuni-
caciones, plantas transmisoras, lugares con
pasajes de líneas aéreas de alta tensión,
debe usarse solo detectores con índice de
alto rechazo de EMI (Interferencias elec-
tromagnéticas o de radiofrecuencias) e ins-
talaciones de cables con blindaje y buena
puesta a tierra del mismo. Esto último es
válido para cualquier tipo de protección,
se trate de una instalación interior o exterior.
Siempre, y en cualquier tipo de instalación
de alarmas, debe usar cable telefónico mul-
tipar con pantalla electrostática o similar,
es decir cable con blindaje, y conectar a
éste a un solo punto de tierra.

Tendencias actuales en este nivel
El uso de pasivos exteriores con tolerancia

Ilimitada de mascotas de una o dos cabezas
es cada vez más frecuente. Sin embargo y
a pesar de que ofrecen tolerancia ilimitada
a mascotas, se dispararán si un ave pasa
cerca de la cabeza o lente del detector,
contingencia que no ocurre con los foto-
eléctricos o barreras infrarrojas según sus
aplicaciones y ajustes del tiempo de inter-
cepción de sus haces. Además del uso de
fotoeléctricos para proteger exteriores, su
aplicación sirve para proteger ambientes
interiores de casas ubicadas en lugares con
muy alta temperatura ambiental (costa Ca-
ribeña, norte de América del Sur y América
Central), dado que toleran mejor las altas
temperaturas y detectan sin problemas la
intrusión en ambientes muy calurosos,
donde los detectores volumétricos interiores
de simple, doble o triple tecnología, con
compensación de temperatura, antimas-
king y antimascotas dejan de detectar o
se disparan en falso.

Cabe mencionar, además, que en inte-
riores de galpones grandes con techo de
chapa -y por ende de muy alta tempera-
tura interior- como techos con contornos
mal sellados, por donde ingresan pájaros
o murciélagos, se nota cada vez más el
uso de barreras fotoeléctricas exteriores
de doble haz para proteger esos interiores
tan críticos. Debe destacarse que las ba-
rreras exteriores en el interior de este tipo

de construcción puede usarse al triple de
la distancia especificada para exteriores
(una barrera de dos haces de 30 metros
para exteriores se puede usar en interiores
para proteger 90 metros), sin que se vea
afectada su detección por altas tempera-
turas. Tampoco se disparará en falso por
vuelos ascendentes o descendentes de
aves o presencia de gatos y ratones, ya que
deben interceptarse simultáneamente sus
dos haces para crear la condición de alarma.
Adicionalmente, y dado que en interiores
se puede ajustar el tiempo de intercepción
de sus haces al extremo más alto, tolerarán
aún que se descuelgue un gato frente al
transmisor o receptor, o rozándolo.

En algunas instalaciones, los haces de
las barreras activas infrarrojas atraviesan
cercos de alambre tejido o rejas de división
interna, tendidos éstos perpendicular-
mente a la proyección de los haces, siendo
ésta la única tecnología capaz de tal logro
y tolerancia sin afectar su funcionamiento
y cobertura.

Los detectores volumétricos, aunque se-
an antimascotas, se dispararán en falso
por pasajes cercanos de vuelo de aves
frente a sus cabezas o por presencia de
ratones en estibas altas, cercanas a sus
cabezas de detección. Además, es posible
que no detecten debido a las altas tem-
peraturas interiores de un galpón.

Al ubicar las barreras a lo largo del co-
rredor central y varios en forma transversal,
el intruso levanta cualquier chapa del te-
cho, baja al piso, merodea y recorre todas
las estibas para ver que se llevará y será
detectado en sus movimientos por las
barreras. No se registra evasión de detec-
ción en interiores protegidos por barreras.
Hay algunos galpones con protección
adicional del contorno exterior de sus te-
chos o terrazas con barreras exteriores. 

Debemos destacar que con el uso resi-
dencial en interiores de volumétricos in-
teriores estándar (no antimascotas), se de-
tecta el avance cuerpo a tierra de un intruso
o aún los movimientos de un ratón, por lo

cual respetan el nivel de alta protección.
Protección bancaria
Se destaca por el uso de detectores in-

teriores similares a los indicados anterior-
mente para la protección residencial, en
especial los de doble tecnología, pero
agregando la cualidad antienmascara-
miento de ellos, por exigencias de nor-
mativas de la seguridad bancaria. Se usan,
además, detectores sísmicos para protec-
ción de bóvedas, tesoros, cajas fuertes y
cajeros automáticos.

Algunas entidades bancarias usan de-
tectores de llama antienmascaramiento
ubicados frente a puertas de tesoros o
bóvedas, en ambientes internos con cajas
fuertes de sus clientes y en cajeros auto-
máticos públicos, dado que los detectores
de llamas darán alarma ante la llama de
lanzas térmicas como todo tipo de sol-
dadoras y también las chispas de amola-
dores de corte metálicos, utilizados para
efectuar agujeros o cortes para el interior
de las mismas con intención del robo de
sus contenidos. También son usados de-
tectores sísmicos o “shock sensors”  en pa-
redes  de protección contra roturas o bo-
quetes intencionales. 

Protección de alto nivel de seguridad
Este nivel es utilizado exclusivamente

en plantas militares y cárceles o peniten-
ciarias y exige, por normativas propias, la
detección imperiosa de intrusos o fugas
de presos arrastrándose cuerpo a tierra,
gateando o raneando. Es por eso que este
tipo de instalaciones cuentan, para posi-
bilitar tal tipo de detección (prácticamente
a nivel de suelo), con doble cerca peri-
metral olímpica para crear una franja de
aislamiento contra la presencia y movi-
mientos de la vida animal silvestre o cruce
de animales dentro de la misma. Además,
el terreno de dicha franja interna es apla-
nado y rellenado con granito para evitar
el crecimiento de césped o plantas que
interfieran dentro del diagrama de pro-
tección de los distintos detectores exte-
riores utilizados. Existen para este tipo de
aplicaciones barreras de 4 frecuencias y
4 haces antigateo, especialmente diseña-
das para ser ubicadas como barrera inferior
de apilados. En este tipo de dispositivos,
ya sea que se obturen los dos haces infe-
riores o los dos superiores en forma in-
dependiente, se crea la condición de alar-
ma y puede usarse una sola de ellas. Como
inferior en un apilado de 2, 3 ó 4 barreras,
las barreras superiores son todas de 4
haces y 4 frecuencias y la alarma se esta-
blece ante intercepción simultánea de
sus haces.

También se usan microondas en montaje
solapado, para asegurar la detección cuer-

Continúa en página 132
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po a tierra en toda la longitud del suelo
de la zona protegida y frecuencias dife-
rentes, que evitan la interferencia mutua
entre las mismas.

En estas instalaciones se usan como sis-
tema secundario perimetral cámaras de
TV para constatar a distancia, o desde el
puesto de control, la naturaleza o razón
de una alarma.

Cuando se trata de proteger este tipo
de instalaciones, se nota últimamente un
incremento acentuado del uso de barreras
activas infrarrojas exteriores inteligentes,
en montaje apilado, por razones de menor
costo y mejor funcionamiento frente a
otras tecnologías de detección exterior.
Esto es posible ya que los haces pueden
atravesar tejidos perimetrales que actúan
como división interna y pueden detectar
el cuerpo a tierra a cero distancia del trans-
misor y del receptor y en toda su longitud
de protección, no exigiendo del solapado
de detectores que demandan otras téc-
nicas de detección.

Protección antiterrorista
Actualmente el de mayor auge, aunque

aparece recién en la década del ’90. Exige

evitar la proximidad del coche bomba o
que éste colisione contra las paredes ex-
teriores del edificio protegido. Para ello,
se utiliza en las aceras de circulación pe-
atonal, y cercano al cordón del pavimento
de circulación vehicular, grandes y sólidos
pilares o macetones de hormigón armado,
concatenados por una plataforma sub-
terránea de hormigón armado, para au-
mentar su solidez contra impactos vehi-
culares y con una distancia de separación
menor al ancho de cualquier coche. Las
entradas vehiculares de los edificios usan,
por este motivo, plataformas levadizas
alejadas del mismo, que impiden el acceso
no autorizado de vehículos. Con esto se
logra que un eventual el coche bomba
se estrelle sobre esta plataforma levadiza
o contra las mamposterías contenedoras.
Se adiciona en este nivel las protecciones,
y los controles y detectores indicados an-
teriormente para los otros niveles, así
como también el uso del CCTV.

Conclusiones y recomendaciones
No mezcle niveles de protección para las

distintas aplicaciones de seguridad men-
cionadas: use solo el nivel necesario y su-

ficiente. Si el usuario pretende extralimitar
los niveles correctos de protección, sean
éstos mayores o menores, obtendrá solo
problemas y un resultado indeseado.

Debe tenerse en cuenta que la sirena y
campana de alarmas exteriores no es para
que la escuche el vecino o la policía: está
dirigida solo para el intruso y tiene fines
disuasorios. Es conveniente que estos ele-
mentos de sonorización exterior sean au-
toalimentados, para evitar su anulación
por cortes de cables o remoción dolosa
de la central de alarmas. Ubique las sirenas
en un lugar alto, ya que ningún intruso
lleva una escalera para anularlos. La gran
mayoría de estos sistemas adicionan el
monitoreo remoto de las mismas.

Ante una objeción planteada por un fu-
turo cliente, manifestada en que una ba-
rrera o un pasivo exterior antimascotas
no detecta el avance cuerpo a tierra, la
mejor respuesta que puede darle es que
el intruso, indefectiblemente, se pondrá
de pie para romper una ventana o puerta
y robar en el interior de una casa. Indíquele,
además, que las barreras detectan la in-
trusión cuerpo a tierra si se las instala a
una altura adecuada.
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En este capítulo se realizará un
breve repaso sobre los
componentes involucrados en
una estación de monitoreo y, a
grandes rasgos, el modo de
funcionamiento de la misma.
Asimismo, responderemos como
evaluar cuál es el mejor plan ante
una contingencia y cuál es la
importancia de tener equipos
en redundancia.
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7.1. Estaciones de monitoreo
Una estación de monitoreo es el lugar

físico al cual el panel de alarma se comu-
nicará para dar aviso sobre los incidentes
que se sucedan en el sitio a ser monito-
reado. En este sitio se procesarán las se-
ñales y se dará una resolución al incidente
siguiendo un lineamiento previamente
acordado con el cliente.

