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Un ano mas

Impulsando a quienes

Innovan de verdad

Por Equipo Empretec

fines de junio hemos cerrado la inscripcion de

la 162 edicion del Concurso Soluciones Innova-

doras BNA, una iniciativa que a partir de 2009

llevamos adelante desde Fundacion Empretec
junto al Banco Nacion. Afio tras afio, este certamen se con-
solida como una plataforma clave para visibilizar, acompa-
fiar y reconocer a proyectos de todo el pais que desarrollan
propuestas disruptivas, innovadoras y que hacen un uso
intensivo de la tecnologia y el conocimiento.

Desde sus inicios, el Concurso se propuso estimular
el espiritu creativo y brindar herramientas concretas para
fortalecer a emprendimientos y empresas dinamicas en
distintas etapas de desarrollo. Con el paso de las ediciones,
la convocatoria fue creciendo en alcance y reconocimiento
dentro del ecosistema, sumando cada vez mas proyectos
provenientes de todos los rincones del pais.

Para entender la dimensién de nuestro querido Con-
curso, basta con mirar un namero: mas de 5.800 proyectos
pasaron por el certamen desde su creaciéon. Hablamos
de una cifra que equivale a llenar varias salas de cine con
emprendimientos y empresas compartiendo sus ideas. De
ese universo, 84 propuestas fueron reconocidas por su
originalidad y potencial, representadas por mas de 300
personas que también accedieron a vinculacion, tutorias
y capacitaciones disefiadas para potenciar su desarrollo e
inclusion en un mercado global y competitivo.

La historia del Concurso esta llena de experiencias
que siguen creciendo, y que reflejan una diversidad riquisi-
ma de tematicas, enfoques y procedencias. En los tltimos

tres afios, por ejemplo, se destacaron proyectos que abar-
can desde la biotecnologia hasta la construccion:

« En 2022, se distinguieron un sistema portatil para la
deteccion de fracturas mediante bioimpedancia (Us-
huaia); la startup santafesina INFIRA, que desarrolla
cultivos perennes mas productivos; AbrigA, una soluciéon
de aislamiento térmico y acustico con lana de oveja re-
ciclada (CABA); y RadBio, de Sunchales, enfocada en un
biofarmaco para enfermedades cronicas sin tratamiento.

* En 2023, sobresalieron propuestas como Protiva
Bioinks, de la Ciudad de Buenos Aires, que produce
tintes naturales para la industria textil; Life SI, de
Cordoba, dedicada a la bioimpresion 3D con material
bioldgico; y una plataforma saltefia que organizay
visibiliza la oferta turistica de destinos emergentes.

* En la edicién mas reciente, 2024, se reconocieron tres
proyectos: Crofabiotech, de San Martin, Provincia de
Buenos Aires, con foco en la salud; una vacuna antiaf-
tosa sin virus inactivado desarrollada en Villa Martelli;
y PerBlock, de Tucuman, que fabrica bloques de cons-
truccion sostenibles a partir de residuos industriales.
Hoy, mientras nos preparamos para anunciar a los prese-

leccionados de esta 162 edicion, celebramos el recorrido com-
partido. El Concurso Soluciones Innovadoras BNA no es solo
una competencia: es un espacio para visibilizar propuestas con
potencial, sumar aprendizajes, tender puentes y abrir nuevas
puertas. Desde Fundacion Empretec seguimos convencidos de
que acompaiiar a quienes llevan adelante estos desarrollos es
clave para construir un ecosistema innovador y de vanguardia.



. « Esta edicidn

‘ Lo viejo funciona, Juan”. La
frase del Tano Favalli en El

Eternauta ya tiene estatura

de mandamiento. Y pocas
veces mejor aplicado que para el seg-
mento de mayores de 65, cuya salud,
proyeccion de vida y necesidades
obligan a transformar un mercado
enorme con nuevas perspectivas.
Un solo dato: para 2037, en América
Latina habra mas gente mayor de 65
afnos que menor de 17.

Por eso nuestro Informe espe-
cial, por Gabriela Ensinck, se centra
en innovaciones, productos y empre-
sas cuyos destinatarios son la gente
grande. La oferta es amplia, desde
residencias para vivienda permanente
con diferentes niveles de cuidado,
hasta servicios de personal de ayuda,
o plataformas de asistencia remota.
Pero no solo se trata de un grupo ma-
lamente llamado pasivo, sino que tam-
bién, como afirma una experta, deben
ser vistos como “emprendedores que
generan nuevos negocios y empleos”.

La Nota de tapa también apunta
a un mercado inmenso, el de la
salud. Que por cierto esta asociado
a la prolongacién de la expectativa
de vida, pero suma ademas otros
elementos impulsores. Segun el
informe inicial firmado por Mariana
Pernas, entre 2010 y 2023 en nuestra
region funcionaron de 1.200 startups
en el segmento de salud digital, que

recaudaron US$ 3.300 millones. Y la
Argentina fue el tercer receptor de
inversiones y generador de proyec-
tos, con 98 startups que obtuvieron
US$ 177 millones. Los cuatro casos
retratados en el articulo -a cargo de
Paula Ancery y Ximena Sinay- mues-
tran desde un desarrollo de diagnds-
tico por imagenes hasta métodos de
produccién automatizada de produc-
tos bioldgicos, pasando por simula-
dores para entrenamiento médico y
una plataforma de terapia de recupe-
racion a través de juegos virtuales.

La seccion Humanos recursos
lleva la autoria de Ximena Sapia, y
apunta a confrontar dos estrategias
posibles al momento de nombrar al
CEO de una empresa naciente. Por un
lado, algunos defienden la mirada ex-
perimentada de un gerente de afuera,
que puede aportar valor a partir de la
conduccién de firmas mas grandes.
Otros, en cambio, son férreos defen-
sores del semillero propio, que suple
con entusiasmo y entrega lo que le
falta de kilometros recorridos.

Para Ciencia y empresa, Vanina
Lombardi nos trae el caso de Vitrdn,
un antiguo vivero familiar en el
distrito bonaerense de Mercedes, que
devino con la siguiente generacion
en una empresa innovadora, con un
laboratorio de I+D y desarrollos pro-
pios. A través de técnicas in vitro y
procesos mejorados, elaboran plantas

de sanidad y calidad controlada, que
ayudan a aumentar la rentabilidad de
viveristas y productores frutihortico-
las. Su proyeccion, afirman, es muy
grande.

En la Entrevista, Eugenia
Iglesias dialoga con Sergio Druca-
roff, lider de la CAmara de Comercio
Exterior de Cérdoba. Un extracto de
sus palabras define su foco: “Muchos
piensan que van a viajar y van a tener
enfrente a un comprador, pero en
realidad ir una vez a una feria un afo
no sirve de nada. La construccion
de relacionamientos lleva mucho
tiempo, y es muy transformadora a
nivel organizacional”. En Comercio
exterior, Cecilia Valleboni entrevista
a varios consultores y expertos sobre
una modificacion que hizo la agencia
tributaria ARCA en el Régimen
de Exportacion Simplificada. “Es
favorable”, sentencia una operadora,
“porque abre el abanico de posibili-
dades y de competencia”. Finalmente
en las Lecturas, proponemos un
material sobre Inteligencia Artificial
y su enorme aporte para las tareas de
1+D (con ocho retos incluidos). Y un
libro valioso sobre el turismo chino
y su potencial gigante, de modo de
convertirse pronto en un actor cen-
tral de los arribos por Ezeiza.

Carlos Liascovich
editor
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Las innovaciones de IT en el sector sanitario son

000

un mercado todavia incipiente y con el desafio de
obtener inversiones. Pero hay ejemplos que ya se
posicionan como proveedores de nuevas solucio-
nes. Qué tecnologias pueden ofrecer y cual es la

vision de los especialistas. Ademas, cuatro em-
presas revelan cdémo desarrollan aplicaciones para
distintas especialidades.

Por Mariana Pernas

a aplicacion de las nuevas tecnologias en el

sector salud es prolifica en soluciones para el

diagnostico, atencion y tratamiento de pacien-

tes, y también para la gestion de los propios
centros asistenciales. Se desarrollan tanto aplicaciones
sofisticadas, basadas en bioinformatica, big data, inteligen-
cia artificial o impresion 3D, como otras mas sencillas pero
no menos eficaces.

Segun un informe del Banco Interamericano de De-
sarrollo, entre 2010 y 2023 en América Latina y el Caribe
operaron mas de 1.200 startups en el segmento de salud di-
gital, que recaudaron US$ 3.300 millones en 1.400 rondas
de financiamiento. La Argentina, detras de Brasil y Méxi-
co, ocupa el tercer lugar en el ecosistema regional, con 98
startups que obtuvieron US$ 177 millones para invertir.

