n la balanza de pagos de un
pais figuran como servicios de
exportacién una veintena de
rubros que van desde el turis-
mo receptivo hasta la venta de
servicios juridicos. Segun el
Reporte sobre ComercioyDe-
sarrollo 2005 de las Naciones
Unidas, la exportacion de ser-
vicios en el mundo sumara
827 000 millones de délares para 2008. “Es decir,
cada punto adicional de participacién argentina en
este negocio representa un 8% de crecimiento del
PBI de nuestro pais”, sefiala un informe sobre el
tema de la Cdmara Argentino Estadounidense de
Comercio (AmCham).

La Argentina ha incrementado, a partir de la
devaluacion del peso, la principal de esas exporta-
ciones que es el turismo receptivo, que este afio
generard ingresos de divisas por encima de los u$s
6.000 millones. Pero a una escala inferior crece a
paso firme la exportacion de software, que se
traduce enunos 41.000 inge-
nieros y licenciados en siste-
mas que cobran buenos sala-
rios yenuningreso de divisas
que este afio rozard los uSs
400 millones. Y también los
servicios sofisticados, como
la ingenierfa disefiada desde
el Invap o desde la oficina
local de la constructora
CHMZ2HIll, se van haciendo
un sitio en el exterior (ver
recuadros). :

“La exportacion de servicios
es una tarea muy dispersa,
que obliga a medir en forma separada rubros como
telecomunicaciones, seguros, informatica y hasta
exportaciones culturales”, explica Enrique Manti-
lla, ttular de la Cdmara de Exportadores de la
Repliblica Argentina (CERA). “Ese proceso de
exportacion de servicios es lo que a nivel mundial
hoy se denomina off shoring”, agrega.

En el mundo corporativo, la exportacion de servi-
cios off shoring se vincula, principalmente, con los
rubros ligados a tecnologia, software y servicios
informadticos. Se trata de aprovechar las tecnolo-
gias de comunicacion generadas a partir de Inter-
net para globalizar hacia los destinos mas econémi-
cos aquellas fases de un proceso productivo que no
son centrales. Asi, en la Argentina florecen los
polos tecnoldgicos dirigidos a la exportacion (M-
crosoft tiene relevados 25), las ventas de servicios
dealtovaloragregado, y también lacontratacionde
nuevas centrales térmicas para Australiay EE.UU.
de CHM2HIill o las centrales nucleares de todo el
mundo que ahora atiende el Invap.

Lo llamativo es que, si bien la Argentina ha experi-

anuel Aguirre
-(CHMZHllI} “Llevamos
imuladas ventas de
5 de ingenieria al
exterior por el
| eguivalente a un millén
| de horas hombre".

mentado una creciente actividad en rubros clave
como turismo o software, el pafs atin tiene mucho
camino por recorrer: el Mc Kinsey Global Institute,
que mideel potencial de “off shoring™ en el mundo, no
hadedicado hastael momento
un solo parrafo para la situa-
ci6n argentina, mientras que s
se ha ocupado en detalle de me-
dir el potencial de paises vecinos
como Chile, Brasil y México.

Ingenieria de
exportaciéon

La compafia de ingenieria y
construcciones CHM2Hill
acaba de adjudicarse, a nivel
mundial, la construccién de
dosimportantes centrales ter-
moeléctricas de ciclo combinado, una en Brisbane,
Australia, y la segundaen el estado de Nueva York
(EE.UU.). Entre las dos, de méds de 500 MW cada
una, representan una facturaciénde 1.200 millones

Pablo Colatarci
(Ecosistemas):
“Las diferencias
culturales a veces
son demasiado
marcadas, pero no
constituyenun
obstaculo para
exportar”.




de dolares que CHM2Hill ira percibiendo entre
2008 y 2010. Pero el detalle significativo es que el
disefio de estas dos megacentrales, asi como buena
parte de la supervision del proyecto, estard a cargo
de los ingenieros argentinos que integran la filial
local de CHM2Hill. Se trata de la misma empresa
que hasta 1996 era Altéenica, la ex division de
ingenieria de Alpargatas, adquirida hace mds de
una década por Lockwood Greene y ahora parte
de CHM2Hill, la mayor compaiia de ingenierfa
de EE.UU.

