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Empresas esperan que aumenten las
ventas y contrataciones para 2023

La mayoria de las empresas del rubro cerraron el primer semestre con buenos niveles de
facturacion y estiman un segundo semestre con crecimiento en las ventas y contrataciones

ada semestre la Camara

Uruguaya de Tecnologias

de la Informacion (Cuti)
publica un Monitor de Estado de
Situacion de la Industria Tecno-
légica en el que releva los prin-
cipales indicadores del sector
referentes a ventas, expectativas
y personal. Este informe es ela-
borado por el Observatorio TI de
la Cuti en base a encuestas a em-
presas socias.

Recientemente, se publico el
reporte correspondiente al primer
semestre de 2023, que mostré in-
dicadores positivos en cuanto a
lasventasy expectativas de creci-
miento delas empresas del sector.
El41% de las empresas encuesta-
das dijo que tuvo un incremento
enlasventas, yaseade formaleve
(32%) o significativa (9%). Mien-
tras tanto, un 29% indicé que las
ventas se sostuvieron conforme a
las expectativas, al mismo tiem-
po que el 25% expresé una ligera
disminucién y unicamente un
5% experimento6 una disminu-
cién significativa. En compara-
cion con mediciones previas, se
observa una leve disminucion en
el panorama positivo en relacion
con la evolucidon de las ventas.

Respecto a las expectativas so-
bre la evolucion de las ventas para
el préximo semestre, persiste el
nivel de optimismo entre las em-
presas que se reflejaba en reportes
anteriores del Observatorio. Masde
la mitad estima que las ventas au-
mentardn, mientras que el 30% que
semantendranennivelesactuales.
Solo una minima parte considera
que sus ventas pueden disminuir
en lasegunda mitad del afio.

Esta cifra de expectativas co-
incide con las oportunidades de
negocios identificadas reciente-
mente por las empresas encuesta-
das. Casi el 90% dijo haber iden-
tificado diversas oportunidades
recientes, una cuarta parte de
esas dijo que ademads eran opor-
tunidades de gran relevancia.

Empleo en el sector se man-
tiene con perspectivasde
crecimiento
Otro de los indicadores medidos
porelinformeeselempleo. Enese
sentido, el reporte reciente indicé
que casilamitad de las empresas
encuestadas dijo que mantuvo a
su equipo de trabajo, casi el 40%
dijo que su personal aumenté y
menos del 20% dijo haber tenido
que hacer recortes de personal.
A pesar de que en el primer
semestre se observd una tenden-
cia a la disminucion en torno a
la contratacion, para el segundo
semestre las empresas se mues-
tran optimistas en relacién a las
expectativas de empleo y casi la
mitad delasencuestadasdijoque
contratard nuevo personal. Enese
sentido, deacuerdo aunatenden-
cia del mercado que se mantiene
afio a afio, la mayoria de las em-
presas manifestd que espera con-
tratar algun tipo de especialista

Casi el 40% de las empresas aumentaron el personal

FOTOS PEXELS

Empresas se muestran optimistas respecto al crecimiento del sector en 2023

en TecnologiasdelaInformacién.
Aunque también destacan los
puestos del drea comercial, con
casi el 20% de las compaifiias que
expreso que enfocariaen ellos sus
esfuerzos de contratacion.

Los perfiles masbuscados

Los programadores o desarrolla-
doresde software son el perfil que
maslecuestacaptaryreteneralas
empresas encuestadas, seguido
en menor medida por los cargos
de soporte técnico, Data Archi-
tect, Administrador de Base de
Datosy Tester.

En todos los casos, la razéon
por la que es tan dificil contratar
y fidelizar a estos perfiles es un
combo de alta demanda tanto a
nivel local como internacional,
que se suma a la competitividad
salarial en el rubro. Este dltimo
factor se hace mas evidente en
las empresas de menor tamafio,
que deben lidiar ademads con las
expectativas economicas de los
candidatos.

Equipos flexibles y multina-
cionales
Una tendencia positiva del sector
quesevioreflejadaenlaencuesta
es que la ubicacion geografica ya
noesunalimitante paralacontra-
tacion de personal, algo que aun
se observaba en relevamientos
anteriores. Del total delasempre-
sas radicadas principalmente en
Montevideo, lagran mayoria hizo
contrataciones recientes a perso-
nal que se encontraba radicado
fuera de la capital e incluso fuera
de fronteras. Mds de la mitad dijo
que ya contaba con empleados
que cumplian estas condiciones.
Esta condicion es posible gra-
cias a la forma de trabajo flexible
que adoptd el sector, con tres
cuartas partes de las empresas
que trabajan de forma hibrida,
cerca del 10% de forma comple-
tamente remota y una cantidad
similar de forma presencial. @
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Brecha de genero: un indicador en
el que aun queda mucho por hacer

Pese a las acciones del sector, autoridades y empresarios reconocen que todavia deben hacerse
mayores esfuerzos para lograr una participacion igualitaria de hombres y mujeres en las TIC

educirlabrechade género
Rentre los talentos del sec-
tor es de los principales
desafios que enfrentalaindustria
tecnoldgica local. Esta situacion
no es exclusiva de Uruguay, sino
que sucede en varios paises del
mundo, en algunos de forma mas
pronunciada que otros, y que es
consecuencia, en parte, delabaja
matriculacion de las mujeres en
las carreras de tecnologia.
Segun el ultimo informe de
talento de la Cdmara Uruguaya
de Tecnologias de laInformacion
(Cuti), en el sector solo el 33% de
los talentos son mujeres, y ese
numero se reduce aun mds en
los equipos técnicos. Es por esto,
que tanto desde las camaras em-
presariales y las propias empre-
sas, como desde el gobierno y
distintas ONG relativas al tema,
Se propusieron generar acciones
enfocadas enreducir estabrecha.
Este desafio se suma a la difi-
cultad ya existente de encontrar
talentos suficientes para desem-
pefiarse en el sector TIC. Sila can-
tidad de egresados en carreras de
tecnologia es anualmente baja en
comparacion alasnecesidadesdel
sector, la cantidad de mujeres que
se graduan de carreras tecnologi-
cas es aun menotr. De acuerdo con
cifras de la Universidad de la Re-
publica, solo el 20% de estudiantes
delascarreras STEM (ciencia, tec-
nologia, ingenieriay matemadticas,
por sus siglas en inglés) son muje-
res. A nivel mundial, s6lo una de
cada20nifiasconsideraelegiruna
carrera STEM, de acuerdo con da-
tos de la Organizacion de las Na-
ciones Unidas para la Educacién,
la Cienciay la Cultura (UNESCO).
Losresponsablesdelas princi-
palesinstituciones educativas de
lamateriaen Uruguay reconocen
que es un problemaen el que aun
falta mucho por hacer, y que el
principal desafio estd en acercar
alasmujeres alatecnologia desde
la adolescencia.

PIXABAY

En el sector TIC, solo el 33% de los talentos son mujeres

En ese sentido, varias insti-
tuciones tienen iniciativas en-
focadas en derribar esa barrera.
Todas las universidades realizan
actividadesenelmarcodeldiade
las nifias en las TIC, dando char-
las y talleres en instituciones de
educacion media. También para
celebrarese dialaCutiorganizael
evento “Techy por el dia” en con-
junto con la ANEP. En la edicion
de marzodeeste afio participaron
cerca de 60 empresas.

Acuerdos paratrabajaren
equidad

En cuanto a la brecha de género
enlostalentosdel sector, Uruguay
estd en el promedio del continen-

te, concifrassimilaresalasde Ar-
gentina, mejores que las de Brasil,
pero muy lejanas alas de Estados
Unidos, que igualmente tiene un
valor elevado.

Con esas dificultades sobre
la mesa, en marzo de este afio la
Cuti y el Instituto Nacional de las
Mujeres (Inmujeres) firmaron un
acuerdo de cooperacion con el fin
de viabilizar acciones conjuntas
y promover el intercambio de co-
nocimientosyespecialidades pro-
pias de cadainstitucién. En dicha
ocasion, ladirectorade Inmujeres,
Monica Bottero, dijo: “promover la
autonomia economica de las mu-
jeres y territorializar esa politica
sondosde nuestraslineas estraté-

gicas en las que podemos trabajar
con Cuti. Hoy no podemos hablar
de autonomia econdmica de las
mujeres sin pensar en la inclusién
digital”. En ese sentido, hizo refe-
renciaalafaltadetalentos femeni-
nos en el sector: “es fundamental
promover la formaciényelingreso
delas mujeresalascarrerasvincu-
ladasalatecnologia, sobretodoen
el interior del pais, ya que es una
industria que ofrece empleos de
calidad y tiene una alta demanda
de talentos”.

Por su parte, el presidente de
la Cuti, Carlos Acle, expreso que
si bien los nimeros mejoran afio
a afio, y que en otros indicado-
res el sector IT muestra avances

significativos “atin presenta una
brecha de género grande”. Mer-
cedes Gatti, vicepresidenta de la
Comision de Equidad de Género,
seflalé que este convenio es una
oportunidad para generar siner-
giaentre ambasorganizacionesy
que “el gran desafio es hacer que
mas chicasy mujeres trabajen en
TI, que vean lo atractivo de esta
industriaylacantidad de posibi-
lidades que ofrece”. “Hay que sa-
car laidea de que es una carrera
para hombres, porque no lo es”,
dijo Gatti, quien es ingeniera en
Telecomunicacionesyexpertaen
ciberseguridad.

Principios de equidad
Otradelasiniciativassurgidasdel
trabajo de la Comisién de Género
de la Cuti fue la presentacion de
los Principios de Equidad de Gé-
nero que se sumaran al Cédigo de
Conducta Profesional que rige a
los socios de la Camara. Dichos
principios tienen como objetivo
allanarel camino delasempresas
hacia practicas masigualitariasy
con perspectiva de género.

