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• Detecta objetos metálicos de diversos tamaños, como cuchillos y armas de fuego
(ferrosos y no ferrosos) • Construido en multilaminado fenólico de alta calidad y barras
de PVC de alto impacto • Indicadores sonoros y lumínicos • LCD luminoso 32 caracteres
• Comunicación con PC (RS232) • Software bajo Windows®



Intrusión
DS9370

Triple detector para cielo raso.
Triple tecnología

OD850
Detector para exterior

triple tecnología

Editorial
Estimado Lector,

Mediante esta publicación, Bosch Sistemas de Seguridad Argenti-
na pretende acercarle noticias y novedades del sector de la seguridad
electrónica.

En la actualidad, la necesidad de encontrar los métodos para lograr
una protección segura de bienes y personas aumenta día a día. Por tal
motivo, la seguridad electrónica continúa ganando un importante espa-
cio en nuestra vida cotidiana.

A fin de obtener los mejores beneficios de cada inversión, es preci-
so alcanzar un mayor conocimiento de los productos actualmente dispo-
nibles en el mercado de manera de lograr su adecuada aplicación.

Esta es la nueva meta propuesta con Noticias Bosch de Seguridad
Electrónica.

Bosch festejó hace poco sus primeros 80 años en Argentina, tiem-
po durante el cual supo fortalecer su nombre y reafirmar la excelente
reputación manteniendo su solidez aún ante los momentos más críticos
atravesados por el país.

Hoy, Bosch Sistemas de Seguridad Argentina apuesta también al
futuro empleando todo su conocimiento y capacidad en el continuo de-
sarrollo de la Seguridad Electrónica local.

En esta primera edición de Noticias Bosch de Seguridad Electróni-
ca quiero, ante todo, hacerles llegar un cálido saludo junto con nuestro
ferviente compromiso de aportar innovación para lograr un mundo mejor
y más seguro.

Alberto Mattenet
Managing Director

Bosch Sistemas de
Seguridad Argentina

Diego Madeo
Product Manager

Bosch Sistemas de
Seguridad Argentina

Bosch es el nombre recono-
cido por la calidad de sus produc-
tos, su confiabilidad y la tecnolo-
gía innovadora que impulsa en
todo el mundo. Bosch se encuen-
tra presente en una gran variedad
de industrias, incluyendo:

• Tecnología Automotriz
• Tecnología de Embalaje
• Herramientas Eléctricas
• Electrodomésticos
• Redes de Banda Ancha
Desde hace casi cuatro años

estamos llevando el nombre a un
sector crítico para el hombre de
hoy: la Seguridad.

Es por ello que pretendemos
que Usted, como cliente, se acer-
que poco a poco a este maravillo-
so mundo tecnológico.

Con nuestra primera edición
de Noticias Bosch, deseamos
poder acercarle la mejor solución
con las distintas tecnologías pre-
sentes en nuestras cuatro familias
de productos: Intrusión, Detección

de Incendio, CCTV y Soluciones
de Integración.

Descubra los más variados pro-
ductos, cada uno de ellos diseña-
do para una necesidad específica.

Como consumidor de produc-
tos de seguridad, además de con-
tar con la inigualable confiabilidad
de BOSCH, Usted se beneficiará
directamente con la calificación de
nuestras empresas certificadas.
Cada uno cumplirá con nuestro
compromiso de calidad y le ayu-
dará a elegir, instalar, programar y
mantener su sistema para lograr
el mejor funcionamiento posible.

Trabaje con la empresa que
invierte en todo lo que Usted ne-
cesita para el crecimiento de sus
negocios.

Trabaje con la compañía funda-
da a partir de los productos en que
Usted confía, con el respaldo de los
servicios que Usted necesita.

Bosch es calidad. Bosch es
innovación. Bosch es seguridad.

El compromiso con
la calidad de una marca

www.boschsecurity.com.ar
Tel.: +54 (11) 4754-7671
Fax: +54 (11) 4754-7602

Sistemas de Seguridad
CCTV
Soluciones de Integración
Incendio
Intrusión



Incendio
D7024

Panel de incendio
Direccionable / Convencional

D296 / D297
Barreras para detección

de humo

La tecnología de comunicación bidireccional es la última inno-
vación para sistemas de CCTV convencionales de Bosch.

A través del mismo cable coaxial, fibra óptica o un par trenzado, usted puede coman-
dar sus domos y ajustar los parámetros de su cámara sin necesidad de acceder a ella.
Esto representa una solución real para aquellas instalaciones de CCTV donde se desea
agregar cámaras móviles (Autodomos), reemplazando cámaras fijas pero sin la necesi-
dad de modificar el cableado.

Por otro lado cuando se utiliza con cámaras fijas de alta calidad del tipo Dinion, esta
tecnología de comunicaciones bidireccional permite ajustar la configuración de la cá-
mara misma, cambiar parámetros y recibir alarmas y detección de movimiento

Como Bilinx es bidireccional, se puede descargar y cargar parámetros en AutoDomes
y cámaras fijas modelo Dinion desde la sala de monitoreo sin necesidad de que el técni-
co de servicio tenga que acceder realmente a la cámara misma.

Utilizando una PC portátil, esta herramienta de configuración también puede ser
conectada en cualquier sitio a lo largo del cable de video, pudiendo personalizarse to-
dos los parámetros de la cámara para una aplicación específica, con retroalimentación
directa en el monitor de video.

Cuando se trabaja con sistemas integrados, las alarmas de movimiento con video
generado por cámara se transmiten junto con la señal de video, eliminando la necesidad
de instalar un cableado separado de la cámara. En el caso de un AutoDome con Bilinx,
es posible enviar señales de fuentes externas, como PIR, contactos de puertas o siste-
mas de control de acceso, junto con la señal de video. Esto también simplifica el siste-
ma, a la vez que reduce los costos de instalación.

Bilinx permite importantes reducciones de costos en el mantenimiento y la instala-
ción, especialmente en sistemas grandes. También suprime la necesidad de programar
o realizar ajustes de la cámara manualmente y, consecuentemente, reduce considera-
blemente los riesgos del personal involucrado.

BOSCH presenta BILINX: tecnologíatecnologíatecnologíatecnologíatecnología
de comunicación bidireccional parade comunicación bidireccional parade comunicación bidireccional parade comunicación bidireccional parade comunicación bidireccional para
sistemas de Csistemas de Csistemas de Csistemas de Csistemas de CCCCCCTTTTTVVVVV
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Sistemas
D6600

Receptor de comunicaciones
Vía IP / Telefónico

SC8016
Central de alarmas

vía radio

Soluciones inalámbricas
para monitoreo de sitios remotosde sitios remotosde sitios remotosde sitios remotosde sitios remotos
en zonas ruralesen zonas ruralesen zonas ruralesen zonas ruralesen zonas rurales.....

Si usted necesita saber con certeza qué es lo que está ocurrien-
do en un lugar remoto y si es necesario encender una máquina o
apagar una luz sin tener que trasladarse, ahora es posible hacerlo
con una infraestructura mínima y alimentación de 12 VCC en el sitio
remoto, sin depender de redes, teléfonos o sistemas celulares.

Safecom es un equipo diseñado para el monitoreo radial de seguridad. Comunica
eventos que detecta el sistema, tales como una alarma o un sensor de nivel, para luego
tomar una acción pertinente. Sus aplicaciones son de las más variadas en el ambiente
rural e industrial, ya sea para monitorear el sitio remoto contra intrusos o controlar situa-
ciones en distintos ambientes a la distancia, sin necesidad de contar con una gran
infraestructura.

Las más diversas compañías e instituciones de sistemas de seguridad en todo el
mundo han adoptado Safecom como la solución de respaldo de emergencia cuando
fallan o cuando no existen los sistemas de comunicación por cable tradicionales.

Safecom continúa a la vanguardia de las comunicaciones de datos de alarma de dos
vías de radio completamente supervisadas, gracias a la tecnología avanzada, a la inno-
vación continua del producto y a los niveles de seguridad garantizados por Underwriters
Laboratories (UL), en cuya lista se incluyen los productos AA Burglary (AA Robo) y Fire
Reporting by RadioOnly (Reporte de incendios por radio únicamente).

Dos vías con interrogación secuencial, significa que el equipo central se encarga de
interrogar, en forma comandada, todos los sitios remotos y de verificar en todo momento
su integridad y capacidad de respuesta inmediata ante una emergencia o necesidad de
comunicación.

Para mayor comodidad, todos los parámetros de control del sistema de radio, los
intervalos de tiempo de supervisión y la operación de las repetidoras se programan
directamente desde la estación central.

¿Cuáles son los elementos necesarios para poder instalar Safecom?
Un equipo Safecom se puede instalar con muy poco dinero.
Solo es necesario contar con una PC y un Radiomodem, desde donde se recibirán

y comandarán todos los eventos. Los diferentes tipos de unidades remotas serán insta-
lados en cada sitio remoto de acuerdo a la necesidad del lugar a vigilar.

Todos los transceptores son pequeños módulos radio-intercambiables entre la esta-
ción central y el sitio remoto y completamente sintetizados, de manera que las frecuen-
cias de recepción y transmisión pueden programarse libremente.
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CCTV
Serie VJ

Innovación para la
transmisión de video

Serie VIP
Innovación para la

transmisión de video

El especializado detector VMD01 tiene un sensor de alta calidad
que reduce extraordinariamente las falsas alarmas al identificar
y clasificar específicamente cada movimiento percibido.

El VMD01 es utilizado para la detección de objetos en movimiento en las señales de
video de cámaras estacionarias.

La implementación de un algoritmo de sensado multinivel y auto-adaptable, permite
su utilización en aplicaciones tanto exteriores como interiores.

La señal de video es monitoreada para detectar los cambios que se produzcan den-
tro de un área sensitiva, libremente ajustada en posición, tamaño y división.

Cuando un objeto ingresa al área de detección atravesando la escena, se genera
una señal de alarma.

Los cambios en la escena causados por arbustos, árboles y hojas no producirán el
disparo de alarmas. Los objetos detectados se muestran enmarcados en la señal de
salida analógica y el objeto en movimiento es dibujado en base a una trayectoria.

Además, la imagen de alarma y las imágenes de pre y post alarmas son almacena-
das y pueden ser recuperadas.

Detección de movimiento
no sólo por instinto

• Adecuación automática del sensor de video al lugar a monitorear (auto-adaptable).
• Disparo de alarmas sólo en caso de movimientos significativos en la imagen.
• Supresión automática de alarma en caso de movimientos producidos por arbustos,
árboles, ramas, lluvia, nieve, nubes, etc.
• Supresión automática de alarma en caso de cambios en la iluminación de la totali-
dad de la imagen.
• Supresión automática de alarma en caso de pequeños movimientos en la cámara
(por ejemplo, movimientos de la columna, etc).
• Detección de la perspectiva de los objetos.
• Detección y supresión de alarmas por pequeños animales.
• Delimitación precisa de los objetos en las imágenes de pre y post alarma.
• Identificación del movimiento de objetos mediante una línea verde de seguimiento.
• Máscaras de objetos coloreadas (amarillo - primera detección, rojo - posición actual).
• Líneas B y N de alto contraste cuando se utilizan cámaras B y N.
• Conexión de cámaras B y N, infrarrojas y color para normas PAL / CCIR o NTSC / EIA.
• Visualización de imágenes en vivo a la salida de video con máscara sobreimpresa
en la detección de objetos.
• Visualización de imágenes de alarma a la salida de video con máscara sobreimpresa
y numeración de las imágenes de alarma (1 imagen de alarma, 5 de pre-alarma y 10
de post-alarma).
• Monitoreo de fallas de la señal de video ante enmascaramiento de la cámara, ilumi-
nación del lugar inadecuada, baja relación señal-ruido.

www.boschsecurity.com.ar
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Claudia
NUEVA DIRECCION Y TELEFONO
Dr. Imports
Domingo de Acassuso
4785 (esq. L.N. Alem)
(B1605BFO) Munro,
Pcia. de Buenos Aires
Tel./Fax: (54 11) 4762-9500
www.drimports.com.ar













Rango de Cobertura
LRP 3020 40 x 10 m (largo alcance)
LRP 4010 30 x 20 m (gran angular)
LRP 404 40 x 4 m (cortina)

Zonas de Detección
LRP 3020 48 (12 zonas x 4 Capas)
LRP 4010 16 (12 zonas x 4 Capas)
LRP 404 16 (12 zonas x 4 Capas)

• Rango de Cobertura: 50 x 30 m
• Zonas de Detección: 78 (39 pares)
• Triple procesado de señales
• Operación Confiable
• Cubierta robusta en metal
• Alta inmunidad a RFI/EMI
• Ajuste de sensibilidad
• Bajo consumo: 25 mA

• Combina detector y cámara B/W o
color en una misma unidad

• Rango de Cobertura: 100 x 3 m
(detector) 50 x 30 m (cámara)

• Zonas de Detección: 20 (5 Quad)
• Cámara de 380 TVL
• Cubierta compacta
• Simple instalación
• Bajo consumo: 25 mA

® Redwall, Redwide y
Redwatch son marcas
registradas



Modelos
RN4 10 - 25
RN4 25 - 75

RNA 75 - 150

Distancia
10 - 25 m
25 - 75 m

75 - 150 m

• 16 haces de detección
• Simple instalación
• Alineación en 4 pasos
• Cubierta en aluminio

• Detección confiable en un rango de cobertura de 100 x 6 m
• Zonas de detección: 20 (5 Quad)
• Simple instalación y alineación
• Cubierta robusta en metal
• Alta inmunidad a RFI/EMI
• Doble procesado de señales
• Ajuste de sensibilidad
• Bajo consumo: 25 mA

• Detección confiable en un rango de cobertura de 150 x 4 m
• Zonas de detección: 24 (6 Quad)
• Simple instalación y alineación
• Cubierta robusta en metal
• Alta inmunidad a RFI/EMI
• Doble procesado de señales
• Ajuste de sensibilidad
• Bajo consumo: 25 mA

® Redwall, Megared y
Rednet son marcas
registradas
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24 CASEL estrenó nueva sede.
24 Seminario técnico de productos de la línea Paradox.
28 Unión entre M&DE y Segurcom.
28 Exitoso acuerdo de distribución.
28 La esquina del instalador.
28 Nueva sucursal de Tecnoalarma.
32 La obsesión por el secreto (Cónclave)

.eventos
36 Ultimas novedades en Seguridad Integral

La mayor exposición Argentina de Seguridad In-
tegral, Seguriexpo Buenos Aires 2005, realizará
su cuarta edición del 21 al 23 de junio de 2005 en
el Centro de Exposiciones Costa Salguero.

.protagonistas
40 "Seguriexpo está en pleno crecimiento"

RNDS® conversó con uno de los organizadores
del evento, Ezequiel Gorbarán, quien detalló algu-
nas de las características que tendrá esta exposición.

52 "Estamos en un mercado muy calificado"
Christian Arévalo, uno de los máximos respon-

sables técnicos de Paradox, brindó en Córdoba, Mar
del Plata y finalmente en Buenos Aires una serie de
seminarios. RNDS®, habló con él sobre el mercado
de la seguridad y los desafíos de cara al futuro.

60 "Argentina es un mercado complejo...¨
La actualidad del rubro y las perspectivas de

crecimiento en nuestro país explicadas por Sergio
Quesada, uno de los máximos responsables de
Honeywell.

.nota de tapa
44 Biometría, de la mano de Diastec

Recognition Systems, firma dedicada al desa-
rrollo de productos de control basados en tecnolo-
gía biométrica ha elegido a Diastec S.A. para re-
lanzar sus productos Handkey, HandPunch y
Fingerkey al mercado.

.empresas
48 "Hoy se ven mayores posibilidades de negocio"

Nacida como importadora de soluciones tecno-
lógicas, Diastec S.A. se encuentra hoy en pleno cre-
cimiento, logrado en base al trabajo constante y a la
búsqueda del equilibrio entre los productos de alta
gama y los más accesibles con muy buena calidad.

56  "Estamos en la cresta de la ola tecnológica"
Con una importante cartera de clientes y avan-

zando siempre con la tecnología de punta, Tecno-
logía en Seguridad basa en tres pilares su estra-
tegia: la atención al cliente, el servicio de posventa
y la innovación tecnológica.

64 "El paso tecnológico no debe ser traumático"
Joven como empresa pero con una importante

experiencia en grabación digital de video, 3Way
Solutions apuesta al crecimiento basado en la
reinversión en tecnología con permanente apoyo y
servicio técnico a sus clientes.

68 "Hoy la seguridad se apoya en la tecnología"
Hablamos con el Director de CN-Group, quien

nos dio un panorama del presente y el futuro de la
empresa en el mercado local e internacional.

72 "La exportación está en peligro"
Identificada históricamente con la prevención de

incendios, Industrias Quilmes continúa apostan-
do al mercado de la construcción y a la exporta-
ción de sus productos.
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76 Automatización de portones

Nacidos como elementos para la seguridad en
áreas específicas, los automatismos se transforma-
ron, paulatinamente, en un artículo de confort. Hoy,
la demanda de medidas de protección lo vuelven a
ubicar como un implemento necesario a la hora de
cuidar el acceso a las propiedades. Definición, ven-
tajas y tipos que se conocen en nuestro mercado.
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92 Distribución Mayorista

¿Cómo hacen las empresas dedicadas a la venta
mayorista para satisfacer las necesidades de sus
clientes? ¿Hay manera de asegurar continuidad y ser-
vicio de posventa para cada producto? ¿Cómo se
garantizan los componentes vendidos? Estos y otros
interrogantes intentamos responder en este informe.

120 Monitoreo on line (2da. parte)
En el edición anterior, ofrecimos a nuestros lecto-

res un detallado informe acerca de las ventajas y fa-
cilidades que brinda el monitoreo de alarmas a tra-
vés de una conexión de internet. En este caso, am-
pliamos la información con el reportaje a dos res-
ponsables de empresas dedicadas también a este
importantísimo nicho de la seguridad electrónica.
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108 Sistemas contra robo (Sexta entrega)

Elementos de control: los periféricos, como los
teclados, controles remoto o cualquier otro elemento
de comando, forman parte del bloque de elementos
de control y hacen de interfase entre el usuario del
sistema y el panel.
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128 ¿Qué es un cerco eléctrico?

Un cerco eléctrico es un sistema de protección
perimetral utilizado para resguardar, entre otros, ca-
sas, fábricas, comercios y terrenos. A continuación
describiremos los beneficios de este producto.
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136 FireNET 4127, el nuevo panel de Hochiki (Simicro)
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ControlVision® GA-V01 (Arcontrol)
156 Software de Monitoreo de alarmas, potente y
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160 Equipos pasivos de escucha para telefonía celular,
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160 Central de alarma, Falleba (GFM Electónica)
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En Seguridad lo "intangible" del negocio es tanto
o más importante que lo real. ¿Cómo diseñar el ser-
vicio de Seguridad que busca "ese" cliente en "ese"
momento específico?
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La Cámara Argentina de Seguridad
Electrónica estrenó nueva sede

El pasado 14 de marzo se
concretó la operación de
compra de las oficinas en las
cuales la Cámara Argentina
de Seguridad Electrónica
(CASEL) desarrollará sus ac-
tividades. Se trata de un in-
mueble de 104 m2 ubicados
en Moreno 957, P. 7º Of. 4.

Con excelente convocato-
ria de público -integrado casi
exclusivamente por profesio-
nales del gremio-, se llevaron
a cabo tres seminarios de dos
días cada uno, en distintos
punto del país, organizados
por la firma Fiesa SRL, única
representante de los produc-
tos Paradox en el país.

Seminario técnico-comercial de
productos de la línea Paradox

Sobre este tema, El Pre-
sidente de la Cámara, En-
rique Greenberg, comen-
tó que "realmente es una
gran satisfacción haber al-
canzado esta meta en
poco más de tres años de
vida de nuestra querida
Cámara. El mérito es de to-
dos los asociados que
sostienen con su aporte y

apoyo permanente nuestro
funcionamiento¨.

¨La negociación con los
propietarios llevó 5 meses,
en los cuales puedo asegu-
rarles que nuestros repre-
sentantes defendieron a
ultranza los intereses de
CASEL¨.

¨Luego de dar los pasos
necesarios para la obten-
ción de la habilitación mu-
nicipal y de todos los servi-
cios básicos realizaremos la
mudanza desde la sede de
la Cámra Argentina de Te-
lecomunicaciones (CATYA),
lugar donde hemos desarro-
llado nuestra actividad en
estos primeros años y a la
cual quiero agradecer a su
consejo directivo por todas
las atenciones recibidas¨.

N. de la R: Al cierre de
esta  edición, el pasado 26
de abril, la Asamblea Ge-
neral Ordinaria de CASEL
se llevó a cabo  en las ci-
tadas instalaciones.

cabo similar seminario en el
Hotel American de Mar del
Plata, con un total de 57 asis-
tentes, finalizando los mis-
mos en la ciudad de Bue-
nos Aires en el Hotel Las
Naciones Suites con la pre-
sencia de 63 personas.

Los seminarios organiza-
dos por Fiesa tuvieron como
finalidad la presentación,
puesta en marcha y capaci-
tación para los asistentes de
los sistemas de alarma de
Paradox, entre los que se in-
cluyen el novedoso Sistema
integrado de Alta tecnología
Magellan y los ya conocidos
Sistemas de alarma conven-
cionales Spirit y Spectra y
el Sistema de Alta seguridad
Digiplex.

(*) Disertante: Christian
Arévalo, IT & Technical
Support, Paradox Secutiry
Systems Ltd USA. (Amplia
información en el reportaje de
página 52 de esta edición).

El disertante en todas las
ocasiones fue Christian
Arévalo (*), enviado especial
de Paradox, quien comenzó
con sus charlas técnicas en
Patio de Olmos Shopping,
Córdoba Capital, con una
asistencia de 58 inscriptos;
mientras que luego llevó a
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Con el fin de ofrecer a su
clientela de gremio y empre-
sas un mejor servicio,
Segurcom y M&DE unifican
sus esfuerzos. Esta unión
representa un importante
crecimiento y aporta al mer-
cado dos nuevos productos
de fabricación propia: alar-
ma celular para vehículos y
backup clular; que se suman
a los habituales que ofrecen
en CCTV, Control de acce-
sos, alarmas, monitoreo de
alarmas, monitoreo satelital
y detección de incendios.
Continuarán brindando con-
sultoría en seguridad y semi-
narios técnicos al gremio.

Para mayor información:
Segurcom y M&DE
Estados Unidos 618
(C1101AAN) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4300-9351
info@mydeonline.com.ar
segurcom@segurcom.com.ar

En el mes de Abril, la Fir-
ma Draft S.R.L. ha sido nom-
brada distribuidora exclusiva
para la República Argentina
de toda la línea de produc-
tos de Seguridad Perimetral
de la empresa Aliara.

El acuerdo rubricado por
los responsables de ambas
firmas incluye una total inte-
racción entre ambas empre-
sas para la distribución, co-
mercialización, capacitación
y asesoramiento técnico al
gremio de todos la línea de
Sistemas Aliara. Entre ellos
se destacan los sistemas de
cable microfónico PMS-2
PMS-3 y PMS-4

Unión entre M&DE
y Segurcom

Para mayor información:
DRAFT S.R.L.
La Rioja 1426
(C1244ABF) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4943-8888
draft@draftsrl.com.ar
www.draftsrl.com.ar

Para mayor información:
Condor Group
Griveo 3501 (esq. Concordia)
(C1419EWA) C.A.B.A.
Tel.: (15) 5420-2063
condor-group@sinectis.com.ar
www.condor-group.com.ar

Para mayor información:
Tecnoalarma
24 de Mayo 515
(B1642CJK) San Isidro
Tel.: (54 11) 4742-4567
tecnosanisidro@tecnoalarma.com.ar

www.tecnoalarma.com.ar

Cóndor Group comunica
la apertura de un nuevo
Show room de ventas en el
barrio de Villa del Parque,
ciudad de Buenos Aires.

Eduardo Garrote, direc-
tor comercial de la firma
comento que ¨hace poco
más de tres años desde el
momento en que dejé mi
puesto de Product Manager
en  Electronics Line, en la
búsqueda de un espacio
propio dentro del rubro de
la seguridad y gracias a la
ayuda de todos ustedes
puedo mostrar con hechos
y no sólo con palabras que
lo he logrado¨

Tecnoalarma se compla-
ce en anunciar que en el mes
de Mayo abrió una nueva
sucursal en San Isidro, pro-
vincia de Buenos Aires. Esto
significa un nuevo paso en
la concreción de objetivos
previstos por la firma en pos
de brindar una mejor aten-
ción a sus clientes.

Tecnoalarma se ha posi-
cionado en el mercado ar-
gentino con la excelente
calidad de sus productos
de fabricación nacional al al-
cance del bolsillo de los ins-
taladores que buscan exce-
lentes prestaciones a bajo
costo.

Exitoso acuerdo
de distribución

La esquina del
Instalador

Nueva sucursal
de Tecnoalarma







Claudia
NUEVA DIRECCION Y TELEFONO
Right Key
Warnes 299
(C1414ACT) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4857-6999
www.rightkey.com
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Avanzado sistema de inhibición celular

El sistema de inhibición celular uti-
liza una moderna técnica para inter-
ferir la señal entre los celulares y la
torre base con la cual se están co-
municando.

En cuanto a su funcionamiento, los
inhibidores trabajan emitiendo ondas
de radio frecuencia en forma constan-
te, que alcanzan para bloquear las co-
municaciones celulares a varios me-
tros de distancia.

Al activarse este sistema, los celu-
lares tardarán entre 1 y 20 segundos
en perder totalmente la conexión con
la torre base y aparecerán en sus pan-
tallas el texto "Sin servicio", "Sin red"
o las mismas permanecerán normal
pero no podrán emitir ni recibir ningu-
na comunicación desde el área de in-
hibición. Una vez que esta activado el
inhibidor, todas las llamadas entran-
tes ingresaran directamente al contes-
tador como si el celular se encontrara
en un área fuera de cobertura.

El sistema de inhibi-
ción celular fue desarro-
llado con tecnologías
militares con el fin de
anular las comunicacio-
nes enemigas. Luego el
método fue ofrecido a
organismos Guberna-
mentales y en la actua-
lidad su uso se extien-
de hasta ámbitos civiles
y religiosos, como su-
cediera durante la elec-
ción del nuevo Papa.

Nicolás Ruggiero
La casa del espía

nrr@lacasadelespia.com

Modo de funcionamiento
Estos sistemas tienen la opción de

trabajar en dos modos distintos, se-
teables por el usuario.

Modo continuo: Emitirá ondas de
radio frecuencia en forma constante
como cualquier otro Inhibidor celular.

Modo automático: Detectará la
presencia de cualquier señal celular
analógica o digital y comenzará a emi-
tir ondas de radio frecuencia por un
período de 3 minutos bloqueando
cualquier comunicación celular. Si lue-
go de los 3 minutos detectara otra
comunicación entrante o saliente, au-
tomáticamente comenzará nuevamen-
te con su inhibición por un lapso de 3
minutos.

¿ Para que sirve un Inhibidor
Celular?

Se está realizando una reunión con-
fidencial y suena el celular de una de
las personas, "X". ES "Y", persona
ajena a esa conferencia.

"X" dirá que está en una reunión,
que luego se comunicará con él y cor-
tará la comunicación. El truco es que
"X" fingirá cortar el llamado pero su
celular seguirá transmitiendo la con-

versación desarrollada en la sala mien-
tras "Y" estará grabando o escuchan-
do toda la reunión desde su teléfono
a kilómetros de distancia.

Si se hubiese instalado en esa sala
un sistema de inhibicón de celulares,
en el modo automático, el mismo de-
tectará cualquier señal análoga o digi-
tal de cualquier celular y comenzará a
emitir unas ondas de radio frecuencia
por 3 minutos en forma totalmente si-
lenciosa sin que nadie se de cuenta.

Anulará y cortará el sistema de cual-
quier celular que este comunicándo-
se en ese momento o recibiendo una
llamada.

Se debe tener en cuenta que este
es el ejemplo más simple de cómo
transmitir una conversación por un ce-
lular en forma oculta. Hoy en día hay
celulares diseñados para que atienda
en forma automática y no suene nin-
gún ring en el celular. A estos celula-
res se les sensibiliza el micrófono para
una mejor recepción de audio ambien-
tal, pero estos Inhibidores detectarán
la transmisión de cualquiera celular y
anularán su comunicación, ya que es-
tos celulares transmiten en la misma
banda de frecuencia que los demás.