“Hace ocho afos que CHM2Hill Argentina vende
ingenieria al exterior”, scnala Manuel Aguirre,
Managing Director de la compania para Sudamé-
rica, enun alto de la reunién del staff de la filial con
tres ejecutivos llegados desde EE.UU. para refren-
dar los contratos de exportacién de diseiio de las
dos centrales (y también para hacer un brindis por
la obtencién de los mismos). “Llevamos acumula-

das ventas de servicios de ingenierfa al exterior por
el equivalente a un millén de horas hombre”,
agrega Aguirre, quien tiene su oficina en San
Pablo. ¢A cudnto equivalen? Un cilculo actual
arroja unos 35 millones de délares.

La incidencia de los costos es esencial a la hora de
cotizar el proyecto, y ¢l costo de un ingeniero
argentino essindudas mucho mds competitivo que
el de un colega estadounidense o europeo. “Por el
tipo de cambio, hoy la hora de un ingeniero
argentino cotiza alrededor delos 35 délares, contra
los 100 ddlares de honorarios que por el mismo
servicio cobra un ingenicro en EE.UU. 0 120 en
Europa”, precisa Aguirre. Sin embargo, la compa-
fifa ya exportaba sus servicios cuando la Argentina
eracn términos cambiarios un pais caro. “En plena
recesién, en 1999, exportamos 60% de la ingenierfa
que claborabamos en Barracas. Hoy el precio nos
ayuda a la hora de cotizar, pero el principal atributo

Exportacion de salarios por u$s 400 millones

La exportacion de servicios de software sumé 300 millones de
délares en 2006 y se acercaria a los 380 millones durante este
afio, segun la estimacién de Carlos Pallotti, titular de la
Cdmarade Exportadores de Softwarte y Servicios Informaticos
de la Repuiblica Argentina (CESSI).

“La exportacion de servicios es un dmbito medio gris, donde
confluye la venta al exterior de servicios financieros, seguros y
también el turismo receptivo, que tantas divisas le dejahoyala
Argentina. En ese contexto, la exportaciéon de software y
servicios informaticos son 100% servicios”, senala Palotti. “De
hecho, aunque se trate sélo de la venta de un software
encapsulado en un soporte como puede ser un CD, los paises
lo reconocen como un servicio, porque a las aduanas les es
dificil de identificar y clasificar”.

—EA cudnto ascenderdn las exportaciones de software este ano?
—Deberian rondar entre 380 y 390 millones de délares para
todo el afio. En 2006 sumaron 300 millones. Y si se hacen los
deberes, para 2011 las exportaciones del drea deberfan sumar
600 millones de dolares.

La Cessi tiene relevados 41.000 trabajadores dentro del sector
y durante 2007 estd previsto que s incorporen entre 6.000 y
7.000 mds. “Pero la demanda es de mas de 10.000”, acota
Palotti. “El problema de la capacidad hoy pasa porincrementar
la oferta académica”.

—En laproduccionde software el componente esencial eslamanode
obra, esdecir, lossalarios. Conunddlar practicamentefijo, los salarios
tuvieron una fierte apreciacion en pesos.

—Es cierto, hoy el contexto es menos competitivo que antes.
Ademids, el sector ha cmpleado a toda la gente disponible. Hoy
todos los egresados y establecimientos educativos dedicados a
la informdtica no cubren ni de cerca la demanda.
—<Hasta donde incide el tipo de cambio?

—El software no se vende exactamente por el precio. Pero la
puja es por los talentos disponibles. Si hay oferta de calidad, el
precio no define el producto. No queremos compararnos con

Carlos Pallotti
(Cessi):

“Si se hacen los
deberes, para
2011 las
exportaciones
de software
deberian
sumar 600
millonesde
délares”.

la India por més de una razén. La primera es socioecondmica:
el profesional argentino es de clase media, con departamento,
conauto. De modo que medido como mano de obra, noes una
mano de obra barata. No ¢s econdmica desde su misma
estructura. Pero ademds la Argentina no puede competir contra
la India, que exporta software por 10.000 millones de dolares,
por una cuestion de volumen.

