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El fabricante tendrá este año un calendario exigente, en el que combinará acciones institucionales con
el trabajo a través de sus canales y distribuidores. Cristian Scatorchio, Gerente regional, habla sobre los
proyectos que están en marcha y las novedades de la compañía.

specializada en el desarrollo y fa-
bricación de tecnología para con-

trol de accesos y tiempo y asistencia
desde hace más de 25 años, ZKTeco
encara el nuevo año con novedades
en productos y soluciones. La empresa
se prepara para afrontar una serie de
desafíos, que incluyen la organización
de eventos especiales, roadshows y
una fuerte presencia en el mercado a
través de sus diferentes canales y dis-
tribuidores.

“Desde ZKTeco Argentina nos propo-
nemos varias metas para este año; al-
gunas de ellas representan la continui-
dad de un trabajo que venimos reali-
zando de manera sostenida desde hace
algún tiempo. Por ejemplo, vamos a
continuar los proyectos iniciados en
2019 a nivel oferta de productos; es
más, hay productos que no terminaron
de desarrollarse y que terminaremos
este año. Uno de ellos es el Reconoci-
miento Facial; tenemos una tecnología
totalmente novedosa, con la que ya
no hay que mirar los equipos para ser
reconocidos, sino que ellos nos miran
a nosotros y pueden reconocer el rostro
de hasta cinco personas a la vez a una
distancia de 3 o 4 metros. Es el caso de
estos dos nuevos productos: Horus y
ProFace X”.

Estos equipos son parte de los últimos
lanzamientos de ZKTeco que ya se en-
cuentran disponibles en el mercado. El
primero tiene conexión 4G y GPS y el
segundo es ultra resistente al agua,
polvo y golpes (IP68 e IK04). “La inteli-
gencia artificial acelera el reconoci-
miento facial y el procesamiento de
los datos. Por ese mismo motivo, los
ingresos masivos a una oficina, evento
o lugar de residencia ya no son un pro-
blema; esta solución que pusimos en
el mercado es rápida, precisa y, además,
son muy bonitos los diseños y estilos

E

Nuevos productos, presencia global y ferias de seguridad

de los equipos”, señaló Cristian Scator-
chio, Gerente general de Ventas para
Argentina y Paraguay de la compañía. 

“Este año, también, es interesante
desde el punto de vista de la promoción,
en el que ferias como Intersec se trans-
forman en un desafío. Allí, por ejemplo,
vamos a proponer un stand con una
experiencia diferente para el visitante,
en un espacio totalmente diseñado

para la interacción con nuestros pro-
ductos que no suele mostrarse en La-
tinoamérica”, adelantó el directivo.

La participación institucional en las
principales ferias del sector es constante,
y, en cada país, las filiales locales y dis-
tribuidores de ZKTeco muestran las
novedades que ofrece el fabricante.
Sin embargo, el principal desafío insti-
tucional para este año es lograr que

Nota de tapa

ZKTeco Argentina
ante un año de grandes desafíos
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Argentina sea la sede del Congreso
Mundial de Biométrica, tecnología en
la que ZKTeco es uno de los referentes
globales. “Uno de los principales desafíos
será concretar el congreso en nuestro
país, cuya última edición se realizó en
China en 2018; allí, ZK fue uno de los
organizadores. El congreso estaba pro-
gramado para realizarse en Emiratos
Árabes Unidos en 2019, pero no se
pudo hacer: los atentados con drones
a las refinerías y los conflictos entre
Irán e Irak provocaron la baja definitiva
del evento”, explicó Scatorchio.

“El año pasado habíamos avanzado
en la organización del congreso junto
con las autoridades salientes, quienes
nos dieron su total apoyo para realizarlo.
Este año estamos hablando con las
nuevas autoridades sobre este tema y
las posibilidades de concretarlo están
muy avanzadas”, amplió. El Congreso
Mundial de Biometría se realizará en
octubre o noviembre (aún a confirmar),
y puede posicionar al país de una ma-
nera muy interesante en el mercado.
Este evento es de interés tanto para el
ámbito civil como el estatal, por lo que
los Ministerios y las fuerzas de Seguridad
pueden ser perfectamente las entidades
convocantes.

“Se trata de un evento que congrega
a representantes de los organismos y
las áreas de seguridad de 90 países, lo
cual puede transformar este evento
en uno de los más convocantes que se
hayan hecho en Argentina, después
del G20. En él se dirimen todas las pro-
blemáticas y cambios que involucran
tecnologías, como la biometría, a nivel
mundial, y se exploran cuestiones re-
lativas a su uso y sus aplicaciones en
cuestiones de identidad de género, le-
gales, raciales, entre otras. Hay mucho
interés en hacerlo y sería el primero en
Latinoamérica”, concluyó.

EL TRABAJO CON LOS CANALES
“Vamos a trabajar mucho con nuestros

mayoristas y distribuidores para desa-
rrollar nuestras líneas de productos.
Uno de los acuerdos más fuertes en
este sentido lo rubricamos con Big Dip-
per, empresa con la que logramos una
importante sinergia en los últimos me-
ses y que será nuestro distribuidor ex-
clusivo para algunas soluciones, como
las que involucran Smart parking”, ade-
lantó Cristian Scatorchio. 

El trabajo de ZK fue, hasta fin de 2019,
el de segmentar canales; un trabajo
llevado a cabo para atender de la ma-
nera más adecuada a cada sector. “Una
vez que los canales fueron creados,
fuimos detectando que cada uno de

ellos tenía una especialización muy
fuerte en determinado segmento o ni-
cho de mercado. La tercera parte de
este proyecto, que comenzó este año
y se prolongará seguramente hasta
2021, será apoyar la especialización de
cada canal”, explicó Scatorchio.

“La variedad de los productos y las
soluciones que ofrece ZKTeco hace
que sea casi imposible que un solo
canal abarque todo, por lo que, una
vez detectada la especialización, llega
la etapa de fortalecer ese canal, me-
diante la planificación concreta del en-
trenamiento a partir de la presentación
de productos específicos para ese seg-
mento. Hay canales especialistas en el
sector financiero, otros en el segmento
residencial, otros de mucha trayectoria
en el sector estatal. Ahora llega el mo-
mento de apoyarlos de manera dife-
rencial”, amplió.

ZK COMO PROVEEDOR
DE SOLUCIONES
Uno de los grandes desafíos de la

compañía, a nivel global, es dejar de
lado la percepción de que la marca
solo fabrica productos para control de
accesos, aunque siga siendo su área de
mayor fortaleza. Para lograrlo, el cambio
de paradigma comenzó en la propia
casa matriz y se fue trasladando a las
distintas filiales. “Lograr que el mercado
perciba a ZKTeco como fabricante de
soluciones integrales llevó un trabajo
complejo, que comenzó en la casa
matriz. Allí se entendió cómo funciona
el modelo de negocios latinoamericano,
desde México para abajo, por lo que
cada país tendrá sus iniciativas locales,
apoyadas en canales clave, para que
comprendan desde adentro cuál fue el
cambio de ZK en cuanto a la calidad.
Fue un cambio que ZKTeco debió asumir
primero”, explicó el directivo.

Este cambio está estrechamente rela-
cionado con la calidad de los productos.
“Los que se fabricaban hace 10 años no
son los mismos productos que se fabri-
can hoy; para llegar hasta aquí, hubo
que comenzar procesos internos que
determinaron una mejora en la calidad
de todos nuestros productos. Algunos
competidores llevaron adelante peque-
ñas mejoras en sus productos y los ma-
sificaron, lo cual no es criticable. En
nuestro caso, el cambio fue total”.

“El trabajo con los canales fue muy
largo, les explicamos los objetivos, les
llevamos los productos para que los
prueben, para que vean qué posibili-
dades les ofrecen, y que comprueben
las diferencias en el diseño, la calidad
y las prestaciones en comparación con

otras marcas”, detalló el directivo con
respecto a los cambios introducidos
por la empresa.

“En el plano local también llevamos
a cabo un trabajo muy intenso con el
cliente final. ZKTeco tiene un modelo
de negocios muy interesante, complejo
de realizar. Hacemos un trabajo muy
fuerte de pre y posventa con el cliente
final, pero no le vendemos. Entonces,
generamos la demanda, se lo damos
para que lo pruebe y, una vez que se
convenció de que eso es lo que precisa,
lo derivamos al canal”, explicó.

- ¿Por qué se llevaron a cabo estas
iniciativas?

- Básicamente porque desde la casa
central hubo un cambio muy grande,
se sintió la necesidad de mejorar la ca-
lidad de los productos. Para eso, se lo-
graron asociaciones con empresas de
diseño de origen coreano, que son
empresas que ganaron premios en di-
seño automotriz, por ejemplo, despla-
zando en los últimos años a las alemanas
e italianas, antes líderes del sector. Esto
no es casualidad, ya que los productos
coreanos de varias industrias lograron
una muy buena imagen y performance
en el mundo.

- A partir de esos cambios, ¿cuáles
fueron los primeros resultados vistos?

- Internamente, los productos que
más vimos crecer fueron las cerraduras
inteligentes o Smart locks. Siempre
respondían al eslogan de “buenas, bo-
nitas y baratas”, con una calidad acep-
table para el mercado masivo. Hoy, sin
embargo, esto cambió: el mercado
mismo requirió una calidad mayor para
estos dispositivos. Entonces, los dise-
ñamos totalmente nuevos; ahora, in-
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corporan tecnología biométrica y usa-
mos materiales con los que ZKTeco
nunca había trabajado. Estas cerraduras
se transformaron en menos de un año
en número uno en ventas. Los productos
masivos de control de accesos, como
los molinetes, también tuvieron un cam-
bio muy importante: dejaron de ser los
tradicionales de aspas para ser reem-
plazados por los deflaps (barreras). Estos
productos están siendo utilizados en
Argentina en puestos fronterizos de Mi-
siones a modo de prueba piloto, junto
con el Ministerio del Interior de la Nación,
y ya obtuvimos los primeros resultados,
todos satisfactorios.

- ¿Qué beneficios observaron a partir
de estos cambios?

- Todos estos cambios trajeron apa-
rejados una serie de beneficios, tanto
para el cliente como para la compañía,
que nos dicen que vamos por el camino
correcto, que la tecnología que pro-
ponemos es eficaz. Todo lo que es bio-
metría, accesos, control vehicular, ce-
rraduras y productos relacionados con
Internet de las Cosas (IdC) están siendo
rediseñados con una calidad muy su-
perior a la que veníamos teniendo,
que incluso nuestros mismos clientes
nos señalan. Otro aspecto importante
en esta etapa de ZKTeco fue la asocia-
ción con desarrolladores importantes,
como los que trabajan haciendo diseño
de software y hardware para la empresa
Alí Babá. Esta empresa nos ayudó a di-
señar nuevas aplicaciones para smart-
phones y los productos de IdC.

LOS SEGMENTOS
La multiplicidad y variedad de pro-

ductos que ofrece ZKTeco abarca dis-
tintos segmentos del mercado, los cua-
les serán atendidos de manera dife-
rencial. Sin embargo, la empresa en-
tiende que hay sectores en los cuales
debe reforzar su trabajo: “Hoy nos
faltaría llegar de manera más contun-
dente a segmentos como el residencial,
para el que tenemos muchos productos
disponibles pero que el cliente final
no conoce. El desafío pasa por llegar a
ellos para mostrarles nuestros equipos,
y para eso estamos programando junto
a Big Dipper una serie de roadshows

enfocados en dos componentes del
mercado: el profesional, que es el que
vende e instala nuestros productos; y
el cliente final, en quien hay que generar
la necesidad para hacer crecer la de-
manda”, explicó Scatorchio.

Esta modalidad se está utilizando mu-
cho en áreas de gobierno para res-
ponder a diferentes necesidades del
ciudadano, como iluminación, seguri-
dad, recolección de residuos, etc. “Que-
remos utilizar ese formato para convocar
al usuario final de nuestros productos,
para que puedan verlos y probarlos. 

