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ABSTRACT

La Argentina ha tenido una explosion en el desarrollo de la Industria del
Software en la ultima década habida cuenta la disponibilidad de recursos
calificados y la disposicion de ciertas variables econdmicas que aportaron
competitividad al mercado argentino, entre otros factores.

Ahora bien, ¢;por qué no existen (0 son muy pocas y de pequefia
envergadura) empresas globales argentinas que comercialicen su producto
de software enlatado los mercados internacionales?.

El objetivo de este trabajo es explicar cuales han sido los motivos que
llevaron a las empresas argentinas de Software a desarrollarse en el
segmento de la prestacion de servicios, y no al de desarrollo y
comercializacion de propiedad intelectual propia, que a priori pareceria ser
mas conveniente o rentable en el mediano y largo plazo.

Las investigaciones realizadas nos llevaran a explicar cuales han sido estas
variables, sobre lo cual se intentard aportar alguna sugerencia sobre los
puntos que como pais debemos afrontar en la década que nos depara a fin de
consolidarnos en esta industria.
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1 Introduccion

Resulta un tanto obvio hablar del desarrollo de la tecnologia y de su instalacion en el dia a
dia no solo de las empresas sino de la vida doméstica.

Cuesta creer que hace tan solo 15 afios muy poca gente en el mundo tenia acceso a internet,
o al uso del correo electronico, medios imprescindibles hoy en dia para hacer practicamente
cualquier cosa.

Asi es como la Industria del Software se ha desarrollado ya no solo como una industria en
si misma, sino también como parte fundamental de toda empresa de cualquier industria. En
efecto, si bien la tecnologia reduce los costos de logistica y organizacion, es también un
costo en si misma. —Se estima que hoy en dia al menos el 10% del personal de cualquier
empresa corresponde al departamento de sistemas—

Este desarrollo ha generado una vasta cantidad de oportunidades para el mundo en general,
y para los paises subdesarrollados en particular, por la condicién de inmaterialidad que
tienen los productos o servicios de sistemas, que permiten su contratacion transfronteriza
evitando costos aduaneros, costos de transporte y largos tiempos de entregas (lead times)
tipicos del comercio internacional.

Ello, sumado a un mundo caracterizado por la prestacion de servicios y por la globalizacion
ha llevado a situaciones tales como que a veces resulta indistinto o incluso mas conveniente
comprar un software a una empresa que esta al otro lado del mundo, que comprarselo al
Vecino.

Esta industria se ha desarrollado intensamente en los Gltimos afios, y se espera que se
acentle el desarrollo en la préxima década para los paises de Latinoamérica, —Yy en lo que
mas nos interesa en Argentina—, habida cuenta la disponibilidad de recursos humanos
calificados y condiciones econémicas competitivas (al menos hasta ahora).

En efecto, el desarrollo de la Industria del Software requiere, entre otros, de:

- Recursos calificados en tecnologias: adquiridos a través de formacion universitaria o a
través de cursos especificos de lenguajes especificos.

- Recursos calificados en idiomas, especialmente en el idioma inglés: Ello se debe a que
no solo los lenguajes de programacion se encuentran en ese idioma, sino que también
el dominio del idioma inglés sea hace necesario para la exportacion y el desarrollo
global de la empresa.

- Acceso a latecnologia: el pais debe contar con acceso a las ultimas tecnologias tanto a
software, hardware,y a sistemas de comunicaciones (principalmente internet) a precios
razonables.
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- Competitividad econdmica: La globalizacion ha acostumbrado a las grandes empresas
a buscar la eficiencia mediante la reduccion de costos a través de la tercerizacion de
servicios en economias con estandares de vida més bajos, con salarios por ende mas
bajos. Ello supone como condicion necesaria el desarrollo de las tecnologias definida
en la variable anterior.

- Competitividad como pais: La apertura del pais hacia el exterior, como asi también la
creacion de variables que permitan la realizacion segura de inversiones en el pais,
también es un factor no solo para recibir inversiones extranjeras directas sino para
posibilitar el desarrollo de emprendimientos locales.

En el marco de lo expuesto, llama la atencion que el desarrollo de la Industria del Software
en Argentina, ha venido de la mano principalmente de la subcontratacion de servicios (off-
shoring) o de la deslocalizacion (inversion extranjera directa), lo cual genera una pérdida de
oportunidad —en términos de rentabilidad—, respecto de su alternativa de producir
aplicativos de sistemas para luego comercializarlos en modalidad de enlatados.

En efecto, el desarrollo de productos de sistemas goza de una cualidad Unica, comparable
solo con las patentes de invencién y derechos de autor', propia de los bienes intangibles, y
es que se produce una unica vez y puede venderse infinitamente sin tener que incurrir en
nuevos costos de produccion, ni insumos.

Ciertamente, el desarrollo de productos de software requiere esencialmente de
mantenimiento y desarrollo permanentes. No obstante, también es cierto que los costos de
mantenimiento son menores a los de desarrollo inicial y ello sumado a las posibilidad de
comercializacion a cero costo de produccion, nos da un negocio que a través del tiempo se
torna cada mas rentable.

A ello se suma, el cambio de paradigma que se esta produciendo en la actualidad respecto
al modelo de negocios, al pasar de la comercializacion del software como producto, a
software como servicio (SaaS o Software as a Service), lo cual facilita ain mas la
comercializacion internacional del software.

En ese sentido, esta modalidad —tal como se analizara luego con mayor detalle—, permite
utilizar el software que esta instalado en un servidor remoto, accediendo a la distancia para
su uso a través de internet. Ello reduce los costos de instalacion, que en general insumen
especializacion local y dificultan la internacionalizacion.

Argentina cuenta con casi todos, sino todos, los factores de éxito clave que se han
enunciado y ha generado un gran desarrollo de la Industria en la Gltima década, por lo que
corresponde preguntarse: ¢Cémo se ha dado ese desarrollo? ¢Este desarrollo ha explotado
todas las posibilidades? ¢ Es sustentable en el tiempo?

! De hecho en Argentina, la produccién de software propio es protegida por la legislacién en materia de
proteccion de derechos de autor (Ley 11.723) no siendo patentable. Este criterio es seguido por muchos
paises. En Estados Unidos también se aplica este criterio, aunque ciertos desarrollos originales también son
patentables, lo que genera un beneficio economico mayor.

-5-
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) Objetivos y metodologia de trabajo

a) Objetivos y Preguntas de Investigacion

El desarrollo pronunciado que se ha dado en Argentina respecto de la Industria del
Software, se ha realizado a través de la prestacion de servicios informaticos, y no a traves
del desarrollo y comercializacion de productos propios.

Sobre esta premisa, surgen los siguientes interrogantes:
¢ Cuales son los motivos de este crecimiento asimétrico?

¢ Qué factores han truncado el desarrollo en Argentina de empresas productoras de software
propio locales?

¢ Qué se puede hacer para que esto se revierta a futuro?

Es objetivo de este trabajo intentar explicar cuéles han sido los factores que han contribuido
a este crecimiento asimétrico del segmento de la prestacion de servicios, como asi también
explorar cudles han sido las variables que han truncado el desarrollo de productos de
software nacionales, que aportan una mayor rentabilidad para el productor en el largo
plazo.

Alcanzado dicho objetivo, se intentara verificar si en el futuro es dable esperar la
verificacion de las mismas variables, y si cabe aportar alguna recomendacién a fin de
orientar el desarrollo de la Industria para areas mas rentables.

b) Metodologia de trabajo

Se comenzara identificando conceptos de los general a lo particular. En los primeros
capitulos se abordaran los factores comunes relacionados a la Industria del Software en
general, a través de estudios, informes estadisticos y principalmente mediante entrevistas a
emprendedores argentinos y de la region.

De toda esta informacién se buscd distinguir las variables generales que aplican a toda la
Industria del Software, de las variables especificas que colaboran a probar o fundamentar
los objetivos propuestos para el presente trabajo.

En ese sentido, las variables generales que aplican a toda la industria se han estructurado en
los primeros capitulos, dedicados a abordar la tematica de la Industria del Software en
general, para luego en lo particular enunciar lo relacionado con Latinoamérica y Argentina.

En el titulo V se enunciaran y analizaran las variables que han generado el desarrollo de la
Industria del Software en la ultima década en Argentina a nivel general, es decir, se
enunciaran solo las variables que ademas de explicar el desarrollo producido, también
servirian para explicar el desarrollo tanto del segmento de prestacion de servicios
informaticos, como el desarrollo de productos de software nacionales.

TESH!
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Ya en el titulo VI el objeto de estudio serad directamente probar la premisa que generd las
preguntas de investigacion. Es decir, se probara que efectivamente el desarrollo de sistemas
fue mayor en el segmento de la prestacion de servicios, en detrimento de la produccion y
comercializacion de productos enlatados.

El titulo VII, estard dedicado a exponer las variables que intenten explicar los motivos de
este desarrollo asimétrico de la Industria. Para ello se han utilizado distintos documentos
bibliogréaficos, estadisticas e informes de la industria, asi como también se han realizado
entrevistas con empresas o emprendedores del sector. En el titulo VIII se estudiard en
profundidad los distintos casos de éxito argentinos relevados durante esta investigacion.

En el titulo 1X, se abordaran los nuevos desafios que se esperan para la década siguiente y
un breve anélisis respecto de si las variables que posibilitaron el desarrollo de la industria
en la década pasada se mantendran en los tiempos futuros.

A manera de conclusion se esbozaran también algunas sugerencias o recomendaciones que
deberian seguirse para afrontar los desafios que nos esperan y orientar los emprendimientos
argentinos hacia el segmento de la industria que no solo es mas rentable para el empresario,
sino que mejora la balanza de pagos del pais, el desarrollo y comercializacion de productos
enlatados.

TESI
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I11)  Caracteristicas de la industria del software

Laindustria del softwarees la industria que involucra la investigacion, desarrollo,
distribucién y comercializacion de software.?

Como se ha comentado anterior, el software ademas de ser una industria en si misma se ha
posicionado fuertemente como parte fundamental de todas las industrias.

Esta industria ha cambiado todo, la forma de hacer negocios (comercio electronico), ha
borrado las fronteras entre paises y acercado el mundo (globalizacion), ha posibilitado la
integracién de equipos inter-jurisdiccionales (teletrabajo), solo para nombrar algunos pocos
ejemplos de la transformacién que ha operado a todo nivel gracias a la tecnologia.

Y esta transformacion es constante y permanente. En efecto, “la industria del software se
caracteriza por el desarrollo permanente de nuevos productos y aplicaciones, la creacion de
nuevos mercados y la transformacion de los modelos de negocio de gran parte de las

industrias tradicionales”.

En las dltimas décadas la industria de TIC (Tecnologia de la Informacion y
Comunicaciones) ha gozado de un crecimiento internacional sin precedentes. Segun
estimaciones de McKinsey (2007) el comercio internacional de software crecio a tasas del
20% y cuenta con un mercado (a 2010) de US$85.000MM (Millones de Dolares
Estadounidenses).

Sin dudas, el mayor mercado se encuentra en Estados Unidos (més de la mitad de la
demanda) mientras que la oferta se encuentra ubicada principalmente en el mercado
norteamericano e indio.

Dentro del concepto Industria del Software se incluyen distintos segmentos y procesos. A
continuacion describimos brevemente los mismos en el siguiente cuadro.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Industria_del_software
% “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas — Documento
Informativo 2010. P&4g. 257.

-8-
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Cuadro 1.- Segmentos de la Industria del Software

Componentes Segmentos de mercado Descripcion

Desarrollo de aplicacionesy

Aplicaciones de software o L,
mantenimiento. Integracidon y testeo.

. Servicios de infraestructura. Servicios de
Procesos de software |Servicios de software ,
consultoria

Ingenieria de productos y software

Ingenieria de software . L
incorporado. Investigacién y desarrollo.

Atencidn a clientes, gestién de recursos

Procesos horizontales . L, .
humanos y administracion y finanzas.

Logistica y abastecimiento. Bancos,

Procesos de negocios [Procesos verticales .
seguros y viajes

(BPO) —
Manufactura y telecomunicaciones.

Procesos de conocimiento Andlisis financiero, servicios analiticos y

servicios legales. Industria audiovisual.

Fuente: “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 253.

IV)  La Industria del Software en Latinoamérica

En los ultimos afios, la tercerizacién ha sido un fenémeno fomentado por la globalizacion y
la basqueda de recursos calificados de bajo costo, en busca de mayor eficiencia, dando
oportunidades a paises periféricos, entre ellos los de la region Latinoamérica.

En efecto, “América latina tiene una participacion cada vez mayor en el mercado del
software y esta recibiendo un flujo creciente de IED (Inversion Extranjera Directa) en esa
industria. Desde principios de la década de 2000, la combinacion de costos competitivos a
nivel internacional, buena disponibilidad de recursos humanos calificados y husos horarios
similares a los de los Estados Unidos y Europa, principales mercados de consumo, ha
aumentado el atractivo de la regiébn como destino para el establecimiento de centros de
software. Este proceso se ha reforzado gracias al modelo de oferta global de servicios que
adoptan las principales transnacionales de software y que complementan las localizaciones
tradicionales.*

El desarrollo no se ha dado en todos los paises por igual, claro esta. El tipo y dimensién de
desarrollo ha dependido de varios factores: nivel de desarrollo de las tecnologias y
comunicaciones, tamafio del mercado interno, politicas publicas y marco regulatorio, entre
otros. Ello nos permite identificar tres categorias de paises en la Region:

1) los que poseen mercados de gran tamafio y dinamismo y que han desarrollado
esta industria con una orientacion hacia el mercado interno. Casos: Brasil y
México.

* “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas — Documento
Informativo 2010. P4g. 255.

-9-
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i) aquellos con mercados pequefios que han desarrollado la industria del software
con una orientacion preferentemente exportadora. Casos: Costa Rica y Uruguay.

i) los paises con mercados de tamarfio intermedio que han desarrollado la industria
del software combinando la orientacion al mercado interno y la exportacion.
Casos: Argentina, Chile y Colombia.’

V) Industria del Software en Argentina en la ultima década (2002-2012).
Condiciones que favorecieron su desarrollo.

“Dentro de América Latina, sin lugar a dudas, Argentina se consolida como uno de los
grandes en la industria del software. Esta importante industria cuenta con alrededor de
1.900 empresas, de ellas 1.300 son consideradas microempresas. Ademés ofrece 25.000
empleos para los argentinos.”®

El sector de la industria del software es un sector joven. En efecto, el 40% de las empresas
de TIC en Argentina fueron creadas a partir del 2002, tal como se muestra en el siguiente
gréfico:

Cuadro 2.- El Sector TIC Argentino - Un sector joven

Hasta 1991 15%
199222001 45%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Primer foro franco argentino de alta tecnologia — Octubre
2009 — “La Industria SSI Argentina” — Dr. Miguel Angel Calello.
Cessi.