Protocolos de Inhibición:
• Análogas: AMPS, N-AMPS,

TACS
• Digitales: GSM, CDMA, TDMA,

IDEN, PCS
• Frecuencias de Inhibición: 800 -

1900 Mhz

La instalación de estos siste-

mas de inhibición celular se

puede realizar en segundos y

no es necesario ser un profe-

sional en la materia.
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Seguriexpo 2005 exhibirá las últimas
novedades en Seguridad Integral

La mayor exposición Argentina de Seguridad Integral, Seguriexpo
Buenos Aires 2005, realizará su cuarta edición del 21 al 23 de junio

de 2005 en el Centro de Exposiciones Costa Salguero.

En la actualidad la Seguri-
dad se ha vuelto un tema de
vital importancia en todos los

aspectos de la vida cotidiana, por lo
que la sociedad busca la mejor manera de pro-

tegerse. Los que tienen que tomar la decisión de prevenir
deben estar informados acerca del abanico de posibilida-
des que hoy ofrece el mercado en sistemas de seguridad.
Para ello en tres días pueden recorrer la Feria Seguriexpo
Buenos Aires 2005 en la cual podrán encontrar las últimas
tecnologías utilizadas para la prevención.

Seguriexpo 2005 es una feria técnica y de negocios
abierta a todo el público profesional que tiene en sus fun-
ciones la responsabilidad de proteger sus empresas, em-
pleados o propiedades, etc.

La organización de la muestra, a cargo de Indexport
Messe Frankfurt y CASEL (Cámara Argentina de Seguri-
dad Electrónica) esperan que el evento sea un aporte para
prevenir el accionar delictivo ofreciéndole a los visitantes
tomar contacto con los últimos avances tecnológicos en
materia de Seguridad Integral.

La muestra estará sectorizada y se podrán encontrar dis-
tintos grupos de productos, tales como Intrusión, CCTV
Circuitos Cerrados de Televisión, Incendio, Controles de
Acceso y Monitoreo, Seguridad Industrial, Vigilancia, Medi-
das y Contramedidas.

En está edición, la Cámara Argentina de Seguridad
(CAS), suma su apoyo al evento reconociendo la importan-
cia y el aporte de la muestra al sector.

Las actividades Académicas a desarrollarse constituirán
un gran valor agregado para la muestra. Se dispondrá de 5
auditorios donde se  brindará capacitación sobre la aplica-
ción de las últimas tecnologías y novedades del sector.

Entre las actividades a desarrollarse se encuentran:
El Foro-Panel sobre Seguridad Privada en Iberoamérica,

a cargo del Prof. Dr. Edgardo Frigo. En esta mesa redonda,
con la presencia de varios de los principales líderes y refe-
rentes de la Seguridad Privada de Latinoamérica y Europa,
se presentará la situación del sector en los distintos países
de la región, y las principales tendencias del negocio.

Infosecurity 2005, único mega congreso a nivel latino-
americano de seguridad de la información que reúne a las
empresas líderes en el mundo, vinculadas a la seguridad.
Está dirigido a profesionales y directivos con poder de de-
cisión que requieren instrumentar políticas para resguardar
su principal capital crítico: La información.

Congreso Académico a cargo de la División Congresos
de Indexport Messe Frankfurt que convocará a prestigio-
sos referentes del sector que debatirán sobre diferentes
temas y enfoques.

Las expectativas crecen y se espera en esta edición ocu-
par  una superficie de 8000 m², con la presencia de 110
empresas expositoras aproximadamente y la visita de 5000
profesionales del sector.  A la fecha ya participan 81 em-
presas expositoras.

Los horarios para visitar la muestra serán:
Martes, Miércoles y Jueves de 14 a 20hs.

Alarmatic
Alas
Alastor
Alonso Hnos. Sirenas SA
Apse
Avatec
Bacigaluppi Hnos SA
Baluarte
BCG SA
Bio Card Tecnología S.R.L.
Bosch Sist. De Seg. Arg.
Cadieel
CAME
Casel
Catya
Cem SRL
Cemara
Central De Monitoreo SA

Codas Electronica
Dainippon Electronic S.A.
Defender Sist. De Seg.
Dialer Seguridad
Diastec S.A.
Draft SRL
Dx Control SA
Edigar
Elca Seguridad
Elite Litoral SA
Fes
Fiesa SRL
Getterson Argentina
Grupo Cipa
Hid Corporation
Inelar
IntegriSys S.A.
Intelektron SA

Intercron SRL
Isolse-Apollo
Larcon-sia SRL
Logotec SA.
Macronet S.R.L.
Maxter S.A.
Miatech
Movatec
Mul-t-lock Argentina S.A.
Negocios De Seguridad
NFPA Journal
Nor-k SRL
Optelecom
Prosistec SRL
Protek S.E.G. S.A.
Right Key S.A.
SIC Transcore
Simicro SA

S.E.I.
Sistemas Tecnologicos
SmartCard Systems S.A.
Software-MDQ
Solution Box S.R.L.
Starx Security
Tecnologia En Seguridad
Tekhnosur SA
Tellex SA/tellexpress
Trademax S.A.
Trigono
Ventas De Seguridad
Wff SRL
Wirelesnet
XL Vision Group
Xtron Group

(*) Al 29-04-05

Listado de expositores confirmados (*)
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Entrevista a Ezequiel Gorbarán, Proyect Manager de I.M.F.

Del 21 al 23 de junio se llevará a cabo en Buenos Aires, en el

Centro Costa Salguero, la 4º Feria Sudamericana de Seguri-

dad Integral. RNDS® conversó con uno de los organizadores

del evento, Ezequiel Gorbarán, quien detalló algunas de las

características que tendrá esta exposición.

"Seguriexpo está, afortunadamente, en pleno crecimiento"
Descripción
"Para esta edición de SeguriExpo esperamos tener más

de 100 expositores. El año pasado fueron 82 los exposi-
tores reales y hasta hoy tenemos casi ochenta empresas
participantes. Es decir, a casi dos meses de la inaugura-
ción, estamos muy cerca de alcanzar nuestro objetivo.

Estamos ampliando la zona comercial de la exposición,
es decir tomando el pabellón nº 4 de Costa Salguero
(2500 metros brutos), con lo cual llegaríamos a los 7 mil
metros cuadrados brutos -en la edición anterior fueron 4
mil-, hasta el momento 1650 metros son netos de exposi-
ción, disponiendo, además, de salas y auditorios para los
diversos ciclos previstos".

"Vamos a disponer de un espacio físico de tres salas
para cien personas para las charlas técnicas de presenta-
ciones de productos y actualidad de la seguridad electró-
nica aplicada al control inteligente de edificios y demás,
también habrá un área de demostraciones, en la que se
mostrará, en un espacio reducido el funcionamiento del
sector. Es decir, como es la conectividad de todos los
grupos de productos presentes en el evento".

"Finalmente, estamos realizando un Congreso de segu-
ridad informática al evento, denominado Info Security, un
evento que se llevaba a cabo en el Hilton y que a partir de
este año se organiza con I-sec e Indexport Messe
Frankfurt, en simultáneo con SeguriExpo".

Expectativas
"Tenemos muchas expectativas para esta nueva edi-

ción, ya que la Feria creció casi un 50% respecto del
año anterior, lo cual nos pone muy contentos. Estamos
trabajando mucho para captar visitantes, con una pre-
sencia muy fuerte en el interior del país. En el exterior
estuvimos presentes en la Expo Seguridad de México -
realizada entre el 27 y el 29 de abril- y en la ExpoSec de
Brasil -del 31 de abril al 2 de mayo-, las ferias más repre-
sentativas del sector, para convocar al público interna-
cional. También estamos convocando a las marcas más
prestigiosas del ramo, tanto extranjeras como naciona-
les. Esperamos lograr un buen marco de público y em-
presas como para generar buenas oportunidades de
negocio durante los tres días de la Feria".

Convocatoria
"Estamos trabajando para lograr la concurrencia de un

público potencialmente consumidor aunque no profesio-
nal del área -de por sí visitante-, como los responsables
de casinos, hoteles, cadenas de supermercados, indus-
tria, pymes, entes gubernamentales, etc… La idea es que

conozcan a los proveedores de la industria y sus produc-
tos. Por otra parte estamos programando reuniones con
entes gubernamentales para que expliquen su planifica-
ción de inversión en materia de seguridad, charlas que se
darán en el marco de las jornadas académicas previstas.
El año pasado tuvimos 50 horas de charla a lo largo de
tres días y la apuesta es llegar durante esta edición a las
65 horas, con lo cual podremos ofrecer a esos visitantes
un amplio abanico de ofertas temáticas".

Área de demo
"Estamos trabajando para crear un espacio en el cual

buscamos mostrar cómo se relacionan en una obra, edi-
ficio o construcción los diferentes equipos y su conecti-
vidad. Es decir, desde la seguridad informática, el con-
trol de accesos, la intrusión, el monitoreo, la detección y
extinción de incendios, la vigilancia electrónica, cómo fun-
ciona el agente de seguridad física y cómo se relaciona
con la seguridad electrónica. Es decir, buscamos gene-
rar un espacio en el que pueda apreciarse, de manera
práctica y sencilla, la conectividad de los equipos y sis-
temas expuestos en la Feria. El año pasado habíamos
hecho algo similar pero con la reconstrucción de un
country: el ingreso y egreso al mismo con la aplicación y
unificación de todos los elementos de seguridad aplica-
dos al mismo."

InfoSecurity
"Este Congreso va a tener un ingreso independiente

de la Feria y esperamos al mismo una concurrencia del
orden de los mil visitantes. Se va a desarrollar en tres
salas simultáneas, una de ellas para cuatrocientas per-
sonas, para las cuales estamos convocando y tratando
de sumar sponsors. El primer día se va a llevar a cabo un
workshop para empresas del rubro de la seguridad in-
formática mientras que el 21 y 22 de abril se van a reali-
zar charlas comerciales y técnicas de distintos produc-
tos representativos a esta industria".

Reseña
"Es una Feria que está, afortunadamente, en pleno cre-

cimiento. Durante la expo de 2004, en la que nos
involucramos por primera vez, recibimos 4402  visitantes
mientras que para la de este año esperamos más de 5 mil.
Hasta el momento tenemos 900 visitantes preacreditados
a través de nuestra página web y si hacemos una proyec-
ción sumando los visitantes previstos para Info Security,
estimamos en más de 6 mil las personas que pasarán por
el evento".
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Sistemas de Identificación Biométrica

Biometría, de la mano de Diastec
La empresa norteamericana

Recognition Systems Inc.
consolida su presencia en Ar-
gentina y Uruguay de la mano
de la firma Diastec S.A.

En su reciente viaje por
Buenos Aires, el Ing. Héctor Amavizca,

quien se desempeña en la actualidad como Ge-
rente Regional de la firma para Latinoamérica, ha nom-
brado a Diastec S.A. Business Partner para toda la Re-
pública Argentina y la República Oriental del Uruguay.

Con este nuevo logro, Diastec S.A.
consolida el fuerte crecimiento que des-
de hace ya dos años viene experimen-
tando en el mercado local, sumando
esta importante marca a sus ya exitosas
HID®, Tibbo Technology y BARAN
Advanced Tecnologies, entre otras.

Mediante este acuerdo, Diastec S.A.
apunta a brindar un mayor respaldo a
la extensa red de representantes y/o
distribuidores que posee en toda la
Argentina y Uruguay poniendo al alcan-
ce de sus clientes la completa línea de
productos para Control de Accesos,
Tiempo y Asistencia Handkey, Hand
Punch y Fingerkey.

Un sistema de identificación biomé-
trico es una excelente alternativa para
control de accesos como para control
de presentismo, provee verdadera iden-
tificación de personas, ya que esta tec-
nología se basa en el reconocimiento
de un rasgo corporal único, por lo que
reconoce a las personas en función de
quienes son y no de lo que traen consigo como tarjetas,
llaves, credenciales, o en su defecto en lo que puedan re-
cordar como lo son las claves personales de identificación.

La tecnología
Solamente la identificación biométrica puede proveer un

control realmente eficiente y preciso de las personas. Se
puede saber con certeza que la persona que pasó por esta
forma de reconocimiento es la persona -no como sucede,
por el contrario, con el código de barras o banda magnéti-
ca- proveyendo un registro real de las actividades de las
personas, eliminando la posibilidad de que estas accedan
a lugares a los que no tienen autorización, suplantar perso-
nalidades ajenas o generar fraudes por un falso registro

Recognition Systems, firma dedicada al desarrollo de productos de control ba-
sados en tecnología biométrica ha elegido a Diastec S.A. para relanzar sus
productos Handkey, HandPunch y Fingerkey al mercado con stock perma-
nente, servicio post venta y asesoramiento profesional personalizado.

con su firma, entre otras posibilidades.
Los lectores biométricos como el HandKey, HandPunch

y FingerKey cumplen ampliamente las espectativas. El
HandKey y el HandPunch, están basados en el reconoci-
miento tridimensional de la mano, largo, ancho y espesor.
Estas son algunas de las más de 90 medidas que se toman
en cuenta para conformar la identidad biométrica de una
persona. El FingerKey está basado en la huella dactilar.

Como seguridad adicional y mayor versatilidad del siste-
ma se le puede agregar una tarjeta inteligente i-Class para
poder identificar a las personas sin necesidad de enrola-

miento en el sistema. Estos sistemas
tienen todos los tipos de conexión en-
tre sí, con redes y computadoras per-
sonales, con gran capacidad de enro-
lamiento de usuarios y eventos.

Las soluciones con productos
Handkey, HandPunch y Fingerkey
están listas para ser utilizadas en dife-
rentes ambientes empresariales como
Comercio e Industria en General; Ban-
cario / Financiero; Gubernamental;
Hospitales; Universidades y centros
educativos; Aeropuertos; Empresas de
telecomunicaciones; Empresas de ser-
vicio y Restaurantes.

Conclusión
Un sistema biométrico permite hacer

una inversión inicial única, ya que en el
futuro no hay costos de consumibles,
sólo de mantenimiento y operación. En
un sistema de credenciales, ésta se
debe reponer en caso de pérdida, ro-
tación, etc. En un equipo biométrico no

hay posibilidad de cometer fraudes, lo cual baja los costos
de operación anuales en forma considerable, diminuyendo
los tiempos muertos por personas que fichan y no están en
su lugar de trabajo. Un sistema biométrico permite que la
empresa pague sus salarios a personas que hagan sus re-
gistros de puntualidad y asistencia y no credenciales que
pueden ser cedidas a terceros, permitiendo que el empre-
sario  pague solo los salarios necesarios.

La tecnología biométrica se

basa en el reconocimiento de

un rasgo corporal único, por

lo que reconoce a las perso-

nas en función de quienes

son y no de lo que traen

consigo como tarjetas, llaves

o credenciales.

Para mayor información:
Diastec S.A.
Humberto 1º 985 Piso 14 (C1103ACR) C.AB.A.
Tel./Fax: (54 11) 4361-9300 / 7400
ventas@diastec.com.ar - www.diastec.com.ar







Modelo TH-10 DH-25 TH-50 TB-80 SH-15**

Metros 10 25 50 80 15
Haces 3 2 3 BIHCO* 1
Largo (cm) 20 30 30 45 15

Ancho (cm) 3.5 3.5 3.5 3.5 3.5

Prof. (cm) 6 6 6 6 6

La línea de barreras infrarrojas HIDDEN
LINES tienen tantas ventajas que a la hora
de diseñar una obra SIEMPRE son la elec-
ción correcta.
POR SU EFICACIA: La versatilidad de colo-
res y tamaños permiten una perfecta adapta-
ción en donde se desee instalarlas. Su ex-
clusivo formato oculta la altura de los haces,
siendo muy discretas, pasando inadvertidas
y detectando al intruso con mas seguridad.
 POR SU PODER: La calidad y cantidad de

enlaces infrarrojos proporcionan una detec-
ción segura, aun en las peores condiciones
climáticas, evitando falsos disparos produ-
cidos por luz solar, lluvias o niebla.
POR SU COSTO: La relación costo/benefi-
cio es la mejor del mercado. Además la sim-
pleza de su instalación y funcionamiento evi-
ta engorrosas "visitas" de mantenimiento, la
calidad de sus componentes soportan mu-
cho mejor la intemperie y el paso del tiempo
otorgándole una mayor durabilidad.

Blanco Bronce
Colonial

Negro

* Tecnología BIHCO: BI Canal de Haces Concentrados.
** El modelo SH-15 está diseñado para control de acceso vehicular.

Solicite lista de precios, folletos y muestras.
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Entrevista a Gerardo Saavedra, Presidente de Diastec

"Hoy se ven mayores posibilidades de negocio"

Nacida como importadora de soluciones tecnológicas, Diastec se encuentra hoy en pleno
crecimiento, logrado en base al trabajo constante y a la búsqueda del equilibrio entre los

productos de alta gama y los más accesibles con muy buena calidad.

Gerardo Saavedra,
Presidente de Diastec

- ¿Cuándo nació Diastec?
- Diastec surgió en marzo de 2002 como importadora.

Durante muchos años había trabajado en Intelektron y ese
año tomé la decisión de comenzar con mi propia empre-
sa, separándome así de una empresa de la que fui funda-
dor y en la que hice toda una vida. La empresa trabaja
casi exclusivamente de la venta a los instaladores, aun-
que tenemos algunos clientes finales que, por decirlo de
alguna manera, fueron abandonados por aquellos que les
instalaron un producto y hoy no encuentran una solución.
hay casos en que les recomendamos el uso de determi-
nados equipos y quién puede instalárselos.

- No lo asustó abrirse por su cuenta en plena crisis…
- No, para nada, tenía mucha confianza. Además, cuan-

do uno tiene ganas de trabajar no im-
porta la época, es cuestión de mante-
nerse firme y proyectar para cuando la
situación comience a cambiar. Creo
que hoy estamos recogiendo los fru-
tos de ese trabajo.

- ¿Cuál es la actividad principal de
la empresa?

- Somos una importadora de solu-
ciones para seguridad electrónica, co-
mercializamos lectores, que son com-
ponentes adicionales a los sistemas de
control de acceso. No comercializa-
mos equipos de control de acceso
para no competir con aquellos clien-
tes que nos compran cada uno de los componentes de
sistema. La idea es traer otras tecnologías que no compi-
tan directamente con el trabajo de nuestros clientes.

- ¿La estrategia es, entonces, trabajar con distintas
representaciones?

- Sí, en eso estamos trabajando. También logramos la
representación de una empresa israelí que fabrica lecto-
res con tecnología HID® y Motorola®; lectores y teclados
antivandálicos.

- ¿Trabajan sólo productos importados?
- No, también trabajamos una línea de conversores USB

de fabricación nacional, desarrollados exclusivamente para
nosotros por una empresa nacional que llevó adelante el
proyecto por inquietud de uno de nuestros clientes.

- ¿Costó iniciarse por cuenta propia?
- Fue bastante difícil los primeros meses. Luego de mu-

chos años de trabajar acompañado y como parte de una
empresa, pasé a estar solo y a tener que tomar decisio-
nes solo. De todas maneras, eso me dio fuerza para, lue-
go de una pequeña inversión, crecer. Hoy ya estamos lo-
grando representaciones como Recognition Systems o
Tibbo, una empresa oriental dedicada fabricar converso-
res TCP/IP de muy buena calidad y a un precio lo sufi-
cientemente atractivo como para competir con empresas
ya reconocidas y asentadas en el mercado.

- ¿Cambió mucho el mercado en los últimos años?
- Sí, básicamente porque antes teníamos un país más

seguro. La realidad hace que las empresas se vuelquen a
este tipo de soluciones -de seguridad electrónica-, lo que
le da mayor atractivo al mercado.

- ¿Cómo ve la actualidad del mercado?
- Hoy se ven mayores posibilidades de negocio, aun-

que con muchos vaivenes. Hay meses que se trabaja
muy bien y meses que la demanda baja para luego reco-
menzar. Es un ciclo inconstante y cambiante pero que
después, en el balance, se ve un crecimiento importan-
te. Y eso no solo se da en nuestra empresa sino que
hablando con colegas me comentan que pasan por la
misma situación. En resumen, la curva de crecimiento

siempre es ascendente pero con inter-
valos de mesetas.

- De todos los segmentos de la se-
guridad electrónica, ¿cuál es el que
más evolucionó?

- Creo que la industria nacional evolu-
cionó mucho en Control de Accesos
pero a nivel mundial, seguro, CCTV está
dominando la tendencia. Esto se da por-
que todos quieren tener un control total
sobre lo que pasa en su empresa, tener
pruebas al instante del funcionamiento
de su negocio o incluso guardar esas
pruebas para un futuro.

- En una distribuidora, ¿cómo se lo-
gra el equilibrio en la representación de marcas y
productos?

- Como empresa buscamos la mejor relación entre cos-
to y calidad de cada producto. Tratamos de importar todo
de Oriente, actualmente de muy buena calidad y a un pre-
cio atractivo, salvo la línea de Recognition Systems, de
origen norteamericano y una de las marcas líderes del
mercado -ver .nota de tapa en este mismo número-

- ¿Cuál es la opción de los clientes: precio o calidad?
- Hoy creo que se busca más precio que calidad, pero

la idea es tratar de brindar las dos cosas de manera para-
lela, que por el mejor precio tengan el mejor producto.

- ¿Cuáles son los factores por los cuales a veces se
ignoran las medidas de seguridad?

- Creo que un poco por ignorancia o dejadez y más que
nada por falta de conciencia. Si el empresario o proyec-
tista no se dan cuenta que pueden llegar a tener muchos
inconvenientes sin un buen equipo de seguridad instala-
do, las cosas no van a cambiar nunca. Es una cuestión
pendiente en la sociedad el cambiar esto, desde quien
realiza los controles hasta el empresario, pasando por quie-
nes los instalan. Tiene que haber buenos controles, pero
también una buena educación respecto de la seguridad
de bienes y personas.
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Entrevista a Christian Arévalo, Soporte técnico de Paradox para Latinoamérica y EE. UU.

Christian Arévalo, uno de los máximos responsables técnicos de

Paradox, brindó en Córdoba, Mar del Plata y finalmente en Bue-

nos Aires una serie de seminarios sobre nuevas tecnologías y

productos de la firma. RNDS®, aprovechando su visita, habló con

él sobre el mercado de la seguridad y los desafíos de cara al futuro.

"Estamos en un mercado muy calificado"
- ¿Cuál fue el principal motivo de su visita a nuestro

país?
- El motivo fue llevar a cabo tres Seminarios en distintos

puntos de la República Argentina. Fueron sesiones de dos
días en diferentes ciudades: la primera fue Córdoba capi-
tal, luego en la ciudad de Mar del Plata y finalmente en la
Capital Federal. Durante cada jornada cubrimos básicamen-
te toda la línea de Paradox, desde los paneles de alarma
más sencillos hasta los de última tecnología.

- ¿Presentaron también nuevos productos?
- Sí, presentamos la línea de productos Magellan, la

última tecnología inalámbrica integrada y orientada hacia
el usuario final, los primeros sistemas del género en la
industria de Paradox. También hicimos el lanzamiento de
toda una línea de accesorios, puntualmente los que tie-
nen que ver con detección de movimiento, totalmente di-
gital, para exteriores, tanto inalámbricos como cableados
y otros accesorios tales como teclados con lectores de
proximidad incorporados y sistemas integrados por alar-
mas y control de acceso.

- ¿Cuánto hace que están en el mercado nacional?
- Hace 15 años que Paradox tiene presencia en la Ar-

gentina y la política siempre fue enfocar el trabajo en pai-
ses con un mercado en crecimiento, con el claro objetivo
de continuar con la presencia apoyando siempre a nues-
tros distribuidores exclusivos.

no pasa en mercados como México o Costa Rica, donde
otro tipo de productos están ampliamente difundidos des-
de hace algún tiempo.

- A nivel continental, ¿cuál fue la evolución del merca-
do de la seguridad electrónica?

- Realmente de manera espectacular. El crecimiento de
las ventas es muy importante en la región y creemos que
eso tiene relación tanto por la masificación de los produc-
tos de seguridad como la creciente demanda relacionada
con el crecimiento de la conciencia adicional por parte de
los usuarios de proteger sus bienes. Sabemos que exis-
ten serios problemas institucionales entre los encargados
de garantizar la seguridad pública y por ello es que los
países de mayor crecimiento del mercado son, justamen-
te, aquellos en los que el índice de criminalidad está en
aumento.

- ¿Qué pasa con la evolución a nivel tecnológico?
- Definitivamente los costos bajaron y mientras otras em-

presas prefirieron tercerizar la fabricación de componen-
tes, nosotros mantuvimos nuestra fabricación en Canadá.
También la miniaturización ha contribuido mucho en la baja
de costos… La incorporación de productos inalámbricos
es casi una necesidad en los sistemas existentes, de ma-
nera tal que Paradox se ha enfocado en el desarrollo de
este tipo de sistemas, que responden con mayor celeridad
a las exigencias del mercado actual.

- Una síntesis de lo que fue su visita a Argentina…
- Creo que Argentina es un mercado con un potencial

muy elevado para la incorporación de nuevas líneas, tecno-
lógicamente más complejas que las que venimos trabajan-
do. Si bien hubo una disminución ostensible en la deman-
da durante los años de crisis, superada la misma el país
creció en número de dos dígitos su demanda de productos
y en la actualidad estamos convencidos que tenemos que
seguir haciendo este trabajo de difusión de las marcas y
líneas de la compañía para llegar, principalmente, al interior
del país, donde la información llega segmentada. Nos que-
da la impresión de un mercado muy calificado, conocedor
del tema técnico y que nos compromete a repetir este tipo
de eventos cuantas veces sea necesario y a involucrarnos
directamente en la difusión de nuestras marcas y productos.

 - En relación a este tema, ¿tienen ya programada una
nueva visita?

- Sí, de hecho vamos a estar presentes en SeguriExpo,
en el que vamos a hacer nuevas presentaciones pero no
tan técnicas sino más bien orientadas al mercado comer-
cial. Son presentaciones cortas y en las que vamos a poner
énfasis en sistemas de mayor complejidad tecnológica.

- ¿Cuál es la visión de Paradox del mercado argentino?
- Creemos que es uno de los más promisorios de Améri-

ca Latina, particularmente por la elevada calificación del
personal técnico. También es un mercado muy sensible a la
variación de precios, por lo tanto el reto es ofrecer la mejor
relación costo-beneficio, es decir las mejores característi-
cas de un producto al precio más accesible. Creemos que
hay un potencial muy grande, tanto en la continuidad de las
líneas básicas como en la distribución de productos de
mayor tecnología, aunque sabemos que los precios van a
representar un reto importante para la compañía.

- ¿Qué diferencia a Argentina de otros países de
Latinoamérica?

- La capacidad de adquisición del mercado argentino
estuvo en retroceso durante un tiempo, respecto de otros
países. Por lo tanto productos de alta gama pueden repre-
sentar un reto y tener algo de lentitud en su distribución.
Otros mercados aceptan diferentes tipos de productos,
dependiendo de las líneas. Creo que aquí la dificultad está
en penetrar con productos de alta gama. Otra diferencia
notable es que, por la misma razón, nos hemos enfocado
en líneas de productos tecnológicamente básicas, cosa que







Claudia
NUEVA DIRECCION Y TELEFONO
Tecnología en Seguridad
Av. Belgrano 894, Piso 1º
(C1092AAV) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 5238-5553/54/58/59
info@tecnologiaenseguridad.com
www.tecnologiaenseguridad.com



.empre.empre.empre.empre.empresassassassassas rnds®

.com.ar

www.

Entrevista a Fabio E. Curi y Fidel Martínez de Tecnología en Seguridad SRL

 "Estamos en la cresta de la ola tecnológica"

Con una importante cartera de clientes y avanzando siempre con la tecnología de punta,
Tecnología en Seguridad basa en tres pilares su estrategia: la atención al cliente, el servi-

cio de posventa y la innovación tecnológica.

Fabio E. Curi (izq.)
Líder de Investigación y Desarrollo

junto a Fidel Martínez,
Socio Gerente de

Tecnología en Seguridad SRL

¿En que se basa el éxito de la empresa?
Fidel Martínez: - En Tecnología en Seguridad nos ba-

samos en tres pilares fundamentales: la atención al cliente,
el soporte post venta y la innovación tecnológica. Esos tres
pilares rigen nuestro trabajo y nuestra vida y nos han dado
innumerables satisfacciones y felicitaciones.