7.2. Etapas del monitoreo
En una breve descripción, puede decirse

que una estación de monitoreo está com-
puesta por diferentes etapas. Las mismas
son:
• Receptora
• Servidor (software de monitoreo)
• Terminales de operador

Esta es una simplificación muy extrema,
pero sirve para dar una idea de que existen
tres grandes segmentos, que a su vez
están compuestos por segmentos más
reducidos y de funciones específicas. A
continuación, veremos en más detalle
cada uno de estos puntos. 

7.2.1. Receptora
Los equipos que componen esta etapa

son las receptoras de señales, una de las
piezas clave al momento de armar una es-
tación de monitoreo. Tengamos en cuenta
que este equipo es el que se encarga de

recibir las señales de los paneles, “traducirlas”
a un formato digital y enviarlas a la siguiente
etapa. Por este motivo, debe instalarse la
receptora en un ambiente propicio, con
temperatura controlada y, en lo posible,
libre de polvo. Debe conectarse a ella una
unidad UPS, que permitirá su funciona-
miento ante una eventual pérdida de ener-
gía eléctrica. Es conveniente, asimismo,
que las líneas telefónicas entrantes tengan
una protección para prevenir descargas
atmosféricas y picos de tensión.

7.2.2. Servidor 
Dentro del servidor encontraremos al

software de monitoreo, programa encar-
gado de recibir las señales de la receptora
y “traducirlas” a un lenguaje comprensible
para que el operador pueda interpretar
y resolver el evento. Este tipo de software
es, en pocas palabras y muy a grandes
rasgos, una cantidad de bases de datos y
tablas. Por ejemplo, tenemos la base de
datos de clientes que se cruza con la tabla
de eventos, que a su vez se cruza con la

Si no posee los capítulos anteriores de
esta sección, puede descargarlos todos
ingresando a: www.rnds.com.ar
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tabla de protocolo de comunicación. Esto
hace que, por lo general, el programa de
monitoreo en realidad sea una suma de
varios programas asociados funcionando
al mismo tiempo, de los cuales uno se en-
carga de recibir el evento e interpretar la
información que trae (número de abona-
do, evento, partición, etc.). Esta información
pasa a la base de datos y es este programa
el que se encarga de cruzar la información
para pasarla al programa de interfase, des-
de el cual el operador resolverá el evento,
según protocolos establecidos.

7.2.3. Terminal de operador
La terminal de operador es básicamente

la interfase que mencionábamos en el
punto anterior. En este programa, el ope-
rador encontrará todos los datos que ne-
cesita para resolver el evento: desde los
números de contacto del objetivo hasta
los pasos a seguir ante, por ejemplo, un
evento de robo.

7.3. Importancia de la redundancia
Supongamos la siguiente situación: según

lo que vimos en este capítulo, para tener la
estación de monitoreo necesitamos una
receptora que esté conectada al servidor,
en el cual va a “correr” el software de moni-
toreo, que a su vez también va a recibir las
conexiones de los software del operador.

Como podemos ver en el siguiente grá-
fico, entre la primera imagen y la segunda
se produce un corte en la comunicación
entre la receptora y el servidor. En el caso
de la segunda imagen, estaríamos en una
situación de emergencia, ya que se perdió
la comunicación entre estos dos equipos.

Una manera de solucionar este tipo de
problemas es mediante la redundancia
cuya comunicación, en el ejemplo anterior,
podría seguir estableciéndose por un se-
gundo medio. El caso que mejor conozco
es el de las receptoras SurGard de la línea
System. Estos equipos permiten redun-
dancia en la comunicación contra el ser-
vidor, ya que puede realizarse la comuni-
cación mediante un cable serie o a través
de una conexión TCP/IP. Con el modelo
System III, esta redundancia se duplica,

ya que no solo podemos hacer una re-
dundancia en la etapa de comunicación
entre receptora y server, sino que, a su
vez, puede colocarse en redundancia la
etapa lógica de la misma, con lo cual po-
demos asegurarnos en un alto porcentaje
que la etapa de entrada de señales se va
a comunicar con el servidor. 

7.4. Planes de contingencia
En una estación de monitoreo es im-

prescindible prever planes de contingencia
para evitar situaciones que ocasionen la
suspensión del servicio. Dentro de esta
planificación, tenemos elementos físicos
y procedimientos a seguir. Es importante
que los procedimientos estén en un lugar
de fácil acceso y señalizados, así como
también deberá establecerse un orden
de responsabilidades para que los em-
pleados sepan a quien deben responder
ante una eventual emergencia. Es impor-
tante realizar simulacros sobre estos pro-
cedimientos, incluso si implican la puesta
en marcha de equipamientos.

En cuanto al equipamiento, debe con-
tarse con los medios necesarios para que
el servicio en ningún momento quede
fuera de línea (por cortes en el suministro
eléctrico, en las comunicaciones, etc.). En
la medida de lo posible, se recomienda
tener como respaldo por lo menos una
receptora o, en su defecto, repuestos para
poder poner nuevamente en línea la re-
ceptora ante una eventualidad).

Con respecto al servidor, deben hacerse
respaldos de la base de datos con regu-
laridad y si el software lo permite, es con-
veniente que se haga un respaldo espe-
jado de  la base de datos. 

Estos son solo algunos puntos que están
contemplados en la norma IRAM 4174:
Sistemas de alarma, Centros de control a
distancia, Requisitos mínimos, etc. Es con-

veniente cumplir con la norma para brindar
un servicio profesional.

7.5. Ley 1913 
Si bien tiene vigencia solo en la Ciudad

Autónoma de Buenos Aires, es conve-
niente contemplar los puntos a los que
hace referencia esta ley:
• Artículo 7°- Requisitos para vigilancia elec-

trónica: Los prestadores que incluyan en
sus servicios los descriptos en el art. 3°,
punto 2, inc. d), deberán dar cumplimiento
a los siguientes requisitos específicos: a)
Designar un responsable técnico, graduado
universitario en ingeniería electrónica, sis-
temas, programación, comunicaciones o
carrera afín; en este último supuesto será
la autoridad de aplicación mediante re-
solución fundada, quien apruebe la pre-
sentación de títulos de nuevas carreras
de grado que sea menester. El director
técnico podrá acreditarse como respon-
sable técnico, si cumple con los requisitos
de idoneidad suficientes para desempe-
ñarse en ambos cargos simultáneamente.
b) Contar con certificados de aprobación
de las instalaciones, emitidos por autoridad
competente, de acuerdo a lo que la re-
glamentación determine.

• Título VII - Del Director Técnico
• Artículo 17 - Requisitos: El Director Técnico

debe ser idóneo en seguridad. A dicho
fin se requiere que posea título universi-
tario o terciario en materia de seguridad,
reconocido por la autoridad educativa
correspondiente. Deberá cumplir además,
con los requisitos del art. 5°, incisos c), e),
g), h), i), j) de la presente ley. En su caso,
acreditará que cumple con el requisito
establecido a su vez en el art. 7°, inc. a).

• Artículo 18 - Responsabilidad: El Director
Técnico responde solidariamente con
los prestadores en caso de incumpli-
miento de las disposiciones de esta ley
y su reglamentación.         
Fuente: 
http://www.buenosaires.gov.ar/areas/seguri-
dad_privada/normativa.php
Documento original:  
http://estatico.buenosaires.gov.ar/areas/segu-
ridad_privada/pdf/ley1913.pdf

7.6. Resumen
En este capítulo vimos los elementos

necesarios para montar una estación de
monitoreo en cuanto a la parte de recep-
ción de eventos y proceso de las señales
y la importancia de tener redundancia de
equipos y comunicación entre los mismos.
También se detalló qué norma se puede
consultar y la Ley 1913, que nos indica la
figura que debemos contemplar dentro
de la empresa.
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Controlador de Acceso para
una o dos puertas

1. Introducción
El controlador de acceso en red AC-215 junto con el software

Axtrax conforman una solución completa para las necesidades
de control de accesos capaz de manejar 5.000 usuarios y
512 puertas.

En combinación con el software de Rosslare, este sistema
es una solución ideal para satisfacer necesidades Comerciales
e Institucionales de media escala.

Se integra con la gama de lectoras de proximidad, RFID,
PIN, PIN & PROX, tarjetas inteligentes, biométricas y creden-
ciales RFID Rosslare.

2. Características principales
2.1. AC-215

• 5.000 Usuarios acceso + 20.000 usuarios sin derechos (pre-
sentismo).

• 5.000 Eventos.
• 4 entradas / 4 salidas.
• Dos lectoras Wiegand 26/32/34/37/40 bit / Puertos de

lectora con control de LED y Tamper soporta teclados.
• 32 unidades por lazo RS-485.
• Señales de estado audibles y 8 LEDs indicadores de estado

+ 3 LEDs en Alimentación.

Diseñada como una guía para el instalador,

a través de estas páginas describimos las

conexiones, instalación y principales

características de los distintos equipos

y sistemas de seguridad que se distribuyen

en nuestro mercado. En este número nos

enfocamos en el control de accesos y les

ofrecemos en detalle las características,

conexionado y configuración del

Controlador AC-215 de Rosslare.
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• Puerta Simple (Entrada / Salida), Dos puertas Entrada / Rex.
• 32 zonas horarias multisegmento, 64 feriados.
• Antipassback Global (soft/hard) con opción de “perdón”.
• Puerta exclusa, demora primera persona, autorelock, salidas

programables, etc.
• Upgrade del Firmware local/remoto a través de software Axtrax.

2.2. Sistema
• Hasta 255 UCs.
• Hasta 8 Bus de Comunicaciones.
• Hasta 32 UCs en cada Bus de comunicación (64 puertas

en cada bus).
• 10.000 usuarios.
• 5.000 log eventos.
• 64 Festivos (copiados desde MS Outlook – opcional).
• 32 zonas tiempo.
• 128 grupos acceso.

