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Entrevista a Martin Cuello

martinc@meditecna.com.ar

M editecna, desde sus inicios, se des-
tacé como una empresa joven con
la premisa de brindar a sus clientes el mejor
servicio de asesoramiento y post-venta.
Lograr este objetivo supone mucho mas
que una actividad tendiente a la venta: im-
plica atender las necesidades especificas
y muchas veces no convencionales que
plantea el mercado. Después de 15 afos
de trabajo creciente e ininterrumpido, Me-
ditecna puede ofrecer hoy asesoramiento
y respaldo individualizado a cada uno de
sus clientes, alos que garantiza la excelencia
de sus productos y servicios.

Meditecna cuenta con unidades de ne-
gocios bien diferenciadas: Industrial,
Oil&Gas, Sensores, Servicios e Inspec-
cidon&Medicion. Precisamente, en esta ul-
tima, una de las marcas representadas es
Flir, especialista y lider mundial en el desa-
rrollo de cdmaras termograficas.

Esta ultima unidad esté4 dedicada exclu-
sivamente a la medicién e inspeccion para
mantenimiento preventivo y predictivo,
abarcando un amplio abanico de aplica-
ciones, comercializando camaras de Ultima
generacion, de disefios compactos, livianos
y de alta resolucién’, cuenta Martin Cuello,
ejecutivo de Meditecna encargado preci-
samente del desarrollo de la linea de cé-
maras portables de Flir en nuestro pais.

Integra también esta unidad de negocios
la firma Extech, compania de Flir, dedicada
alafabricacién de instrumentos para me-
dicién en laindustria eléctrica, entre otras,
que cuenta con una amplia gama de mul-
timetros, piezas amperométricas, termo
anemometros, pirometros, tacometros y
una extensa linea de productos en catorce
categorias distintas.

Martin Cuello, quien se ocupa especifi-
camente de la division de camaras ter-
mograficas, explicd que en estos ultimos
anos, la inspeccioén infrarroja ha crecido
en su aplicacién, desde el uso militar, in-
dustrial y hasta médico, convirtiendo asi
a esta tecnologia en la de mayor creci-
miento y performance”. Con él hablamos
precisamente de lo que implica trabajar
con tecnologia de Ultima generacién, aun

Meditecna

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

- {Cémo iniciaron su relacién con Flir?

- Inicialmente, importamos camaras ter-
mograficas para la industria, cdmaras que
ya tenian muchos afos de aplicacién en
el sector militar. Después de poco tiempo
de trabajar con ellos y buscando nuevos
representantes en nuestro mercado, Flir
nos ofrecié la linea de cdmaras térmicas
portables para el ambito de la seguridad.
Debemos destacar que como empresa no
estamos enfocados en el mercado domi-
ciliario, sino que nos especializamos en el
mercado industrial y, trabajando en con-
junto con los otros dos distribuidores de
la marca, colaboramos en proyectos para
fuerzas de seguridad, gobierno y grandes
emprendimiento inmobiliarios como coun-
tries. Flir, como empresa, trabaja en areas
bien diferenciadas y eso hace que cada
uno de sus representantes, entre los que
nos incluimos, se enfoquen en un sector
especifico del mercado. En nuestro caso,
en el de las cdmaras térmicas portatiles.

“Hay situaciones que pueden
resolverse con cdmaras
convencionales, pero en

condiciones de cero iluminacion

y a distancias considerables,

solo pueden ser resueltas
por imdgenes térmicas.
Las cdmaras termogrdficas

ayudan en este proceso”

- ¢Cual es la principal consulta por
parte del mercado de la seguridad?

