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MESES

pre un mantenimiento insatisfac-
torio”, Para de Ledn “es una termi-
nal sucia y desprolija, que da con
total naturalidad un espectdculo

deplorable para la imagen del
pafs”,

CARENCIAS. Los entrevistados
hicieron hincapié en la falta de
mangas para el acceso a los avio-
nes. “Hoy dia no debe haber nin-
guna ciudad capital en el mundo
cuyo aeropuerto internacional no
cuente con mangas. Es un servicio
esencial para el pasajero. No es
adecuado que la gente mayor o
con problemas de salud deba su-
bir escaleras de dos o tres pisos de
un avién de iltima generacién
cargando, ademds, su equipaje de
mano, Asimismo, el traslado en
omnibus desde y hacia el avién
implica serias incomodidades pa-
ra el pasajero, especialmente
cuando estd lloviendo y la pista se
inunda”, subray6 Batista.

Una queja generalizada fue que
los sistemas de climatizacién
- “funcionan poco y mal”. Batista
relaté que reiteradamente ha teni-

do que embarcar pasajeros al he-
misferio norte “ateridos de frio en

invierno y agobiados de calor en
verano, lo que resulta inconcebi-
ble en el siglo XX1”,

Por su parte, Herndndez apun-
16 que “las fallas en los paneles de
informacién de vuelos han sido
conslantes y que los asientos dis-
ponibles en las dreas ptblicas son
muy escasos y se caracterizan por
ser muy incémodos. En la puerta
de salida del AIC, los viajeros no
tienen ninguna proteccion de las
inclemencias del tiempo, con pa-
radas de 6mnibus ubicadas total-
mente a la intemperie”.

“Comparada con otras termi-
nales de similar o menor impor-
lancia, de las decenas de aero-
puertos por los que transito, no
recuerdo una que redna todos es-
tos defectos simultdneamente”,
sentencié de Leon.

En cuanto a la futura funciona-
lidad del aeropuerto, el ingeniero
de Ledn sugirié que se construya
la terminal de arribos debajo de la
de salidas, lo que permitird un
flujo racional y cémodo del pasa-
jero y que se instalen salas espa-
ciosas y dotadas de variados ser-
vicios para la espera. “En definiti-
va, una terminal al servicio del
viajero, su cliente caulivo, pero
cliente al fin”, dijo.

“El ciclo de vida del AIC estd
agotado, por lo cual se impone
construir una terminal totalmente
nueva como, por otra parle, ya estd
previsto”, concluy6é Herndndez.
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INFORMACION
Materiales de capaci-
tacion del personal
en espanol exclusi-
VoS para la region,
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CONSULTORA FARMACEUTICA URUGUAYA COMIENZA A EXPORTAR SOFTWARE DE CAPACITACION TECNICA A MEXICO

Un sector respetado en el exterior

® Un acuerdo firmado hace tres
seémanas entre la consultora far-
maccutica uruguaya Infodyna-
mics SRL y la filial mexicana de SE]
Investments, empresa multinacio-
nal que provee soluciones tecno-
l6gicas para inversiones, permitir4

a la firma nacional no sé6lo contar

con una representacion de su sofi-
ware de capacitacion de personal

en aquel pais y realizar investiga-
ciones en conjunto, sino también
dar un alentador y gran primer pa-
50 hacia la conquista del mercado
latinoamericano.

Como en el sector farmacéutico
la mayor parte de la informacién se
publica en inglés, la existencia de
productos en idioma espafiol se
vuelve realmente atractiva para los
hispanoparlantes. Si bien abundan
los profesionales bilingiies, la com-
plejidad que muchas veces presen-
ta el estudio de estos materiales ha-
ce de su lectura una tarea verdade-
ramente tediosa.

“Existen muy buenas perspec-
tivas comerciales para la genera-
cion de contenidos en espaiol en
el sector farmacéutico, y por ello
estamos buscando representantes
en toda América Latina”, afirma la
quimica farmacéutica Eleonora
Scoserfa, directora y fundadora de
Infodynamics, que surgi6é en 1995
para cubrir la entonces incipiente
necesidad de las empresas de ac-
ceder a informacién técnica que
no estaba disponible a nivel local,
Hacia 1999 la firma adquirié un
perfil definidamente informaético,
que la diferenci6 de otras similares
del pafs y la regién. Ha logrado re-
cientemente un acuerdo con la
empresa brasilefia TecnoBio, que
brinda similares servicios de con-
sultorfa en el drea farmacéutica,
para adquirir y representar pro-
ductos de la consultora uruguaya.