Antes del boom generado a partir de la devaluacion del peso ocurrida en el afio 2002, la
industria del software habia evolucionado “sobre la base de una estrategia marcadamente
mercado-internista desde su nacimiento. Durante la década de los noventa, la actividad tuvo
un desarrollo mas intenso en el marco de la apertura de la economia, la privatizacion de
empresas publicas y el fuerte ingreso de inversion extranjera directa (y la consiguiente

® “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas — Documento
Informativo 2010. P4g. 266.
® “La industria del software. Estudio a nivel global y América Latina” — Vismar Santos Hernandez. Pég. 13.
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expansion de empresas transnacionales en el pais) todo lo cual activé un proceso de

modernizacion tecnologica en muchos sectores™.’

Variables comunes a la Industria del Software en Argentina

a. Competitividad economica
“Con la devaluacion del peso en 2002, la Argentina se transformo en una localizacion muy
atractiva desde el punto de vista de costos, lo que favorecié la instalacion de nuevos centros
y la expansion de los ya existentes, como los de IBM, Motorola, Intel, Tata y HP/EDS™.2
En las publicaciones del Indec sobre Balanza de pagos se muestra claramente el cambio de
tendencia que se advierte a partir del 2002, pasando de tener saldos negativos en los

Servicios de Informética e Informacion a ostentar datos marcadamente positivos.”

Cuadro 3.- Balanza de Pagos

2.000
1.500
I Ingresos
1.000
I Egresos
Saldos

500

— Logaritmica (Saldos)

-500

Fuente: Indec — Balanza de Pagos — Servicios. 2011. www.indec.gov.ar

b. RRHH Calificados

“La Argentina ha liderado la industria de la deslocalizacion del software en América del
Sur al contar con una extensa red de instituciones de educacidn superior capaces de proveer
un flujo permanente de graduados en ciudades como Buenos Aires, Cérdoba y Rosario.”*

" “Desafios y oportunidades de la industria del software en América Latina” — Paulo Bastos Tigre y Felipe
Silveira Marques Editores — Colombia — Marzo 2009. Pég. 21

8 “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas — Documento
Informativo 2010. P4g. 271.

% Indec — Balanza de Pagos — Servicios. 2011. www.indec.gov.ar

10 <L a Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 271.
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La industria del software requiere recursos humanos con nivel de capacitacion elevado. Por
otra parte existen infinidad de lenguajes informaticos y tecnologias, por lo cual el nivel de
diversificacion y especializacion también es alto.

En el Reporte Semestral publicado por la OPSSI en febrero de 2012, las empresas
consultadas informaron que el segundo principal problema que afrontaron en el primer
semestre de 2011 ha sido la escasez de recursos calificados.

A continuacién se resumen algunos indicadores™ sobre el capital humano. Se han incluido
solo los paises historicamente mas importantes de la region (México, Brasil y Argentina) y
los paises con mayor crecimiento pasado o proyectado para la Regién en los Gltimos afios
(Chile, PerG y Colombia).

Cuadro 4.-
Poblacion Econdmicamente Activa
(miles de personas)

Pais 2010 2020 2030 2040
Argentina 19006 22149 24972 27231
Brasil 102888 118784 132559 142281
Chile 7739 9050 9863 10477
Colombia 24103 28765 32301 34835
México 48790 59240 67502 72276
Peru 14458 17300 19892 22068

Fuente: “Anuario estadistico de América Latina y el Caribe” CEPAL — Naciones
Unidas — 2010.

1 “Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informaticos de la Repiiblica Argentina —
Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012

12 Fuente: “Anuario estadistico de América Latina y el

Caribe” CEPAL — Naciones Unidas — 2010.

-12 -
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Cuadro 5.-

Poblacion Analfabeta de 15 y mas aiios de edad
Porcentajes

Pais 2005 2010 2015
Argentina 2,8 2,4 2,1
Brasil 11,1 9,6 8,2
Chile 3,5 2,9 2,3
Colombia 7,1 5,9 49
Meéxico 7,4 6,2 5,2
Peru 8,4 7 5,7

Fuente: “Anuario estadistico de América Latina y el Caribe” CEPAL —
Naciones Unidas — 2010.

Cuadro 6.-
Tasa bruta de matricula en el tecer nivel de ensefianza
Porcentajes
Pais 2000 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009
Argentina 53,4 | 644 | 654 | 64,6 | 68,1 67,7
Brasil 16,1 | 22,3 | 23,8 | 25,5 30 34,4
Chile 37,3 | 43,2 43 47,8 | 46,6 | 52,1 | 54,8
Colombia 24 246 | 27,5 30 31,9 33 35,4 37
México 19,6 | 22,8 | 239 | 24,7 | 254 | 26,3 | 27,2
Peru 31,2 33 33,3

Fuente: “Anuario estadistico de América Latina y el Caribe” CEPAL — Naciones Unidas — 2010.

De acuerdo a la Fundacién Observatorio Pyme™ la estructura ocupacional real para el 2007
muestra los siguientes niveles de educacion en Argentina:

13 «Situacion y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios Informaticos (SSI) en la
Argentina” — Fundacién Observatorio Pyme y OPSSI — Junio 2008.

-13-
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Cuadro 7.- Estructura Ocupacional Real — Argentina 2007

Magister y Secundario

Doctorado Completo,

completo, 12,1%
1,6%

Terciario
completo, 5,8%

Tecnicatura
universitaria,
6,9%

Fuente: “Situacion y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios
Informaticos (SSI) en la Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI — Junio
2008.

Comparando Argentina con los principales paises de Ameérica Latina, incluimos
seguidamente Indicadores de Educacién Superior.™*

Cuadro 8.- Indicadores de Educacion Superior — Latinoamérica 2003

Inscripcidn total |Tasa de inscripcidn |Inscripcion en Ingenieria |Inscripcidn en Ingenieria
(en miles) (en %) (en miles) (en %)

Argentina 2.011 60,0% 145 7,2%

Brasil 3.887 22,7% 303 7,8%

Chile 567 46,2% 178 31,4%

Colombia 1.035 25,6% 302 29,2%

Ecuador 287 22,1% n.d. n.d.

México 2.312 23,9% 430 18,6%

Uruguay 105 40,5% n.d. n.d.

Fuente: “Desafios y oportunidades de la industria del software en América Latina” — Paulo Bastos Tigre y
Felipe Silveira Marques Editores — Colombia — Marzo 2009. Pag. 282.

Por otra parte Argentina también lidera el ranking latinoamericano de conocimiento del
idioma inglés, lo cual también es un requisito para el comercio internacional, y
especialmente para el mundo de los sistemas.

Y«Desafios y oportunidades de la industria del software en América Latina” — Paulo Bastos Tigre y Felipe
Silveira Marques Editores — Colombia — Marzo 2009. Pag. 282.
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En efecto, el instituto Education First (EF) elaboré un indice de Nivel de Inglés™ a través
de un examen tomado por internet a mas de 2.000.000 de personas a lo largo del mundo, en
paises en los que la lengua inglesa no es el idioma nativo.

Como se veré en el resumen de Latinoamérica que transcribo a continuacion Argentina esta
por encima incluso de México, pais limitrofe con EEUU y con quien mantiene comercio
internacional histéricamente.

Incluso, Argentina, en el puesto 18, tiene mejor nivel de inglés que India que se encuentra
en la posicion 30. Para explicar ello, se debe comentar que el informe contiene indicadores
en base a proporcion de la poblacion, puesto que si informara sobre cantidad de personas
con conocimiento del idioma inglés, el ranking se invertiria.

Cuadro 9.- Indice de Nivel de Inglés

Posicion Pais Resultado Nivel
16 Argentina 53.49 Medio
18 México 51.48 Medio
22 Costa Rica 49.15 Bajo
27 Guatemala 47.80 Bajo
28 El Salvador 47.65 Bajo
31 Brasil 47.27 Bajo
33 Republica Dominicana 44,91 Muy Bajo
35 Peru 44.71 Muy Bajo
36 Chile 44.63 Muy Bajo
37 Ecuador 44.54 Muy Bajo
38 Venezuela 44.43 Muy Bajo
40 Panama 43.62 Muy Bajo
41 Colombia 42.77 Muy Bajo

Fuente:

http://www.ef.com.ar/sitecore/ _/~/media/efcom/epi/pdf/EF-EPI-
2011-Spanish.pdf

c. Globalizacién / internacionalizacion.

Seglin la teoria de produccion internacional de Dunning (1980), “las empresas tienen dos
tipo de insumos: 1) los que son especificos a su localizacion original (por ejemplo, recursos
naturales, mano de obra proximidad a los mercados, el entorno legal y comercial, estructura
de mercado y politicas gubernamentales); y 2) los insumos que la empresa puede crear por
si misma, o los que puede comprar de otras (por ejemplo tipos de tecnologia y capacidades
de organizacion).

Las empresas transnacionales pueden derivar ventajas adicionales especificas a la
propiedad combinando las ventajas de localizacion en diferentes paises.”®

15 http://www.ef.com.ar/sitecore/ /~/media/efcom/epi/pdf/EF-EP1-2011-Spanish.pdf
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“La globalizacion de la industria del software se ha realizado mediante sucesivas etapas de
deslocalizacion y despliegue internacional desde los paises desarrollados hacia nuevos
mercados emergentes. Los modelos de negocios que sustentan las estrategias de
globalizacion han estado condicionados tanto por el nivel de control sobre las operaciones
que desean tener las empresas, como por la posibilidad de acceder a recursos humanos a

.. . . , 17
costos competitivos en nuevas localizaciones geograficas”.

“Se trata, por otro lado, de una industria que se encuentra en manos de grandes empresas
transnacionales, fuertemente concentrada tanto en lo que respecta a la produccion como al
consumo, en Estados Unidos, Alemania y Japon™.*®

Estos grandes paises comenzaron a tercerizar la produccion del software por razones
legales (tributarias, salariales, propiedad intelectual), desarrollo de la infraestructura,
escasez de recursos, costos, entre otras.

A nivel mundial, este fendmeno se dio inicialmente en las llamadas 3l, que es el nombre
que se le da al fendmeno de desarrollo en exportacion de software en los paises de Irlanda,
Israel e India.

Los 3 paises comparten como factor comun una considerable inversion directa extranjera.
No obstante dichos paises cuentan con ventajas competitivas muy diferentes y se han
destacado con estrategias también diferentes.

Irlanda por ejemplo “adoptd una estrategia de desarrollo econdmico orientada hacia la
captacion de capitales y tecnologias por medio de la inversion directa, conforme a un
modelo de crecimiento netamente orientado hacia afuera, apalancado con fuertes incentivos
fiscallegs. Asi se convirtio en el quinto pais receptor de inversion extranjera directa de la
UE.”

Israel por otro lado se posiciond en la produccion de software enlatado. Las claves del
desarrollo de Israel, fueron:

c) alta capacitacion de recursos: Israel tiene el record mundial de cantidad de
profesionales con universitario o posgrado completos por cantidad de trabajadores;

d) dominio del idioma inglés;

16 «América latina en el proceso de internacionalizacion de las empresas finlandesas™ — Kent Wilska — Ville
Tourunen — Santiago de Chile, Septiembre 2001. P4g. 12

7 “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 259.

18 “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009

9 “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 15.
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e) inmigracion de personal capacitado;

f) muchas empresas de las Fuerzas Armadas para el desarrollo de software en materia
de seguridad, por sus problemas de seguridad y defensa;

9) alta inversion de capital de riesgo.

h) clara estrategia del Estado de apoyar a la industria del software por sobre otras
industrias manufactureras.

Pero sin dudas, el caso mas renombrado es el de India, que en pocos afios paso de ser un
pais subdesarrollado a ser el pais con la industria de tercerizacion de software méas exitosa
del mundo, principalmente en el esquema de outsourcing y prestacion de servicios.

Un factor clave de este desarrollo fue el idioma. Destaquese que “en cuanto al destino de
sus exportaciones, un 60% son a los EEUU y un 31% a Europa (19 puntos de este 31% son
al Reino Unido)”.20

El Estado indio también apoyé este desarrollo, mediante la adopcion de varias medidas
tendientes al desarrollo de esta industria que van desde zonas francas para importar bienes y
equipos para la industria del software, hasta la creacion de clusters.

Comparando las 31 en 2007 las exportaciones en el sector de Tl fueron de US$32.000MM
en India, de US$3.600MM en Israel y de aproximadamente US$5.000MM para Irlanda.?

El desafio ahora es atraer estos negocios para Latinoamérica. “En la actualidad, existe la
expectativa de que la region [latinoamericana] pueda avanzar en la deslocalizacion de
funciones de mayor valor agregado y mayor calificacion, como la industria del software,
donde el atractivo para las nuevas inversiones no solo sean los bajos costos sino también la
capacidad tecnoldgica y la disponibilidad de recursos humanos calificados, y que estas

constituyan una fuente significativa de transferencia tecnologica”.??

La experiencia indica que a medida que la competencia entre empresas se intensifica para
alcanzar mayor eficiencia, reducir costos y acelerar los ciclos de innovacion, las grandes
Empresas Transnacionales subcontratan en el extranjero funciones corporativas cada vez
mas sofisticadas e intensivas, como por ejemplo, procesos de software.

Este punto sera ampliado mas adelante.

2 «Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. Pag. 18

2! «Sjtuacién y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios Informéaticos (SSI) en la
Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI — Junio 2008.

?2 “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. P4g. 253.
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d. Desarrollo de la Infraestructura y Telecomunicaciones

Gracias al cambio de paradigma econémico y, en forma coincidente al crecimiento
exponencial de la tecnologia a todo nivel (software, hardware y comunicaciones), la
tecnologia se tornd accesible tanto en términos de precios como de calidad de equipos y
servicios para los emprendedores argentinos.

“Dado que una buena parte del software que se produce en el mundo se crea en una
industria globalizada, en condiciones de offshore, distante de los sitios donde se usa, se
disefia o0 se requiere, resulta imperativo una infraestructura de telecomunicaciones adecuada
para su transmision y entrega, asi como para la coordinacién de su produccion”.®

Asi, en una etapa inicial, se comoditizaron y economizaron los equipos de hardware y
software basicos (sistemas operativos, aplicaciones basicas, etc).

Posteriormente el uso y difusion de internet permitié todo tipo de comunicaciones.
Comunicaciones que van desde transformar el sistema de comunicaciones (de misiva por
correo o fax a e-mail), agilizandolo y tornandolo mas barato (es gratis, salvo el servicio fijo
de abono a internet) y posibilitando transferir grandes volimenes de datos en solo minutos.

La adopcidn de internet en el mundo muestra un crecimiento abismal, respecto de 15 afios
atras donde préacticamente no existia. Basta con repasar las estadisticas® de uso de internet
al 31 de diciembre de 2011, y el comparativo de evolucion de 2000-2011 que en promedio
muestra un crecimiento del orden de 528.1%.