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

Con quince anos de trayectoria y reconocida en el mercado
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especifico de soluciones para la industria, Meditecna incorpora
para el segmento de la sequridad las cdmaras térmicas Flir.
Repasamos en esta nota los origenes de la empresa y su actualidad,

con un panorama de lo que significa la tecnologia termogrdfica.

por ejemplo, pueden tener alarmas de pe-
rimetros o domiciliarias pero también ne-
cesitan ver que esta pasando ante un even-
to, qué o quién detond esa alarma, a qué
distancia est3, si esta oculto, si estd huyendo,
etc. Hay situaciones que pueden resolverse
con cdmaras convencionales, pero en con-
diciones de ceroiluminacién y a distancias
considerables, solo pueden ser resueltas
por camaras térmicas. Las cdmaras térmicas
ayudan en este proceso, ya que no requie-
ren ninguin tipo de ayuda externa como
iluminadores. En el mercado hay visores
nocturnos que son aceleradores de par-
ticulas, pero que requieren de laayuda de
alguna luz residual, sea de la luna, las es-
trellas o alguin foco que esté a la distancia.
Las cdmaras termograficas, en cambio, no
necesitan nada: pueden distinguir una
persona con la misma claridad como si
fuera de dia. Esta aplicacion en 1960 ya se
usaba en ambitos militares, desarrollada
por pedido especifico del Gobierno de los
Estados Unidos que, celoso de esta tec-
nologia, pasé mucho tiempo hasta que
llegara al ambito civil.

- ¢Existe alguna limitacion en el uso
de estas camaras?

- Lo Unico que puede limitar la vision de
estas camaras es la distancia, aunque hoy
existen modelos capaces de ver a kilé-
metros con un lente teleobjetivo. Esta-
bleciendo una comparacion, el ojo hu-
mano ve en un espectro 0,4y 0,7 micrones,
0 seq, los siete colores, mientras que una
camara térmicas ve entre 7y 14 micrones,
lo cual posibilita que pueda captar la ener-
gia emitida por los cuerpos. Entonces, lo
que nosotros vemos también lo pueden
ver las cdmaras, sumando la posibilidad
de ver de noche. Por eso, su Unica limita-
Cion es la distancia.

- ¢(Existe hoy mercado para la tecno-
logia termografica?

- La necesidad del mercado existe, tanto
en el uso civil como el uso gubernamen-
tal. En Estados Unidos y algunos paises
de Europa, la tecnologia térmica es de
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uso cotidiano. De hecho, por ejemplo,
una cdmara de Flir esta siendo utilizada
en autos de altagama, en los que se ins-
tala en el frente del paragolpes. Esta ca-
mara permite ver hasta 7 veces mas en
la noche. Hoy, en nuestro pais, se estan
utilizando en algunos transportes, tanto
de carga como de pasajeros, para poder
prevenir accidentes. No estamos tan lejos
de llegar al consumidor final y, de hecho,
hemos instalado estas camaras mas en
usuarios finales que a grandes empresas.
Pero como toda nueva tecnologia, ne-
cesita ser conocida por el usuario.

- {C6mo se logra extender el mercado?

- En principio, habria que educar al mer-
cado en cuanto a la forma de trabajo de
la cdmara. Nos hemos encontrado en mu-
chos casos de gente que cree que de una
cdmara con leds se obtienen imagenes
infrarrojas cuando esto no es asi. Lo que
debe conocer el usuario es que esas ca-
maras emiten una luz que luego amplifican
para poder captar las imagenes. En una
cadmara térmica, en cambio, la imagen
que se obtiene es a través de lairradiacion
de energia de un cuerpo, gracias a su ca-
pacidad de ver en ese espectrode 7 a 14
micrones sin necesidad de luz adicional.
Este es el punto fundamental sobre el
cual hay que trabajar.

- {Qué capacitacion le brinda laempresa
al usuario?

- Lo que hacemos, en general, es visitar
al cliente, al que le damos un curso de ca-
pacitacién explicandole las ventajas de
este tipo de cdmaras. En general, la capa-
citacion la dividimos en dos etapas: una
técnicay una practica. Durante la técnica,
le enseflamos qué es lo que puede ver
con una camara térmica y como interpretar
sus imagenes, mientras que la segunda
es directamente el uso de la cdmara en
campo. En general, la primera se hace en
nuestras oficinas y para la segunda vamos
al lugar donde estamos ofreciendo el pro-
ductoy hacemos distintos simulacros para
entrenar a la persona en el uso de la ca-
mara. La capacitacion también incluye el
uso del software, que permite modificar
pardmetros del equipo y tratar las ima-
genes. Como se puede hacer online, tam-
bién es una herramienta para el soporte
técnico. Este soft ya viene provisto con la
camara.