A diferencia de algunos de nuestros
competidores, tenemos la ventaja de
contar en Argentina con un equipo de
investigación y desarrollo que puede
transformar una solución estándar en
una que responda de manera específica
a la necesidad del usuario. Esas son las
ventajas competitivas de las que tene-
mos que sacar provecho para posicio-
narnos”, amplió.

SISTEMAS PARA PARKING
Desde hace un tiempo, ZKTeco tiene

los componentes para lograr un sistema
de control de parking: diferentes mo-
delos de barreras, luego se agregó la
lectura de patentes y, más tarde, dis-
positivos ara reconocimiento facial.
“Hace un paño comenzamos con una
prueba de integración, sumando al-
gunas cámaras para control de espacio
y monitoreo de cantidad de autos. Co-
menzaron a generarse los primeros
trabajos, con inteligencia añadida en
grupos de estacionamiento, que fue
evolucionando hasta llegar al Smart
parking, una solución integral de hard-
ware y software para todo tipo de es-
tacionamiento”, adelantó el directivo
acerca de las nuevas soluciones de ZK.

“Estas soluciones se pueden imple-
mentar en distintos niveles de esta-
cionamiento. Pueden ser aplicadas, por
ejemplo, en aquellas playas abiertas
de un edificio, donde no hay barreras
sino solo un sensor de aviso para in-
greso/egreso del lugar. Hoy, ese lugar
puede tener un sistema de Smart par-
king que controle y ayude tanto al pla-
yero como al dueño”, amplió.

“El segundo nivel de complejidad im-
plica el uso de cámaras que cuentan
autos y ticketeras (automáticas o no,
dependiendo de la necesidad), además
de la lectura de patentes, tanto de
aquellas registradas como las que no
lo están. El sistema Premium, en tanto,
es aplicable a un centro comercial, por
ejemplo; suma administración de es-
pacios, con una pantalla que indica la
ocupación del lugar y cámaras inteli-
gentes con sensores que pueden con-

trolar hasta cada cuatro lugares (se po-
nen de color rojo o verde según el
lugar esté ocupado o no). También su-
mamos tótems con pantallas táctiles
en los que se puede tipear la patente
del vehículo y saber automáticamente
en qué lugar está estacionado. Esto
agrega un plus a los grandes sistemas
de estacionamiento. Estos tótems están
integrados por un software inteligente,
que gestiona todos los sistemas insta-
lados”, describió Scatorchio.

EL FUTURO
“ZKTeco tiene una característica que

parece que nos juega en contra, que
es la gran diversidad de productos.
Cuando lo analizamos desde otro punto
de vista, lo encontramos como una
ventaja: tenemos la posibilidad de re-
cibir al integrador y trabajar el proyecto
desde cero”, dijo el Gerente regional
de la compañía.

“Nos pasó en Córdoba, por ejemplo,
donde tenemos un proyecto muy in-
teresante junto al Ministerio de Edu-
cación. Cuando nos plantearon el pro-
yecto, no teníamos algo específico para
lo que precisaban; teníamos distintos
componentes que no llegaban a con-
formar esa solución específica. Entre
nuestro departamento de I+D y las au-
toridades del Ministerio rediseñamos
en Argentina la solución necesaria y
pudimos resolver esa problemática, lo
cual es un orgullo para la empresa.
Esto impacta mucho en el cliente final,
que transmite la experiencia de un fa-
bricante que los escuchó y que no les
vendió lo que tenía, sino que les propuso
una solución adaptada a sus necesi-
dades”, amplió sobre la oferta de ZKTeco
al cliente.

“Nuestra función es diseñar y fabricar
productos, difundirlos y mostrarle al
usuario final qué puede hacer con ellos.
La tecnología avanza para mejorar
nuestra vida y eso es lo que buscamos
en ZKTeco: que el usuario encuentre
en nuestros productos una solución a
su necesidad”, concluyó. 
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RE: Osvaldo Colmeiro
Es un hecho que el monitoreo tradi-

cional de alarmas vía línea telefónica
convencional T1 en Argentina está te-
niendo serios inconvenientes de co-
municación a partir de la digitalización
de las líneas y la popularización de  la
fibra óptica, que dificultan el envío y
recepción de reportes DTMF Contact
ID por parte de la mayoría de los
paneles de alarma. Esto se suma a que
no son pocos los usuarios que desisten
del uso de líneas telefónicas fijas.

Aunque la convergencia a los vínculos
IP es un hecho, no desconocemos que
más del 80 % de nuestros clientes
están monitoreados por "línea fija".
Coincido también en que se logran
comunicaciones satisfactorias en pro-
tocolo SIA e incluso en formatos por
pulsos tipo 4+2.

RE: Daniel Banda
La complejidad adicional a esto, que

bien marca Osvaldo, es que las líneas
digitalizadas tienen ancho variable, es
decir que, a más canales en la trama,
más se achica el ancho de cada uno.
De allí que un panel que anda bien
ahora, puede no andar en 40 minutos
y volver a andar bien en 2 horas. 

O sea, te vuelve loco, desgasta mucho
al cliente y liquida al instalador.

Creo que la convergencia IP no tiene
vuelta atrás, pero va muchísimo más
allá que una comunicación exitosa: ha-
blamos de pasar del modelo desco-
nectado al modelo conectado de ne-
gocios. El futuro pasa por ahí.

RE: Diego Montes
Coincido con que las comunicaciones

IP son el futuro, pero no todos los clien-
tes están dispuestos a pagar por un
comunicador IP. Tampoco sería posible
absorber el costo por parte de la em-
presa, y en nuestra provincia (San Juan),
donde hay un solo proveedor mayorista
de internet y todos los prestadores de
servicio IOT le compran a ese... Imaginate
la calidad de internet que tenemos. Ya
que Argentina es uno de los peores
países en performance de la región en
la calidad y prestación de servicio de
internet, con la actual situación eco-
nómica y el problema de las comuni-
caciones, no veo que en el corto plazo
se revierta la situación sin una gran in-
versión de las empresas de telecomu-
nicaciones y nosotros para adaptarnos
a los cambios tecnológicos.

RE: Juan Carlos Carballido
Obvio que en esta amenaza hay una

oportunidad, pero coincido con Diego,
y no todo es color de rosas. 

Que la telefonía analógica tiene los
días contados, sí; que la comunicación
digital es el futuro, sí.

Pero en la transición, los que van a
sufrir son nuestros clientes, puesto que

si se quedan sin luz, con la batería de
respaldo y la línea analógica, en general
el servicio sigue en pie. El GPRS no
tiene la suficiente calidad o estabilidad
para asegurar la comunicación, que,
en caso de cortes no muy extensos o
no muy prolongados, permitiría con-
tinuar con la prestación del servicio.

Las comunicaciones más fiables, desde
mi punto de vista, son:
• Comunicaciones IP (inalámbrica o ca-

bleada), pero se cae el servicio ante
un corte de luz. Y bien sabemos que,
en algunas zonas en particular, los
cortes no son un evento extraño, sino
que son eventos corrientes.

• Comunicaciones radiales: en este caso
no dependemos de terceros pero,
para muchas PyMEs, tener una red
radial propia es difícil de implementar
y mantener.

• Comunicaciones mesh: nuevamente,
para muchas PyMEs, resulta oneroso
implementar una red de este tipo,
mucho más si los clientes no están
concentrados en una sola zona geo-
gráfica, ya que la red debe ser lo sufi-
cientemente grande como para que
un corte de suministro eléctrico no
afecte la salida por GPRS o IP hasta el
servicio de monitoreo.
Los clientes deberán entender que

tienen que afrontar la compra de al
menos un comunicador, para mantener
el servicio, pero ¿qué les recomenda-
mos? A clientes grandes se les puede
decir que deben contar con más de
una vía de comunicación (a elección
entre GPRS, IP, radial o mesh, ya que la
comunicación telefónica analógica de-
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El crecimiento de los sistemas de seguridad sigue su marcha, incorporando nuevos productos y
soluciones. Ante cada desafío en una instalación, no es inusual que aparezan dudas o problemas
técnicos, que entre colegas se encargan de solucionar a través del Foro Negocios de Seguridad.

Aplicaciones y resolución de problemas a cargo de los profesionales del sector

Foro

La palabra de los especialistas

PROBLEMAS DE RECEPCIÓN DE EVENTOS A TRAVÉS DE LÍNEA POR FIBRA ÓPTICA DE MOVISTAR

Diego Montes (San Juan)
Buenos días, colegas: quisiera saber si alguno de ustedes tuvo problemas para recibir los eventos en la central de
monitoreo de clientes que tengan los módem de fibra óptica de Movistar. Fue notable el incremento de problemas en
algunos clientes puntuales que cuentan con este servicio.
Aguardo sus comentarios.
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jará de existir). Pero para los que tra-
bajamos mayormente con clientes do-
miciliarios y pequeños negocios, no
resulta tan sencillo que afronten no
solo la instalación de dos comunica-
dores adicionales, sino también su
mantenimiento.

Entonces, ¿qué les ofrezco? Un co-
municador GPRS (o 3G, obviamente),
que quizás pueda seguir funcionando
ante un corte de energía, pero cuya
vía de comunicación está desbordada
y es inestable. O le ofrezco un comuni-
cador IP, que tengo la certeza que se
quedará sin servicio ante un corte de
suministro. Es más, nuevamente (vol-
vemos al pasado) la casa queda vulne-
rable ante un corte de luz de la vivienda
(sabotaje), pues para que esto no lo
afecte, debo conectar el módem al su-
ministro de corriente de la batería, lo
cual disminuye considerablemente la
autonomía del sistema. O debo agre-
garle un costo adicional por otra fuente,
por si le cortan la luz para robarle (lo
cual incrementa el costo de la instalación
y disminuye la posibilidad de que el
cliente lo pueda pagar). Para PyMEs
que no estén asociadas con otros co-
legas, pensar en mesh o radial es prác-
ticamente imposible de costear.

Por eso, el latiguillo de que toda ame-
naza presenta una oportunidad es
lindo, cae bien, y muchas veces hasta
es cierto, pero no siempre es tan así. Al
menos yo no trabajo solo para cobrar,
sino que lo hago para dar un buen
servicio, que sea útil para mis clientes
y que, en consecuencia, me paguen
un abono sin quejarse y convencidos
de que están recibiendo el servicio
que se merecen y necesitan. Para mí,
si esto no sucede de esta forma, el ne-
gocio, tarde o temprano, se cae.

RE: Ing. Alejandro Petrikovich
Si bien soy nuevo en este foro, llevo

varios años en este rubro y he pasado
también por empresas de telecomu-
nicaciones. Los problemas que están
experimentando las empresas de alar-
mas a partir de la migración de las
redes telefónicas a IP es global y todos
(sean grandes operadores o chicos) los
estamos experimentando en distinta
medida. 

En este primer aporte al foro, que es
un poco extenso, voy a tratar de reflejar
las conclusiones a las que hemos llegado
luego de más de un año de analizar
los problemas, interactuar con las em-
presas telefónicas, hacer pruebas con
alguna de ellas y hablar con los fabri-
cantes de equipos y receptoras.

La primera conclusión a la que llega-
mos es que, para los paneles que trans-

miten sobre línea telefónica, los pro-
blemas pueden ser de origen diverso
según la arquitectura de la red del
prestador de telefonía y el estado de
su evolución hacia IP. La segunda con-
clusión es que el protocolo Contact ID
es el más afectado al hacer esta migra-
ción hacia lo digital.

Trataré de resumir los principales fac-
tores detectados hasta aquí que están
afectando a las empresas de alarmas
usuarias de  las redes telefónicas tradi-
cionales que están migrando a IP; y
por qué el Contact ID (y todos los pro-
tocolos basados en DTMF) son los más
afectados.