—:Contamos con alguna ventaja, como ser mevcados de nicho?
— Nuestra ventaja es sobre todo cultural. Nuestro profesional
es creativo, no sistémico. Toma el manual y cuando va por la
tereera hoja rehace el procedimiento.-

—3Pero cudnto se estd cobrando por hora? Poco después de la
devaluacion, oscilaba entre 7 y 10 ddlares.
—Hoyel salario minimono baja de4.000 pesos, mds cargas sociales,
serviciosy otros costos. De modo que no hay nada por debajode 15
dodlares la hora y me inclino mds a un promedio de 18. La
Argentina pelea cada afio més por un mercado mis elevado.



para exportar nuestros servicios es la calidad”

La compaiia apunta a finalizar 2007 con una
facturacién de uSs 400 millones, entre las obras
locales y la ejecucién, en curso, de dos plantas
quimicas en EE.UU. Y participa, junto a la filial de
México, en los grupos de negociacion para las
obras de ampliacién del Canal de Panami, un
megaproyecto que la casa matriz de CHM2Hill
acaba de adjudicarse para ejecutar a partir de 2014.

El paradigma del outsourcing

Eneclambiente del software es comiin escuchar que
Globant es la estrella del momento. Creada hace
apenas cuatro afos entre cuatro socios, la compa-
fifa ya emplea a 600 personas y responde desde
cualquier dngulo al paradigma del servicio de
outsourcing: ya desarrollé y logré imponer a nivel
comercial unsitio de Internet para venta de pasajes

Nuevos desarrollos que

miran hacia el exterior

En los tltimos afios Intel, EDS, Google, IBM y Accenture,
centre otras, instalaron centros de desarrollo en el pais,
orientados mds que al mercadointernoaun desarrollo global.
EDS instalé su centro en Cérdoba, con 500 personas, y estd
tomando 1.000 personas mds. IBM tene 6.000 personas
(vanpara7.000) yla espafiola Capgemini va aabrir proxima-
mente uncentro de desarrollo de 1.500 personasenel partido
de San Martin, ¢l primero de ese tamaio en el Gran Buenos
Aires. Capgemini alquilé un cdificio en Panamericana y
Thames para los primeros 300 empleados, que es el que sera
inaugurado cn los préximos dias y estd acondicionando una
fibrica en San Martin. A la vez, mantienen conversaciones
con la Universidad de San Martin para abrir allf una fuente
de capacitacién. Otra compaﬁia cxrranjcra Softtek, fundada
‘en México hace 25 afios, estd instalando un centro de
esarr 'llo de software para que trabajen alli 300 personas.

y entradas en Inglaterra, asi como un centro de
soluciones para telecomunicacionesen Nueva York.
El 90% de ese esfuerzo sc concreté desde la
Argentina. Pero también tienen trabajando para
ellosaejecutivosinglesesalos que les pagan 60.000
libras al afo.

Los cuatro socios fundadores son Martin Uma-
ran, Guibert Englebienne, Martin Migoya y
Néstor Nocetti. “No somos una software factory,
como las que reciben la documentacién, desarro-
llan ¢l software y lo devuelven. Globant da servi-
cios, se dedica a desarrollar y también a mantener
una aplicacién. Hace cuatro afios no teniamos
nada v hoy facturamos 20 millones de délares al
ano”, se enorgullece Umaran.

Unos 10 clientes representan ¢l 70% de la
facturacién de la compania, que no dejé pasar la
ventaja exportadora que ofrecia el délar por
arriba de los tres pesos. “Cuando arrancamos, ¢l
tipo de cambio fue una ventana de oportunidad
que aprovechamos”; recucrda Umardn. “Lue-
£0, una vez que nos contrataban desde ¢l exte-
rior, nuestros costos iban aumentando, ya que la
mano de obra en software aumentd ¢l doble y el
délar vale igual. Gran parte de aquella ventaja se
esfumé, pero pese a cllo hay un dato que es
elocuente: ¢n una industria que es mano de obra
intensiva, hoyenla Argentinase pagaentre 16y 18
délares la hora. Y nosotros somos atin mas caros”.
Dos casos de la tarca de Globant se destacan a nivel
internacional. Uno es el sitio de Internct
www.lastminute.com (ver recuadro). El otro es el
sistema de telecomunicaciones 2Speak. Este ulti-
mo, con sede en Nueva York, consiste en aprove-
char la plataforma de comunicaciones on-line de
VoIP para establecer llamadas desde plataformas
méviles.