Cuadro 10.-
Uso de Internet mundial y Estadisticas de poblacion
31 de diciembre 2011
_ Poblacién Usuarios Usuarios _ _
Regiones del mundo Internet Internet Penetracion Crec. Usuarios

2011 2000 Hoy (% Poblacién) [ 2000-2011 [% del total
Africa 1,037,524,058 4,514,400 139,875,242 13.5%| 2,988.4 % 6.2 %
Asia 3,879,740,877| 114,304,000 1,016,799,076 26.2% 789.6 % 44.8 %
Europa 816,426,346 105,096,093 500,723,686 61.3 % 376.4 % 22.1 %
Medio Oriente 216,258,843| 3,284,800 77,020,995 35.6 %| 2,244.8 % 3.4 %
Norte América 347,394,870( 108,096,800 273,067,546 78.6 % 152.6 % 12.0 %
Latinoamérica 597,283,165| 18,068,919 235,819,740 39.5%| 1,205.1 % 10.4 %
Oceania 35,426,995 7,620,480 23,927,457 67.5% 214.0 % 1.1 %
Total Mundial 6,930,055,154| 360,985,492| 2,267,233,742 32.7%| 528.1%| 100.0 %

Fuente: Internet Word Stats. Www.internetworldstats.com/stats.html. Las tasas de penetracion estan basadas en
una poblacién de 6,930,055,154 y un estimado usuario de internet de 2,267,233,742 al 31 de diciembre de 2011.
Miniwatts Marketing Groups

Seguidamente se detalla el grado de penetracion de internet en la poblacion mundial:

2 “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 27.
24 www.internetworldstats.com/stats.html
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Cuadro 11.-

Porcentaje de Penetracion de Internet a nivel mundial

Total Mundial
Oceania
Latinoamérica
Norteamerica 78,6%
Medio Oriente
Europa

Asia

Africa

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Fuente: Internet Word Stats. Www.internetworldstats.com/stats.html. Las tasas de penetracion estan basadas en .
una poblacion de 6,930,055,154 y un estimado usuario de internet de 2,267,233,742 al 31 de diciembre de 2011.
Miniwatts Marketing Groups

Por su parte, la masificacion de los equipos informéticos y de internet, han posibilitado el
teletrabajo y el trabajo a distancia.

Programas que van desde comunicacion Yy videoconferencia gratuita (Skype),
presentaciones on-line (Webex), plataformas de comercializacion (e-commerce),
plataformas para el trabajo conjunto (Cognizant 2.0), software de pedidos y mesa de ayuda,
entre los miles de programas que se utilizan hoy en dia, hacen muchas veces que la
comunicacion sea virtual ain cuando las personas se encuentren en una misma oficina a
metros de distancia.

Ello ha posibilitado acercar las distancias, y facilitar la contratacion de empresas que se
encuentran situadas en cualquier punto del planeta.

e. Marco legal e Institucional
I. Ley de Software 25.922

El 7 de septiembre de 2004 se promulgé la Ley Nro. 25.922%, de Promocién de la Industria
del Software, con vigencia hasta el 31 de diciembre de 2019.

A través de este programa, se pretende promover la Industria del Software, y también y
sobre todo a partir de la dltima reforma de Agosto de 2011, promover la exportacion de los
servicios o productos de esta industria.

2 http://www.infoleg.gov.ar/infoleglnternet/anexos/95000-99999/98433/texact.htm
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Para poder adherirse al mencionado programa, las empresas deben desarrollar como
actividad principal la creacion, disefio, desarrollo, produccién e implementacion y puesta a
punto de los sistemas de software, y cumplir con al menos 2 de las siguientes condiciones:

a) Acreditar gastos en actividades de investigacion y desarrollo de software;

b) Acreditar una norma de calidad reconocida aplicable a los productos o procesos de
software, o el desarrollo de actividades tendientes a la obtencion de la misma;

¢) Realizar exportaciones de software.

Los beneficios previstos por esta Ley son:

- estabilidad fiscal por el término de la vigencia del presente marco promocional, para
todos los tributos nacionales;

- convertir en un bono de crédito fiscal intransferible hasta el setenta por ciento (70%)
de las contribuciones patronales que hayan efectivamente pagado sobre la néGmina
salarial total de la empresa.

- una reduccion del sesenta por ciento (60%) en el monto total del impuesto a las
ganancias correspondiente a las actividades promovidas.

A su vez dichos bonos de credito fiscal podran ser utilizados para:

- cancelacion de tributos nacionales.
- enel caso del impuesto a las ganancias, el bono podra ser aplicado solo hasta el
porcentaje de exportacion informado.

A su vez se excluye todo tipo de restriccion para el giro de divisas, para las empresas
adheridas al programa que importen hardware o componentes informéticos para sus
actividades de produccion de software.

El mencionado régimen ha significado un gran apoyo para las empresas de software. No
obstante lo expuesto, y si bien recientemente ha sido renovado el interés del Gobierno en
ampliar esta ley, durante los pasados afios de aplicacion las empresas han sufrido distintos
tipos de inconvenientes para poder adherirse a este régimen, entre ellos:

1) Complejidad del tramite:
El tramite de adhesion es bastante complejo y oneroso, y exige la presentacion de distintos
papeles y comprobantes propios de una empresa que ha adquirido un grado de formalidad
importante.

Si bien esto es logico y ocurre para cualquier concesion impositiva a lo largo del mundo,

ello también ha llevado a excluir en la préctica a lo start-ups o empresas nuevas 0
pequenias.

-20 -
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2) Demoras en la aprobacion de tramite:
La concesion del beneficio puede demorar entre uno y dos afios. Segun transcendidos de
especialistas en la materia, existen cupos de presupuesto (no declarados), por lo que la
demora o dificultad en el tramite opera como filtro.

En efecto, de acuerdo al informe de Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI de Junio

2008%, en el afio 2007 solo el 26,7% de las empresas habfan obtenido el beneficio de la
Ley de Software.

Cuadro 12.- Acceso a los Beneficios de la Ley de Software

M Empresas que obtuvieron
la promocién

M Empresas que no
obtuvieron la promocién

Fuente: “Situacién y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y
Servicios Informaticos (SSI) en la Argentina” — Fundacién Observatorio Pyme
y OPSSI — Junio 2008.

ii. FONSOFT (Fondo Fiduciario de Promocion de la Industria del
Software)

A través de esto fondo, creado por la misma Ley 25.922 se financian proyectos de
investigacion y desarrollo, capacitacion de recursos humanos, mejora de procesos y nuevos
emprendimientos.

A continuacion se muestran los montos aprobados en proyectos por el FONSOFT durante
los afios 2007 y 2008.

% «Situacion y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios Informaticos (SSI) en la
Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI — Junio 2008.
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Cuadro 13.- Montos aprobados por Fonsoft 2007-2008

250 . 20

18

200 16

14
150 o 12

10

100 o

Proyectos aprobados

S0 o

Montos aprobados (en millones de $)

et Bt ol ot il o T b 36
o

2007 2008

Proyectos aprobados + Montos aprobados

Fuente: Direccién Nacional de Informacién Cientifica en base a datos del FONSOFT.%

iii. Incentivos Provinciales
Ademas de los incentivos a nivel federal creados por la Ley 25.922, existen diversos
programas provinciales de exencion de impuestos, subsidios a la infraestructura y servicios
publicos, que han sido importantes para impulsar la industria en las ciudades de Buenos
Aires, Cérdoba y Rosario.

Asimismo se han creado distintos Polos tecnologicos con la misién de promover a las
empresas de tecnologia locales, organizar misiones comerciales, promover la educacion,
atraer inversiones, promover buenas practicas y procesos de calidad, se puede citar el Polo
IT Buenos Aires®, Polo Tecnolégico Rosario®®, Polo TIC Mendoza®, Polo Tecnoldgico
Bahia Blanca®, Unicen Parque Cientifico Tecnolégico de Tandil*?>, Cluster Cérdoba
Technology®, entre otros.

Estos han sido focos de desarrollo de la Industria. En efecto: “la creacion y desarrollo de la
industria del software ha tenido lugar en complejos productivos (clusters) innovadores,
donde se combinan de manera excepcional, entre otros factores, la presencia de
universidades, centros tecnoldgicos de excelencia y empresas lideres, la existencia de

2" http://www.agencia.gov.ar/spip.php?article863

28 http://www.poloitbuenosaires.org.ar/es/terminosdelservicio/quienes_somos
2 http://www.polotecnologico.net/

% http://www.poloticmendoza.org.ar/

31 http://www.ptbb.org.ar/

%2 http://www.pct.org.ar/index.html

% http://www.cordobatechnology.com/
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capitales angeles y fondos de capital de riesgo, y el desarrollo de una cultura de tolerancia,
emprendimiento y creatividad”.*

iv. Marco de Proteccién de Datos Personales

Argentina sancion6 el 4 de octubre de 2000, la Ley 25.326% de Proteccion de Datos
Personales, siendo el segundo pais en Latinoamérica en aprobar este tipo de legislaciones.

Si bien el primer pais fue Chile (quien aprobé su ley en 1999), este pais no desarrollo el
tema luego de aprobar la ley.

Argentina por el contrario aprob6 luego la reglamentacion e implement6 la autoridad
competente, la Direccién Nacional de Proteccion de Datos Personales®. Gracias a ello y a
distintas acciones llevadas a cabo por las distintas autoridades, Argentina fue el primer pais
en obtener el reconocimiento de la Comunidad Econdémica Europea de proteccion
equiparable.

Dicho reconocimiento se obtuvo a través de la Decisién del 30 de junio de 2003*, cuyo
articulo primero dice: “A efectos del apartado 2 del articulo 25 de la Directiva 95/46/CE, se
considera que Argentina garantiza un nivel adecuado de proteccion por lo que respecta a
los datos personales transferidos desde la Comunidad.”

Las legislaciones del mundo en general, y en particular las legislaciones de los distintos
paises de la Comunidad Europea, dificultan la transferencia internacional de datos a
terceros paises. En general dos excepciones son admitidas:

1) que el pais cuente con el reconocimiento de tener un nivel adecuado de
proteccion equivalente al vigente en la Comunidad;

2) Cumplir con una serie de autorizaciones gubernamentales, contratos,
procedimientos, etc.; en suma una serie de burocracias para poder transferir los datos.

En este sentido, este reconocimiento significd un hito muy importante, ya que gracias a
ello, paises de la Comunidad Europea, y en especial Espafia han podido tercerizar servicios
que involucran el tratamiento de datos personales, como por ejemplo: call centers, centro
de datos (data centers), entre otros.

Los demas paises de la region no reaccionaron sino hasta ahora. Uruguay aprobo su ley en
2008 y hasta la fecha no ha logrado el reconocimiento de la CEE. Tampoco lo han obtenido
los paises que recientemente han aprobado sus leyes en la materia como México.

34 “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 257.

% http://www.infoleg.gov.ar/infoleglnternet/anexos/60000-64999/64790/texact.htm

% http://www.jus.gov.ar/datos-personales.aspx/

37 http://www.jus.gov.ar/media/33379/DecisionUE.pdf
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Colombia, Pert y Costa Rica cuentan con leyes de proteccion de datos aprobadas pero sin
reglamentar hasta el momento. Mientras que Brasil, solo cuenta al dia de la fecha con un
anteproyecto de ley.

Si bien Argentina ha sido pionera y lider en la regién, en los ultimos afios Argentina ha
hecho muy poco por esta materia, y el reconocimiento de la CEE ha sido puesto en riesgo
en mas de una oportunidad.

VI)  Deslocalizacion (off-shoring) o Tercerizacion (outsourcing) vs. Desarrolloy
comercializacion de Software enlatado

En las ultimas décadas los servicios comenzaron a diversificarse y a avanzar frente a la
produccion de bienes, al punto tal que las economias actuales estan basadas y dominadas
por los servicios.

Ello dio paso a la tercerizacion. Asi grandes empresas comenzaron a tercerizar
departamentos enteros, para focalizarse en sus negocios principales o core business.
Ademas esta estrategia es utilizada para mantener cierta flexibilidad e incluso para
“manipular” ciertos indices usuales en los mercados de capitales (como por ejemplo el
indice de eficiencia basado en facturacion sobre némina).

Por su parte, la globalizacion y el desarrollo de la tecnologia y las comunicaciones llevo a
la tercerizacion internacional, con miras a buscar recursos diferenciales a buen costo.

Es asi que en materia de subcontratacion, tercerizacion o deslocalizacion, las grandes
empresas han utilizado distintos modelos, tal como se sintetizan en el siguiente cuadro:

Cuadro 14.- Formas de Subcontratacion / Tercerizacion / Deslocalizacién

Control Formas Descripcion
. A través del desarrollo de centros propios
On-shoring
locales

. L, A través del desarrollo de centros propios
. Off-shoring (Deslocalizacién) . .
In house (interno) o centros cautivos en el exterior.

Near-shoring (Deslocalizacién |A través del desarrollo de centros propios

cercana) o centros cautivos en paises limitrofes.
Externalizacién de  |On-shoring Contratar proveedores locales
servicios de software Off-shori Contratar proveedores ubicados en
. -shoring ,
(outsourcing) terceros paises

Fuente: Propia

Todo ello llevo a que con el cambio de paradigma econdmico que opero en Argentina hacia
fines de 2001, nuestro pais se pusiera en el radar de las grandes empresas para venir a
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contratar nuestro personal aqui, por alguno de los mecanismos o0 modelos indicados en el
cuadro anterior. Es decir, nos vinieron a buscar.

Pero Argentina no ha evolucionado en prestar servicios a usuarios finales, sino que la
prestacion de servicios se realiza a grandes empresas que revenden los servicios prestados
por proveedores argentinos, quedandose con la mayor parte de la rentabilidad.

Por ello, esta situacion no explica por si sola, por qué la prestacion de servicios se ha
impuesto como modelo de negocios en Argentina frente al desarrollo de software.

El Reporte Semestral de la OPSSI de Febrero 2012%, nos muestra que la comercializacion
de productos propios representa solo el 27,3% de las ventas en la Industria del Software. El
porcentaje restante se encuentra distribuido principalmente en la prestacion de servicios de
desarrollo de software a medida 33,9%, venta de productos de terceros 10,7%, y distintos
tipos de servicios (soporte, e-business, outsourcing de servicios, entre otros).

Cuadro 15.- Total de Ventas Argentina 2011 por segmentos

Total de Ventas

M Venta de Productos
Propios

M Otros

Fuente: propia

Por otra parte, las cifras oficiales del Indec 2011, muestran los volimenes de exportacion e
importacion y los saldos de la Balanza de pagos para dos rubros que se han seleccionado:
(@) los Servicios de Informacién e Informatica; y (b) Regalias que comprende el pago de
residentes a no residentes por el uso de activos intangibles no financieros como las
patentes, marcas registradas, entre otros.

En efecto, si bien el concepto de Regalias es muy amplio, y comprende todo tipo de
patentes, derechos de autor e 1+D, incluyendo desde regalias por uso de marcas, hasta el
pago de patentes por medicamentos, lo cierto es que los cuadros que siguen muestran cémo
la inversion en 1+D o en propiedad intelectual produce un mayor rédito en el largo plazo
que la prestacion de servicios.

% «“Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informaticos de la Repiiblica Argentina —
Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012
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Ello se da porque una vez que se obtiene un derecho de propiedad intelectual, se cobran
regalias por los mismos perpetuamente o por el plazo de proteccion legal (a veces es de 10
0 20 afios, dependiendo del instrumento legal y el tipo de inversion).