Estamos orgullosos de lo que hacemos, ninguno de nues-
tros clientes puede decir que los hemos dejado librado a
su suerte cuando tuvieron alguna necesidad, tuvieron que
dar una solución innovadora a una situación o tuvieron al-
gún problema. Prosegur, Argencard, Banco Patagonia
Sudameris y Cablevisión son algunos
de nuestros orgullosos clientes.

Sabemos que tenemos un gran pro-
ducto, un parque de 250 DVRs instala-
das y en perfecto funcionamiento es la
mejor prueba de ello, equipos que re-
quieren poco o ningún mantenimiento.

¿Qué hay de la innovación tecno-
lógica?

Fabio Curi: - En Tecnología en Se-
guridad estamos en la cresta de la ola
en lo que concierne a tecnología, nues-
tro personal siempre está investigando
y poniendo en práctica ideas innovado-
ras, sobre todo en lo que respecta a
nuestras grabadoras digitales Nuzzar
en sus dos modelos: la línea 9000 y la línea NZLinux. Esta-
mos a la altura de cualquier empresa del exterior en calidad
profesional y eso se ve en nuestros productos, nosotros
hacemos con buenas ideas lo que otros hacen con mucho
presupuesto y grandes departamentos de desarrollo.

Cuando comenzamos hace tres años, innovamos en la
grabación digital cuando ésta apenas se conocía en el país
y también en la conversión hacia todo lo relacionado con
redes, con internet y con las redes de las empresas. Nues-
tros productos son Net-Ready desde el origen y "viven" en
la red. En esta conversión nos fue de mucha ayuda el gre-
mio, con quienes trabajamos codo a codo y día a día. Jun-
tos fuimos transformando el mercado hacia todo lo relacio-
nado con lo digital y ahora también juntos vamos a dar el
salto hacia lo nuevo, hacia la grabación digital de cámaras
de red o cámaras IP como se las menciona comúnmente.

¿Están desarrollando nuevos productos?
Fabio Curi: - Ahora tenemos todos los cañones apun-

tados hacia la línea NZLinux, una DVR Net-ready, ami-
gable, con excelentes capacidades de búsqueda de vi-

deo almacenado y con la capacidad de tomar video tan-
to de cámaras analógicas como de cámaras de red.
NZLinux es un equipamiento escalable, es posible su-
mar equipos y controlarlos todos desde cualquier PC
gracias a su avanzado acceso por la web. Además tiene
toda la estabilidad y seguridad que le brinda el sistema
operativo GNU/Linux.

Estamos fascinados con las capacidades de las cáma-
ras de red, la facilidad de instalación y su amigabilidad. La
posibilidad de sumar una cámara IP a la red de una empre-
sa y grabar video desde una NZLinux disminuye enorme-

mente los costos de obra como el ca-
bleado. Incluso en lugares inhóspitos
pueden realizarse configuraciones ina-
lámbricas que disminuyen muchísimo
los costos de obra.

Las capacidades de los domos de
red también son asombrosas y a un
costo que no es prohibitivo en compa-
ración con otras soluciones.

¿Entonces creen que las cámaras
IP son el futuro?

Fidel Martínez: - Estamos totalmen-
te seguros de ello, si bien los costos
por ahora son algo elevados en rela-
ción a las cámaras analógicas, vienen
en picada y día a día pueden leerse no-

ticias sobre nuevas líneas de cámaras de red que salen al
mercado y compiten entre sí. Además con estas cámaras
pueden lograrse configuraciones de obra que con cámaras
analógicas son impensables o muy caras. Grandes empre-
sas con muchas sucursales pueden utilizar cámaras de red
en las sucursales y grabadoras NZLinux centralizadas, o
grabadoras NZLinux en las sucursales con cámaras analó-
gicas y acceso desde una central por web o con nuestra
Consola de Monitoreo Remoto, que es otro de nuestros
productos. Hay una solución para cada necesidad.

¿Cómo se hace para empezar con esta tecnología?
Fabio Curi: - Antes que nada hay que perderle el miedo,

es algo nuevo pero es algo fácil de aprender. Una vez que
alguien maneja un domo de red con su acceso web o a
través de la NZLinux ya comprende los conceptos básicos
y se da cuenta que es lo mismo de antes o muy similar.
Nosotros queremos ayudar a todos a que utilicen esta tec-
nología y estamos abiertos a ayudas, a mostrar y demostrar
cómo se usa, como venimos haciendo desde hace años
con toda la tecnología que utilizamos.
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Entrevista a Sergio Quesada, Gerente Regional de Ventas de Honeywell

Las necesidades del mercado de la seguridad electrónica modifi-
có el panorama empresario dando origen a los grandes grupos
capaces de ofrecer soluciones integrales al sector. Los factores
que incidieron en este fenómeno, la actualidad del rubro y las
perspectivas de crecimiento en nuestro país explicadas por Sergio
Quesada, uno de los máximos responsables de Honeywell.

"Argentina es un mercado complejo, pero interesante"
- ¿A qué se deben los cambios en el mercado de la

seguridad?
- Se ha dado en los últimos cinco años en el mercado

internacional una tendencia interesante: empresas tradicio-
nalmente no involucradas en el campo de la seguridad elec-
trónica han visto en este mercado una oportunidad impor-
tante de crecer y diversificar sus funciones. Así, un grupo
de empresas norteamericanas se han dedicado a comprar
grupos de empresas u otras empresas de manera que pue-
dan ofrecerle al mercado todas las soluciones en el campo
de la seguridad electrónica desde un solo proveedor.

- ¿Cómo era, históricamente, la distribución y venta
al mercado?

- En América Latina, lo que hacíamos los distribuidores
de equipos de seguridad electrónica era viajar a Estados
Unidos y contratar un dealer (distribuidor) que funcionaba
como vínculo con el fabricante, quienes no involucraban
directamente con el mercado. Esa estructura, si bien tenía
sus ventajas, también tenía falencias: el distribuidor, por
ejemplo, no estaba en condiciones de soportar técnicamen-
te la cantidad de marcas que representaba, era práctica-
mente imposible. La figura del dealer, entonces, comienza
a ser paulatinamente reemplazada por los distribuidores
locales, capaces de brindar un mejor servicio de atención
en los países en que se afincaba.

- ¿Cuáles son los beneficios de este nuevo sistema?
- Primero, con la casi eliminación del dealer,  un eslabón

menos en la cadena de precios y segundo, un soporte

que nos decidimos y elegimos SF Technology para que
sea nuestra distribuidora, empresa que si bien ya está cons-
tituida va a ser formalmente presentada como distribuidora
de Honeywell durante SeguriExpo 2005 que se llevará a
cabo en junio.

- ¿Cómo ve el mercado argentino?
- Es un mercado argentino muy importante, que ha madu-

rado mucho. No obstante eso, las empresas norteamerica-
nas todavía son escépticas al comportamiento de la eco-
nomía del país. Es una disyuntiva compleja: por un lado
sabemos que es un mercado muy importante, que va a cre-
cer, pero con el cual muchos fabricantes tienen todavía una
gran cantidad de temores.

- En el plano internacional, ¿qué tipos de mercado
se vislumbran?

- Existen dos tipos de mercado: el masivo, que se mueve
mucho por precios y otro que se mueve por sistemas pero
no se puede generalizar. En cualquier país te dicen "aquí lo
más importante es el precio", el que diga lo contrario mien-
te. El tema es que el precio se considera como un elemen-
to a la hora de la evaluación y no como el único elemento.
También hay que poner en la balanza la calidad.

- ¿Qué puede modificar ese tipo de mercados?
- En algunas áreas estamos sufriendo una invasión de

productos orientales y quien niegue que eso está afectan-
do al mercado está fuera de la realidad. Ello está afectado
directamente el mercado de precios histórico de América
latina, cambiando su comportamiento. Siempre existieron

productos caros y económicos, pero el umbral entre el caro
y el barato se está agigantando por la influencia de los pro-
ductos orientales.

- ¿Cuál es la estrategia de Honeywell dentro de ese
panorama?

- Uno de los sectores más afectados en este país duran-
te la crisis fue el bancario y financiero y comenzó a darse
una masificación de productos baratos que afectó al mer-
cado. Con la recomposición de ese segmento consumidor
comenzó a requerirse de equipos más especializados. La
muestra está en el crecimiento del sector de la construc-
ción, generador de industrias paralelas y un parámetro del
crecimiento de la economía de cualquier país. ¿Cuál es la
conclusión? Hay un mercado que siempre se movió al rit-
mo de los precios pero hay otro, más especializado, que
está en crecimiento y es al que nosotros, como fabricantes
de calidad, apuntamos.

- ¿Y la estrategia específica para nuestra región?
- Como lo mencionaba antes, apuntar a fortalecer a

SF Technology como nuestro distribuidor exclusivo,
brindándole constante apoyo comercial, respaldo como
empresa y soporte técnico a través de un ingeniero, ins-
talado en el país precisamente para solucionar todos los
requerimientos de nuestros clientes en Argentina.

técnico directo de fábrica. Cuando el fenómeno de la dis-
tribución local comienza a asentarse, aparecen los gran-
des holdings como Honeywell, que comienza a comprar
pequeñas empresas de seguridad electrónica y ofrece,
así, un abanico más amplio de opciones. Es un fenómeno
que, lejos de haber terminado, continúa. De hecho
Honeywell, cuando aparece alguna empresa que ofrece
un producto novedoso o ve un nicho de mercado sin cu-
brir, busca una buena empresa, la compra y la adiciona
como una más a su cadena.

- ¿Qué sucede en Argentina con Honeywell?
- En general, Honeywell utiliza dos canales de comercia-

lización: los integradores, empresas dedicadas a sistemas
que trabajan con el usuario final con mucha ingeniería, y los
distribuidores, que a diferencia del integrador es una em-
presa orientada a trabajar como mayorista. Este último caso
la empresa es el que aplica en Argentina.

- ¿De qué manera?
- Tratamos de establecer alianzas con algunas empresas

para lograr mayor eficiencia en la distribución. Y en el caso
puntual de Argentina, nos enfrentamos a una decisión im-
portante: aliarnos a una empresa ya consolidada en el mer-
cado o, por el contrario, comenzar con gente nueva, por
llamarla de alguna manera. Esta última opción fue por la
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Entrevista a Guillermo Massucco de 3Way Solutions

"El paso tecnológico no debe ser traumático"

Joven como empresa pero con una importante experiencia en grabación digital de video,
3Way Solutions apuesta al crecimiento basado en la reinversión en tecnología con

permanente apoyo y servicio técnico a sus clientes

Guillermo Massucco
de 3Way Solutions

- ¿Cuáles fueron los orígenes de la empresa?
- La empresa se creó formalmente en el 2000 aunque

comenzó a operar en 2001 como una empresa de graba-
ción y transmisión de video con tecnología digital. El primer
equipo que vendimos lo vendimos en dólares y lo cobra-
mos en pesos y nunca tuvimos financiamiento externo. Lo-
gramos generar una tecnología muy sólida, gracias a nues-
tra experiencia en el área de sistemas. Comenzamos a con-
solidarnos y a invertir en desarrollo, logrando también una
importante base de clientes. Ninguno de nosotros es del
ámbito de la seguridad electrónica, por lo que tuvimos que
aprender a relacionarnos con los clientes, elegirlos y ver
por dónde podíamos encontrar una vertiente de negocio.

- ¿Encontraron ese nicho?
- Apuntamos al control de operacio-

nes y no nos equivocamos. Aprendimos
mucho en ese aspecto y desarrollamos
un soft perfilado para ese área, más allá
de que los equipos funcionan muy bien
en seguridad perimetral, ya que tiene un
sistema de detección de movimiento muy
sofisticado. Pero en control de operacio-
nes es el segmento en el cual, como
empresa, nos sentimos más cómodos.

- ¿Trabajan siempre con desarro-
llos propio?

- Sí, desarrollamos gran parte del
hardware y la totalidad del software, que
corren sobre sistema operativo Linux®, además del motor
principal de grabación y compresión de video. Adicional-
mente a eso, también una interfaz muy amigable para el
uso que corre directamente sobre cualquier navegador, es
decir que no necesita ningún software cliente ni otro pro-
grama adicional. Todo lo que se puede hacer localmente
también puede hacerse en forma remota y siempre desde
cualquier navegador convencional. También el ser desarro-
lladores del software nos permitió adaptarnos a la realidad
de las redes argentinas dándonos una fortaleza adicional.

- Eligieron una plataforma compleja…
- Sí, pero de a poco fuimos encontrando soluciones y

herramientas para perfeccionar el producto. Producimos
parte del hardware y desarrollamos nuestro propio multi-
plexor y parte de la electrónica periférica. Por ejemplo, el
equipo tiene un display en el frente que permite la visualiza-
ción de ciertos datos y vigilar el equipo para que, en caso
de surgir algún problema con el hardware, el equipo mismo
se encargue de restablecer el sistema. Tenemos casi 300
equipos vendidos y con sólo un técnico dando soporte en
la calle podemos dar soporte perfectamente según lo esta-
blecen nuestros procedimientos ISO de post-venta, lo que
demuestra la solidez y la confiabilidad del sistema. Y ade-
más el trabajo de ese técnico está abocado a realizar res-
cates de videos para nuestros clientes. Por suerte pode-
mos dedicarlo a ese trabajo y no a tener que reparar equi-
pos. Creemos que fue una decisión acertada haber desa-

rrollado el equipo sobre plataforma Linux y nos da un con-
trol global sobre el equipo lo que permite que nos adapte-
mos muy fácilmente a las necesidades del cliente.

- ¿Cómo ven el mercado actual?
- Creo que está diversificando los consumidores. Hace

unos años este tipo de productos los consumían básicamente
las empresas grandes, countrys o grandes consorcios. Hoy
el pequeño y mediano empresario está haciendo un muy in-
teresante mercado y muestra más ganas de aplicar tecnolo-
gía que las empresas grandes. Estas grandes empresas
chocaron mucho en el año 2000, cuando intentaron introdu-
cir esta tecnología porque no estaba madura todavía y se
desalentaron de aplicar la grabación digital de video. Actual-
mente las condiciones cambiaron y los equipos y su confia-

bilidad evolucionaron muchísimo.
- ¿Cuál es el próximo paso en lo

que a tecnología se refiere?
- Tenemos muchos planes a futuro

para agregar funcionalidades y darle
una vueltita de tuerca al producto. Es-
tamos trabajando en eso... Nosotros
desarrollamos varios productos para
CCTV, entre ellos el Miracle. Nuestra
mayor experiencia está en grabación
de videos y transmisión por internet,
pero también tenemos equipos para
el mercado de broadcasting aplicables
en productoras y canales de televisión
y transmisores de alta eficiencia para

video por internet.
- ¿Se puede proyectar hoy el futuro de la empresa?
- La empresa siempre tuvo una política de reinversión lo

que generó un crecimiento constante. Tuvimos un crecimiento
muy fuerte el último año y para este año tenemos las mismas
expectativas. Muchos de los recursos que se generan están
destinados a producir nuevos desarrollos y creemos que eso
se va a traducir, inevitablemente, en mayor crecimiento. Nues-
tra empresa no era conocida hace un año y hoy, quienes
forman parte del mercado, conocen nuestra marca. Eso es
sinónimo de crecimiento y aceptación de nuestro producto.

- ¿Cuáles son los proyectos para este año?
- Este es el primer año que tenemos un presupuesto orde-

nado y tenemos una meta que venimos cumpliendo y aun-
que el ritmo se desaceleró un poco, creo que vamos a cum-
plir con nuestras metas. Entendemos que tenemos que ser
una herramienta para nuestros clientes, que se sientan res-
paldados por nuestra tecnología y conocimientos en la gra-
bación digital de video. Tenemos que agregarle valor a su
cadena de negocios. Hoy tenemos distribuidores que mane-
jan un conjunto de productos y queremos ser la empresa
que les de apoyo y le agregue valor a la parte de CCTV de su
negocio, que se desentienda de la cuestión tecnológica, que
nosotros vamos a estar ahí para acompañarlos. Nosotros
vamos a darles algo fiable que les allane el camino, el paso
hacia la tecnología no debe ser traumático.
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Entrevista a Carlos Napolitano, Director de CN-Group

 "Hoy la seguridad se apoya en la tecnología"

CN-Group se convirtió en la primera empresa argentina que exportará equipamiento y
servicios para soluciones AVL a países no limítrofes. Hablamos con su Director, quien nos

dio un panorama del presente y el futuro de la empresa en el mercado local e internacional.

Carlos Napolitano,
Director de CN-Group

- ¿Cuál es la principal actividad de CN-Group?
- Estamos orientados a ofrecer soluciones integrales en

seguridad electrónica, entre ellas, asesoramiento, organi-
zación de seminarios, soluciones especificas aplicables a
cada necesidad inclusive con desarrollos propios a medi-
da del usuario, cubriendo todas las gamas de aplicación
como alarmas, sistema de CCTV, control de acceso, segu-
ridad perimetral, contraespionaje y AVL.

- Dentro del perfil de tecnología aplicado a la seguri-
dad, ¿planean desarrollar algún mercado en particular?

- Si, de hecho estamos enfocando nuestro esfuerzo en el
rubro, ofreciendo soluciones aplicables en logística y seguri-
dad en administración satelital del movimiento de vehículos,
flotas, mercaderías, personas y barcos.
Apuntamos a incorporar al mercado so-
luciones muy modernas con tecnología
de ultima generación para cubrir nichos
de demanda insatisfecha, con solucio-
nes técnicamente adecuadas. De aquí a
fin de año pondremos a disposición del
usuario una nueva línea de productos y
servicios, ofreciendo soluciones innova-
doras, muy económicas y aún hoy no dis-
ponibles en el mercado.

- ¿A qué perfil de negocios pien-
san apuntar?

- Diversificaremos los perfiles de ges-
tión comercial en niveles. Si bien pen-
samos en atender las demandas del mercado minorista tam-
bién estamos desarrollando masivamente una estructura
comercial mayorista soportada sobre una cadena de distri-
buidores propios en todo el país, dedicados exclusivamen-
te a comercializar y dar soporte a nuestros productos.

- ¿Desarrollan hardware y de software o sólo son fa-
bricantes?

- Somos desarrollistas y fabricantes de todos los produc-
tos que comercializamos y además prestadores de servi-
cios. Entre ellos, el servicio de monitoreo mayorista y mino-
rista, para el que disponemos de cobertura local, nacional
e internacional. Asimismo, disponemos de soluciones
transmodales y aplicables para monitoreo de containers
tanto en el territorio nacional como en el extranjero.

- ¿Cuál es la tecnología del futuro para AVL?
- El advenimiento de la nueva tecnología puso al alcance

del usuario las soluciones IP para aplicaciones móviles, con
lo cual se pudo mejorar la eficiencia en el uso de los recur-
sos y bajar los costos, que llevó al alcance del cliente apli-
caciones hasta el momento impracticables. Hoy CN-Group
ofrece diversas soluciones sobre GPRS y sobre
INMARSAT, alternativas de muy bajo costo y adaptables a
cada necesidad de uso.

- ¿Cómo ve este mercado para la exportación?
- Realmente muy bien. Somos la primera empresa argen-

tina dedicada al desarrollo de software y fabricación de

equipamiento para soluciones AVL que firmó contratos de
provisión de equipamiento y servicios con países no limí-
trofes, dando comienzo así a una etapa de exportación. Así,
comenzaremos a competir en el primer mundo con produc-
tos íntegramente desarrollados y fabricados por CN-Group.

- ¿Se encuentran trabajando en algún nuevo proyecto?
- Estamos desarrollando soluciones de valor agregado y

software para administración de recursos de AVL, soportan-
do la aplicación sobre vínculos de la red INMARSAT, con lo
cual hemos tomado la figura Service Provider para un pro-
veedor internacional de hardware necesario para operar la
red INMARSAT. Hoy podemos ofrecer al cliente soluciones
completas para diferentes niveles de esa red, de acuerdo a

la aplicación requerida, e inclusive ofre-
cer la contratación del servicio de Carrier
por nuestro intermedio.

- ¿Cuales son las necesidades del
cliente actual?

- Es obvio que dado el incipiente au-
mento de la situación de inseguridad
generalizada, provoca cada vez mayor
incremento en la demanda de produc-
tos aplicados a la protección de las
personas y los bienes. Hoy la seguri-
dad está apoyada en tecnología. A esto
llamamos seguridad electrónica, en el
sentido generalizado, pero dado que el
incremento de la actividad delictiva es

muy puntual, las soluciones técnicas para contrarrestarla
cada día deben ser más específicas y muchas veces per-
sonalizadas de acuerdo al cliente.

- ¿Cuáles cree que serán los productos de mayor pre-
sencia en el mercado?

- Creo que todo lo que se refiere a demanda de seguri-
dad electrónica tendrá un crecimiento masivo y parejo. Cada
vez hay más productos electrónicos que tienen funciones
de aplicación simultánea para la seguridad y aplicaciones
logísticas de administración. Tal vez esa línea se incremen-
te más que otras. Pero no caben dudas de que el AVL,
CCTV, alarmas y control de acceso son productos que sin
duda llevaran la delantera.

- ¿Cuál es su visión de la actualidad del mercado?
- Si bien hoy transitamos por un momento muy competiti-

vo, pensamos en afianzarnos basados en nuestra presen-
cia permanente, ofreciendo la más amplia gama de solucio-
nes y tecnologías disponibles, en muchos casos con desa-
rrollos a la medida del usuario. Nuestra filosofía es el logro
de la satisfacción del cliente, ofreciéndole la mejor solu-
ción, soportada en la más moderna y óptima tecnología.

- ¿Cómo ven el futuro de la seguridad electrónica?
- La veo con gran futuro para empresas de avanzada, que

estén siempre en la primera fila, actualizadas y a la vanguar-
dia de nuevas tecnologías y mantengan una filosofía de ex-
celente atención y trato con el cliente.
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Entrevista a Ignacio Bunge, Apoderado de Industrias Quilmes

"La exportación está en peligro"

Identificada históricamente con la prevención de incendios, Industrias Quilmes continúa
apostando al mercado de la construcción y a la exportación de sus productos, una actividad

que nunca abandonaron pese al cambio constante de las condiciones del mercado.

Ignacio Bunge, Apoderado de
Industrias Quilmes

- ¿Cuál es la historia de Industrias Quilmes?
La empresa nació en 1982 y desde entonces ha tenido

un crecimiento razonable, pasando por todas las vicisitu-
des por las que pasó el país: los cambios de moneda, los
cambios de política económica, el plan bonex, control de
precios, hiperdevaluación, hiperinflación, corral, corralito,
pesificación, patacón, pseudomonedas… Fabricamos y
exportamos mangueras para equipos contra incendios y
desde que comenzamos a exportar nunca dejamos de ha-
cerlo, pese a la situación generada durante el 1 a 1, cuan-
do los costos internos eran altísimos en relación a los pre-
cios internacionales de venta del producto.

- ¿Cuál es su actualidad?
- Hoy estamos fabricando y exportan-

do productos con certificación IRAM y
logrando el año pasado la certificación
ISO. En este momento estamos traba-
jando para lograr calificaciones para in-
gresar al mercado de Brasil, en el que
habíamos estado presentes hasta que
tuvo una actitud de protección de mer-
cado lógica que cambió las normas. En-
tonces para poder actuar en ese mer-
cado hay que readecuarse a las normas
vigentes. Asimismo, estamos exportan-
do a países limítrofes como Uruguay y
Chile y también a Estados Unidos y Eu-
ropa, aunque no en grandes cantidades.

- ¿Cómo ve el mercado actual?
- El mercado interno estuvo bastante deprimido y recién

en el 2004 comenzó a mejorar. Notamos ahora también
alguna toma de conciencia en lo que respecta a la preven-
ción de siniestros, lamentablemente a partir de un hecho
desgraciado como lo fue el de Año nuevo. Es como que la
conciencia se hubiera despertado de golpe cuando, en rea-
lidad, debiera estar presente desde siempre.

- ¿Cómo se soluciona?
- Cuando el vacío de educación es tan grande es nece-

saria la participación del Estado. Una vez que la cultura de
la prevención forma parte de la educación de todos ya no
es necesaria la intervención oficial. Muchas veces se dice
que hay que generar las normas y verificar que luego se
cumplan. Pero si las personas están correctamente educa-
das y formadas, es muy difícil que deje de cumplir las nor-
mas, porque sabe que esas normas están hechas para pro-
tegerlos. Lamentablemente en Argentina hay un vacío en
ese aspecto por lo que se hace necesaria la intervención
de las autoridades para corregirlo. ¿Cómo se hace? Edu-
cando desde el más primario de los niveles escolares para
que el chico vaya incorporando conocimientos que luego
aplicará el resto de su vida.

- ¿Cómo ve el mercado de la seguridad?
- Creo que no está como debiera porque no existe una

exigencia muy marcada en el cumplimiento de las normas

por parte entidades que debieran estar atentas a ello, como
las compañías de seguro o las ART. Es curioso, en el caso
de las aseguradoras, que no hayan tomado la iniciativa en
ese sentido. En otros países es muy común que las compa-
ñías de seguro hagan un examen detallado del bien que
van a asegurar y si no encuentran los requerimientos de
seguridad mínimos no extienden la póliza, porque el riesgo
es muy alto. No se arriesgan a sufrir pérdidas por negligen-
cia o falta de medidas de seguridad que debieran estar
contempladas. Eso acá no sucede.

- ¿Dónde ve la falla en ese sentido?
- Las normas sobre instalación de elementos de protec-

ción contra incendios tienen, como mínimo, treinta años. A
través de los años aparecieron nuevos elementos capaces

de brindar mayor seguridad y que mini-
mizan los riesgos de incendio y sin em-
bargo no fueron incorporados a las nor-
mativas existentes, que debieran ser re-
visadas con cierta periodicidad.

- ¿Hoy es mejor fabricar o importar?
- Cuando se produjo la devaluación

convenía la fabricación. Pero desde ese
momento el dólar comenzó a retroce-
der y los costos de fabricación internos
fueron en aumento, ya sea por la suba
de salarios, las tarifas en los servicios,
etc… No es que eso moleste, porque
tiene que darse en determinado momen-
to, pero sí es real que suben el costo

interno. Esto tiene dos consecuencias: que la fabricación no
sea tan atractiva y que la importación vuelva a masificarse.

- ¿Cuál es el mercado al que abastece Industrias Quilmes?
- Nuestros principales mercados son la construcción, la

industria y el sistema de servicios de Bomberos cuya tarea
en general no es considerada en toda la dimensión que
debe serlo. Además esta el mercado de quienes reponen
ciertos productos. Es una realidad que este tipo de pro-
ductos tenga una vida útil y necesiten de un mantenimiento
y reemplazo. Esto tiene que ver con lo que hablábamos
anteriormente: no hay una cultura de prevención y enton-
ces muchas veces se instalan equipos que nunca más se-
rán revisados y que, por el deterioro del tiempo, cuando
sena necesitado no van a funcionar correctamente.

- ¿Cuáles son las expectativas de la firma para el futuro?
- Nosotros estamos muy ligados a la empresa de la cons-

trucción y a la concientización del uso de equipos para la
prevención de incendios. En Buenos Aires hay gran canti-
dad de edificios desprotegidos y no es fácil llegar a una le-
gislación que los contemple. En cuanto a la construcción,
nuestro trabajo se aplica en grandes proyectos, que en este
momento están un poco parados. Referido a la exportación,
nos damos cuenta que lo que se había ganado, por una cues-
tión de costos internos, se está perdiendo de a poco y pue-
de llegar a poner en riesgo las posibilidades futuras.
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Continúa en página 80

Nacidos como elementos

para la seguridad en áreas

específicas, los automatis-

mos se transformaron, pau-

latinamente, en un artículo

de confort. Hoy, la deman-

da de medidas de protec-

ción lo vuelven a ubicar

como un implemento nece-

sario a la hora de cuidar el

acceso a las propiedades.

Definición, ventajas y tipos

de mecanismos que actual-

mente se conocen en nues-

tro mercado.

llavero, aprieta un botón y una puerta
se abre. La persona ingresa a deter-
minado lugar y avanza tan sólo unos
metros. Allí debe volver a detenerse,
una especie de escáner comprobará
su identidad, una cámara ratificará que
la persona es, efectivamente "la per-
sona" y una nueva puerta se abrirá.
Esta vez, para dejarlo ingresar defini-
tivamente al lugar.

La secuencia descripta pertenece
a una ya "vieja y conocida" película:
Misión Imposible.