“En la Argentina y la region, estamos en una etapa
inicial en la adopcidn de tecnologias orientadas a la salud.

Se ha evolucionado en cuanto a las empresas que fueron
surgiendo, las innovaciones y el marco normativo se fue
actualizando, pero todavia hay mucho por recorrer. Si bien
existen oportunidades en disciplinas como la biotecnolo-
gia, en nuestro pais aun hay cuestiones a resolver, como
lograr un sistema integrado y articulado de historia clinica
digital, o una mayor cobertura de los servicios de telesalud”,
reflexiona Axel Barceld, fundador y director ejecutivo de la
incubadora y aceleradora de negocios Incubando Salud.

En este contexto, agrega, existen oportunidades en
ambitos aparentemente mas basicos, como la receta elec-
tronica o la telemedicina. Sobre esto ultimo, Barceld des-
taca la relevancia de las plataformas de monitoreo remoto
orientadas al diagnostico y la prevencion, “que permiten
tomar decisiones a tiempo y que el paciente solo tenga
que acudir personalmente al servicio de salud cuando es
realmente necesario”.



Una vision similar comparte Heriberto Roman, analista de
Industry Insights de la consultora IDC. De acuerdo con el
especialista, el sistema de salud en América Latina tiene
menor grado de madurez —en comparacién con Estados
Unidos o Europa- y se encuentra fragmentado por las
diferentes legislaciones y estandares de cada pais. “En este
escenario, para los proveedores de tecnologia es mucho
mas complejo expandirse a nivel regional a partir de una
sola solucion global. Esto no quiere decir que no pueda ha-
cerse, pero puede demorar la llegada al mercado”, afirma.

El desafio capital

De acuerdo con Barcelo, el ecosistema de emprendimien-
tos de salud se ha consolidado y ganado en profesiona-
lizacién. Los desafios pasan por la necesidad de reducir
los costos del sistema, la compatibilidad con los marcos
normativos y la necesidad de captar inversiones. “Son
proyectos con alto componente tecnoldgico y cientifico,
que quiza demoran 10 afios en ingresar al mercado porque
deben atravesar las etapas de investigacion, patentamiento
y la aprobacion regulatoria. Muchas veces el inversor no
quiere esperar tanto tiempo”, admite.

Con esta vision coincide Demian Schnaidman, board
advisor de AvantLab, una aceleradora especializada en salud
digital, para quien en América Latina el nivel de inversion
en este tipo de iniciativas todavia es bajo en relacion con los
mercados maduros. En la Argentina, “una ronda de capital se-
milla puede ser de US$ 200.000 o US$ 300.000, mientras que
en Estados Unidos puede llegar a US$ 7.000.000. Y a ambas
startups se les exige lo mismo”, compara. “Sin embargo, en
nuestro pais, con mucho menos dinero disponible, la tasa de
éxito no esta en la misma proporcion que el acceso a recursos.
Quiero decir, no es 20 o0 30 veces mas baja, si se comparan los
montos invertidos. Eso es maravilloso, pero al mismo tiempo
es verdad que es més limitado lo que puede hacerse en térmi-
nos de producto digital”

Inteligencia analitica

En cuanto a las tecnologias clave, Roman destaca la ana-
litica de datos, “que es el futuro de esta y otras industrias;
pero hay que tener en cuenta que es extremadamente
complejo explotar y analizar esa informacion, que ha sido
registrada y guardada por afios en sistemas y con metodo-
logias diferentes”. Otro tanto puede hacer la Inteligencia
Artificial, no solo aplicada al ambito asistencial, sino tam-
bién para optimizar la gestion.

Pero el analista de IDC advierte: “Antes de pensar en
cosas muy sofisticadas, como cirugias remotas mediante
realidad aumentada o realidad virtual, que ya existen, es
preciso tener en cuenta que en la digitalizacion y la im-
plementacion de tecnologia ya hay muchas oportunidades
para proponer soluciones en beneficio de los pacientes y
de los profesionales y trabajadores de la salud”.

Heriberto Roman,
analista de Industry
Insights de la
consultora IDC

Demian Schnaidman,
board advisor
de AvantLab

Axel Barceld,
fundador y director
ejecutivo de la
incubadora y acele-
radora de negocios
Incubando Salud
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‘ Los emprendedores estamos siempre detec-
tando problemas y viendo como podemos

solucionarlos”, dispara Guillermo Pepe. Y

fue en 2011, durante una charla casual con su
padre, que detect6 el problema que lo llevaria a crear
Mamotest. Su papa, médico radidlogo especialista en
diagnostico mamario, le hablé de la frustracion que
sentia porque, después de toda una vida de haberse
formado y adquirido los mejores mamografos, el
diagnostico de cancer de mama le llegaba a la mayo-
ria de las mujeres cuando ya era tarde.

Pepe investigo y se enterd de una doble escasez:
por un lado, de médicos especialistas en diagnostico
mamario. Y por el otro, de mamografos de ultima ge-
neracion. Asi decidié que esto ultimo seria el proble-
ma que intentaria resolver como emprendedor: “El
primer mamografo que instalamos fue en Saenz Pefia,
provincia del Chaco. Fue una revolucion: empezaron
a llegar mujeres de todos los pueblos cercanos”. Era
2013 y ni siquiera sabia si, por el peso y la calidad de
las imagenes, iban a poder transmitirlas por Internet
para que las vieran médicos del consultorio de su
padre, en la ciudad de Corrientes. “Igual, un poco por
ignorancia y un poco por optimismo desinformado,
avancé”, recuerda Pepe con una sonrisa.

La transmision funciond, el modelo fue un éxito
y empez6 a replicarse: entre 2013 y 2019, Mamotest
abrio 15 centros fisicos en el interior del pais, tanto
privados como dentro de hospitales publicos.

CASO
MAMOTEST

Imagenes
para curar

Por Ximena Sinay

Con la llegada de la pandemia, y dado que nadie iba a
hacerse ninguna mamografia, empezaron a interpre-
tar las tomografias de pulmoén que se realizaban en
un principio para detectar enfermos de Covid. “Fue
el primer paso en el descubrimiento de que podiamos
analizar muchisimas otras imagenes”, recuerda Pepe.
Y lo que en un principio los puso en jaque, les permi-
ti6 finalmente expandir el negocio.

Al poco tiempo comenzaron a desarrollar una
plataforma basada en inteligencia artificial, Bolder AT:
“Nos convertimos en una especie de Airbnb de diag-
nosticos por imagenes. Porque éramos intermediarios
entre clinicas, hospitales, gobiernos y seguros de salud
que se conectan con médicos radidlogos que inter-
pretan las imagenes”, sintetiza Pepe la actualidad de
su empresa. Hoy estan brindando servicios a centros
que estan en Espafia, México, Costa Rica, Argentina. Y
estan desembarcando, en breve, en Colombia.

“Fuimos pioneros en América latina; empe-
zamos, incluso, cuando no existia el concepto de
healthtech. Nuestro trabajo allané el recorrido de
quienes vinieron después. Por eso, abrir caminos es
parte de nuestra mision”, remarca Pepe. Y revela que
hay dos principales desafios a la hora de desarro-
llar una empresa tecnoldgica de salud: por un lado,
la lenta adopcién masiva de tecnologias por parte
del sistema sanitario. Y en consecuencia, la falta de
capitales en Latinoamérica para desarrollar este tipo
de negocios.
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os primos Federico D’Alvia Vegh y Yuyo Lla-

mazares Vegh empezaron en 2013 a hacer

cerveza para amigos y familiares, hobby que

aprendieron de su abuelo. Cuando quisieron
comenzar a experimentar, se dieron cuenta de que ne-
cesitaban levadura liquida y, como no estaba disponible
en el mercado, tenian que empezar a fabricarla. Esa fue
la chispa que encenderia el resto, y que los llevaria de
una aficion culinaria a una empresa de salud.

A medida que avanzaban en la produccion de
cerveza, un bioproceso que usa células vivas de leva-
dura, se encontraron con un nuevo desafio: necesita-
ban mejorar la eficiencia y escalabilidad de los méto-
dos tradicionales de bioprocesamiento y cambiar el
modo en que se producen células y microorganismos.
Corria ya el afio 2015: Stimm habia nacido, y desde
entonces no dejaria de crecer.

Federico D’Alvia Vegh, hoy director de operaciones
de la empresa, explica que actualmente existen tres
grandes aristas de tecnologia en desarrollo. La primera
esta relacionada con soluciones de biomanufactura para
la produccion automatizada, continua y mejorada de
productos biologicos y terapias celulares: “Nuestra so-
luciéon implica automatizar la produccion, gracias a que
se pasa de un modelo por lotes a produccion continua
y hacer crecer células en un ambiente sin agitacion, sin
espumay sin agregados innecesarios”. Esto lo logran
con un bioprocesador, dispositivo automatizado disefia-
do para acelerar la produccion, que cuenta con una red
de canales estrechos donde las células se multiplican.
Asi, “el objetivo puede ser conseguir biomasa (cantidad
de células) o biomoléculas (anticuerpos, vacunas, u
otras proteinas especificas)”, explica D’Alvia Vegh.