“Se comenzod un proceso de
analisis sobre el estado de situa-
cion de las empresas socias de
Cutiy, apartir de alli, se definie-
ron lineas de trabajo para la Co-
mision, referidas ala selecciony
reclutamiento de las mujeres; ala
corresponsabilidad y cuidados;
al desarrollo profesional de las
mujeres en TI; al liderazgo y la
visibilidad, yal compromiso dela
direccién de las empresas con la
equidad, el acosoylaviolenciade
género”, explico Mercedes Gatti,
vicepresidenta de la Comision de
Equidad de GénerodelaCamara.

Durante la presentaciéon de
los principios, representantes
de la Comisién compartieron
algunas de sus experiencias en
el camino hacia la equidad de
género mediante acciones, poli-
ticas y programas dentro de sus
empresas. ®
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Uruguay es el mayor exportador
TICs per capita de America Latina

Las exportaciones de software y servicios de tecnologia (ITO) alcanzaron US$ 1172 millones en
2022 creciendo 20%. Son el 22% del total de las exportaciones de servicios del pais

eacuerdoconuninforme
D recientemente elaborado

por el Instituto Uruguay
XXI enfocado en el sector TIC y
su relevancia para el pais, las ex-
portacionesdel sectoren Uruguay
sonun rubro cadavez masimpor-
tante dentro de la canasta de ser-
vicios que exporta el pais. En con-
creto, en 2022 las exportaciones
TIC totalizaron 1.172 millones de
dolares delos cuales 959 millones
corresponden a exportaciones de
software eITO, y el resto ateleco-
municaciones.

Estacifrasignificaunaumento
de 20% con respecto al afio ante-
rior y representa el 22% del total
de las exportaciones de servicios
en Uruguay. Segun el ultimo in-
forme sobre exportaciones de
servicios del Instituto Uruguay
XXI, los servicios no tradiciona-
les -entre los que se encuentran
las exportaciones TIC- fueron
resilientes a la crisis ocurrida en
2020 como consecuencia de la
pandemia “con una menor caida
en 2020 y una recuperacion mas
dindmica en 2021”.

El crecimiento de las expor-
taciones de tecnologia es conse-
cuencia de una politica publica
con varias décadas de aplicacion
enfocada en potenciar el sector.
Segun Uruguay XXI, en 1999 el
sector se declard de interés na-
cional y se le otorgd un régimen
especial con incentivos fiscales.
Es asi que desde el afio 2002, las
empresas del sector pueden optar
porlaexoneraciéon del Impuesto a
lasRentasdelasActividades Eco-
némicas (IRAE). En particular, a
través del Decreto N° 150/007, se
exonera de ese impuesto la expor-
tacion de programasinformaticos
y servicios conexos.

Segun el informe del instituto
para la promocion de inversio-
nes y exportaciones en Uruguay
“estos factores posibilitaron el
surgimiento de capacidades pro-
fesionales, asi como de empresas
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El principal mercado de exportacion es Estados Unidos
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desarrolladoras de tecnologias
competitivas a nivel internacio-
nal, que lograron aprovechar el
tamailo reducido del mercado lo-
cal paralaimplementaciony tes-
teo de sus soluciones, y que hoy
conforman el actual tejido empre-
sarial”. Gracias a estas politicas
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el pais logré ser en la actualidad
el mayor exportador de software
y servicios informaticos (SSI) per
cdpita y el cuarto exportador en
ddlares de América Latina.
Impulsada por el crecimiento
delasexportaciones, laindustria
IT aumenta su participacién en
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FUENTE “INFORME SECTOR TIC EN URUGUAY”, URUGUAY XXI

las cuentas nacionales. Segun
una encuesta realizada por la
Cuti a sus empresas socias, en
2021 el sector facturd 1.944 mi-
llones de ddlares, lo que repre-
sentd cerca del 3% del PBI del
pais. El mismo informe indica
que el principal mercado de ex-

portacién es Estados Unidos, con
el 59%, seguido por Reino Unido
con 17%. El resto de los destinos
de exportacion, con una partici-
pacién bastante menor son Chi-
le, Colombia, Canadd, Argentina,
Zona Franca UY, Peru, Espaifia,
Puerto Rico, Otros.

Focointernacional
Parala Cutiuno de los focos prin-
cipales es aumentar la insercion
internacional del sector, no solo
para aumentar las exportaciones
del rubro, sino para intercambiar
experiencias y buenas practicas
con otros paises que sirvan para
reforzar las habilidades del sec-
tor en Uruguay. Recientemente, la
camaraorganizé una misién uru-
guaya a la conferencia Collision,
el mayor encuentro de innova-
cién y tecnologia del mundo que
se desarrollé en Canada. Junto a
autoridades de la Cuti participa-
ron 19 empresas locales. El viaje
fue organizado en conjunto con
Uruguay XXI, el consulado uru-
guayo en Toronto y la Embajada
de Canadd en Uruguay. “Es im-
portante participar en este tipo
de eventos internacionales para
seguir posicionandoalaindustria
TI uruguaya ante una audiencia
global. Collision sirve como un
punto de encuentro donde hacer
contactos que luego puedan de-
sarrollarse en potenciales clien-
tes o partners”, sefial6 en aquella
ocasionIrene Tayler, ejecutivade
Global Markets y Startups & Fi-
nanciamiento de Cuti.
Madstemprano este afio, la Cuti
también habia organizado una
mision de cardcter tecnoldgico a
Israel. En este caso, el objetivo fue
el reforzamiento de las habilida-
des de laindustria TTuruguaya a
través de la vivencia de las expe-
rienciasy buenas practicasimple-
mentadas por uno de los paises
lideres en innovacion tecnolégi-
ca, emprendimiento y capital de
inversion. @
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A pesar del

rezago crece el interes

por las carreras tecnologicas

Consultados por la falta de talentos del sector, referentes de las facultades de ingenieria
coinciden en que se debe incentivar el interés por el area desde temprano en educacion

Universidad dela Republica

Desdelafacultad de Ingenieria dela Universidad dela
Republica, observan un interés creciente y sostenido
en la matricula de la carrera Ingenieria en Computa-
cion. Los alumnos de esa carrera pasaron de 695 en
2014 a superar los 1200 en 2023, lo que representa el
55% de la matricula de la facultad.

Para captar mas jovenes interesados en esta area,
desde la Udelar realizan proyectos de divulgacion,
ciclos de charlas en secundaria y actividades como
“Nifiasenlas TIC” buscando aumentar el ingreso, ade-
mas de ofrecer los trayectos iniciales de las carreras
en los Centros Regionales de la Udelar. Sin embargo
“el mayor problema actual es el rezago en la carrera,
en particular en los tramos iniciales y relacionado al
importante debilitamiento en la formacion a todo ni-
vel durante la pandemia” indic6 Pablo Ezzati, decano
delainstitucion.

Consultado sobre la posibilidad de aumentar las
formaciones cortas pararesponder alasdemandas del
mercado laboral, Ezzati considera que las formaciones
deben ser vistas como un sistema “es necesario refor-
zar las formaciones cortas (cupos en tecnélogo) pero
también la formacidn de grado y posgrado, cada nivel
de formacion se retroalimenta y potencia los otros.

Universidad ORT

EnlaFacultad deIngenieria delaUniversidad ORT obser-
van como el interés por las carreras de Ingenieria crecio
enlos ultimos afios, no solamente paralos nuevos alum-
nos, sino también entre aquellos que buscan unasegunda
carrera. Segun explicé Eduardo Mangarelli, decano de
esa facultad, para lograr mayor interés atin “es impor-
tante comenzar desde etapas tempranas a familiarizar
a los estudiantes con la tecnologia, enfatizando que la
tecnologiaesun medio paraalcanzar diversos objetivos”.

Por otro lado, Mangarelli conté que tienen una “estre-
cha y constante conexién con la industria y desempefia-
mos un papel activo para entender los fendmenos tecno-
16gicos para actualizar nuestros contenidos curriculares
ycarreras”. Ademas agregd que buscan “generar vinculos
con las empresas que enriquezcan las experiencias de
nuestros estudiantes y graduados, ya sea conectandolos
conoportunidadeslaborales,informandolessobrelasten-
dencias actuales o creando espacios para el intercambio
de conocimientos”

Porultimo Mangarelli explicé que las formaciones cor-
tassonimportantes para atender lademanda del mercado
cadavezmasdiversa, ademés de representar unaexcelen-
te oportunidad laboral para los graduados.

UTEC

La UTEC comenzé a impartir la Licenciatura en Tec-
nologias delaInformacién en 2015 creciendo afio tras
afio enla cantidad de alumnos. Desde esa institucion
entienden que lamodalidad hibrida esunagran venta-
japaralosalumnos, en sumayoria del interior del pais,
indicé Monica Silvestri, coordinadora de la carrera.

Para lograr captar el interés de mas jovenes, Silves-
tri explicé que trabajan en la sensibilizacion del tema
desde edades tempranas, generando espacios para que
los jovenes conozcan de primera mano qué significa
trabajar en tecnologia. “También les demostramos que
los salarios del sector son en promedio mas altos que en
otros trabajos” agregd Anahi Lacava, responsable de
Bootcamps de UTEC. Lacava, explicd que es clave apoyar
alosalumnosenlasetapasinicialesdelacarrera,cuando
les puederesultar masdificil entenderlas partes masdu-
ras.Paraeso cuentan con tutoriasy ayuda personalizada
“fundamental para dar el primer empujén”. Otra de las
herramientasdelaUTECeslarealizacion de Bootcamps:
entrenamientos intensivos en programacion, hechos
a medida de las necesidades del mercado, -la UTEC es
miembro de Cuti entre otras formas de relacionamiento
con la industria- en los que se incluye al final un aseso-
ramiento en la busqueda de trabajo.