3. AC-215 Acceso Puerta Simple y Dos Puertas
El acceso para una entrada primeramente es configurado

en el software Axtrax, ya sea una puerta simple o dos puertas.
Esta definición es descargada sobre el panel.

3.1. Controlador una puerta
Este tipo de acceso dispone de dos lectores, ENTRADA y

SALIDA
• Salidas:

Cerradero Puerta
Salida auxiliar
Salida alarma
Salida propósitos generales

• Entradas:
Pulsador de apertura manual
Entrada control estado puerta
Entrada tamper
Entrada propósito general

3.2. Controlador dos puertas
Este tipo de acceso dispone de dos lectores, ENTRADAS o

SALIDAS
• Salidas:

Cerradero Puerta 1
Salida alarma Puerta 1
Cerradero Puerta 2
Salida alarma Puerta 2

• Entradas:
Pulsador de apertura manual Puerta 1
Entrada control estado Puerta 1
Pulsador de apertura manual Puerta 2
Entrada control estado Puerta 2

4. Instalación
Realice el cableado y conexionado del panel con las lectoras,

cerraduras, sensores, etc., según lo indica el siguiente gráfico:

Luego, instale Axtrax y SQL Server en el PC con la ayuda
de los asistentes respectivos. La contraseña de administrador
por defecto es Admin.

a. Inicie Axtrax y agregue una red.

Continúa en página 152
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b. Verifique la configuración de los Dip Switches del panel
tal como se definen en el software. Luego, seleccione el
tipo de Red Serial, puerto COM y velocidad de comunicación
y presione “OK”.

c. Haga click en el ícono “Buscar Paneles” y luego siga las
instrucciones del cuadro de diálogo.

5. Software
El software Axtrax dispone de una interfase de usuario

fácil, amigable e intuitiva. Su interfase gráfica se usa para
definir las configuraciones y ajustes, los cuales son descar-
gados a los paneles. Los eventos son enviados desde el
panel  a la PC para generar los listados e informes. El modelo
de operación es cliente servidor. La base de datos está
basada en Microsoft SQL.

El sistema permite realizar backups de datos y configura-
ciones en forma automática o manual. Desde los clientes
se puede operar en el sistema y abrir o cerrar puertas en
forma remota, hacer altas y bajas, niveles de acceso, etc.

Axtrax funciona sobre los sistemas operativos Windows
98, 2000, NT, XP, Vista y Seven.

Nota: El software Axtrax se provee totalmente en idioma
español, portugués, inglés y otros.

6. Cableados
6.1. Entradas
El siguiente diagrama ilustra el cableado para las cuatro

entradas del AC215.

6.2. Salidas
El siguiente diagrama ilustra el cableado para los dos tipos

principales de mecanismos eléctricos de apertura 12VDC.
Otros equipos eléctricos pueden conmutarse utilizando los
contactos libres de tensión.

6.3 Alimentación Eléctrica
El siguiente diagrama ilustra el cableado entre la fuente

de alimentación PS-14 y el AC-215. Se recomienda añadir
una batería de respaldo de 12VDC para en caso de fallo de
la alimentación principal.

Esta es la forma de cablear la salida de 12VDC desde la
fuente (PS-14), de otro modo soporta fuentes de alimentación
con los requerimientos de salida.

Continúa en página 156
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6.4. Lectores
Los teclados y lectores se suministran con una longitud

de cable limitada. El color del revestimiento del cable re-
presenta la función del mismo.

Nota: Cuando amplíe la distancia de cable se recomienda
que los cables sean del mismo color. La distancia má-
xima del cable está determinada por el formato Wie-
gand standard.

El manual completo para la instalación del sistema de Pasarelas Opticas Bio-OPTICAL PASS, así como ejemplos y posibilidades de
combinaciones, podrá descargarlo desde de nuestra web: www.rnds.com.ar

Reseña de colores
+V: Rojo
(-): Negro
D0: Verde
D1: Blanco
G.LED: Marrón
Tamper: Morado
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RRL-IP de Nt-Com

Receptora Remota de Línea IP
La RRL-IP es una receptora que, instalada en otra localidad, transfiere por Internet los eventos

hacia el Centro de Monitoreo. No hay costo de llamadas interurbanas y elimina las fallas de conexión
por el uso de servicios VoIP entre localidades.

A través de la receptora remota línea
IP desarrollada por Netio, RRL-IP, los pa-
neles son atendidos por el equipo desde
su localidad y los eventos se transmiten
hacia un software de recepción que los
reenvía al software de monitoreo.

La operación es transparente sin bú-
fers intermedios. Al recibir una llamada,
la RRL-IP negocia el protocolo con el
panel, transmite los eventos y los des-
carga del panel si recibe confirmación
de recepción en destino.

El vínculo principal para la transmi-
sión de eventos es Ethernet, por el
cual se conecta a un módem-router
ADSL. Un segundo vínculo GPRS ase-
gura la conexión permanente ante
eventuales faltas de servicio en la pres-
tadora de Internet local.

Características
• Recibe 2 líneas, ampliable a 4.
•Sim Card Plug & Play, se auto configura

en la red GPRS del Sim Card instalado.

• Cargador de batería incorporado, 24
hs de autonomía con 7AH.

• Detecta falta de líneas telefónica, in-
cluye protectores de descargas at-
mosféricas.

• Salida 12Vdc alimenta el modem/rou-
ter, reinicia ante no conexión.

• Retransmite eventos de otras recep-
toras conectadas en el RS232.

• Protocolos Contact ID, 4×2 DTMF,
4×2 pulsos 10/20 pps.

• Programación remota y consulta de
estado por SMS.

• Telecontrol vía SMS salida 12 Vdc.
• Entrada tipo Zona 24 hs con o sin ter-

minador de línea (sensores NA o NC).
• Actualizaciones remotas de firmware

(updates).
• Opera con direcciones IP fijas o di-

námicas (Dyn DNS).
• IP alternativa como back-up.
• Test de conexión (keep alive) pro-

gramable entre 1 y 24 minutos.
• Software de recepción permite in-

tegrarlo con cualquier software de
monitoreo.

Especificaciones
Receptor Telefónico
• Dos interfases a línea telefónica con

conector RJ11.
• Detector de Caller ID FSK.
• Supresores de transitorios, protección

de inducciones por descargas at-
mosféricas.

• Indicador visual: Verde-Ámbar-Rojo
Reposo-En uso-Sin línea.

• Protocolos: Contact ID, 4×2 DTMF,
4×2 pulsos 10/20 pps.

Interfase GPRS
• Quad Band, GSM850, EGSM900,

DCS1800, PCS1900.
• Clase 4 (2W)  en 850/900 MHz; Clase

1 (1W) en 1800/1900 MHz
• GPRS Multi slot clase 10, Code sche-

me CS-1, CS-2, CS-3 y CS-4
• Antena magnética 6 dBi con 3 mts

cable (SNA) provista.

(54 11) 4554-9997
info@nt-sec.com

www.nt.sec.cm

API Serie 3000 de Intelektron

Control de accesos y lector biométrico
La prestigiosa línea de equipos para el Control de Acceso de Intelektron  presenta al mercado la

última versión del sistema API, denominado API Serie 3000. Esta línea se compone de los modelos
API-3001, 3002, 3003, 3004, 3005 y 3006.

Las nuevas unidades API de Intelek-
tron incorporan la posibilidad de con-
trolar múltiples accesos simultánea-
mente. La cantidad de lectores varía
en función del modelo (ver cuadro
comparativo). Además de las salidas
Normal-Abierto / Normal-Cerrado, po-
seen salida de relé incorporada que
permite conectar el equipo a cualquier
tipo de sirena, bocina o baliza lumi-

nosa. Esta alarma podrá ser conectada
si se intenta violentar una puerta o el
equipo en sí mismo.

La línea API Serie 3000 tiene una co-
nexión nativa de Red TCP-IP que logra
integrar el controlador a una red in-
formática, y soporta también conec-
tividad USB y RS-485/232. Además,
cuenta con puerto USB para conectar
el equipo como pen drive a una PC.

La avanzada tecnología de este pro-
ducto permite que los equipos API
controlen en forma directa múltiples
tecnologías (Wiegand, ABA Track II y
Código de Barras), a las cuales se le
suma la opción de integrar también
lectores biométricos LH-BIO, para mayor
seguridad del control de acceso, que
puede a su vez combinar huella con
proximidad en un mismo dispositivo.

(54 11) 4305-5600
ventas@intelektron.com

www.intelektron.com

Características API-3001 API-3002 API-3003 API-3004 API-3005 API-3006

Lectores
(Proximidad/Magnético/Barras)

1 2 3 4 5 6

Lectores de
Biometría LH-BIO

1 2 3 3 3 3

Pulsadores REX 1 2 3 4 5 6

Sensor de Puerta Abierta 1 2 3 4 5 6

Relé de Apertura 1 2 3 4 5 6
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Reparaciones garantizadas
¿Cuánto dinero tiene parado o perdido en cámaras que por alguna razón dejaron de funcionar?

¿Y cuántas otras ya habrá desechado…? Hoy le ofrecemos la posibilidad de recuperar

ese dinero casi perdido y devolverlo al circuito comercial.

na de las razones más comunes del
mal funcionamiento de las cámaras

fueron siempre los picos de tensión y las
descargas eléctricas producidas por rayos,
causantes del 90% de las averías de las
cámaras de CCTV, produciendo daños,
principalmente, en los sensores CCD y los
leds IR.

El vandalismo sigue en orden de impor-
tancia, ocasionando principalmente la ro-
tura del cristal y las lentes, continuando,
progresivamente en la lista de desperfectos
posibles, el corte de cables y daños en los
gabinetes o housing. Protexa puede pro-
veer al instalador de cada una de las piezas
dañadas y repararlas rápidamente, en mu-
chas ocasiones en el día.