Aclaro que esta explicación está orien-
tada a paneles conectados a una boca
telefónica que luego será convertida a
IP en algún punto de la red.

ARQUITECTURA DE LAS REDES
DE TELECOMUNICACIONES
DE TELEFONÍA QUE MIGRAN A IP
Para simplificar, podemos dividir la

arquitectura de las redes telefónicas
en tres partes principales:

- Lazo de abonado (desde la central
hasta la casa del abonado).

- Conmutación (elementos de la red
que enrutan las llamadas).

- Red de transporte (enlaces que unen
los puntos de conmutación de un mis-
mo prestador o entre prestadores).

La migración de cada una de estas
partes de la red genera distintos tipos
de problemas según como esté confi-
gurada por el prestador (y los presta-
dores con los que está interconectada). 

LAZO DE ABONADO
Cuando se digitaliza la “última milla”,

ya sea usando ADSL, cable módem o
fibra óptica, el prestador instala un mó-
dem que ejecuta la digitalización de
las señales analógicas (voz) a IP en la
puerta de telefonía. Esto lo hace el “có-
dec”. Según como esté configurado
este códec, ya se puede estar afectando
a la mayoría de los protocolos de alar-
mas diseñados para transmitir sobre
líneas telefónicas tradicionales, ya que
este códec toma los tonos (y la voz),
los digitaliza y los comprime.

Para que en este punto no se generen
problemas, el códec tiene que estar
configurado en la norma G.711 de las
ITU (Unión Internacional de Telecomu-
nicaciones). Este nivel de digitalización
y compresión es el único que asegura
que las señales se reconstruyan en la
otra punta de manera que no se rompan
los protocolos usados comúnmente
en alarmas (CID, SIA, 4+2, etc.).

Tanto Telefónica como Telecom ase-
guran estar usando G.711 en sus mó-

dems. Otros proveedores, en tanto,
pueden estar usando G.739 para con-
sumir menos ancho de banda. En este
caso hay que contactarlos y pedirles
que pasen el módem a G.711 (Gigared
en la zona de Paraná y Santa Fe, por
ejemplo, lo hace en el momento).

CENTRALES DE CONMUTACIÓN
Aquí está uno de los problemas más

graves para el mundo de las alarmas.
Las grandes empresas telefónicas (Te-
lefónica, Telecom, Claro) están migrando
sus viejas centrales telefónicas con tec-
nología TDM (multiplexación por divi-
sión de tiempo) instaladas en la primera
parte de la década de 1990 (luego de
la privatización) a plataformas 100 %
IP, que concentran la telefonía básica,
la celular y los nuevos servicios multi-
media (video, datos, 5G, IoT, etc.). Esta
nueva arquitectura se llama IMS (IP
Multiprotocol Subsystem) y, en pocos
años, va a reemplazar todas las centrales
que hay en el país y en el mundo (de
las grandes telefónicas).

Esta migración es especialmente pro-
blemática para Contact ID. Si bien la
explicación es larga y muy técnica, lo
que IMS hace básicamente es manejar
los dígitos DTMF del CID “por afuera”
de la banda por la que viaja la voz (los
protocolos de alarma están diseñados
para mandar la información usando
frecuencias que están dentro de los
tonos de la banda de audibles –voz–,
lo que se llama “dentro de banda”).

El problema del IMS es que, en el
caso particular de los dígitos DTMF, no
los considera parte de la voz que tiene
que mandar a la otra punta y los procesa
“por afuera” de la banda. Hay unos mó-
dulos que detectan los dígitos DTMF
en una punta y le avisan a un módulo
colocado en la otra que mande un
dígito DTMF hacia el otro extremo de
la comunicación. Con esto, el dígito
DTMF no viaja con la voz (dentro de
banda), sino que va por una señalización
especial entre módulos de la arquitec-
tura. Si bien los tonos DTMF llegan a la
otra punta de la comunicación, la ar-
quitectura IMS los maneja de manera
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tal que pueden perderse los tiempos
entre dígitos (jitter), según los reque-
rimientos de CID. Esto hace que no se
cumpla con la norma del protocolo
de transmisión Contact ID y las recep-
toras no entiendan lo que el panel
envía. Si bien deberían funcionar bien
para CID, la realidad muestra que al-
gunos fabricantes de plataformas IMS
no le están encontrando la vuelta.

IMS, en principio, no debería afectar
protocolos como los basados en pul-
sos de tonos puros (Franklin 4+2 o
FSK –SIA–), ya que los tonos puros
deberían pasar bien “dentro de la ban-
da” de audio (si es que este concepto
aún existe en el mundo IP).

La resolución de este tema depende
de que las grandes compañías de te-
lecomunicaciones entiendan este pro-
blema del mundo de las alarmas y
ajusten sus nuevas redes para evitarlo.

Un problema global, a mi entender,
es que los protocolos de alarmas son
protocolos de facto ampliamente uti-
lizados en el mundo, pero que no
están estandarizados por la ITU, lo que
hace que los fabricantes de plataformas
para las redes telefónicas tipo carrier-
class (los grandes operadores) no ne-
cesariamente estén obligados a so-
portarlos. Esta situación se dio en los
años 90  con los equipos de fax viejos
que usaban protocolos anteriores a
los definidos por la ITU y, con el tiempo,
hubo que cambiar de equipo porque
las redes y centrales telefónicas digitales
ya no los soportaban.

REDES DE TRANSMISIÓN
El tercer gran componente en la ar-

quitectura de las redes telefónicas son

los enlaces que unen centrales entre
sí, ya sean de un mismo operador o
entre operadores. Aquí viene el tercer
problema: cuando estos enlaces pasan
de tecnología TDM a IP.

Por experiencia, con troncales entre
Claro y Telecom, y Telecentro y Telefó-
nica, cuando migran de TDM a IP se
generan problemas. Esas situaciones
aún no tienen explicación ni soluciones
claras, salvo el volver a rutear las co-
municaciones por enlaces TDM.

CONCLUSIONES
Cuando se colocan los tres compo-

nentes de la arquitectura de las nuevas
redes telefónicas juntas y algo no está
bien ajustado, pueden aparecer pro-
blemas tales como: 
• Recepción de eventos inválidos (se

corrompe el tipo de evento).
• Números de clientes corruptos (se

corrompe algún digito del número
de cliente).

• Paneles que no se entienden con la
receptora (no se ponen de acuerdo
en el protocolo a usar, no entienden
el handshake, no entienden el kiss-
off, etc.).

• Paneles que creen haber recibido el
kiss-off pero la receptora no registra
los eventos.

QUÉ HACER EN TALES CASOS
• Tratar de entender qué cambió en

alguna de las tres partes de la red.
No es fácil si involucra a los grandes
operadores, pero si en uno de los
extremos (cliente o central de alarmas)
el proveedor es una empresa más
chica (Telecento, IPlan, Gigared, alguna
cooperativa telefónica, ISP local, etc.),

hay que ver con ellos qué se puede
ajustar.

• Cambiar el panel para que transmita
con protocolos distintos de Contact
ID (SIA, 4+2, etc.).

• Si nada de lo anterior funciona, lo
que queda es transmitir al panel por
otros medios introduciendo adap-
tadores a IP o GPRS/4G o a redes
propias (tipo DX Control u otras), que
aseguren la comunicación en Contact
ID de extremo a extremo. Obviamen-
te, esto requiere inversión de equipos
en el extremo del panel y los servi-
dores correspondientes del lado de
la central.

Espero que la explicación haya sido
útil. Estamos en medio de una gran
migración tecnológica que no se lleva
bien con los protocolos de las alarmas,
que fueron pensados para un entorno
en el que la voz (y todo lo que se le
parezca) pasaba de punta a punta sin
mayores alteraciones.

El futuro será 100 % IP, ya sea por
redes FTTH (fibra al hogar), 4G, Na-
rrowband IP o LORA, por lo que hay
que comenzar a pensar en paneles
que se lleven bien con estas nuevas
tecnologías (SIA IP, etc.). 

Las redes telefónicas como las cono-
cemos tienen fecha de vencimiento,
más cercano o más lejano según el
nivel de inversión de las grandes com-
pañías telefónicas. 
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PROGRAMACIÓN ESPECIAL DE ZONA EN PANELES DSC

Ricardo Katz
Estimados amigos del foro, les remito una consulta que me trasladan desde
técnica: se trata de saber si es posible realizar una programación en paneles
DSC de forma tal que una zona 24 h, al dispararse y luego restaurarse dentro
de un tiempo determinado (por ejemplo, dentro de los 5 minutos), no sea
enviado el reporte a la central de monitoreo a menos que se mantenga en
alarma; es decir, si no se restaura pasados los 5 minutos, que sí se envíe el
reporte. 
Si esto fuera posible, ¿serían tan amables de enviarnos los pasos de progra-
mación?
Desde ya, muchas gracias.

RE: Iván Michelli
Ricardo, hasta donde sé, no se puede;

pero lo que podés hacer desde el soft-
ware de monitoreo es que no te salte
en pantalla la señal de robo, pero sí la
de falla de restauración. Esto, siempre
y cuando sea un magnético o algo así
y no un infrarrojo, porque este último
envía la restauración sí o sí.

Sería bueno que nos detalles un poco
más qué es lo que querés hacer, para
ver qué otra solución se puede aplicar.

RE: Daniel Banda
Es correcto lo que dice Iván: para esa

cuenta cambiás la resolución de un
“BUR” (robo), que podría ser E130 en
CID o BA en SIA, a una resolución de
“No alarma” para que el evento no
deba ser procesado por operador y le
programás un tiempo de restauración.
Si restaura con una cancelación o aper-
tura, nada acontece. Si no restaura con
uno de esos eventos en ese plazo pro-
gramado, se genera un evento de “Robo
validado”, para el que usarías un código
nuevo de tipo “Alarma”.

RE: Ricardo Katz
Gracias a ambos. Se trata de evitar el

envío del reporte desde el panel del
abonado, que tiene control de tempe-
ratura para una heladera de medicinas.

El control da alarma muy seguido por
el tipo de trabajo de la droguería, ya
que abren la puerta frecuentemente.
Por eso, la idea es no enviar cientos de
reportes sin sentido hasta pasado cierto
tiempo, que se supone se restituyó el
frío, y, si no, efectivamente enviar el re-
porte de alarma de tiempo porque no
se normalizó.

Evidentemente, si no se puede hacer
por panel deberemos agregarle un ti-
mer a cada sensor de temperatura,
para lograr este mecanismo sin que
lleguen los reportes a la central.

RE: Juan Carlos Carballido
Ricardo, no sé qué panel estás usando:

con un 585 se complica, pero con un

panel 1832, si particionás el sistema,
quizás pueda existir una solución sin
agregar elementos adicionales.

Por un lado, la solución más práctica
es la de programar el evento para que
solo se alerte ante la falta de restauración
de la zona. Si hay comunicador IP, este
no se cansa si reporta 10 o 100 veces y
no hay costo adicional por la cantidad
de eventos.

La otra opción es modificar la tem-
peratura de alarma del detector de
temperatura o aumentar la histéresis. 

Por último, y utilizando particiones,
quizás puedas programar la zona de
temperatura como zona demorada.
Esto te da casi 4 minutos y medio
(255 segundos) antes de que la alarma
por alta temperatura comunique el
evento. Luego, en el software de mo-
nitoreo, renombrás al evento de esa
zona como temperatura en vez de
zona demorada y listo.

RE: Ricardo Katz
La solución con el detector de tem-

peratura Honeywell es la mejor, pero
las instalaciones ya están hechas y que-
remos ver si las podemos conservar
sin mayor costo para el cliente, lo que
siempre trae problemas.

Por eso, la idea es pensar en soluciones
alternativas que den un resultado equi-
valente, usando los medios disponibles
o agregando algún extra pequeño (en
costo).