Los planes de expansion de Globant no se miden a
través de sumas, sino de tablas de multiplicacion.
“Para fines de 2008 tencmos previsto duplicar
nuestro personal, de los 600 actuales a 1.200.
También, enel mismo plazo, prevemos multiplicar
por dos la facturacién, hasta alcanzar los 40 millo-
nes de dolares anuales”.

Para Umardn, la gran diferencia entre Globant y
otras empresas que hacen ontsonrcing de IT es la
independencia. “Nosotros no usamos intermedia-
rios. Una multinacional argentina le vende sus
soluciones IT a su casa matriz, la cual a su vez es
la que termina facturando al cliente. Pero ¢l precio
que cobrala filial es el que decide la casa matriz. En
cambio, yo peleo los precios como yo los quiero.’
Los contratosque tengolos gano yo. “Mird queacd
vos sos la casa central”, les decimos a nucstros
vendedores”, agrega.

Globant tiene una estructura de ventas propia tanto
en EE.UU. como en Inglaterra. “Le pagamos a un
project manager norteamericano para que mancje
las ventas dentro de EE.UU. Al de Inglaterra le



Guillermo Gascio

(IBM Argentina):
“"Exportamos

serwcms al EEUU

pagamos 60.000 libras al afo y al de EEUU, unos
10.000 délares al mes, que quizds sumen unos
150.000 ddlares al afio, con los bonus. En total,
tenemos 14 personas trabajando en esos dos mer-
cados”, agrega Umardn. “Pero 98% de la produc-
¢i6én que hacemos se exporta”.

La autopartista Bosch instalara un Communica-
tion Center, o call center propio, paraatender tanto
a los clientes locales como a los de América Latina

Servicios con imaginacion

Mis alld del tipo de cambio, no son pocos los servicios
argentinos que logran hacerse un lugar en el mundo exclusi-
vamente cn base a calidad. En materia de software, algunos
¢jemplos marcan la pauta:
e La empresa local Globant desarrollé un proyecto,
www.lastminute.com , basado en Gran Bretana que vende
pasajes de tiltimo momento, asi como servicios dirigidos a la
gente que hace las cosas de apuro: reservas en teatros,
restaurantes, spa, alquiler de autos y tambicn ideas para
regalos o para viajar.
o SIA Interactive vendeadvent games, los juegos corporativos,
como ¢l de Coca Cola del Mundial 2006: se trata de un un
juego en un radio de luz con una imagen de una pelota. En
Costa Rica, el juego que les vendié SIA Interactive a una
cadena de shopping sirvié para que el ganador del juego
pudiera ingresar a la cancha con los jugadores del selecciona-
do de ese pais en el match de apertura contra Alemania, en cl
Mundial 2006. SIA Interactive también vende simuladoresde
snowboard a Vietnam.
® Delsap, con sede en Mar del Plata, disefia software para
cajerosautomaticos de supermercados y tiendas departamen-
tales de EE.UU. El cliente provec el cofre y ellos aportan el
software, embebido. También en Mar del Plata venden
software pa.raiascadcnasdc locutorios: el soft contrata pulsos
de distintas cor nia Sy xtgun dias v horarios. De modo que
el soft toma la llamada, la dirige a la consola concentradora,
que va distribuyendo a la compafifa mds econémica para ese
momento.

-

y Espaiia, con una inverson de 5 millones de pesos
y 120 puestos de trabajo mas otros 120 hasta 2010.
{Para qué?: servicios de atencién al cliente, soporte
técnico, televenta, fidelizacion y back office. “Va-
mos a posicionarlo entre los mejores del mercado
de servicios avanzados de atencién al cliente”,
anticipa Sebastian Funes Cutillo, gerente del
Bosch Communication Center.