Universidad dela Empresa

Lamatriculadelascarrerasdelafacultad deingenieria
delaUniversidad de la Empresa crece aflo a aflo, espe-
cialmente “se destacael creciente interés en propuestas
vinculadas con Inteligencia Artificial o Ciberseguri-
dad” conté Daniel Jenci, decano de la facultad.

Aligual que sus colegas, Jencientiende que es “fun-
damental abordar el tema en forma global, llegando a
todos los sectores de la educacion, e incentivando el
interés por la tecnologia desde los primeros afios”.

Desde la UDE entienden que el didlogo con la in-
dustria debe ser permanente, por eso desde la univer-
sidad integran la CAmara Uruguaya de Tecnologias de
la Informacién, ademads de estar en contacto con otras
camaras empresariales, asociaciones de profesionales
y organizaciones de fomento a los emprendimientos.
Jenciexplicé que todolorecabado en estosintercambios
“es insumo para la elaboracidn de nuevas propuestas”.

En esa linea, explico que las formaciones técnicas
de entre dos y cuatro semestres de duracién son cada
vez mas requeridas, de todos modos “la formacién uni-
versitaria prepara mejor al estudiante para su futuro
laboral asi como para la continuacion de estudios de
especializacién” concluyd.

Universidad Catolica

EnlaFacultad de Ingenieria de laUniversidad Catdlica
desde 2019 ven crecer el interés de los alumnos por
esa area: “hoy en dia contamos con mas del doble de
inscriptos que en ese afio” explicd Bernardo Rychten-
berg, profesor del Departamento de Informatica. A su
entender muchos jévenes se ven seducidos por los ti-
tulares de “faltan informaticos” y ven la carrera como
unasalidade trabajo segura. Tambié€n explicé que mu-
chos alumnos se interesan primero por su experiencia
como usuarios que luego deriva en la curiosidad de
“.como funciona esto?”. “En la diversificacion y espe-
cializacion, asi como en el estar actualizados, radica
lo fundamental de la captacion” analizé Rychtenberg.
En el caso de 1a UCU, el didlogo con la industria es
constante ya que segtiin Rychtenberg “es fundamental
conocer las necesidades del mercado para el disefio,
pero también para la continuidad de un plan de ca-
rrera”. En ese sentido, entiende que si bien los cursos
cortos mitigan alguno de los problemas puntuales de
laindustria “el formalismo de una carrera es dificil te-
nerlo solamente en algunos cursos” y explico: “atacan
problemasdiferentes; unodainmediatezalatecnologia
de hoy en dia, mientras que la carrera afronta desafios
que precisan mas tiempo en el desarrollo” concluyo.

Universidad de Montevideo

La demanda creciente por las carreras de tecnologia
llevé alaUniversidad de Montevideo a agregar este afio
la carrera de Ingenieria en Datos e Inteligencia Artifi-
cial, que se suma a las otras 6 carreras de la facultad. A
entender de Cristina Myr, coordinadora de la carrera
de Ingenieria de Informadtica, una herramienta para
fomentar el interés de mas jévenes para elegir estas
carreras es generar encuentros locales que muestren
a los futuros estudiantes “que se hace en materia de
tecnologia anivel localy regional, asi como las oportu-
nidades de innovacion y emprendedurismo”.

LaUM también es parte de la Cuti, y frecuentemente
organiza eventos con empresas para fomentar el inter-
cambio entre academia e Industria. Incluso en 2022,
cuando se reformaron los planes de estudio se hizo un
proceso de reflexién “que involucré a todos los érdenes,
yalasempresas del mercado, paracontar con sus puntos
devista” explicd Myr.

Aunque en la UM estan enfocados en la formacion
integral yno en carreras cortas, lademandadel mercado
lleva a los estudiantes a comenzar a trabajar bastante
antes de graduarse “ya que cuentan en forma temprana
con las herramientas necesarias” explico.




6 |

Software 2023

EL OBSERVADOR

Incentivos para “importar” talentos

Esta nueva ley busca fomentar que talentos del area vengan a vivir y trabajar a Uruguay

I parlamento aprobd el pa-
Esado 16 de agosto una ley
que se presenta como una
delasherramientas del gobierno
para paliar la falta de personal
capacitadoenelsector IT. Se tra-
ta de un proyecto enviado por el
Poder Ejecutivo que otorga bene-
ficios fiscales alos extranjerosoa
los uruguayos no residentes que
vengan a radicarse a Uruguay
paratrabajar en el sector IT.
Quienes queden comprendi-
dos en este nuevo régimen po-
dran “podran optar conrelacion
a las rentas del trabajo por tri-
butar el Impuesto a la Renta de
los No Residentes (IRNR)” segin
indicaeltextodelaley,envezde
aportar IRPF como lo hacen el
resto de los trabajadores. Tam-
bién podran elegir “no benefi-
ciarse del sistema de seguridad
social vigente” en Uruguay y en

este caso no tendrdn la obliga-
cion de realizar los aportes co-
rrespondientes.

Parapoder ampararse en este
régimen, los trabajadores debe-
ran cumplir con ciertos requisi-
tos: ser extranjero o uruguayoy
no haber sido considerado resi-
dente fiscal en Uruguay en los
5 afios anteriores a su llegada;
trabajar atiempo completoenel
pais (se entiende que debe haber
estado fisicamente en Uruguay
dos tercios de los dias del afio),
y generar ingresos exclusiva-
mente a través de contratos en
relacién de dependencia direc-
tamente relacionados a activi-
dades del sector TIC.

Las condiciones deben reno-
varse anualmente. La nueva ley
estard vigente paralos contratos
laboralesiniciados hastael 28 de
febrero de 2025 inclusive.

-

lo.

e LE1ERS tH);

. ey [y, 4 “'l”’[]’rll Hp[f
a(e) )

- -

™ -4 ¥p

e

o s ypobds t==e. nodEType)

ré L

- A A . [

s [u] .data,

-M\'#‘H. v "ETEUEE L
s e sewbiEnnt

(e){

) {or(r=0.
f (){b.data(
asur?!0:
e?(n=(n|| )+
sz {86 (1=0. 5"
a (e,n)}
.ﬂlli.m: 0=b-:

o.M r,i"'f_

-,

i L

"1k

p—_ 1 o,af

Nueva ley que busca atraer talent

MAS DE 30 ANOS APOYANDO
A LAS EMPRESAS EN SU
TRANSFORMACION DIGITAL

@MagmaErP

El sistema de Gestion Empresarial
definitivo para todo tipo de Empresas

y para todo tipo de Negocios.

@MagmaPsA

Solucion integral para la
gestion de Servicios

Profesionales

@

Magma

Business Software - Consulting

@)yMagma

La solucion total para las
empresas de transporte

@Mogmq Start ERP

Enterprise Resource Planning

La puerta de ingreso al
crecimiento de las PyMEs

@MogmclEs \

—————— Insurance Enterprise Solution

Innovacion en el mundc
asegurador

& www.magmasoftware.tech
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El presidente Luis Lacalle Pou
habia anunciado la presentacion
de este proyecto en noviembre
de 2022, en el marco del even-
to Test and Invest organizado
por el BID en el que también se
presento el Uruguay Innovation
Hub.

Este programa busca posi-
cionar al pais como polo de in-
novacion a través de tres ejes:
un programa de atracciony ace-
leracion de startups nacionales
e internacionales; la atraccidon
de fondos de inversion posterio-
res al capital semilla, apalanca-
dos con fondos publicos y me-
diante llamados competitivos;
y lainstalacion de laboratorios
abiertos.

El programa fue aprobado en
la rendicion de cuentas de 2022
y se espera que esté funcionando
hacia finales de 2023.@

><] info@magmatools.com
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Evertec: el socio tecnologico lider
para soluciones de medios de pago

Con mas de 30 afnos de experiencia, presencia en 10 paises de la region y una fuerte impronta en
Uruguay, Evertec, procesa mas de seis mil millones de transacciones por afio en Latinoameérica

vertecesunadelasfintech
Emés grandes de Latino-

américaen susector, tiene
su sede central en Puerto Ricoy
11 oficinas en 10 paises de Latino-
américayel Caribe, atendiendo a
clientes con operaciones diversas
en 26 paises de la region.

“Laempresallegaaserungran
procesador dentro de Latinoamé-
ricaatravés de un crecimiento or-
gdnicoeinorganico. Elsegundoes
atravésde haber hecho diferentes
adquisiciones estratégicas para
generarunahuelladeclientesyde
productosentodaLatinoamérica,
incrementando la propiedad inte-
lectual y las soluciones. Nosotros
vemos un valor muy grande en ser
duefios de nuestra propiedad in-
telectual”, sefial6 Daniel Brignar-
dello, Chief Delivery Officer (CDO)
de Evertec. Conmdasde 30 aflosde
experiencia en el sector de pagos
electrénicos, Evertec adquirio en
2017 alaempresa chileno-urugua-
ya PayGroup “que era un vende-
dor de software independiente.
Evertec incrementa su presencia
y se queda con soluciones de pro-
cesamiento de pago emisor, adqui-
rente y soluciones de prevencion
de fraude, que es lo que nosotros,
en ese momento, le sumamos al
corporativo. Comenzamos una
aventura de como llegar con esas
mismas soluciones a lo que hoy es
un ecosistema muchomadsgrande,
que procesa muchas mdstransac-
ciones y llega a muchos mas pai-
ses de lo que nosotros podriamos
haber podido hacer en solitario”,
agrego Brignardello.