La transmisión es por línea telefónica,
por eso se pretende bajar la cantidad
de reportes que no tienen sentido. En
horario laboral, las aperturas continuas
de las puertas de las heladeras provocan
cambios de temperatura y eventos sin
sentido, comunicaciones permanentes
con costo directo al cliente e informa-
ción que se acumula sin sentido en el
histórico.

RE: Gabriel Decouflet
Ricardo, algo ideal para ese requeri-

miento sería, por ejemplo, el equipo
de Honeywell TS300. Este equipo tiene

UPS PARA CÁMARAS

Juan Aguirre
Estimados, me pidieron cotizar una
UPS para un sistema de 8 cámaras.
La consulta es la siguiente: ¿hay al-
guna UPS que se encienda sola
luego de quedase sin 220v y sin ba-
tería?

RE: Marcelo Gura
Lo ideal sería un generador con

transferencia: cuando se apaga todo,
este se enciende.

RE: Marcelo González
Juan, si la mayoría de los equipos

de video (cámaras, DVR y NVR) tra-
bajan en 12 V, ¿por qué pensar en
una UPS de 220 V y no en simples
baterías con un cargador acorde?

RE: Modesto Míguez
Una red en continua es una exce-

lente solución: Para grandes distan-
cias resultaría mejor una fuente
única de 24 V con reguladores a 12 V
en cada cámara. Resulta la solución
más conveniente.

RE: Sergio Iñíguez
Coincido con Modesto: para la DVR

seguro necesitás 18/19 V con fuente/
cargador de 24 y, luego, en cada equi-
po, una fuente DC-DC step-down a
las tensiones requeridas. 

RECUPERAR GRABACIÓN
DE UNA DVR 

Martín Pérez
Hola, integrantes del foro, tengo un
inconveniente con un disco de una
DVR Dahua, que se retiró de la DVR
para ser remplazado por un disco
más grande. El tema es que me
están pidiendo una grabación y no
sé cómo levantarlo con la PC.
¿Podrían recomendarme una forma
de hacerlo?

RE: Walter Reddel
Hola, Martín, te recomiendo que bus-
ques en Google un conversor de “dav”
a “avi”. Es sencillo y hay tanto para Win-
dows como para Linux. 
Saludos. 
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salidas de colector abierto, con sensor
interno y una entrada para sensor re-
moto; el bulbo es adicional. Lo bueno
de esto es que podés poner un rango
y un tiempo de delay de hasta 90 mi-
nutos; y, además, tiempo de histéresis
para cuando la temperatura oscila en
su umbral.

Yo tengo algunos equipos en cámaras
de frío grandes y hasta ahora me han
dado resultado.

Ideal para tu necesidad.

RE: Modesto Míguez
Ricardo, no creo que pueda hacerse

por programación del panel sin parches
o módulos externos. Sí se puede hacer

por sistema reportando siempre, tanto
el evento como el restablecimiento.

Luego de determinado tiempo, en
caso de fallo de restablecimiento, podés
decidir  si querés que se opere o que
avise vía aplicación a quienes quieras o
que genere una señal para alguna au-
tomatización. Tenés todo para probarlo
con cero costos.

RE: Ricardo Katz
Gracias por sus respuestas. La idea es

evitar que los reportes salgan desde el
panel; veremos si lo logramos. Ya estamos
haciendo el proceso desde el software
para no atenderlos si no corresponde.

Saludos. 

APP PARA ENVÍO DE SMS

Cristian
Colegas, quería consultarles si al-
guno conoce algún desarrollador de
app que reciba y envíe mensajes de
texto. Les explico: tengo un equipo
y recibe y envía SMS con comando y
necesito que, desde la app, apre-
tando un botón envíe el comando
en forma automática.
Muchas gracias.

RE: Juan Carlos Carballido
Cristian, no sé qué es lo que querés

hacer, pero según tengo entendido,
desde siempre (o al menos desde
hace mucho), y Android desde hace
unos meses, ya no permite que las
aplicaciones envíen SMS en forma
automática. Si lo que necesitas es
que la app escriba un texto y luego
el usuario confirme el envío, puede
ser que lo logres. De lo contrario me
parece que no vas a tener suerte.

No soy experto en el tema y puedo
equivocarme, pero tengo entendido
que es así como te mencioné. 

Te mando un saludo y espero que te
haya sido útil mi aporte.  

TIEMPO DE VIDA ÚTIL DE UN SISTEMA DE ALARMAS

Raúl
Buenas tardes, amigos, les escribo para consultarles si saben de dónde puedo
obtener una estimación de la vida útil de los componentes de un sistema de
alarmas para detección de intrusos. Me refiero a datos estadísticos de alguna
fuente reconocida: fabricante, ALAS o ASIS, por mencionar algunos.
La información que busco particularmente es para los siguientes equipos
instalados en interiores:
Panel Sp6000 y teclado K32 Paradox; PIR Optex, barreras Aleph My-60,
contacto magnético servicio pesado, contacto magnético miniatura, PIR NV5
Paradox, 1 GPRS 3125 DSC. Gracias por su colaboración.

RE: Marcelo Hirschhorn
Hola, Raúl en los años que tengo en

esto (y son más de 35) nunca vi que al-

gún fabricante publique la expectativa
de vida de sus productos. Las asocia-
ciones, siendo asociaciones empresarias
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WHATSAPP: USO EN CASO DE NOTIFICACIONES DE ALARMAS

David Sejas
Estimados colegas, ¿es efectivo el uso de WhatsApp para avisos en caso de
alarmas de los clientes, tanto si se envían por mensaje como por llamadas de
voz? Gracias.

RE: Daniel Banda
Yo usaría notificaciones PUSH, sin du-

das. Cumplen con el aviso fehaciente
sin exponerse a la variabilidad de la
condición humana. Es parte del proceso
de la automatización que avanza día a
día.

RE: Mauricio
Nosotros no utilizamos WhatsApp:

cerramos un evento cuando informa-
mos lo sucedido a un contacto telefó-
nico. Hemos notado desde hace un

tiempo que cada vez menos gente
atiende el teléfono, no devuelven los
llamados y mucho menos escuchan
los mensajes de la contestadora.

Es un trabajo desgastante llamar mu-
chísimas veces hasta que atiendan para
poder cerrar un evento, pero conti-
nuamos haciéndolo porque no vemos
otra alternativa viable de resolución.
Tampoco estamos de acuerdo en enviar
reiterados mensajes pidiendo que se
comuniquen, cuando no atienden, y
así cerrar el evento.

PROBLEMAS AL CONECTAR
CON DLS5 CON PANEL NEO 

Pedro Rodríguez
Hola a todos, estoy teniendo proble-
mas al conectar con los paneles Neo
por medio de PC-Link. Logré confi-
gurar el puerto pero me sigue ti-
rando error. ¿Me podrían ayudar con
este asunto?

RE: Christian Kuhk
Pedro, fijate si Microsoft no te ac-

tualizó alguna configuración de
prepo (probá usar una configura-
ción correcta anterior). Si no, tam-
bién mirá la velocidad del puerto y
la paridad. ¿Lo estás usando en el
mismo puerto USB de siempre?
¿Hay algún programa o dispositivo
usando las mismas interrupciones?
Fijate y bajate los últimos drivers del
conversor y/o testealo en modo
compatibilidad. Mirá también que, si
actualizaste la placa de Neo, a veces
te obliga a actualizar el DLS5 a su úl-
tima versión para poder conectarse.

RE: Pedro Rodríguez
Muchas gracias, Christian, quedó

resuelto: actualicé el software y an-
duvo bien. 

o con gran poder de estas sobre aque-
llas, no creo que publiquen algo que
los fabricantes no informan.

En nuestro caso, y basado en la expe-
riencia, hasta hace unos años poníamos
el índice de expectativa de vida de un
sistema de alarmas en 10 años; hoy lo
bajamos a 7. Un capítulo aparte mere-
cen los elementos instalados en exterior,
ya que los agentes atmosféricos actúan
sobre ellos de acuerdo al nivel de ex-
posición que tengan.

En el caso concreto de los paneles
Paradox, si bien son excelentes, tienen
fallas muy documentadas luego de va-
rios años de uso y que solo se mani-
fiestan en el monitoreo de alarmas.
Los switch magnéticos, en general, pre-
sentan fallas por envejecimiento y se
pegan los contactos por imantación.

Espero haber sido útil. 
Saludos.

RE: Esteban Ávalos
Estimado Raúl, a lo expresado por

Marcelo es importante y hasta impres-
cindible agregar el término obsoles-
cencia. Hoy, más exactamente, la ob-
solescencia programada (¿y si los pro-
ductos duraran para siempre?) deja
fuera de servicio o inutilizada una gran
cantidad de dispositivos que están aún
100 % operativos y funcionales, mucho
antes de que se termine lo que definís
como vida útil.

Por esto, la vida útil de un equipo ya no
es el tiempo en que funciona correcta-
mente, sino el tiempo que pasa hasta
que lo inutilice una nueva versión.

Saludos.

RE: Juan Fanjul
Hola, Raúl, ese tipo de especificaciones

deberías pedirlas al fabricante. Estuve

revisando una Esprit 728 de Paradox,
instalada hace unos 15 años, y funciona
a la perfección; y no tengo dudas de
que todavía debe haber paneles Alerta
Rojo también funcionando al 100 %.

Es importante que el sistema tenga
el mantenimiento adecuado.

RE: Rubén Mechetner
Nosotros hemos hecho un testeo con

las alarmas que tenemos instaladas y
normalmente los paneles con mante-
nimiento se cambian por obsolescencia
y no por “vencimiento”. 

Los piroeléctricos (usamos casi siempre
de la marca Paradox) suelen empezar
a dar fallos a los siete años aproxima-
damente. Esto es variable y lo que a
veces sucede es que, en los doble tec-
nología, el piroeléctrico empieza a fallar,
pero el microondas funciona bien.

Los magnéticos no me han fallado
nunca por envejecimiento. Fallan algunas
veces porque se rompen o algún otro
tipo de falla (en el plástico o metal que
los recubre, aunque no la ampolla).

RE: Marcelo Hirschhorn
Ojo con los magnéticos: no den por

sentado que no “envejecen” nunca. En
este caso, los fabricantes reconocidos
sí dan información de la expectativa
de vida en función de su uso.

En mis inicios no existían las barreras
infrarrojas ni los microondas, y mucho
menos un PIR; cada obra llevaba no
menos de 60 microswitch magnéticos.
Desde ahí hasta acá, algunos miles he-
mos instalado y, si bien la tasa de falla
es bajísima, se puede confirmar que
estas se dan al final de su ciclo de vida
útil. No estaría mal sugerirles a los clien-
tes que los renueven junto con el resto
del sistema.  
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POS CON VIDEO

Ricardo Katz
Amigos del foro, ¿alguno tuvo expe-
riencia con un sistema POS con video
que se pueda recomendar? La idea es
ver la sobreimpresión del ticket en la
imagen de los productos que se des-
pachan.

RE: Jonathan Tzatzkin
Ingeniero, un gusto saludarlo. Probé

varios de los actuales (como Dahua y
Hikvision) e incluso los primeros con
Geovision, hace 15 años. También los
de Milestone, que dieron muy buen
resultado.

Tienen varios modos (IP, SQL, 232,
etc.) y, aunque no sea tan simple de
configurar, funcionan muy bien. 

RE: Ricardo Katz
Gracias Jonathan por tus comenta-

rios. Milestone es una solución muy
buena, pero a la vez bastante onerosa
para negocios chicos. Me gustaría co-
nocer experiencias con marcas más
económicas.

RE: Guillermo Da Graca
Buenas tardes Ricardo, el software

Nuuo tiene una solución POS bas-
tante completa e interesante. Algu-
nos de nuestros clientes llevan
tiempo implementándola y funcio-
nan muy bien.  

RE: Daniel Banda
Pensando en mecanismos que alerten

a un usuario en horas de sueño, sin
caer en el rechazo por la llamada, el
email automatizado por evento no lo
hace de ninguna forma. Sirve a efectos
históricos, para hacer ver que se le ha
notificado, pero no alerta al cliente.