En ese sentido, y ain cuando se muestre el avance de la prestacion de servicios de software
en las exportaciones y los beneficios que nos reportan en la balanza de pagos, se ve que si
lo comparamos con lo que Argentina debe pagar por derechos de propiedad intelectual
extranjero, la ventaja es inexistente.

Esto refuerza la idea de revertir el modelo de negocios, a un esquema de inversion en

desarrollo de propiedad intelectual propia.

Cuadro 16.- Balanza de pagos del Sector Servicios de Informacion e Informacion
Servicios de Informética e informacion

1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Ingresos 9 13 11 13 31 60 83 93| 147 189 | 127 | 166| 193| 238 | 378 655 894 | 1.054| 1.235]| 1.594
Egresos 16 27 43 42 60 82 90 99| 149 192| 131 | 139| 160 195| 226 310 378 427 468 578
Saldos -7| -14| -32| -29| -29| -21 -7 -7 -2 -3 -3 26 33 43| 152 344 516 626 767 [ 1.016

Fuente: Indec

Cuadro 17.- Balanza de pagos del Sector Servicios de Informacion e Informacion

Regalias
1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 [ 2005 | 2006 | 2007 | 2008 2009 2010 2011
Ingresos 6 7 9 12 16 18 26 25 37 47 33 51 61 51 71 106 105 102 145 170
Egresos 284 | 320 | 377 | 392 482 | 544 | 590 582 | 580 | 564 351 | 403 | 521 | 651| 806 | 1.042| 1.463| 1.461( 1.552 | 1.735
Saldos -278 | -313 | -368 | -380 | -466 | -527 | -564 | -557 | -544 | -517 | -318 | -351 | -459 | -600 | -735| -936 | -1.358 | -1.360 | -1.407 | -1.565

Fuente: Indec

Cuadro 18.- Comparacion de evolucion de la Balanza de pagos del Sector Servicios de
Informacién e Informacion vs. Sector Regalias

Servicios de Informética e informacién Regalias
2.000 2.000
1.500
1.500 1.000
; I 500 i3
: I1110)111]
o A AL A A1 d 1) dd]dd
o~ N O~ OO 4 M v Oy 0 g O
500 B -500 -Mﬁl GGG
-1.000 —\——.
0 -
~ O N WO O d N MSFT W O OO O -1.500 -
DO OO O O 0O O O O O o
O 0O 0O 0O OO ) ) O OO O O O O O O O O o
o o A H H NN NN NN NN NN NN
500 -2.000
I Ingresos M Egresos Saldos Lineal (Saldos) I Ingresos MMM Egresos Saldos Lineal (Saldos)

Fuente: Indec

-26 -



Universidad Torcuato Di Tella Escuela de Negocios

Vision critica de la tercerizacion como estrategia:

El principal problema que se advierte con esta estrategia es la baja rentabilidad comparada
con la que se puede lograr con la propiedad sobre desarrollos comercializables a nivel
mundial. Las cifras del Indec, mencionadas arriba hablan por si solas.

En efecto, si bien la tercerizacion soluciona algunos problemas como por ejemplo, el de
inversion —ya que la tercerizacion supone una financiacion por parte del propio cliente—,
el negocio es en definitiva del cliente. En efecto, el proveedor presta servicios “sobre
seguro” y asume POCOS riesgos ya que cobra por lo que entrega. Pero el negocio en si
mismo y la mayor parte de la rentabilidad se queda con el cliente, quien en cualquier
momento puede llevarse ese negocio a otra parte.

A contrario sensu, el desarrollo de sistemas propios supone inversion, riesgo y apuesta por
parte del productor, quien debe financiar el desarrollo del producto durante meses o tal vez
afios. Si el producto no es disruptivo del mercado en el que se inserta, muy probablemente
esa inversion no se recuperara. Por el contrario, si el producto es un éxito, la rentabilidad y
el éxito de la empresa seran excelentes y tal vez durante varios afios, coseche utilidades
generadas por los esfuerzos o gastos irrogados en el pasado.

En efecto, “las inversiones necesarias para desarrollar y lanzar un nuevo producto son
elevadas y el retorno depende de su aceptacion. A diferencia de los servicios de software, el
software como producto, debido a su estandarizacion, permite ganancias crecientes a escala
y puede ser reproducido practicamente sin costo.”**

Otra de las mayores criticas que tiene la tercerizacion como estrategia es que la
tercerizacion supone un “nivel de vida relativamente precario, que abre la posibilidad de
contratar personas técnicamente bien formadas con remuneraciones por debajo del
promedio internacional”.*?

Ello lleva a que estas condiciones desaparezcan con el tiempo (caso Irlanda). Incluso en el
caso de India, resulta necesario volver a reinventar la estrategia ya que estan apareciendo
nuevos actores que le hacen perder competitividad.

En ese sentido, el aumento de la rentabilidad de las empresas tercerizadas se da no por
mejorar su productividad y eficiencia. Muy por el contrario, su crecimiento va ligado a la
incorporacion de personal, lo cual genera un circulo vicioso al aumentar los costos fijos y la
exposicion ante disminucion en las ventas.

Entonces, si la masificacion de los servicios no explica por si sola la orientaciéon del
mercado hacia la prestacion de servicios, y este modelo es mucho menos rentable que el del

% “Desafios y oportunidades de la industria del software en América Latina” — Paulo Bastos Tigre y Felipe
Silveira Marques Editores — Colombia — Marzo 2009. Pag. 4

%0 «Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 34.
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desarrollo de productos propios para su comercializacion, ¢cual es el motivo para que exista
tanta disparidad y concentracion en la prestacion de servicios al exterior?

VII) ¢Por qué se ha desarrollado ampliamente la prestacion de servicios de
desarrollo y no el desarrollo y comercializacion de software enlatados? Variables a
Explorar:

a. Limitaciones financieras: Mercado Financiero / Mercado de Capitales

Una de las mayores dificultades que enfrenta el emprendedor argentino es la falta de capital
inicial o seed capital, para comenzar su operacion, no solo por falta de créditos del sector
financiero, sino también por el escaso o nulo desarrollo del mercado de capitales y la
inversion de capital de riesgo.

Segln el informe de la Fundacién Observatorio Pyme y OPSSI de Junio de 2008* el 83%
de las inversiones en las PyMEs dedicadas a sistemas se realizan con capital propio. Solo el
7% de esas empresas acceden a créditos del sistema financiero.

La falta de utilizacion del crédito como recurso financiero, no solo se debe a la falta de
oferta de préstamos y a los exigentes requisitos que deben cumplirse para acceder al
crédito, sino a la prescindencia del sistema financiero por parte de las empresas por las
siguientes razones:

Cuadro 19.- Motivos de no utilizacién del Sistema Financiero

Procesos  notivo para no solicitar un préstamo 'ncertidumbre
demasiado sobre la
largos o exceso evoluciondela
de tramites economia
19% Otras Macional
15%
razones
/-4% Cree quesu
solicitud seria
Costo denegada
financiero __debidoasus
elevadoo insuficientes
plazos cortos garantias
parala 10%
cancelacién
21%

Fuente: “Situacion y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y
Servicios Informéticos (SSI) en la Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y
OPSSI — Junio 2008.

# «Sjtuacion y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios Informaticos (SSI) en la
Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI — Junio 2008.
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En efecto, y como sefialan Bastos Tigre y Silveira Marques “una de las restricciones mas
serias que enfrentan las empresas de SSI en Argentina es el acceso a financiamiento tema
que, en encuestas realizadas en el pasado, fue considerado por las empresas como una de
las principales desventajas que presenta el entorno de negocios local. (Lopez, 2003). La
posibilidad de acceso al mercado financiero y de capitales, incluido el Ilamado capital de
riesgo, es uno de los factores clave para el desarrollo del sector de SSI. Sin embargo, en el
caso argentino, son conocidas las dificultades que, en general, enfrentan las Pyme locales
para acceder a financiamiento adecuado. Ello se acentla cuando se trata de financiar
proyectos innovadores y empresas de base tecnoldgica en formacion.”*

La fuente de fondos para la financiacion de emprendimientos argentinos puede resumirse
en el siguiente grafico. Notese lo imperceptible de la participacion del mercado de
capitales.

Cuadro 20.- Fuentes de Financiacion para los emprendimientos argentinos

Programas
publicos,
4,3%

Financiamiento
bancario, 5,7%

Ve

Mercado de
Capitales, 0,1%

Fuente: OPSSI — Fundacién Observatorio Pyme. EESSI 2007.

Cabe destacar que en el plan estratégico de SSI 2004-2014* la Argentina se propuso
conseguir el acceso y desarrollo del Mercado de Capitales a través de:

- Desregularizacion de los mercados de capitales y eliminacion de las barreras que
impiden la financiacién con capital de riesgo.

- Contar con disponibilidad de capital generador (seed capital).

- Permitir el uso de las opciones de compra de acciones.

- Estimular el acceso al capital de riesgo en la Argentina.

- Generar instrumentos que garanticen la participacion de inversiones institucionales.

*2 “Desafios y oportunidades de la industria del software en América Latina” — Paulo Bastos Tigre y Felipe
Silveira Marques Editores — Colombia — Marzo 2009. Pag. 60

* Foro de Software y Servicios Informaticos — Plan Estratégico de SSI 2204-2014 — Ministerio de Economia
y Produccion. Secretaria de Industria, Comercio y de Pequefia y Mediana Empresa — Buenos Aires,
Noviembre 2003”.
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Poco o nada se ha logrado en este sentido.

Esta falta de capital inicial conduce a varios efectos. EI primero, es hacer desistir al
emprendedor de iniciar un proyecto de ese tipo, y orientarlos hacia negocios mas “seguros”
que no requieren inversion, a costa de la menor rentabilidad.

A su vez, y aun para los valientes que se animan a emprender un negocio sin inversion,
también se producen determinados efectos:

) Crecimiento Lento

El crecimiento de la empresa se hace a pulmon, reinvirtiendo las ganancias que se van
generando paulatinamente. En un mundo tan cambiante como el de hoy, esta lentitud a
veces sesga el destino del emprendimiento, ya que en esta industria llegar tarde, es lo
mismo que no llegar.

“La mayoria de las empresas pequefias estructuran su crecimiento con un modelo de
financiacion del desarrollo con el flujo de caja producido por las ventas. Se invierten las
utilidades y se espera que el crecimiento venga a través de procesos organicos, sin
inyeccion de capital, en contra de lo que es la experiencia internacional.”**

Ello lleva a que el crecimiento sea lento y precario, perdiendo ventajas competitivas frente
a competidores de paises desarrollados. Como se vera luego en el caso Invgate, en paises
como en EEUU las empresas cuentan con inversiones iniciales de unos cuantos millones de
ddlares solo por juntar algunas personas con conocimientos técnicos y tener un plan de
negocios aceptable.

En dichos paises las inversiones fluyen a todo nivel, desde que el negocio es un mero plan
de negocios, una pyme, 0 una gran empresa.

En la entrevista mantenida con Ariel Gesto, Fundador e Ceo de Invgate SRL*, nos
comentaba lo frustrante que era ver como ideas de negocios que no habia podido llevar a la
practica por falta de inversién, eran implementadas con gran éxito afios después por otras
empresas.

i) Limitacion a la estrategia de internacionalizacion
Esta limitacion se debe a su vez a la incapacidad de la empresa en adquirir (por medio de
fusiones y adquisiciones o de licencias) conocimiento especifico, desarrollos ya hechos o
comercializadores con carteras de clientes en mercados objetivos.

# “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 23.
** www.invgate.com
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La falta de inversion en capital de riesgo condena a las empresas a encarar estrategias de
crecimiento e internacionalizacion exclusivamente basadas en green field, nuevamente,
hacer el camino dificil.

En materia de internacionalizacion, suele denominarse Green field a la estrategia de
comenzar un negocio en el exterior desde cero, es decir, aplicar los conocimientos o
ventajas que se tienen en la casa matriz, e intentar trasladarla al exterior desde cero (sin
contactos, sin activos o cartera de negocios a comprar, sin alianzas, etc). El término es muy
gréafico, ya que denota la construccién de un proyecto desde cero, es decir desde que el
“terreno es verde”.

i) Traslado del emprendimiento hacia otro terreno mas propicio:

Esta es sin dudas una de las principales causales de que no haya en Argentina grandes
empresas productoras de software con el sello argentino.

Como se analizara en el caso de Core Security Technologies, esta empresa fue
originalmente argentina, pero solo es sabido por quien conoce la historia de la empresa. Si
uno mira su pagina web* dirfa que es una empresa de origen estadounidense y ahora que
han perdido la mayoria del capital se puede decir que lo es. Ello sin desmerecer que en sus
origenes fue una empresa argentina, que se inicié y desarrolld sorteando todas las
dificultades que comentamos.

Otro de los ejemplos que se pudo conocer a lo largo de este estudio fue el caso de Junar*’, a
través de una entrevista con su fundador Diego May. El proyecto Junar fue concebido en
Argentina pero se implement6 en Chile por el plan de fomento “Startup Chile”.

El proyecto Startup Chile®® estd desarrollado por el Gobierno Chileno para atraer
emprendedores de clase mundial a desarrollar su proyecto a Chile, con el objetivo de
convertir a Chile en el hub latinoamericano de desarrollo e innovacion.

Diego May en su entrevista contd que a través de este plan le dieron US$40.000 para
arrancar el proyecto (sin pedir a cambio devolucion ni acciones), oficinas gratis y todo tipo
de asesoramiento con gente de Chile y de Silicon Valley con el objetivo de convertirse
desde el principio en una empresa global.

Junar fue uno de los 5 finalistas de la Red Innova 2011, que premia proyectos innovadores
a lo largo del mundo, obteniendo el reconocimiento a su idea innovadora representando a
Chile. De los 5 finalistas: 2 representaban a Argentina, aungque en verdad 4 proyectos de
los 5 finalistas eran proyectos argentinos...

6 http://www.coresecurity.com/
47 http://www.junar.com/
“8 http://startupchile.org/
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Finalmente, otra arista de este mismo tema es que segun lo informado unanimemente por
los entrevistados, en verdad existe en Argentina capital de riesgo. Obviamente no es tan
facil de acceder al mismo como en EEUU, ni las condiciones son tan buenas, pero el
proyecto que sea bueno, innovador y que tenga futuro, puede en verdad conseguir capitales
si se lo propone.

El tema radica en que la mayoria se concreta fuera de Argentina, principalmente cuando el
inversor es extranjero, pero también incluso cuando el inversor es argentino. Ello se da por
todas las razones que se han comentado y se comentardn luego, respecto de todo lo que
implica liderar un negocio desde Argentina (desde la imagen, hacia los cambios de politicas
publicas constantes que hacen inviable montar un negocio internacional desde Argentina).

Como conclusion y antes de cerrar este titulo, se ha colocado esta variable como diferencial
respecto del modelo de negocios basado en la prestacion de servicios, en cuanto a que en el
negocio de deslocalizacion o de tercerizacion, es el cliente quien financia el proyecto, a
través de un flujo mensual de ingresos que cubren los gastos y aportan una ganancia.