Por otra parte, trabajan en el desarrollo de tecnologias
para conseguir lineas celulares con bioingenieria, cre-
cimiento de clones y screening (seleccion y evaluacion
de clones) para la fabricacion de productos bioldgicos
automatizados. Y, por altimo, la tercera linea se trata
de pipelines de prediccion celular en los que utilizan
modelos generativos de IA, una herramienta para faci-
litar el trabajo de los profesionales en el laboratorio.

Todo esto apunta a hacer de la biomanufactura
un proceso sencillo, que pueda ser escalable y susten-
table. “La innovacién principal de Stimm es el modo
de produccién que llevamos a cabo, gracias a nuestro
bioprocesador”, sintetiza D’Alvia Vegh. Y continua:
“Al ser un sistema continuo y de pequefios canales
que imitan a un sistema vascular, buscamos crear un
ambiente lo mas parecido posible a la naturaleza para
las células y, de este modo, generar distintas aplica-
ciones en salud humana: produccion de biomoléculas
(anticuerpos, antigenos para vacunas, biosimilares),
terapias genéticas y terapias celulares”.

Respecto de las dificultades que deben enfrentar,
el director de operaciones de Stimm asegura que, mas
alla de los desafios técnicos, deben prestar atencion a
las numerosas regulaciones existentes en el sistema
de salud. En palabas de D’Alvia Vegh: “Ademas de
ser innovadores, tenemos que seguir normativas y
protocolos para estar avalados dentro de una industria
sumamente exigente. Esto estd mas que justificado, ya
que se trata de equipamiento de uso médico. Creemos
que la salud del futuro sera descentralizada, automati-
zaday accesible. Pero, para lograrlo, debemos superar
no solo desafios técnicos, sino también regulatorios y
culturales. Ahi esta nuestra apuesta”.
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Por Paula Ancery

CASO
MEDICALSIM

Operacion

Entrenamiento

edicalSim paso “de fabricar aviones

a fabricar simuladores para que se

entrenen los pilotos”, resume George

C. Kassis, su duefo y uno de los fun-
dadores. En 2018, este ingeniero electronico —junto
con su socio de entonces- comenzo a hacer biomode-
los de 6rganos humanos en impresion en 3D, para que
los cirujanos pudieran ensayar antes de enfrentarse al
paciente real. Los 6rganos eran los de cada paciente
en particular, que se replicaban mediante imagenes
de resonancias o de tomografias; de este modo el
cirujano podia practicar antes de “abrir”.

En aquel entonces el modelo de negocios apunta-
ba a las instituciones médicas como clientes, para que
les dieran este servicio a los cirujanos. O a los pacien-
tes, para que pagaran las impresiones 3D de manera
particular. Pero llegd 2020 y, con la pandemia, las
cirugias se redujeron a lo estrictamente imprescindi-
ble. “Y el médico no puede estar sin entrenarse, igual
que el residente no puede parar de estudiar”, explica
Kassis. “Seguimos replicando 6rganos, pero ya no son
los de ningtin paciente en concreto —salvo que sea
un pedido puntual-, sino que son simuladores para
entrenamiento médico, orientados a cirugia laparos-
cOpica.” Y aniade: “A veces, lo que tienen que aprender
es a manejar las pinzas, ver su agarre, su movilidad. Y
para eso no necesitan un érgano super complejo.”

Si bien la impresion en 3D, la matriceria, el armado
de silicona y la ingenieria industrial siguen siendo
fundamentales en los simuladores de MedicalSim,
tal vez su “corazon” sea el software, que también
tiene un componente de inteligencia artificial.
“Tomamos del simulador los datos de como se hizo
la practica, la distancia recorrida, la velocidad, la
aceleracidn, la suavidad, el tiempo que duro, la can-
tidad de veces que el cirujano se fue del campo de
accion”, cuenta Kassis, cuya empresa en 2024 par-
ticipd de Incubando Salud. “Todo eso queda en la
nube y después el instructor, ya sea que haya estado
o no en el momento de la practica, puede tomar esos
datos, revisar y corregir. De esta manera la practica
es continua y supervisada.”

Sobre su target actual, el emprendedor indica:
“Nuestro cliente puede ser desde una instituciéon
médica —hospital o clinica—, una instituciéon educati-
va o un laboratorio, que compran el simulador para
que los médicos o los residentes se entrenen.” Y ade-
lanta: “Este afio ya apuntamos también a venderlos
a centros de simulaciéon.” En 2023, a la salida de la
pandemia, la firma habia vendido unos 50 simula-
dores; el afio pasado, 118; y para 2025 se proyectan
170. “Tiene un rol muy importante nuestro director
médico; sin él, no podriamos hacer lo que hacemos”,
concluye Kassis.




Por Paula Ancery

magine por un momento que usted esta

jugando con una consola Xbox y un joystick.

Ahora imagine que usted tuvo un acciden-

te, tiene que hacer rehabilitacion y para eso
también esta jugando un videojuego... pero el joystick
es usted mismo. Vera que en la pantalla tiene que
esquivar autitos circulando en sentido contrario. Y la
manera de maniobrar su auto es moviendo el tronco,
si la secuela que le quedo es un sintoma de empuje
(que ocurre cuando el cuerpo tiende a desplazarse
mas hacia un costado).

Detras de esto esta Motmi, una plataforma inte-
ractiva de rehabilitacion virtual en la que los ejerci-
cios se hacen mediante juegos disefiados para ayudar
a los pacientes con su terapia ocupacional. Y, no
menos importante, también auxiliar a los terapistas
para que evaluen las condiciones y el progreso de los
pacientes, de modo de disefiarles mejores rutinas.

;Como lo hacen? A través de un sistema
de sensores, de modo de detectar el cuerpo del
paciente de manera no invasiva y asi poder repre-
sentarlo en un entorno de realidad virtual. Ricar-
do Ruival, uno de los tres ingenieros en sistemas
fundadores en 2018 de la empresa —que se llama
también Motmi, como la plataforma-, explica que
se usan sensores de diferentes tipos. “El Kinect ve
todo el cuerpo y si tenés la mano abierta o cerrada.
Pero para la motricidad fina esta el Leap Motion,
que te digitaliza la mano y ve qué estas tocando con
cada dedo”, dice. “Y para ver de qué forma esta pa-
rada la persona, hay un tercer sensor que es similar
a una balanza, al que el paciente se sube.”

Ricardo Ruival,
cofundador

Asi, una vez “detectado” el paciente, puede poner-
se ante la pantalla y hacer sus ejercicios jugando.
Pero todo esto se realiza mediante un software,
que es la creacion propia de Motmi (porque los
sensores son standard y pueden comprarse en

el mercado). Volviendo al ejemplo del juego del
autito, “le agregamos mas o menos trafico segun el
nivel de dificultad que indique el terapista”, afirma
Ruival. Y destaca: “Motmi sirve tanto para terapias
traumatologicas como neurolégicas. Por caso, un
rompecabezas requiere un esfuerzo cognitivo (te-
nés que pensar déonde va cada pieza), pero también
fisico (tenés que poner la pieza en su lugar).” Asi,
mientras el paciente va avanzando en la prueba,
todos sus datos quedan registrados, y con esos
resultados el terapista puede ir evaluando el grado
de progreso.

El modelo de negocios es business-to-business,
usualmente abreviado como B2B. “Nuestro cliente
es el centro de rehabilitacion, para que los terapistas
trabajen con sus pacientes. Y otro gran cliente son las
residencias geriatricas. A todos les vendemos nuestro
software y en algunos casos lo hacemos mediante
una licencia de uso mensual, para que se les haga mas
liviano”, agrega.

Para llegar a este desarrollo, Motmi trabajo con
la Fundacion Rita Bianchi, una clinica de rehabilita-
cidén en Cordoba —donde Motmi tiene sus oficinas-,
“que fue como nuestro laboratorio terapéutico”,
cuenta Ruival. Hoy la empresa tiene en su equipo a
un kinesiologo, asi como ingenieros biomédicos. %

Foto: Sebastian Salguero
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CEO externo:;

¢Sl O NO?
Las startups exitosas
y un dilema clasico

Incorporar un gerente general que no fundé la empresa es una
jugada delicada. Requiere timing, vision y una propuesta que
seduzca mas alla del salario. Y del otro lado, ¢qué motiva a
alguien a dejar una multinacional para apostar por algo que
podria ser un boom, pero sin certezas? Propdsito, autonomia y

liderazgo, las claves. Por Ximena Sapia

n una startup, cada de-

cisién puede marcar la

diferencia entre escalar o

estancarse. Una de las mas
complejas -y debatidas- es si contra-
tar o no aun CEO. ;Conviene buscar
talento afuera o es mejor “fundador
conocido”? Y si la respuesta es salir
de caceria, ;qué perfil se necesita?
sCuanto se paga por ese rol?