El SMS sí lo alerta, pero de ninguna
forma queda una confirmación de lec-
tura y la llamada sigue siendo necesaria
para la convalidación final, es decir que
solo se gana un poco más de tiempo.

Ahora es el momento de la notificación
PUSH: la empleamos hace más de dos
años con excelentes resultados en
todos los clientes del mundo a los que
les proveemos aplicaciones.

El PUSH demora 1 milisegundo en
llegar, genera vibración y sonido en el
celular, en función de lo que defina a
su gusto el usuario. Al abrir el mensaje
y visualizarlo en la aplicación, se registra
en el sistema central de monitoreo qué
usuario y a qué hora exacta visualizó
el mensaje. Este proceso logra liberar
del llamado mediante una notificación
fehaciente.

Estamos desarrollando encuestas y
pedido de acciones en PUSH para que
el usuario informe sus peticiones, sin
colocar a un operador para llamarlo
del lado de la central. Así, optimizamos
las tareas del operador para todo en lo
que es irreemplazable. Las aplicaciones
son el mecanismo de notificación al
ser humano en esta época.

RE: David Sejas
Gracias por las explicaciones. Ahora,

mi pregunta es si hay estaciones de
monitoreo que usen el llamado de voz
por WhatsApp.

RE: Daniel Banda
Fijate que actualmente se están reci-

biendo por WhatsApp entre un 30 % y
un 40 % de llamadas. Muchas veces, la
calidad de audio es muy superior a las
llamadas por la telco, que, para vender
más datos, recortaron violentamente
el ancho de banda de los canales de
voz. Creo que su incorporación masiva
es un camino sin retorno.

Cambiará la herramienta, aplicación,
etc., pero no el método. 

EMPALMAR COAXIAL RG59 CON BALÚN Y UTP

Maximiliano
Estimados colegas, ¿puedo tener algún inconveniente si empalmo un cable
coaxial RG59 con un balún y un cable UTP? Es una instalación vieja en la que
reemplazar el coaxial es muy complicado, pues pasa por dentro de cañerías,
pero debo extender ese cable de alguna manera unos cinco metros por
cámara. Mi idea es poner un balún conectado al coaxial, luego el UTP y, en la
otra punta, la DVR. ¿Funcionará sin problemas? ¿Alguien lo hizo?

RE: Esteban Aráoz
Maximiliano, funciona sin problemas.

Realizamos reiteradas veces ese tipo
de instalaciones para extender coaxiales
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FALLA EN IVMS 4500

Maximiliano
Colegas, no puedo ingresar vía iVMS
4500 a la cuenta de Hik-Connect. Me
llamaron dos clientes que se les cerró
sesión y al querer acceder queda la
pantalla en blanco.
Me pasó con un Galaxy S10, un A8
plus y un A52017. 
Con la App Hik-Connect no hay pro-
blemas, pero sí con iVMS4500, que
es más práctica y fácil de usar.

RE: Diego Silvestri
Estaba anunciado que el iVMS4500

dejaría de funcionar, ya que Hik-Con-
nect sería su reemplazo.

RE: Gabriel Decouflet
Maximiliano, ya sabíamos que se

terminaba P2P x 4500. Mi experien-
cia es que por Hik-Connect es
mucho más ágil e incluso más fácil
para el usuario final: el tiempo de
carga inicial, comparado con el 4500,
es menos de la mitad para tener dis-
ponibles las imágenes.

Saludos.

RE: Marcelo Hirschhorn
Hikvision, a través de sus distribui-

dores, informó que el IVMS4500 de-
jaba de recibir actualizaciones y
recomendaron pasarse al Hik-Con-
nect. Estamos probando un sistema
inalámbrico de alarma Hikvision y se
integra perfectamente al Hik-Con-
nect, ya que está pensado para la in-
tegración de todos sus equipos.

No tengo dudas de que en poco
tiempo habrá soluciones de intru-
sión, VSS y de acceso integradas en
forma nativa. 

existentes siempre utilizando balunes
de buena calidad. Incluso, siempre te-
níamos los balunes con alimentación
externa (activos) de emergencia en la
caja de herramientas, por si no funcio-
naba con el pasivo.

Considerá que, al ser transmisión ana-
lógica, cada empalme o unión genera
ruido, el cual puede aumentar a causa
del mismo amplificador del balún. Evitá
los empalmes que no sean por medio
de fichas de buena calidad.

De entre todos los que usamos, te re-
comiendo dos: los de Enforcer y los de
Simicro, que venían con un BNC de un
lado y, del otro, una ficha para el alambre
UTP que para ajustarla se aprieta con
un destornillador.

Los de Enforcer también resultaron
excelentes. Estos productos incluso te-
nían un gran abanico de posibilidades
para todo este tipo de situaciones: li-
mitador de tensión, aisladores de masa,
anti EMI/RFI, etc. 

SOLUCIÓN A BOTONES DE PÁNICO CABLEADOS

Héctor Bonilla (Honduras)
Estimados amigos, hallamos la solu-

ción para el cliente que estaba bus-
cando un sistema de alarma de botones
de pánico para un centro comercial con
64 tiendas, con un botón de pánico por
cada tienda. 

Recibí sus recomendaciones y las

tomé en cuenta para presentar el pro-
yecto que, por una mala experiencia an-
terior, el cliente no quiso instalar un
sistema inalámbrico.

Finalmente, la solución que aplicamos
fue un panel Vista 128 de Honeywell
con botones de pánico Vplex conecta-
dos por 2 hilos. Gracias a todos. 

TIEMPO DE ENTRADA SONORO EN PARADOX SP5500

Walter Reddel
Hola a todos, estoy reconfigurando una Paradox SP5500 y no he logrado en-
contrar en el manual cómo habilitar que en el tiempo de entrada el teclado
suene; queda totalmente mudo. Aunque sí lo hace en el tiempo de salida.
¿Cómo lo puedo solucionar?

RE: Rubén Salas
Fijate en la dirección 704 (manual de

programación) o también puede estar
silenciado el teclado a través de la tecla
“Borrar” (manual de usuario).

RE: Walter Reddel
Hola Rubén, gracias por responder:

en la 704 no está esa opción. Incluso
ese paso está dividido en dos partes,
en dos páginas diferentes, pero en nin-
guna está lo que busco.

RE: Diego Pelloni
Walter, ¿no estará en modo silencio?

Sostené la tecla “borrar” más de 5 se-
gundos, si te hace un pitido largo al
soltarla, es que estaba en modo silen-
cio y se va a normalizar.

La opción de tiempo de entrada
mudo no existe, salvo que el teclado se
encuentre en modo silencio. Incluso
en este modo, el tiempo de salida lo
hace solo unos segundos con pitidos,
y luego sigue en silencio.

Saludos.

RE: Walter Reddel
Impecable... Ahora sí funcionó, Diego.

Gracias por la ayuda. 

CABLE UTP SIAMÉS (UTP + ROJO/NEGRO) EXTERIOR

Christian Kuhk
Colegas, ¿conocen algún proveedor de cable UTP o FTP exterior + 2 conductores rojo/negro para alimentación, en lo
posible todo en una misma vaina?
Gracias

RE: Fernando Robles
¿Para qué se utiliza ese tipo de cable?

RE: Esteban Ávalos
Fernando, originalmente “siamés” se

le decía al cable RG-59U, el cable de co-
axial que más se utilizó en CCTV para
las instalaciones analógicas. Es decir, al
coaxial con malla de CU95 %, que
venía con un par de 0,50 mm2 de sec-

ción, y  “pegado” o “dentro de la misma
vaina” para alimentar una sola cámara
y de esta manera evitar tirar dos cables:
uno coaxial y otro TPR o tipo taller para
la alimentación. Incluso venia un “doble
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siamés” para dos cámaras y hasta supe
que se utilizaban siameses para cuatro
cámaras, aunque nunca los he visto
instalados.

Lo que consulta Christian, no sé si es
sobre la existencia de estos cables (sí
existen) o si ya fueron utilizados y pre-
gunta quién lo provee. Lo que sí, es li-
mitado por la sección de solo 0,50 mm2.

Aunque antes las cámaras consumían
muchísimo más que las actuales, en de-
finitiva, es el cable el que lleva un par in-
dependiente para la alimentación.

RE: Christian Kuhk
Hola, si he comprado siamés UTP (a

la empresa Daz), pero al estar un cable
pegado al otro (tipo 8), a veces se hace
complicado para pasar por las cañe-
rías, por eso busco alguien que provea
todo en la misma vaina. 

Los utilizo para CCTV, balunes y ali-
mentación, alarma, bus de datos, etc.
Es más prolijo, eficiente y confiable
que usar pares para alimentar.

Con respecto a la limitada sección del
par de alimentación, lo resolvemos
usando fuentes DC/DC (24/30/48 AC a

12 VDC) o mejor AC (24/30/48 AC a 12
VDC) por el cable y fuentes al final. 

RE: Néstor Gluj
Colegas, recuerden que si usan cáma-

ras IP hay switches con PoE extendido,
que les permiten lograr distancias de
entre 200 y 250 metros de UTP cat 5e
sin necesidad de fuentes ni balunes,
conectando un solo cable por cámara
con un RJ45 de cada lado.

RE: Nicolás Aimeta
Christian, volviendo a tu consulta,

Anicor seguramente te puede proveer
lo que precisás, aunque por ser un
cable especial tendrías que consultar
cantidad mínima de metros.

RE: Christian Kuhk
No es mucho lo que necesito, unos

300 metros, por eso preguntaba si al-
guno lo fabricaban de manera habi-
tual o si lo tenía en stock o catálogo.

RE: Martín Pérez
Hace un tiempo instalamos cámaras

IP Hikvision y nos encontramos que las

que estaban a más de 100 metros no
levantaban y tuvimos que instalar
switches y fuentes individuales a mitad
de camino. ¿Podrá ser un factor el ca-
bleado?

RE: Christian Kuhk
Puede ser, Martín. La alimentación

PoE es para 90/100 metros con un
buen cable. Para más distancias o más
consumo del dispositivo, hay exten-
ders, conversores y elevadores de ten-
sión PoE. Entre los proveedores, NVT,
tiene buenas soluciones, lo mismo que
Hikvision y Dahua.

RE: Fernando Robles
Para PoE utilicé switches de Dahua,

en distancias mayoras a los 150 metros
y con excelentes resultados en modo
CCTV. Además, no tiran tráfico sobre
los otros puertos, solo por el upload. 
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stimado lector, seguramente usted
habrá leído los artículos anteriores

publicados en este medio: “¿Cómo se
percibe la seguridad?” (Edición nro. 126,
Mar/Abr 2019) y “Seguridad 4.0, lo único
permanente es el cambio” (Edición nro.
131, Oct/Nov. 2019). El siguiente artículo
es una extensión de aquellos, por lo
que recomiendo releerlos para obtener
el máximo provecho.

Para comenzar esta nota, es necesario
preguntarse: ¿en qué negocio estamos?
Mientras muchos lectores responderán
que se trata de sistemas de videocá-
maras, sistemas de alarmas, control de
accesos, antihurto, AVL, monitoreo, etc.,
lo cierto es que lo que quienes inte-
gramos el sector brindamos son solu-
ciones a las necesidades de seguridad
de los clientes.

Una vez aceptada esta hipótesis, digo:
“nuestro campo de acción es la seguri-
dad”. Pero, ¿qué es la seguridad?