En este caso, el emprendedor solo necesita financiar los recursos hasta su primer pago.
Incluso, este tipo de negocios tiene tan en cuenta la reduccién de costos que a veces es el
mismo cliente, quien financia las inversiones iniciales del proyecto.

b. Pocainversién en 1+D

El informe InnovaLatino define la innovacion en la empresa “como la introduccién de un
nuevo, o significativamente mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, de un
nuevo método de comercializacion, o de un nuevo método organizativo en las practicas
internas de la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o las relaciones exteriores.”*

La industria de TIC es, junto con la industria farmacéutica y la biotecnologia, una de las
industrias con mayor intensidad tecnoldgica. Durante 2009, la industria de TIC invirtio
cerca de US$96.000MM (en qué moneda?) [a nivel mundial] en actividades de
investigacion y desarrollo, lo que represento el 12% de la inversién mundial realizada por
las 1.000 principales empresas a nivel internacional.*

* “InnovaLatino: impulsando la innovacién en América Latina” — Coleccion Fundacién Telefénica — Madrid.
2011. P&g. 25.

%0 “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 254.
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Cuadro 21.-

Distribucion de la Inversidn en Investigacion y Desarrollo en la Industria Mundial de TIC, 2009
(En porcentajes)

M Software

M Serviciosde Tl

M Internet

B Semiconductores

M Hardware

Internet
5%

Fuente: “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” —
CEPAL — Naciones Unidas — Documento Informativo 2010. P4g. 254.

“Como consecuencia de la falta de estrategia y de financiamiento y a la atomizacién del
sector, es poco lo que se hace en términos de investigacion aplicada y desarrollo, al tiempo
que las empresas carecen normalmente de la estructura, la articulacion y los lideres
formados que requiere este tipo de actividad.”*

La innovacion es liderada a nivel mundial por USA, Europa y Japon.

Lo importante de la innovacién es que “realiza una importante aportaciéon en un cierto
numero de ambitos, entre ellos, el crecimiento econdmico, la productividad, las
exportaciones, el empleo, la desigualdad salarial, la supervivencia de las empresas, la salud

y el bienestar”.>

A continuacion se han sintetizado del informe Innova Latino el porcentaje del PBI que es
aplicado a I1+D en los distintos paises de Latinoamérica, que como se vera es bajo
comparado con los paises lideres en la materia.

5! “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 25.

52 “InnovaLatino: impulsando la innovacién en América Latina” — Coleccién Fundacién Telefénica — Madrid.
2011. P&g. 29.
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Cuadro 22.- Porcentaje del PBI aplicado a 1+D

Coreadel Sur
Estados Unidos
Francia
Espafia
Portugal
Gracia
Polonia
Americalatina
Brasil
Chile
Argentina
México
Costa Rica
Uruguay (
Bolivia 0,28%
Panama 0,25%
Colombia 0,18%
Ecuador 0,15%
Peru 0,15%
Paraguay 0,09%
Guatemala 0,059
Nicaragua 0,059
Honduras 0,049

3,37%

0,00% 0,50% 1,00% 1,50% 2,00% 2,50% 3,00% 3,50% 4,00%

Fuente: “Innovalatino: impulsando la innovacion en América Latina” — Coleccion
Fundacion Telefénica — Madrid. 2011.

Desde el Gobierno parece haber un apoyo a la ciencia y tecnologia en los Gltimos afios. En
efecto, en Diciembre de 2007, Argentina cred el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion Productiva. “Su misidn es orientar la ciencia, la tecnologia y la innovacion al
fortalecimiento de un nuevo modelo productivo que genere mayor inclusién social y mejore
la competitividad de la economia Argentina, bajo el paradigma del conocimiento como eje
del desarrollo.”>®

Con ello, se ha ampliado también el presupuesto anual en materia de innovacion.

A manera de conclusion de este titulo, corresponde comentar que esta falta de inversion en
I+D contribuye no solo como causa sino también como efecto de la premisa que se
pretende probar. En efecto, el hecho que la mayoria de las empresas se dediquen a prestar
servicios a terceras que se encuentran en el exterior hace que la propiedad del 1+D quede en
el exterior, ya sea porque la idea original fue creada en el exterior y aqui solo se desarrollg,
o0 tan solo por ser el propietario de la propiedad intelectual.

53 http://www.mincyt.gov.ar/ministerio/presentacion/index.php
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No obstante ello, sin dudas también esta falta de inversion en I+D es causante de no generar
nuevos negocios de produccion de software enlatado, al no contribuir con estas sinergias
generadoras de nuevos negocios.

c) Falta de “marca” argentina

Una de las variables que se han recabado de las distintas conversaciones e informes, es la
relativa a la falta de marca argentina, lo cual genera una carga extra a la hora de intentar
comercializar un producto desde Argentina o Latinoameérica.

Esta también es una variable que no se da en la tercerizacion de servicios, ya que en este
segmento de negocios, los productores de software son los que salen al mundo a buscar
recursos calificados a bajo costo. Como se ha sefialado, los bajos costos salariales estan
relacionados con un nivel de vida precario, por lo que para este modelo de negocios esta
precariedad ya no solo no es un problema sino que es una condicion (order qualifier).

Esto es muy diferente, cuando lo que se intenta vender es un producto final. El cliente final,
es en general un empleado de una empresa, quien no solo mira los costos y calidad del
producto, sino también cuidar su puesto de trabajo, a través de la toma de decisiones
acertadas.

En estos usuarios finales existe un desconocimiento o preconcepto, respecto de mercados
extranjeros que tal vez ni conocen dénde estan en el mapa.

Y ésta es una variable autbnoma, y no se asimila a variables de tipo cultural, idioma, forma
de trabajo, que obligaria a cualquier cliente a comprar solo en su pais, y dejaria fuera del
comercio a paises como Alemania y Japén, que por el contrario, han construido un sello
solido.

De hecho, existen paises que ain cuando siguen siendo subdesarrollados y precarios, si han
construido una fama o sello en materia de software, como es el caso de India. India tiene en
su territorio empresas gigantes de sistemas con un alto reconocimiento internacional, por
ejemplo: Tata Consulting, Infosys, Wipro, entre otras.

En ese sentido, la marca o el sello que un pais se construye en torno a determinados
productos o industrias tifie de preconceptos positivos a las ofertas provenientes de dicho
pais. Por el contrario, carecer de marca, 0 peor aun tener una mala fama, genera
desconfianza por parte del posible comprador.

En Argentina, sin embargo, “no existe la marca pais porque la industria local no tiene la

madurez requerida para ello. La concrecion de este tipo de marca normalmente requiere de
un nivel importante de desarrollo de la asociatividad empresarial, infraestructura y acuerdos
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asociativos de estandares de calidad y una actividad de mercadeo desarrollada sobre las dos
precondiciones anteriores.”*

El CEO y fundador de Close-Up International®®, —empresa argentina de desarrollo de
productos de software para la Industria Farmacéutica, lider en Latinoamérica, y con
primeros pasos a nivel Global—, nos contd una anécdota que refleja claramente este tema.

Luego de una reunion de presentacion del software en Meéxico, para su implementacion
regional en Latinoamérica, el CEO pidid feedback de la presentacion a uno de los directivos
del cliente (que era quien impulsaba el proyecto) quien le comento:

“La exposicion venia fantdstico. Estdbamos todos boquiabiertos y no podiamos creer que
existiera un producto tan especifico que cubriera todas nuestras necesidades... hasta que a
alguien se le ocurrio preguntar en donde se habia desarrollado el software. Ahi fue cuando
quedaron afuera de la licitacion”.

Por otra parte nos comentaba que al tener el nombre Close-Up International es casi como
tener un “disfraz de gringo” y al tener oficinas propias en cada pais, los clientes piensan
que son filiales de su matriz estadounidense lo cual ayuda bastante.

d) Causas relacionadas al Gerenciamiento / Estrategia.

Una de las dificultades mas comunes es la falta de conocimiento o de estrategia para
encarar el crecimiento de la empresa hacia los grandes mercados.

Los emprendimientos en Argentina suelen realizarse por personas con fuerte conocimiento
técnico pero sin conocimiento en finanzas, comercializacién y otras ramas de la empresa.
Ello sumado a la falta de inversiones de capital de riesgo (que en general suelen aportar
management, contactos, estrategias de crecimiento o al menos el dinero suficiente para
poder contratar a los especialistas que aporten dichos conocimientos) hace que los
emprendedores no tengan claro qué es lo que deben realizar para hacer crecer a la empresa
ni como desarrollar mercados desconocidos.

Eso lleva a que las empresas se orienten a mercados limitados. “Se conciben productos para

mercados internos que son pequefios en tamafio y jovenes e inmaduros en sus exigencias

técnicas”.>®

> “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. Pég. 24.

> Close- Up International es una empresa que se especializa en Marketing Farmacéutico. Fue constituida en
1968 y ya en 1971 comenz6 su proceso de internacionalizacion a Brasil y México, expandiéndose luego por
todo Latinoamérica y Espafia, con filiales propias en cada pais. Los productos de tecnologia comenzaron a
desarrollarse a partir de los ‘90s, y dado que la estructura internacional ya estaba creada, su comercializacion
por Latinoamérica fue sencilla. No obstante y luego de varios intentos de capturar clientes globales, no lo
lograron sino hasta el 2010.

% “Desarrollo de la Industria Regional de Software en América Latina y el Caribe: Consideraciones y
Propuestas”. Secretaria Permanente del Sela. Caracas. Venezuela. 1ro. de Agosto de 2009. P4g. 23.
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Por otra parte, no hay recetas magicas, y menos “sin plata”. Se ha visto en los 3 casos que
se analizaran luego, que resulta dificil poner en marcha la comercializacion en Estados
Unidos, y ello resulta principalmente de:

1) Falta de Conocimiento: desde en qué ciudad radicarse, a cudl es la palanca que
permite comenzar a comercializar, y cada una de ellas varia dependiendo del
mercado, producto, etc.

2) Falta de dinero: Una opcion mas sencilla es armar un equipo altamente capacitado
e invertir fuertes sumas de dinero en marketing, pero se sabe que eso procede solo
en caso de contar con una fuerte inversion atras.

3) Distancia: Pretender atacar el mercado estadounidense desde la distancia, no parece
ser la solucion. Tampoco apostar a solamente trasladarse alli, puesto que también se
requiere una persona nativa para transmitir la imagen que se necesita. En ese sentido
pareceria ser que el mejor “combo” es hacer un mix de los dos.

4) Falta de Globalizacion inicial: Muchas veces el producto nace y se desarrolla a
partir de las necesidades del mercado local y regional, y luego a la hora de intentar
globalizarlo aparecen requerimientos muy diferentes que impactan en el desarrollo
del producto. A veces cuesta comprender esto, ya que implicaria suspender la
comercializacion, cambiar el producto, y luego volver a intentarlo, pero cuanto
antes se asuma esta necesidad, o cuanto antes se piense en la globalizacion, mas
facil seré luego globalizarse.

VIII) Algunos casos paradigmaticos:
IX)  Elcaso Globant

Esté caso sera analizado someramente ya que es un caso de prestacion de servicios off
shore y el foco de estudio del presente trabajo son las empresas productoras de software
enlatado. No obstante, la envergadura que alcanzo esta empresa muestra que efectivamente
este tipo de empresas son las que adquirieron mayor desarrollo en la década pasada en
Argentina.

La facturacién estimada en 2009 de Globant es de US$65MM y con un ndmero estimado
de 2.000 empleados.®” Hoy los niimeros llegan a US$140MM y cerca de 3.000 empleados.

Globant fue fundada hacia finales de 2002 por 4 emprendedores argentinos y se dedica a la
tercerizacion de servicios globales de TI.

%" “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 286.
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“Ofrece una amplia cartera de servicios de externalizacion de T1 Off shore que van desde el
desarrollo de software y la administracion de infraestructura hasta servicios de creacion,

. . , . .. ., . 58
como portales, aplicaciones moviles y administracion de contenido”.

El 90% de sus ingresos proviene del exterior, y cuentan con clientes de primer nivel como
Google, Sun Microsystems, etc. Han sido los desarrolladores de grandes emprendimientos
como por ejemplo del reconocido mundialmente juego Fifa 2009 para la firma Electronic
Aurts para todas sus plataformas (PC, Playstation, X-Box, etc).

En cuanto al personal, también transmitieron que la escasez de personal y el costo laboral
es uno de los mayores desafios que se le han presentado en los Ultimos afios, con un gran
acento a partir del 2011.

Una de sus estrategias para combatir esto fue abrir una oficina en cada punto donde existe
un cluster, no solo de la Argentina sino de la region. En ese sentido han abierto oficinas en
La Plata, Tandil, Cérdoba, Rosario, Resistencia, Bahia Blanca, Montevideo y Bogota.

En conversaciones mantenidas con los fundadores de Globant, comentaron que su vision
fue ser una empresa global desde el inicio, y su objetivo fue atacar desde el inicio los
grandes mercados (Estados Unidos e Inglaterra).

También y como todos en el sector, les costo abrir y mantener la filial de Estados Unidos
(tienen oficinas en Boston y San Francisco). En efecto comentaron que contrataron varias
personas en EEUU que no funcionaron, lo que producia una pérdida de tiempo y dinero sin
retorno alguno.

Finalmente destacamos que Globant inici6 sus actividades financiado por ahorros propios,
y Friends and Family (préstamos o aportes de personas allegadas). Cuando consiguieron un
contrato grande en Estados Unidos recibieron la primera ronda de inversién a través de un
grupo de inversores argentinos para poder contar con el capital de trabajo necesario y hacer
las inversiones que precisaban para cumplir con dicho contrato. Sin quitarles mérito a este
logro, parece dificil hablar de capital de riesgo, cuando ya se tenia en cartera un contrato
millonario.

En una segunda ronda de inversion, los inversores argentinos recuperaron su capital y
recibieron fondos de capitales estadounidenses. Al dia de hoy los 4 fundadores mantienen
la mayoria del capital, y han logrado ser sin dudas la empresa mas grande y reconocida del
sector.

% “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 289.
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b) EIl Caso: Core Security Technologies

“Queremos probarle al resto del mundo que en Argentina es posible hacer
productos competitivos y compafiias que puedan estar peleando hombro a
hombro con las marcas que todos conocemos desde aqui y que compramos
como grandes marcas”™>®

La empresa Core Security Technologies (Core) fue creada por 6 emprendedores argentinos
dedicada a producir software de seguridad informética y de consultoria.

“La empresa se establecio como lider del segmento de mercado de software de seguridad
denominado penetration testing y participaba de dicho mercado con productos y servicios
de consultoria asociados al producto para clientes tales como US Marines, US Air Force,
NASA, IBM, Microsoft, Accenture, KPMG, entre otros”.%

Tal como se havisto a lo largo del presente, no fue facil para Core convertirse en la empresa
global que es hoy en dia. Para ello tuvo que pasar por distintas trabas y oportunidades que
se encontraron a lo largo del camino. Muchas de ellas ya fueron enunciadas a lo largo del
presente trabajo.

Es por ello que el presente caso es una sintesis interesante de lo dificil pero posible que
resulta convertirse en una empresa global de venta de productos de software desde
Argentina, asi como que este modelo de negocios es también mucho mas rentable e
interesante que el de prestacion de servicios de sistemas.