¿Es, sin embargo, tan imposible ver
esa escena hoy como imagen de la
vida cotidiana? La respuesta es no:
el avance de la tecnología, el abarata-
miento de los costos y el gran abani-
co de opciones que se ofrecen en
materia de seguridad electrónica es
tan amplio y está tan difundido que
puertas abiertas por mecanismos au-
tomáticos accionados por control re-
moto, sistemas de de detección bio-
métrica y cámaras de circuito cerrado

conectadas a una central de vigilan-
cia son moneda corriente.

De entre todos estos sistemas de
seguridad nos detendremos, en este
informe, especialmente en el primero
de los mencionados: en las puertas y
portones automatizados.

Un poco de historia
El concepto de la automatización

está presente en la civilización moder-
na desde hace muchos años. Tanto
es así que películas, principalmente
las dedicadas al género de la ciencia
ficción, mucho más antiguas que Mi-
sión Imposible ya mostraban algunos
artefactos capaces de abrir en pocos
segundos pesadas puertas de acero.
Y si bien en la práctica ese tipo de
mecanismos estaban reservados para
organismos gubernamentales milita-
res o grandes empresas, poco a poco,
con el "achicamiento" de los disposi-
tivos y su consecuente abaratamien-
to comenzó a ser utilizado por empre-
sas y empresarios para sus residen-
cias particulares.

na persona camina por una
calle cualquiera y de pronto se
detiene, saca del bolsillo un



PPA CAPITAL
Av. Beiró 5085 Villa Devoto - Cap. Fed. (1419)
Tel: (011) 4566-3069 / 3225
e-mail: ppa.argentina@speedy.com.ar

PPA SUR
Av. Almirante Brown 2980 Temperley (1834)
Tel: (011) 4292-0636
e-mail: ppaargentina@ppa.com.br







.informe c.informe c.informe c.informe c.informe centententententralralralralral rnds®

Automatización de portones .com.ar

www.

Continúa en página 84

Viene de página 76

O sea, dispositivos nacidos para la
seguridad se convirtieron -paulatina-
mente- en artículos de confort.

Con ese sentido llegaron a nuestro
país: como una medida de comodidad
más para las residencias particulares.

Claro, en un primer momento no es-
taban al alcance de todo el mundo
pero, desde la dorada mitad de la dé-
cada del '90, comenzó a masificarse
su uso. "El auge de la automatización
de portones se dio justo cuando la fa-
milia de clase media comienza a ac-
ceder económicamente a cierto tipo de
artículos que dejaron de ser un lujo
para transformarse en un artículo de
confort más. Ese fue el momento his-
tórico, a mediados de la década del
'90", detalla el ingeniero Daniel Bazán,
de Movatec, respecto del inicio de la
automatización en nuestro país.

¿Esto significó que todo el mundo
pudiera acceder a cualquier automa-
tismo? No. Había dos líneas bien de-
finidas: mientras las clases media-alta
y alta consumían productos importa-
dos de Europa -Italia principalmente-,

la clase media se volcaba a los de ori-
gen brasilero, de toda una tradición
en el mercado.

"Los productos brasileros, a diferen-
cia de los italianos -explica Bazán-
eran bastante más baratos ya que no
tenían los detalles de terminación o
las prestaciones de los europeos.
Eran más de batalla, más rústicos, lo
que no significa para nada que no fue-
ran confiables".

En un mercado de precios como el
argentino, suena lógico que las cosas
se dieran así. Y que se sigan dando
de esa manera. Basta con mencionar
que las cuatro principales marcas de
automatismos presentes en nuestro
país son de Brasil.

Poco a poco, y ya en "nuestro tiem-
po", el automatismo volvió a sus fuen-
tes. Es decir, nació como elemento de
seguridad, se transformó en un artícu-

lo de confort y, de a poco, la necesi-
dad volvió a transformarlo en un com-
plemento necesario para la seguridad
de residencias y consorcios.

¿Qué es un automatismo?
"El automatismo consiste en apli-

car un sistema electromecánico al
portón para ejecutar la función de
abrirlo y cerrarlo de forma automáti-
ca. El sistema está compuesto de un
motorreductor con una placa electró-
nica, que actúa bajo comando de un
control remoto, normalmente inalám-
brico a distancia", define Rogerio
Martos, de Distri-Master.

Martín Sánchez Lado, de PPA,
agrega que "un automatizador es un
accesorio cada vez más indispensa-
ble en un portón, ya que puede adap-
tarse a una abertura que no lo posea
sin necesidad de cambiarla por una
nueva. El personal de instalación hace
las reformas necesarias, en el caso
de que estas se necesiten, agrega el
motor con placa electrónica incorpo-
rada y sus controles de apertura a dis-
tancia", dejando así listo el portón para

la apertura automática.
La reciente afirmación, entonces,

concluye que cualquier portón puede
automatizarse. ¿Esto es así?

Según lo afirma el Presidente de
Herrajes Arena, Hilario Treganghi,
la automatización es "prácticamente
aplicable en todos los casos, ya que
el sistema es el que se adapta a los
portones existentes. La condición más
importante necesaria es el funciona-
miento óptimo del portón en forma
manual debido a que los sistemas
automáticos no resuelven problemas
de mal funcionamiento".

Este concepto lo amplía Bazán, de
Movatec: "Sabemos que hay porto-
nes que son más complicados que
otros. Estamos hablando de portones
ya existentes. Es decir, vas a una casa,
el portón ya existe y puede tener un
estado de mantenimiento hasta nulo.

Un portón manual con problemas no
es otra cosa que un portón automati-
zado con problemas. Cada instalador
debe hacer una inspección visual y
de funcionamiento del portón. Cuan-
do está seguro que funciona correc-
tamente o en el caso de un levadizo
que esté bien balanceado o equilibra-
do, que no esté oxidado y sin defec-
tos mecánicos recién ahí debe enca-
rar la automatización".

Diferentes tipos
Hay distintas opciones de automa-

tismo y dependen, fundamentalmen-
te, del tipo de portón. Cuando se tra-
ta de portones levadizos, el 95% de
los casos se resuelve a través de dos
sistemas -el de tornillo sinfín o un bra-
zo de torsión- mientras que cuando se
trata de corredizos el automatismo se
resuelve a través de un mecanismo de
cremallera o -en el caso de los corre-
dizos curvos- por un brazo de torsión.

"Estas son las variantes más comu-
nes, aunque existen otras alternativas
que dependen, fundamentalmente, del
tipo de portón", explica Daniel Bazán.

Para automatizar un levadizo por el
sistema de sinfín, por ejemplo, debe
existir desde donde termina el portón
hasta el cielorraso alrededor de 25
centímetros libres. Este espacio en-
tre techo y portón responde a la for-
ma del accionador: el sinfín es un tor-
nillo dentro de un riel que desplaza un
brazo de tracción que levanta el por-
tón como si fuera un movimiento ma-
nual. Cuando el portón está levanta-
do, el brazo de tracción está más arri-
ba que la hoja, por eso necesita esos
25 centímetros.

Los mecanismos de torsión, en cam-
bio, van puestos directamente sobre
la hoja del portón y al torsionarse por
una caja de reducción, lo va girando y
levantando sobre sí mismo.

Estos dos sistemas, como ya se dijo,
no son los únicos aunque sí los más

Un automatismo otorga innumerables ventajas y beneficios: desde el
punto de vista del confort permite la comodidad de no bajar del auto
para abrir el portón. Desde la seguridad, la posibilidad de estar atento
a la situación de los alrededores mientras el portón abre o cierra.
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comunes. También existe un sistema
para levadizos de tracción por cable
de acero, aunque es poco recomen-
dado por los instaladores. El automa-
tismo funciona por tracción de un
malacate colocado sobre el portón,
que enrosca el cable fijado a la base
del mismo.

Otro sistema es el de levadizos ple-
gadizos, otros llevan un riel que en lu-
gar de estar paralelo al portón está en
el techo, como un sinfín pero que va
tirando desde arriba. Distintos accio-
nadores para aplicaciones muy con-
cretas y no tan comunes.

Cuando se trata de portones corre-
dizos, en general se presentan dos va-
riantes: aquellos cuyas roldanas apo-
yan en el suelo y los que están colga-
dos de un riel o una guía, llamados
corredizos aéreos. En ambos casos,
sin embargo, siempre es preferible
hacer la fuerza de tracción donde está
apoyado.

En corredizos que se automatizan
abajo se utilizan unas cremalleras -
barras dentadas- que a través de un

que lo tracciona, reduce el ancho de
paso del vehículo. Por este motivo hay
que tomar especial recaudo a la hora
de medir la abertura final y si será ade-
cuado o no aplicar este mecanismo.

Tal como lo afirma Rogerio Martos,
"todos los sistemas están desarrolla-
dos para cumplir la función de aper-
tura y cierre del portón pero hay dis-
tintos tipos como sea corredizos, le-
vadizos o pivotantes y modelos para
atender las diversas necesidades se-
gún el peso del portón, uso residen-
cial, consorcios e industrial de bajo o
alto tránsito". Sólo es cuestión de ele-
gir la opción adecuada.

Medidas de seguridad
A la hora de automatizar un portón

también hay que tener en cuenta al-
gunas medidas de seguridad para
evitar, principalmente, que el mecanis-
mo se cierre abruptamente y termine
ocasionando daños a un vehículo o,
incluso, lastimando a una persona.

Para ello hay distintos sistemas:
• Cierre automático: hace que un

portón o una barrera, luego de deter-

tante, el equipo detecta ese incremen-
to y considera que el portón está fre-
nado por algún objeto. Entonces de-
tiene o invierte el sentido de marcha
de la hoja.

• Antiaplastamiento mecánico:
Sistema basado en un embrague re-
gulable. Cuando se ajusta lo suficien-
temente celoso puede hasta pararse
el portón con la mano sin producir las-
timaduras.

• Regulación de potencia: Se redu-
ce todo a una electrónica más comple-
ja con regulación de potencia, que di-
rectamente regula el torque del motor.

Medidas "para" la seguridad
Tomando el automatismo como un

sistema de seguridad potencialmen-
te sensible a ser vulnerado, hay que
tomar ciertos recaudos a la hora de
protegerlo.

"Normalmente los portones auto-
máticos no llevan cerraduras. Enton-
ces, para que no puedan ser forza-
dos hay que evitar es que el portón
pueda ser quitado de su guía. Desde
el punto de vista de la seguridad, es

piñón produce el efecto de tracción
de la hoja. Esta cremallera es siem-
pre preferible que esté colocada con
los dientes hacia abajo para que no
acumulen basura, especialmente
cuando están instalados en parques
o jardines. Esa basura suele acumu-
larse en la canaleta y cuando el me-
canismo comienza a marchar, tritura
el depósito, produciendo así un em-
paste que puede afectar el normal fun-
cionamiento del portón.

Finalmente, para terminar con los
ejemplos más comunes, en el caso de
los portones batientes, que se pue-
den automatizar tanto para abrir hacia
adentro como hacia fuera aunque
siempre con el motor hacia adentro,
hay que tener especial cuidado en un
aspecto: cuando el portón abre hacia
fuera, al quedar abierto al lado de cada
hoja va a estar ubicado el mecanismo

minado tiempo que pasó el vehículo,
se cierre solo. Es el sistema más difun-
dido en estacionamientos, edificios y
consorcios en general. Hay que tener
le precaución de programar el timer de
manera correcta para evitar que el por-
tón comience a cerrarse cuando aún
el vehículo está en tránsito

• Barreras infrarrojas: Se colocan
alineadas al portón y detectan cualquier
obstáculo que esté en medio. Cuando
esto sucede, detiene la marcha del
portón o la invierte, según el caso.

• Switchs de contacto: En un leva-
dizo, por ejemplo, se coloca una tira
de goma en el borde inferior en la que
se instalan switchs de contacto. Si la
goma es tocada o aplastada por al-
gún objeto, automáticamente se de-
tiene o invierte la marcha del portón.

• Aumento de consumo: Si el con-
sumo de energía aumenta por un ins-

posible que con una palanca desmon-
ten la cremallera del engranaje y una
vez desmontado, la hoja puede co-
rrerse para que pase una persona.
Para evitar que pueda desmontarse
hay que agregar topes que lo traben
cuando está cerrado. Asimismo, en
el borde y contra la columna de cie-
rre, es recomendable colocar algún
perfil de hierro para evitar que entre
cualquier elemento que, mediante
palanca, fuerce la hoja y la corra de
su guía", explica Daniel Bazán.

En cuanto a la posibilidad de aper-
tura mediante algún control remoto ge-
melo, copia del código de seguridad
u otra variante, los mandos de apertu-
ra a distancia incluyen cada vez más
eficaces medidas de protección. En-
tre ellas el código rotativo.

Los controles remotos de códigos

Viene de página 80

Continúa en página 88

Los sistemas automáticos brindan en la actualidad posibilidades de
conectar adicionalmente barreras seguridad (fotocélulas), luces adi-
cionales de emergencia, botoneras adicionales, semáforos, y otros
sistemas que hacen a la comodidad y al confort del usuario.





Conexión a Pc
Restricciones de acceso
Bandas Horarias
Feriados
Reportes en Excel®

Comunicación remota
vía módem

En controles de acceso
la respuesta
es... e-lock

abrepuertas autónomo

LLLLLos sistemas de control de acceso autónomos e-lock constituyen una opción
diferente ante los cada vez más exigentes requerimientos del mercado.
La serie de abrepuertas autónomos e-lock le permitien controlar el acceso
en una variedad muy amplia de aplicaciones, tales como, empresas, edificios
residenciales, countries, etc.
Su poderoso software de configuración e-lock incluye prestaciones entre
las cuales se destacan: restricciónes de acceso por bandas horarias,
programación de feriados, generación de reportes muy facilmente en Excel,
conexión vía módem.

Ferrari 372  (C1414EGD) Ciudad de Buenos Aires, Argentina.
Tel.: (54 11) 4857-1767 - Fax: (54 11) 4857-3573
e-mail: ventas@codas.com.ar  -  web: www.codas.com.ar

La tecnología a su alcance y necesidad

• Una Puerta
• Fácil programación

con tarjetas maestras

• Dos puertas independientes
• Una puerta con lector de
entrada/salida - Antipassback

e-lock2001

• Una Puerta
• programación y confi-
guración desde PC

e-lock2010 e-lock2020

Con
Tecnología

Cursos de

Capacitación

técnica

personalizada





.informe c.informe c.informe c.informe c.informe centententententralralralralral rnds®

Automatización de portones .com.ar

www.

Viene de página 84

rotativos, por su gran cantidad de
combinaciones, hacen que no sea ne-
cesario programarlos. En la central
receptora se "memorizan"  una serie
de códigos de llaveros -algunas lle-
gan hasta los 128-, con lo cual la pro-
babilidad de que otro control remoto
puede activar el portón, ya sea por
similar código, ruido u otro factor, sea
muy baja. Por otra parte, el código
es rotativo da garantías de que no
pueda ser escaneado, copiado o ar-
mar un gemelo.

Para tener en cuenta
"La conexión no debe hacerse to-

mando cualquier cable de electricidad
que pase cerca sino colocando una
llave térmica o disyuntor en el corres-
pondiente tablero y, en el caso de
motores trifásicos, las protecciones
adecuadas para que éste no se que-
me. Además, claro, de realizar el co-
nexionado a tierra mediante una ja-
balina", concluye el ingeniero de
Movatec.

Todos los sistemas están desarrollados para cumplir la función de
apertura y cierre del portón, ya sean éstos corredizos, levadizos o
pivotantes, y modelos para atender las diversas necesidades según el
uso residencial, consorcios o industrial de bajo o alto tránsito

Tiempos de apertura
¿Cuánto tarda un portón automáti-

co en abrirse? Según explican desde
Movatec hay una ecuación muy sen-
cilla: "hablando de un corredizo a cre-
mallera, que es el referente más co-
mún, un portón puede recorrer, de-
pendiendo del modelo, entre 12,5 y
14 metros por minuto. Es decir, para
un portón de 3 metros a 14 metros
por minuto tardaría unos 13 segun-
dos en abrirse".

El tiempo en un levadizo es más
complejo de unificar. En este caso la
distancia de recorrido del portón se
mide por el recorrido del rulemán in-
terno, que tiene dos posiciones: una
cuando está abierto y otra cuando
está cerrado. A una velocidad cons-
tante, entonces, los tiempos de aper-
tura van a ser diferentes.

La variante de recorrido y velocidad

ce de casi todos los hogares. Por lo
tanto hoy por hoy el costo-beneficio
del producto se ubica en un punto
equilibrio más que tentador para ser
aprovechado como oportunidad de
negocio", afirma Treganghi, de He-
rrajes Arena.

Al respecto, desde PPA, Martín
Sánchez Lado agrega que "podemos
comparar a los automatismos con los
electrodomésticos, ya que por simili-
tud en costo y su intensidad de uso
se asemeja mucho. Muchas veces se
accede a un segundo o tercer televi-
sor y no se tiene en cuenta un portón
automático con las ventajas y garan-
tías de seguridad que éste otorga".

"El factor costo/beneficio más im-
portante de un sistema de automati-
zación es implementar un sistema de
seguridad, ya que el mismo puede ser
considerado como tal. Solo el hecho

se da, fundamentalmente, por el pun-
to de apoyo del mecanismo.

En nuestro país existe una reglamen-
tación por la cual la hoja del portón,
cuando éste se encuentra abierto, no
puede sobresalir de la línea de cons-
trucción más de 20 centímetros. Eso
hace que los fabricantes de portones
levadizos pongan ese rulemán muy
cerca de la base e incluso hay fabri-
cantes que lo ponen directamente en
el borde inferior, para que cuando el
portón levanta no salga hacia afuera.

Eso hace que el recorrido de nues-
tros portones, comparados con los
equivalentes de Brasil, sean más lar-
gos ya que en ese país es muy co-
mún que el mecanismo esté ubicado
en medio de la hoja, con lo cual la
mitad del portón sobresale de la línea
de construcción.

Costos, beneficios y no tanto
"Si se evalúa el mercado actual, el

precio de los sistemas para automa-
tizar portones ha tenido una consi-
derable baja, colocándose al alcan-

de no tener que bajar del auto para
abrir el portón estará disminuyendo
los riesgos de posibles asaltos", con-
cluye Martos, de Distri-Master.

Los consultados, asimismo, coinci-
den en señalar que están aparecien-
do en el mercado nuevos equipos,
para el segmento residencial de me-
nor poder adquisitivo. Son productos
más económicos, que tienen una ma-
yor integración -es decir que dentro
del equipo se incluye la electrónica-,
lo que reduce el trabajo del instala-
dor y en consecuencia el costo de la
instalación. Son equipos fabricados
con piezas más livianas que normal-
mente no presentan fallas pero ante
un uso inadecuado se deterioran más
rápidamente.

¿Cuáles son las "contras", por lla-
marlas de alguna manera? Muy pocas.
"Básicamente el incorporar al hogar
un nuevo elemento que, por sus ca-
racterísticas, necesita de manteni-
miento periódico y cuidado en el co-
rrecto funcionamiento", detalla Bazán,
de Movatec.

Conclusión
Adaptables a todo tipo de necesi-

dad, cada vez de más bajo costo en
alguna de sus variantes y modelos,
elemento de seguridad y confort a la
vez, el automatismo de portones es
un elemento hoy accesible. Y deja en
color sepia la imagen de esa perso-
na abriendo puertas con sólo apre-
tar un botón, imagen hasta hace unos
años exclusiva de las películas de
ciencia ficción.

Agradecemos la colaboración de:
Daniel Bazán por Movatec S.A.

distribuidora de Peccinin (Brasil)
Rogerio Martos por Distri-Master

S.A. distribuidora de Garen (Brasil)
Hilario Treganghi por Herrajes Are-

na distribuidora de HDL (Brasil)
Martín Sánchez Lado por PPA dis-

tribuidora de PPA (Brasil)





Arangúren 928 (esquina Neuquén)

(C1405CRT) Ciudad de Bs. As.

• Cableados e inalámbricos de 4, 8 o 16
zonas, con capacidad de automatización
y control de acceso  • Múltiples forma-
tos de reportes • UP-DOWNLOADING •
Bus de teclado multipropósito • Mensa-
jes de voz • Chequeo de batería baja.

• Análisis de dos frecuencias • Ajuste de
sensibilidad • Ignora disturbios ambien-
tales • Nuevo diseño súper compacto •
Instalación opcional de montaje a nivel
de superficie • Rango de detección y con-
fiabilidad excepcionales.

• Rango de detección de hasta 60 o
200m según modelo • Alta inmunidad a
EMI • Cubierta a prueba de golpes y va-
riación de clima • Fácil calibración e ins-
talación • Ajuste de sensibilidad multi-
nivel • Rechazo a falsas alarmas.

• Triple tecnología, combina pirosensores
de elemento dual y tecnología de micro-
ondas • Rango de detección: 21 x 40 m
con ángulo de 105º de ancho • Cubierta
durable y sellada para aplicaciones resi-
denciales y comerciales.

• Triple tecnología, combina pirosensores
de elemento dual y tecnología de micro-
ondas • Rango de detección: 21 x 30 m
con ángulo de 90º de ancho • Cubierta y
soporte en policarbonato de tipo industrial
para instalaciones de trabajo pesado.

• Doble elemento dual resistente a varia-
ciones climáticas • Ignora animales, pája-
ros e insectos • Compensación automáti-
ca de temperatura • Tecnología incorpora-
da ASIC de última generación • Alta inmu-
nidad a RF y EMI.

60 / 200 m

El SC-03 es la solución más
conveniente para la protec-
ción de entradas individua-
les • Uso interior y exterior
• Permite el acceso hasta 40
usuarios de tarjetas (llave-
ro) • Soporta contacto de
puerta y botón de solicitud
de salida • Tiempo de aper-
tura ajustable • Pequeño
tamaño y fácil de instalar.

Este controlador es un sistema de control de acceso
multifuncional con capacidades de panel de control de de
alarmas y reportes de asistencia • Soporta 2 lectoras PR-
03 (entrada salida) • Operación autónoma o controlada por
PC • Permite el acceso a 1500 usuarios • Salva en disco
Rígido: Configuración del sistema, Base de datos del usua-
rio y eventos del sistema.

Los lectores soportan llaveros y tarjetas de
proximidad u otras tarjetas compatibles e ID´s

SRX-2000A
PIR + microondas con
antimasking.Doble
pirosensor dual
Ajuste de Sensibilidad
Cobertura: 15 mts

SRP PET 4
Inmune a mascotas hasta
40 Kg. Pirosensor de
elemento dual y cuádruple.
Ajuste de Sensibilidad
Cobertura: 10 mts

TLC - 15
Infrarrojo Pasivo con lentes
de MicroPrisma que propor-
cionan una increíble captura.
Ajuste de Sensibilidad.
Cobertura: 15mts

INFRARROJOS
PASIVOS

DE INTERIOR



• Doble haz • Alcance efectivo: 30,
60 y 100 mts • Tamper electróni-
co • 4 canales de frecuencia,
seleccionables • Inmune a falsas
alarmas

Opción 3:
Disponible con módulo para
Monitoreo Radial

Opción 2:
Disponible con
módulo para
Monitoreo Telefónico

PC 585
4 zonas

PC 1565
6 zonas

Power 8/16/32
8,16 o 32 zonas

PC 864
64 zonas

incluye: • Panel de alarma • Batería
• Pasivo • Magnético • Sirena de int.

EL KIT INCLUYE (Opción 1):
• Panel de alarma SURI 500
• Batería 12V - 7A
• Infrarrojo Pasivo
• Sensor Magnético
• Sirena de interior

KITS

e-mail: ventas@starx.com.ar

web: www.starx.com.ar
4433-6500
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PACK DE 10 UNIDADES
• Lentes Intercambiables Cortina, Ver-
tical y Horizontal • Protección contra
RF • Compensación automática de tem-
peratura • Contador de pulsos • Escala

VIDEO CON PORTERO
COLOR O B/N

EVP 438

BARRERA
INFRARROJA

PARA
EXTERIOR

NHR

• Display LCD Color o B/N
• Botón de apertura de puerta

• Permite monitorear cuando llaman
• Audio bidireccional • Cámara para
visión nocturna • Hasta 7 monitores

PC 5508 Z
• 8 zonas • Led

PC 5516 Z
• 16 zonas • Led

LCD 5501
• Iconos

PC 5500 Z • LCD
• 2 líneas, 32 caract.

PC 5108
• Expansor de
Zonas (8)

• Control
Remoto
3 canales

MD 12
• Módem
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Las empresas dedicadas a

la venta mayorista no son

nuevas y han evolucionado

de la mano de la gran di-

versidad de marcas y pro-

ductos que ofrece el mer-

cado. El permanente creci-

miento de las mismas las

obliga a una actualización

constante. ¿Cómo hacen,

entonces, para satisfacer

las necesidades de sus

clientes? ¿Hay manera de

asegurar continuidad y ser-

vicio de posventa para cada

producto? ¿Cómo se ga-

rantizan los componentes

vendidos? Estos y otros in-

terrogantes intentamos res-

ponder en este informe.

l concepto no es nuevo: ven-
der en un solo lugar todo lo
necesario para una determina-

da actividad o sector es una forma de
negocio de probados resultados en
nuestro país. Basta con repasar el
gran número de cadenas dedicadas
a esa actividad: desde los grandes
supermercados hasta las empresas
enfocadas en el entretenimiento -por
ejemplo-, capaces de ofrecer en un
único espacio físico una diversidad de
opciones para diferentes públicos y vi-
sitantes.

Cuando comenzamos con la distribución al
por mayor, hace unos 14 años, había dos o
tres empresas que vendían sus líneas de pro-
ductos. Una, por ejemplo, vendía centrales e
infrarrojos pero el cliente debía cruzar toda la
capital para conseguir baterías y sirenas.

Cuando comenzamos con esto, lo hicimos
con el concepto de tratar de ofrecerle al insta-
lador las principales marcas en un solo lugar.
En un principio parecía una locura: negociar
con competidores directos para vender sus
productos en solo lugar y que aceptaran esas
condiciones…

Fue un concepto bastante revolucionario en

su momento, pero logramos imponerlo y dio
buenos resultados.

Otro aspecto fundamental del negocio es la
atención a los clientes del interior: gracias a
una organización pequeña pero muy eficaz, li-
bre de burocracia, y al stock permanente, lo-
gramos abastecer a clientes de las provincias
en tiempo y forma, logrando una cadena de
venta que nos permite cumplir con los compro-
misos adquiridos sin demoras ni merma en el
pedido solicitado. En ese aspecto nos senti-
mos orgullosos de lo logrado como empresa:
tener la confianza de nuestros cliente es fun-
damental para seguir creciendo.

Gustavo Reiter

Gerente

de

 "Fue un concepto revolucionario"

ARCONTROL

El negocio de la seguridad electró-
nica no escapa a esa modalidad y des-
de principios de los '90 comenzaron a
surgir empresas dedicadas, exclusiva-
mente, a abastecer a los profesionales
del sector con toda una batería de ele-
mentos inherentes a la actividad con
el fin, según afirmaron a Negocios de
Seguridad® los titulares de algunas de
esas casas, de ofrecer en un solo lu-
gar "precio, calidad, variedad y sopor-
te técnico" con el propósito de sumar
servicios y evitar al profesional las mo-



• 1/4 Color sensor de imagen CCD • Lente
incorporada: F 3.6 mm/F 2.0 •
Resolución: 350 TV L • iluminación: 1
lux / F 2.0 • Electronic Shutter • Balance
de blanco • Control automático de luz •
Angulo de visión: 70º • 12 VCC / 80 ma •
Con soporte para montaje

- AVC 301 D 1/3¨ B/N chip samsung
• 380 TV lines • 0.25 lux / F 2.0
- AVC 501 D 1/3 CCD color • 350 TV lines
• 0.3 lux / F 1.2
Ambos modelos: Electronic Shutter • Iris
mode V.D / D.D./ AES Selectable • Auto
balance de blanco  • Control automático
de luz  • Con micrófono • 12 Vdc / 120 ma

• Cámara CCD COLOR 1/3¨ • 350 TVL
(COLOR,MD), 380 TVL (B/N,MN)  •
Mínima iluminación : 0.3 Lux/MD 0.05
Lux/MN • Shutter electrónico  • Alcance
30 mts  • Iris modo: V.D. /D.D. / AES •
Alimentación: AC 24 V • 36 Leds luz blanca
• Ventilador que actúa por sobre los 40º •
Calefactor que actúa por debajo de los 5º

4433-6500
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• 380 TV lines  • Iluminación : 0.25 lux / F
2.0, 0 lux (10 m con leds infrarrojos) •
AGC • Lente : F 4.0 mm / f 2.0 • Angulo de
visión : 80 grados • 12 VCC / 90 ma •
Resistencia al agua : IP 57 • LED
Infrarrojos : 12 unidades

MD: Modo Día
MN: Modo Noche

• Este formato reemplaza al Time Lapse + Multriplexor + Quad • 4 entradas de cámaras •
Display en pantalla y control remoto vía video web Server y PC • Picture In Picture,
Picture On y Picture Pop en video • Grabado frente a la detección de movimiento • Entrada
y salida de alarma • Zoom lineal (2X, 4X) • Rango de grabación por encima de 30 cuadros
por segundo o en tamaño quad 240 cuadros por segundo • Soporta Disco rígido
intercambiable con alta capacidad (250 Gb) • búsqueda por día/hora.