Las opciones de CCD varían desde 1/3
Sharp hasta 1/3 Sony de 650 TVL con

menú OSD, mientras que en Leds IR, ofre-
cemos opciones para 24, 36 y 48 unidades.
Disponemos también de cristales para
cámaras y domos IR, cables de conexión,
gabinetes y lentes board.

Debemos aclarar que hay determinadas
marcas que utilizan placas especiales y
no son posibles de recambio. Lo mismo
sucede con algunas cámaras IR, que vie-
nen selladas de origen y no permiten su
apertura.

Desde nuestra empresa, garantizamos
nuestros trabajos por seis (6) meses y re-
alizamos envíos urgentes al interior. Los
costos de las reparaciones son totalmente
accesibles y tienen un recupero de las
unidades casi del 100%.

Protexa es la primera empresa en el país
en ensamblar cámaras y estará lanzando,

en poco tiempo, el primer gabinete in-
yectado en ABS con UV para aplicar en
cámaras IR de 24 y 36 leds con un diseño
moderno y estético. Para lograrlo, cuenta
con un taller de ensamble en el que se
observan rigurosos controles de calidad
y está trabajando para que, en el curso
del próximo año, certifique la calidad de
sus procesos bajo Normas ISO9001.

Las opciones de comercialización apun-
tan a un mercado de cámaras de alta de-
finición, aplicando CCD Sony de 480, 520
y la nueva versión de Sony Effio de 650
TVL con menú OSD desde el mismo cable
(tipo joystick).

Quienes estén interesados podrán co-
municarse con nuestras oficinas llamando
al (54 11) 4633-3538, de lunes a viernes
de 9 a 18 hs .

U
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Continuamos desarrollando conceptos acerca de las certificaciones internacionales a las que

puede acceder un profesional de la seguridad, revalidando sus conocimientos. En esta oportunidad,

les  ofrecemos un examen tipo para certificar PSP.

Examen de competencias

esde hace varios números venimos
desarrollando la temática necesaria

para que el profesional de la seguridad
tenga un cabal conocimiento de las cer-
tificaciones internacionales de Asis, así
como de los diferentes puntos de interés
que constituyen parte del aprendizaje del
profesional.

ASIS Argentina otorgará media beca
para el curso PSP de 85 horas que co-
mienza el 5 de marzo de 2012 a aquellos
lectores que aprueben el examen in-
cluido en esta edición. Les solicitamos
enviar sus consultas sobre el programa
y el resultado a info@cepi.com.ar

Programa de Protección Física para
Profesionales de la Seguridad

• Fundamentos: La Seguridad Física co-
mo un sistema de contramedidas tangi-
bles, diseñado para proteger a las personas
y a los activos físicos, lógicos, y operacio-
nales de una organización, de amenazas
identificadas, debe cumplir con una serie
de requisitos crecientemente exigentes
y soportados por estándares y mejores
prácticas para acompañar las prácticas
diligentes de gobernancia corporativa.

Si se puede acceder físicamente a un sis-
tema de computación, podrá obtener de
un modo u otro, acceso lógico a la infor-
mación que contiene, no limitada al  centro
de cómputos, sino que diseminada por
la organización. Lo mismo sucede con el
conocimiento y las personas que trabajan
en la organización y con los datos y la in-
formación que se involucran en los pro-
cesos: resulta necesario asegurar su pro-
tección, y la información más allá de sus
estaciones de trabajo.

Dominar los principios, procesos y tec-
nologías de protección física que controlen
la seguridad de las personas y bienes de
la organización; el acceso a la organización,
las estaciones de trabajo,  salas de servi-

dores, áreas restringidas, áreas adminis-
trativas y operativas para aplicar  a las ne-
cesidades ,adaptando las estrategias a los
requerimientos del ámbito tecnológico,
social y cultural.

Un atacante puede emplear tanto medios
electrónicos como físicos para ganar ac-
ceso a información, por lo que las salva-
guardas lógicas y físicas deben interoperar
para ayudar a la organización a gerenciar
el riesgo. Actualmente pueden operar sal-
vaguardas de ambas disciplinas, las de
seguridad lógica y las de seguridad física
en conjunto, con una creciente conver-
gencia, comunicando y compartiendo
datos que dan respuestas alineadas a los
requerimientos de gobernancia, procesos,
gente y tecnología de maneras más cos-
to-efectivas para un nivel de seguridad
incrementado.

• Misión del Curso: Brindar los conoci-
mientos técnicos, prácticos y de funda-
mentación teórica al nivel de requerimien-
tos correspondientes a las mejores prác-
ticas profesionales en seguridad y exigibles
para demostrar competencias a nivel ge-
rencial, necesarios para manejar efectiva-
mente los conceptos básicos de la pro-
tección física de las personas, bienes tan-
gibles e intangibles de la organización en
todas sus formas; y conocer los criterios,
métodos, tecnologías y las aplicaciones
prácticas mediante una metodología de
alto nivel aplicado a ese cuerpo de cono-
cimientos.

• Objetivos: Finalizado el curso, los asis-
tentes deberán poder manejar estrategias,
tácticas, conocer y poder referenciarse en
forma actualizada a los distintos compo-
nentes de un Plan Seguridad Física.

• Metodología procedimental: El curso
PSP se desarrollará en 85 horas cátedra
distribuidas en 17 clases semanales de 5
horas cátedra cada una, los días lunes en
el horario de 8.30 a 13.30, comenzando
el primer lunes de marzo. Se entregará
diplomas de certificación a los asistentes
y certificación adicional de competencias
adquiridas a los que aprueben el  examen
final el último día hábil de junio.

Las clases serán teórico-prácticas inter-

activas y presenciales, promoviendo la
participación y el aporte de experiencia
de los asistentes. El método de evaluación
será a través de un examen final tipo “múl-
tiple choice”, similar a los que se toman
para las certificaciones de posgrado en
seguridad la Profesionales Certificados en
Protección Física (PSP) de la institución
líder mundial en seguridad: ASIS Interna-
tional (www.asisonline.org)

Para tener en cuenta
- ¿Cuáles son los requisitos formales

para certificarse PSP?
Seis o más años de experiencia full-time

en Protección Física. 

- ¿Hay un examen final?
Sí, puede acreditar su experiencia rin-

diendo en castellano el examen interna-
cional de Profesional en Protección Física
PSP en Buenos Aires. 

- ¿Y luego?
Certificando que los conocimientos re-

queridos, habrá abierto el camino formal
conforme al estándar ISO 17024:2003 para
su desarrollo continuo como Profesional
de Protección Física.

- ¿Sobre qué temas trata el examen
PSP?

El examen trata sobre tres grandes temas
denominados “Dominios” y sus compe-
tencias específicas relevantes. Estos Do-
minios son:

1. Relevamiento de Seguridad Física.
2. Aplicación,  Diseños e Integración de

Sistemas de Seguridad Física.
3. Implementación de Medidas de Pro-

tección Física.

- ¿Por dónde se comienza?
En el Curso de preparación comienza

con la primer competencia del “Dominio
1” con algunas preguntas. Su nivel de res-
puesta correcta le dará la idea del nivel a
escala internacional de sus conocimientos
en cada competencia. 

- ¿Cómo se aprueba? 
A través de las clases el profesional va en-

contrando las respuestas correctas que le
falten a las preguntas que no contestó bien.

José María Piscione
Chairman 2011 Capítulo ASIS 215
jmpiscione@cepi.com.ar
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Cuando llegue a un nivel de aprobación
del 80% estará en condiciones de rendir
el examen final de validez internacional.

- ¿Como pueden los lectores de RDNS
probar sus conocimientos?

Los lectores interesados pueden respon-
der las preguntas del nivel de las del exa-
men PSP. Para que sea una muestra re-
presentativa y útil, deberán responder
unas 30. 

A continuación, ofrecemos un Examen
Tipo para Certificación Internacional en
Protección Física PSP, modalidad multiple
choice, que deberá ser contestado para
acceder a la media beca del curso.

1. Una lista de las clases de amenazas
que afectan los bienes tangibles e intan-
gibles que se protegen mediante sistemas
de protección física se conoce como:
a. Un perfil de evento de pérdida.
b. La lista de criticidad del evento de
pérdida.
c. La tabla de cálculo de la tasa de seguro.
d. Listado de vulnerabilidades de los
activos.

2. Los Controles Técnicos de Acceso Físico
incluyen:
a. Política de seguridad de la organización.
b. Iluminación.
c. Concientización del Personal.
d. Plan de Reanudación de las Operaciones
después de un Desastre.

3. La Protección Física mediante el Diseño
Ambiental incluye:
a. Protección Eléctrica.
b. Guardias con capacidad de servicio e
información adaptados a los requerimien-
tos específicos del ambiente para el que
se ha diseñado el servicio.
c. Cámaras de video de buen diseño y ap-
tas para condiciones ambientales.
d. Iluminación.

4. Se consideran Amenazas en un sistema
de Protección Física:
a. Interrupción en la provisión de servicios
informáticos.
b. La obsolescencia de inventarios.
c. La pérdida de mercados.
d. Los juicios comerciales contra la em-
presa.

5. La Amenaza Humana más común es:
a. Hurto y Robo
b. Sabotaje y Vandalismo
c. Fraudes, malversación y espionaje.
d. Errores, desperdicio y abuso de recursos.

6. Son controles administrativos asociados
a la planificación de los requerimientos

de las instalaciones de Protección Física:
a. Lograr que se cumplan en tiempo y
costo.
b. Diseñar una instalación segura.
c. Formar un equipo de trabajo multidis-
ciplinario.
d. Proveer un sistema integrado de
seguridad.

7. Son controles asociados a la Adminis-
tración de la Seguridad en Instalaciones:
a. Diseñar una instalación segura.
b. Formar un equipo de trabajo multidis-
ciplinario.
c. Proveer un sistema integrado de segu-
ridad.
d. Rastros de Auditoria.

8. El más importante control de personal
asociado a la Administración de la Segu-
ridad es/son:
a. Seguimiento continuo de empleados
b. Revisiones precontratación.
c. Mantener un ambiente de trabajo mo-
tivante.
d. Revisiones post-contratación.