Diferencias cultura!es

Mientras transcurre la nota con Pablo Colatareci,
debe atender en su celular una llamada desde
México, que se prolonga durante varios minutos.
Colatarci ¢s uno de los dos socios fundadores de
Ecosistemas, una empresa especializada en servi-
cios de tecnologia, desde la fabricacién de software
hasta la busqueda de recursos humanos especializa-
dosenecldrea. Comenzoen 1994 con dos personas;
hicieron su primera venta en el exterior en 1999 y
hoy tiene 170 empleados, de los cuales unos 30 se
dedican a disefiar programas y soluciones informa-
ticas que se venden en el exterior.

Ademids, cuentan con dos filiales, una en México,
desde 2006, donde trabajan 15 personas, y otra en
Colombia, que acaban de abrir en julio, con cinco
integrantes. También tienen clientes en EEUU,
Chile, Ecuador y Panamd. Un 20% de su factura-
cién, que este aflo rondard los 2 millones de
délares, se explica por este tipo de exportaciones.
Parece sencillo. {Lo es? Cuando Colatarci apaga el
celular, cuenta que la llamada provenia de uno de
sus clientes latinoamericanos. “Las diferencias
culturales a veces son demasiado marcadas”, admi-
te. “Por ejemplo, en algunos paises nos piden una
y otra vez d.iStil"ltDS pl'CSUp'L'lCS[OS para un mismo
trabajo, lo que nos obliga a invertir tempo y
recursos humanos. Por ejemplo, en México tienen
otra manera de ver los negocios. En cambio, el
timing con empresarios colombianos es similar al
nuestro”.

—{Y en Estados Unidos?

—Es otra historia. Allf trabajamos sin estructura
propia, junto a la empresa Aconcagua Soft. Son
contratos ITI.LI\ duros \ uno tiene quc acercarse al
punto de vista de cllos, lo cual a veces no es facil.

s
Hacer crecer al socio
Hace cuatro afios que Microsoft tiene establecido
un programade Socios de Negocios, donde agrupa
a sus revendedores,; va que la compafia fundada
por Bill Gates no vende sus productos de manera
directa. “Nuestro planteo en 2003 fue cémo hacer
para que nuestros partners hagan negocios”, dice
Viviana Konstantynowsky, gerente de Marke-
ting y Desarrollo de Microsoft Argentina.

En base a ese programa, hoy varias decenas de
estos socios de Microsoftestan exportando progra-




masysoluciones informaticas.
“En la Argentina tenemos
4.000socios, divididos en mas
de diez categorfas. La mds alta
esIndependant Software Ven-
dors (ISV), donde califican
precisamente nUESros partners
exportadores. Por ¢jemplo, les
ayudamos a certificar sus pro-
cesosanivel global, paraalcan-
zarestandaresinternacionales.
También a recalizar cntrena-
mientos, genecrar pilotos y
muestras con los clientes”,
agrega la cjecutiva.

Resultic Solutionsesunaagen-
cia de publicidad especializa-
da en buscadores de Internet
de solo siete integrantes, que
nacio en 2005 yeste afio factu-
rard 1,2 millén de ddlares, casi

HP para los consumidoTes
de Estados Unidoslas estd

Banamex, contodoel proceso
publicitario: ofrecer, tentar,
optimizar para que los clicks
seanconvertidos en tarjeta ha-
bientes. Todo eso, volcadoin-
tegramente al mercado de
México, lo hacemos desde la
Argentina”, detalla Martin
Maslo, director general de Re-
sultic. “También hemos he-
cho campanas para Coca Cola
de México. Y para el grupo
editorial Expansion, para su
revista Cien. En EE.UU. hi-
cimos campanas para MGM
Latino, el sitio de la Metro
Goldwin Mayer. All{ donde
tengo mds competencia es
mejor nicho: small & medinm
business, dingido al mercado
de 45 millones de hispanos de

0 personas,
prto plazo”.