AVC 732 Video Web Server
AVC 773 DVR de 4 canales
AVC 773 W DVR de 4 canales, web server
AVC 780 DVR de 4 canales para 2 HD
AVC 776 A DVR de 9 canales
AVC 777 A DVR de 16 canales
AVC 713 Quad 4 canales b/n

• Color y Blanco/Negro • Frecuencia de
transmisión: 1,2 Ghz • Alimentación: 9 a
12 Vcc • Alcance: hasta 70 m • Set com-
puesto por: Cámara, Receptor, Antena,
Fuente 12 V p/ receptor, Fuente de 9 V p/
cámara



RX-40PI
Infrarrojo Pasivo
de Interior
antimascotas

Cobertura:
12 mts

INFRARROJOS PASIVOS
DE INTERIOR Y

EXTERIOR

LX-402
Infrarrojo Pasivo
de exterior
para semi-
intemperie
Cobertura:
12 mts

VX-402
Infrarrojo Pasivo
de exterior,
blindado
para intemperie
Cobertura:
12 mts

BX-802
Infrarrojo Pasivo
de exterior • 4 zonas
de detección tipo
cortina o volumétrico
• Cobertura: 24mts
(12 mts a cada lado)

Arangúren 928 (esquina Neuquén)

(C1405CRT) Ciudad de Bs. As.

• 6 zonas programables
expandibles a 8

• Comunicador digital,
apta para monitoreo

Simple Tecnología

Triple Tecnología

Tecnología
Anti-Cloak
Conmuta de
Pir a Microondas

INFRARROJOS
PASIVOS

DE INTERIOR

INFRARROJOS
PASIVOS

BARRERAS INFRARROJAS
• Exterior hasta 10 m
• Simple haz • 12 Vcc

Interior de 10 a 30 m

INFRARROJOS PASIVOS
STARX y PIR LENS

• Standard
• Cortina vertical
• Cortina horizontal
• Largo alcance

INFRARROJO PASIVO
MINIPIR - 360
• Lente 3600

• Rótula techo/pared
• Compensación

automática de temp.
• Cont. de pulsos

DISCADORES TELEFONICOS
2 zonas de alarma • 2 mensajes
hablados • 6 locaciones de
memoria • Reset • Memoria
• Display alfanumérico

SENSOR DE ROTURA
DE CRISTALES

• Filtrado digital de
radiofrecuencia
• Alta inmunidad
• Cobertura 10 m

PILAS

OUTDOOR

• 220 VCA • Hasta 500 W
• Regulable de 10 segundos
a 10 minutos

DETECTOR DE MOVIMIENTO
PARA ENCENDIDO DE LUCES

• Para batería tipo
12V-7A • Salida de
CC 13,5 V • Fusible
de protección

CARGADOR DE
BATERIAS

• A23 • 12 Volts

• A27 • Alcalinas

KIT TRABAPUERTA PARA AUTOMOVIL
• 2 tp maestros y
2 esclavos + central

DETECTOR DE METALES TIPO PORTICO
ST - 2005

SENSOR PARA ENCENDIDO AUTOMATICO
DE LUCES     LX 98

BATERIAS DE ELECTROLITO ABSORBIDO

• Libres de Mantenimiento • Selladas
• Normas UL, CE, ISO 9002, e ISO 9000

• Detecta objetos metáli-
cos de diversos tamaños,
como cuchillos y armas
de fuego (ferrosos y no fe-
rrosos) • Construido en
multilaminado fenólico de
alta calidad y barras de
PVC de alto impacto • In-
dicadores sonoros y
lumínicos • LCD lumino-
so 32 caracteres • Comu-
nicación con PC (RS232)
• Software bajo Windows®

• Opera en 220 Volts
• 12 mts x 180º
• Carga 1200 Wats
• Ajuste time & Light



NUEVA LINEA DE CONTACTOS MAGNETICOS (Marrón o Blancos)

PULSADORES DE
EMERGENCIA

• Con y sin
retención

• Exclusiva llave

DETECTORES DE HUMO
- Fotoeléctricos
• LX 98 - 9 V. c/base
• LX 928 - 12 - 24 V.
- Iónicos
• BRK 83 - 9 V.
• BRK 83 R - 12V.

RECEPTORES

• Inalámbricos
• Universales
• 1, 2 y 4 canales
• Incluyen transmisor
llavero

e-mail: ventas@starx.com.ar

web: www.starx.com.ar 4433-6500

DETECTORES DE
CORTE DE LINEA
TELEFONICA

• Instalación paralela a la
línea de teléfono
• Con buzzer incorporado

CONTROLADOR
VIA TELEFONICA
Desde su teléfono
celular o fijo
controle hasta 3
artefactos a muy
bajo costo

BACKUP CELULAR
BACKCELL - NOR-K
Respaldo de alarmas
Detecta corte de línea
fija conmutando a
celular, monitoreando
sin interrupción

INTERFASE CELULAR para
TELEFONOS MOTOROLA
ICM
Utilice la línea
celular como línea
fija y baje el gasto
de sus comunicaciones

CENTRALES
TELEFONICAS
NK-142+P
1 x 4 + Portero*
NK284+P
2 x 8 + Portero*
* No ocupa interno

PROTECTOR DE LINEA
TELEFONICA
STARX PRO-4
Evite pérdidas de sus
equipos por descargas
atmosféricas o de
tensión accidental

• KPS 108-F / 108• KPS 108-F / 108• KPS 108-F / 108• KPS 108-F / 108• KPS 108-F / 108
• Exterior 30 W

• XR5• XR5• XR5• XR5• XR5 / XR5-A XR5-A XR5-A XR5-A XR5-A
• Exterior

• KPS 111• KPS 111• KPS 111• KPS 111• KPS 111
• Interior 15 W

• XR6• XR6• XR6• XR6• XR6 / XR6 AXR6 AXR6 AXR6 AXR6 A
• Exterior

• KPS 210 T• KPS 210 T• KPS 210 T• KPS 210 T• KPS 210 T
• 2 tonos, exponencial

• STK 15• STK 15• STK 15• STK 15• STK 15
• Interior 15 W

• KPHZ-1• KPHZ-1• KPHZ-1• KPHZ-1• KPHZ-1
• Para incendio, 24 V

3 tonos

• CA-25• CA-25• CA-25• CA-25• CA-25
• Campana antidesarme

• RX-40• RX-40• RX-40• RX-40• RX-40
• Potencia: 40 W

• KPS 86 B• KPS 86 B• KPS 86 B• KPS 86 B• KPS 86 B
• Potencia: 30 W

• KPS 4510• KPS 4510• KPS 4510• KPS 4510• KPS 4510
• P/Moto, estanca

• KPS 2510• KPS 2510• KPS 2510• KPS 2510• KPS 2510
• Bajo Consumo

DETECTOR DE INTRUSIÓN
      PERIMETRAL
      HI-SHOCK 2

Generador de pulsos
de alta tensión sobre
lazo de alambre
cerrado

SENSOR DE TECHO
DT-7360

• IRP doble tecnología
• Microondas + PIR

• Cobertura: 360º
• Alim.: 10v - 14.5 V

• Alto rechazo a la RF

CONTROL DE ACCESOS
POR PROXIMIDAD

• Para 100 usuarios

Controles de acceso
Touch Memory

Precableados De embutir De portón blindadosC/tornillos o adhesivo De portón con escalaRolling

SSSSS e ce ce ce ce c u r i tu r i tu r i tu r i tu r i t yyyyy       S u p p l i e r s S u p p l i e r s S u p p l i e r s S u p p l i e r s S u p p l i e r s
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lestias que suponen recorrer la ciudad
de una punta a la otra buscando los
elementos necesarios para armar un
sistema de seguridad.

Este concepto lo amplía el Geren-
te de Arcontrol, Gustavo Reiter:
"Nuestra función es solucionarle el
problema al instalador. Consideramos
que el instalador es quien está en con-
tacto permanente con los usuarios,
conoce sus necesidades y qué es lo
que quiere de un sistema de seguri-
dad, por lo que tenemos que servirle
de ayuda. Ese es el concepto que
desde siempre tuvimos como empre-
sa: compre en un solo lugar y ahorre
tiempo, dinero y dificultades".

Desde esa definición es que surgen
algunos interrogantes. Por ejemplo:
¿es posible abastecer al profesional
con todos los productos en todos los
rubros?

En general, la respuesta es sí. Es
decir, cada uno en su rubro y comer-
cializando distintos componentes de
los sistemas de seguridad, mantienen
un stock permanente de mercadería
lo suficientemente importante como
para solucionar en el momento los re-
querimientos del profesional.

"No es común mantener un stock
permanente de mercadería en núme-
ro suficiente como para abastecer una
entrega inmediata, pero conociendo
las necesidades del cliente, con una
adecuada programación en las com-
pras y en la rotación de la mercadería
es posible satisfacer esos requerimien-
tos de manera rápida y sin ocasionar

cómo se brinda el soporte técnico del
mismo?

"La garantía de cada producto la
avala nuestra empresa reemplazando
los equipos fallados. El tema es que
cada fábrica tiene un manejo diferen-
te en ese aspecto y no es fácil lidiar
con ellas a la hora de hacer un reem-
plazo, por la cantidad de requerimien-
tos que tienen. En nuestro país no es
muy grande la rotación de mercade-
ría, entonces se hace un poco difícil
aceitar ciertos mecanismos que en
otros países, por volumen de venta,
sería mucho más fácil. Como es un
tema bastante complejo le evitamos
a nuestros clientes el problema, asu-
mimos la responsabilidad por el pro-
ducto y lo cambiamos uno a uno", afir-
man desde Centennial.

Al respecto, Reiter afirma que el so-
porte técnico "lo brindamos en la em-
presa. Tenemos un departamento al-
tamente capacitado, que estudia a
fondo cada nuevo producto como
para poder responder a cualquier in-
quietud del instalador en el momen-
to… Brindamos inclusive asistencia
técnica telefónica para solucionar los
inconvenientes que pudieran tener los
instaladores que se encuentran ale-
jados de nuestras oficinas".

También existen otras variantes a
la hora de brindar el servicio de pos-
venta, como lo explica Mario Koch:
"Contamos con un grupo especiali-
zado de técnicos, capaces de brin-
dar todo el soporte técnico necesa-

Comenzamos a incorporar productos de se-
guridad electrónica en el año '92. La idea fue
siempre trabajar con un buen stock de produc-
tos para poder atender los requerimientos de
los instaladores en base a la entrega inmedia-
ta. Esa es una de las principales característi-
cas de nuestra empresa.

No consideramos oportuno incorporar insta-
laciones a nuestra empresa. Para ello se nece-
sita una estructura con la cual no contamos.

En cuanto a los productos que ofrecemos,
en general todo lo que está en lista de precios
está en stock y figura en inventario para entre-
ga inmediata y en cantidades. Eso no es algo

trastornos al instalador", afirma Mario
Koch, de Security Suppliers.

Como se sabe, un mercado basa-
do en la tecnología cambia y varía
constantemente gracias a la aparición
de nuevos productos o el mejoramien-
to de aquellos ya existentes. Cómo lo-
grar, entonces, la actualización perma-
nente y brindar a los instaladores un
servicio de posventa se transforma en
un desafío.

"Las tecnologías van cambiando,
las mismas fábricas van variando sus
modelos… Van quedando productos
obsoletos y fuera de la cadena de pro-
ducción pero uno tiene un compro-
miso con sus clientes, por el cual les
brindamos igualmente servicio de
mantenimiento a lo largo de los años,
por más que el producto ya esté fue-
ra de garantía. Hay productos que se
vendieron durante los primeros años
de los '90 que hoy no se pueden re-
emplazar o es difícil encontrarles re-
puestos -porque la fábrica lo
discontinuó- y aún así buscamos la
manera de solucionar el problema,
viendo la alternativa de repararlo o re-
emplazarlo para que el instalador no
quede al descubierto ante el cliente
final" explica el Vice presidente de
Centennial, Walter Chaio.

Garantía y soporte técnico
Lo explicado anteriormente por

Chaio induce a una nueva pregunta
acerca de las ventajas de comprar en
distribuidores mayoristas: ¿de qué
manera se garantiza el producto y

muy común pero que mantenemos desde que
nacimos como empresa. Si bien a veces se com-
plica un poco porque hay productos que se ven-
dieron durante los primeros años de los '90 que
hoy no se pueden conseguir, reemplazar o es di-
fícil encontrarles repuestos porque la fábrica lo
discontinuó, aún así buscamos la manera de so-
lucionar el problema, viendo la alternativa de re-
pararlo o reemplazarlo para que el instalador no
quede al descubierto ante el cliente final.

Nuestros clientes saben que pueden contar con
el producto requerido en el instante así como el
servicio de posventa correspondiente, asumien-
do nosotros la garantía ante cada venta

Walter Chaio

Viceprecidente

de

"El stock es fundamental"

CENTENNIAL
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rio. En el caso de los productos na-
cionales las reparaciones o diagnós-
tico de fallas lo hacemos nosotros
mientras que en el caso de los im-
portados, salvo que se trate de pro-
blemas sencillos de resolver, los de-
rivamos a la fábrica de origen"

¿La garantía de cada producto la
asume la empresa? En todos los caso
la respuesta fue afirmativa.

"La idea es siempre brindar servi-
cio a nuestros clientes. Una manera
de hacerlo es evitarle inconvenientes
antes una falla de origen respaldan-
do uno a uno los productos que ven-
demos", concluye el titular de Radio
Oeste, Roberto Dipietro.

Capacitación y nuevas tecnologías
Una costumbre de las empresas de-

dicadas a la venta de sistemas de se-
guridad es organizar, periódicamente,
cursos de capacitación y entrenamien-
to para los instaladores, en los que se
los actualiza respecto de nuevos equi-
pamientos y sistemas de seguridad.

La diversidad de productos y líneas
que aparecen en un negocio de dis-
tribución mayorista hacen que ese
tema no sea una cuestión menor.
¿Cómo se soluciona, entonces?

Según lo referido por los titulares de
las empresas consultadas hay varios
mecanismos.

En Centennial, se llevan a cabo
"cursos de capacitación de dos ma-
neras: directamente a través de nues-
tro departamento técnico u organizan-

do cursos y seminarios con represen-
tantes de las marcas que comerciali-
zamos. A veces se hacen de manera
conjunta", explica Walter Chaio.

Por su parte, en Security Suppliers
tienen "previsto para este año unos
cuantos cursos de entrenamiento y
seminarios, a cargo de nuestro depar-
tamento técnico -explica Koch-. Cuan-
do se trata de productos importados,
para los seminarios contamos con
gente especializada de los fabrican-
tes", concluye.

Otra visión sobre el tema tiene
Dipietro, de Radio Oeste. "Normal-
mente los cursos de capacitación los
hacen las importadoras. Ellas tienen
convenio con las empresas fabrican-
tes para dar cursos. En ese aspecto
somos más independientes, no esta-
mos comprometidos con ninguna
marca en especial. En un momento
intentamos hacerlo pero decidimos
que era mejor que lo dieran aquellos
involucrados directamente con las fir-
mas fabricantes".

Los clientes
En un aspecto coincidieron, aunque

con distintos matices, los cuatro con-
sultados por RNDS® para este infor-
me: el cliente es siempre un profesio-
nal y salvo en cuestiones de asesoría
técnica, no se trata con el consumi-
dor final.

Así lo explica Reiter, de Arcontrol:
"En el único caso en el que tratamos
con clientes finales es cuando viene

el instalador con su cliente particular
para que nosotros lo asesoremos con
su proyecto. Pero así y todo no trata-
mos a nivel comercial sino que úni-
camente hablamos de los aspectos
técnicos. Siempre que se  encara un
proyecto debemos lograr un balance
técnico-económico, pero en ningún
caso el consumidor final se entera -
por nuestra parte- de cuánto cuesta
una cámara o una central. Se trata
sólo de brindar asesoría técnica"

"En nuestro caso, el cliente princi-
pal es el instalador. Hoy, por cuestio-
nes del monto de inversión, se está
dando que se acerca el técnico con
el consumidor final y hacen la com-
pra en conjunto. Directo al público,
lo único que trabajamos son los kits
de observación, que son muy fáciles
de instalar", detalla Dipietro.

El negocio, como se sabe, cambió.
No era lo mismo en sus inicios que en
esta época gracias a los vaivenes de
la economía nacional. Sin embargo, to-
dos mantuvieron sus políticas comer-
ciales, tratando de sumar servicios,
ofrecer calidad y precio por separado
o combinado.

"El negocio se mantiene dentro de
la misma estructura y la manera de
comprar y vender no cambió dema-
siado. Siempre se busca la manera
de mejorar algunos aspectos como
para ofrecer mayor calidad de servi-
cio, ya sea desde la incorporación de
nuevos productos hasta equipos más

Continúa en página 104

Hace 40 años que estamos radicados en la
zona oeste. Mi padre comenzó en el año '50 y
fue el primero en establecerse en un barrio.
Por ese entonces estaban los grandes comer-
cios en la zona de Congreso y Once.

En el rubro seguridad, que comenzó hace
unos 15 años, el negocio no cambió tanto. Sí
cambió mucho el rubro componentes. Antes
era muchos más simple: hace unos años uno
compraba una gran cantidad de componen-
tes y sabía que servían para cualquier marca.
Hoy, cada marca tiene su componente espe-
cífico y la gama es infinita. Uno compraba
sintonizadores, por ejemplo, y sabía que en

algún momento se iban a vender. Hoy un mismo
modelo de televisor, de la misma marca pero dis-
tinta partida ya varía en el modelo de sus com-
ponentes.

Todo fue evolucionando, sobre todo en los
componentes de circuitos integrados.

En seguridad electrónica se avanzó pero de
manera más paulatina, todo sigue siendo un
poco más estándar.

El gran cambio, sin embargo, fue la grabación
digital de video. Pasar de la cinta al disco rígido
fue un paso a mejor calidad y rendimiento, lo
que llevó a la renovación de los componentes
de cada sistema.

Roberto Dipietro

Titular

de

"El mercado era más simple"

RADIO OESTE





Monitor de 10¨
o 14¨ B/N

+ Cámara Audio
2 vías

4 canales

Monitor de 5¨
Blanco y Negro
+ Cámara Audio

2 vías
4 canales

Con este sistema ested puede:
VER EN VIVO las imágenes de todas

las cámaras.
TRANSMISIÖN vía remota.

GRABAR la totalidad de las cámaras
en uso.

IMPRIMIR las imágenes
seleccionadas en pantalla.

REVISAR ARCHIVOS del momento o
anteriores.

EFECTUAR BACKUPS todo en forma
SIMULTÁNEA.

Sonorización

Baterías

Infrarrojos Pasivos
Varias marcas y modelos

Centrales de Alarma
Varias marcas y modelos

Discador Telefónico
Shadow

Sistema de Observación

Sistema de Observación

Contactos
Magnéticos
• Precableados

• De embutir
• Con tornillos o
autoadhesivos
• De exterior

ALEPH y Otros

• De exterior
• De interior

• Con o Sin Flash
• Autoalimentadas

de 15 o 30 W.

Distribuidor
Oficial

• Baterías Selladas de electrolito
absorbido • Líbres de mantenimiento

• Certificadas ISO 9000

Escudo (Alonso)
Pirosensor dual. Lentes
intercambiables. Inmunidad a RF

DS-820 Tritech (Bosch)
IRP+Microndas+Antimascotas
Volumétricos de 7.5 x 7.5 mts. Varias marcas y modelos

• 2 canales de disparo:
robo y asalto

• 5 mensajes hablado de
10 segundos

• Compatible con cualquier
central de alarma

ACC-10 • 5 zonas,
1 temp. + 4 inmediatas
c/memoria de disparo

ACC-2 • 2 zonas
1 temp. + 1 inmediata
c/memoria de disparo



Alarma con Discador
Telefónico de 6 números.
Mensaje de voz.
Fácil instalación.
Line tel. + 220V

Sistema con cámara
digital. Detecta,

Graba y Almacena en
forma digital. Salida

TV o monitor

Quad Processor TP-SQ4B
• Entrada 4 cámaras • Blanco y Negro

• Alta Resolución: 1024 x 512
• Real Time • Menú en pantalla.

Domo TP-101BK
• 1/3¨ CCD. Blanco y Negro, con
lente de 3.6 mm. •  400 TV lines

• 0.01 Lux

Accesorios

• 1/3¨ CCD, Blanco y Negro con
lente pinhole de 3.7 mm.
•  480 TV lines • 0.01 Lux

Mini-Cámara
TP-6370SBB

Incluye
soporte

CCTV Cámara TP-1007DS
• 1/3¨ CCD, Color • 420 TV lines

• 0.4 Lux • Micrófono de alta
sensibilidad incorporado.

• 1/3¨ CCD,
Blanco y Negro
lente de 3.6 mm.

Cámara intemperie
TP-6360WBB

• 420 TV lines • 0.01 Lux
• Gabinete exterior y soporte

CCTV Cámara TP-3000B
• 1/3¨ CCD, Blanco y Negro

• 400 TV lines • 0.25 Lux

CCTV Cámara TP-3000DS
• 1/4¨ CCD, Color • 380 TV lines

• 0.5 Lux

Alarma sonora y lumínica que se activa
antes de alcanzar niveles riesgosos de

monóxido de carbono y gas natural

Detector
MMMMMGGGGGASASASASAS

Dual
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económicos", explica Walter Chaio.
Gustavo Reiter, por su parte, deta-

lla que "una de las grandes virtudes
fue saber acomodarnos a los cambios
que fue sufriendo el negocio de la se-
guridad. Nos manejamos siempre con
una estructura chica, pero muy eficaz,
conformada con la misma gente des-
de hace años,. Ello nos permitió aco-
modarnos en épocas de crisis y co-
menzar a trabajar cada vez mejor una
vez que las cosas comenzaron a cam-
biar. Intentamos tener los mejores pre-
cios y atención del mercado, buscar
que el cliente tenga sus productos en
tiempo y forma. Hoy el mercado es
muy competitivo y las diferencias de
precio son mínimas".

"Hubo años difíciles, pero es un ne-
gocio que está en crecimiento de la
mano de la necesidad de la gente -
cuenta Dipietro-. Nosotros maneja-
mos una pequeña porción del merca-
do de seguridad (CCTV), pero hay
rubros que están avanzando muchí-
simo, como la integración de siste-
mas en los edificios".

Finalmente, sobre este tema, Mario
Koch afirmó que "cambió muchísimo
la gama de productos que trabajamos
y con ello el tipo de público. También
cambiaron las condiciones de com-
pra y venta de productos".

Relación costo-calidad
El cambio en el consumo también

modificó las compras. Así lo explica
el titular de Radio Oeste: "En gene-

ral, trabajamos con clientes que bus-
can más precio que calidad, pero es
un caso particular. El que busca cali-
dad recurre a marcas de primera lí-
nea, pero la diferencia de precio en-
tre un tipo de producto y otro es abis-
mal. En relación a la calidad, cuando
pagás la marca también pagás cali-
dad. Cualquier equipo de origen ja-
ponés, por ejemplo, cuesta mucho
más que uno de origen chino o
taiwanés. Hay una escala en la rela-
ción de precios: China continental,
Corea y Japón, en ese orden".

"Hay dos tipos de clientes: está el
que busca la calidad exclusivamente,
que no instala cosas porque sí y pre-
fiere pagar un peso más pero tener pro-
ductos de muy alta calidad, porque
sabe que no le van a ocasionar incon-
venientes. También está el cliente que
busca achicar sus costos y se mueve
en una gama de productos un poco
más económica", detalla Reiter.

Los clientes, también, son quienes
dan la pauta a las empresas acerca de
qué productos o líneas son las más
requeridas y en base a esas opiniones,
es que se produce -en algunos casos-
la incorporación de determinadas mar-
cas o insumos a la cadena de ventas.

"La incorporación de nuevos pro-
ductos responde básicamente a dos
factores: el requerimiento del cliente
y la proyección como negocio -expli-
ca Walter Chaio-. Por un lado el clien-
te va transmitiendo sus necesidades
mientras que por el otro, los provee-
dores van marcando líneas de produc-

Si bien no abarcamos la totalidad de los ru-
bros que conforman la seguridad electrónica,
sí estamos presentes en el mercado con sire-
nas, paneles de alarma, sensores infrarrojos y
magnéticos, Circuitos cerrados de televisión,
control de acceso, barreras de microondas y
porteros con visores entre otros ítems. En es-
tos rubros del mercado, sí nos es posible ga-
rantizar stock en cantidad suficiente como para
entrega inmediata.

Sin embargo, como todos, tenemos produc-
tos insignia -o caballito de batalla-. En nuestro
caso son las baterías libres de mantenimien-
to, con las que comenzamos nuestro negocio.

Nos transformamos en distribuidor exclusivo de
una marca y en torno a ella es que fuimos
diversificando la empresa, llegando hoy a abar-
car distintos aspectos dentro de la seguridad
electrónica.

Y como otras empresas del ramo, nosotros
somos distribuidores de nuestras marcas en
cada uno de los rubros.

En cuanto a la garantía de stock, ésta existe.
Intentamos que haya continuidad en los produc-
tos, para lo cual trabajamos en una programa-
ción de incorporación de productos, tanto de
origen nacional como importado, los cuales con-
forman casi un 90% de nuestro inventario.

Mario Koch

titular de

SECURITY

 "Hay productos insignia"

SUPPLIERS

tos o tendencias tecnológicas. El
plantel técnico propio, asimismo,
constantemente está investigando y
proponiendo nuevos productos y tec-
nologías para incorporar a la cadena
comercial".

Por su parte, Mario Koch contó que
la incorporación de nuevos productos
se debe, básicamente, "a una política
de reinversión constante. Escucha-
mos lo que necesitan nuestros clien-
tes y gracias a esas inquietudes nos
vamos actualizando e incorporando
nuevos elementos al negocio".

Conclusiones
Variedad en calidad y precio pare-

cen garantizadas en las empresas de
distribución mayorista. Mientras algu-
nas son representantes de determina-
das marcas y distribuidores de otras,
otras firmas lograron distribución ex-
clusiva. Cada uno de los componen-
tes de un sistema de seguridad elec-
trónica puede ser adquirido en un solo
lugar, con su correspondiente garan-
tía y servicio de posventa.

Como dicen, aunque con distintas
palabras, todos los consultados,
"compre en un solo lugar, ahorre tiem-
po y dinero". Casi casi como un slo-
gan de supermercado. Porque más
allá del tipo de producto comerciali-
zado -y salvando las distancias entre
un rubro y otro- no se trata ni más ni
menos que de eso: grandes tiendas a
las cuales el profesional llega, mira,
compara precios, elige, carga su
changuito y se va a instalar.
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Elementos de control

Continúa en página 112

Sergio Herrero
soporte@macrosigno.com.ar

Una central de alarma re-

cibe constantemente la in-

formación de los elemen-

tos de detección conec-

tados a los bornes de ZO-

NAS y la procesa de

acuerdo con una progra-

mación preestablecida,

actuando sobre los ele-

mentos de aviso y/o so-

norización, que veremos

más adelante.

Los periféricos, como los

teclados, controles remo-

tos o cualquier otro ele-

mento de comando, for-

man parte del bloque de

elementos de control  y

hacen de interfase entre el

usuario del sistema y el

panel.

• Elementos de control
• Panel y control
• Panel
• Teclado

- Zonas de teclado
• Control Remoto
• Alimentación y batería
• Expansores de zonas

• Teclado
El teclado de un sistema micropro-

cesado es una interfase del panel que
funciona sólo en combinación con éste.
La conexión entre ambos se realiza con
dos hilos denominados keybus en for-
ma de trenes de pulsos sincronizados.
Este sincronismo permite conectar va-
rios teclados en paralelo para coman-
dar el sistema desde varios lugares in-
distintamente.