9. Resulta más difícil modificar mediante
medidas de protección física la oportu-
nidad de pérdidas debidas a la ubicación
y accesos, en lugares:
a. Donde  se comparte la propiedad.
b. Con accesos de emergencia.
c. Con indebida protección perimetral.
d. Con elevadas tasas de crimen local.

10. ¿Qué puede no considerarse como
requerimiento de Electricidad de back-
up en un centro de cómputos crítico?
a. Iluminación de la red eléctrica.
b. Sistemas de control de acceso físico.
c. Sistemas de protección/ detección de
incendios.
d. HVAC

11. En una compañía operando a un mar-
gen del 5%, ¿qué cantidad de ventas de-
bería generar  para compensar la pérdida
anual de $100.000 en incidentes?
a. 2.000.000
b. 1.800.000
c. 2.400.000
d. 5.000.000

12. El anti passback es:
a. Un método que impide la adulteración
de las tarjetas.
b. Una característica de un sistema de
control de accesos que impide que una
tarjeta ingrese dos veces sin haber salido
de un recinto.
c. La forma de evitar el empleo de tarjetas
de identificación prestadas para ingresar.
d. La imposibilidad de salir de un recinto

al cual no se entró.
13. Se llama cerradura fail safe a aquella
que: 
a. Se abre automáticamente en caso de
falla.
b. Es a prueba de fallas.
c. Es apta para intemperie.
d. Se libera ante un corte de energía de
red.

14. ¿Qué sucede con el Índice de falso re-
chazo y el Índice de falsa aceptación al
aumentar el umbral de sensibilidad de
un dispositivo biométrico?
a. Ambos suben.
b. El primero sube y el segundo baja.
c. El primero baja y el segundo sube.
d. No varían.

15. El grado de protección deseado para
toda instalación está basado, como pre-
misa, en el análisis de los dos factores fun-
damentales siguientes:
a. Costos y condiciones ambientales.
b. Condición crítica y vulnerabilidad.
c. Costos y vulnerabilidad.
d. Costos y condición crítica.

16. El proceso empleado por el gerente
de seguridad para establecer las priori-
dades para la protección de activos se co-
noce como:
a. Encuesta de seguridad.
b. Encuesta  de vulnerabilidad.
c. Análisis de riesgos.
d. Revisión de inspección.

17. La mayoría de las alarmas:
a. No toman acción ni notifican la acción
que debería ser tomada.
b. No toman acción y notifican la acción
que debería ser tomada.
c. Sólo toman acción sin notificar la acción
que debería ser tomada.
d. Toman acción además de notificar la
acción que debería ser tomada.

18. ¿Cuáles son los tres elementos para
determinar el valor de un activo?
a. Alguna medida de valor relativo, vul-
nerabilidad a ataque y medida existentes
de seguridad física vigentes.
b. Criticidad para el usuario, dificultad o
periodo de tiempo para reemplazo y al-
guna medida de valor relativo.
c. El costo del activo, valor de publicidad
para un grupo de amenazas específicas
y dificultad o período de tiempo para re-
emplazo.
d. El costo del activo para reemplazo, cri-
ticidad para el usuario y valor para un gru-
po de amenazas específicas.

19. Una pantalla de alta definición permite
Continúa en página  176
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mejorar la calidad del display de la imagen
multiplexada. Si esta multiplexación es a
un quad de 4 vistas en un monitor de 400
TVL, el operador apreciará vistas de:
a. 1600 TVL
b. 400 TVL
c. 200 TVL
d. 100TVL

20. Normalmente se conviene que un
Objetivo Estratégico de un programa de
Seguridad Física es: 
a. Disuadir, Desviar, Denegar o Demorar
el Acceso.
b. Detectar y Denunciar (Anunciar), Des-
pertar (Anunciar el Problema) y Disponer
(Responder / Arrestar si corresponde).
c. Disuadir, Demorar, Detectar, Detener
(aprender)  y Documentar (evidencia).
d. Controlar el Acceso.

21. Elija la apreciación más exactamente
descripta acerca de la utilidad del Video
en el Contexto de la Definición General
de Soluciones de Seguridad Física (como
de “ sistemas de contramedidas tangibles
diseñados para proteger los activos físicos
y operacionales de una organización de
amenazas identificadas”):
a. …que específicamente provee la di-
suasión y el desvío de un %  pérdidas y
de siniestros en el grado en que estén da-
das las condiciones para ello… durante
determinado período de tiempo y de-
pendiendo de varios otros sub factores;
información visual de algo que está pa-
sando o de algo que sucedió. 
b. …que específicamente provee infor-
mación visual de algo que está pasando;
o de algo que sucedió.
c. …que específicamente identifica ame-
nazas, identificables según el requerimien-
to del caso,  ya sea como personas, objetos,
acciones u escenarios.
d. …que específicamente disuadirá un
%  pérdidas y siniestros en el grado en
que estén dadas las condiciones para ello.

22. Son los componentes generalmente
aceptados como los primordiales y de
mayor costo efectividad preventiva de la
Seguridad Física:
a. El video en todas sus formas CCTV,
video IP, híbrido.
b. El control de accesos físico.
c. La vigilancia y respuesta profesional
d. La protección de los activos tangibles
e intangibles de la organización.

23. La capacidad de procesar monitoreo
de alarmas, credencialización, control de

acceso y video digital será normalmente
más segura y costo-efectiva:
a. Desde sus propias aplicaciones indivi-
duales a través de múltiples bases de da-
tos.
b. Todos compartiendo la misma aplica-
ción a través de la misma base de datos.
c. Todos compartiendo la misma aplicación
a través de múltiples bases de datos.
d. Todos desde cualquier aplicación desde
cualquier base de datos.

24. ¿Cuál de las siguientes afirmaciones
describe mejor control de dos tarjetas?
a. Un Tarjetahabiente puede solamente
tener hasta dos tarjetas activas en un mo-
mento dado,
b. Un tarjetahabiente puede solamente
tener dos tarjetas en un momento dado.
c. Un tarjetahabiente puede tener más
de dos tarjetas emitidas siempre que sea
con distintos  números de credencial que
le sean asociadas.
d. Dos números de credencial diferentes
y válidos necesitan ser presentados a una
lectora dentro de N segundos con el pro-
pósito de obtener un acceso garantizado.

25. Cuando usa anti-passback local con
tarjetas inteligentes de lecto-escritura,
¿dónde se da seguimiento a los tarjeta-
habientes?
a. En la base de datos.
b. En el servidor de enlace.
c. En el controlador de acceso.
d. En la misma tarjeta.

26. ¿Cuáles son los medios más seguros
y costo efectivos para controlar de manera
correctiva el piggy- backing y tail-gating?
a. Emitir una única credencial por usuario
y mantener actualizadas las bases de datos
de credenciales.
b. Acceder con tarjeta a la vista y guardia
en el lugar.
c. Sustituir puertas y molinetes críticos por
esclusas o puertas giratorias de diseño y
enclavamiento especiales y sensorizados.
d. Emplear sistemas integrados de segu-
ridad electrónica.

27. Son elementos efectivos para detec-
ción en el diseño de un  sistema de ad-
ministración de la seguridad:
a. Los guardias.
b. Las barreras.
c. Los sistemas de control de accesos.
d. Los micrófonos.

28. El Profesional de Seguridad Informática
debe comprender Conceptos Generales

de Protección y de Sistemas de Adminis-
tración  de Seguridad física Integrados que
deben ser usados para mitigar vulnerabili-
dades identificadas; conceptos generales
que constituyen requisitos tales como la
comprensión de las fases del plan de se-
guridad, las que incluyen necesariamente:
a. Evaluación de Vulnerabilidad, Diseño
del Programa de Seguridad Física, Imple-
mentación, Mantenimiento.
b. La Fase de implantación de las solucio-
nes aprobadas y el proceso que permite
asegurarse de que la efectividad de las
soluciones no se deteriore, y que las so-
luciones se ajusten a la dinámica de las
circunstancias, aún cuando cambie la na-
turaleza de las necesidades de seguridad.
c. La fase en la cual se realiza la Identifi-
cación de activos, amenazas, riesgos y
vulnerabilidades; así como restricciones
tales como costo, problemas operacionales
y cultura.
d. La fase de evaluación y diseño del sis-
tema integrado de seguridad física.

29. ¿Cuál es la solución más costo-efectiva
de emplearse lectores de tarjetas de acceso
físico/lógico?
a. Dado que no todos los Sistemas de
Control de Acceso aceptan códigos de
tarjetas de 32 bits de longitud, aceptar el
requerimiento de algunos sistemas de
truncar los 32 bits a 24 bits incrementán-
dose, pero de manera muy remota, la po-
sibilidad de encontrar tarjetas duplicadas.
b. Leer formatos no estándar.
c. Leer el CSN de una tarjeta inteligente
con algún tipo de formato estándar, en-
criptado AES.
d. Implementar una aplicación de control
de acceso en un sector de la tarjeta de ma-
nera que para poder leer el código de la
tarjeta se necesiten las llaves del sector.

30. Para ser exitoso como solución el sis-
tema Biométrico Real debe ser:
a. Aceptable de parte de los usuarios, pre-
ciso, mínimo nivel de error; seguro, no fal-
sificable, libre de fraude y con capacidad
de ser empleado 1 a 1 y 1 a N en configu-
raciones de 1, 2 o 3 factores.
b. Rápido, confiable, duradero, resistente
y de bajo mantenimiento. Autónomo, po-
see memoria de registros y transacciones,
monitoreo de alarmas y control de accesos,
integrable: permite su integración a sis-
temas de terceros y Económico.
c. Al igual que los sistemas tarjetas lector
o en combinación con éstos, fundamen-
talmente dependiente del uso requerido.
d. 1 y 2 son ciertos.