Durante décadas hemos tratado de
entender a fondo, de principio a fin, su
significado; aunque suene obvio ratifi-
carlo, la seguridad está relacionada con
los riesgos, que son la probabilidad de
que una amenaza ataque una vulne-
rabilidad. Entonces, debemos entender
que, si hablamos de probabilidades,
estamos tratando con la incertidumbre,
con hechos que aún no sucedieron.
Por otro lado, si hablamos de amenazas,
nos referimos a las que son visibles y
también a aquellas invisibles, incluso
impensadas. Que no las veamos o que
no se hayan presentado aún no significa
que no existan. No manejamos las ame-
nazas, solo podemos mitigar los riesgos
desde el lado de lo propio y esas son
las vulnerabilidades: son nuestros pro-
pios puntos débiles. Reconocer las pro-
pias vulnerabilidades implica asumir

Ing. Modesto Miguez CPP 
modesto@monitoreo.com

Entender el negocio de la seguridad es la clave para minimizar riesgos ante eventuales o potenciales
ataques, cualesquiera sean sus características. En el proceso de entender este concepto, se llega a la
definición correcta de qué es brindar seguridad.

Prevención de ataques y fallas del sistema

El negocio de la seguridad
Opinión

las debilidades e implica humildad,
una cualidad escasa entre nosotros.

En mis blogs y canales de YouTube,
desde hace un tiempo, trato de explicar
la evolución de la seguridad en etapas
(1.ª, 2.ª y 3.ª). Para la cuarta, abrí un
canal especial, llamado “Seguridad 4.0”,
en el que se explica la aparición de un
nuevo tipo de riesgos. Esta nueva
familia que ha surgido en la clasificación
deriva de la revolución que internet
produjo en todos los aspectos de la
vida cotidiana.

Los riesgos pueden estar presentes:
1. En los clientes.
2. En los sistemas.
3. En el trabajo.
4. En el servicio.
En casi todas las áreas, los fabricantes,

los instaladores y los foros exponen
los problemas de manera tal que se
comparte experiencia y se mejora la
industria, pero hay una excepción: el
cuarto punto, es decir, los riesgos rela-
cionados con el servicio. En estos casos,
en general, las empresas tienen una
deuda de información que trataré de
compensar en las líneas que siguen.

¿CUÁLES SON LOS RIESGOS
RELACIONADOS CON EL SERVICIO?
Aquí se abre otro árbol de posibilida-

des, que incluye:

• Del lado del cliente.
a. Que el sistema no detecte, que el

servicio no funcione, riesgos de pro-
yecto, funcionamiento e instalación.

b. Que funcione cuando no tiene que
funcionar y provoque, por ejemplo,
falsas alarmas.

c. Que no comunique, IRAM 4176,
respaldos, IP, Radio, GPRS.

• Del lado del servicio.
a. Que no se reciban las señales, re-

ceptores, redes, antenas, backup, en-
laces.

b. Que el sistema se sature o falle,
tanto en el caso del hardware como en
el del software, por problemas de diseño,

roturas, falta de mantenimiento o ata-
ques externos.

c.  Que no responda, que suceda al-
guna falta o falla operativa, planes mal
hechos, emergencias no resueltas, falta
de capacitación en los operadores o
en la inteligencia artificial.

Como vemos, son muchos los puntos
a tener en cuenta; contemplar los pro-
cedimientos, los códigos de práctica y
los planes de seguridad, y administrar
los recursos para mitigar los riesgos es
responsabilidad de quien brinda el ser-
vicio. Además, se deben definir de an-
temano los alcances que tendrá el tra-
bajo de cada uno de los participantes
en cada una de las fases.

Es esta oportunidad, nos detendremos
en lo referente a las fallas en el servicio
por causas generadas por el sistema.
Cuando el sistema “se cuelgue”, no res-
ponda o falle, ¿qué hacemos ante el
ataque de un ramsonware (secuestro
de datos)?

En primer lugar, debemos entender
que la verdadera seguridad se trata
de prevenir; de la misma manera, un
buen cocinero no es el que salva una
comida quemada, sino que el que evita
que se queme. Pero si aun así se recibe
un ataque de estas características, de-
ben establecerse políticas claras de re-
acción. Estas son:
• Nunca pagar rescate: el éxito de una

modalidad delictiva fomenta la rei-
teración y eso es lo que está ocu-
rriendo en estos momentos.

• Contar con sistemas de respaldo ac-
tualizados, mantenidos y probados.

• Asegurar el funcionamiento mediante
simulacros de emergencia.

• Contar con planes de recuperación y
programas de resiliencia.

En próximas ediciones seguiremos
compartiendo experiencias en refe-
rencia a estos temas. De todas formas,
si usted desea debatir más acerca de
este y otros artículos de mi autoría,
gustosamente podremos hacerlo si es-
cribe a mi casilla de mail. 

E
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l pequeño universo de los drones
parece haber encontrado un nue-

vo servicio. Ya los vemos en seguridad,
situaciones de rescate, patrullaje, rele-
vamientos, control de desastres, usos
militares y agroindustriales. Pero, hasta
ahora, el uso doméstico estaba relegado
a las funciones de domótica (confort)
y entretenimiento.

Sin embargo, surge un nuevo tipo
de drone, compañero y de autoayuda,
capaz de controlar nuestra salud y
bienestar junto con el video inteligente
y las rutinas de manejo de información.
Esta integración logra, además de la
compañía de una mascota, el entre-
namiento para la supervivencia de sus
dueños, como para tomar acción si
notan algo grave en su rutina diaria,
como un desvanecimiento, un acci-
dente hogareño, falta de respuesta de
su dueño o si detecta que las funciones
vitales de algún miembro de la familia
están alteradas.

Estos dispositivos tienen la capacidad
de comunicarse, por el 5G de los celu-
lares, contactos de emergencia, e in-
cluso pueden interactuar con plata-
formas digitales de rescate y con ser-
vicios médicos.

DRONES MASCOTA
Estos nuevos autómatas-mascota se

proyectan como la compañía ideal de
gente mayor, que no quiere estar del
todo aislada pero que no tiene la pa-
ciencia, el compromiso o la capacidad
como para criar una mascota viva, un
ser biológico y demandante de aten-
ción física, alimentación y actividad.

Además de recargarse solos, estos
autómatas incluyen rutinas de manejo

de eventos y tienen acceso a redes
WiFi y Bluetooth. Además, pueden
equiparse con comunicación celular y
LoRa, y tienen la suficiente IA como
para reconocer un cuerpo caído fuera
de la cama, sillón o bañera, o intentar
despertar a su dueño y llamar a emer-
gencias si persiste el evento. Pueden
interactuar con la domótica hogareña
para activar alarmas, permitir el acceso
de rescatistas por puertas y ventanas,
detectar incendios y humo, avisar a su
dueño y guiarlo a la salida más próxima;
también funcionan como perros guar-
dianes, ya que pueden detectar intrusos
o el llanto de un bebé.

Sin duda, estos drones provienen de
la larga serie de películas de ciencia
ficción, en las que hacen de mayordo-
mos, recepcionistas y bartenders. Estos
autómatas robóticos proveen atención,
y su inteligencia artificial les habilita la
toma de decisiones programadas y/o
la mezcla de algunas, lo cual les da
una mayor independencia y capacidad
de servicio.

FISONOMÍA
Sus formas varían, y sin dudas habrá

miles de opciones como para elegir
entre tipo animal, androide, cuatriciclos
con ruedas u orugas. De momento, se
conocen cuatro configuraciones en
desarrollo: tipo cuadrúpedo (aunque
pueden tener mayor número de patas),
cuatriciclo (y hasta con 6 ruedas), bi-
oruga tipo maquinaria vial o tanque, y
un tipo “droide interestelar” (dos orugas
y dos brazos). Aunque la mayoría tienen
una “cabeza” o torreta de video, hay
un modelo en el que las cámaras son
4 a cada lado del drone, lo cual le
otorga una visión de 360º por compo-
sición de imagen inteligente.

Sin dudas, lo mejor de estos droides
es su autonomía, tanto en movimiento
como en adquisición y procesamiento
de datos, procesamiento de video y
toma de decisiones con IA, lo que per-

mite la programación de tareas y res-
puestas. Sin embargo, también hay lu-
gar para el autoaprendizaje, el reco-
nocimiento del terreno, del área de
trabajo, de las áreas demarcadas como
peligrosas o inadecuadas (para niños,
mascotas), o de elementos peligrosos.
Es capaz de reconocer un cuerpo hu-
mano en el suelo, o que el fuego ya no
está contenido en la estufa o chimenea,
dando lugar a protocolos de ayuda,
aviso y preservación de la vida que lo
rodea. Algunos, incluso, pueden cargar
un botiquín permanente, para recor-
darle al usuario el horario de la toma
de su medicación o asistir en primeros
auxilios con un desfibrilador y materiales
de sutura y vendaje.

Sus predecesores inmediatos fueron
los autómatas de rescate urbano y fo-
restal, desarrollados por un centro de
investigación y una universidad, que
tienen aspecto canino y son capaces
de transportar suministros médicos y
equipo en zonas boscosas o destruidas,
e incluso de reconocer y detectar for-
mas de vida. Es capaz de trabajar en
conjunto con perros vivos en la bús-
queda de sobrevivientes de alguna ca-
tástrofe, como se ha visto en Bahamas,
donde un grupo de rescate de dos
personas, siete perros y un droide asis-
tieron a 70 personas. El droide puede
ingresar en construcciones demolidas
y túneles, lo cual protege a los perros y
a los rescatistas; hace el trabajo más
peligroso y, con rapidez asombrosa,
mapea y reconoce cada rincón, y trans-
mite a su operador todo tipo de infor-
mación útil sin necesidad de una guía
continua. Y si pierde contacto con el
operador, es capaz de continuar la
tarea por sí solo y salir del área para re-
gresar a su puesto de base.  

Más información de los módulos:
www.sedeap.com.ar
Derechos Reservados - Prop. Intelectual 2020©
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Nuevos servicios y asistencias 

Consultoría técnica

Drones de compañía

La tecnología de drones y droides sigue avanzando a pasos agigantados, y ya hay dispositivos dotados
de inteligencia artificial, capaces de convertirse en “mascotas”. Formas y funciones que pueden realizar
estos nuevos ayudantes tecnológicos.



www.digifort.com
mailto:operaciones@digifort.com
www.facebook.com/DigifortGlobal/
www.digifort.com


www.bcggroup.com.ar
https://bcggroup.com.ar/#!/categoria/11/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/119/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/21/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/19/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/103/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar
mailto:info@bcggroup.com.ar
www.bcggroup.com.ar/#!/producto/7/


www.bcggroup.com.ar/#!/categoria/5/pagina/0/
www.bcggroup.com.ar
https://bcggroup.com.ar/#!/categoria/5/pagina/0/


66

on la mejora continua y una gran
cantidad de aplicaciones en el

mercado, el equipo de desarrollo de
ZKTeco ha construido gradualmente
ecosistemas de autenticación de iden-
tidad y de seguridad inteligente, basados
en técnicas de verificación biométrica.
Y, como referente entre los fabricantes
de soluciones con esta tecnología, la
empresa presenta la nueva generación
de terminales de reconocimiento facial
inteligente: la Serie Horus.

Por otra parte, la terminal de recono-
cimiento facial ProFace X es un dispositivo
antivandálico, diseñado para funcionar
en entornos exteriores.

SERIE HORUS
Las tendencias en tecnologías de re-

conocimiento facial han logrado ofrecer
un nuevo nivel de experiencia de usuario.
ZKTeco, como referente en soluciones
biométricas, presenta la nueva genera-
ción de terminales de reconocimiento
facial inteligente, la Serie Horus, uno de
los más avanzados sistemas de gestión
de asistencia con control de accesos
del mercado.

Los dispositivos de la serie Horus son
de tamaño extremadamente compacto,
y están dotados de un poderoso algo-
ritmo de reconocimiento facial proactivo
y antifalsificaciones.

Horus tiene capacidad para almacenar
hasta 10.000 rostros, puede reconocer
a una persona hasta a 3 metros de dis-
tancia y es compatible con los softwares
de gestión centralizada de ZKTeco.