De acuerdo con Carlos Dide,
senior manager de la compaiiia,
el foco de Evertec estd puesto en
PuertoRicoyLatinoaméricadon-
de procesa mas de seis mil millo-
nes de transacciones por afio.

Soluciones en Uruguay

Dide explicé que, a nivel de Uru-
guay, Evertec maneja “un porta-
folio de soluciones que apuntanal
procesamiento de transacciones
financieras desde la perspectiva
del emisor (el banco que otorga la
tarjeta). El otro producto que es
similar y complementa el ecosis-
tema de pagos, es el procesamien-
to de transacciones financieras
desde la perspectiva adquirente.

N4
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Evertec procesa mas de 6 mil millones de transacciones por aiio en Latinoamérica

También tenemos Risk Center
360, parte de la Suite Paystudio,
queesel producto para prevencion
de fraudes. En todas las transac-
ciones que procesamos en nues-
tras plataformas participa un ele-
mento de analisis de riesgo que
identifica transacciones poten-
cialmente fraudulentas”. Cuando
un consumidor va a un comercio
y paga con tarjeta, la transaccién
viaja por un camino bastante lar-
go, aunque frente al mostrador
suceda en cuestién de segundos
parael cliente y el comercio. Dide
afirmo que el inicio de la transac-
cion comienza cuando pasa por
el procesador de la adquirencia,
se va a las marcas, de las marcas
al emisor, del emisor vuelve a la
marca y luego al adquirente para
después presentarenel POSlares-
puesta de transaccion aprobada
odenegada. “Evertec puede estar
en todo ese proceso; no obstante,
en Uruguay, los equipos trabajan
enel procesamientodel adquiren-
te y el procesamiento emisor. En
ambos procesamientos apoyamos
en el andlisis de la prevencion de
fraude con nuestro Risk Center.”

Tecnologia con propdsito

Enlaactualidad, escasiimpensado
no poder pagar con un medio elec-
tronico. E1 CDO de la compafiia,
Daniel Brignardello, explico que

Everteces “unsociotecnologicode
todo aquel que necesite una solu-
cion financieraen Latinoamérica”.

El experto contd que dentro
de la compariia estdn alineados
con una frase que es “tecnologia
con propésito”. En ese sentido,
Brignardello agregd que entien-
den “quelatecnologia tiene valor
enlamedidaenqueestdaplicada
a un proposito y nuestro propo-
sito tiene que ver con la digitali-
zacién financiera. Es muy claro
que hoy los procesos financieros
de todos los actores de Latino-
américa- bancos, instituciones
financieras, comercios, pequefios
emprendedores-, cada vez mas
necesitan de soluciones tecnolo-
gicas para poder operar. En ese
contexto damos soluciones end
to end que resuelven el problema
financiero de cualquier actor en
una cadena de pagos. Eso quiere
decirque podemosdarleunPOSa
un comercio, una solucién de pa-
gos que sea con el celular, hacer
el onboarding de comercios para
que se puedan afiliar de manera
mas eficiente, ofrecer una tarjeta
fisica o virtual para quelossocios
puedan operar dentro del negocio
de medios de pago”.

Losefectosdela
multiadquirencia
Dide afirmé que a nivel regional

e incluso a nivel de toda Latino-
américa, existe una tendenciaala
apertura del mercado de procesa-
miento de pagos y lo que sucede
en Uruguay no eslaexcepcion. En
ese sentido, Brignardello afirmo
que “en el proceso de democratiza-
cién de los medios de pago es muy
importante que haya multiples ac-
tores tomando diferentes tramos
de la cadena. Una cosa que pasa
mucho es que cuando hay pocos
actores, es muy comun que se de-
diquen aciertossegmentos del ne-
gocio y no cubran todo. Uruguay,
impulsado mayoritariamente por
elBanco Central, desde hace unos
cincooseisafos, hatomado medi-
das parapoderavanzar en fomen-
tarlaaparicion de diferentes acto-
resenlacadenadepagos”. Aunque
pueda pasar inadvertido para el
consumidor, el CDO explico que
“antes los POS eran todos iguales,
ahora son rojos, azules, negros y
eso tiene que ver con la apertura
delmercado”. Esaaperturaesvalo-
rada por Evertec de forma positiva
yaque “hace que aparezcalacapa-
cidad de abordarintegralmente el
mercado, fomenta la innovacién
y el desarrollo de los negocios. Al
final del dia, todas esas soluciones
terminan poniendo en igualdad
de condicionesatodoslos actores.
Los que histéricamente compe-
tian en desventaja, que no tenian

ciertos elementos de la cadena
de valor, este proceso les da una
oportunidad de ir a los pequefios
comercios”, sefialé Brignardello.

Posicionamiento de Uruguay
De acuerdo con los expertos, el
pais se posiciona dentro de la re-
gidn de una manera positivay con
espacioparacontinuar mejorando
los procesos y las experiencias de
los usuarios. Brignardello expli-
cé: “Uruguay, en su proceso de lo
que se denomind como inclusion
financiera, (refiriéndose al con-
junto de medidas establecidas
para que los salarios se reciban
en cuentas, habilitar las tarjetas
prepagadas, lograr que los costos
de los medios de pagos digitales
sean menoresy fomentarlareduc-
cion impositiva contra el uso de
medios electronicos de pago), ob-
tuvounabuena posicién en térmi-
nos de penetracion, por mas que
la adopcion haya ocurrido mejor
o peor en diferentes segmentos.
Efectivamente el numero de tarje-
tasde débito, créditoy prepagoen
Uruguay es muchisimo mas alto
y este fue un fendémeno positivo.
Hoy, Uruguay tiene el medio de
pago como manera de llegar al
banco. El caso de Chile parece ser
masavanzado con mas autopistas
para llegar a estas instituciones
financieras y Uruguay estd traba-
jandoen eso para quelos caminos
para llegar sean mas eficientes y
con mejor experiencia de usua-
rio”. En un concepto general, el
CDO menciono6 que el mundo va
hacia los sistemas abiertos y no
cerrados. Como ejemplo, explicd
la solucion ATH Movil de Evertec
que esta disponible para Puerto
Rico. “Se trata de una billetera
que en los comercios es un me-
dio de pago mas, multibanco. Se
paga con el celular directamen-
te desde la cuenta bancaria con
unaexperiencia de usuario mejor.
Con ATH Moévil no importa si me
subo aun omnibus, si voy a pagar
un estacionamiento o la factura
de algun servicio, o si voy a hacer
una compra en una tienda fisica,
puedo utilizarlotodo dela misma
manera. Laidea es construir eco-
sistemas abiertos que, ademas es
laformaenlaquetodoslosactores
puedan entrar”, finaliz6. @
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La gran apuesta de Sofka por
el talento en el interior del pais

Con el ancla puesto en Paysandu y el radar amplio hacia zonas cercanas de Uruguay y Argentina,
Sofka se propone desarrollar el negocio de soluciones tecnoldgicas para todo el conosur

I aempresacolombiana-uru-
guaya de software, Sofka,
celebra 10 afios de trayecto-

ria en la industria de tecnologia.

Con operaciones en nueve paises

de América, el proceso de inter-

nacionalizacion de la compaiiia
incluyé a Uruguay como lugar ele-
gido para desembarcar y estable-
cer su primer centro de desarrollo
fuerade Colombia.Enlaciudad de

Paysandu, en 2022, Sofka instald

un centro de servicios orientado

a soluciones digitales para el sec-

tor financiero mayoritariamente,

aunque no de forma exclusiva.

Mirada al interior

Convencida de que el interior del
pais y especialmente el departa-
mento de Paysandu, tiene un fuer-
te potencial en el sector tecnolo-
gia, Sofka aposto por la atraccion
de talento local y de zonas ale-
dafias, y en la actualidad cuenta
con mds de 30 colaboradores y un
plan de expansién agresivo para
los préximos afios. En su concep-
cion, la Universidad Tecnologica,
propone una educacién descen-
tralizada y cuenta con tres Ins-
titutos Tecnolégicos Regionales
(ITR). En Paysandu estd ubicada
en el predio donde funcionaba la
fabrica de Paylana, una empresa
emblemadelaindustriatextiluru-
guaya. Alli, 1a Intendencia Muni-
cipal de Paysandu invit6 a Sofka
a instalarse en dicho predio re-
acondicionado parafuncionar alli
junto a otras empresas del rubro y
formar un polo tecnolégico en el
litoral del pais. “Una de las razo-
nes por las que nos instalamos en
Paysandu es que vimos que existe
unecosistemaeducativoinstalado
fuera de Montevideo que hace que
los chicos no tengan que emigrar
para estudiar y no pasen por ese
desarraigo de su pueblo natal. Sin
embargo, al mismo tiempo nota-
mos que habia una falta de oferta
de trabajo en empresas tecnologi-
casquesolohariaquelanecesidad
de emigrar se postergara cuatro o
cinco afios. Estaba el talento pero
noddndeaplicarlo”, explicd el CEO
de Sofka, Esteban Alonso. Através
del programa “SofkaU”,laempresa
recluta a jévenes recién egresados
de carreras técnicas, los contrata
y los entrena durante tres meses