La informacién que sigue fue tomada del Caso Core Security Technologies® como asi de
informacion relevada a través de personal allegado a la empresa. Se resumen a continuacion
distintos hitos, oportunidades y problemas que debieron atravesar para pasar de ser de una
empresa de garaje, a una multinacional global:

1) Encontrar el modelo de negocios adecuado para llegar al mercado de tecnologia
global:

Desde que comenzaron como start-up o empresa de garaje, su primera actividad
fue la prestacion de servicios profesionales en el mercado argentino.

Luego pasaron a prestar servicios y desarrollar productos a medida, con cierta
insercion regional, para finalmente convertirse en una empresa de productos
globales gracias a su producto estrella Core Impact.

> Fragmento tomado de una entrevista con el fundador de Core Security Technologies - “Historia reciente de
la innovacion en Argentina: El caso de Core Security Technologies” — Alejandro Artopoulos. Universidad de
San Andres. 2008.

% “Historia reciente de la innovacion en Argentina: El caso de Core Security Technologies” — Alejandro
Artopoulos. Universidad de San Andres. 2008.

o1 “Historia reciente de la innovacién en Argentina: El caso de Core Security Technologies” — Alejandro
Artopoulos. Universidad de San Andres. 2008.
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2)

3)

4)

5)

Problemas de Management: Los 6 fundadores tenian la misma formacién: técnica
en sistemas y carecian de los deméas conocimiento necesarios para armar una
empresa global.

Como contracara de ello, los fundadores de Core tenian uno de los fundamentales
activos que todo start-up debe tener: Un conocimiento profundo y pasién por el
negocio que pretenden desarrollar.

Entorno Econémico:

Esta empresa se inicio 7 afios antes del cambio de paradigma ocurrido en el 2002.
Durante dichos afios, y producto de las circunstancias econémicas imperantes en la
época, el desarrollo de la empresa se debi6 a la demanda del mercado interno.

Con la devaluacion producida en diciembre de 2001, triplicé en solo un afio sus
exportaciones.

Falta de capital, créditos o inversion

Tal como mencionamos mas arriba, y al igual que la mayoria de los emprendedores
argentinos en el mundo de sistemas, sus actividades comenzaron con la prestacion
de servicios de consultoria, precisamente por no contar con inversores (capital
semilla o angel investors).

Fue un contrato con un cliente canadiense el que les permitié desarrollar su primer
producto “Ballista”. Si bien dicho contrato le aporté grandes ingresos, la propiedad
intelectual del mismo era del cliente, con los efectos que luego comentaré.

Por ello cuando decidieron desarrollar un producto enlatado propio, se encontraron
nuevamente con la falta de capital.

Tal como comentamos mas arriba el acceso al capital en Argentina, es dificil pero
no imposible. Luego de varios afios de trayectoria, y luego de obtener el
reconocimiento internacional de la fundacién Endeavor, Core logré obtener
US$0.75MM en la primera ronda y US$3MM en la segunda.

En una tercer ronda de capital los fundadores perdieron la mayoria accionaria.

Desarrollo de Producto vs. Prestacion de Servicios

El primer indicador claro que recibié Core respecto de la conveniencia de orientar
su actividad hacia el desarrollo de productos enlatados propietarios, fue el hecho
que su cliente Canadiense fue comprado por otra compafiia con un precio de compra
de US$25MM. La compra de esta compafiia se habia debido a los derechos de
propiedad sobre el producto Ballista, que habia sido desarrollado casi enteramente
por ellos.

A partir de esta experiencia, Core se propuso desarrollar productos para Estados
Unidos (mayor mercado de software) y desde alli al mundo.
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6)

7)

8)

No todo fue tan facil. El desarrollo del producto, a diferencia de la prestacion de un
servicio, es una empresa a riesgo del desarrollador. Los tiempos para su desarrollo y
por lo tanto los recursos y costos asociados al mismo no son garantizables.

Ello los coloco en una situacion complicada, cuando al final del plazo previsto para
terminar el primer producto, solo habian logrado completar la mitad.

Eleccion del producto

La eleccion del producto tampoco fue fécil. Pero con la idea clara de querer
desarrollar un producto sobre su expertise, y el contacto permanente con clientes a
través del cual conocian las necesidades del sector, vieron una brecha que podian
cubrir con el desarrollo de un producto.

Inicialmente fue denominado Core Force y fue prometido para su instalacién en el
primer cliente dentro del afio, lo cual no se consiguid. Afortunadamente y en forma
contemporanea Core recibio el reconocimiento de la fundacion Endeavor y gracias a
ello su primera inyeccion de capital que les permitio terminar el producto e iniciar
su comercializacion en Argentina, Brasil y EEUU.

Luego de las experiencias capitalizadas en sus primeros intentos de
internacionalizacion, decidieron adaptar el producto haciéndolo maés sencillo,
liviano, de facil implementacion y uso y lo denominaron Core Impact.

Exposicion local / mundial
Los socios fundadores hicieron su renombre local a traves de mucha presencia en
eventos académicos.

También participaron en diversos eventos internacionales. Entre ellos uno de los
fundadores gan6 en 1994 la medalla de plata en las olimpiadas internacionales de
informatica en Suecia.

En 1999, la fundacion Endeavor eligié a Jonatan Alstzul como emprendedor del afio
y a Core como la empresa emprendedora del afio. Este evento les proporciond la
exposicion que necesitaban para conseguir inversiones.

Luego continuaron su exposicion a través de actividades académicas y eventos de la
industria.

Expansion Internacional
Ya con el producto Core Force terminado decidieron explotar su comercializacion
internacional, para lo cual comenzaron abriendo una oficina en Brasil.

Uno de los socios se traslado alli por ocho meses, aunque la experiencia no fue
positiva. Las propuestas de Core no parecian tener permeabilidad en los clientes.

-4] -

TESH!



Universidad Torcuato Di Tella Escuela de Negocios

En paralelo, otro de los socios se trasladé a EEUU con el objetivo de lograr una
serie de alianzas estratégicas con comercializadores de productos del mismo
segmento de Core Force y con el fin de integrarlos.

Pese a estos intentos se dieron cuenta que necesitaban reflexionar y capitalizar los
aprendizajes aprendidos a fin de elegir el mercado objetivo. De todo ello
aprendieron:

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Que si bien los principales bancos (clientes objetivo del Core Force) se
encontraban en Nueva York) los centros de procesamiento de dichos bancos, y
por ende sus clientes no estaban alli.

La importancia de la ubicacion de las oficinas de Core en USA. Eligieron
inicialmente Boston puesto que alli se ubicaban los clusters que convirtieron a
dicha ciudad en el primer distrito industrial de alta tecnologia de Norteamérica.
Luego de la experiencia capitalizada en los intentos de comercializacion se
mudaron a Nueva York que era donde estaban sus principales clientes.

La necesidad de incorporar personal nativo. Los fundadores, pese al
conocimiento del producto y la pasion que solo tiene el duefio de una compaiiia,
no tenia ni los contactos ni las credenciales necesarias para desarrollar
comercialmente la oficina de Boston.

Subestimacion de las necesidades del mercado objetivo: Durante las primeras
gestiones comerciales se dieron cuenta que si bien contaban con un producto
técnicamente superior a las herramientas existentes en el mercado, no contaban
con estructuras basicas como por ejemplo para prestar soporte, lo cual les
impedia las ventas.

Preconcepto de los clientes: Para los clientes norteamericanos fue dificil tomar
en serio una propuesta proveniente de Argentina (pais extranjero, en vias de
desarrollo y con mala reputacién). El peso de las grandes marcas era dificil de
contrarrestar. Si alguien evaluaba contratarlos, advertia el riesgo de contratar un
excelente producto a una empresa desconocida o contratar un producto de peor
calidad, e incluso de mayor precio pero con la solvencia y respaldo de una
empresa de primer nivel.

Necesidad de adaptar el producto al mercado: Dadas las barreras enunciadas
(principalmente en apartados d) y e); Core adapto el producto para incorporarlo
en clientes mas pequefios, y a su vez que sea operado por Internet, a fin de
resolver los problemas de soporte y estructura.

Requisito necesario (order qualifier): que el producto sea de facil
implementacién y uso. Para ello crearon un nuevo producto Core Impact.

Necesidad de contar con el primer gran cliente (early adopters o adoptadores
tempranos): Luego de pasar por todos los procesos de aprendizaje enunciados,
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lograron el primer gran cliente, NASA, lo cual dio inicio a la introduccion del
producto en el mercado norteamericano, hasta convertirlo en una herramienta
fundamental para las grandes empresas de dicho mercado.

Una frase que bien resume este aprendizaje es: “ES0s 6 meses que nosotros habiamos
estando empujando y con la oreja bien parada poniendo toda la atencion a qué era lo que
queria el cliente, y llevando lo que queria el cliente hasta nuestro laboratorio en Buenos
Aires para que el producto tuviera eso, y con toda nuestra gente tratando de que estuvieran
felices, empezaban a estar felices los clientes. Empezaba a dar resultado.”

¢) El caso Invgate®

Invgate nacié en 2006, y como casi todos los emprendimientos del sector en Argentina,
iniciaron con un proyecto de prestacion de servicios profesionales generalista. Al poco
tiempo de estar funcionando, su fundador Ariel Gesto, comprendio que el foco que debia
darle a su empresa era el desarrollo de un producto para su comercializacion global.

No obstante ello, ain faltaba lo mas dificil, que era encontrar qué producto desarrollar, con
todo lo que ello implica (que tuviera mercado, buscar una ventaja competitiva, etc. etc).

La interaccién con los clientes fue muy valiosa. De hecho, la idea que finalmente termind
siendo el producto Invgate Assets, fue concebida ante la necesidad de un cliente puntual.
En ese momento se trabajo en una solucion para ese cliente “y estdbamos muy contentos
con los $600 (en pesos argentinos) que habfamos cobrado por dichos servicio.”®®

Luego, esa idea empezé a desarrollarse, y tan pronto como quiso convertirse en un producto
enlatado para su comercializacion, en principio local, se toparon con todas las condiciones
u order qualifiers, que eran necesarias para poder competir en el mercado.

El rasgo diferenciador u order winner, lo buscaron por el lado de la simplicidad,
amigabilidad, e intuitividad del producto. Mucho antes de fundar su empresa, sus
experiencias como cliente®, lo habia llevado a disefiar esa idea, al ver cémo los productos
de software que él consumia como cliente, eran muy complejos, complicados de manejar
(requerian de mucha capacitacion) y de instalar (requiriendo proyectos de largos meses y de
largas y costosas horas de consultoria).

Alli es cuando decidieron desarrollar un producto de sistemas para gente de sistemas,
“haciendo el producto que yo hubiera querido tener cuando era usuario”®. Asi comenzaron
a generar herramientas que proveen a cualquier compafia (de cualquier industria) con
informacidn adecuada, en tiempo real, para la toma de decisiones inteligentes e informadas.

%2 Informacién relevada de su pagina web www.invgate.com y de la entrevista mantenida con su Fundador y
CEO Arriel Gesto.

%3 Cita textual de la entrevista mantenida con Ariel Gesto, Fundador y Ceo de Invgate.

% Ariel Gesto trabajé en los departamentos de IT de grandes empresas, entre ellas, NCR, Gillete, La Nacion
On Line.

% Cita textual de la entrevista mantenida con Ariel Gesto.
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Fue en ese momento, cuando se dieron cuenta que tenian que apostar a tener un producto
competitivo, de calidad y ademas buscar esa particularidad original que les permitiera
posicionarse en el mercado generando una marca.

Asi es como decidio dedicarse integramente a desarrollar un producto de cero con todos los
estandares del mercado y con estos rasgos distintivos. Asi estuvieron practicamente 18
meses, trabajando los 7 dias de la semana durante 16 horas, hasta que el primer producto
llamado “Inventory” vio la luz.

Luego, el software crecio y se consolidé y pasé a llamarse Invgate Assets. Este es un
producto que permite a los usuarios auditar, configurar y tomar el control (en una forma
remota y centralizada) de todos los dispositivos conectados a la red de una empresa.

Su perfil, técnico y a la vez comercial, lo ayudaron inicialmente a generar algunas ventas.
Con esas primeras ventas comenzaron de a poco a incorporar personal, y a transformar el
producto cada vez mas, manteniendo siempre su principal foco en generar un buen
producto que les permitiera posicionarse en el mercado. (Como vimos antes, financiacion
por reinversion de utilidades).

Como estrategia de comercializacion, adoptaron la modalidad de partners o de distribucion
a través de canales. “Esta estrategia no fue facil. El partner te examina mas que el cliente,
ya que solo promueve productos que sean faciles de vender y que les dejen buen margen,
para lo cual dejas en el partner una buena parte de la facturacion. Pero ello también te
permite expandirte y posicionarte ante mas clientes sin hacer crecer demasiado la
estructura”®®.

Destaco a su vez que este posicionamiento luego le redund6 en una gran cantidad de ventas
directas basadas en recomendaciones 0 en contactos directos a través de internet.

Para cuando se consolidé el producto, ya tenia una interesante red de distribuidores a lo
largo de todo Latinoamérica, y en otros paises del mundo y todo el esfuerzo e inversion de
esfuerzos empezaron a rendir sus frutos.

La empresa comenzd a crecer a tasas de crecimiento del 100% interanual, y ello permitié la
creacion de dos nuevos productos Invgate Service Desk e Invgate Business Impact &
Monitoring, los cuales gracias al staff permanente de desarrolladores que ya contaba la
empresa, pudieron desarrollarse en un tiempo mucho menor al programa pionero.

Invgate Service Desk es una aplicacion de mesa de ayuda que concentra todos los servicios
gue un departamento de TI presta al resto de la organizacion, con foco en la problematica
social que involucra la interaccion entre usuarios, la colaboracion que debe existir entre los
departamentos involucrados y un sistema de gamification (que se ampliara luego).

% Cita textual de la entrevista con Ariel Gesto. CEO y Fundador de Invgate.
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InvGate Business Impact & Monitoring es una aplicacion que le permite a los usuarios
visualizar y entender el mapa de su organizacion y evaluar la dependencia entre cada
software y hardware instalado. Esta herramienta analiza la calidad de cada servicio
prestado, la criticidad de cada nodo, detecta puntos de falla, y permite estimar el impacto en
el negocio (costo para la compafiia) para un rango de disrupciones que pueden darse a lo
largo de la infraestructura.

La comercializacion en Latinoamérica fue medianamente sencilla, gracias a tener bien claro
desde el inicio, que el desarrollo de un producto competitivo y de calidad, eran
fundamentales para tal fin.

Habian logrado desarrollar un producto innovador y disruptivo en un mercado altamente
competitivo al contar con un producto:

- Amigable e intuitivo. Facil de usar: El software no requiere capacitacion. Como
dijo el Fundador “la capacitacion es imposible. Muchos clientes te piden la
capacitacion, por los preconceptos en la industria, y tan pronto como la capacitacion
comienza el cliente toma el mouse y empiezan a hacer clicks, navegando
intuitivamente el producto. Y ahi te dejaron de escuchar y la capacitacion se
termind.”