Más información: Sobre ASIS International y las certificaciones internacionales: www.asisonline.org
Sobre los cursos de certificación internacional: info@cepi.com.ar.
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Visita a San Nicolás

Centro de
Monitoreo comunal

editorial

Como casi todos en la vida, nos encontramos
con circunstancias, algunas impensadas y otras
fortuitas, que nos llevan a pensar en lo que ven-
drá o el porvenir y el solo enfrentar lo vago de
la incertidumbre, cuantas veces nos doblega y
hace trastabillar nuestras más profundas con-
vicciones.
A mí me pasa lo mismo e intentando encon-
trar algún fundamento, explicación o solución,
transcribo estas reflexiones de pensadores,
escritores, sabios y gente muy parecida a mí,
a la de todos los días.
“Para qué sufrir pensando en algo que jamás
pasará. Es mejor seguir adelante porque algún
día la vida te lo recompensará” Irlanda Miranda
Torres.
“Aprendí que no se puede dar marcha atrás,
que la esencia de la vida es ir hacia delante.
En realidad, la vida es una calle de sentido úni-
co” Agatha Christie.
“La vida está para adelante, nunca para atrás.
Si andas por la vida dejando puertas abiertas
no podrás desprenderte ni vivir lo de hoy con
satisfacción” Paulo Coelho.
“Vive tu vida de modo que siempre que pier-
das, sigas adelante” Will Rogers.
“Eludir el camino que todos conocemos. Seguir
hacia adelante es la ruta de los que intentan,
lo que nunca pensaron y se sienten felices por-
que hay algo distinto, porque se desvanece de
pronto lo que sobra y no existe el vacío si que-
remos colmarlo” Ernestina De Champourcín
“¿Por dónde hay que empujar este país para
llevarlo adelante?” Quino.
“Sólo dos cosas contribuyen a avanzar: ir más
aprisa que los demás y seguir el buen cami-
no” René Descartes.
“No saber lo que ha ocurrido antes de noso-
tros, es como seguir siendo niños” Cicerón
Finalmente debo decir que han sido un im-
portante aporte para tratar de entender y
aprender  cómo enfrentar la marcha hacia de-
lante. No obstante la otra Universidad, “la de
la calle”, nos dice algo parecido a lo de ese gran
pensador que fue Seneca: “algunas veces de-
bemos desechar los grandes pensamientos y
seguir los que las circuns-
tancias nos inspiran”

Cdor. Miguel Angel Turchi
Presidente de CEMARA

Hacia delante

Autoridades de la Cámara y el Intendente de la ciudad

de San Nicolás, Marcelo Carignani, llevaron a cabo una

recorrida por las instalaciones del Centro de Monitoreo

de esa ciudad. Además, se firmó un acuerdo de

cooperación entre CEMARA y Federación

de Comercio e Industria

l jueves 29 de septiembre, una delegación de CEMARA compuesta por el Sr. Pre-
sidente Cdor. Miguel Turchi, el Sr. Secretario Ing. Ricardo González, el Sr. Vicepresi-
dente 1° Ing. Walter Dotti, el Sr. Tesorero Lic. Walter Costa, el Sr. Vicepresidente 2°
el Sr. Francisco Roccanova y el Sr. Víctor Marengo, fueron recibidos por el Sr. Inten-
dente de San Nicolás, el Farmtco. Marcelo Carignani. El acto, en el que reinó la cor-
dialidad, se desarrolló en su propio despacho municipal y junto a la máxima autori-
dad comunal nicoleña, estuvieron también presentes el Dr. Pablo Del Lito y autori-
dades del Consejo Escolar del partido de San Nicolás. Dicha visita tuvo como tema
principal el muy reciente Centro de Monitoreo municipal de imágenes instalado en
dicha ciudad y la puesta en conocimiento de detalles sobre la participación de nues-
tra Cámara en el proyecto monitoreo de escuelas, firmado en el mes de mayo con el
Sr. Gobernador de la provincia de Buenos Aires, Daniel Scioli. 
Luego de finalizada la conferencia de prensa, el mismo Intendente local, en un acto muy
deferente, los llevó a recorrer las instalaciones del Centro de Monitoreo de la ciudad. 
Es de destacar el interés demostrado por Carignani en el desarrollo de Estánda-
res de nuestra Cámara para Centros de Monitoreo y agradeció enormemente la vi-
sita realizada.

E



Acuerdo

El día 29 de septiembre, en la Federación de Comercio e industria de
San Nicolás, entre Cemara y dicha federación, tuvo lugar el en-
cuentro entre representantes de ambas instituciones. Por la Fede-
ración, su Presidente el Sr. Luis Miguel Perassi; el Sr. Sergio Lagos-
tena, Protesorero; el Sr. Ariel Vallaco, Gerente y el Lic. Baltasar
Schuber, encargado de Relaciones Institucionales  y por CEMARA,
su Presidente Ctdor. Miguel Turchi; el Secretario Ing. Ricardo Gon-
zález; el  Tesorero Lic. Walter Costa; el  Vicepresidente 1° Ing. Wal-
ter Dotti  y el Vicepresidente 2° el Sr. Francisco Roccanova.
El motivo del mismo fue la suscripción de un importante acuerdo de
cooperación y adhesión, que permitirá a las partes profesionalizar
y desarrollar las actividades de capacitación y asesoramiento  a los
empresarios y técnicos en la región, fortaleciendo la presencia an-
te el cliente final y las autoridades locales, nacionales y regionales.

Principales objetivos:

1- Intercambiar información relativa al sector de la seguridad, y apo-
yarse mutuamente en base a comisiones o reuniones pertinentes

en caso de ser necesarias y solicitadas por alguna de las partes.
2- Apoyar el desarrollo académico y técnico entre ambas institu-
ciones basadas en cursos, seminarios, talleres, etc., con la parti-
cipación de profesionales e invitados especiales.
3- Dar a conocer las actividades de ambas instituciones entre los
socios de las mismas.
4- Asistir y coparticipar en actividades que permitan las posibili-
dades de cada institución.
5- Intercambiar notas técnicas e información sobre elementos, pro-
cedimientos, etc., para la mejora de las actividades y unificación
de criterios cuando correspondiere.
6- Instar a la práctica profesional y ética entre los integrantes de
las dos instituciones como ejemplo de buenas prácticas comer-
ciales.
7- Implementar un calendario de trabajo conjunto con la asisten-
cia de los integrantes de las instituciones e invitados.
8- A partir de la firma del presente convenio, ambas entidades se
constituyen en Socios Honorarios respectivamente.
El acto fue llevado a cabo en las elegantes instalaciones de la
misma Federación y se desarrolló en un  ambiente de total ca-
maradería.

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

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







El miércoles 19 de octubre, en el Hotel Pa-
namericano, CASEL celebró el Día de la
Seguridad Electrónica y el 10º Aniversario
de su fundación. Asistieron al evento, los
miembros de la Comisión Directiva de
CASEL, socios de la Cámara, funcionarios
de Nación, Provincia y Ciudad de Bs. As. y
distintas Cámaras e Instituciones colegas
afines de nuestro país y del exterior.
Ante una sala colmada se inició la velada
con una charla a cargo del Licenciado y
Profesor Enrique Nardone, iniciador y ex
entrenador de la Selección Nacional
campeona de fútbol para ciegos, cono-
cida como "Los Murciélagos", quien
brindó la conferencia “Formación y Con-
ducción de Equipos Exitosos”, sobre la
importancia de la motivación, las dificul-
tades en el trabajo y el desafío de crear
un verdadero trabajo en equipo.
A continuación se leyeron también las sa-
lutaciones recibidas de asociaciones y
personas que, por distancia u obligacio-
nes, no pudieron hacerse presentes e hi-
cieron uso de la palabra los ex Presidentes
de la entidad, Ing. Enrique Greenberg e
Ing. Eduardo Capelo, quienes se refirie-
ron a la historia de la Cámara y sus logros
desde la fundación. Luego, el actual Se-
cretario, Lic. Daniel Banda, y el Presidente
en ejercicio, Marcelo Colanero, cerraron
con breves discursos haciendo referencia

también al trabajo de estos años y cómo
se consolidó CASEL en la actualidad y
sus proyectos a futuro.
Como una forma de reconocer y agra-
decer el apoyo, se entregaron unas dis-
tinciones especiales personalizadas a
todos los socios fundadores, que forman
parte de esta Cámara ininterrumpida-
mente desde hace una década.
Asimismo, Colanero, Presidente de la
institución, recibió los reconocimientos y
las placas recordatorias de asociaciones
como ALAS, CAME, CAESI, Foro de Se-
guridad e Indexport Messe Frankfurt.
Para cerrar el evento, la sorpresa fue la
aparición de cantantes líricos entre el pú-
blico, que ofrecieron un show muy emo-
tivo, interpretando piezas de ópera y
canzonetas napolitanas, poniendo un
broche de oro al encuentro.
Tras esa actuación, los asistentes disfru-
taron de un cóctel, donde tuvieron opor-
tunidad de compartir lo vivido y en un
ambiente de mucha camaradería, la jor-
nada terminó con un brindis por estos 10
años de trayectoria, en el que CASEL,
en la voz de su Presidente, agradeció a
todos sus Socios, miembros de Comi-
sión Directiva, Cámaras colegas, Institu-
ciones y amigos, por el trabajo y apoyo
de estos años y el haber compartido este
día tan importante para la institución.

Actividades y festejos

Día de la Seguridad Electrónica y 10º Aniversario
La Cámara cumplió
una década de vida y lo
celebró con un agasajo
para todos sus asociados.
Durante los festejos hubo
show,  reconocimientos y
un brindis con el que
se cerró la jornada festiva.
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El pasado 7 de octubre se cumplieron dos años
desde que comenzamos a trabajar formalmente
con la intención de formar la CESEC, y el próximo
10 de noviembre cumplimos dos años de Cons-
titución de la Cámara. Este nuevo Aniversario
nos encuentra con un importantísimo crecimiento
como entidad, ya inscripta y con Personería Jurí-
dica otorgada, con un total de 25 Socios de toda
la Provincia y buscando permanentemente seguir
creciendo, incorporar nuevos integrantes y cola-
borar para mejorar y continuar profesionalizan-
do la Seguridad Electrónica y las aplicaciones de
la misma en la sociedad. 