Como suele ocurrir, no hay una
Unica respuesta. Mientras algunos
expertos sugieren que sumar a un
ejecutivo con experiencia puede
acelerar el crecimiento, otros ad-
vierten que un CEO externo puede
convertirse en un obstaculo.

No de afuera
Ramiro Olivera, biotecnélogo, cofun-
dador y CEO de Calice, una startup de
inteligencia artificial aplicada al agro,
es tajante: “Especialmente en etapas
tempranas, no hay nadie mejor para
liderar que los fundadores, profunda-
mente conectados con el desarrollo del
producto y la vision de largo plazo”.
Para él, un CEO externo suele
aportar una mirada estructural que
choca con la dindamica evolutiva de
una startup. “En muchos casos, no
vibran con el desarrollo ni con el
equipo; no sienten la urgencia ni
la posibilidad transformadora que
implica lo que se esta construyendo”,

sostiene. Y remata con un dato dificil
de ignorar: “Si uno mira los grandes
casos de éxito en tecnologia —des-

de Steve Jobs a los fundadores de
Google— la constante es que el CEO
es parte del equipo fundador o estuvo
muy involucrado desde el inicio”.

En otras palabras, para Olivera, el
liderazgo en las primeras etapas no se
puede tercerizar sin riesgo. “Sumar un
CEO externo, mas que una solucion,
puede ser una desconexién”.

Los que dicen si

Pero no todos coinciden. Para Ludmila
Dubini Zerga, cofundadoray CEO de
la consultora Boost Inc, “los motivos



«
Ludmila Dubini Zerga,
cofundadora y CEO de
la consultora Boost Inc

N

Ramiro Olivera,
biotecndlogo, cofundador
y CEO de Calice
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Alejandro Ledesma,
CEO de Epiliquid
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Nicolas Tognalli,
CEO de CITES
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por los cuales una empresa se plantea
incorporar un CEO profesional son tan
variados como las propias historias de
las compaiiias”. A veces el crecimiento
exige profesionalizar la gestién para es-
calar, abrir mercados o levantar capital.
“También puede suceder que, incluso
sin un objetivo inmediato de crecimien-
to, se necesite organizar el negocio, me-
jorar su gobernanza o prepararlo para
futuros movimientos estratégicos”.

En todos los casos, llega un punto
en el que “el liderazgo original ya no al-
canza para sostener o impulsar la proxi-
ma etapa” y se vuelve necesario sumar
“una nueva capa de gestion estratégica,
experiencia operativa y liderazgo ma-
duro”. La decision, dice, debe partir de
un diagndstico honesto: “;Qué necesita
hoy realmente la compaiiia? ;Queremos
crecer, o consolidar lo que construimos?
sQué tipo de liderazgo puede ayudarnos
a transitar esta etapa de forma exito-
sa?”. Y concluye: “Incorporar un CEO
profesional no es un acto de reemplazo:
es una evolucion del liderazgo”.

No se trata de un gerente tradi-
cional. “En una startup, se necesitan
lideres que combinen vision estratégi-
ca con ejecucion agil. No alcanza con
tener ideas: hace falta gente que se
arremangue y construya”, dice Dubini
Zerga. Un error comun es priorizar la
experiencia corporativa sin conside-
rar si la persona tiene “mentalidad de
duefio: asumir riesgos, vivir la empre-
sa como propia y liderar no solo con
cabeza, sino también con corazon”.

Suma muchisimo

Desde el lado inversor, Nicolas Tognalli,
CEO de CITES —fondo especializado
en startups cientifico-tecnolédgicas—,
ofrece una mirada pragmatica: “A veces,
la incorporacion de un CEO tiene que
ver con la velocidad de crecimiento

de una startup y la imposibilidad de
seguir formando a un CEO junior”. No
siempre se trata de un reemplazo: “La
persona que ejercia la posicion previa-
mente sigue acompafiando al nuevo
liderazgo en alguna posicion operativa,
atravesando un camino formativo”.

Muchas startups apoyadas por CITES
estan lideradas por cientificos sin expe-
riencia de gestion. “Lo primero que tie-
ne que ocurrir es que exista un enten-
dimiento de que en el equipo faltan las
capacidades necesarias para enfrentar
los desafios de liderazgo y ejecucion.
Luego, con esto claro, se puede encarar
un proceso sano para el reclutamiento”,
sefala. Que el candidato tenga expe-
riencia en el sector o en startups, para
Tognalli, “suma muchisimo porque trae
aprendizajes que puede disponibilizar
rapidamente y darle mayor dinamismo
ala evolucion de la nueva startup”.

Uno de esos perfiles dificiles de
encontrar es Alejandro Ledesma, CEO
de Epiliquid, una startup biotecnolo-
gica mendocina fundada en 2021 para
desarrollar una plataforma de biopsia
liquida que permita detectar el cancer
en etapas tempranas. Ledesma no
forma parte del equipo fundador, pero
asumio el reto sabiendo que resigna-
ria estabilidad y salario.

Su carrera comenzo a los 20 afios,
en una Pyme de comercio exterior don-
de le dieron libertad para crear. Paso de
liderar una estructura de 150 personas
a profesionalizar empresas, fundar una
importadora y vender su unidad de
negocios a una multinacional. Pero, tras
una crisis familiar, se pregunto para qué
destinaba 13 horas por dia al trabajo.
“Me empez? a faltar el sabor”, dice
Ledesma. Entonces aparecio Epiliquid,
todavia sin prueba de concepto, pero
con algo mas sabroso: propésito. “Ahora
quiero hacer algo que tenga sentido.
Esto vale el riesgo. Si funciona, funcio-
na; si no, es aprendizaje”.

La propuesta implicé mudarse a
Mendozay pactar condiciones flexibles.
“Lo que negocié fue que cubran mis gas-
tos y un margen de seguridad. Hoy sigo
usando ahorros para sostener calidad
de vida. Pero vali6 la pena”. También
pidi6 libertad para viajar a Buenos Aires
y trabajar por objetivos. “No le pagas a
alguien para que caliente una silla, sino
para que cumpla una misiéon”.

Con un equipo chico, Epiliquid
ya esta facturando, algo inusual en

biotecnologia. “El cientifico piensa
en tecnologia, pero no en producto,
logistica, costos, comercializacién ni
usuarios”, reflexiona Ledesma. Su
llegada aporto esa vision de negocio
sin perder el foco cientifico.

Razones del CEO
En Argentina, el mercado para este
tipo de perfiles es escaso y compe-
titivo. “Hoy los perfiles con expe-
riencia en startups tienen multiples
propuestas, muchas de ellas fuera del
pais o incluso en modelos de trabajo
remoto”, advierte Dubini Zerga. Aun
asi, hay ejecutivos que ven en el rol de
CEO una oportunidad para ganar au-
tonomia, impacto real y participacion
en el valor futuro de la compaiiia.
Contratar un CEO no es barato.
Las startups pagan entre US$42.000 y
US$48.750 anuales, segin un estudio
de Descubrewvc y 500 Global. La remu-
neracion suele incluir un componente
variable —bonos o acciones— que
representa entre el 30% y el 40%
adicional. Ademas, los CEOs suelen
recibir participacion accionaria, algo
clave para atraer talento emprendedor.
Pero el salario no lo es todo. “Un
CEO que perciba que su rol sera limi-
tado a ejecutar instrucciones, dificil-
mente se sienta tentado a sumarse”,
advierte Dubini Zerga. “Para atraer
aun CEO profesional no alcanza con
ofrecer equity (participacion accio-
naria) o un salario atractivo: es clave
construir una propuesta de valor real,
que incluya autonomia, proposito, de-
safio y espacio de liderazgo genuino”.
Lo esencial no es tener un
CEO “de manual”, sino alguien que
entienda la esencia del proyecto,
se comprometa con su crecimiento
y encarne el cambio que la startup
quiere generar en el mundo. “El pro-
blema no es si el CEO es fundador o
externo, sino si entiende el momento
de la compania y estd alineado con la
cultura”, concluye Dubini Zerga. “El
ego, los titulos o la experiencia previa
valen poco si no hay compromiso con
el proposito”. @ 15
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Mejoramiento

vegetal:

Con técnicas in vitro y procesos mejorados desde su propio
laboratorio de I1+D, en Vitréon elaboran plantas de sanidad y
calidad controladas, que ayudan a aumentar la rentabilidad de
viveristas y productores frutihorticolas. Es una de las pocas
empresas argentinas que ofrece este tipo de cultivos.