- Fécil de instalar: El producto se instala en minutos, y en 2 horas tenés mapeada la
red, y el producto funcionando al 100%. Ello comparado con las semanas 0 meses
que requiere la instalacion de los productos competidores.

- Disefo: Inversion en disefio, lo cual representa un valor en si mismo, y ademas
permite acentuar las dos premisas anteriores.

- Incorporacién de innovacién y Gltimas tendencias: Gamification®” y Social
networks. Incorporar la cultura del juego al uso y administracion del software, y que
se extiende a luego a la direccién del departamento de sistemas, genera motivacion
y gestion por objetivos para la nueva generaciéon Y. Lo mismo con la utilizacion de
la cultura de redes sociales para el trabajo en equipo.

7 A través de Gamification y Redes socials, los usuarios de Invgate Service Desk e Invgate Asssets reciben
un perfil con un estilo de juego o red social, registrando sus lograos y generando una experiencia mas
motivadora y comprometida en el uso del programa. En efecto, los empleados de IT cuando usan el Invgate
Service Desk ganan puntos por sus actividades tales como: resolver incidentes, colaborar con sus compafieros,
0 generando articulos para que el usuario pueda ampliar su base de conocimiento y solucionar directamente
los problemas. adicionalmente, cada grupo de IT tiene un “muro” donde los administradores y usuarios
pueden compartir informacion. La funcionalidad de gamification de Invgate permite a las organizaciones
desarrollar incentivos y recompensas, incluso a tareas micro-nivel. Como resultado, los temas o tareas de IT
son resueltos en mejor tiempo, y ayuda a prevenir la escalamiento de incidentes menores en forma
innecesaria. Por ejemplo, la funcionalidad de gamification, incentive a empleados a ejecutar tareas simples
(como por ejemplo configurar el e-mail del Blackberry) por su propia cuenta. El sistema recompensara con
puntos al empleados de sistemas que haya escrito el articulo que explica al usuario final como instalar el mail
por sus propios medios. Esto incentiva a los departamentos de IT a construir una base de conocimiento y
asegura que los recursos de soporte sean distribuidos apropiadamente.
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Todos estos logros le valieron a Invgate varios reconocimientos. Desde publicaciones
internacionales (Gardner, Ovum, entre otras) sobre su producto, hasta el reconocimiento a
la innovacidn al ser uno de los 5 finalistas de la Red Innova 2011.

En la actualidad, Invgate estan en condiciones de abordar el mercado estadounidense. En su
momento lo habian dejado de lado al advertir que dicho mercado tiene muchas exigencias,
requiere entre otras cosas, presencia local, medios de pagos locales, personal de ventas y
soporte locales, en suma ser una empresa norteamericana o al menos parecerlo.

Finalmente y a manera de conclusién, se sintetizan las dificultades de abordar el mercado
estadounidense comentadas por el CEO de Invgate:

- Desconocimiento del mercado: Sabiamos que estar en USA era distinto que en el
resto del mundo, aunque no sabiamos bien cuales eran esas diferencias y no
queriamos “quemarnos” o invertir dinero sin tener precision de para qué.

- Formalidad: El mercado estadounidense tiene un alto grado de formalidad, que
requirié poner en orden la empresa antes de salir a hablar con los clientes.

- Personal en inglés: Nos dimos cuenta que tampoco sirve tener personal en inglés.
Ello serviria quizéas para soporte de 2do nivel. Pero para personal de ventas, pre
ventas y soporte de ler. nivel necesitas gente nativa. Las diferencias internacionales
no son valoradas por el cliente estadounidense.

- Simplificar ain mas el producto: A fin de abaratar esos costos de estructura que
demandarian abordar el mercado estadounidense, se resolvié adaptar el software
para su comercializacion en la modalidad SaaS, lo cual ya han hecho y ahora estan
viendo la forma de abordar el mercado.

- Falta de inversidn: todo ello se agudiza al no contar con inversion. Si tuvieramos
inversion podriamos generar la estructura necesaria para comenzar el lanzamiento
del mercado.

IX) Nuevo paradigma para la Industria del Software.

A lo largo del presente se han analizado una serie de variables que llevaron al desarrollo de
la Industria del Software en la ultima década:

- Ladisponibilidad de recursos humanos calificados.
- Competitividad econémica.

- Acceso a la tecnologia a precios razonables.

- Globalizacion y tercerizacién

- Marco legal e institucional propicio
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asi como los factores que orientaron dicho desarrollo hacia el segmento de prestacion de
Servicios:

- Falta de inversion y de acceso al crédito.
- Poca inversion en Investigacion y desarrollo
- Falta de “marca” Argentina

- Falta de conocimientos estratégicos y de management para abordar mercados
extranjeros.

Ahora, bien y de cara al futuro se advierte un doble desafio: (i) nuevos modelos de

negocios y desafios para la Industria, (ii) Dudas respecto a si las variables que determinaron
el crecimiento se mantendran:

c. Competitividad. ¢ Hasta cuando?

En el Gltimo Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informaticos de la
Republica Argentina publicado por el OPSSI y correspondiente al primer semestre 2011,

comienza a notarse un retroceso en materia de exportaciones en comparacion con los
periodos anteriores.

En efecto el cuadro que se transcribe a continuacion muestra como de las 102 empresas

consultadas, el 32% de las empresas disminuyeron el volumen de exportaciones en un 32%
comparando el ler. semestre de 2011 vs. 2do. trimestre de 2010.

Cuadro 23.- Variacién de Indicadores ler. Semestre 2011 vs. 2do. Semestre
2010

80%
70%
60%
50%
40% B Aumento
30% B No Vario
20%
10%

0%

Disminuyo

Ventas T 7

Exportaciones I
Empleos

Fuente: “Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informéticos de
la Republica Argentina — Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012

%8 «“Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informéticos de la Reptblica Argentina —
Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012
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Sin perjuicio de ello, sigue siendo alentador el aumento informado por el 59% de las
empresas, aunque el crecimiento en volumen de las exportaciones ha sido en promedio solo
del 2,4%.

El reporte informa a su vez que si bien podria deberse en parte a la crisis internacional
experimentada en los ultimos meses, se debe tener presente que el crecimiento de las
exportaciones a nivel general ha sido en el mismo periodo del 13,5%, por lo que esa
explicacion no parece ser autosuficiente.

Si se compara el crecimiento de exportaciones anuales de tecnologia versus las
exportaciones en general, de acuerdo a la informacion del Reporte semestral citado, se
puede graficar de la siguiente manera:

Cuadro 24.- Evolucion de las Exportaciones de Software vs. Industrias en General
30,0%

25,0% N /

20,0% \ /

15,0%
/ =X de software
10,0%
/ ==X en general
5,0% /
0,0% T )
Julog Mlo Jul10 /lun 11

-5,0%

-10,0%

Fuente: Propia

Por otra parte si se compara la evolucion de ventas y crecimiento anual, se mostraria algo
asi:

Cuadro 25.- Indicadores de Ventas y Crecimiento del Sector de Software

Ventas en MM (USS) Crecimiento
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2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 |2011(p)|2012(p)
Ventas en MM (US$)] 170 220 247 300 387 504 547 663 775 905
Crecimiento N/A 29,41% | 12,27% | 21,46% | 29,00% | 30,23% | 8,53% | 21,21% | 16,89% | 16,77%
Fuente: “Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informaticos de la Republica Argentina —
Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012

El Ranking de Competitividad Mundial de 2011 que elabora el Instituto de Desarrollo
Gerencial en Suiza®, coloca a Argentina en el puesto 54, de 57 paises relevados.

Costos Salariales

Como se ha visto, el componente fundamental de esta competitividad fue el costo salarial,
el cual se incrementa cada vez méas. Los incrementos salariales de los Gltimos afios rondan
el 28% promedio (en términos generales de todas las industrias).

En el Reporte Semestral de OPSSI Febrero 20127 las empresas consultadas informan que
el principal problema que afrontaron en el primer semestre de 2011 han sido los costos
salariales. El escaso margen de rentabilidad se llevo el tercer puesto, el cual es una
consecuencia logica del primero.

Ademas los costos salariales han ido elevandose desde el 2003 (luego de su derrumbe en el
2002) a la fecha no solo producto de la inflacion, sino también de la utilizacion completa de
la capacidad de mano de obra que conlleva a la rotacion de personal y su consecuente
incremento de salarios.

A continuacion se muestran un grafico que muestra el incremento salarial para Argentina,
en distintas monedas: ™

%9 http://www.imd.org/research/publications/wcy/index.cfm

70 “Reporte semestral sobre el Sector de Software y Servicios Informaticos de la Reptblica Argentina —
Primer Semestre 2011 OPSSI. Febrero 2012

™ www.idesa.org

=49 -



UNIVERSIDAD
m TORCUATO DI TELLA

Universidad Torcuato Di Tella Escuela de Negocios

Cuadro 26.-
Costo laboral medido en délares y en reales brasilefios
A precios del 2011
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Como se Ve, el costo salarial, ha traspasado los valores historicos, y ya se encuentra en peor
situacion de competitividad que en el afio 2001.

Por otra parte, es dable destacar que el costo salarial promedio de la Industria del Software,
es bastante superior comparado con las demas industrias, con causa en la sobre-demanda de
estos recursos.

A ello se suma el gran costo tributario que traer aparejado mantener un empleado en
nomina. Mas de un tercio del costo laboral se va a impuestos. Segun informes del Instituto
Idesa’? por cada $1.000 que recibe neto un trabajador al empleador le cuesta $1.590.

Si se comparan las contribuciones laborales de Argentina vs. Estados Unidos, se obtiene un
costo de 29,5% de cargas patronales en Argentina contra el 11% de Estados Unidos.”

A su vez, su carga tributaria y el costo de despidos de personal que tiene la Argentina
tampoco ayuda a la competitividad. Si se compara Argentina con otros paises del cono sur
se advierte que:

“ - En Chile, una empresa paga impuestos por el 26% de su rentabilidad y en caso de
que necesite terminar una relacion laboral el costo promedio es de 52 semanas de salario.

- En Uruguay, los impuestos totales representan el 59% de la rentabilidad y la
terminacion de una relacion laboral es de 31 semanas de salario.

- En Argentina, los impuestos totales representan el 108% de la rentabilidad y la

"2 Informe Nacional Nro. 360 — Idesa — “El trabajador recibe menos de 2 de cada 3 pesos de salario” — Buenos
Aires. 24 de Octubre de 2010.

73 Informe Nacional Nro. 279 — Idesa — “Argentina tiene cargas sociales mas altas que EEUU” — Buenos
Aires. 5 de abril de 20009.
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terminacion de una relacion laboral implica abonar 95 semanas de salario.”"

Inversion Extranjera Directa
En el Gltimo informe del CEPAL, publicado el pasado 3 de mayo de 2012, se exponen los
destinos de la Inversion Extranjera Directa.

Cuadro 27.- Destinos de la Inversion Extranjera Directa

Pais A2000-2005| A2006 | A2007 | A 2008 A2008 | A2010 | A2011
Argentina |4,296 5,537 5,473 9,726 4,017 7,055 7,243
Brasil 19,197 18,822 34,585 45,058 25,949 48,506 66,660
Chile 5,047 7,298 12,534 15,150 12,874 15,095 17,299
Colombia |3,683 6,656 9,049 10,620 |7, 137 5,899 13,234
Perd 1,604 3,457 5491 6,924 5576 7,328 7,659
México 23,275 20,006 31,313 26,889 15,959 20,208 19,440

Fuente: “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y Caribe 2011 — CEPAL — Naciones Unidas.

Cuadro 28.- Evolucién de la Inversion Extranjera Directa
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Fuente: “La Inversion Extranjera Directa en América Latina y Caribe 2011” — CEPAL — Naciones Unidas.

Como se ve, la inversion extranjera directa en Argentina se mantiene constante en el 2011
respecto de 2010, sin crecimiento.

Si se hace foco solo en Argentina, el grafico se veria asi:

" Informe Nacional Nro. 290 — Idesa — “Argentina es el pais menos competitivo del Cono Sur” — Buenos
Aires. 21 de junio de 2009.

7 “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y Caribe 2011” — CEPAL — Naciones Unidas.
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Cuadro 29.- Evolucién de la Inversion Extranjera Directa en Argentina
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Fuente: Propia

Finalmente una forma interesante de mirar el mismo cuadro es advirtiendo el crecimiento
del afio 2011 respecto de 2010, lo cual nos mostraria a donde estan yendo las inversiones
después de la crisis.

Cuadro 30.- Inversién Extranjera Directa por pais

Crecimiento 2010-2011
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Fuente: Propia

b) Disponibilidad de RRHH calificados: ¢Hasta cudndo?

Tal como se ha comentado, el capital humano en Argentina ha sido un factor importante en
el desarrollo de la Industria del Software en la Gltima década. No obstante ello, la capacidad
en recursos humanos especializados es limitada y ha sido captada principalmente por los
centros descentralizados de grandes empresas transnacionales ubicadas en el pais, elevando
el costo salarial y haciendo inviable la captura de recursos por parte de emprendedores
locales.
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De igual manera en el informe de la Fundacién Observacién Pyme y OPSSI de 2008 ya
en 2007 advertia que el principal problema del sector era la dificultad para contratar
personal especializado, y a su vez dabs cuenta también de la preocupacion ante la elevada
rotacion de la mano de obra, “producto y a su vez generadora de incrementos salariales”, lo
cual genera un circulo vicioso que atenta contra la eficiencia y productividad.

Como aspecto positivo, el mismo informe remarca que “a medida que la demanda laboral
se sostiene y se intensifica la especialidad de las capacidades buscadas, el nivel de
instruccion de los planteles de las PyME industriales se va incrementando”.

Ahora bien, en la actualidad estamos en un punto de inflexion. Esperemos que nuestras
universidades puedan generar los recursos a la par de la demanda, y que el marco politico-
econdmico permita que dichos recursos se queden en Argentina.

Asimismo, es factible esperar que una gran cantidad de recursos vuelvan al mercado
producto de la salida o reduccion de ciertas Inversiones Extranjeras Directas (ej. HP), las
cuales podrian volver a estar disponibles para empresas argentinas.

¢) Marco Regulatorio

Uno de los mayores desafios que se imponen para esta nueva década es “mejorar el marco
regulatorio para que se adecue a las necesidades no tradicionales de empresa de software.
Mejorar el marco regulatorio significa abordar, entre otros temas, el empleo de trabajadores
en horarios flexibles, reconocer la industria del software como una exportacion de
servicios, optimizar el marco tributario y fortalecer la legislacion de proteccion de datos

personales, asi como promover la universalizacion de la banda ancha”.”’

En el Gltimo afio Argentina ha sufrido una serie de controles y restricciones a las
importaciones y en general al comercio exterior.

Resulta ocioso enumerar todas y cada una de las medidas implementada durante finales de
2011 y lo que va de 2012 en relacién a la materia, por lo que se comentara solo algunas que
han tenido repercusiones en la industria del software, de acuerdo a lo informado por los
mismos entrevistados del sector:

1) Restricciones para hacer pagos al exterior:
Uno de los entrevistados inform6 que sufrio una demora de un mes y al menos 15
presentaciones al banco para poder girar US$3.000 al exterior, en pago de honorarios a una
persona que estaba asesorandolos para abrir el mercado estadounidense.