Comisión de Monitoreo
La Comisión de Monitoreo de la CESEC está tra-
bajando actualmente en conjunto con el Dr. Jor-
ge Luis Jofré, quien está colaborando en el aná-
lisis de las legislaciones existentes en materia de
Monitoreo, con la intención de preparar un nue-
vo proyecto que se ajuste a los intereses, necesi-
dades y tecnologías propias del sector.
Esta idea surge luego de que desde la Policía de
la Provincia de Córdoba se informó que el Comi-
sario César Luna Claro, Jefe de Seguridad Banca-
ria, está receptivo a propuestas de un nuevo re-
glamento.

Comisión de Prensa
A fin de acortar y facilitar las comunicaciones en-
tre los Socios y desde la Cámara con diferentes au-
toridades y entidades, se decidió la conforma-
ción de una Comisión de Prensa, la cual está in-
tegrada por los Socios Daniel Allende de Allende
Seguridad y Fernando Rupp de S+I Seguridad
más Inversiones.
Entre las tareas que ya desarrollan se destaca el
seguimiento de las resoluciones que se aprue-
ban en cada Reunión de Socios, contactando a
los Socios responsables y monitoreando cada ta-
rea que se lleve a cabo para poder cumplir cada
objetivo propuesto en tiempo y forma. Otra la-
bor que se lleva a cabo es la coordinación y
contacto para cumplir las entregas de material
en los diferentes medios de comunicación en los
que participamos y son el nexo permanente

con la Presidencia para mantener a las máxi-
mas autoridades de la Cámara informadas de
todo el trabajo que se lleva adelante. 
Participación en ciclo televisivo
Desde el mes de septiembre, en el canal de cable
local Canal C, se emite el programa periodístico
policial “Crónicas de la Calle”, conducido por Juan
Federico y Hugo García y con la participación de
Miguel Durán, reconocido periodista local, es-
pecializado en Policiales y Seguridad. El micro
analiza en cada edición diferentes aspectos de la
seguridad en Córdoba, muchos de los cuales ata-
ñen directamente a los Socios de la CESEC.
Con la intención de poder colaborar con los con-
tenidos del mismo, se decidió que, con el apor-
te conjunto de todos los Asociados, la Cámara fue-
ra anunciante del programa y de acuerdo a las te-
máticas de cada edición, contar con la participa-
ción, en piso o en la calle, de Socios de la Cáma-
ra que aporten su experiencia y puntos de vista
a temas como la filmación en la vía pública de he-
chos delictivos, las pérgolas en el microcentro
de Córdoba y el riesgo de incendios, siniestros en
geriátricos, etc.
Durante el mes de setiembre, participaron del
ciclo el Ing. Gustavo Burcles, Daniel Allende y
Sergio Palomino, y se está trabajando en los pró-
ximos micros en los que intervendrán integran-
tes de nuestra Cámara. 

Gustavo Burcles
Presidente de CESEC

Actividades de la Cámara

Aniversario y crecimiento
La Cámara cumple

dos años y los celebra
con una creciente

participación en la 
mejora de la seguridad

de su Provincia, a
través de nuevos

proyectos y dando a
conocer, a través de un

ciclo televisivo, la
problemática actual y

las soluciones que
propone el sector.

Presidente: Ing. Gustavo Burcles
Vicepresidente:  Ing. Carlos Macario
Secretario: Marcelo Martínez Arias
Pro Secretario: Daniel de Grave
Tesorero: Armando López
Pro Tesorero: Damián Rubiolo
Vocales Titulares: Hugo Milanesio

Lic. José Ignacio Saravia
Vocales Suplentes: Franklin Vidal

Ing. Lorenzo Bistué
Comisión Revisora de Cuentas: José Luis Armando

Sergio Palomino
Junta Electoral: Ing. Manuel Toledo

Daniel García

Comisión Directiva









La Cámara de Empresas de Seguridad de la Provincia de Bue-
nos Aires fue fundada el 8 de febrero de 1999, por iniciativa de
empresarios del sector en la Provincia de Buenos Aires. Aten-
diendo al especial momento que se atravesaba en cuanto a la
problemática de la seguridad, decidieron asociarse y, luego de
la crisis atravesada en 2001, en noviembre de 2004 llevaron a
cabo el relanzamiento de CA.E.S.B.A.
La intención de la Cámara es contar con voz y opinión autori-
zada y unificada en los ámbitos gubernamentales, ya sea eje-
cutivo, legislativo, o judicial, con el fin de contribuir al prestigio
y eficacia de la seguridad privada.
El 18 de marzo de 1999 y mediante Resolución D.P.P.J. nº 916, la
Dirección Provincial de las Personas Jurídicas, reconoce como tal
a CA.E.S.B.A., inscripta bajo la Matrícula Nº 19060, de las Institu-
ciones Civiles, Legajo 1/ 96273, por personería resolución que
puede ver en original en www.caesba.org.ar.
La corta historia de CA.E.S.B.A. no ha impedido que, desde su fun-
dación, haya participado activamente en todos los ámbitos, y ade-
más ese es uno de los motores más importantes de nuestra
asociación ya que ello forma parte de sus conceptos fundacionales.
Como concepto final, la Cámara suscribe al precepto de una
historia dinámica y en función de eso es que recurre a la cola-
boración de todos los actores de la actividad, comprometién-
dose a la jerarquización y capacitación de quienes día a día
llevan a cabo tareas de seguridad, proponiendo asimismo la
reducción en la informalidad, con el objetivo de contribuir acti-
vamente a la economía como una industria pujante, libre de in-
formalidades y capaz de dar trabajo genuino a quien quiera
formar parte de la actividad.
CA.E.S.B.A. es una entidad abierta a la sociedad: todas las per-
sonas que quieran aportar ideas y proyectos a la mejora de la
seguridad privada en la Provincia pueden participar libremente
de sus reuniones de Comisión, lo cual es una manera de enri-
quecer los conocimientos de sus integrantes y plantear solu-
ciones a las nuevas problemáticas que puedan surgir de la
dinámica misma del desarrollo diario de una sociedad.

Objetivos generales
Entre los objetivos de CA.E.S.B.A. se encuentran nuclear a las
Personas Jurídicas que sean prestadoras de Servicios de Se-
guridad Privada (Empresas, Agencias...), siempre que se de-
sarrollen actividades afines a la Seguridad Privada, no
corporativa, en la Provincia de Buenos Aires, con excepción a
las formas cooperativas y defender los intereses de sus aso-
ciados en el marco de la legislación vigente, fomentando con su
presencia la sanción, modificación y aprobación de reformas y
reglamentaciones de las leyes cuestión que atiendan al mejo-

ramiento, enmarque y determinación legal de objetivos y afi-
nes de la profesión del prestador de la seguridad privada.
Asimismo, propone cooperar y asociarse con otros organismos
en procura de formar entidades de grado superior y jerarqui-
zación de las actividades propias y de los asociados, directa-
mente o a través de las demás Cámaras de igual fin existente
o a existir. Esto se logra propiciando Congresos, Exposiciones,
Ferias, Muestras, Conferencias, Actos de carácter Cultural y
publicaciones, permanentes o periódicas, afines de sus aso-
ciados.
La Cámara también se propone desarrollar un ámbito de cor-
dialidad y solidaridad entre sus asociados, y propender al me-
joramiento intelectual y cultural de los mismos.

Cámara de Empresas de Seguridad de la Provincia de Buenos Aires

Inicios y fundamentos
Creada en 1999 y relanzada en 2004, la Cámara que agrupa a las empresas de seguridad de la
Provincia trabaja día a día para mejorar la situación del sector, proponiendo la capacitación del
personal y la reducción del trabajo informal.

Comisión Directiva

Presidente: Luis A. Vecchi, Securitas Argentina S.A.

Vicepresidente: Enrique Martínez, Prosegur S.A.

Secretario: Walter R. Smith, Ezer Seguridad Privada S.A. 

Tesorero: Domingo A. Heredia, Dardo Rocha Seguridad S.A. 

Vocales titulares: 1º: Mario Salleses, Uriel S.R.L. 

2º: Juan Carlos Ojeda, Segur-Part S.A.

3º: Ednio Llorens, Invise S.R.L.

Vocales suplentes: 1º: Roberto A. Ortiz, Mega Seguridad S.R.L.

2º: Fabián Ruggiero, Federal Resguard S.A. 

3º: Agustín Masferrer, GBA Seguridad S.R.L.

Av. 51 nº 775 (e/10 y 11), La Plata, Buenos Aires – (54 221) 483-1860 - info@caesba.org.ar - www.caesba.org.ar
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Hay un período en el año en que los negocios suelen bajar su curva, período durante el cual,

también, el personal de ventas suele decaer en su entusiasmo. Aquí les ofrecemos algunas

claves de cómo potenciar su negocio, fidelizar a sus empleados y ganar nuevas ventas.

Ventas y negocios en tiempo de vacaciones

urante los meses de diciembre, ene-
ro y febrero en Argentina y muchos

países de América Latina, se generan cam-
bios en el escenario de los negocios. Du-
rante ese período, los ejecutivos y emple-
ados se muestran más dispersos que lo
habitual y el agotamiento del año laboral
se siente en aquellos que aún no gozaron
de su período de vacaciones.

También hay menos gente en las grandes
ciudades y las decisiones importantes que
toman en las empresas sus gerentes y di-
rectivos, se dilatan. Falta gente en sus
puestos de trabajo y los procesos se vuel-
ven más lentos.

El empresario necesita reducir y mitigar
el costo de la temporalidad, buscando
que sus ventas sean más estables durante
todo el año.

Las altas temperaturas también influyen
en los ánimos y comportamientos sociales,
se termina el período escolar de los más
chicos y se producen cambios en el hábito
de las familias. También los organismos
oficiales trabajan más lento que lo habitual
y hay feria judicial durante enero.

Todo este clima generado, es el que debe
ser previsto con anterioridad desde las
empresas, para planificar acciones espe-
cíficas y para aprovechar las nuevas opor-
tunidades que se presentan en tiempos
de vacaciones.

Qué hacer frente a este escenario
Los meses que involucran las fiestas de

Fin de Año y el período habitual de des-
canso, deben tomarse como el momento
propicio para planificar y pensar. Escribir y
proyectar las futuras ventas es una herra-
mienta fundamental para que los negocios
se concreten. En contrapartida, improvisar
y vivir el día a día, es una mala opción.