200.000 cada uno. “A Bana-

mex le manejamos la estrategia on line para ofrecer
nuevas tarjetas de crédito en Internet. Administra-
mos la publicidad en buscadores, por ejemplo, en
Google de México, donde contratamos el aviso de

El potencial exportador
en servicios

Segtin un relevamiento de la Camara Argentino Estadouni-
dense de Comercio (American Chambers), hay nada menos
que 19 rubros de servicios en los que la Argentina cuenta con
ventajas competitivas para desarrollar su potencial exporta-
dor. En realidad, un rdpido punteo por los 19 item permite
entrever que en muchos casos hay ejemplos concretos de
ventas al exterior, si bien de manera dispersa y aun lejos de
lograr un volumen significativo. Los rubros son:

1. Finanzas y Contabilidad.

2. Recursos Humanos.

3. Servicios legales.

4. Investigacion y desarrollo de ingenierfa.

5. Servicios médicos.

6. Relacionamiento con clientes (contact centers o call centers).
7. Educacién y Entrenamiento.

8. Servicios actuariales.

9. Servicios de gerenciamiento de compras.

10. Servicios de arquitectura y disefio.

11. Desarrollo de software.

12. Investigacion y desarrollo de productos farmacéuticos.
13. Investigacién de mercado, consultoria y publicidad.

14. Analisis de datos.

15. Soporte en impuestos.

16. Investigacion de mercado de capitales.

17. Servicios audiovisuales y culturales (incluyendo contenidos).
18. Servicios de logistica.

'ﬂ@idos de IT (back office, control de servicios remotos).

EE.UU.”. Certificada por
Google, en Resulticadmiten que el desembarco del
gigantesco buscador enla Argentina les representa
un fuerte desafio. “La llegada de Google a la
Argentina nos movio mucho y también nos ayudo,
ya que subio el piso del mercado”, admite Maslo.
“Nosotros vendemos servicios de diseno, desarro-
llo y optimizacion de campafias publicitarias en
buscadores, tanto para anunciantes de América
Latina como de EE.UU. Exportamos servicios a
las centrales de empresas que manejan marketing
latinoamericano, o también a compafias como
Hewlett Packard, que centraliza la estrategia de
marketing en Estados Unidos”.

Un campus en expansion

Endiciembre de 2001, IBM Argentinainauguréel
Campus Tecnoldgico Martinez, enlaantigua plan-
tadonde hasta principios de los 90 habia fabricado
impresoras. Hoy, casi siete afios despuds, el cam-
pus se expandio a otras localidades de zona norte y
Capital y genera exportaciones porno menosde 90
millones de ddlares, sin contar los servicios factu-
rados dentro del pais.

El campus de Martinez garantiza la operacion y
gestién de los servicios de tercerizacion de IT los
365 dias del ano tanto para clientes de otras filiales
de IBM como para la operacién de las mismas
filiales, como por ejemplo la actualizacién perma-
nente del software para las PC’s de los escritorios
de la compania en todo el mundo.

Tras el Campus llegd el Global Delivery Center
Arngentina, que comprende tres cdificios en lazona
norte del gran Buenos Aires, y que involucraa 1800
profesionales. Ademds, IBM terceriza ciertos ne-
gocios de sus clientes, desde el denominado Busi-
ness Transformation Outsourcing, que se ocupa de



infraestructura, desarrollo de aplicaciones, consul-
toria y operacion de procesos para optimizar los
procesos de compaiiias globales. “Tenemos 1.800
personas trabajando en ¢l Global Delivery Center,
ademas de 800 personas en el Application Services
Software Factory, todos volcados a servicios de
exportacion”, detalla Guillermo Cascio, Vicepre-
sidente de IBM. “Exportamos servicios a EEUU,
Canadd, Espaia, Portugal, Israel, Turquia y Aus-
tria, mas pequeas cosas para otros paises. En
todos los casos se trata de servicios de IBM
Argentina para las filiales IBM de otros paiscs o la
casa matriz”. Un ejemplo es la gente que estd
sentada en Olivos, administrando la base de datos
deIBMen EE.UU., en ¢l horario de ese cliente. O
en ¢l caso de IBM Australia, que légicamente
obliga asus responsables a trabajar en contraturno.
“Aqui hay gente que entra a las tres de la mafana,
o a las cinco, para monitorear lo que pasa en
Australia, o en Espana”.