- {Qué caracteristicas tienen este tipo
de camaras?

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

tipo de condicién climdtica y en todo
tipo de terrenos. La idea de la cdmara
portable es que el guardia pueda, a través
de la tecnologia, hacer el seguimiento
de un determinado objetivo. En cuanto
a las de uso gubernamental, son las que
se aplican, por ejemplo, en helicépteros
0 aviones, que también tienen sus con-
diciones especiales. Las cdmaras portatiles
lo que hacen es grabar toda la informa-
cién paraluego ser descargada, a través
de una PC, para su posterior visualizacion
o archivo. Es una herramienta de pre-
vencioén para el guardia, con la cual pueda
acceder a sitios y condiciones en las que
cualquier otra cdmara no podria. Las ca-
maras también tienen una salida de video,
en caso de que quiera amplificar la seAal
para ser vista en un monitor. Tanto las
camaras fijas como las portables son de
similar tecnologia y el uso de ambas es
complementario, por eso es que traba-
jamos mucho con quien distribuye esa
camara en el pais. Muchas veces, para
proteger ciertos perimetros, por ejemplo,
se necesitan ambos tipo de camaras: las
fijas para controlar el perimetroy la por-
table para seguir al objetivo cuando salié
de la vista de las fijas.

“Lo que debe conocer el usuario
es que una cdmaras con
iluminadores emiten una luz que
luego amplifican para poder
captar las imdgenes. En una
cdmara termogrdfica, en
cambio, laimagen que se
obtiene es a través de la
irradiacion de energia
de un cuerpo”

- {C6mo se tratan las imagenes?

- Son cdmaras que tienen las mismas
funciones que una cadmara digital con-
vencional: sus imagenes se pueden trans-
mitir por IP, grabar, sacar fotos, etc. El for-
mato de imagen es similar, no difiere en
nada de lo que es una cdmara conven-
cional de seguridad. La diferencia radical
esta en lo que cada camara ve. No es
funcién de una cdmara termogréfica, por
ejemplo, identificar una patente o un
rostro. Estas cdmaras sirven para detectar
de manera temprana un vehiculo o una
persona, su ubicacién, si estd en movi-
miento o no, su posicién y desplazamien-
to, etc. Sus imdagenes son utilizadas para
el seguimiento, no la identificacion.
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- ¢{Hay evolucion para este tipo de tec-
nologias?

- Sin dudas hay evolucién posible. De he-
cho, hay cdmaras que pueden ver hasta
decenas de kildmetros. Hay tecnologia que
no esta en uso para el ambito civil que si
ya esta siendo utilizada por fuerzas de se-
guridad. Por ejemplo, una cdmara de Flir
en un helicdptero pudo captar, a una altura
de 100 metros, a una persona que escapaba
durante un allanamiento policial. Ademas,
Flir ofrece la posibilidad al cliente de un
desarrollo a medida, lo cual sin dudas sig-
nifica redisefar lo existente para adaptarlo
a esa necesidad especifica.

- {Hay nuevos productos en desarrollo?

- Siempre se estan desarrollando nuevos
productos y siempre hay tecnologia que
no conocemos. Debemos destacar el celo
con el que se maneja la distribucion de
este tipo de productos. Al ser desarrollados
para el ambito militar, cuando se quiere
adquirir una camara, Flir debe informar
al Departamento de Estado de Estados
Unidos, el cual a través de una division
especial, analiza para qué va a ser utilizada,
quién es el cliente, y donde serd aplicada.
Una vez reunidos esos datos, se autoriza
o no el uso de las cAmaras. Estas son li-
cenciadas, por lo que nosotros, como em-
presa, debemos dar toda esa informacién
a Flir para que ellos tramiten el permiso
correspondiente.

- ¢Esto no supone una traba para su
masificacion?

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

- {Qué crecimiento prevén para los
proximos anos?

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