Por Vanina Lombardi | Fotos: Pepe Mateos

‘ Trabajar con plantas meritematicas, saneadas y de
calidad controlada in vitro, aumenta el potencial
productivo de viveros y productores frutihortico-
las”, afirma el ingeniero agronomo Joaquin Parra,
socio gerente de Vitron, un emprendimiento familiar que
surgio en 2019. Ese afio, junto a su hermano Facundo, de-
cidieron retomar la empresa creada por sus padres varias
décadas antes, en ese entonces bajo el nombre Cuinex. En
su momento, se habia posicionado como una de las princi-
pales proveedoras de arandanos del pais.

Ahora, Vitrén se ha consolidado en multiplicacion,
micropropagacion y saneamiento de especies de cultivos
in vitro y macropropagacion de plantas para viveros y
productores. “Nuestra apuesta fue continuar el espacio
que habian dejado mis padres y dar a conocer las ventajas
de contar con plantas saneadas y de calidad controlada por

cultivos in vitro, algo que no han tomado otros laboratorios
de manera comercial”, recuerda Joaquin.

“La enorme ventaja del cultivo in vitro, que es tinica en
el sentido del método, es que haciendo el cultivo del meriste-
ma se pueden reconstruir plantas que estaran libres de virus,
hongos, bacterias y cualquier contaminante biol6gico”, sostie-
ne el investigador Patricio Esteves, que volvio al pais luego de
estar mas de una década trabajando en Canada, para desem-
penarse en el laboratorio de I+D de Vitron. “Ademas, se reju-
venecen los tejidos”, agrega el especialista, y explica que esto
es asi ya que el meristema es ese apice de la planta a partir del
cual todo el individuo vegetal se desarrolla. Serian algo asi
como las células madre en humanos y animales, que esta libre
de virus, bacterias u hongos ya que no tiene conexion vascular
con el cuerpo de la planta. Es decir, no entra en contacto con
la savia, que es la que distribuye nutrientes y contaminantes.



Patricio Esteves,
responsable de |+D
de Vitron.




La micropropagacion in vitro se puede emplear practi-
camente en todas las especies cultivadas, pero es espe-
cialmente interesante para potenciar el desarrollo de
cultivos de frutas y hortalizas, que en el pais suelen quedar
relegados detras de los cultivos extensivos, como los de
s0ja, trigo, girasol y maiz. “En los afios 80, por ejemplo,
Argentina y Chile tenian alrededor de 2.000 hectareas de
cerezas cultivadas. Hoy, el pais vecino tiene mas de 50.000
y genera enormes ingresos por exportacion con ese cultivo,
mientras que en Argentina no superamos las 2.000, a pesar
de contar con mejores condiciones y oportunidades de
mercado”, compara Joaquin.

Asociarse para crecer

En 2023, los hermanos Parra decidieron asociarse a Grupo
Moretto, una inversora también familiar con raices en La
Plata, que esta diversificada en rubros distintos al desarrollo
agricola. Pero en Moretto se entusiasmaron con la idea de
diversificarse e introducirse en el mundo de la biotecnologia
vegetal. Joaquin explica que en su empresa familiar “si bien
teniamos muchas oportunidades laborales y acceso a crédi-
tos blandos que podiamos gestionar, para hacer una apuesta
mas grande queriamos tener una estructura de empresa no
familiar. Buscabamos cumplir con los compromisos que iba-

mos tomando, tanto en lo productivo como en lo financiero”.

Desde “el otro lado” de la sociedad lo resume Alfre-
do Moretto, hoy el CEO de Vitrén: “Somos dos grupos
que nos sumamos, ellos ponen la expertise de vivero y
multiplicacion de plantas y nosotros aportamos nuestra

Desde la‘izquierda, la plana mayor de
Vitron: Patricio Esteves (responsable de
1+D), Joaquin'Parra (socip gerente) y
Alfredo Moretto (CEO). Estan en el labo-
ratorio de [+D de la empresa, ubicada en
Mercedes, provincia de‘Buenos Aires.

experiencia sobre como llevar adelante y potenciar una
empresa”. Desde entonces iniciaron un proceso de recon-
version que no solo incluy6 la renovacion de las camaras
de cria, oficinas y otras instalaciones de la empresa, sino
también la creacion de un laboratorio de I+D propio.

Para lograrlo hicieron una inversion total de alrededor
de US$ 300.000, provenientes tanto de fondos propios como
de subsidios del Consejo Federal de Inversiones (CFI). “Hoy
en dia tenemos tres camaras de cria en funcionamiento, un
sector de flujos laminares y el sector de laboratorio especifi-
co para investigacion, que lo pusimos con todos los elemen-
tos establecidos por Patricio Esteves, para poder alcanzar
los hitos que estamos buscando”, detalla Moretto.

Hoy, con poco mas de una decena de empleados y en
un predio de cinco hectareas, Vitron utiliza estas técnicas
en plantas frutales y hortalizas como cereza, uva, kiwi,
pistacho y batata. También con especies forestales nativas
y exoticas como el kiri y el vetiver. “Tenemos una capaci-
dad de produccién de dos millones de plantas anuales. Y
no solamente aspiramos a proyectos a nivel nacional, sino
también internacional”, destaca el CEO.

“Lo interesante es que no vamos en contra de lo tradi-
cional, sino que lo complementamos”, subraya Joaquin. Y
advierte que si bien el costo de producir una planta en labo-
ratorio es alto, este disminuye cuando se hace en cantidad.

Y hasta puede volverse mas barato que hacerlo en un vivero
convencional. “El desafio es lograr que se animen a reempla-

zar su forma tradicional de trabajar y hacerlo con material ya
saneado, que les ofrece otras ventajas”, afirma. ® 19
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Sergio Drucaroff,

economista, director ejecutivo
de la Cadmara de Comercio
Exterior de Cérdoba (CaCEC)
y director de la Agencia Pro-
Cordoba

Sergio Drucaroff

«Si pensas en exportar

sin conectarte con
instituciones, tu chance
de fracasar es muy alta»

El director ejecutivo de la Camara de Comercio
Exterior de Cérdoba (CaCEC) explica por qué es

fundamental que las Pymes no enfrenten solas el
desafio de internacionalizarse. Y detalla las estra-
tegias concretas para que mas empresas de todo el
pais puedan insertarse en los mercados del mundo.

Por Eugenia lglesias

En una provincia sin acceso al mar,
hablar de comercio exterior implica
enfrentar desafios distintos. Cérdo-
ba, ubicada en el corazon del pais,
necesito desde temprano construir
una institucion propia para poder
salir al mundo, con eje en lo logis-
tico. Fue asi como hace mas de 60
afos naci6 la Camara de Comercio
Exterior de Cordoba (CaCEC), con el
objetivo de representar y acompariar
a los exportadores locales en una ta-
rea compleja: competir globalmente
desde el interior.

Desde entonces la Camara fue
ampliando su mirada. Si bien los
desafios logisticos persisten, hoy el
foco esta puesto en la competitividad
sistémica, entendida como la capa-
cidad de las empresas de mejorar su

desempeifio tanto puertas adentro
como en los mercados internaciona-
les. En ese sentido, la CaCEC no solo
presta servicios operativos clave como
el depdsito fiscal o la emision de cer-
tificados de origen, sino que también
impulsa investigaciones de mercado,
brinda asesoramiento estratégico y
articula con otras instituciones para
fomentar la internacionalizacién de
las Pymes.

El trabajo de campo, con contacto
directo con las operaciones aduane-
ras, le permite a la CAmara tener un
diagnostico real y actualizado de los
problemas que enfrentan las empre-
sas exportadoras. Esta perspectiva se
complementa con su rol activo en la
creacion de herramientas clave para el
ecosistema, como la Agencia ProCor- 21
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doba, y su participacion en espacios
de decision publico-privada.

Pero mas alla de la estructura 'y
los servicios, lo que define a la Ca-
CEC es su conviccion de que expor-
tar no es solo vender al exterior, sino
“convertirse en la mejor opcion del
mundo para alguien”. Y eso requiere
tiempo, inversion, estrategia, talento
y una red de apoyo s6lida. En este
contexto, acompafar a una Pyme en
su camino hacia la internacionaliza-
cion implica mucho mas que ayu-
darla a asistir a una feria: es trabajar
en su competitividad de largo plazo,
evitarle errores comunes y acercarla
a estandares globales.