El programa impacté a 35 estudiantes este aiio

“Jévenes CreaTIvos” es un programa de Sofka que
tiene un alto impacto social; comenzo en Colombia
yUruguay es el primer pais fuera de suelo colombia-
no donde se estd implementando como piloto. Esta
orientadoalos chicos de Educacién Secundaria con
el objetivo de promover la tecnologia comoun cam-
po de estudio atractivo para jévenes de contextos
socioeconomicos vulnerables que deberan tomar
un camino académico al dejar el liceo. “;Por qué
decimos que el sector de la tecnologia tiene desem-
pleo cero? Porque los chicos dela Secundaria siguen
eligiendo carreras tradicionales como la abogacia,
medicina, contaduria o carreras mas tradiciona-
les. ‘Jovenes CreaTlIvos’ tiene dos propdsitos: uno

es encenderles la chispa a los chicos que estdn en
Secundaria para que piensen en tecnologia como
una opcién académica, y dos, atacar a los sectores
masvulnerables”, explicd Alonso. El programa tiene
unaduracién deun afioy seimplementa en paralelo
a sus clases de Secundaria. Estd alineado a cinco
de los Objetivos de Desarrollo Sostenible para 2023
declarados por la Organizacion de Naciones Uni-
das; “es una sinergia entre el sector social, el sector
publico y privado. En conjunto con la Intendencia
de Paysandu y la Fundacion Rofé, Sofka desarrolla
este programa que este afio beneficia a 35 jévenes
en Uruguay y apuntamos a impactar a mas de 100

)

el préximo afio”, concluyé Alonso. @

para luego integrarlos al mercado
laboral en la operacion diaria de
Sofka. En un sector que se jacta de
tener mas demandadetrabajoque
oferta, Sofka es un caso particular
a la que no le fue dificultoso en-
contrar el talento. “Por el perfil de
personas que buscamos integrar a

laempresa, no tuvimos problemas
en encontrar a quienes se quisie-
ran sumar a Sofka. Distinto es el
caso de salir a buscar a alguien en
Paysandu que ya tenga cuatro o
cinco afios de experiencia de tra-
bajo; quizds alli sea masdificil por-
que probablemente ese talento ya

se fue a Montevideo hace tiempo,
pero no hemos llegado a ese mo-
mento por ahora”, agrego.

La cercania de Paysandu con
el pais vecino también lo hace un
lugar estratégico y atractivo para
Sofka y su apuesta por el talento
regional. “Pretendemos que se

transforme en un foco de atrac-
cién de gente de Argentinay tam-
bién desde otros departamentos
de Uruguay ubicados mds al nor-
te, como Rivera y Salto”, afirmo
Esteban Alonso.

Soluciones al sector financiero
En el mundo, mas del 50% de las
soluciones de tecnologia estdn
orientadas al sector financiero.
“Esa misma distribucion se ve
reflejada alainterna de Sofka por-
que aproximadamente el 60% de
nuestros clientes son del sector
financiero, que incluye bancos
tradicionales, microfinanzas, se-
guros, entre otros. El desafio que
hoy tenemos es desarrollar esos
negociosen Uruguayy el conosur”,
dijo. Paracumplir con ese objetivo,
Alonso hizo un llamado de aten-
cién especial: “necesitamos que
el sector empresarial uruguayo
del norte del pais preste atencién
alaempresadetecnologiaqueesta
instalada en Paysandu, que tiene
capacidades, musculo y cercania
para trabajar para ellos”. Si bien
gran parte del trabajo esta dirigido
al sector financiero, Sofka actual-
mente presta servicios ademas a
organizaciones fuera de ese rubro,
por ejemplo del sector retail, sa-
lud y de otros tipos de industrias,
teniendo capacidades de atender
a la gran mayoria de los sectores
productivosy de servicios.

Hacerlomas simple

De acuerdo con Alonso, la transfor-
maciéndigitalabarcadesdesolucio-
nes simples hasta las mas comple-
jas: “latransformacion digital existe
desde hace muchas decadas, para
nosotros, el concepto clave debajoes
pensarenelimpactoquetienelaso-
lucién tecnoldgica sobre las perso-
nas, explicd. “4Cémo le facilitamos
lavidaalaspersonasatravésde he-
rramientastecnologicasydigitales?
Esa es la pregunta que hay que ha-
cerse. El objetivo no es desarro-
llar soluciones o software por el
solo hecho de subirse al bus de la
transformacion digital, sino ser
el mecanismo para que le facilite
la vida a la gente y a la humani-
dad en general, haciendo las co-
sas mas simples y sin fricciones
en el dia a dia de las personas ”,
agrego. @
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Un modelo de negocios que genera
impacto desde la sostenibilidad

La empresa de base de tecnologia de la informacion incorporo la sostenibilidad a su modelo de
negocios a partir de 2019 para acelerar el cumplimiento de las metas de los ODS

ofis se define como “una

compafiia latinoamerica-

na con mas de 17 afios de
experienciaenlatransformacion
digital sostenible delas organiza-
ciones latinoamericanas y la in-
clusion tecnoldgica”. Fue creada
en 2005 y su cliente fue el sector
publico de forma exclusiva hasta
2017. En ese momento, y respon-
diendo a que Sofis forma parte del
Pacto Global de Naciones Unidas
desde 2013, 1a compafiia comenzo
aexplorarun areadistinta: “cémo
incluir tecnologia para acelerar
el cumplimiento de las metas de
los Objetivos de Desarrollo Soste-
nible”, explicé Gustavo Ciriglia-
no, CEO de Sofis en Uruguay. En
ese sentido, amplié su cartera de
clientes que incluye a agencias de
Naciones Unidas.

Unnuevo modelo de negocios

Cirigliano recordd que cuando
en 2017 estaban trabajando en la
planificacién de Responsabilidad
Social Empresarial (RSE) de Sofis
selesplanted uninterrogante que
terminaria reformulando el mo-
delo de negocios de la compaiiia.
“Hubo un click, pensamos: ¢por
qué tenemos que tener un plan
de RSE independiente y no uno
que forme parte del negocio? ;Por
qué no podemos tener un modelo
de negocios que ademads impacte
desde el puntode vistadelasoste-
nibilidad?”, recordd. Fue asi como
Sofis comenzo a trabajar en tres
aspectos que definen ala sosteni-
bilidad: el ambiental, el social y
el de gobernanza. Cirigliano ex-
plicé que observaban que “en los
proyectos de transformacién di-
gital, no tanto a nivel de proyecto
sinoanivel delaoperacién se esta
incrementando el porcentaje de
contribuciondelasdreasde TIen
la huella de carbono. Se habla de
que son tecnologias mas limpias
porque sacamos el papel, pero hay
otros consumos como energia,
transmisiones, comunicaciones
o desechos que no los estas vien-
do”. El aspecto social estd alinea-
do con la frase de la agenda 2030
de los ODS de “no dejar a nadie
atras”. Desde la empresa notaron
que el desarrollo de las aplicacio-
nes no estaba teniendo en cuenta
atodaslas personasy que existia

lanecesidad de serinclusivos con
soluciones que fueran funciona-
les por ejemplo, a personas ciegas,
sordas o con alguna otra dificul-
tad. “En el drea de gobernanza,
trabajamosbastante enlostemas
de corrupcion, sobornoytranspa-
rencia. Fuimosla primera empre-
saen Uruguay en certificarse con
la norma ISO 37001 de sistemas
de gestion antisoborno. Esto hace
que las operaciones que hacemos
tengan procesos que aseguren la
transparencia y se gestionen los
riesgos de soborno o corrupcion”,
dijo el CEO. Incorporar estos tres
aspectos al modelo de negocios
de Sofis llevo incluso a cambiar
la mision de la empresa. “Hasta
el 2018 nuestra misidn era contri-
buir a la transformacion digital
delasorganizaciones. Hoy el foco
estd puesto en mejorar la calidad
de vida de las personas, es decir,
que el foco paso de las organiza-
ciones a las personas. Parte de la
calidad de vida es que tu no ten-
gasqueirahacerlostramitesaun
determinado lugar, o que hacer
untramite demore undiayno 30,
oquecapazno lotengas que hacer
porque no es necesario”, definié
Cirigliano.
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Culturaorganizacional

Alinearse alos ODSy a los tres as-
pectosdelasostenibilidad mencio-
nados anteriormente, significaron
para Sofis un cambio en la cultura
organizacional. “Hayunafrase que
siempre usamos que es que ‘lasos-
tenibilidad no se tiene, sino que se
vive’. Entonces se tiene que vivir
dentrodelaorganizaciéon. Denada
sirve que esto sea un lineamien-
to desde la Direccion, la mision y
vision de la empresa y después, el
que trabaja dentro del equipo no
esté alineado”, agregd. Cirigliano
explicé que este factor de alinea-
miento se tiene en cuenta incluso
en los procesos de seleccion de ta-
lentos para formar parte del equi-
po Sofis de manera que exista una
coherencia entre el colaborador y
la mision de la compafiia. “En ge-
neral hay un entendimiento; aun
asi tenemos algunas acciones que
lo refuerzan como la Jornada de
Transformacién Digital Sosteni-
ble donde dondelos colaboradores
exponen sobre lo que estuvieron
trabajando en los temas de soste-
nibilidad y eso ayuda a la cultura
organizacional. También creamos
una metodologia propia que se lla-
ma Green Sofis donde nos asegura-