La indicación en un teclado del esta-
do del sistema puede ser por medio
de leds o con un visor LCD (Display
de Cristal Líquido). En el primer caso,
hay un led por cada zona del panel, y
se necesita un teclado adecuado se-
gún la cantidad de zonas presentes en
el panel. La ventaja de este teclado so-
bre el LCD es que se puede ver ins-
tantáneamente el estado de la zona
(abierta o cerrada) o de un grupo de
ellas. En cambio, en el teclado LCD el
sistema las presenta escrito en texto
secuencialmente por lo que hay una
pequeña demora en la visualización.
Por otra parte, el teclado LCD hace la
programación y la visualización de fa-
llas mucho más práctica y se puede
personalizar el texto exhibido en algu-
nos modelos.

• Panel
La central de alarma o panel es el

centro de control del sistema de alar-
ma. En la placa del panel se encuentra
la fuente de alimentación regulada de
12V que provee energía al panel, a los
teclados y otros dispositivos de detec-
ción que la requieran. Entre ello los
detectores de rotura de vidrios y las
barreras infrarrojas. Un microprocesa-
dor de programa almacenado contro-
la todo el sistema, que incluye un
módem para comunicarse por línea
telefónica con la estación de monito-
reo para la descarga de información o
para programar el panel. Un transfor-
mador de 220V a 16V y la batería de
respaldo se alojan en el mismo gabi-
nete. Una bornera permite la conexión
de las zonas, teclados y otros disposi-

tivos además de la línea telefónica y la
salida de 12V para sirenas.

Algunos paneles vienen preparados
para agregar en su interior placas
expansoras o placas para recibir se-
ñales de dispositivos inalámbricos.

• Zonas de teclado
Determinados paneles incluyen en

su teclado una bornera para conec-
tar una zona adicional, con el fin de
utilizarla para el detector magnético
de la puerta de entrada, donde se
halla el teclado. De este modo, no es
necesario cablear esta zona al panel
sino que va al teclado. Es una utili-
dad muy práctica que aprovecha las
características de comunicación en-
tre el teclado y el panel: cuatro hilos
para todo, si se tiene en cuenta que
dos hilos son los mismos de alimen-
tación que para los otros dispositi-
vos. Agregando más teclados al sis-
tema, se puede contar con más zo-
nas de teclado.

Transformador de 220V

Borneras de conexión
Microprocesador

Espacio para
alojar la batería

Teclado con
indicación a leds

Teclado con
indicación sobre LCD
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• Control Remoto
El control remoto se compone de dos

equipos, el transmisor y el receptor.
Se puede usar para activar y desacti-
var una alarma o cualquier sistema que
pueda comandarse con un interruptor
o un pulsador. También se usa para
aviso silencioso de asalto o emergen-
cia médica.

• Batería y fuente de alimentación
La batería en un sistema de alarma es

imprescindible para su funcionamiento:
contrariamente a la idea de que se usa
para respaldo de energía solamente, ésta
provee la corriente necesaria para alimen-
tar las sirenas, ya que la fuente de ali-
mentación del panel no posee la capaci-
dad de corriente para esta función. Di-
cha fuente provee la corriente suficiente
para la carga de la batería y para proveer
alimentación a los periféricos. Si se hace
sonar las sirenas de un sistema sin la
batería se corre el riesgo de que éste se
"cuelgue" debido a la baja tensión de
fuente ocasionada por el alto consumo
de los elementos de sonorización. La
excepción son las sirenas piezoeléctri-
cas, de consumo extremadamente bajo
en comparación con las sirenas de par-
lante o bocina o las campanas.

La batería utilizada en los paneles de
alarma es de 12V - 7Ah de capacidad

Led

Botones Pila

Dip
Switch

Transmisor de bolsillo (2 canales)

hasta 400m. Deben codificarse para
evitar superposición con otros trans-
misores que no pertenezcan al siste-
ma y, fundamentalmente, para para ga-
rantizar la seguridad e inviolabilidad.
La codificación se realiza con micro
interruptores (dip switch) en algunos
y con reconocimiento automático (alea-
torio) de código en otros.

El receptor se alimenta de los 12V
de salida para equipos del panel y tie-
ne de una a cuatro salidas que pue-
den ser contactos de relé o salidas de
transistor de colector abierto. Según
se desee, cada salida puede configu-
rarse como NA o NC. También la res-
puesta de la salida puede ser segui-
dora o retenida. En el primer caso, los
contactos de salida cambian de esta-
do cuando se oprime el botón corres-
pondiente y regresan al estado normal
cuando éste se suelta. En el caso de
salida retenida, el contacto cambia de
estado por cada pulsación del botón.
El primero se puede comparar al bo-

tón de un timbre y el segundo al inte-
rruptor de un equipo. El receptor debe
tener los mismos elementos para la
codificación que el transmisor y estar
en la misma frecuencia de transmisión.
Otras salidas del receptor son estado
de activación (para conectar un led) y
salida para zumbador.

12V
Salida

1
Salida

2
Antena

Led

Receptor de control remoto (2 canales)

El transmisor es el elemento portátil;
se alimenta de una pila de 12V, batería
de 9V o pilas de reloj y tiene de uno a
cuatro botones cuyas funciones depen-
derán del receptor o de la programa-
ción del sistema. Su alcance de acción
está entre los 50 y 100m y hay mode-
los que con antena adicional lo amplían

(12 voltios, 7 amperes por hora), del
tipo electrolito inmovilizado (gel). Es su-
ficiente para la gran mayoría de las ins-
talaciones de alarma, pero es conve-
niente hacer un cálculo de consumo en
casos de utilizar varias barreras infrarro-
jas u otros dispositivos de consumo ele-
vado. De ser necesario, se debe adi-
cionar una fuente de alimentación extra
con una batería más grande (no se re-

comienda colocar dos en paralelo: de-
bido a las pequeñas diferencias que
pueda haber entre ambas puede circu-
lar una corriente parásita entre ambas).

La batería debe proveer alimentación
de respaldo ante la falta de alimenta-
ción de red por un período de 24 ho-
ras, considerando que las sirenas se
activen una sola vez en ese período por
15 minutos. El consumo de cada peri-
férico figura en el folleto que lo acom-
paña; a eso debemos sumarle el con-
sumo del panel y de los teclados y mó-
dulos anexos. El total se expresará en
amperes y se multiplica por 24 horas.
La suma de corriente en amperes de
las sirenas se multiplicará por 0,25 en
el caso de considerar 15' de funciona-
miento. Al resultado total se sugiere
agregarle un 20% por envejecimiento
de la batería.

Continúa en página 116
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• En el próximo número
Veremos de manera práctica y sen-

cilla el conexionado de las partes
descríptas en este número

Para tener en cuenta

• La batería en un sistema de alarma, además de proveer alimentación de
reserva, es la que provee energía suficiente para las sirenas. Si se utilizan
sirenas piezoeléctricas, la corriente entregada por el panel es suficiente.

• Conviene instalar el expansor de zonas cerca de las áreas a proteger
para evitar el cableado de las mismas hasta el panel.

• La codificación del control remoto de fábrica no es segura. Cámbiela por
una nueva combinación y anótela en la ficha del cliente para futuras repo-
siciones o solicitudes de transmisores adicionales. Esto no es necesario
en equipos con reconocimiento automático de códigos.

• Expansores de zonas
Determinados paneles de alarma

permiten expandir la cantidad de zo-
nas aumentando las que se conectan
a la bornera de la placa. Los expanso-
res de zona se conectan al bus del
teclado en un lugar alejado del panel
y entregan ocho, dieciséis o más zo-
nas extra. Las características y atribu-
tos de estas zonas se programan del
modo general descripto. La utilidad de
este diseño radica en que puede
ampliarse el sistema con posterioridad
a la instalación del sistema básico.

El cableado entre la placa expansora
y el panel es de cuatro hilos, aunque
dos de ellos son los 12V generales y
los otros dos, el bus del teclado. Es
decir que se puede conectar a conti-
nuación de un teclado y en un lugar
lejano del panel, según la convenien-
cia del instalador.

El contacto para el antidesarme
(tamper) permite conectar un detec-
tor magnético en la tapa del gabinete
que contenga al módulo expansor
para protegerlo de sabotajes. El micro

Pulsador
de Tamper

12 V

Al bus de
teclado Contacto Adicional de tamper

8 zonas extra

RISTOBAT SRL.
       Administración y Ventas: Cangallo 3984 CP. 1874 Villa Domínico
             Tel.: 4246-1778/6447 - Fax: 4246-6447
                    e-mail: ristobat@infovia.com.ar - web: ristobat-srl.com.ar

ENTREGAMOS A DOMICILIO
por cantidades superiores a 8 baterías

Batería para
carrito de golf
y vehículos
policiales.

Batería para
tractorcito
corta césped.

pulsador en la plaqueta (presente en
algunos módulos) cumple la misma
función.
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Monitoreo on line (2da. parte)

En el edición anterior,
ofrecimos a nuestros lecto-
res un detallado informe
acerca de las ventajas y fa-
cilidades que brinda el mo-
nitoreo de alarmas a través
de una conexión de inter-
net. En este caso, amplia-
mos la información con el
reportaje a dos responsa-
bles de empresas dedica-
das también a este impor-
tantísimo nicho de la segu-
ridad electrónica.

egún quedara detallado en el
informe Monitoreo on line pu-
blicado en la edición anterior de

de redes TCP/IP públicas, privadas o
mixtas  como canal de transmisión de
eventos desde los sistemas conecta-
dos en objetivos protegidos  hacia la
estación central de monitoreo.

¿Cuál es la principal ventaja de
este sistema con respecto a otros?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
- La principal ventaja con respecto a
los sistemas ya conocidos de monito-
reo actuales (entre ellos el telefónico
PSTN, radial, celulares, GSM SMS,
back up celular, etc) radica en que el
sistema se encuentra constantemen-
te interconectado con la receptora de
la estación central en tiempo real, lo
cual le permite a la receptora realizar
un PING de los diversos paneles de
alarma interconectados cada "x" pe-
ríodo de tiempo y, en tiempo real, co-
nocer que vínculo se encuentra acti-
vo o caído además de aprovechar la
velocidad de comunicación de la red
(WEB, Intranet, etc.) y la versatilidad
de la misma. De esta manera se re-
ducen considerablemente los tiem-
pos de comunicación de eventos así
como también se flexibilizan los ca-
nales de interconexión, ampliando en
gran escala las distancias de cober-
tura, ya que a través de Internet se
pueden monitorear sistemas prácti-
camente sin límites geográficos. Adi-
cionalmente, al contar el cliente con

un servicio de banda ancha de Inter-
net se reducen significativamente los
costos de comunicación, incorporán-
dolos a los ya implícitos en el servi-
cio propio de Internet.

Por otra parte es posible brindar al
cliente otros servicios asociados
como, por ejemplo, web access des-
de cualquier punto con conexión a In-
ternet, telecomando, telecontrol, video
en tiempo real, VOIP o sea tener un
teclado virtual de su sistema de segu-
ridad en cualquier parte del mundo en
la palma de su mano.

En lo que a la estación central se
refiere, le permite tener a sus clientes
on line en todo momento para de este
modo realizar tareas de mantenimien-
to preventivo, actualizaciones de soft-
ware en los paneles de alarma (ver-
siones flash) o reprogramaciones en
tiempo real, sin que el cliente se ente-
re o sin utilizarle la línea telefónica, en
forma completamente bidireccional y
supervisada.

Virginia D'Errico, Protek: - Se tra-
ta de un medio que permite, entre
otras acciones, conectar permanen-
temente sin medición de consumo ni
tráfico; relativizar las distancias y los
costos asociados a las llamadas de
larga distancia y gracias a las altas ve-
locidades de transmisión, hace posi-
ble la transmisión de audio e imagen.

S
la revista Negocios de Seguridad®

(Nº17), las posibilidades y beneficios
que brinda la red de internet para apli-
car en la seguridad electrónica son
múltiples y variadas. Entre ellas, el mo-
nitoreo de alarmas a través de comu-
nicaciones vía IP.

En este caso, brindamos una segun-
da visión del tema, otorgada por pro-
fesionales del área.

- ¿En qué consiste un Sistema de
Monitoreo IP?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
- Básicamente consiste en un vínculo
de conexión punto a punto entre el
panel de control del sistema de segu-
ridad y la central de monitoreo. El pa-
nel de control está provisto de una
placa integrada o auxiliar que permite
la interconexión continua con el servi-
dor de la estación receptora en un
protocolo "nn" de datos sobre IP. Por
otra parte, la estación receptora está
provista de una central receptora, ser-
vidor de comunicaciones y/o servidor
proxy el cual permitirá y habilitará la
ejecución de comandos.

Virginia D'Errico, Protek: - Se co-
noce como Monitoreo IP, Monitoreo
por Internet, Monitoreo Web y otras
definiciones similares a la utilización Continúa en página 124
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¿En qué casos es aplicable este
sistema? Y, por el contrario, ¿hay
algún impedimento para su imple-
mentación?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
- El sistema es prácticamente aplica-
ble en todos los casos en los cuales
se cuente con un acceso a Internet o
una red IP, ya sea esta vía DSL, cable
módem o GPRS celular; y, obviamen-
te, en los cuales el sistema preinsta-
lado lo permita.

El único impedimento momentáneo
o inconveniente es la inestabilidad de
la plataforma de Internet prestada por
los proveedores del servicio (hablan-
do en particular de nuestro país), lo
cual seguramente se verá normaliza-
do con la incorporación de mejoras en
dichas plataformas con el correr del
tiempo.

Virginia D'Errico, Protek: - En la ac-
tualidad, los costos involucrados en
equipos centrales y equipos de abo-
nado han limitado el uso a monitoreo
de señales en entidades bancarias
con sólidas redes internas (Intranet) y
monitoreo de señales en empresas
corporativas multinacionales (Intranet
y VPN).

Por otra parte, la masificación de IP
como un medio útil para monitorear
se debe a la aparición de sistemas que
eliminan los costos de los receptores
digitales dedicados o de compra de
módulos add-on para receptores te-
lefónicos existentes; la explosión en
el número de usuarios que pueden
acceder a conexiones de alta veloci-
dad (banda ancha) por la baja de cos-
tos y el lanzamiento de interfases que
generalizan la transmisión IP para cual-
quier panel sobre cualquier red.

Según importantes corrientes de
opinión, este proceso se manifiesta
con creciente velocidad y magnitud en
todos los niveles, incorporando ade-
más a todos los usuarios que no tiene
perfil de consumo de banda ancha
pero utiliza monitoreo IP a través de
telefonía celular GPRS (General
Packet Radio System) en redes GSM.

- ¿Con la implementación de
este tipo de sistema, se eliminan
o minimizan el riesgo de falsas
alarmas?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
No. El monitoreo IP permite en gene-
ral una gran mejoría en la velocidad y

confiabilidad de las comunicaciones
y reportes, lo cual nada tiene que ver
con la generación de falsas alarmas,
las cuales no dependen de la comu-
nicación en sí sino de los sistemas
hacia adentro. O sea: panel, senso-
res, cableados, etc.

- ¿Es posible la adaptación a sis-
temas ya instalados?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
- Dependiendo de la versatilidad de
dichos sistemas. Algunas marcas es-
tán haciendo placas interfases que
leen el bus de datos de sus sistemas
preexistentes y lo retransmiten a la es-
tación receptora. Otros poseen un pla-
ca universal con entradas lógicas o
PGM's. Pero la mayoría de los fabri-
cantes están orientando esta modali-
dad de monitoreo o comunicación
hacia paneles high-end de nueva ge-
neración (Home Networking), los cua-
les le permitirán al proveedor del ser-
vicio de monitoreo brindar mayor can-
tidad de servicios de valor agregado
al usuario final.

Virginia D'Errico, Protek: - Sí. En
el caso del abonado, adicionando un
comunicador IP compatible con
cualquier marca de panel y en la es-
tación de monitoreo disponiendo de
un software que incorpore la funcio-
nalidad de recibir eventos vía IP di-
rectamente, sin requerir la interven-
ción de ningún receptor telefónico
u otra especie.

- Económicamente hablando (no
cifras) ¿Cuál es la relación costo/
beneficio de un sistema de estas
características?

Patricio Ramallo, Electronics Line:
- En un principio, como todo nuevo
sistema, posee un costo alto de im-
plementación, ya que actualmente
pocas estaciones centrales están
adaptadas para recibir esta clase de
protocolos, y deberán adecuarse a la
tecnología incorporando nuevas re-
ceptoras, servidores, software de re-
cepción, etc. Por el lado del usuario
dependerá de la versatilidad del sis-
tema preexistente o de la reducción
en los costos de los nuevos equipos
en función al tiempo y a las cantida-
des de fabricación.

Pero se podría decir que en un futu-
ro no muy lejano, el monitoreo en ge-
neral será IP, sin duda alguna.

En resumen: comunicaciones eco-
nómicas, instantáneas y con la posibi-
lidad, en la medida en que los desarro-
llos tecnológicos vayan incrementán-
dose, de integrar absolutamente todo
-desde la seguridad hasta el control de
consumo de un hogar- a una PC.

El desarrollo de la

tecnología IP (Internet

Protocol) está transfor-

mando rápidamente el

mundo de las comunica-

ciones. Asimismo, ya

comienzan a verse los

beneficios de su aplica-

ción en los sistemas de

monitoreo, que aprove-

chan al máximo las venta-

jas que ofrece la red.

Virginia D'Errico, Protek: - Con la
Video verificación de alarmas, dispo-
nible en Monitoreo vía TCP/IP, tanto
para la estación de monitoreo como
para sus clientes, se reduce conside-
rablemente la tasa de falsas alarmas
(FAR), que en la aplicación actual de
monitoreo por sensores ronda el 80 a
85 % hacia niveles del 20 al 25%,
según recientes proyecciones cono-
cidas en Estados Unidos.





Claudia
NUEVA DIRECCION Y TELEFONO
Vision Robot
Batalla del Pari 1058/60
(C1416DXL) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4588-2440
www.vision-robot.com
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¿Qué es un cerco eléctrico?
Un cerco eléctrico es un sistema de protección perimetral utilizado para resguardar,

entre otros, casas, fábricas, comercios y terrenos. A continuación describiremos los

beneficios de estar protegido ANTES de que el intruso penetre en la propiedad.

Un cerco eléctrico está conforma-
do por una barrera de cables finos
desnudos instalados sobre postes ais-
lados, los cuales forman una protec-
ción perimetral inteligente, sensible y
agresiva, a alturas variables.

Este sistema repele al intruso de una
manera muy segura, lo suficientemen-
te dolorosa como para evitar la intru-
sión.

En el 82% de los países del conti-
nente americano, sus habitantes se
protegen con cercos perimetral elec-
trificados. ¿Sabe por qué?

El cerco eléctrico está considerado
en la actualidad como el sistema de
protección perimetral más eficiente y
de mejor relación costo-beneficio, de-
bido a las siguientes virtudes: a dife-
rencia de cualquier otro sistema da
aviso a través de una sirena y comuni-
cación a una central de alarmas AN-
TES de que el intruso penetre en el
perímetro. El primer impacto que ofre-
ce es un cartel muy disuasivo, provo-
cando miedo en el individuo dado que
este presenta un gráfico de ¨Peligro
Alto Voltaje¨. Este cartel logrará una
disuasión psicológica, para desarmar
al individuo, de seguir con la intención

de sobrepasar el perímetro. Sin em-
bargo, puede caber la posibilidad de
que este no se convenza y tratará de
cerciorarse si en estos delgados y es-
téticos conductores, realmente circu-
la alto voltaje. Si acerca la mano para
realizar su prueba, antes de tocar el
conductor recibirá un arco eléctrico,
el cual duele igual que un pinchazo
en un dedo, más un fuerte adormeci-
miento en el brazo. Esto causará una
mayor desanimación en el individuo.
Si en el caso de que viniera acompa-
ñado y su colega decidiera romper el
alambrado, el sistema detectará la ro-
tura y dará aviso a través de una alar-
ma sonora y dará parte a las autorida-
des a través de un sistema de comu-
nicación.

Como podemos observar, el hom-
bre sigue fuera de la propiedad y el
sistema lo ha puesto en descubierto.

Es muy importante cerciorarse si el
equipo de energizado cuenta con un
sistema computarizado para controlar
el paso de energía a través del indivi-
duo, debido a que existen algunos equi-
pos que no lo hacen y comprometen
la seguridad del inmueble. Esto suce-
de porque, al no contar con el control
descripto, operan en voltajes de repul-
sión muy pequeños y no intimidan lo
suficiente al intruso, dejando al inmue-
ble sin protección alguna.

Otra cualidad importante que se
debe de tener en cuenta, es que con-
tenga una batería de respaldo para por
lo menos 72 horas y que quien lo ins-
tale esté certificado por la fábrica.
Debe ser un instalador capacitado y
confiable.

Por último y de gran importancia es
la de ratificar que el equipo de ener-
gía cumpla y esté certificado por las
principales normas de seguridad eléc-
tricas reconocidas y exigidas tanto en
Argentina, IEC 60335-2-76:1997,
como internacionalmente, entre ellas,
las normas ANCE y NOM.

De la experiencia de varias centra-
les en el continente, se concluye que
en los inmuebles que se ha instalado
cercado eléctrico, el factor de inciden-
cia delictiva ha sido menor al 1%.

Acérquese a un asesor en seguridad
y él sabrá recomendarle los mejores
productos disponibles en el mercado.

Daniel Banda
Protek SEG S.A.
dbanda@protek.com.ar

Para tener en cuenta

La IEC (Electrotechnical Commission Internacional) que regula la apli-
cación a la cual se suscriben instaladores y usuarios detalla la forma
correcta de aplicación. Algunos de sus conceptos son los siguientes:

• La valla física que separa el sector público del sector protegido debe
tener una altura superior a 1.80 m.

• Si la valla es un alambrado de malla, la abertura de esta malla no debe ser
superior a 50x50 mm. y estar conectada a la toma de tierra.

• Debe indicarse con cartelería la presencia de un cerco eléctrico.
• Los electrificadores que energizan estos cercos deben cumplir normas

de fabricación y tener certificados de seguridad eléctrica.

Peligro Alto Voltaje

El cerco eléctrico está conside-

rado en la actualidad, como el

sistema de protección perime-

tral más eficiente, de excelen-

tes virtudes y con la mejor rela-

ción costo-beneficio.



Claudia
NUEVA DIRECCION Y TELEFONO
Protek Seguridad Electónica Global
Av. San Juan 4156
(C1223ACY) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4136-3000
Fax:  (54 11) 4136-3029
info@protek.com.ar
www.protek.com.ar
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Lectores Inteligentes Mifare iMFR
IntegriSys S.A. pone a su disposi-

ción más de 8 años de experiencia a
nivel nacional e internacional en el de-
sarrollo e implementación de proyec-
tos, dentro de los cuales se destacan:
Licencias de Conducir Inteligente Pro-
vincia de Mendoza, Metro de Santiago
y el nuevo sistema de control de acce-
so del Club Atlético Boca Júnior.

La principal característica de la fa-
milia iMFR es que su desarrollo y fa-
bricación es totalmente nacional, pu-
diéndose realizar las adaptaciones que
solicite el cliente. Esto permite además,
integrar distintas funcionalidades den-
tro del propio lector, que hoy solo son
posibles desde una PC u otro disposi-
tivo externo. Con esta integración se
reduce considerablemente los costos
de implementación y se incrementa la
seguridad. Un ejemplo es la verifica-
ción de la tarjeta Mifare en una lista
negra, con un lector tradicional la PC es quien realiza toda
la ejecución de comandos y verificación, generando un trá-
fico de comandos de lectura y escritura con el lector que
deriva en un mayor tiempo de respuesta al usuario. La fa-
milia iMFR realiza la misma validación por si solo, nuestros
lectores permiten leer 64 bloques de una tarjeta Mifare en
menos de 500ms, así como realizar búsquedas en una lista
de 16.000 tarjetas en menos de 150ms.

IntegriSys S.A. lanza al mercado lo último en tecnología Mifare: lectores, tarjetas y software para
cubrir las necesidades más exigentes. La familia de lectores iMFR soporta un amplio rango de

aplicaciones, que incluyen control de accesos, seguridad, transporte y medios de pago, entre otras.

Dentro de la familia iMFR se desta-
can los siguientes productos:

• iMFR-200
Este es un lector ISO 14443 Tipo A-

B y puede comunicarse vía: TTL-232,
RS-232, USB, TCP-IP y WiFi

• iMFR-250
Posee las mismas características que

el iMFR-200, con el agregado de fun-
ciones específicas, así como también
la posibilidad de adaptar el firmware
bajo demanda.

• iMFR-300
A las ya mencionadas características

del iMFR-250 se agrega mayor capa-
cidad de procesamiento, almacena-
miento de datos, RTC, interfase de pan-
talla, teclado y lector de huellas.

• iMFR-700
Es un lector especialmente diseñado

para el control de acceso, posee inter-
fase Wiegand o RS-232 para su fácil
integración a los sistemas existentes.

La familia iMFR puede ser entregada en formato OEM
para la integración a productos nuevos o existentes.

La revolucionaria tecnología

conocida como Mifare, permi-

te el uso de tarjetas chip inte-

ligentes que no necesitan de

contacto físico para realizar

controles de acceso.

Para mayor información contactarse con:
IntegriSys S.A.
Lavalle 1747 Piso 5º Of. B (C1048AAO) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4371-2627 / (54 11) 4815-5222
ventas@integri-sys.com - www.integri-sys.com
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FireNETTM 4127, el nuevo panel de Hochiki
Hochiki America Corp. es una com-

pañía fundada en 1918, dedica exclusi-
vamente a la protección contra incen-
dios y por muchos años ha desarrolla-
do tecnología a nivel mundial.

• 1920 - Hochiki instala en Japón el
primer panel direccionable.

• 1950 - Produce el primer detector
de temperatura.

• 1960 - Desarrolló el detector iónico.
• 1970 - Abre la fábrica de Hochiki

América Corp. en California.
• 1980 - Transición desde Japón a

Hochiki América Corp. de nuevas líneas
de producción de detectores de Humo.

• 1990 - Desarrolló el DCP (Protoco-
lo de Comunicación Digital), Hochiki
América inaugura una planta de mayor
tamaño y se establece en Inglaterra con
Hochiki Europa.

• 2000 Abre las oficinas de ventas en
Beijing, China e introduce el primer pa-
nel UL, el FireNETTM.

Con sus cinco plantas mundiales y
laboratorios propios, Hochiki America
Corp. garantiza sus productos, especial-
mente detectores, los que son proba-
dos un 100 % eléctricamente y bajo
condiciones de humo.

En esta oportunidad Hochiki Amé-
rica Corp. nos sorprende nuevamente
presentando en Argentina su nuevo
panel de fuego análogo direccionable,
el FireNETTM 4127.

Hochiki America Corp., pionera en la producción de equipos de detección de incendio, presenta
en Argentina su nuevo panel, el  FireNETTM 4127 un sistema de alarma de fuego análogo

direccionable que reúne todos los requerimientos de UL864.

ma C están en el interior del panel.
• 500 zonas por software pueden agru-

par a los accesorios.
• Características de los detectores de

humo análogos:
- Compensación automática de rango
- Aviso de mantenimiento.
- Sensibilidad de Día / Noche ajusta-

ble por detector.
• Las pruebas de calibración reúnen

los requerimientos de las pruebas de
sensibilidad de la NFPA 72.

• El sistema de Auto-aprendizaje que
identifica los accesorios del sistema, hace
fácil la puesta en marcha del sistema.

• El display gráfico de 8 líneas por  40
caracteres provee al operador la mejor
interfase intuitiva de la industria.

• Pantallas de ayuda están disponi-
bles desde el display gráfico del frente
del panel, para asistir al operador en la
programación.

Equipamiento y accesorios
Consulte por la amplia variedad de

placas de expansión y accesorios que
están disponibles desde Hochiki para
ser usados con el sistema de alarma de
fuego análogo FireNETTM 4127.