Sergio Drucaroff, economista y
director ejecutivo de la Camara de
Comercio Exterior de Cordoba (Ca-
CEC), explica por qué es fundamen-
tal que las pequenas y medianas no
enfrenten solas el desafio de exportar
y cuales son las estrategias concretas
para que mas Pymes de todo el pais
puedan insertarse en los mercados
internacionales. “Si estas pensando
en exportar y no vas a conectarte con
instituciones, tu posibilidad de fraca-
so es altisima”, dice.

Si tuvieras que hacer un diagnos-
tico del contexto para las Pymes
hoy, gcual seria? ;Como impacta la
apertura comercial en ese sector y
como arranco el afio para los expor-
tadores?

A nivel general, hubo sefiales de que
el proceso de estabilizacién ma-
croecondmica entro este aflo en una
fase de unificacion cambiaria. Para

el comercio exterior, eso es una muy
buena sefal porque reduce tensiones
e incertidumbre. En especial para los
exportadores, esto da mayor previ-
sibilidad sobre el tipo de cambio, lo
cual es clave para un pais que necesita

cumplir compromisos como el pago
de deuda o el giro de utilidades al
exterior.

Recientemente se publicé en el
Boletin Oficial la noticia de la elimi-
nacién de las retenciones a productos
industriales, que son los de mayor
valor agregado. Es una medida exce-
lente. Aunque las alicuotas eran del 3
al 5%, eso puede marcar la diferencia
entre tener o no rentabilidad, porque
los margenes internacionales suelen
estar en esos valores.

También se avanzé con regime-
nes importantes como el de admision
temporaria, que permite importar
insumos con un tratamiento arance-
lario distinto para luego exportar el
producto final. Este régimen, que ha-
bia funcionado con muchas demoras,
ahora estda mis normalizado. Y asi te
puedo nombrar muchas normativas
con las que se estd avanzando.

Todavia no se resolvio todo,
falta un montdn y sobre todo para
lo que es nuestra competitividad
estructural. Vos podés tener una
planta de frontera, equipamiento del
mejor nivel internacional, tenés una
compaifiia innovadora; pero una vez
que sacaste tu producto afuera de tu
planta, tu costo se disparo, porque el
pais no es competitivo.

Cuando hablamos de largo plazo
versus corto plazo, ;la Pyme decide
exportar segun el precio del dolar
de hoy o de mafiana? ;O esa deci-
si6n pasa por otro lado?

Lo primero que mira es el costo
interno. Si no pasa ese filtro tengo que
trabajar para mejorarlo: con maquina-
ria, mejores tiempos de produccion,
productividad, o sea, tengo que hacer
los deberes puertas adentro. Superado
ese primer filtro, miran la competiti-
vidad sistémica, ;cuanto de todo eso

es mio? ;Cuanto de todo eso es de
afuera? Y hace su prevision.

Y después tiene que tener una
mirada en donde va a haber una cur-
va de aprendizaje; es decir, es muy
poco probable que la rentabilidad del
mercado exportador sea la mas alta
inicialmente. Es como pasar de jugar
el torneo local a jugar el mundial,
tenés que pensar que no vas a ganar
los partidos, hay que construir una
relacion de largo plazo. Ese tipo de
atencion de mercado requiere un
nivel de profesionalismo muy distin-
to al de la operatoria habitual en el
mercado interno, no son cosas para
probar un ratito y dejarlo. Es levantar
mi estandar para hacer una empre-
sa internacional. Lo que vendra,
también, son dolores del crecimiento,
pero un buen lugar para arrancar es
asociarte a una camara que sepa mu-
cho de comercio exterior, que tenga
buenos servicios, que te explique qué
es ir a una feria o a una mision.

Muchos piensan que van a viajar
y van a tener enfrente a un compra-
dor, pero en realidad ir una vez a una
feria un afio no sirve de nada. La cons-
truccion de relacionamientos lleva
mucho tiempo, y es muy transforma-
dora a nivel organizacional. Ademas
es un camino que le va a levantar el
estandar de calidad y de visibilidad
internacional a la empresa de una
manera espectacular.

Hablando de oportunidades, ;qué
sectores ves con mayor potencial y
crecimiento en Cordoba?

Hablar de sectores es algo util para
los economistas, porque permite
mirar estadisticas construidas en base
a las cuentas nacionales. Pero hoy

el mundo productivo es mucho mas
complejo. Hay empresas que hace
unos afos estaban dentro del mundo



metalmecanico y hoy son compaiiias
de alta tecnologia.

En Cordoba un sector muy desa-
rrollado es el de tecnologia médica,
una industria que tuvo un disparo de
demanda durante la pandemia y supo
responder muy bien, especialmente
dos empresas fabricantes de respi-
radores que estan en la provincia.
Por supuesto fueron acompanadas
por instituciones, por apoyo en su
momento del gobierno también, pero
fundamentalmente por un anillo de
proveedores y de otras compafiias
que pudieron sustituir productos que
antes se importaban.

Otro sector que tiene esta
particularidad es indudablemente
el complejo de maquinaria agricola,
donde Argentina tiene un complejo
productivo muy interesante.

El sector de componentes para
la industria automotriz también es
muy relevante en la provincia de
Cordoba, lo mismo que la agroin-

dustria, con complejos exportadores
muy importantes como el del mani.
Argentina esta entre los principales
exportadores del mundo y con un
gran proceso de agregacion de valor.
El crecimiento de esta industria
obedece a un dinamismo empresarial
y ahi destaco dos cosas: lo individual
como empresa, pero la capacidad de
ir todos juntos a colocar un producto
en el exterior.

Argentina tiene muchas empresas
que son “campeones ocultos”. Para el
mundo una empresa de equipamiento
médico como las que tenemos son pe-
quenas, pero para nuestro pais es una
empresa mediana, muy desarrollada,
innovadora. Si tuviéramos 5.000 de
esas, la Argentina seria otro pais.

Luego esta la parte de servi-
cios basados en el conocimiento, un
sector que el afio pasado termind
cerca de los US$ 9.000 millones de
exportacion. Cérdoba es un lugar
realmente muy potente en ese sen-

tido, se estima que hay mas de 1.500
empresas que estan trabajando sobre
estos sectores.

¢De qué forma pueden juntarse

las Pymes para salir a competir al
mundo?

La principal caracteristica del eco-
sistema de Cérdoba, tanto para la ex-
portacion como para la innovacion, es
que esta altamente especializado y eso
nos permite tener muy buena coordi-
nacién. Por ejemplo, si una Pyme se
acerca a la Cdmara con la intencion de
exportar, ya sabemos exactamente a
quién derivarla.

Ademas, en la CAmara impulsa-
mos el mentoreo, que apunta a conec-
tar a un exportador experimentado
con uno incipiente. Les proponemos
un proceso de encuentros informales
que ayudan a tomar decisiones estra-
tégicas. A ese programa lo llamamos
Link Up, y justo ahora tenemos una
convocatoria abierta. @
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0 .
Lo pequefio
tiene salida

Una nueva norma busca simplificar procesos, ampliar

la oferta de operadores de logistica y aliviar los costos
de almacenamiento y transporte para las empresas

: que exportan en menores voliimenes y precios. En
I qué consiste y quiénes podran verse beneficiados.
: Por Cecilia Valleboni

ara las pequefias empresas, la decision de ex-

portar suele traer dudas, procesos y costos que

muchas veces son dificiles de afrontar. Como

eso se convierte en una limitante, los duefios
de microempresas, artesanos o negocios unipersonales,
mantienen entonces su foco en el mercado local; otros, a
fuerza de querer expandirse, salen al exterior asumiendo
los costos que representa.

En marzo de este afio, la Agencia de Recaudaciény
Control Aduanero (ARCA) realizé cambios en el Régi-
men de Exportacién Simplificada, conocido como “Ex-
porta Simple”, con el fin de facilitar y mejorar el proce-
so de exportaciones de menor volumen y ofrecer mas
alternativas logisticas a los operadores. Este régimen,
creado en 2019 con el objetivo de impulsar el desarrollo
de nuevos mercados para las micro, pequefas y media-
nas empresas, tiene un limite de monto para exportar
de US$ 15.000 por operacién, con un tope anual de
US$ 600.000. Segun la Resolucion General 5664,/2025,
publicada en el Boletin Oficial, los depdsitos fiscales que
cuenten con elementos de control no intrusivo, podran

ser utilizados para operar por este sistema. Ademads, se
aclara que los operadores logisticos de este régimen -es
decir, aquellos encargados de retirar, clasificar, trans-
portar y entregar la mercaderia hasta el destino elegi-
do-, podran recurrir a todas las vias de exportacién dis-
ponibles: aérea, terrestre y maritima. Hasta el momento,
solo aplicaba a los envios por transporte aéreo.