Anivel del Estado, Sofis ha desarrollado multiples soluciones tecno-
16gicas que han facilitado la operativa interna y para los usuarios.
Cirigliano menciondé que “el mas emblematico es el Certificado de
Nacido Vivo Electrénico. Este esun certificado que emite el médico
en el momento de nacimiento de un bebé. Eso fue un proyecto em-
blematico para el pais porque a partir de ese momento se le asigna
elnumerodereservadelacéduladeidentidad. Después esa persona
vaestar identificada y por lo tanto puede empezar a tener derechos
desde el momento del nacimiento: derecho a la salud, derecho a la
identidad, entre otros. Ese sistema interopera con otros, en parti-
cular con el del Registro Civil para la emision de la Partida de Na-
cimiento a partir del Certificado de Nacido Vivo Electrénico. Este
fue delos primeros sistemas de interoperacion entre organismos del
Estado. Estabaliderado porla Agesicy OPPyesun proyectoicénico
parael pais”. Sofis también estuvo al frente del proyecto GURT, “un
sistema de informacién web, que se encuentra enmarcado dentro
de las politicas del gobierno electrénico y las politicas educativas
del CEIP. Permite tener una base de datos actualizada de docentes,
no docentes y alumnos y unificar las gestiones a nivel nacional. La
sistematizacion de datos realizada por GURI propicia la mejora de
la calidad de las respuestas al instante y en solicitudes especificas
del propio organismo y de otros, al tener informacién en tiempo real,
favorece la toma de decisiones de manera oportuna”, de acuerdo
con informacioén extraida de 1a web de ANEP.

mos de que los distintos aspectos
de la sostenibilidad estén dentro
delciclode desarrollo de software.
Todasesas accionesvan permean-
do en las distintas dreas de la em-
presa”,indicé. EICEO comentd que
entiende que la mirada integrada
de Sofis de la tecnologia y la sos-
tenibilidad “tal vez no es valorada
por el 100% del mercado”, pero si
por el mercado en el que esta in-
sertalaempresa. Consultadosobre
si la rentabilidad de la compaifiia
se vio afectada por este cambio en
el modelo de negocios, Cirigliano
explicd: “Novimos afectadalaren-
tabilidad de la empresa. De hecho
nos abrié mercados nuevos que ni
siquiera nosotroslos buscamos. Si
lasostenibilidad aporta a la renta-
bilidad de la empresa, en nuestro
caso si. Habria que ver en otras
empresas con otros modelos de
negocios y otros tipos de clientes
siesigual ono”.

Desafios paraSofis
Con presencia en Uruguay, Ecua-
dor, Panamaé y El Salvador, Sofis

tiene proyectos en 11 paises y los
planes de internacionalizacion
a nivel de Latinoamérica son un
objetivo claro delacompafiia para
seguir creciendo. Por otra parte,
la empresa trabaja en la escalabi-
lidad de sus soluciones. “Hemos
hecho muchas aplicaciones o re-
suelto problemas dentro de un
pais y entendemos que puede ser
escalable a otros paises. Los pro-
blemas pasanaserlos mismosy si
bienlassolucionesnosoniguales,
sonadaptables”, afirmé el CEO.En
tercer lugar, Cirigliano menciond
el crecimiento de la diversidad
tecnolodgica como otro desafio.
“Cada vez més aparecen mas tec-
nologias, mas cosas que se auto-
matizan. Eso va a impactar en la
calidad delos productos que hace-
mos. No porque empeore 0 porque
mejore, sino porque se va a tener
que mediryevaluarde otra forma.
Por eso estamos incorporando
otros modelos de evaluacion de
calidad detodalaempresayesova
a ser un desafio importante para
nosotros”, concluyo. @
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40 anos ofreciendo las mejores
soluciones de gestion empresarial

Es de la combinacion de dos vertientes de conocimiento, la tecnologia y la administracion, con
la que Insis ha crecido y fortalecido su propuesta de soluciones para la gestion empresarial

Insis

www.insis.com.uy

uzmdan Etchebehere es

fundador de la empresa

Insis que hace 40 afios
ofrece soluciones de software para
el sector empresarial y guberna-
mental. El aniversario es excusa
para mirar cuatro décadas hacia
atrasyreflexionar sobrelo quede-
fine como una “revolucién perma-
nente”. Etchebehere recuerda los
equipos con los que trabajaban en
aquel momento y la comparacion
con la actualidad es apenas una
demostracion de todos los avan-
ces que ocurrieron. “Me acuerdo
de algunos computadores con los
quedesarrolldbamos en aquel mo-
mento que tenian 128 k de memo-
ria y 12 mega bites de disco. Hoy
solo en mi celular tengo 256 gigas
yunacapacidad de procesamiento
millones de veces mayor a la que
tenia un computador de aquella
época. También recuerdo que da-
bamos soporte aunaempresa que
eradelas mds grandes textiles del
pais, tenia750 empleadosyun pro-
ceso de produccion muy complejo.
Todo se resolvia y se atendia con
una computadora con esas carac-
teristicas y que en su momento
habia costado méas de 100 mil d6-
lares”, reflexiono.

La evolucidén y el cambio han
abierto nuevas posibilidades,
avances tecnoldgicos y el desa-
rrollo de otras funcionalidades a
los sistemas. La solucion de Insis
lleva el nombre de GCI, es una
solucion ERP para empresas que
integraenununico sistema todos
los procesos de unaorganizacion,
como la contabilidad y finanzas,
lagestion comercial y logistica, la
facturacidnelectronica, lacadena
de abastecimiento, produccion e
inventarios, capital humano e
informacion gerencial. La clave
para permanecer como un actor
clave del sector es mantenerse al
dia con los avances, investigar e
invertir, comentd Etchebehere.

GCl es und

; urc
(Enterprise REST adas y GRP

Propuestade valor

La cartera de clientes de Insis es
amplia y variada, en cantidad y
en tamaflo de las empresas a las
que acompafla en los procesos
tecnologicos de gestion empre-
sarial. Si bien la base de clientes
estden el sector privado, también
tienen una “penetracién impor-
tante en los gobiernos departa-
mentales” donde brinda servicio
al6delas18intendenciasdel in-
terior.

Etchebehere explico que los
sistemas de gestién empresarial
“son dificiles de cambiar por la
complejidad que implicany porel
impacto en la organizacién, mas
alla del monto de la inversion”. E1

solucion ERP

ePlanning)
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Meacuerdodelas
computadoras conlas
quedesarrollabamos que
tenian 128 k de memoriay
12 mega bites de disco

Guzman Etchebehere
Fundador de Insis
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experto indicé que existen “cos-
tosocultos” porlaculturaque nor-
malmente se generaentornoauna

Guzman Etchebehere, fundador de Inss

2%
s

solucidn de software utilizada en
una organizacién “que cada vez
estd mdas embebida en todos los
departamentosylasdreas”. Enese
sentido Insistiene un compromiso
muy alto al ofrecer una solucion
que esta al dia con la tecnologia,
que ofrece las funcionalidades
que permiten la tecnologia que
hay hoy, y asegurar que esa solu-
cién evolucionard al ritmo de las
nuevas tecnologias que vengan.
“Uno de los aspectos que ha sido
nuestro Norte esdar soluciones de
gestion basadas en software que
losayuden a obtener beneficios en
sus negocios y que les permitan
evolucionar a tecnologias de ulti-
ma generacion”, afirmo.

I. GUIMARAENS

Uno de los ejes centrales del
trabajo de Insis ha estado en la
integracion en la interna de la
organizaciéon. Sin embargo, un
desafio que Etchebehere destaca
es la demanda de los clientes de
una integracién también hacia
afuera y dentro de la cadena de
valor. “Seguramente las empre-
sas tienen un sitio de comercio
electronico o proveedores conlos
quetienen que estar masintegra-
dos paralograrunalogistica mds
fluida, por ejemplo. Implica un
ahorro en costos o en eficiencias
que son los que determinan las
ventajas competitivas que puede
estar ofreciendo esa empresa al
mercado”, agrego. @
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| Media para GeneXus Consulting

GeneXus Consulting transforma la
tecnologia en resultados de negocio

Con 30 afos de carrera, la empresa uruguaya de consultoria se especializa en disefar soluciones
tecnologicas que se adapten a las necesidades del negocio, sus procesos y estructuras

arapoderayudaralasem-
Ppresas a desarrollar nue-
vas capacidades digitales
que las impulsen a transformar
su negocio, lo més importante
es entender el negocio en siy los
objetivos de cada cliente. Asi lo
entienden en GeneXus Consul-
ting, la empresa de consultoria
tecnoldgica uruguaya con mas
de 30 afios de historia. Es por eso
que Lorena Veiga, Business De-
velopment Manager en GeneXus
Consulting tiene una frase de
cabecera: “La transformacion
digital nunca es digital”. Segun
Veiga, estose da “porquelatrans-
formacion es siempre del nego-
cio”, explico, “se transforman los
procesos, las estructuras organi-
zativas, las tareas, los productos.
La tecnologia es unicamente un
vehiculo para que las organiza-
cionesalcancen susobjetivos.” Y
agrego: “Incluso, las razones por
las que los procesos de transfor-
maciondigital fracasan, general-
mente estdn asociadas a temas
humanos que no se abordan co-
rrectamente.”
Veiga explicé que acompaifian
a sus clientes a “transformar la
tecnologia en resultados: parael
negocio y la organizacion, para
las personas y la sociedad en la
que vivimos”. En ese sentido, el
principal diferencial delaempre-
sa es la sensibilidad para enten-
der las necesidades que tienen
lasorganizacionesylacapacidad
de disefiar soluciones digitales
que les permitan desarrollar po-
siciones de liderazgo: “la aplica-
cion de herramientas low-code
como GeneXus, nos permite
abordar los proyectos con ven-
tajas comparativas: mayor ro-
bustez y escalabilidad, menores
tiempos de entrega y en especial
la capacidad de generar solucio-
nes future-proof que se adaptan
y acompafian de forma natural

|. GUIMARAENS

los cambios tecnoldgicos” expli-
cé Veiga. Almomento de evaluar
las capacidades digitales de un
cliente, desde GeneXus Consul-
ting entienden que no hay un
proceso unico que se adapte a
todos: “por lo tanto, para enten-
der las capacidades digitales de
una organizacion, apuntamos a
entender cual es el negocio ac-
tual, cudles son los objetivos que
se quieren alcanzary a partir de
alli analizamos un conjunto de
dimensiones que estan vincula-
das a las tecnologias, pero que
no refieren inicamente a temas
tecnoldgicos” relatd la responsa-
ble de desarrollo de negocios de
GeneXus Consulting.