Para mayor información:
SIMICRO S.A.
Av. Corrientes 4969 (C1414AJC) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 857-0861
e-mail: ventas@simicro.com

Características Básicas
• El panel de control básico FireNETTM

4127 incluye dos SLC (Circuitos de
señal de línea) lazos. Cada lazo tiene la
capacidad de soportar 127 puntos aná-
logos direccionales (accesorios), con un
total de  254 puntos análogos sobre un
panel básico. Dos Lazos  adicionales
SLC  pueden ser adicionados al panel
incrementando su capacidad a 508
puntos análogos. Estos puntos pueden
ser combinados entre detectores o mó-
dulos análogos, con un máximo de 800
direcciones y subdirecciones.

• La fuente de poder es de 4.0 Amp.
para controlar unidades de notificación
y equipamiento auxiliar.

• Cuatro circuitos de notificación de
Clase B con un rango de 1,6 Amp. c/u.

• Cinco Relay's programables de For-
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FingerLink T&A con Consola Biométrica y Display para Windows®

Para mayor información:
Tekhnosur S.A.
Agustín Alvarez 1480
(B1638CPR) Vicente López
Tel./Fax: (54 11) 4791-2202
comercial@tekhnosur.com
www.tekhnosur.com

dad ilimitada de registros de
usuarios y los rastrea en
tiempo real. Con 62 zonas
de tiempo, 62 niveles de
acceso y horarios, la venta-
ja de FingerLink T&A® es
que proporciona Control de
Acceso completo por usua-
rio identificado, tiempo y
ubicación.

• Transmite vía red Ethernet
la base de datos de usuarios
identificados y datos de las
huellas a la computadora
central. En caso de una pér-
dida de comunicación entre
PC’s, los Scanners U.are.U
se mantendrán conectados a
su unidad PC local (UCI) la
que continuará operando en
modo autosuficiente.

• Indica el estado de la si-
tuación de usuarios validados
en las consolas. En una emer-
gencia puede identificarse
fácilmente que usuario fue ve-

rificado y en que lugar.
• Lista a los usuarios por

categoría, por clave de iden-
tificación o nombre, con eti-
quetas de estado.

• Las huellas digitales
(Templates) se guardan en
la base de datos de
FingerLink T&A® en forma
local y remota.

• Ofrece todo tipo de Re-
portes de Presentismo y
Actividades, pudiéndose ex-
portar en varios formatos
para interactuar con otras
aplicaciones de software,
como por ejemplo, la liqui-
dación de sueldos.

Simplemente conéctese a
un PC y ya tiene una red de
control de acceso que es
fácil de instalar y simple de
usar.  Cumple con las nor-
mativas laborales vigentes
ya que permite la visualiza-
ción del nombre de la per-
sona presente por medio de
un display.

Ahora puede tener un Con-
trol de Acceso Biométrico sin
riesgo de fraudes, por un cos-
to inferior al de un sistema
basado en tarjetas!!

El Software FingerLink

¿Por qué usar tarjetas para controlar la Asistencia del Personal si éstas pueden ser prestadas,
robadas o perdidas? No dude más: autentique identidades con Lectores Biométricos!!

T&A® para Windows, está
basado en la versión amplia-
da del exitoso software
HandLink® para Lectores
de Geometría de Manos.
Esta nueva aplicación de
software se ha probado ex-
haustivamente y ha demos-
trado ser muy confiable, efi-
caz y de fácil uso en las apli-
caciones más severas para
Control de Acceso o Tiem-
po y Asistencia, en el con-
trol de presentismo del Per-
sonal. Este sistema corre
“en-línea” para obtener acti-
vidad supervisada en tiem-
po real, con eventual control
de apertura de puertas.

Características del Soft
• Supervisa Scanners de

Huellas digitales U.are.U en
tiempo-real conectados a
puertos USB y serial
RS232. Maneja una canti-
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Central de alarma microprocesada
de 2 zonas, TECNO 1200

Central de alarma micro-
procesada con software de
diseño nacional. Posee 2
zonas cableadas con posi-
bilidad de anular la zona 2
en armado parcial.

Grabadoras digitales de video
"Low Cost", EV-120

Para mayor información:
SyR S.R.L.
Colón 3153 - Villa Ballester
(B1653MYE) Buenos Aires
Tel./Fax: (54 11) 4767-8278
ventas@electro-sistemas.com.ar
www.electro-sistemas.com.ar

Totalmente adaptables a las
necesidades del mercado,
dadas sus prestaciones neta-
mente profesionales. Tiene
una capacidad total de pro-
cesamiento de video de 120
cps, con 16 canales de video.
Un producto realmente com-
petitivo en precio como en
funcionalidad y solidez.

ajustable por cada cámara de
1 a 30 cps • Compresión 2,5
Kb promedio por cuadro •
Detección inteligente de mo-
vimiento •  Motion Tracking  •
Acceso remoto vía TCP/IP y
vía HTTP simultáneos • Alta
velocidad de transmisión por
red (120 cps) • Notificación
de eventos vía e-mail o tele-
fónica • Múltiples posibilida-
des de back-up • Software to-
talmente en castellano • Fun-
ción E-MAP • 8 entradas con
optoacoplador • 8 salidas
con minirelés • Puerto serial
RS-422 para control PTZ •
Tres niveles de seguridad •
Posibilidad de enmascarar
canales de video.

Características principales:
• 1 entrada de audio y 1

salida de video secuenciado
• 3 niveles de resolución
640x480, 320x240 y 160x120
• Velocidad de grabación

Para mayor información:
Tecnoalarma
Av. Cabildo 214
(C1426AAP) C.A.B.A.
Tel: (54 11) 4774-3333
info@tecnoalarma.com.ar
www.tecnoalarma.com.ar

Versátil y segura, posee 2
salidas de sirena protegidas
por fusibles de 5A. Salida
Auxiliar de sensores protegi-
da por fusible de 1A. y pro-
tección de inversión de po-
laridad de batería por fusible.

Salida para led exterior
que indica Armado Total, Ar-
mado Parcial, Memoria de
alarma individual por zona.

Entre otras características,
esta central le brinda la po-
sibilidad de tener Beeps de
sirenas para distintos arma-
dos y memoria de Alarma.

Fabricada con Tecnología
de Montaje Superficial (SMD)
siguiendo los más estrictos
controles de calidad.

Especialmente diseñada
para su fácil y simple uso la
TECNO 1200 se encuentra
prevista con un receptor
inalámbrico de 2 canales in-
corporado en la central y 2
Minitransmisores de 2 cana-
les con 16.000.000 de có-
digos Antiscanner y función
Pánico en canal 2.
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Consola de monitoreo remoto,
Nuzzar

Para mayor información:
Tecnología en Seguridad
Piedras 764
(C1070AAP) C.A.B.A.
Tel. (54 11) 4361-6298
info@tecnologiaenseguridad.com
www.tecnologiaenseguridad.com

El nuevo EM202 de Tibbo
Technology es un Módulo
conversor de 100BaseT a
RS-232 con el tamaño físi-
co de un RJ45. Midiendo
solamente 19 x 16 x 32mm
incluye toda la electrónica,
bobinas de red, conector
RJ45, e incluso leds de es-
tado en un simple encapsu-
lado compacto.

Compacto conversor de Ethernet
100BaseT a RS232, EM202

Para mayor información:
Sundial s.r.l.
Carlos Croce 1212
(B1828COJ) Banfield O.
Tel.: (54 11) 4202-2229
hdfranco@sundial.com.ar
www.www.sundial.com.ar

conectar a la red su disposi-
tivo serie con CERO (o un
mínimo) esfuerzo de progra-
mación de su parte.

El EM202 es totalmente
compatible con nuestro kit
de herramientas para servi-
dores de dispositivos (DST
- Device Server Toolkit) que
incluye un Driver de Puerto
Serie Virtual (VSPD - Virtual
Serial Port Driver) para Win-
dows® y LINUX®. El VSPD
convierte el puerto serie del
EM202 en un puerto COM
remoto de su PC, permitien-
do de esta manera la interac-
ción de softwares "seriales"
de PCs con su dispositivo a
través de la red.

Las complicaciones que
se presentan al administrar
varias grabadoras digitales
próximas entre sí o remotas,
ya sea en distintos lugares
de un edificio, ciudad, o pro-
vincia, son pasado con la
Consola de Monitoreo Re-
moto Nuzzar.

ras de cada grabadora, con-
figurar sus parámetros com-
pletos (alarmas, horarios de
grabación, ancho de banda
asignado en red, etc), reali-
zar búsquedas de video al-
macenado, o revisar un log
de novedades técnicas para
facilitar el soporte técnico.

Todo esto, en un ambien-
te intuitivo y amigable, segu-
rizado con varios niveles de
usuarios disponibles, y cen-
tralizado en un solo equipo.

Con la nueva Consola de
Monitoreo Remoto Nuzzar,
Tecnología en Seguridad
S.R.L. agrega un nuevo de-
sarrollo a los ya exitosos de
la línea Nuzzar.

El EM202 no es sólo una
plataforma de hardware. El
Módulo viene precargado
con un firmware "listo para
usar" cuya funcionalidad
está enfocada en una meta:

Este novedoso desarrollo
permite la administración
completa de hasta 99 gra-
badoras digitales Nuzzar,
desde una PC de escritorio
en forma sencilla, efectiva y
sin la utilización de recursos
especializados.

De forma muy práctica se
podrán visualizar las cáma-
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El Balun EVT-PB1 es la
manera más rápida y econó-
mica de conectar cámaras
de CCTV a monitores, mul-
tiplexores o videograbadoras
que estén a una distancia de
hasta 610 m para cámaras
monocromáticas, o 400 m
para cámaras color.

Transceptor pasivo de video de
SECO-LARM®, EVT-PB1

El nuevo APE-512 es un
equipo de bajo costo desti-
nado a validar el acceso por
una puerta mediante la lec-
tura de credenciales de proxi-
midad. No requiere de una
PC dedicada ya que la pro-
gramación se realiza utilizan-
do tarjetas maestras o un te-
clado. En caso de disponer
de una PC la misma se pue-
de utilizar para la programa-
ción o bien para descargar
los eventos registrados.

teclado frontal o desde una
PC • Manejo inteligente de
pestillo • Alarmas por puerta
forzada, retenida o tarjeta de
emergencia • Entradas para
2 lectores de proximidad ex-
ternos • Entrada para pulsa-
dor de salida REX (optoaco-
plada) • Entrada para sensor
de apertura de puerta (op-
toacoplada) • Salida a relay
(NA y NC) • Salida de 12 V
para conexión directa de pes-
tillos (AC/DC) o cerradura
electromagnética • Gabinete
pensado para un fácil y rápi-
do montaje sobre  pared o
vidrio • Fuente de alimenta-
ción externa de 12 VCC o
batería.

Abrepuertas autónomo,
Clockcard APE-512

Para mayor información:
LARCON-SIA S.R.L.
Cachimayo 11 Oficina 17C
(C1424AQA) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4988-9990
ventasba@larconsia.com
www.larconsia.com

El EVT-PB1 permite trans-
mitir señales de video reem-
plazando el cable coaxil por
el más económico cable UTP.

El cable UTP standard in-
cluye 4 pares de cables, por
lo que pueden ser conecta-
das hasta 4 cámaras usan-
do un solo cable UTP, sin que
las señales interfieran entre sí.

Características técnicas:
• Operación pasiva, no re-

quiere de alimentación exter-
na • Formato de video: PAL,
NTSC, RS170, SECAM,
CCIR • Entrada máx.: 1vpp
• Pérdida de entrada: < 2dB
por par desde DC~5Mhz •
Pérdida de respuesta: > -
15dB desde DC ~5Mhz •
Frecuencia de respuesta:
DC~5Mhz • Atenuación:
5Mhz, 1.5dB máx. • Impe-
dancia Coaxil: 75 Ohms @
1Mhz • Borneras de presión:
100 Ohms @ 1Mhz • Rango
de temperatura: -10º  74ºC •
Rango de humedad: de 0 a
95% • Carcaza: Plástico
ABS • Conector BNC con
baño de oro/plata.

Para mayor información:
Defender Seguridad
Av. San Juan 687
(C1147AAR) C.A.B.A.
Tel.: (54 11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar

Características técnicas:
• Hasta 512 usuarios • Alta

y baja de usuarios por tarjeta
maestra, teclado o PC • Con-
figuración completa desde el





ESTADOS UNIDOS 618 -  C1101AAN
CIUDAD DE BUENOS AIRES
TELÉFONO: (54 11) 4300-9351
s e g u r c o m @ s e g u r c o m . c o m . a r

Somos una empresa global especializada en servicios y soluciones de

seguridad de alta calidad. Nuestro liderazgo deviene tanto de nuestra actitud

y experiencia, como de nuestra capacidad para integrar tecnologías.

Mas allá de la venta de productos y una atención personalizada hacia el

cliente particular, empresa o gremio, ofrecemos el valor agregado de

evaluación de requerimientos, desarrollos y soluciones llave en mano.

Nuestro alto compromiso y total orientación al cliente, nos permiten

establecer acuerdos duraderos y simétricamente rentables, sobre la base de

la excelencia profesional y una integridad ética sin quebrantos.

De Carlos Dominguez

NUEVA
DIRECCION
TELEFONO

y MAIL
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Gabinete antivandálico para
cámaras, ControlVision® GA-V01

Ante el frecuente robo de
cámaras de CCTV de exte-
rior, el ControlVision® ofre-
ce una perfecta solución. Ga-
binete antivandálico construi-
do íntegramente en chapa de
acero EWG-18 y terminado
con pintura texturada, sin so-
porte o brazo exterior.

Su rigidez constructiva lo-
grada gracias a los materia-
les que lo componen, le otor-
ga alta resistencia ante inten-
tos de ser arrancado o des-
amurado de la pared o te-
cho. Su difícil desarmado sin
las herramientas adecuadas
(ya incluidas) logran que
este producto sea realmen-

te el adecuado para contra-
rrestar los robos y vandalis-
mos de cámaras exteriores.

El gabinete permite desde
su interior regular la orienta-
ción de la cámara tanto en
forma vertical como horizon-
tal mediante soportes dise-
ñados para esta operación.

Otras características:
• Burletes de primera cali-

dad • Doble prensacable •
Espacio suficiente para cá-
maras con lente autoiris más
fuente • Bulones de acero
inoxidable con tarugos de 10
mm para fijación (incluidos)
• Vidrio de alta resistencia •
Parasol para evitar reflejos •
Color beige.

Para mayor información:
ARCONTROL
Av. de los Incas 4376
(C1427DNV) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 523-8451
arcontrol@netizen.com.ar
www.arcontrol.com.ar

WinSAMM es desarrolla-
do por la compañía MCDI en
Canadá y posee muchas
características técnicas de
última generación que lo
transforma en una solución
poderosa y a la vez amiga-
ble para las Estaciones de
Monitoreo de Alarmas.

Software de Monitoreo de alarmas,
potente y sencillo, WinSAMM

Para mayor información:
FIESA S.R.L.
Av. de los incas 4154
(C1427DNT) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4551-5100
info@fiesa.com.ar
www.fiesa.com.ar

por pager, el discado a la lis-
ta de llamados del cliente en
forma automática, 10 parti-
ciones por cada abonado,
entorno Windows®, backup
de seguridad automático,
control de aperturas y cie-
rres, 6 fotos por cada cuen-
ta, información en pdf por
abonado, Caller Id,  identifi-
cador de llamadas por cada

abonado ,
vers iones
mono y mul-
t i usua r io ,
ve rs iones
para 200 o
i l im i t ados
abonados y

soporte técnico en español.

Algunas de ellas son la
compatibilidad con la mayo-
ría de las receptoras internas
o externas del mercado, el
envío automático de eventos
por e-mail, por SMS (men-
sajes de texto a celular) o



MEGA 150
150 Kg.
MEGA 150
150 Kg.

MEGA 300
300 Kg.
MEGA 300
300 Kg.

MEGA 600
600 Kg.
MEGA 600
600 Kg.

CONTROL TRUCKCONTROL TRUCK PERNO MOTORIZADO P101PERNO MOTORIZADO P101 MEGA 1200 - 1200 Kg.MEGA 1200 - 1200 Kg.

F r a n k l i n  7 8 7  ( C 1 4 0 5 D E G )  C i u d a d  d e  B u e n o s  A I r e s

T e l . / F a x :  4 9 5 8 - 5 8 4 4  /  7 8 3 5
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En Red y
Autónomos

De Touch De Banda
Magnética

De ProximidadEn Red y
Autónomos

De Touch De Banda
Magnética

De Proximidad

CARACTERISTICAS
· Capacidad para almacenar hasta 1000

tarjetas o Tags de proximidad.
· Entrada auxiliar para pulsador o control

remoto.
· Salida de hasta 10 amperes 12 Volts

seleccionable (NA/NC).
· Alimentación 12 Volts (CA ó CC).
· Dos lectores.
· LED bicolor indicador de estado.
· Entrada para configurador.

FUNCIONAMIENTO
Al aproximar una tarjeta
grabada se acciona el Relay
por un lapso de 4 segundos.
Durante ese tiempo la puerta
está libre para ser abierta.

F r a n k l i n  7 8 7  ( C 1 4 0 5 D E G )  C i u d a d  d e  B u e n o s  A I r e s

T e l . / F a x :  4 9 5 8 - 5 8 4 4  /  7 8 3 5
w w w . c o n t r o l l o c k . c o m . a r  •  i n f o @ c o n t r o l l o c k . c o m . a r

Productos fabricados por nosotros en ArgentinaProductos fabricados por nosotros en Argentina



• Hasta 25 cuadros por segundo (PAL) y 30 en NTSC
• Entrada y salida de alarma
• 4 entradas de cámaras
• Múltiples visualizaciones de video en vivo

y reproducción: Pantalla completa
• Detección de Movimiento Inteligente con 10 áreas

programables y sensibilidad en cada cámara
• Autonomía de Grabación: Si bien depende del

hardware y sistema operativo, con un disco de
250 Gbyte GRABA HASTA 7 DIAS en máxima calidad.

• Formato mpeg 4
• Capacidad de almacenamiento de origen 80 GBYTE

(ampliable a 250 GB)
• Transmisión remota de video sobre LAN (Opcional)
• Ajuste individual por cámara
• Reciclado Automático (al llenarse el disco rígido el archivo nuevo

reemplaza al viejo)
• GARANTIA 2 AÑOS

• Capacidad de 2 a 16 cámaras
• Hasta 400 cuadros por segundo
• Posibilidad de ver lo que sucede

a través de internet.
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Equipos pasivos de escucha para
telefonía celular, DataCell

Características técnicas:
• Capacidad: de 1 a 16 cel-

das • Tecnología receptora
pasiva • Normas: AMPS / N-
AMPS / TDMA / GSM • Es-
cuchas simultáneas: hasta
16 • Receptores: 2 por celda
• Efectividad de intercepción:
100% • Información de lla-
madas: todos los datos de
números discados, número
del que llama, histórico de ho-
rarios y fechas • Registro en
formato digital con capacidad
de grabación en disco rígido,
sin comprimir de 350 hs y
comprimida hasta 140.000
hs • Transmisión de las gra-
baciones: las mismas pue-

den ser enviadas por internet,
o bien de forma opcional me-
diante un teléfono celular in-
corporado en el equipo • La
seguridad de dicha transmi-
sión queda garantizada me-
diante un programa de en-
criptamiento (no estándar)
con licencia adicional para su
instalación por única vez en
otro equipo de soporte, des-
tinado a la revisión y/o tras-
cripción de las escuchas rea-
lizadas si se deseara.

El encriptamiento dispone
de cinco niveles de seguri-
dad, con claves numéricas
(del 1 al 255) que dan mas
de mil millones de combina-
ciones posibles.

Para mayor información:
Spy Products
Tucumán 536 Piso 1º
(C1049AAL) C.A.B.A.
Tel./Fax: (54 11) 4326-4544
info@spyfull.com.ar
www.spyfull.com.ar

Central de alarma de 4 zonas,
Falleba de GFM

Para mayor información:
GFM Electónica
San Buenaventura 101
(B1833AQC) Turdera
Tel.: (54 11) 4298-4076
ventas@gfm.com.ar
www.gfm.com.ar

Características principales
• 4 Zonas de Detección •

2 Zonas de Detección Ina-
lámbrica • Teclado multifun-
ción con clave de 4 dígitos •
Información total de estados
y programaciones en el tecla-
do • Memoria de disparo ge-
neral e individual por zona •
Zona 2 seguidora de zona 1
• Teclas rápidas de activación
total y parcial • Cargador de
batería externo con módulo
de sonorización y expansión
de zonas • Fusibles indepen-
dientes para sonorización y

alimentación de accesorios •
Receptor incorporado para
control remoto y sensores
inalámbricos • Conexión en-
tre teclado, receptor y módu-
lo de sonorización por línea
de datos • Antisabotaje • Ali-
mentación dual 220 Vca y 12
Vcc • Programacion desde el
teclado sobre memoria no
volátil: Tiempo de entrada y
salida - Zonas Habilitadas
para todos los modos o en
activación parcial - Zonas Au-
toexcluíbles - Señales audi-
bles del sistema - Aviso so-
noro sobre salida de sirena -
Cambio de clave de usuario
- Control de brillo para la ilu-
minación del teclado.
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Productos y servicios de seguridad

El aspecto intangible de la seguridad
En Seguridad lo "intangible" del negocio es tanto o más importante que lo real.

¿Cómo diseñar el servicio de Seguridad que busca "ese" cliente en "ese" momento especí-
fico? Para ello analizaremos los criterios de compra empleados por los clientes.

Edgardo Frigo
efrigo@mr.com.ar
www.forodeseguridad.com

Muchas veces se tiende a dividir los
productos en dos grandes categorías:
los productos propiamente dichos, y
los servicios.

Suele ser muy difícil definir qué es
un servicio. En general se llaman "pro-
ductos" a todas las cosas que se pue-
den ver y tocar y por exclusión se defi-
ne a los servicios como "todo lo de-
más". Desde este punto de vista, cuan-
do compramos un infrarrojo o una sire-
na estamos comprando un producto.
En cambio cuando compramos un
"producto intangible¨, como por ejem-
plo el envío de una carta, estamos
comprando un servicio.

Mucha gente cree que la venta de
servicios es más compleja o difícil por-
que el cliente no puede evaluarlos an-
tes de comprar. Podemos ver y tocar el
Infrarrojo o la sirena en el local de ven-
ta, por ejemplo, pero no podemos ha-
cer lo mismo con el envío de una carta.

Sin embargo, tampoco podemos co-
nocer por anticipado la detección del
infrarrojo ni la duración que tendrá la
sirena que estamos comprando. Todos
los productos y servicios son básica-
mente intangibles. Todos son prome-
sas de satisfacción. Cualquier produc-
to o servicio no es solo tangible como
un infrarrojo o intangible como el envío
de una carta. Generalmente es una
mezcla de ambos.

Categorías de productos
Tanto para productos como para ser-

vicios, Theodore Levitt (*) habla de ca-
tegorías de productos:

1. El Producto Genérico es el pro-
ducto utilitario mínimo. Es "cualquier
infrarrojo pasivo standard". Suele ser
el más barato del mercado.

2. El Producto Esperado represen-
ta las expectativas mínimas del Clien-

te, como por ejemplo que el infrarrojo
tenga cierto precio y prestaciones bá-
sicas. Aquí, si queremos vender un in-
frarrojo a ese Cliente, deberemos sa-
tisfacer ese aspecto de sus necesida-
des.  Este producto es el genérico más
lo que espera el Cliente.

3. El Producto Aumentado es el
esperado más "otras cosas" que le
agregamos para diferenciarnos. Es "el
infrarrojo esperado" más una marca
prestigiosa más servirle café mientras
espera que nuestro vendedor lo atien-
da más llevarle el producto a casa.
Este Producto es el esperado mas la
diferenciación.

4. El Producto Potencial es el "pro-
ducto aumentado", mas todo lo que
pueda imaginar un fabricante de infra-
rrojos para conseguir más Clientes y
mantenerlos.

Esta categorización es importante
porque cada uno de estos productos
es más caro que el anterior. Cuando
sólo vendemos un producto o servi-
cio genérico, competimos con muchí-
simos rivales y sólo podemos compe-
tir ofreciendo el precio más bajo. A
medida que agregamos característi-
cas, va aumentando el precio que
podemos cobrar.

Criterios de compra
En general los clientes deciden una

compra empleando una mezcla de dos
criterios:

a) Criterios de uso: Tienen que ver
con el producto esperado de Levitt. Es
lo que el Cliente espera del producto
en  calidad y prestaciones como usua-
rio. En un infrarrojo, por ejemplo, son
criterios de uso el precio, la detección
o el gabinete.

b) Indicadores de valor, también lla-
mados criterios de señalamiento: Per-
miten al usuario juzgar anticipadamen-
te el valor del producto aún sin haberlo
usado. Ejemplos de esto son la repu-
tación del vendedor o fabricante, el
aspecto del envase, la publicidad acu-
mulada o la participación de mercado.

El vínculo con el cliente
Los modelos que hemos visto mues-

tran distintos aspectos del vínculo en-
tre el Cliente y el Producto. Nos ense-
ñan que antes de que un potencial
Cliente decida tomar nuestro servicio o
cuando decide abandonarlo pasan mu-
chas cosas en su cabeza, generalmen-
te en forma inconsciente. Conociendo
estos factores, podemos estructurar un
producto de mejor calidad y presentar-
lo de modo adecuado para ganar.

Hay dos elementos claves: unos ha-
cia adentro, la productividad, y otro
hacia afuera, la calidad.

• Productividad es la cantidad de
producto obtenida con una unidad de
recursos (tiempo, esfuerzo, capital, in-
formación). Como es evidente, mejo-
rando nuestra productividad mejora-
mos nuestros ingresos.

• Calidad es un concepto subjetivo,
importante porque la única calidad po-
sible es la que está en la mente de nues-
tros Clientes y además de los criterios
puramente utilitarios, la subjetividad del
cliente está influida por múltiples aspec-
tos relacionados con el valor intangible
y con el posicionamiento

 Diseñando el servicio
Si buscamos mejorar las ventas de

nuestra empresa comenzando con el
rediseño de nuestro producto o servi-
cio, es fundamental tener en cuenta no
sólo sus aspectos concretos y  tangi-
bles. Los aspectos intangibles del pro-
ducto - relacionados con deseos, ex-
pectativas, status y en general con su
posicionamiento - son al menos tan im-
portantes como su realidad concreta.

Vale la pena dedicar tiempo y esfuer-
zo para agregar "intangibles de va-
lor", con lo que se consigue aumentar
las defensas contra la competencia,
mejorar nuestro posicionamiento y po-
der cobrar un poco más.

(*) Theodore Levitt fue profesor de Harvard
Business School y miembro del consejo de
Saatchi, en su momento una de las compañías
de publicidad más importantes del mundo.
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Nuestros comienzos nos sitúan ya hace más de
diez años, en el ramo importación y distribución
exclusiva para nuestro país, proveyendo

Estas compañias tan reconocidas confiaron en nuestra disposición y capacidad de trabajo

artículos de
seguridad
electrónica de
las fábricas de
mayor prestigio
a nivel mundial.

Av. Luis Alberto de Herrera 2871
Tel.: (02) 487 1505*
Fax: 487 1505 int. 2
laden@multi.com.uy
www.americanelectronics.com.uy

Empresa Autorizada por:
 Ministerio del Interior, URSEC
y Banco de Seguros del Estado
Central de Control y Monitoreo

Tel.: (598) 42 - 666 473   Fax: 663 029
Maurente 835 - San Carlos - Maldonado

e-mail: vicar@montevideo.com.uy

Seguridad Integral
Seguridad Electrónica
Seguridad Perimetral
Monitoreo de CCTV
Control de Accesos

Conexión a jefaturas en todo el país

12 años brindando seguridad
24 horas los 365 días del año

Cobertura Nacional con Servicio Local

Conexiones en unidades
policiales de radio alarmas

Para mayor información:
Hugo García Correale
hgc@adinet.com.uy
www.hgc-aic.com

Los días 4 y 5 de Agosto
se llevará a cabo la 3ª edi-
ción consecutiva del Foro
Empresarial de Seguridad
Privada en Punta del Este,
Uruguay.

El Foro permitirá acceder
durante dos días a presenta-
ciones técnicas y comercia-
les así como a conferencias
de gestión empresarial espe-
cífica para el sector privado.
Se tratarán temas relaciona-
dos a la instalación de siste-
mas de seguridad, incendio,
CCTV, control de acceso,
monitoreo y gestión estraté-
gica de la empresa, entre
otras, que se están planifi-
cando con participación de
especialistas del Exterior.