Aliviar la carga
;En qué medida las Pymes pueden aprovechar esta nueva
medida? “El impacto es favorable; es una herramienta mas
para simplificar el proceso de exportacion, abre el abanico
de posibilidades y de competencia”, explica Guadalupe
Sola, gerente Zona Franca La Plata de la compaiiia de
logistica y comercio exterior Jidoka.

La normativa busca resolver una de las problematicas
que mas limita a los productores que quieren exportar:
los costos asociados al almacenamiento de mercaderias
destinadas a la exportacion y a la logistica. Hasta ahora, el
unico deposito para el almacenamiento y posterior tras-
lado de exportacion era Terminales de Cargas Argentinas



(TCA) del Aeropuerto Internacional Ministro Pistarini,
en Ezeiza, provincia de Buenos Aires. Sola asegura que,
al ampliarse el universo de establecimientos que pueden

- utilizarse como deposito fiscal bajo esta modalidad, las

Pyimes pueden alcanzar nuevos mercados. “Las microem-
presas c'o'ntayén con un mayor numero de lugares operati-
vos donde alrfléce,n_ar sus productos para luego enviarlos al
exterior; de esta forma se reduciran costos logisticos y co-
merciales significativos”, afirma. Asi, la idea que viene con
esta resolucion es que los dep'(')sit'os compitan entre ellos
para mejorar el precio. La expecta'tiva es que mas empresas
puedan volver a considerar el régimen para hacer exporta-
ciones competitivas en precios.

En este punto coincide Ricardo Yozzi, espec1ahsta en
comercio internacional y docente universitario, quien ase-
gura que es una ventaja para las micropymes, sobre todo
para aquellas que se dedican a la produccion artesanal y'ng
seriada, que exportan pequefios volimenes. “Con ‘Expor-
ta Simple’ lo que ocurre es que algunas micropymes que
querian vender sus productos al exterior -ya sea un gin, un
vermouth o aderezos, por ejemplo-, hacian la simulacion
por el régimen que s6lo permitia envios aéreos y llegaban a
un precio de exportacion altisimo”, explica.

En este sentido, segiin Maria Florencia Zanikian,
consultora de negocios y especialista en comercio inter-
nacional, lo que sucedia es que la mercaderia terminaba
saliendo mas barata que el flete y eso limitaba a muchas
empresas. “Trabajo con muchas Pymes que hicieron su
primera exportaciéon y su mayor miedo es poner en riesgo
su negocio en Argentina. El comercio exterior en opera-
ciones chicas es muy dificil, porque tiene mucha carga y
los costos fijos impactan fuerte”, destaca. Un error fre-
cuente en ese aspecto es que, para no perder a ese cliente
internacional, muchas empresas hacen la operacién aun
perdiendo dinero. “Eso lo podés hacer una o dos veces,
pero después es muy dificil corregirlo y sostenerlo en el
tiempo”, admite Zanikian.

Mas modos, mas productos

El hecho de que la normativa afade nuevas modalidades
de transporte ademas del aéreo es un punto clave, sobre
todo en un pais como la Argentina donde muchas de las
exportaciones van al Mercosur. Es por eso que los espe-
cialistas coinciden en que la nueva reglamentacion viene
también a federalizar y democratizar el comercio exterior:
mas productos a mas mercados, pero a menores costos
logisticos, aduaneros y de almacenamiento. “Hay muchos

Guadalupe Sola,
gerente Zona Franca
La Plata de la compaiia
de logistica y comercio
exterior Jidoka.

Maria Florencia
Zanikian,
consultora de negocios

y especialista en comer-

cio internacional
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productores que tienen su destino de exportacion a 300
kilometros. Por ejemplo, artesanos con productos de alto
valor agregado en el Norte de la Argentina, que debian
llevar su mercaderia a Buenos Aires para moverla a algin
pais limitrofe por via aérea; mientras que el camino mas
directo es llevarlo por transporte terrestre desde un depé-
sito fiscal en su provincia”, grafica Yozzi.

Asi es un beneficio para las micropymes del inte-
rior del pais, que para exportar tenian que trasladar sus
productos a Buenos Aires para que luego salgan al exte-
rior. “Que empiecen a funcionar depositos fiscales en el
interior del pais es muy importante, porque veran cémo
se reduce el costo logistico, uno de los factores que mas
influyen en la decision de internacionalizarse. Sin duda,
hara que las microempresas puedan salir al mundo a un
menor costo”, refuerza Yanina Lojo, consultora en co-
mercio exterior. Y agrega que esta medida busca generar

Yanina Lojo, mayor competitividad para las micropymes, que siempre
consultora en comercio son muy receptivas a las medidas que reduzcan sus cos-
exterior « . . . . .

tos. “Creo que las mas beneficiadas seran las microem-

presas del interior: ya hay representantes de las camaras
de exportadores de las distintas provincias trabajando
para que esto se ponga en funcionamiento porque saben
que sera muy utilizado”, completa.
Aungque la resolucion todavia es reciente y aun no hay
I depdsitos fiscales habilitados en el interior del pais, las
micropymes ya estudian las posibilidades que les abriran
esta resolucion y el nuevo escenario que se les plantea
I para exteriorizar sus negocios. “La normativa sienta las
bases para un escenario mas equitativo y competitivo en el
ambito de las exportaciones; abre un abanico de oportu-
nidades para el crecimiento y la internacionalizacion de
las unidades productivas de menor escala, que son actores
fundamentales en el tejido econémico del pais”, destaca
Lojo. Yozzi, por su parte, apunta: “La Argentina tiene una
matriz productiva de microempresas increible, muchas de
ellas apuntan a nichos de gran valor. Lo que sucede hoy es
que, con las redes sociales, los negocios se volvieron muy
globales; entonces hay que ayudar a que mas empresas
puedan posicionar sus productos en el exterior”.
Para los especialistas, con una implementacién efec-
tiva y un acompafiamiento adecuado a las microempresas,
Ricardo Yozzi, esta medida podria marcar un antes y un después en su
especialista en comercio participacién en el comercio global, impulsando su desa-
internacional . .
rrollo y demostrando el potencial exportador que reside
en el dinamismo y la capacidad de adaptacién de estas
26 unidades productivas. @
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Curso Empretec:
impuestos y rentabilidad

El martes 15/07 de 14.30 a

16 hs. se realizara la capa-
citacién virtual “Planifica-
cidn tributaria: claves para
mejorar nuestra rentabili-
dad”, dictada por Fundacioén
Empretec. Durante el webinar
se abordaran los principales
aspectos del sistema imposi-
tivo argentino, y se brindaran
herramientas practicas para
saber como organizar las
obligaciones fiscales, evitar
riesgos y aprovechar los be-
neficios de la formalizacion.

El viernes 8 de agosto, 9 a 12
hs., tendra lugar “Conectan-
do Talento Tech”, un evento
gue incluye charlas, paneles y
espacios de networking, que
se realizard en el auditorio de
la Universidad del CEMA, en
CABA. Pueden asistir empren-
dedores, Pymes y actores del
ecosistema de negocios, ade-
mas de la comunidad acadé-
mica de esa institucion. Habra
dos paneles: sobre Innovacion
Corporativa, e Inteligencia
Artificial en educacion. Mas
detalles, aqui.

Fundaciéon Empretec desarro-
|6 Empretec Innova, una nue-
va iniciativa de capacitacion
accesible, con enfoque practi-
co y bajo modalidad asincro-
nica. La primera propuesta de
formacion es el curso “Cémo
calcular el precio de tus pro-
ductos y servicios”. Son mdédu-
los con contenidos aplicables
a la gestioén cotidiana, videos
explicativos y presentaciones
dindmicas, material de lectura
complementaria y un certifi-
cado de participacion. Precio
total: $10.000.

Talento con
beneficio

A través del programa nacio-
nal Insertar, las Pymes pueden
incorporar empleados en
actividades relacionadas con la
economia del conocimiento y
obtener un crédito fiscal equi-
valente al salario minimo, vital

y movil, que se aplica durante

el plazo maximo de un ano. Los
nuevos trabajadores deben ser
contratados por tiempo indeter-
minado y a jornada completa, y
tienen que completar dos cur-
sos en la plataforma Capacitar.
Mas informacion y requisitos, en
este link.

Créditos para
maquinaria usada

El Banco Nacion otorga crédi-
tos en pesos y en ddlares, para
Pymes de todos los sectores
econdmicos, destinados a la
adquisicién de maquinaria
usada de origen nacional. El
monto a financiar se deter-
minard segun la calificacién
crediticia, y se otorgara hasta
el 70% del valor de compra

o tasacioén del equipamiento.
Plazo de devolucién: hasta
cuatro afos. La amortizacion
serd de acuerdo con el sistema
aleman. Informacién adicional,
en este enlace.