Lorena Veiga, Business Development Manager en GeneXus Consulting
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La transformacion
digital nunca es digital
porque la tranformacion
es siempre del negocio

Lorena Veiga
Business Development Manager
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Una oportunidad paratodas
las organizaciones
Elestadodesituaciondelatrans-
formacion digital de las empre-

sas y organizaciones uruguayas
es muy variado. Desde GeneXus
Consulting, invirtieron en enten-
derestasituacion, especialmente
saber cudl eslamadurez o compe-
titividad de las empresas locales.
“Es muy variado el comporta-
miento, tenemos organizaciones
que han apostado por integrar
exitosamente tecnologia de pun-
ta y explotarla adecuadamente
como undiferencial en sunegocio
y, en el otro extremo, aun existen
organizaciones mds timidas que
todavia no logran capitalizar el
valor de la tecnologia en su nego-
cio. Lo que vemos con unatenden-
ciacreciente esla preocupacion o
el interés por la transformacion

digital, probablemente motivado
porlaavalanchade nuevastecno-
logias, que empujan a los direc-
tivos a tomar decisiones” cont6
Veiga.

En este sentido, Veiga destacé
la oportunidad que las empresas
mads pequefias tienen frente a un
proceso de transformacién digi-
tal: “son més ligeras y dgiles para
introducir cambios en el modelo
de negocio. No eslo mismo intro-
ducir una nueva tecnologia en
una organizacion pequefia, que
enuna multinacional con filiales
en todo el mundo. Las pymes de-
ben aprovechar esa ventaja para
moverse rapidamente y ponerse
atiro” concluyo. @
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Escuchar al cliente y adaptarse a
los cambios para seguir vigente

La empresa 100% uruguaya dedicada exclusivamente a la facturacion electronica expandio sus
operaciones hacia Paraguay donde ya tiene una amplia cartera de clientes que confian en Sicfe

lorigen de Sicfe estd estre-
Echamente vinculado a la

normativa de la Direccion
General Impositiva (DGI) que im-
plicéun cambio enlaformadedo-
cumentarlasoperaciones paralas
empresas; las cldsicas libretas de
facturas dieronlugaralafactura-
cion electronica.

“En Sicfe brindamos la so-
lucion de software, el apoyo y
la consultoria a los usuarios del
sistema para que facturar elec-
tronicamente sea un proceso
transparente y sencillo para
ellos. Partiendo de la base de que
la facturacidn electrénica es una
obligacién, hacemos que laexpe-
riencia sealo méds amena posible.
Somos massocios de lasempresas
que proveedores; nos interesa que
se dediquen a su negocio y que al
momento de facturar tengan en
Sicfeunaliado”, explicé Florencia
Cedrés, gerenta de consultoria.

La compariia ademas ofrece
dos productos, SICFE y KITFE.
El primero es un middleware, se
integra con los sistemas de fac-
turacion o ERP que tengan las
empresas. “La premisa de SICFE
es ser transparente para el usua-
rio. KITFE, por su lado, esunaso-
lucién propia de facturacién; es
una plataforma web que permite
emitir documentos directamen-
te desde alli. Ambos productos
estan orientados a todo tipo de
empresas dependiendo delas ne-
cesidades de cada una”, agrego
Santiago Borba, gerente comer-
cial.

Para que los productos y ser-
vicios que ofrece Sicfe sean exi-
tosos, hay un equipo de mas de
50 colaboradores, en las oficinas
de Montevideo y Asuncién, que
diaadiatrabajanenbuscade me-
joras orientadas al cliente. “Para
nosotros lo mas importante es
el equipo de trabajo. Tenemos al
equipode desarrollo que tieneun

buen producto para que la gente
lo use, al equipo de consultoria
para acompafarlos en el proceso
de ser emisores electronicos y al
equipo de soporte para resolver
los incidentes que se les presen-
ten. Esos tres equipos tienen una
larga trayectoria, estdn prepara-
dos y son fuertes. Eso hace que
los clientes sientan que el servicio
es integral”, expres¢ el director,
Rodrigo Risso.

Mantenerse vigentes

Hace mas de una década, nacie-
ron muchas empresas de factura-
cion electrénica porque existiala
necesidad y el mercado era am-
plio, pero no todas estaban pre-
paradas paraseguiren carrera. El
gerente técnico, Guillermo Giovi-
ne, explicé que la DGI introduce
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Apostamos por
apoyar a las empresas
paraguayas conla
experiencia queya
tenemos del recorrido
en Uruguay

Rodrigo Risso
Director de Sicfe
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cambios con frecuencia y eso
hace que tengan que avanzar al
mismo ritmo que esos cambios.
“Por mas que la facturacion elec-

Rodrigo Risso, director de Sicfe

tronica comenzdé hace 12 afios,
cada cierto periodo de tiempo,
la DGI introduce cambios que
en algunos casos son pequeflos
y en otros méas grandes. Esto ha
hecho que algunas empresas de
la competencia hayan quedado
por el camino en varias de estas
ocasionesy eso nos ha facilitado
oportunidades de adquisicion de
la cartera de clientes de algunas
de ellas. El desarrollo es conti-
nuo, el equipo siempre esta cre-
ciendo, mds aun cuando tenemos
5.500 clientes que no solamente
demandan los requerimientos
basicos de la DGI, sino que soli-
citan ajustes, cambios o mejoras.
Todaslas solicitudes se toman en
cuentay pocas veces se dice que
no; ese esun gran diferencial del
servicio, escuchamos al clientey

|. GUIMARAENS

atendemos alasinquietudes que
tienen”, agrego.

Presenciaen Paraguay

En 2017 en Paraguay se hizo vi-
gente una normativa de factu-
racion electronica similar a la
uruguaya. Luego de pasar por
un plan piloto, la obligatoriedad
estdinstaladaylas empresasno
tienen opcidn de evitar ese pro-
ceso. Cercania geografica, simi-
litudes en las normativasy en el
aspecto cultural son tres de los
factores que destaca Risso como
los que impulsaron el desafio de
expandir las operaciones de Si-
cfe a Paraguay. “Apostamos por
apoyar a las empresas paragua-
yas con la experiencia que ya
tenemos del recorrido en Uru-
guay”, concluyé. @
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| Media para K2B

K2B: el ERP que pisa fuerte en
Latinoamerica e invierte en IA

La empresa que ofrece una plataforma de soluciones para integrar todos los procesos de una
organizacion, incorpord inteligencia artificial que potencia la experiencia de sus usuarios

os aflos después de haber
sido adquiridos por el
grupo Canadiense Cons-

tellation (a través de su branch
inglés Vesta Software Group),
la empresa Uruguaya K2B estd
en proceso de expansion hacia
nuevos mercados, especialmen-
te en Latinoamérica y algunos
de habla inglesa. “Del punto de
vista empresarial la adquisiciéon
significd una transformacion
muy importante e interesante”,
explicé Rafael Mon, CEO de K2B;
“incorporamos metodologias de
un grupo empresarial internacio-
nal con muy buenas prdacticasy
un conocimiento de la industria
muy importante”.

ApesardequeK2Byaestd pre-
sente en ocho paises en Latino-
américa, a través de Vesta se abre
la posibilidad de trabajar en pai-
sesdehablainglesadeunaforma
masdirectasegun Mon: “sibien la
posibilidad de trabajar para mer-
cadosde hablainglesaexiste para
cualquier empresa de software,
con este nuevo escenario corpo-
rativo, estamos pudiendo acceder
amercados como el canadiense o
estadounidense con un producto
consolidado como es K2B”.

El sistema de planificacién de
recursos empresariales (ERP por
sussiglaseninglés)de K2Besuna
solucion que abarcala gestion in-
tegral de una empresa, con un ni-
vel funcional muy completo, que
estd constantemente actualizado
tecnoldgicamente y creciendo en
funciones. “Nuestro eslogan es
que somos una solucién future
proof, porque estamos prepara-
dos para soportar los cambios
que se vienen: en los negocios, en
la empresa, en la tecnologia o las
regulaciones de cada mercado”,
detallé Mon, quien ilustré la fle-
xibilidad que tiene su producto:
“estamos enindustrias privadasy
de gobierno, desde el Banco Cen-

tral de Paraguay con 700 usua-
rios, que automatizoé sus proce-
sosinternos, hasta BancoSol, una
de las principales instituciones
financieras de Bolivia. Todo eso
lo soportamos con una solucion
desarrollada desde acd”.

Estar actualizados es una
obligacion

“Como empresa de tecnologia ne-
cesariamente tenemos que estar
viendo y explorando todo cons-
tantemente, porque sinolohacés
estastarde”, explicé Mon sobre la
necesidad deestaralavanguardia
tecnolodgica. Sin embargo, para
algunas empresas donde su ru-
bro principal no es la tecnologia,
esto puederesultar en inversiones
muy costosas, e incluso erréneas:

Rafael Mon, CEO de K2B
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Nuestro eslogan es que
somos una solucion
Jfuture proof, porque
estamos preparados para
soportar los cambios que
sevienen

Rafael Mon
CEO de K2B
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“cuando sale unatecnologia nue-
va, todo el mundo la quiere usar
para todo y generalmente eso es
un error porque la tecnologia hay
que aplicarla cuando realmente
te da beneficio”, agregd. “Para
eso estamos las empresas tec-
noldgicas, que hacemos grandes
inversiones para entregar valor
a empresas y usuarios mediante
soluciones de tecnologia prontas
parasu uso” dijo Mon.