CARACTERÍSTICAS
• Identifica rostros falsos en fotos, videos

o máscaras 3D.
• Múltiples interfaces de comunicación:

4G, WiFi, TCP/IP, Bluetooth.

ZKTECO ARGENTINA
www.zkteco.com.ar

Diseñados y fabricados por ZKTeco, los productos que integran las marcas Horus y ProFace ofrecen la
última tecnología biométrica aplicada al control de accesos y la gestión de asistencia. La serie ProFace X,
además, es apta para ser aplicada en exteriores.

C

Tienda de seguridad

Horus y ProFace X, los nuevos productos con
tecnología biométrica de ZKTeco

• Pantalla táctil de 5 pulgadas IPS.
• Cámara CMOS de 2 Mpx con WDR.
• GPS/A-GPS, micrófono y sensor PIR

incluidos.
• Disponible con módulo de huella di-

gital, tarjeta RFID, TCP/IP y comunica-
ción inalámbrica 433.

PROFACE X
ProFace X es una versión completa-

mente actualizada de la línea de pro-
ductos de ProFace, diseñada para ma-
nejar todo tipo de escenarios. Estos
dispositivos están potenciados por la
última CPU IA (inteligencia artificial)
personalizada ZKTeco, que ejecuta el
algoritmo de reconocimiento facial
para aumentar el rendimiento en todas
las especificaciones.

Con su potente núcleo y el algoritmo
de reconocimiento facial de aprendizaje
profundo de IA, el ProFace X tiene una
capacidad para un máximo de 30.000
rostros y su velocidad de reconoci-
miento facial es de menos de 0,3 se-
gundos. Asimismo, cuenta con función
antifalsificación contra todos los tipos
de ataques falsos de fotos y videos.

Además, ProFace X está equipado
con el último sensor CMOS Starlight,
que permite que la terminal reconozca
caras en condiciones extremadamente
oscuras (0,5 lux), a la vez que cuenta

con un detector que evalúa la distancia
entre el usuario y el dispositivo.

ProFace X viene con un diseño robusto
que puede funcionar en condiciones
climáticas extremas, desde frío extremo
(-30 °C) hasta calor extremo (60 °C). El
estándar IP67, a prueba de polvo y
agua, y el estándar de protección IK04
hacen que tenga una excelente dura-
bilidad al aire libre.

CARACTERÍSTICAS
• Gran capacidad de plantillas faciales;

desde 30.000 1: N hasta 50.000 1: N.
• Reconocimiento facial en hasta 0,3 s.
• Algoritmo anti-spoofing contra ataque

de impresión (láser, color y fotos en
B / N), ataque de videos y ataque de
máscara 3D.

• Diseño inteligente de ahorro de ener-
gía: evalúa con precisión la distancia
(2,5 m) entre el usuario y el dispositivo
mediante un detector de microondas
antes de activar la terminal de reco-
nocimiento.

• Función opcional: ID o módulo de
tarjeta MF.

• Cámara con sensor CMOS de 2 Mpx.
• Pantalla táctil de 8 pulgadas con

400 lux que ofrece alta visibilidad
bajo luz fuerte y directa.

• Comunicación: TCP/IP, RS485, RS232,
WiFi (opcional). 
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La gestión de clientes evolucionó en las últimas décadas gracias a la gestión de datos y la automatización de
procesos. Para esto, se usan sistemas que se desarrollan constantemente, entre ellos, el Customer Relationship
Management. ¿De qué se trata? Ideas para conseguir más clientes y fidelizar los actuales.

uve la oportunidad de trabajar
en una empresa de alarmas para

casas con Juan R., a quien recuerdo
como un excelente vendedor y admi-
nistrador de la información de sus clien-
tes. Trabajaba junto a su equipo con
planillas de Excel muy bien organizadas
y ordenadas. Juan era extremadamente
obsesivo, anotaba todo y le daba se-
guimiento a cada prospecto y cliente
frecuente. Yo recién ingresaba como
técnico de soporte de sistemas de se-
guridad y aún no había incursionado
en el área comercial. Sin embargo, com-
partía una vez por semana la experiencia
con los clientes con el equipo de ventas.
Anotaban todo, volcaban la información
en el Excel y luego realizaban acciones
para incrementar las ventas en función
de esos datos. Siempre me llamó la
atención el trabajo de Juan y el tiempo
que invertía en estas tareas de forma
“artesanal”.
Una mañana nos encontramos y me
contó que estaba a punto de cerrar un
acuerdo con una empresa que ofrecía
sistemas que le permitirían trabajar me-
jor con la información de los clientes;
era algo más que una planilla de Excel.
El trabajo para Juan y su equipo estaba
a punto de cambiar radicalmente: la
implementación de un CRM (Customer
Relationship Management) sería el punto
de partida de un cambio en la forma
de trabajo; sería la clave para conocer
mejor a sus clientes.
Casi al final de la década de 1980, apa-
recían algunos sistemas relacionados
con manejo de bases de datos: los pri-
meros CRM eran complicados y su pues-

Lic. Diego Madeo
Gerente comercial &
MKT Latinoamérica en
Garnet Technology

ta en marcha requería tiempo y mucho
dinero. A mediados los años 90, el soft-
ware dedicado a la gestión de clientes
comenzaba a implementarse en las
grandes empresas como soluciones
integradas. El término CRM, acuñado
por Tom Siebel, finalmente se impuso
y aglutinó conceptos relacionados con
la gestión de los clientes, la venta, el
marketing y el soporte pre y posventa.
Pero no quiero detener la historia; esa
mañana, Juan me observó interesado
y decidió explicarme de qué se trataba.
En esa época, los servicios en la nube
eran casi inexistentes y el CRM estaba
basado en un servidor, con lo cual Juan
logró, en primera instancia, trabajar en
red: cada persona de su equipo contaba
con su propio usuario y los movimientos
quedaban registrados. Asimismo, la in-
formación de cada cliente podía ser
vista y compartida por todos al mismo
tiempo. Con los datos cargados, bási-
camente, era posible realizar informes
que permitían un análisis más profundo
de la cartera de clientes. Dicen que lo
que no se mide no se puede mejorar,
y esa fue justamente una de las fun-
ciones más explotadas en los meses
posteriores a la implementación: tra-
bajaron sobre la mejora continua a lo
largo del ciclo de vida del cliente y así

pudieron incrementar las ventas en
poco tiempo.
Hasta aquí, la historia de Juan tiene un
final feliz.

INSTALADORES DE ALARMA Y
EL USO DEL CRM
Uno de los ejercicios en las capacita-
ciones comerciales de Garnet Alarmas
es el análisis FODA y siempre surge un
factor común. En el cuadrante de “De-
bilidades”, por ejemplo, los instaladores
mencionan la falta de tiempo para de-
dicar a tareas de pre y posventa. Creo
que un CRM bien gestionado y adap-
tado a la tarea diaria resultaría una
ayuda muy importante en la optimi-
zación de tiempos en relación con el
cliente. Según investigaciones, los equi-
pos de ventas registran un 15 % de
aumento en la productividad al usar
aplicaciones CRM para móviles; esta
es justamente la solución ideal para
aquellos instaladores de alarmas que
están constantemente en la calle.
Es importante entender que un CRM
no es sinónimo de software para gran-
des empresas. Hay CRM gratuitos, para
instalar en PC y basados en la nube (es
decir que funcionan a través de internet,
desde cualquier dispositivo móvil).
También podríamos buscar un CRM a

EL CRM como herramienta de ventas

Marketing

Aumentar y fidelizar la cartera
de clientes

T
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medida y del color que queramos. Lo
importante es que un CRM es totalmente
accesible para empresas e instaladores
particulares, y permite centralizar toda
la información y hasta automatizar las
comunicaciones como estrategia de
aproximación a nuestros clientes. Es el
camino hacia el Marketing Relacional,
ya que coloca al cliente en el centro de
atención, e implementa comunicación
personalizada que lo hará sentir único.
Con un CRM es posible lograr la famosa
fidelización de ese cliente.

ALGUNAS DE LAS
FUNCIONES DE UN CRM
• Gestión de datos y contactos: para los

que trabajamos en la gestión de ventas,
o aquellos instaladores de alarmas que
desarrollan el 80 % o más de su negocio
en la calle, un CRM basado en la nube
permite añadir contactos fácilmente, y
organizarlos y administrarlos sin esfuerzo
y de forma flexible.

• Planificación y fases de venta: con los
datos cargados y con un ritmo de
trabajo importante sobre el CRM, el
software debe mostrar todos los con-
tactos, clasificados en función a la etapa
del proceso de venta en el que se en-
cuentren. Esto permite, por ejemplo,
saber cuántos presupuestos de alarmas
pasamos y aún no se han cerrado,
cuántas propuestas o presupuestos no
hemos enviado, cuantas ventas gana-
mos al mes y cuántas perdimos, entre
otras funciones. Es importante que el
CRM permita realizar un seguimiento
y mover fácilmente un contacto de
una etapa a otra.

• Gestión de documentos: generalmente,
demoramos mucho tiempo en buscar
documentos para preparar ofertas, con-
testar preguntas o simplemente res-
ponder de manera eficiente. El hecho
de no tener la información ordenada y
concentrada en un lugar empeora la
eficiencia y más aún cuando trabajamos

solos o con escasos recursos. Un CRM
nos permite solucionar estos problemas
(propuestas comerciales, correos elec-
trónicos, presupuestos en PDF, entre
otros), al concentrar la información en
un solo lugar de fácil acceso.

• Captura automática de datos: un ins-
talador de alarmas que se encuentra
en la calle trabajando no tiene tiempo
de registrar quién lo llama; su oficina y
centro de operaciones son parte de él.
Sin embargo, un buen CRM le permitiría
registrar de manera automática núme-
ros telefónicos y realizar recordatorios
para devolver las llamadas.

• Informes: permite crear informes auto-
matizados y personalizables según
nuestras necesidades, con la posibilidad
de exportarlos y analizarlos. Disponer
de acceso a toda la información, de
una forma fácil, rápida y ordenada, nos
permite tomar decisiones en base a
datos reales.

• Movilidad: el sistema es fácilmente ac-
cesible sobre diferentes dispositivos
que el instalador de alarmas utilice, co-
mo computadoras, tablets o teléfonos
inteligentes.

• Acciones de marketing: un CRM puede
conectarse con plataformas de marke-
ting para realizar campañas de e-mail
marketing. La sincronización con estas

plataformas optimiza las campañas y
aumenta el retorno de la inversión.

• Planificación del futuro: disponer de
información, comportamientos y ten-
dencias recogidas durante años permite
crear escenarios futuros con estima-
ciones realistas, minimizando el margen
de error y permitiéndonos realizar pro-
yectos a largo plazo.

Desde aquella época, cuando Juan R.
enseñaba a su equipo de trabajo la gran
novedad de su primer CRM, hasta el día
de hoy, han pasado algunos años. Los
suficientes para entender que no se trata
de soluciones elitistas, sino que son he-
rramientas que se pueden adaptar a
cualquier tipo de negocio, incluso a los
instaladores de alarmas particulares o
empresas de monitoreo que gestionan
una gran cartera de clientes. 
Utilizar hojas Excel y el Outlook está
muy bien, pero lograremos mejor ren-
dimiento si nos animamos a más. Reco-
pilar la información de los clientes en
un único lugar es clave; también realizar
el seguimiento de las reuniones y las
interacciones pasadas, así como planificar
tareas y recordatorios. Este es el siguiente
paso que recomiendo dar, casi sin pen-
sarlo, y más aún en economías en crisis,
cuando debemos aprovechar al máximo
el recurso más valioso: el tiempo. 
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VIDEO BINARIO 1001001 1010000
Hace algunas décadas se presentaron

en el mercado las primeras cámaras IP,
que se basaban en un una cámara y una
computadora integrada que digitalizaba
la señal analógica de video, para luego
convertirla en datos y transmitirla a tra-
vés de una red basada en protocolos de
comunicación. Más adelante, esta tecno-
logía fue adoptada por los sistemas de
grabación analógicos, para dejar de gra-
bar en cintas y comenzar a grabar en me-
dios digitales (diskettes, CD, DVD, HDD,
SSD, flash, etc.) un mayor número de cá-
maras; así surgieron los primeros DVR (Di-
gital Video Recorders). De esta manera,
podemos afirmar que una cámara IP es un
DVR de un solo canal o, al revés, un DVR
es una multicámara IP de muchos cana-
les. De cualquier manera, ese video, ahora
digital, se convierte en un stream (flujo de
video) compuesto por unos y ceros (bits),
cuyo caudal o velocidad de datos se mide
en miles (kilo-) o millones (mega-) de bits

por segundo (kbps y Mbps, respectiva-
mente). Esta velocidad o caudal de bits
también se la denomina bitrate y deter-
mina el ancho de banda que necesitare-
mos para que la información circule de
manera fluida.