Los asistentes podrán dis-
frutar de la muestra comer-
cial que se realizará en forma

El Ministerio del Interior, a
través de su Dirección de
Comunicaciones, dispuso
las especificaciones técni-
cas para la instalación de
los receptores de radio alar-
mas en las unidades policia-
les, seccionales y jefaturas.

Es importante que las em-
presas habilitadas para tal fin
sean concientes de estas
disposiciones ya que de no
cumplirlas la Dirección de
Comunicaciones procederá
a la desconexión de los equi-
pos instalados.

Se exige que todos los re-
ceptores sean conectados
a la entrada de energía eléc-
trica y que a su vez cuenten
con una llave térmica entre
esta entrada y el receptor.
Para asegurarse deberá po-
nerse al receptor bajada a
tierra directa a través de una
jabalina. Es importante que
estas medidas sean tenidas
en cuenta ya que se han
constado receptores que

no están en buen funciona-
miento debido a que han
sido desconectados, o en
otras condiciones que no
permiten su buen funciona-
miento. Asimismo, es nece-
sario tener en cuenta las
disposiciones del Banco
Central con respecto a las
pruebas y mantenimiento
mensual obligatorio y que
debe quedar constancia de
tal acción.

Recordamos a los empre-
sarios que el seguimiento de
estas disposiciones permiti-
rá evitar futuros problemas
para los instaladores y para
nuestros clientes. Nuestra
Consultora está a su dispo-
sición para evacuar dudas y
poder informarles sobre es-
tas y demás disposiciones
del Estado.

paralela integrada por las
empresas importadoras y fa-
bricantes de elementos para
la industria y que cada año
va en aumento.

Una de las características
del Foro es la integración del
sector privado con lo público.
Esto se verá en la mesas re-
dondas, donde se tratarán
temas relacionados con las
normativas y dictámentes del
Estado. Además, los empre-
sarios podrán realizar allí sus
consultas y reclamos. Para
ello participarán del Foro el di-
rector del RENAEMSE y se
invitó a directores de otras re-
particiones con ingerencia en
la seguridad privada. Cabe
destacar que la revista Ne-
gocios de Seguridad® se
hará presente con un stand
y con el staff de la editorial.

Hugo García
Correale

hgc@adinet.com.uy

Tercer Foro de Empresas de
Seguridad Privada

Primer supermercado de la seguridad
www.smarket.com.uy

Emilio Raña 2464 - Montevideo - Tel.: (5982) 486 1561 / 481 0956

Sistemas de Seguridad Importados y de la Región

Toda la línea Japonesa de Detectores
Exteriores e interiores

PULNIX ahora:Importa, Vende y Distribuye:

Inscripciones y Reservas:
Hugo García Correale
hgc@adinet.com.uy
Tel./Fax: (598) 42 669836







CID ALARMAS
J.D. Perón 1618
Valentín Alsina
Buenos Aires

(011) 4228-8049

LIBERTY
Calle 35 esq. 17

La Plata
Pcia de Bs. As.
(0221) 4257900

ALARMAS BISONIC
Bolivar 241

(5800) Rio Cuarto
Pcia. de Córdoba
(0358) 4646339

CASA ALIMAR
Zalazar 299
Ciudad Tesei

Pcia de Bs. As.
(011) 4450-4794

FABRICA, ADMINISTRACION Y VENTAS
DOBLAS 475 (1424) Ciudad de Buenos Aires
Tel./Fax: (011) 4903-1243 • 4901-0780

e-mail: gonner@infovia.com.ar
web: www.gonnersrl.com.ar

COM-1 Módulo comunicador
telefónico de alarmas
• Para monitorear paneles que
no posean comunicador o
cualquier otro tipo de eventos
que necesiten ser monitoreados
• Formato Contac ID

ALARMAS VEHICULARES
GECO  Antirrobo - Asalto
manejo a control remoto
PRO Y  Control remoto,
trabapuertas
DUO Control de presencia,
trabapuertas

VOICER-2   Discador
Telefónico de alarma
• 4 teléfonos en memoria
• 2 mensajes hablados de 10¨
• Discado tono o pulso
• Compatible con paneles

nacionales e importados

SHOW-4  Panel de
Alarma Inalámbrico
• Maneja a control
remoto • 2 zonas que
aceptan detectores
inalámbricos o
cableados • Armado
total o parcial, Pánico.

RECEPTOR
• Universal
• 2 o 4 canales indep.

TX-2C
• Control 2 Canales
• Actualísimo diseño

G-600
Panel de alarma de 6
zonas. Monitoreable
• Comunicador telefónico

multiformato
• Elegante teclado con teclas

retroiluminadas
• 6 zonas programables
• 3 teclas de emergencia config.
• Absoluta confiabilidad

CM-100
Receptor para
monitoreo telefónico
de alarmas
• Obtenga en un equipo compacto
todo lo necesario para montar una
estación de monitoreo de alarmas.
• Multiformato • 2 líneas telefónicas

BIREX  Barrera para
protección exterior

• Doble y Cuadruple haz
• 30, 90 y180 cm.
• Sencilla Alineación.

M-400
Panel de alarma, 4 zonas
• Elegante teclado con teclas

retroiluminadas
• Sencilla programación
• 4 zonas Programables
• 3 teclas de emergencia config.
• Exclusivo puerto
  para discador
  telefónico

GS-3
NUEVO Detector de
movimientos Infrarrojo Pasivo
• Contador de pulsos x1, x2, x3
• Compensación aut. de temperatura
• Altísima Inmunidad a RF y EMI
• Elaborado sistema de procesamiento
de señales
• Muy confiable

Módulo de Discador

AUTOELECTRONICA
Av. Dardo Rocha 602

Bernal
Pcia. de Bs. As.
(011) 4251-3201

Operaciónautónoma o através de
SOFT DEGESTION.

CDI Seguridad
Av. San Martín 998

El Dorado
Misiones

(03751) 42-6185

GONNER MDP
14 de Julio 1886

Mar del Plata
Pcia. de Bs. As.
(0223) 494-0049



Grabación de video
digital
Armado y configuración de
Grabadores Digitales de Video
AverMedia

Dirigido a: Resellers, instaladores
y soporte técnico de CCTV.
Requisitos: conocimientos
básicos de electrónica y CCTV.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: XL-Vision
Group Matheu 369 C.A.B.A.
Fecha:  A confirmar
Hora:  A confirmar
Duración: 160 minutos
Disertante: Ing. Federico Mallaina
Observaciones: inscribirse
previamente confirmando
asistencia
Informes: XL-Vision Group
Estados Unidos 1858 PB A por
Tel.: (54 11) 4304-6091 o por
e-mail a: info@xlvision.com.ar

Introducción a los paneles de
alarma KYO de Bentel - Italia

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos
básicos en alarmas.
Costo: Sin cargo
Lugar de realización: DRAFT
Fecha: 1º y 3º miér. de cada mes
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.
Disertante: Ing. Fernando Hrubik
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: DRAFT S.R.L. La Rioja
1426, Ciudad de Bs. As. por tel.:
4308-0444 / 4943-8888 o por
e-mail a mdiaz@draftsrl.com.ar

Sistemas anti
intrusión versátiles

Monitoreo radial de
largo alcance

Grabación digital y
presentación de la línea de
grabadoras y multiplexores
KALATEL de GE Interlogix.
Dirigido a: técnicos e instala-
dores de CCTV y alarmas
Requisitos: conocimientos
básicos en CCTV
Costo: Sin cargo.
Lugar de realización: Dr.
Imports, Padre E. Vanini 344,
Villa Martelli, Buenos Aires.
Fecha: 2do jueves de cada mes.
Hora: 10:00
Duración: 2 horas.
Observaciones: confirmar
previamente asistencia.
Informes: Dr. Imports, Padre E.
Vanini 344, Villa Martelli, Buenos
Aires,  por Tel.: (011) 4730-3051 o
por e-mail a
capacitacion@drimports.com.ar

Grabación de video
digital

Receptoras y repetidoras PIMA
para estación de monitoreo
telefónico/radial.
Dirigido a: Empresas de
seguridad, de monitoreo,
instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin cargo.
Lugar de realización: Dr.
Imports, Padre E. Vanini 344,
Villa Martelli, Buenos Aires.
Fecha: 1er jueves de cada mes.
Hora: 10:00
Duración: 2 horas.
Observaciones: confirmar
previamente asistencia.
Informes: por Tel.: (011) 4730-
3051 o por e-mail a
capacitacion@drimports.com.ar

Sistemas de control de accesos
biemétricos IdTeck

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos básicos
en sistemas de seguridad electrónica.
Costo: Sin cargo.
Lugar de realización: DRAFT
Fecha: 2º y 4º miér. de cada mes
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.
Disertante: Ing. Fernando Hrubik
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: DRAFT S.R.L. La Rioja
1426, Ciudad de Bs. As. por tel.:
4308-0444 / 4943-8888 o por
e-mail a mdiaz@draftsrl.com.ar

Accesos
biométricos

Grabación digital y funcionamiento
de las grabadoras PDVR SECOM

Dirigido a: instaladores, técnicos
y jefes de seguridad.
Requisitos: conocimientos básicos
en sistemas de seguridad electrónica.
Costo: Sin cargo.
Lugar de realización: DRAFT
Fecha: todos los jueves.
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.
Disertante: Ing. Fernando Hrubik
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: DRAFT S.R.L. La Rioja
1426, Ciudad de Bs. As. por tel.:
4308-0444 / 4943-8888 o por
e-mail a mdiaz@draftsrl.com.ar

Grabación de video
digital

WinSamm, Software de Gestión
de alarmas para estaciones de
monitoreo.
Dirigido a: empresas de
seguridad, de monitoreo,
instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: FIESA
Fecha:  Jueves a designar
Hora: 9:30
Duración: 4 horas.
Disertante: Sr. Leonardo Piccioni.
Observaciones: vacantes
limitadas, confirmar asistencia y
esperar confirmación.
Informes: FIESA srl.
Av. de los Incas 4154/56
(C1427DNT) C.A.B.A.
Tel.: 4551-5100 o por e-mail a
andrea@fiesa.com.ar

Softwara para
monitoreo

Curso técnico sobre grabadora
digital de imágenes OWL DVR.
Funcionamiento y manejo.

Dirigido a: instaladores de
alarmas y técnicos en CCTV.
Requisitos: conocimientos
básicos de electrónica y CCTV.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: Dialer,
La Rioja 827, Capital Federal
Fecha:  Confirmar
Hora: 17:30
Duración: 2 horas.
Disertante: Héctor Ávalos
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: por Tel. al: 4932-8175
o por e-mail a: info@dialer.com.ar

Grabación digital
de imágenes

Instalación y programación de
paneles de alarma Pyronix
Matrix 6 y Matrix 816

Dirigido a: instaladores de
alarmas, empresas de seguridad.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: Dialer,
La Rioja 827, Capital Federal
Fecha:   Confirmar
Hora: 11:00 AM
Duración: 2 horas.
Disertante: Ricardo Márquez
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: por Tel. al: 4932-8175
o por e-mail a: info@dialer.com.ar

Sistemas contra
robo

Instalación y programación de
paneles particionables Pyronix
Matrix 424 y Matrix 832

Dirigido a: instaladores de
alarmas, empresas de seguridad.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: Dialer,
La Rioja 827, Capital Federal
Fecha:  Confirmar
Hora: 11:00 AM
Duración: 2 horas.
Disertante: Ricardo Márquez
Observaciones: inscribirse
confirmando asistencia.
Informes: por Tel. al: 4932-8175
o por e-mail a: info@dialer.com.ar

Sistemas contra
robo

La capacitación es la herramienta para reconvertir su negocio, ¡actualícese!

Usted puede consultar diariamente la sección .agenda en nuestra página web: www.rnds.com.ar

Consultar en www.seguriexpo.com.ar el ciclo de actividades academicas a desarrollarse paralelamente con Seguriexpo 2005

Grabación de video
y transmision por IP

Sistemas contra
robo
Programación de paneles de
alarma monitoreables, PARADOX
Esprit, Spectra y Digiplex.
Dirigido a: empresas de
seguridad, de monitoreo,
instaladores de alarmas.
Requisitos: conocimientos
básicos en sistemas de alarmas.
Costo: Sin Cargo.
Lugar de realización: FIESA
Fecha:  Jueves a designar
Hora: 9:30
Duración: 4 horas.
Disertante: Sr. Leonardo Piccioni.
Observaciones: vacantes
limitadas, confirmar asistencia y
esperar confirmación.
Informes: FIESA srl.
Av. de los Incas 4154/56
(C1427DNT) C.A.B.A.
Tel.: 4551-5100 o por e-mail a:
andrea@fiesa.com.ar

Concepto de Video Streaming,
presentaciones y configuración
de DVR ElectroVision.
Dirigido a: Resellers, instaladores
y técnicos de CCTV.
Requisitos: conocimientos
básicos de electrónica, redes IP,
broadband y CCTV.
Costo: Resellers sin cargo.
Lugar de realización:
ElectroSistemas Colón 3153,
Villa Ballester, Buenos Aires.
Fecha: Jueves a designar
Hora: 9:30
Duración: 3 horas.
Observaciones: Vacantes
limitadas, confirmar asistencia.
Informes: Tel.: (54 11) 4767-8278
ventas@electro-sistemas.com.ar





Ref.: (P) Marca Propia - (R) Representante - (I) Importador - (D) Distribuidor
rnds®.índic.índic.índic.índic.índice de marce de marce de marce de marce de marcasasasasas rnds®

.com.ar

www.





.c.c.c.c.contontontontontacacacacacttttto direco direco direco direco directttttooooo rnds®

Indice Alfabético

Housings, Gabinetes, Soportes



Alarmas p/Vivienda,
Comercio e Industria
IALARMATIC
IALASTOR
IALONSO HNOS.
IALTRONIC
IAR CONTROL
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICEM SRL.
ICENTENNIAL Electrónica
ICONDOR GROUP
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDR-IMPORTS
IELCA Electrónica
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IMOVATEC
IPPA ARGENTINA
IPROTEK
IRADIO OESTE
IS&G SEGURIDAD
ISIMICRO S.A.
ISTARX
ITARGET
ITECNOALARMA

Alarmas Vehiculares,
motos y ciclomotores
IALASTOR
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IHI-VOX
IRADIO OESTE

Automatización Mecánica
de Portones
IALSE
IAR CONTROL
IDR-IMPORTS
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
IINGESYS
IL&L SISTEMAS
IMOVATEC
IPPA ARGENTINA
IRADIO OESTE
ISTARX
ITECNOLOGIA EN ACCESOS

Automatización del Hogar,
Edificios Inteligentes
IINGESYS
IDETCON
IDR-IMPORTS
IPROTEK
IRADIO OESTE
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Barreras, Vallas y
Molinetes
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICONTROL LOCK
ICRONOS
IDR-IMPORTS
IINGESYS
IINTELEKTRON
IMOVATEC
IPPA ARGENTINA
IRADIO OESTE
ISTARX
ISIC S.A.
ISUNDIAL
ITEKHNOSUR

Baterías
IALARMATIC
IGFM ELECTRONICA

IISOLSE
IMAXXON S.A.
IPROTEK
ISIS
ISTARX
ISPC ARGENTINA S.A.
ITRUE DIGITAL SYSTEMS

Sistemas de Conectividad
Celular - Backups
IAVATEC
IRIGHT KEY

Sistemas de Tiempo y
Asistencia
ICRONOS
IG&B CONTROLS
IINTELEKTRON
ILARCON-SIA
IMACRONET
IMIATECH
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
ISUNDIAL
ITEKHNOSUR

Servicios de Monitoreo
ICENTRAL DE MONITOREO
IPRIORIDAD 1
ISPS SEGURIDAD
IUSS ARGENTINA

Sistemas de Monitoreo
IBLACK BOX SYSTEM
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IFIESA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
ISG SYSTEMS
IS&G SEGURIDAD
ISIMICRO S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Sonorización y Aviso
IALASTOR
IALONSO HNOS. SIRENAS
IAR CONTROL S.R.L.
IBAUSIS S.A.
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICRONOS
IDIALER SEGURIDAD
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISTARX
ITECNOALARMA

Telecomunicaciones
Equipamiento y Componentes

ICTV IMPORT

Video Seguridad por
Internet y Red Local
I3 WAY SOLUTIONS
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
IBLACK BOX SYSTEM
ICENTENNIAL Electrónica
IDIGITECH-ONE
IG&B CONTROLS
ISIMICRO S.A.
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IPROTEK
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
IXL VISION GROUP

.:. Una revista de CALIDAD, con una TIRADA REAL de 3000 ejemplares, distribuídos en todo el
país, con la MEJOR BASE DE DATOS actualizada del mercado, donde usted como ANUNCIANTE,
Además de su aviso publicitario con precios totalmente accesibles, podrá promocionar sus
PRODUCTOS, publicar sus CURSOS Y SEMINARIOS en nuestra AGENDA y estar presente con
las empresas más prestigiosas del sector, con sus datos en nuestra GUIA DE PROVEEDORES.

IDIASTEC
IDRAFT
IDR-IMPORTS
IELCA Electrónica S.R.L.
IFIESA
IG&B CONTROLS
IGONNER
IGFM ELECTRONICA
IINTELEKTRON
IL&L SISTEMAS
ILARCON-SIA SRL.
IMACRONET
IMIATECH
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISAGE
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
ISEGURCOM
ISTARX
ISIST. TECNOLOGICOS
ISG SYSTEMS
ISIMICRO S.A.
ISPC ARGENTINA S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
ITRUE DIGITAL SYSTEMS

Control de Acceso
Vehicular
ISIC S.A.
IVISION ROBOT

Control de Rondas
ICRONOS
IINGESYS
IPUNTO CONTROL S.A.
IRAFAEL CANO ROS
IMIATECH
IMOVATEC

Detectores de Metales y
Armas
IAR CONTROL
IDEFENDER
ITEKHNOSUR

Discadores Telefónicos
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
IDEFENDER
IDIALER SEGURIDAD
IDR-IMPORTS
IDX-CONTROL S.R.L.
IELCA Electrónica S.R.L.
IFIESA
IGFM ELECTRONICA
IGONNER
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISTARX
ISIMICRO S.A.
ITECNOALARMA
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Etiquetas de Seguridad
IMASTERPACK

Impresoras de tarjetas
de identificación
ITRADEMAX

Porteros con Visor

IALARMATIC
IALASTOR
IALSE
IAR CONTROL S.R.L.
IBLACK BOX SYSTEM

ICENTENNIAL Electrónica
ICRONOS
IDIALER SEGURIDAD
IDRAFT
IDR-IMPORTS
IELCA Electrónica S.R.L.
IMOVATEC
IRADIO OESTE
ISTARX
ISEI
IS&G SEGURIDAD
ISIMICRO S.A.
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD

Puertas de Seguridad
IBASH LOCKS SERVICE
ICONINDUS

Radiocomunicaciones
IDX-CONTROL S.R.L.
IDRAFT
ILASER ELECTRONICS

Seguridad y Control
Informático
ICERROJO
IINTELEKTRON
IPROTEK
ISG SYSTEMS
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
ITEKHNOSUR

Seguridad Perimetral
y Protección Exterior
IALARMATIC
IALASTOR
IALIARA
IAR CONTROL S.R.L.
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
IDR-IMPORTS
IFIESA
IPROTEK
ISECURTEC
ISEGURCOM
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
IVALLS S.A.

Seguridad Satelital
ICIKA ELECTRONICA
ICONSAT ARGENTINA
ICYBERMAPA
ISEGURCOM
ITRENDTEK
IVIRTUALTEC

Sistemas Biométricos
ICRONOS
IG&B CONTROLS
IINTELEKTRON
ILARCON-SIA
IMIATECH
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
ITEKHNOSUR

Sistemas de Detección y
Extinción de Incendios
IAR CONTROL S.R.L.
IBAUSIS S.A.
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICONDOR GROUP
IDETCON
IDIALER SEGURIDAD
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IFUEGO RED
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
IINDUSTRIAS QUILMES

IDR-IMPORTS
IMOVATEC
IRISTOBAT SRL.
ISTARX

Cajas de Seguridad
IBASH LOCKS SERVICE
IFIESA
ISECURBOX
ISISTEMAS TECNOLOGICOS

Cerraduras Electromag.
Electricas y especiales
IALSE
IBASH LOCKS SERVICE
IBLACK BOX SYSTEM
ICENTENNIAL Electrónica
ICERROJO
ICONTROL LOCK
ICRONOS
IDEFENDER
IDR-IMPORTS
IFIESA
IINTELEKTRON
IMOVATEC
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR

Circuitos Cerrados de
Televisión
IALARMATIC
IALASTOR
IAR CONTROL S.R.L.
IBLACK BOX SYSTEMS
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICIRLATINA
ICONDOR GROUP
ICRONOS
IDIALER SEGURIDAD
IDIGITECH-ONE
IDR-IMPORTS
IDRAFT
IELCA Electrónica S.R.L.
IFIESA
IG&B CONTROLS
IGFM ELECTRONICA
ILASER ELECTRONICS
IMOVATEC
IPROTEK
IRADIO OESTE
ISEGURCOM
ISECURTEC
ISEI
IS&G SEGURIDAD
ISIST. TECNOLOGICOS S.A.
ISIMICRO S.A.
ISPC ARGENTINA S.A.
ISTARX
ITARGET
ITECNOLOGIA EN SEGURIDAD
ITEKHNOSUR
ITRUE DIGITAL SYSTEMS
IVISION ROBOT

Conductores Eléctricos
IMARLEW S.A.

Control de Accesos
IALASTOR
IALSE
IAR CONTROL S.R.L.
IBASH LOCKS SERVICE
IBLACK BOX SYSTEM
IBOSCH SEGURIDAD Arg.
ICENTENNIAL Electrónica
ICERROJO
ICIRLATINA
ICODAS ELECTRÓNICA
ICONTROL LOCK
ICONDOR GROUP
ICRONOS
IDEFENDER
IDETCON
IDIALER SEGURIDAD
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65  3 Way Solutions S.A.
Tel./Fax: (54 11) 5217-3330
e-mail: info@3waysolutions.com
web: www.3waysolutions.com

12  Alarmatic
13  José Bonifacio 262
14  (C1424CHF) C.A.B.A.
15  Tel./Fax: (54-11) 4922-8266

111  e-mail: alarmatic@speedy.com.ar
47  Alastor S.A.

Tel./Fax: (54 11) 4627-5600 Rotativas
e-mail: info@alastor.com.ar
web: www.alastor.com.ar

01  Alonso hnos.
08  Tel./Fax: (54 11) 4246-6869
09  e-mail: ventas@alonsohnos.com

web: www.alonsohnos.com
83  Alta Seguridad Argentina

Tel./Fax: (54 11) 4838-1179/97
e-mail: ventas@alseargentina.com.ar
web: www.alseargentina.com.ar

143  Altronic
Tel./Fax: (54 11) 4521-9440
e-mail: altron@elsitio.net

98  Ar Control S.R.L.
99  Tel.: (54 11) 4523-8451

e-mail: arcontrol@netizen.com.ar
web: www.arcontrol.com.ar

85  Arena
Tel.: (54 11) 4760-9186
e-mail: info@herrajesarena.com
web: www.herrajesarena.com

63  Avatec
Tel./Fax: (54 11) 4554-9997
e-mail: info@avatec.com.ar
web: www.avatec.com.ar

165  Bash Locks Service S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4300-9371 Rotativas
lockservice@lockservice.com.ar
web: www.lockservice.com.ar

151  Bausis
Tel./Fax: (54 11) 4432-3344
e-mail: bausis@sion.com

70  BCG
Tel./Fax: (54 11) 4308-0223
e-mail: info@bcgroup.com.ar
web: www.bcgroup.com.ar

50  Black Box Systems Argentina
Tel./Fax: (54 11) 4581-2643
e-mail: correo@black-box.com.ar
web: www.black-box.com.ar

02  BOSCH
03  Tel./Fax: (54 11) 4754-7671
04  e-mail: seguridad@ar.bosch.com.ar
05  web: www.boschsecurity.com.ar
39  Centennial Electrónica

105  Tel.: (54 11) 6777-6000
134  e-mail: centennial@getterson.com.ar
169  web: www.getterson.com
122  Central de Monitoreo® S.A.
123  Tel./Fax: (54 11) 4630-9090

e-mail: central@monitoreo.com.ar
web: www.monitoreo.com.ar

166  Cerrojo
167  Tel./Fax: (54 11) 4812-5735

e-mail: diego_rperez@hotmail.com
42  Cika Electrónica

173  Tel.: (54 11) 4522-5466
e-mail: cika@cika.com
web: www.cika.com

69  CN-Group
web: www.cn-group.com.ar

86  Codas electrónica S.R.L.
Tel./Fax: (54-11) 4857-1767
e-mail: ventas@codas.com.ar
web: www.codas.com.ar

97  Condor Group
Tel./Fax: (54-11) 4571-8879
e-mail: condor-group@sinectis.com.ar
web: www.condor-group.com.ar

156  Control Lock
157  Tel./Fax: (54-11) 4958-5844

e-mail: info@controllock.com.ar
web: www.controllock.com.ar

58  CRONOS
Tel./Fax: (54 11) 4312-3061
e-mail: ventas@cronos.com.ar
web: www.cronos.com.ar

38  CTV Import
Tel./Fax: (54-11) 6775-3333
e-mail: info@ctvimport.com.ar
web: www.ctvimport.com.ar

66  Defender
Tel./Fax: (54-11) 4361-5621
info@defenderseguridad.com.ar
Web: www.defenderseguridad.com.ar

144  Detcon
Tel./Fax: (54 11) 4823-1221
e-mail: detcon@jci.com.ar
web: www.jci.com.ar

43  Larcon-Sia S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4988-9990
e-mail: ventasba@larconsia.com
web: www.larconsia.com

46  Laser Electronics S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4763-9600
e-mail: laserelectronics@ciudad.com.ar

79  Macronet S.R.L.
Tel./Fax: (54 11) 4957-2800
e-mail: ventas@macronet.com.ar
web: www.macronet.com.ar

150  Marlew
Tel./Fax: (54 11) 5129-7500
e-mail: info@marlew.com.ar
web: www.marlew.com.ar

155  Masterpack
Tel./Fax: (54 11) 4798-0298
e-mail: masterpack@dilhard.com.ar

18  Miatech
19  Tel.: (54 11) 4583-3332

e-mail: info@miatech.com.ar
web: www.miatech.com.ar

136  Microteclados
Tel./Fax: (54 11) 4303-0406
e-mail: info@microteclados.com.ar
web: www.microteclados.com.ar

21  Movatec S.A.
22  Tel.: (54 11) 4795-6112
23  e-mail: info@movatec.com.ar

web: www.movatec.com.ar
77  PPA Argentina

Tel./Fax: (54 11) 4566-3225
e-mail: ppaargentina@ppa.com.br
web: www.ppa.com.br

129  Protek SEG S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4312-4444
e-mail: protek@protek.com.ar
web: www.protek.com.ar

45  Punto control S.A.
Tel./Fax: (54 11) 4361-6006
e-mail: ventas@puntocontrol.com.ar
web: www.puntocontrol.com.ar

102  Radio Oeste
103  Tel./Fax: (54 11) 4641-3009

e-mail: info@radio-oeste.com
web: www.radio-oeste.com

31  RightKey
Tel./Fax: (54-11) 4867-3140
e-mail: info@rightkey.com
web: www.rightkey.com

116  Ristobat
Tel./Fax: (54 11) 4246-1778
e-mail: ristobat@infovia.com.ar

101  S&G Seguridad
Tel./Fax: (54-11) 4854-5301
e-mail: info@sygseguridad.com.ar
web: www.sygseguridad.com.ar

153  SAGE
Tel./Fax: (54-11) 4551-5202
e-mail: ventas@sage.com.ar
web: www.sage.com.ar

34  Securtec
Tel./Fax: (54 11) 4308-6500
e-mail: securtec@securtec.com.ar
web: www.securtec.com.ar

29  Secusys
Tel./Fax: (54 11) 4858-0479
e-mail: secusys@secusys.com.ar
web: www.secusys.com.ar

152  Seglo
Tel./Fax: (54-11) 4961-9091
e-mail: info@seglo.com.ar
web: www.seglo.com.ar

154  Segurcom
Tel./Fax: (54 11) 4300-9351
e-mail: segurcom@segurcom.com.ar
web: www.segurcom.com.ar

28  SeguriExpo 2005
37  e-mail: seguriexpo@indexport.com.ar
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