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responden hoy a nuestros pedidos
porque estdn vendiendo a Europa,
en donde tienen un tratamiento
arancelario preferencial del 6%-7% vy
reciben un 30% de valor adicional en
el precio debido al fortalecimiento
del euro. Como si esto no fuera poco,
el precio del flete a Europa influye
menos en el costo final del producto
que a Sudamérica dadas las menores
distancias que separan a los puertos
africanos de los del Viejo Continente.

En las tiltimas semanas Isusa s6lo
ha conseguido cerrar una compra de
fertilizantes procedente de Rusia que
arribard a fines de marzo. En conclu-
sion, una mayor demanda en origen
y el encarecimiento de un 100% en el
costo de los fletes se estdn reflejando
en un aumento del 20%-24% en el
precio en ddlares de los fertilizantes,
con el agravante de que no hay dis-
ponibilidad en los mercados provee-
dores.

—¢Pueden los productores agrico-
las uruguayos costear el aumento del
precio de los fertilizantes?

—Los productores no pudieron
adquirir fertilizantes para los cultivos
de verano de 2002 porque carecfan
de dinero. Como habifan perdido la
cosecha de trigo y cebada por el fusa-
rium, en muchos casos ni siquiera le-

vantaron la cosecha; simplemente
dieron vuelta la tierra y plantaron en-
cima soja o girasol, que tienen la vir-
tud de cortar el ciclo de dicha peste.
Los productores estan hoy en una si-
tuacion diametralmente opuesta al
haber saneado sus cuentas. En di-
ciembre de 2003 vendieron lo mini-
MO necesario para terminar de pagar
sus deudas y se han quedado con el
resto del trigo a la espera de una ma-
yor suba en los meses venideros, lo
cual, de cumplirse, significara una
ganancia neta total.

—;Como evalua la demanda de
fertilizantes en Uruguay?

—No hemos encontrado dificul-
tades en la venta de fertilizantes en el
mercado local, incluso en el caso de
la urea, cuyo precio subi6é practica-
mente un 100% a fines de 2003. Los
fertilizantes se han vendido bien por-
que cuando el producto final vale,
que es lo que en definitiva importa, el
productor no tiene inconveniente en
pagar un precio mds alto. Por el con-
trario, durante la pasada crisis del
sector agricola, el precio de la urea
era muy barato pero no se vendia,
porque la cotizacién de los granos es-
taba en niveles bajisimos. La soja va-
lia U$S 130 por tonelada y hoy se pa-
ga a U$S 280, mientras que el trigo,
gue se cotizaba a U$S 90-95 por to-
nelada, ahora vale por parte baja
unos USS 145; pero se estima que su
precio va a eslar en el eje de los
U$S 170 en los proximos meses.

P> La mensajeria
instantanea (IM)
representa un punto
intermedio entre el
teléfono y el correo
electrénico que gana
terreno en el ambito
empresarial

a compaiifa tecnoldgica Inte-
ractive Networks Inc. acaba
de lanzar al mercado la tiltima
version de su software de mensaje-
ria instantdnea, un sistema de co-
municacién ampliamente utilizado
por usuarios particulares de Inter-
net de todo el mundo, que esta ga-
nando terreno rapidamente en el
ambito empresarial. El Instan-t,
ahora en su version 4.0, es exporta-
do a empresas de Estados Unidos,
Canada, Espania y Noruega y cuenta
también con varias representacio-
nes en Latinoamérica.
Distinguido en 2002 como [ina-

lista en los premios que otorga
Comadex, una de las ferias de tecno-
logias de Internet mas grandes del
mundo, el Instan-t comenzd a co-

mercializarse en marzo de 2001,
cuando "practicamente no existia la
mensajeria instantanea (IM, por sus
siglas en inglés) corporativa, sino
que era algo que s6lo usaban los j6-
venes en su hogar y algunas perso-
nas en sus empresas, pero muy in-
formalmente”, afirmé Pablo Salo-
mon, presidente de Interactive Net-
works Inc.

La empresa inicié su actividad
en junio de 2000, con el producto
Espacio Interactivo, un software que
permitia a cada usuario crear su
propio "lugar” en Internet, donde se
podian realizar foros, tener canales
de chat, compartir archivos e ima-
genes, e incluir enlaces a pdginas
externas. Si bien este producto fue
un gran éxito a nivel de usuarios, se
trataba de un modelo de negocios
basado en la publicidad, que —al
igual que muchas prometedoras
empresas de Internet de aquellos
afios— no funciond, ante lo cual la
compaiifa decidié' aprovechar los
desarrollos tecnolégicos logrados
hasta el momento y lanzar un nue-
vo producto.

Desde su lanzamiento al merca-
do, el mensajero Instan-t ha ido ex-
perimentando sucesivas mejoras,
En esta dltima version, ademds de
innovaciones en la parte adminis-
trativa, se le han agregado funciona-
lidades "colaborativas” destinadas a
mejorar las comunicaciones en el

RAFIRUFINIEE BR 7T i

LCONOMIA & MERCADO

IM. Es la aplicacion de Internet que mas ha crecido en el mundo.

ambito corporativo, las cuales per-
miten efectivamente una colabora-
cion entre dos o mas personas en las
tareas de una empresa, como ser la
posibilidad de realizar una presen-
tacion online en la pantalla de otro
usuario, pensada para actividades
de venta o capacitacion de personal,
o también la posibilidad de permitir
a otro usuario tomar a distancia el
control de una computadora a tra-
vés de Internet, con lo cual se vuelve
realmente sencilla la tarea de solu-
cionar problemas técnicos o de tra-
bajar dos personas a la vez en un
mismo documento.