Dependiendo del algoritmo de digitali-
zación o compresión (MPEG, H.264,
H.265), este bitrate será menor o mayor y
dependerá, de manera directa, de la in-
formación que contenga el video. Las ca-
racterísticas más importantes que rigen
el bitrate son la resolución (tamaño del
cuadro de la imagen) y los FPS (cantidad
de cuadros/fotos por segundo). En la si-
guiente tabla, observamos el bitrate ne-
cesario por cámara para no perder calidad
en la imagen, con distintos algoritmos de
compresión, resoluciones y FPS.

EL FIN A VECES JUSTIFICA LOS MEDIOS
Es importante destacar que, en redes de

datos, vamos a disponer de una determi-
nada capacidad de transmisión o ancho

de banda, que representa el caño por el
cual va a circular el caudal de video (bi-
trate). Para que este video circule de ma-
nera fluida, necesitaremos que ese ancho
de banda sea mayor al bitrate (general-
mente se estima un 30 % mayor), aun-
que, a veces, en algún punto de la
transmisión del video, no podamos cum-
plir con el ancho de banda requerido de-
bido a una imposición ajena a nuestro
sistema. El caso típico se da en sistemas
que deben monitorearse de forma re-
mota a través de internet, ya que nos en-
contramos atados al ancho de banda de
subida (upload) que ofrece el proveedor
(ISP). Generalmente, este upload suele ser
mucho menor que el ancho de banda de
bajada (download): entre el 10 y el 50 %.
Así, si el usuario tiene contratado un ser-
vicio de 50 Mbps, es probable que el
upload sea de 5 Mbps. Rápidamente, mi-
rando la tabla, podemos saber qué canti-
dad de cámaras y de qué características
podríamos observar a través de internet.

Conectividad moderna:
nuevas tecnologías retrocompatibles
En notas anteriores hemos mencionado que los sistemas de videovigilancia se encuentran en una lenta

pero definitiva transición a esquemas de red o IP. Esto se da por cuestiones diversas tales como la inmunidad
al ruido, la versatilidad de los nuevos medios de conexión y, no menos importante, la disminución del

costo tecnológico. Conceptos básicos de video digital, de redes y algunos métodos de mejora.

Bitrate nominal para compresión H.264

Resol \ FPS 6 FPS 12 FPS 24 FPS

1 Megapíxel 512 kbps 1 Mbps 2 Mbps

2 Megapíxeles 1 Mbps 2 Mbps 4 Mbps

4 Megapíxeles 2 Mbps 4 Mbps 8 Mbps

8 Megapíxeles 4 Mbps 8 Mbps 16 Mbps

Bitrate nominal para compresión H.265

Resol \ FPS 6 FPS 12 FPS 24 FPS

1 Megapíxel 256 kbps 512 kbps 1 Mbps

2 Megapíxeles 512 kbps 1 Mbps 2 Mbps

4 Megapíxeles 1 Mbps 2 Mbps 4 Mbps

8 Megapíxeles 2 Mbps 4 Mbps 8 Mbps



Es importante tener criterio a la hora de
configurar las características de cada video,
de manera que el bitrate pueda adaptarse
al recurso limitante (ancho de banda). Con
criterio, podemos ajustar alguno de los dos
parámetros (resolución o FPS) en función
del objetivo de cada cámara. Por ejemplo,
si sabemos que la cámara está observando
una sala en la que no hay mucho tráfico de
personas, es probable que a poca distancia
podamos disminuir la resolución, ya que
por alcance tendríamos buen detalle; y
también se podrían reducir los FPS, ya que
es imposible que alguien cruce la sala en
menos de 1 segundo. Por lo tanto, podría
ser una cámara seteada en 1 Mpx@6 FPS.
Ahora bien, si la cámara está observando
una entrada o un pasillo exterior, como
va a estar instalada a mayor distancia y
en la escena puede haber mayor movi-
miento, optaríamos por una configura-
ción de 2 Mpx@12 FPS. Ni hablar si la
cámara la utilizamos para observar la calle
y queremos leer una patente; en ese caso,
lo ideal sería 4 u 8 Mpx@24 FPS. De esta
manera no solo lograremos que la trans-
misión de video sea más fluida, sino tam-
bién que la cantidad de días de guarda se
vea notablemente extendida para un
mismo espacio de almacenamiento, dado
que el bitrate total representa la velocidad
con la que se escriben datos en el disco.

Esta información también nos dirá qué
medios podremos implementar en nuestra
interconexión, ya que el sistema puede ser
tan simple como algunas cámaras conec-
tadas directamente a un grabador o una
red compuesta por radioenlaces y fibra óp-
tica que abarca varias hectáreas de un
country.

LA VARIEDAD HACE AL GUSTO
Los medios de red tienen la gran ventaja

de que pueden proveer alimentación a los
dispositivos, la cual además es autogestio-
nada por protocolos (estándares IEEE
802.3 af/at/bt) y permite centralizar la
fuente y gestión de la energía. A través de
diversos accesorios, se pueden crear dis-
tintos esquemas de conexión, como un es-
quema de guirnalda, en el que tendremos
un inyector de PoE+datos en un extremo y,
a través de divisores, podremos conectar

varios dispositivos seguidos siempre y
cuando el consumo no supere la potencia
disponible.

También encontraremos repetidores PoE,
que nos permitirán superar el límite de los
100 m de conexión por UTP y llegar hasta
300 m; o divisores (splitters) de tensión, los
cuales obtienen 12 o 24 VdC del PoE, ade-
más de la conexión de datos. Esto permite
brindar PoE a todo tipo de dispositivos,
tales como controles de accesos, cerradu-
ras, access point o radioenlaces, sensores
perimetrales, luminarias, etc. De este
modo, si la fuente PoE es un switch admi-
nistrable, también tendremos la posibili-
dad de apagarlos y encenderlos de manera
remota a través de un web server.

La actualización de un sistema de video-
vigilancia analógico ya existente a un sis-
tema IP para mejorar las prestaciones que
el usuario recibe es muy simple, siempre y
cuando el sistema inicial se haya imple-
mentado con cable UTP y balunes, dado
que solo tendremos que cambiar los co-
nectores y los balunes por fichas RJ45 y
podremos aprovechar el cableado. Ahora
bien, si el cableado utilizado para las cá-
maras fue coaxial, tendremos que tomar-
nos el trabajo de desecharlo e instalar
cableado UTP nuevo, lo cual conlleva cos-
tos de materiales, mano de obra, horas de
trabajo y tiempo de obra en el cliente, los
cuales serán obviamente proporcionales al
tamaño del sistema. Para evitar esto, po-
demos utilizar un dispositivo llamado
EPOC (de Cygnus Electronics), que permite
transportar datos y alimentación a través

de un cable coaxial (Ethernet + Power Over
Coax). De esta manera, solo tendremos que
añadir en los extremos un par de estos
EPOC y podremos transmitir datos y ali-
mentación hasta una distancia máxima de
500 m, algo impensado para una conexión
punto a punto cableada en redes de datos.

Si las distancias de conexión son más
grandes aún, ya no podremos transmitir la
alimentación debido a la caída de tensión
que tendremos en el conductor. No obs-
tante, los datos sí pueden ser transmitidos
por otros medios, sean electromagnéticos
libres (radioenlace punto a punto) u ópti-
cos canalizados (fibra óptica). Este último
es más confiable y brinda un mayor ancho
de banda de transmisión, a la vez que per-
mite alcanzar hasta 20 km de distancia.
Para combinar, podremos optar por swit-
ches con módulos de fibra embebidos o
bien utilizar media converters, en caso de
que se trate de una sola cámara.

En cualquier caso, queda demostrado que
los dispositivos IP siempre serán mucho
más versátiles y confiables, y presentarán
funcionalidades cada día más variadas, lo
cual nos permitirá implementar y gestionar
los recursos con mucha mayor eficiencia.

Nicolás Fontana
Product Manager en Big Dipper

+54 11 4481-9475
ventas@bigdipper.com.ar

www.bigdipper.com.ar
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Comienza un año de
grandes desafíos

Con la presencia de 120 personas, que incluyó a socios, colegas
del sector, cámaras colegas nacionales e internacionales, y direc-
tivos, CEMARA realizó su cena de fin de año. En ella, hizo entrega
de diplomas anuales de socios y reconocimientos a la Comisión Di-
rectiva, por su colaboración y dedicación a través de las diferentes
actividades que suman y aportan gran valor a la Cámara.

CEMARA, asimismo, recibió el reconocimiento de FESESUL (Fe-
deración de Seguridad de los países del MERCOSUR), representada
por Víctor Saeta. Finalmente, el discurso de Alberto Zabala, Presi-
dente de CEMARA, reflejó los resultados de un año de arduo tra-
bajo en materia de habilitaciones, y gestiones legales y operativas,
al tiempo que presentó las comisiones de trabajo con todos sus co-
ordinadores y funciones. Estas comisiones serán:
• Ética: tratará casos puntuales para empresas socias y la actua-

lización del Código de ética.
• Innovación tecnológica: coordinará un temario y organizarán

charlas y talleres de interés, con participación de proveedores,
e investigación en el ámbito internacional.

• Eventos: coordinará los encuentros con asociados, eventos de fin
de año, y reuniones especiales intercámaras y con funcionarios
públicos.

• Relación con asociados: encuentros de trabajo y talleres, con ac-
tiva participación en las diferentes delegaciones del país.

• Relaciones institucionales: relaciones con cámaras colegas, sin-
dicatos y funcionarios públicos, para unir fuerzas e intercam-
biar esfuerzos de profesionalización a nivel nacional.

• Técnica: relación con organismos de certificación de procesos
y normativas, homologación de ensayos e inspecciones bajo la
Norma 4174/1. Incluirá proyectos de cumplimiento para otras
normas IRAM. 

• Capacitación: mayor variedad de cursos, como Jefe de Seguridad
y Responsable Técnico; acuerdos con la Cámara Argentina de Co-
mercio, la UTN, la Universidad de Morón, AMIA y CEM.

• Legales: proyecto intercámaras para la ley nacional, la modificación
de la Ley 12.297 de la Provincia de Buenos Aires y la reglamen-
tación del Anexo I de la ley de CABA. En el ámbito provincial, acom-
pañará a delegaciones y cámaras colegas para profundizar y
proponer mejoras en el contenido legal. También, abordará la in-
formalidad del mercado de monitoreo y dará apoyo institucional
a las empresas socias en el proceso de habilitación en su juris-
dicción.

• Monitoreo mayorista: el objetivo de esta comisión será uniformar
los criterios de los diferentes prestadores con el objetivo de es-
tablecer pautas de mercado sobre la comercialización de los
servicios. De esta manera, se procura jerarquizar la actividad en
el mercado nacional.

Durante el evento de fin de año, la Cámara entregó distinciones a algunos de sus directivos. A poco de reiniciar

formalmente sus actividades, CEMARA presentó el plan de trabajo para el año que se inicia.
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