En ese sentido, K2B estd cons-
tantemente trabajando en ac-
tualizaciones. Recientemente
incorporé un componente de In-
teligencia Artificial a la solucion
“que va a permitir a los usuarios
poder hacer preguntasen lengua-
je natural”, anuncio el CEO. Mon
cont6 cémo funciona en la préc-

|. GUIMARAENS

tica: “podés preguntarle al siste-
ma ‘quiero saber la deuda que X
empresa tiene con nosotros’ y el
sistematevaaindicarddndeestd
esarespuesta”.

Explicé ademads que, con esta
funcionalidad, solucionan dos
problemas clave que tiene actual-
mente la Inteligencia Artificial:
“untema critico eslaexactitud de
larespuesta; si vos le permitis ala
IA que te dé una respuesta final
exacta podés tener un problema.
El segundo tema critico es la se-
guridad”, explicé y agrego: “ga-
rantizamos que la informacion se
muestra en el sistema. No le pasa-
mosalchat GPTlosdatos del clien-
te, sino que le pasamos qué quiere
saber el cliente y nosotros después
le mostramos esa informacion”. @
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‘“La banca necesita imperativamente
Innovar su modelo de negocio”

2innovate es una empresa global pionera en software para la banca y las transacciones
digitales. En la actualidad opera en 12 paises y planea continuar expandiéndose en la region

acompaifiiafue fundadaen
Lel afio 2016, tiene sede en

Montevideo y oficinas co-
merciales en Buenos Aires, Ciu-
dad de Méxicoy Miami. 2innovate
cuenta con mas de 24 clientes y
cada uno le representa desafios
particulares. Sin embargo, existe
un factor que se repite en cada pais
y es que “toda Latinoameérica se
ha enriquecido mediante el cre-
cimiento de las fintechs. Adicio-
nalmente, la banca tradicional
realiza grandes transformaciones
digitales para no quedar rezaga-
dos en su oferta de productos y
servicios”, explico Pablo Pereyra
Portugal, el Chief Revenue Officer.
Con més de 25 afios de experien-
ciaenelsector, el CRO agrego que
“lasociedad le exige alabancaun
nuevo rol. Quedo en el pasado la
mirada donde se percibia la ban-
ca por ser un lugar seguro donde
depositarlos ahorros. Se requiere
inmediatez, conectividad y solu-
ciones simples. Por otro lado, la
bancanecesitaimperativamente
innovar su modelo de negocio.
Estas tendencias generan un
nuevo paradigma que transfor-
ma la industria”.

Unnuevo tipodebanca

En marzo de este afio, 2innovate
lanzé la nueva plataforma Fra-
me Banking™ que habilita a las
instituciones a responder “con
agilidad a las demandas cam-
biantes del mercado, aprovechar
tecnologias de vanguardiay me-
jorar la integracion de solucio-
nes. Esto no solo reduce costos,
sino que también permite brin-
darexperiencias mas personali-
zadasyadecuadasasusclientes,
brindando a las instituciones
financieras una ventaja compe-
titiva en un entorno financiero
en constante evolucion”, explicé
el CRO. “Frame Banking™ per-
mite posicionar la transaccién

2INNOVATE

Pablo Pereyra Portugal, CRO de 2innovate

como gran habilitador de nue-
vos modelos de negocio, gene-
rando nuevos ecosistemas de
pagos que permiten apalancar
la innovacion, a través de una
plataforma Saa$S, nativa en la
nube, que operan en linea, to-
talmente apificada, permite lan-
zar servicios transaccionales en
semanas. Nuestra plataforma
permite innovar en los modelos
de negocio, posicionando a la
transaccion en el centro, crear
ecosistemas transaccionales, y
mejorar la eficiencia operativay

Frarme

Banking

la seguridad. Esto permite a las
instituciones financieras adap-
tarse rapidamente, ofrecer so-
luciones digitales innovadoras
y cumplir con regulaciones sin
complicaciones”, agrego.

Para ilustrar de forma simple
el funcionamiento de la nueva
plataforma, el CRO la asemejo

Powered by
Y 2innovare

a un juego de bloques LEGO®.
“Cada pieza o bloque representa
un componente distinto de un
sistema bancario. Imaginemos
unainstitucion financiera que ya
tiene construida una estructura
con estos bloques representando
su sistema actual y supongamos
quedecide ofrecerunanueva fun-
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Lasociedad le exigea
labanca un nuevo rol.
Quedo enelpasado la
mirada donde se percibia
la banca por ser unlugar
seguro donde depositar
los ahorros

Pablo Pereyra Portugal
CRO de 2innovate
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cidén a través de la banca movil.
En lugar de desarmar toda la es-
tructura y construirla de nuevo
mediante desarrollos, con Frame
Banking™, simplemente dispo-
nibiliza la funcionalidad a través
de una API (Application Progra-
mming Interface) para que se des-
pliegue en la banca mévil de di-
cha entidad, sin afectar las otras
piezas queyaestabanensulugar.
Lasinstituciones financieras pue-
den afadir, quitar o reemplazar
bloques segtn lo requieran, sin
la necesidad de deshacer todo lo
que yatienen construido.

Laexpansion

El proximo desafio que Pereyra
Portugal planted como clave para
la empresa es “la expansion con-
tinua en nuevos mercados y la
adaptacion constante a las cam-
biantes demandas tecnoldgicas
y regulatorias en la industria fi-
nanciera. Actualmente, estamos
en un proceso de expansion en
regiones adicionales, y conti-
nuamos con la diversificacion de
nuestros productos como tam-
biénlainnovacion constante para
mantenerse alavanguardiadelas
soluciones bancarias de proxima
generacion.” @
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Bantotal: la plataforma bancaria
que es lider en America Latina

La plataforma creada en Uruguay brinda a las instituciones financieras las capacidades bancarias
necesarias para crecer y desarrollarse en medio de un contexto de cambio permanente

n el mundo, existen muy
E pocas plataformasbanca-

rias y Bantotal es una de
ellas. “Somos una organizacién
global de conocimiento y tecno-
logia, con una fuerte trayectoria
deliderazgo en LATAM. Nuestro
propdsito principal es resolver
problemas complejos de la vida
financieradelas personasde una
manerasimple. Nuestra platafor-
ma bancaria, Bantotal, y todo el
ecosistema de solucionesy servi-
cios que se desarrollan en torno
a ésta, permiten a las entidades
financieras atender multiples
modelos de negocio. Bantotal
juega un rol muy importante
puesrepresentael corazén de las
entidades financieras en lo que
refiere a la tecnologia”, explico
Pablo Lopez, CEO de Bantotal.

Sello Bantotal

Con mas de tres décadas de tra-
yectoriaen el mercado mundial,
Bantotal se distingue por varios
aspectos que marcan el diferen-
cial de la compania. Lépez afir-
mo que desde un punto de vista
tecnologico, los sintetiza en siete
elementos clave: “la capacidad
de resolver los procesos banca-
riosrequeridos por diferentes ti-
posdeinstituciones financieras,
la capacidad de escalar y fun-
cionar 24x7, brindar seguridad,
facilitar la integracién con ter-
ceros, operar en la nube, ofrecer
observabilidad en todos sus pro-
cesos y la capacidad de ofrecer
unaampliacomunidad de orga-
nizaciones que complementan
ala plataforma con productosy
servicios especializados . Estas
capacidades incorporan el co-
nocimiento bancario en general
y de cada una de las plazas en
las que opera. Otro diferencial
fundamental es la capacidad
paraimplementar la plataforma
y asegurar que la institucién fi-

nanciera funcione procesando
millones de transacciones dia-
rias las 24 horas del dia, sin in-
terrupciones. En definitiva, la
plataforma bancaria Bantotal
le brinda a las instituciones fi-
nancieras las capacidades ban-
carias querequieren paracrecer
y desarrollarse en funcién de la
estrategia que elijan llevar ade-
lante en un contexto de cambio
permanente”.

Eldesarrollo del sector TIC en

Uruguay

El CEO afirmé que Uruguay
como pais ofrece ventajas para
el desarrollo de la industria TIC.
“Son varios factores, de forma

Pablo Lopez, CEO de Bantotal
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Nuestro proposito
principal es resolver
problemas complejos de
lavidafinancieradelas
personas de una manera
simple

Pablo Lopez
CEO de Bantotal
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resumidadiria que el acceso uni-
versal y gratuito a la educacion,
la estabilidad politica, las con-
diciones macroecondmicas, los
incentivos fiscales, la disponibi-
lidad y acceso a una importante
infraestructura tecnologica y la
existencia de un ecosistema de
empresas de tecnologia que han
logrado una muy buena reputa-
cién en el exterior , constituyen
elementos relevantes para el de-
sarrollo de la industria”. Siendo
Uruguay un lugar atractivo para
el desarrollo de la industria,
Loépez expreso que el principal
desafio sigue siendo una ma-
yor insercién internacional, lo-
grando estar presente en nuevos
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mercados y destaco los desafios
que esto conllevaen términosde
profesionalizacién y generacién
de propiedad intelectual para ser
comercializada en el mundo.

Unecosistemaentornoala
plataforma

El proximo 4 y 5 de octubre se ce-
lebrara el Bantotal Meetup 2023
en Colombia, un evento que re-
une a la comunidad internacio-
nal de clientes y socios de la Pla-
taforma. “Es una instancia inica
de intercambios entre todas las
instituciones financieras, socios
y expertos que forman parte de
la comunidad multinacional de
Bantotal”, expreso Pablo Lopez. @