IBM Argentina también entrena una parte de su

en el mundo. “Bajan aplicaciones de software para
todas las PC de las oficinas de IBM. En total
tenemos 2.700 personas abocadas a la exportacion
de servicios, que trabajan cada una 160 horas por
mes: son 5 millones anuales de horas hombre
volcadas a esta tarea”

IBM no da cifras de facturacion, pero esa cantidad
de horas, multiplicada por un precio de mercado de
18 ddlares arrojaria una exportacién de u$s 90
millones anuales. La compafifa no hace competir a
susfiliales: si IBM Argentina exporta software para
un cliente de Suecia, éste recibird el producto a
través de la IBM local. Lo que si caracteriza a IBM
Argentina cs que el 80% de su produccién para el
exterior termina llegando al cliente sin cambios o
adaptaciones. “Son trabajos que se hacen para los
clientes, no para las necesidades internas de otras
filiales”, apunta Cascio. “Otro 20% de las exporta-
cionesson parael “back office” de IBM en el mundo.
Por ejemplo, nos encargamos del mantenimiento
del softwarc de todas las PC de los empleados de

IBM en todo el mundo”.
De todas maneras, ademds de las 2.900 personas

personal en la tradicional tarea mainframe y el
mantenimicntode software de todaslas PCde IBM

Una asignatura pendiente

El gran destino de las exportaciones de tecnologfa es actualmente México, el mds grande de los paises
hispanoparlantes de la regién. Pero los exportadores de servicios se topan con que la Argentina y
México no cuentan con un acuerdo que elimine la doble imposicion. {En qué perjudica la falta de ese
acuerdo? Segiin Enrique Mantilla, titular de la Camara de Exportadores, le quita competitividad a
las exportaciones locales de scrvicios.

“En México, las facturas que recibe un exportador argentino de software no son pagadas 100% en
efectivo. Se les hace una retencion a cuenta de impuestos, de modo que el exportador que emitié una
factura de 10:000 ddlares, por cjemplo, termina cobrando 7. 900yunccmﬁcado dedébito por2.1007,
senala Carlos Pallotti, de Cessi.

“Si cl pais no tiene un convenio contra la doble imposicion, esa retencion se pierde. Si hay que esperar
un afo para recuperar esc 21% retenido es posible que la empresa se quede en el camino, porque en
el medio hay que seguir pagando los salarios”, agrega Pallotti.

La solucién pasa por encarecer el producto: se incluyen én los precios las retenciones, para evitar el
costo financiero. Pero eso ala vezatenta contra lacompetitividad del producto. “La Argentina necesita
firmar mds convenios contra la doble imposicién. Tenemos convenios firmados con Espania, Canadd
y Chile. En México retienen el 29% del total facturado, mientras que a las empresas de Chileo EEUU
les retienencl 10%, porque estan dentro del Nafta. Por eso algunas companias que son locales facturan
sus servicios desde filiales de Chile 0o EEUU”.

“Ademids, estamos retrasados en las negociaciones que posibiliten el movimiento de personas entre
paises”, agrega Pallotti. “Al vender software siempre hay que ir a instalarlos. Se necesitan mas viajes.
En lo virtual hay mas presencia fisica. Mandan a alguien por via de trabajo, pero ingresan con visa
de turismo, por dos semanas. Pero si ticnen un accidente, la ART no los cubre. Estd Assist Card,
perfecto, pero te pueden hacer un juicio laboral por accidente de trabajo. Si quedan invalidos, la ley
argentina los cubre”.

Otro problemaderivado dela expansion del sector informatico esla falta de oficinas. “Ese esundetalle
a tener en cuenta: en Capltal Jane hay oficinas disponibles, no solo por los precios de los alquileres,
s;nopprquc,hay,; pocos cdifi ndealojar 1.500 escritorios”; apunta Pallotti. “Tenemos 3.000m2 -
de oficinas cn el Cdlﬁ(l() Movistar v en Costa Salgucro”, cuenta Martin Umaran, de Globant. La
compafa también tiene desarrollos propios en Tandll ,y estd abriendo en octubre otro espacio en La
Plata. “Los problemas de conseguir oficinas no son tanto por ¢l precio, sino por la disponibilidad”,
agrega Umaran.