El uso de la IM con fines domés-
ticos ha experimentado un creci-
miento impresionante en los ulti-

mos anos, pasando de unos veinte o

treinta millones de usuarios en 2001
a un estimado de quinientos millo-
nes en la actualidad. Se utilizan
principalmente los mensajeros ins-
tantaneos gratuitos que ofrecen los
gigantes del mercado, como Micro-
soft, AOL y Yahoo! Estas empresas,
como una forma de fidelizar a sus
usuarios, han hecho intencional-
mente que cada uno de sus mensa-
jeros sea incompalible con el de la
competencia. kse problema no exis-
te con el Instan-t, que habilita las
comunicaciones con los principales
programas de IM, y que —como una
forma de mostrar su tecnologia y ca-
pacidades— dispone también de
una version “freeware” (gratuita),
que es actualmente utilizada por
unos 200.000 usuarios de todo el

Un fenomeno masivo

B La mensajeria instantanea (IM) consiste en un software que permite la co-
municacion en linea de uno o varios usuarios a la vez, a través de mensajes
de texto, y en algunas aplicaciones, a través de voz y el envio de imagenes.
Este software es la aplicacion de Internet que mds ha crecido, y es la segun-
da herramienta mas empleada por los internautas después del correo elec-
trénico. Se habla de que representa un punto intermedio entre el teléfono y
el correo electrénico, pero en ningun caso se menciona la posibilidad de que
alguna de estas formas de comunicacién llegue a desaparecer dentro del

dmbito empresarial.

Entre los beneficios que representa la IM para las empresas, se destaca la
necesidad de utilizar sistemas de comunicacién seguros, ya que los mensa-
jeros ptiblicos, como MSN, ICQ o Yahoo! Messenger, no pueden garantizar
la identidad de la persona con quien se mantiene comunicacién, como asf
tampoco encriptan o protegen los contenidos de los mensajes.

Otra ventaja constituye el ahorro de tiempo, ya que se evitan las formali-
dades y esperas de un correo electrénico, permitiendo respuestas rapidas y
menores tiempos de didlogo. La IM permite, asimismo, saber si la persona
con la que se desea comunicar estd o no conectada, posibilita acceder al soft-
ware desde cualquier computadora del mundo y evita la recepcion del inde-
seable pero bastante frecuente spam o correo basura.
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INTERNET | Empresa uruguaya exporta un software de mensajeria instantanea para corporaciones

lecnologia que utilizan millones

mundo y puede descargarse sin cos-
tos desde Internet.

MERCADO. El mercado mundial
de IM para empresas también est4
cambiando rdpidamente. Mientras
que hace dos afos existia apenas
una decena de firmas que proveian
este tipo de soluciones, hoy en dia
facilmente superan la centena. Para
el ano 2005 habra unos 300 millones
de usuarios corporativos utilizando
este servicio, segun previsiones de
IDC, consultora internacional espe-
cializada en nuevas tecnologfas.

De acuerdo con el presidente de
Interactive Networks Inc., desde ha-
ce poco mas de un ano, fundamen-
talmente en Estados Unidos, se des-
perté un gran interés por la IM cor-
porativa, porque las empresas co-
menzaron a ver la utilidad y sentir la
necesidad de tener su propio siste-
ma de mensajeria. "Todos esos jove-
nes que en los Gltimos cinco anos
han utilizado la IM a nivel hogareno,

comenzaron a entrar al mercado la-
boral. Para esas personas la mensa-

jeria instantanea es una de las for-
mas de comunicacion mas-inluiliva

y que mds utilizan; entonces eso se-
guramente va a hacer que empiece a
despegar el uso de esta tecnologfa a

nivel empresarial”, explico Salomon.

Si bien la firma ha mantenido
reuniones con algunos potenciales
clientes en Uruguay, no se reconoce
al mercado nacional como un obje-
tivo interesante. "No salimos a bus-
car clientes activamente en el pais,
ya que el mercado uruguayo, por un
lado, esta atin inmaduro en la pene-
tracion y el interés en la mensajeria
instantanea corporativa. Todavia
son muy pocas las empresas a las
que se les desperté el interés. Y, por
otro lado, el mercado es bastante
chico”, senal6 Salomon.

Es asi que la compania esta enlo-
cada, en una primera instancia, en
Norte América, donde se encuentra
la mayor parte de los clientes actua-
les, que van desde sitios web y pro-
veedores de acceso a Internet, hasta
compaiiias de transporte camione-
ro y de desarrollo de productos para
la salud.

También se han empezado a ha-
cer negocios en Latinoameérica, aun-
que principalmente con la idea de
formar una red de distribuidores
que posibiliten a la firma estar bien
posicionada una vez que el mercado
comience a despegar. En este senti-
do, ya se han cerrado los primeros
acuerdos con varias empresas que
venden el Instan-t en Chile, México
y Ecuador, entre otros. La firma esta
realizando proyecciones para
ampliar el mercado europeo.
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