PRODUCTOS. Actualmente los
principales ingresos de Infodyna-
mics provienen de la importaci6n
de literatura técnica especifica para
el sector farmacéutico, cuyo costo

unitario oscila entre U$S 100 y U$S
1.000 ddlares. Estos productos, de

origen norteamericano o europeo,
encuentran demanda en laborato-

rios o empresas similares, gue ne-

cesariamente deben mantenerse al
dia con las tltimas novedades téc-
nicas, no sélo en lo que refiere a in-
vestigacion, sino también en cuan-
to a la evolucién de las normas de
calidad y seguridad que se exigen
para la elaboracién de medicamen-
tos, productos alimenticios, etc.

Infodynamics es el principal im-
portador de estos materiales en
Uruguay, teniendo por clientes a la
mayoria de los laboratorios farma-
céuticos. Scoseria aclara que “el
mercado local es relativamente pe-
queno yaque, seguramente, las em-
presas productoras no superan la
treintena, aunque también existen
numerosas firmas importadoras y
representantes”,

Dentro del drea de consultoria
también han ido creciendo en im-
portancia otros productos en los
que continuamente esta empresa
invierte para su desarrollo. Por
ejemplo, los materiales de capacita-
cion para personal —tanto en soft-
ware como online— acerca de las
“buenas pricticas de fabricacién”
(GMP, por sus siglas en inglés) son
los que despertaron el interés de la
empresa mexicana para, tras seis
meses de conversaciones, llegar a
un acuerdo de representacién y co-
laboracion con Infodynamics. “No
hemos encontrado que haya un
producto de capacitacién como el
nuestro en la region. El tinico que
conocemos se halla en Estados Uni-
dos, pero tiene un costo cuatro ve-

ces superior y, ademds, est4 dispo-
nible s6lo en inglés. También ayuda
que el sector farmacéutico de Uru-
guay posee una buena imagen
cientifico-tecnolGgica y es mirado
con considerable respeto”, sefiala
Scoseria.

CAPACITACION. Los productos
ra que el usuario no necesite de la
asistencia de la empresa consultora
al utilizarlos. “Son herramientas
amigables y completas que cual-
quier jefe de planta puede dar a sus
empleados para que se capaciten,
sin necesidad de tener formacién
docente ni de preparar una clase.
Algunos médulos incluso tienen
juegos incorporados y actividades
para llevar a cabo como taller”, ex-
plica la directora.

Una de las claves de Infodyna-
mics para haber logrado elaborar
productos de buena calidad y acep-
tacion, a pesar de tratarse de una
empresa de pequefas dimensio-
nes, ha sido el establecimiento des-
de un principio de vinculos comer-
ciales estratégicos con todo el mun-
do a través de laWeb y el haber en-
tendido las posibilidades de Inter-
net como un poderoso vehiculo al
servicio de los negocios. El acuerdo
con SEI de México, por ejemplo, se
cerré luego de un intercambio que
consistio esencialmente en e-mails
y conversaciones a través de men-
sajeria instantdnea.

“La Red cambi6 la forma de ha-
cer negocios y de conseguir clien-
les, bajando muchisimo los costos.
Si tuviéramos que mandar a alguien
a cada pafs en donde tenemos in-
tenciones de tener un representan-
te, no lo podriamos costear. Inter-
net también ha nivelado muchisi-
mo el terreno en cuanto a la infor-
macién disponible, Hace diez afos

vivir en Uruguay me hacia sentir
como estar en el medio de la selva,
porque no tenfa acceso a la infor-
macion que si estaba al alcance de
la mano de quienes residian en Es-
tados Unidos. Hoy, en cambio, todo
el mundo tiene acceso a lo mismo.
No se necesita ser una gran empre-
54 norieamericana para estar al dia
de estar informado estando en Uru-
guay, sin moverse del hogar”, sostie-
ne Scoseria.

CONTACTOS. A través de Internet,
Infodynamics ha trabajado con y
para empresas de todas partes; ha
hecho bisquedas de informacién
para varios pafses, incluyendo Esta-
dos Unidos, y ha contratado los ser-
vicios de programadores y firmas
de Suecia y Holanda, entre otros.

Estos contactos internaciona-
les han permitido dar servicios
otrora impensables. Por ejemplo,
si uno de sus clientes necesita un
articulo especifico que se encuen-
tra disponible sélo en la Biblioteca
del Congreso de Estados Unidos,
Infodynamics dispone de acuer-
dos comerciales con Infocus Re-
search, empresa especializada en
la busqueda de documentos. El ar-
ticulo en cuestién es fotocopiado,
previo pago del derecho de autor
correspondiente, luego escaneado
y enviado por e-mail al solicitante,
€n un proceso que no dura més de
veinticuatro horas.

La directora de Infodynamics
asegura que en esta drea “ya no se
necesita ser una gran empresa para
pensar en exportar, porque cada
vez mas en todo el mundo una
compaiia no se valora tanto por el
nombre que tenga, sino por la pro-
puesta concreta que esté haciendo
y por la forma en que cumple con lo
que promete”.