Los empresarios y ejecutivos exitosos
proyectan a corto, mediano y largo plazo
sus objetivos y metas. Visualizar distintos
escenarios futuros y escribir las acciones

a seguir, se utiliza para disminuir el impacto
de los potenciales riesgos y para trabajar
en forma serena y asertiva.

Pensar sin escribir los lineamientos a seguir,
no tiene mucho sentido. Lo que se escribe
y se coloca en una pizarra, y a la vista, nos
recuerda el rumbo día a día. Hay que luchar
contra la imprevisión y lo urgente. 

“Primero lo importante y luego lo ur-
gente”, según el ex alcalde de la ciudad
de New York, Rudi Giuliani, escritor y con-
ferencista de negocios desde su retiro de
la función pública.

Algunas sugerencias

1- Planificar
Preguntas a realizar y responder a prin-

cipio de año, sobre las 4 variables contro-
lables del marketing mix:

Sobre el producto:
• ¿Cuántos productos voy a comercializar

en el año?
• ¿Qué líneas de productos tienen baja

rotación y poca rentabilidad?
• ¿Debería discontinuarla o reformularla?
• ¿Voy a introducir nuevos artículos a mi

oferta actual?
• Los productos que fabrico, ¿son expor-

tables?

Sobre el precio:
• ¿Voy a seguir los cambios inflacionarios,

aumentando los precios al ritmo de la
inflación o voy a asumir una parte de
los mismos en los costos, reduciendo mi
rentabilidad?

• ¿Se incrementarán los salarios de mis
empleados por medidas que implemente
el gobierno? ¿En qué porcentaje y cómo
va a influir este cambio en la actividad
del negocio?

• La fijación de los precios de venta de los
productos, ¿se hará tomando solo en
cuenta los costos fijos, los costos variables
y los costos indirectos? ¿O se fijarán tien-
do en cuenta a la competencia, el pro-
ducto y otras variables comerciales?

Sobre la promoción: publicidad y política
de comunicación
• ¿Qué retorno de la inversión publicitaria

obtuve durante el período anterior?

• ¿En qué medios voy a anunciar mis pro-
ductos y por qué?

• ¿Qué porcentaje de las ventas asignaré
a la inversión publicitaria?

• ¿En qué medios estaré presente?
• ¿Voy a reformular el sitio web de mi em-

presa? ¿Qué obsolescencia planeada
tendrá el sitio y por qué?

Sobre la plaza: mercado y canales de co-
mercialización 
• ¿Sumaré nuevos canales comerciales?
• ¿Qué distribuidores o representantes ge-

neran la mayor cantidad de ventas?
• ¿Qué incentivos aplicaré a los distribui-

dores para que ofrezcan mis productos,
por sobre los de la competencia?

• La actividad de mi empresa, ¿soporta
nuevos competidores o la llegada de
productos del exterior?

• ¿Voy a buscar nuevos clientes en el ex-
terior?

2- Duplicar los contactos
Aprovechar que las empresas tienen una

actividad menor para duplicar las relacio-
nes y contactos comerciales. Los ejecutivos
y empresarios tienen más tiempo libre y
esto permite generar nuevas reuniones
y crear vínculos personales.

Una actitud proactiva es fundamental para
lograr negocios estables en el tiempo.

Salir de la comodidad de la oficina, para
presentarse y crear nuevos vínculos.

3- Buscar clientes o proveedores en
el exterior

La estacionalidad se puede mitigar te-
niendo clientes fuera del país, ya que el
mundo no duerme y siempre hay actividad
en algún lugar del planeta. Aproveche el
tiempo y busque nuevos contactos en el
exterior.

Utilice herramientas informáticas como
el mail y el skype como sus aliados de ne-
gocios.

Realice presentaciones espontáneas de
sus productos y de la actividad de su em-
presa. Conozca gente y empresarios en
el exterior. Una red de contactos es la base
de trabajo de todo ejecutivo y empresario
exitoso.

Viaje y participe de misiones comerciales
junto a empresarios y profesionales afines

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

Continúa en página 200
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a su actividad. Arme alianzas con empre-
sarios colegas de otros países, conozca
sus perspectivas de negocios y sus claves
del éxito.

Las empresas internacionalizadas mitigan
fácilmente la temporalidad y los riesgos
de estar en un solo o pocos países. Esa
internacionalización permite, en muchos
casos, reducir costos productivos. Se busca
producir en zonas o países con mayores
facilidades y comercializar en aquellos
con mayor poder de compra.

4- Pensar en positivo
Transmita un pensamiento positivo a

sus empleados o colaboradores cercanos
(cliente interno). No lleve sus preocupa-
ciones a la oficina, esto no sirve de nada
y no aporta nada a su negocio: solo lo
perjudica.

Transmita el entusiasmo por haber tenido
un buen año de trabajo y por tener pro-
yectos positivos para el año que se inicia.

Fomente los comentarios y aportes po-
sitivos de los clientes.

5- Actuar
No pierda el tiempo: utilice la agenda y

regule los horarios.
Hablar y entrar en discusiones o charlas

sin sentido, es muy común en el ambiente
de trabajo. Haga que su equipo sea eficiente
y genere compromiso. Ponga en acción la
creatividad y haga cambios positivos.

Evite estar con gente negativa o quejosa.
No se contagie de este tipo de personas.

Actúe y busque alcanzar los objetivos
propuestos día a día.

6- Fomentar el teletrabajo
Capacite al personal de su organización

y fomente el trabajo a distancia. No hace
falta que el empleado esté en su escritorio
para que haga su trabajo, logre el com-
promiso y trabaje por objetivos con el
personal.

La utilización de una PC en el hogar del
colaborador le permitirá trabajar y cumplir.
Así también va a lograr fidelidad del traba-
jador y mejoras en el rendimiento. Las gran-
des empresas mundiales utilizan el teletra-
bajo para generar mejores resultados.

Si el trabajador puede estar en su hogar,
junto a sus hijos y seres queridos, cum-
pliendo con sus objetivos laborales, va a
estar conforme y no va a rotar en busca
de mejoras laborales.

7- Mejorar la comunicación del equipo
Los meses de vacaciones son ideales

para mejorar la comunicación interna.
Busque que sus empleados se conozcan
mejor y puedan compartir distintas ex-
periencias personales. La mejor comuni-
cación redunda en mejores resultados.

El clima laboral positivo es el resultado
de una política de recursos humanos y
no se logra por casualidad: almuerce con
sus colaboradores directos y clientes, co-
nozca las necesidades de sus colabora-
dores, sus sueños y sus preocupaciones.

8- Organizar la información
Aproveche para seleccionar la informa-

ción relevante y eliminar aquella poco im-
portante. Recuerde que la información
debe ser de fácil acceso y que debe estar
organizada para la rápida toma de deci-
siones. En épocas de actividad moderada
se puede utilizar el tiempo en esta activi-
dad de organización.

Implemente sistemas de seguimiento
de clientes y análisis del negocio (CRM)

9- Flexibilizar los horarios y
la vestimenta

Permita el uso de ropa cómoda y, de ser
posible,  deje de lado la corbata o la ves-
timenta más formal. Las altas temperaturas
obligan a las empresas a adaptar nuevas
normas de vestimenta para su personal.

La flexibilidad se puede implementar en
los horarios de trabajo. En horas de la ma-
ñana es mejor hacer actividades fuera de
la empresa y dedicarlas a visitar clientes,
actuales o potenciales.

Para tener presente en las ventas
• Presupuestar no es vender:

La confección de los presupuestos de-
mandan tiempo. El tiempo es valioso y
se puede mensurar en dinero.
Si la fuerza de ventas utiliza horas de su
valioso tiempo en la confección de pre-
supuestos, se esta trabajando mal. Solo
hay que presupuestar para cumplir con
la formalidad requerida por el cliente y
cuando la venta está cerrada o se pre-
sume cerrada.
El empresario tiene que capacitar a su
equipo comercial para que sepa negociar
y cerrar esos negocios, no para hacer
presupuestos que nunca se traducen en
negocios concretos.
Para vender y cerrar ventas hay que saber

escuchar al cliente y conocer en profun-
didad las motivaciones para realizar la
compra. Preguntar en lugar de explicar
y hablar es básico y fundamental.
No presupueste si no está seguro de co-
nocer bien al cliente y sus necesidades.
No presupueste sin estar seguro de poder
vender. No pierda tiempo: escuche y ana-
lice.

• Sin rumbo cierto, no hay viento favorable
Planifique y marque un rumbo: hacia
dónde va la organización y en qué plazos
se estima que se alcanzarán los objetivos.
Escribir los objetivos y los plazos es básico
y fundamental, tanto como transmitir el
rumbo a todos los miembros del equipo
y los pasos a seguir. 
Muchos empresarios no comunican a
su equipo el rumbo o el camino a seguir
y con esto cometen un grave error, ya
que los empleados buscan seguridad a
futuro y compromiso en el líder.

• Actitud proactiva
Vender no es atender el teléfono y des-
pachar pedidos, la actividad comercial
demanda trabajo y acciones proactivas,
como visitar y contactar potenciales
clientes en forma ordenada y profesional,
armar redes de contactos y trabajo e in-
fluir en toda la organización para lograr
compromiso y clima positivo.
Las oportunidades son ilimitadas y solo
hay que salir a buscarlas.

• Las personas hacen la diferencia
El éxito se basa en el equipo y en las per-
sonas que lo conforman: personas ca-
pacitadas y con objetivos claros marcan
la diferencia en el mercado.
El aprendizaje tiene que ser permanente
y debería ser fomentado en todos los
niveles de la organización.

Conclusiones
No importa el calor, el frío, las vacaciones

o la estacionalidad: siempre hay oportu-
nidades favorables para todo aquel que
las sabe aprovechar.

Hay que tener la capacidad de ver donde
otros no ven y actuar.

La acción siempre genera oportunidades
y buenos negocios.

Si no posee los artículos anteriores de es-
ta sección, puede descargarlos todos in-
gresando a:  www.rnds.com.ar
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