Estas demoras, de acuerdo a lo informado por los bancos, son generales y para todos los
clientes, y tienen sus fundamentos en que diariamente reciben nuevas exigencias del Banco

76 «Sjtuacién y Perspectivas de las Pyme del Sector del Software y Servicios Informaticos (SSI) en la
Argentina” — Fundacion Observatorio Pyme y OPSSI — Junio 2008.

" “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 293.
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Central de la Republica Argentina, por lo que no se hace a tiempo a procesar las
presentaciones de los clientes, que ya salieron nuevas exigencias, y por lo tanto no se
pueden aprobar.

Por su parte los métodos usuales de pago (pay pal, Western Union, etc) estan suspendidos o
restringidos.

Huelga resaltar la pésima imagen que genera este tipo de situaciones en los contratantes del
exterior, atentando incluso contra lo que el Gobierno quiere lograr (exportar), ya que toda
operacion (aun las de exportacion) implican la erogacion de algin gasto en el exterior que
cuya realizacion se ve dificultada. Por otra parte la salida para evitar estas cosas es
directamente abrir una empresa en el exterior (doblemente contraproducente para el pais).

2) Restricciones a las importaciones de equipos
Uno de los entrevistados que corresponde a una empresa con un gran data center en
Buenos Aires, que presta servicios de software en la modalidad SaaS, tuvo parado durante 3
meses los servidores en Aduana (aun cuando no hay una alternativa nacional, ni en
Argentina, ni en ningdn otro pais que no sea China o Taiwan).

Ello le generd un cuello de botella y una gran inconformidad de los clientes ya que la
capacidad del centro de datos estaba colapsada, afectando la performance del servicio en
general.

Si retomamos lo expuesto en este trabajo, respecto de que el futuro de las TICs, y las
necesidades de procesamiento, sobre la modalidad de computo en la nube, las
consecuencias a este tipo de actitudes pueden ser dramaticas, y la alternativa es localizar el
data center en el exterior. De nuevo medidas contraproducentes.

3) Repercusiones en la imagen y temor a las represalias
Todas las medidas tomadas por el Gobierno en los dltimos meses, y en especial las
restricciones al acceso a los délares y a las importaciones, son de conocimiento publico
mundial, y perjudican la ya deteriorada o inexistente “marca” Argentina.

Por otro lado existe un temor instalado que estas restricciones a las importaciones generen
represalias (tanto de los Gobiernos de otros paises, como de las propias empresas), y
agregue otra barrera a la internacionalizacion de Argentina.

Prueba de ello es que “las exportaciones Latinoamericanas a Estados Unidos de América se
han recuperado en todos los sectores principales después de la crisis mundial de 2009, a
excepcion de Argentina y Uruguay”.”

En consonancia con lo expuesto, ciertas medidas, como la de compensar las importaciones
con las exportaciones estan dificultando las operaciones de la grandes. HP que en su
momento fue una de las grandes inversiones extranjeras directas recibidas, esta reduciendo

78 “The United States and Latin American and the Caribbean — Highlights of economy and trade” ECLAC —
United Nations — Santiago de Chile, Marzo 2011. P4g 16.
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su ndmina en Argentina, y de acuerdo a trascendidos es probable que cierre sus operaciones
en el pais.

d) Nuevos Desafios
Como ya se adelanto, en materia de tecnologia, se esta dando una transformacion adicional
en relacién a los modelos de negocios, gracias el desarrollo del computo en la nube,
desterrando la nocién de software como producto para dar paso al software como servicio
(SaaS o Software as a Service).

A través de esta modalidad se permite “proveer una amplia gama de servicios por demanda
de los usuarios, sobre la base de que toda la informacion y sus aplicaciones permaneceran
almacenadas en servidores externos, generando nuevos mercados con servicios muy
atractivos para los clientes en términos de la gama de oferta —almacenamiento,
procesamiento y aplicaciones—, costos, escalabilidad y flexibilidad.”"

En consonancia con ellos se advierte una creciente y acelerada convergencia entre las
tecnologias de la informacion, las tecnologias de medios de comunicacion y las tecnologias
de telecomunicaciones, “que se concreta en diversos tipos de convergencia: de redes de
comunicacion (redes y servicios), de equipos de hardware (equipos moviles multimedia),
de serviciogode procesamiento y aplicaciones (computacion en nube) y de tecnologias web
(web 2.0)”.

En este sentido es dable esperar que el nuevo desarrollo de las TICs se de por el aumento
exponencial de la capacidad de procesamiento a través del computo en la nube (cloud
computing). Ello acerca aun mas las fronteras entre fabricantes de software y usuarios,
generando nuevas oportunidades.

En efecto, con este modelo de negocios se disminuyen las dificultades de logistica
(transporte e importacion de discos compactos conteniendo la licencia de software) y la
necesidad de presencia local o de empresas subcontratadas especializadas en la instalacion
e implementacion del sistema, ya que dicha instalacion se realiza en los servidores del
fabricante, a los cuales el usuario accede, sin conocer necesariamente la ubicacion del
proveedor. Ello, mejora los efectos negativos de la variable “Falta de Inversion”.

Incluso el fabricante puede contratar centros de datos (data centers) ubicados en los
grandes mercados, a fin de asegurar mayor rapidez en las comunicaciones y la garantia de
estandares internacionales en materia de seguridad informatica, soportes de respaldo,
atencion 24 horas, etc. Ello sumado a que a través de una pagina web no necesariamente se
conoce el origen del fabricante, mejora los efectos negativos de la variable “Falta de Marca
Argentina”.

7 “La Inversién Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 262.
80 «La Inversion Extranjera Directa en América Latina y el Caribe” — CEPAL — Naciones Unidas —
Documento Informativo 2010. Pag. 260.
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Adicionalmente, este esquema de negocios también modifica la forma de comercializacion,
ya que lleva a los usuarios a adquirir el software directamente a través de la web o de
ecosistemas como por ejemplo “Apple Store”. Esto también parece mejorar los efectos
negativos de la variable “Falta de Management o de conocimiento del mercado, al menos
en lo relacionado a la comercializacion”.

Este modelo de negocios surgio por distintos motivos. Uno de ellos refiere a lo comentado
al inicio de este titulo, la masificacion de los servicios y de la tercerizacion, que transforma
en un servicio lo que antes era un producto.

Ello permite comercializarlo inicialmente a precios mas bajos, ya que en lugar de comprar
la licencia del software perpetua, se adquiere un derecho de uso temporario periddico
(generalmente mensual). El precio mas conveniente es solo en el corto plazo, ya que
usualmente en el largo plazo la compra de una licencia perpetua resulta mas econémico.

Pero esta forma de comercializacion contribuye a facilitar la decision compra del software,
ya que la inversion inicial es minima (uno o dos meses para prueba). Y esto beneficia a los
productos software de la regidn que cuentan con productos de buena calidad, pero no gozan
de la confianza respecto de la calidad del mismo, que si tienen las grandes marcas globales.

Este modelo de negocios también permite mantener una relacion mas cercana con el
cliente, y explotar esta relacion a través de comercializacion cruzada (o cross selling).

Por otra parte esta estrategia permite entre otras cosas solucionar los problemas de pirateria
que dominan el siglo XXI. Ello se da porque el usuario ya no accede al programa y su
instalador pudiendo instalarlo una cantidad de veces mayor a las habilitadas por el contrato
de licenciamiento. Por el contrario, es el propio fabricante el que instala el programa en un
servidor, y el cliente solo accede al uso de ese programa limitado a la cantidad de usuarios
(u otras condiciones) previstos en el licenciamiento.

También permite tener un flujo de ingresos mas estables y mayores, por cobrar en adicién a
la propiedad intelectual que se esta licenciando, los servicios de hosting, mantenimiento y
soporte.

La comercializacién con este modelo también se agiliza. El cliente ya no piensa en
términos de visitas de vendedores, visita del técnico a instalar, etc. El cliente compra el
servicio solamente haciendo algunos clicks en internet.

Y finalmente permite la masificacion del producto a nivel global. En ese sentido, las
oportunidades para la globalizacion se reproducen.

En suma, entendemos que los cambios en el modelo de negocio de los productos de IT,

generan nuevos desafios y oportunidades para los paises subdesarrollados, al facilitar y
abaratar la comercializacion a varios niveles.
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X) Conclusiones y Recomendaciones

A lo largo del presente trabajo hemos intentado explicar cuales han sido los motivos para
que no existan empresas productoras de software argentinas a nivel global, y por el
contrario, justificar las razones por las cuales los emprendedores argentinos han orientado
su actividad hacia el segmento de prestacion de servicios.

Si bien una de las causales probadas es la mas obvia, la falta o escasez de capital de riesgo,
es curioso que dicha variable se ha relativizado, al comprobar que efectivamente si existe
capital de riesgo en Argentina —aunque sea mas dificil de encontrar que en otros paises, y
que muchas veces se termine concretando la inversion en el exterior— y que por el
contrario existen otras variables, no tan aparentes, que en su conjunto parecen explicar los
motivos buscados.

En efecto, la falta de inversion en 1+D a nivel macro también es uno de los factores que han
contribuido a este crecimiento asimétrico. Es 16gico que muchas ideas o derivaciones de
obras se produzcan en torno a otras inversiones en I+D, ya sea publicas o privadas, al
generarse un efecto “derrame”. Por lo que la poca inversion en 1+D que existe en Argentina
también influye en que las ideas y negocios se gesten en el exterior y que se aprovechen los
recursos de Argentina por la via de la subcontratacion.

Sin embargo, mas importancia aun han tenido los factores estudiados de falta de marca
argentina y de Management calificado para operar globalmente o atacar grandes mercados.
Estas variables tal vez lucen mas blandas, pero representan sin dudas barreras dificiles de
sortear, y muchas veces al no ser conocidas, son subestimadas.

Si se tienen en cuenta estas limitantes de cara a las variables positivas —principalmente
cantidad de recursos calificados y mejora de variables econémicas a partir del 2002— es
I6gico pensar que Argentina se haya volcado hacia la prestacion de servicios.

En efecto, a partir del 2002 el pais se colocé en el radar de las grandes empresas avidas de
subcontratar servicios informaticos de personal calificado y a bajo costo, y simplemente
nos vinieron a buscar.

Esta sobredemanda orienté el desarrollo de la Industria de la industria del software en ese
sentido, lo cual fue decisivo a la hora de orientar los recursos. Solo las empresas ya
maduras o los menos adversos al riesgo, se orientaron hacia el camino mas rentable, pero
sin dudas el mas dificil, que es el desarrollo de software enlatado.

Ahora bien, hasta aqui ocurrid lo expuesto pero ya se vislumbra que Argentina se encuentra
ante una bisagra en términos de cambios en las variables economicas, mundiales, politicas,
entre otras, e incluso ante nuevas oportunidades y desafios (SaaS y Cémputo en el nube)

¢Esta la Argentina preparada para aprovechar esta nueva oportunidad y desarrollar sus
emprendimientos de economia global? ¢Esta preparada para neutralizar la desaparicion de
las variables que posibilitaron el desarrollo hasta aqui? Lamentablemente la respuesta a
ambas preguntas pareceria ser que no.
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Los puntos débiles a hacer frente son varios, por ejemplo: “la limitada interaccion existente
entre los diversos agentes (el sistema educativo, el sistema productivo y las instituciones
publicas tales como los consejos o las asociaciones de investigacion); la ausencia en la
economia de sectores con un fuerte componente de conocimientos; la escasez de recursos
publicos de I+D y la consiguiente falta de crédito a las actividades de innovacion de las
pymes, y la insuficiente participacion del sector privado en el financiamiento de la
innovacion.”®

A ello se debe adicionar la pérdida de competitividad que debe revertirse por medios
genuinos, y no por medidas proteccionistas que protegen a ciertos productores del mercado
local, pero atentan en el largo plazo contra los productos con aspiraciones globales.

Como se ha visto a lo largo del presente, no solo en el largo plazo se afectan los negocios
globales, sino también en lo inmediato. Resulta un tanto inocente pensar en fomentar una
politica de exportacion, bloqueando las importaciones y los pagos al exterior, como si los
negocios basados en la exportacion fueran gratis y no requirieran de ningln pago o
inversion, y como si la contraparte aceptara tranquilamente esta imposicion unilateral.

Como conclusién, y a manera de recomendacion se advierte que para mantener a Argentina
entre los paises competitivos de la industria, y orientar a las empresas argentinas a
convertirse en fabricantes globales de software, se deberia proveer:

1) Un apoyo legitimo a la industria del software y a los emprendedores: No solo
darle operatividad a la Ley de Promocion del Software, sino crear los ambientes
necesarios para retener a los emprendedores argentinos. Esto Gltimo no solo deberia
abordarse con condiciones y planes econdmicos que contribuyan al desarrollo de
nuevos proyectos, sino también a través de la provision de un marco de relaciones
internacionales, que facilite el posicionamiento global del sector de software
argentino.

2) Desarrollo en Educacién e 1+D: Apostar a emprendimientos publicos que generen
desarrollo propio de 1+D, asi como generar una mayor asociatividad entre el sistema
educativo y el sector productivo.

3) Mejorar la competitividad: Excede este trabajo dar consejos sobre aspectos
econémicos, aunque de lo relevado y sin &nimos de ser simplista, surge que una
sana devaluacion (no por el dolar paralelo, sino del délar oficial) permitiria mejorar
la competitividad junto con un freno a la inflacion. El gobierno debera asumir estos
costos, aun cuando le impida mostrar signos positivos de crecimiento en el corto
plazo, pero si les permitird mejorar la situacion estructural en el mediano y largo

81 “InnovaLatino: impulsando la innovacién en América Latina” — Coleccién Fundacién Telefénica — Madrid.
2011. P4g. 56.
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plazo, evitando tomar medidas proteccionistas o regulatorias de la economia que
historicamente no han dado buenos resultados. También se exigen mejoras en
términos de carga impositiva sobre todo respecto de cargas sociales para la
contratacion de personal.

4) Generar posibilidades de financiacion: Argentina deberia cumplir con su Plan
Estratégico 2004-2014 e incentivar no solo las inversiones en capital de riesgo, sino
en acceso al crédito; ambas herramientas legitimas y duraderas para el desarrollo
productivo.

5) Politicas de Comercio Exterior: Tomar politicas de Comercio Exterior en sintonia
con el mundo que permitan un intercambio internacional equitativo.

Argentina aln esta a tiempo de hacer lo correcto. Pero para ello deberd actuar con rapidez
revirtiendo las tendencias y politicas generadas en lo que va del 2012. Caso contrario,
pareceria que la posibilidad de desarrollar empresas globales de tecnologia desde Argentina
se complicara ain mas.
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XI)  Glosarioy Abreviaciones

Camara de Empresas de Software y Servicios informaticos.

Inversién Extranjera Directa

Millones

Observatorio Permanente de la Industria del Software y Servicios
Informaticos, correspondiente al CESSI.

Tecnologias de la informacion y las comunicaciones

Dolares estadounidenses

Exportaciones
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