La incubadora de la Universidad
Nacional de Cérdoba (UNC)
tiene abierta su convocatoria
Tecnoemprendedores 2025,

que acepta postulaciones de
proyectos con potencial de
transformarse en empresas de
base cientifico-tecnoldgica. Pue-
den participar equipos integra-
dos por -al menos- un docente,
investigador o graduado reciente
de la UNC. Los proyectos recibi-
ran beneficios tales como box de
trabajo con acceso a servicios;
laboratorios equipados; espacios
de uso comun; y apoyo en la
gestion y toma de decisiones.
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https://empretec.us20.list-manage.com/track/click?u=5d1849b48703cba5337cdbac7&id=72ed523ac6&e=bd4e369f5f
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https://empretec.us20.list-manage.com/track/click?u=5d1849b48703cba5337cdbac7&id=c529cba496&e=bd4e369f5f




Economia
plateada: g

soluciones de
nueva generacion

La creciente proporcion de adultos mayores sobre la poblacidn total
del pais, dispara la necesidad de proveer productos y servicios
especificos para este segmento. Emprendimientos orientados al
cuidado de personas, residencias y sistemas de telemedicina y
tele asistencia son algunos de los desarrollos que se han generado
para acompaiar esta tendencia. Por Gabriela Ensinck

| _4

mérica latina experi- mayores de 65 afios sera superior a la

menta un veloz cambio

demografico, que elevo

la esperanza de vida al
nacer de 29 a 75 afios, en promedio,
desde principios del siglo pasado
hasta 2021, segun datos de Naciones
Unidas. Al mismo tiempo, la tasa
de fecundidad descendio de seis a
dos hijos por mujer. Es la region del
mundo donde estas transformaciones
se estan dando con mayor rapidez,
y para 2037 la cantidad de personas

de quienes tienen menos de 17 afios.
Con la creciente proporcion de
adultos mayores sobre la poblacion
total de los paises, aumenta la necesi-
dad de proveer productos y servicios
especificos para este segmento, que
pueden ser desarrollados por Pymes
y emprendimientos. Asi, la llamada
“Economia Plateada” —por las canas
que peinan sus principales desti-
natarios— es actualmente la tercera
mayor actividad en el mundo, con un
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movimiento anual de US$ 22 billones
(millones de millones) segun el infor-
me “Perspectiva Global del Envejeci-
miento”, de la Sociedad Americana de
Personas Retiradas (AARP). Este sec-
tor incluye a dos generaciones: a las
personas que tienen mas de 50 afios

y a sus padres, de alrededor de 80
afos, que hoy representan un 28% del
consumo en la Argentina, consigna el
estudio “La Economia Plateada en Ar-
gentina, Chile y Uruguay”, del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID)
de 2024. El trabajo destaca oportuni-
dades de negocios en, al menos, cinco
rubros: salud y cuidados personales;
recreacion y turismo; equipamiento y
adaptacion del hogar; finanzas, y edu-
cacion y capacitacion bajo el concepto
“lifelong learning” (aprendizaje a lo
largo de la vida).

El futuro es plateado
“El mercado ‘plateado’ apunta a ver
a los mayores como consumidores y,
también, emprendedores que generan
nuevos negocios y empleos. Uno de
los grandes retos es disefiar el mundo
donde queremos envejecer”, define
Flora Proverbio, consultora especiali-
zada en longevidad y autora del libro
“Triangulo Plateado”. Ejemplo de esto
son las categorias de productos que
simplifican la vida y habilitan a los
adultos mayores a seguir activos: des-
de un audifono que permita escuchar
y participar de conversaciones, hasta
una rampa que facilite la movilidad o
un bafio ubicado en planta baja.

“El mundo no esta disefia-
do para la cantidad de personas
mayores que vamos a llegar a ser.
Hoy falta perspectiva generacional,
y tenemos que incorporarla rapi-
do, porque el envejecimiento es un
fen6meno muy veloz en nuestros
paises”, advierte Proverbio.

La economia del cuidado se vincula
con estas tendencias. Segun proyec-
ciones del BID, 8 millones de adultos
mayores presentan dependencia
funcional en América latina, y en
2050 seran mas de 27 millones. Esto
implica una carga de tareas adicio-
nales para asistir a estas personas en
cuestiones cotidianas (alimentacion,
aseo personal, vestimenta y tramites),
lo que impulsa la demanda de servi-
cios de cuidado.

Esta es una oportunidad que de-
tectaron Ana Aratijo Moura y Marcel
Aratjo Rocha, dos psicologos brasi-
lefios que fundaron en Buenos Aires
Enlite, una compania de cuidadores
profesionalizados que ellos mismos
capacitan. “Nuestra organizacion pro-
mueve el retorno al mercado laboral
del ‘familiar cuidador’ ~generalmente
una mujer-, que habia abandonado su
trabajo, estudios o proyecto de vida”,
destaca Marcel Aratjo.

Enlite trabaja tanto con obras
sociales y prepagas, como con em-
presas que contratan este servicio
como un beneficio para sus emplea-
dos. “Por otra parte, ofrecemos a
muchas personas, generalmente mu-
jeres, que se han dedicado a cuidar a
sus familiares, una capacitacién y la
posibilidad de ingresar a un mer-
cado formal de trabajo”, sefiala el
cofundador de Enlite.

Residencias “All inclusive”
La construccion y adaptacion de
viviendas para adultos mayores con
distintos grados de independencia

y auto-validez es otra tendencia en
aumento. Diego Petracchi, fundador
de WeCare, una residencia de alta
gama para la generacion plateada,
cuenta que incursiono en el rubro por
una experiencia personal. “Buscaba
un lugar para mi madre, y ninguno me
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Grandes oportunidades

Las areas de salud, cuidado personal y adecuacidon de viviendas son
los rubros que en la Argentina registran mayor expansion para la

5 generacion plateada. Pero existen otros segmentos, como la construc-
: cion de edificios con amenities y barrios cerrados para adultos auto-
validos (llamados “co-housing”), el turismo y los servicios financieros
adaptados a este segmento, cuyo desarrollo es aln incipiente.

El sector turistico tiene gran potencial. Segun el estudio “La
Economia Plateada en Argentina, Chile y Uruguay”, del Banco Intera-
mericano de Desarrollo, un 28% de los viajeros en América Latina y
el Caribe son adultos mayores, en tanto que el 55% de los latinoame-
ricanos mayores de 50 anos considera el viajar como una parte fun-
damental de su proyecto de vida. Son, ademas, viajeros exigentes,
que valoran la calidad de los servicios. Algunos ejemplos de desti-
nos enfocados en este mercado incluyen el turismo termal, religioso,
gastrondmico, de salud y las experiencias como las visitas a vifiedos,
galerias de arte, museos y recorridos culturales e histéricos.

El mismo estudio del BID sefala que muchos adultos mayores
contindan activos, emprendiendo y consumiendo, por lo que existe
la oportunidad de ofrecerles créditos tanto productivos como para
consumo, salud, vivienda y viajes. En tanto, advierte que los seguros
deberian adaptar sus coberturas a la capacidad de pago y la expec-
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tativa de vida.

parecia agradable, aun siendo costoso
y contando con buenos profesiona-
les”, confiesa.

De este modo, consiguid in-
versores para remodelar un “petit
hotel” de la zona de Congreso, que
hoy cuenta con 64 habitaciones,
areas comunes como biblioteca, sala
de rehabilitacion, gimnasio, sala de
cine, un jardin interno y una sala
sensorial adaptada a personas con
deterioro cognitivo.

El interior del edificio fue pen-
sado para una mayor autonomia y
confort de los adultos mayores: desde
la botonera horizontal del ascensor
y las tapas de luz a la altura de una

persona en silla de ruedas, hasta los
bafios aptos para personas con disca-
pacidad y los controles automaticos
para iluminacién y climatizacion.
Actualmente cuenta con 52 resi-
dentes y un equipo de 100 médicos,
enfermeras, terapistas y cuidadores
coordinados por el gerontélogo Ricar-
do Jauregui. “Tenemos un promedio
de dos empleados por cada residente,
y ofrecemos servicio de gastronomia y
enfermeria las 24 horas, més talleres,
musicoterapia, yoga, kinesiologia y
peluqueria”, dice Petracchi. E1 70%
son residentes permanentes y hay un
30% de residentes temporarios, que
estan transitando un post operatorio



Diego Petracchi,
fundador de la residencia
de alta gama WeCare

&«
Gervasio Videla Dorna,

fundador de la firma de
tele asistencia Ellie Care
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y se alojan alli mientras adaptan sus
propias viviendas.

“La mayoria de las familias que
nos confian a sus mayores, lo hacen
después de haber intentado armar
una Pyme en sus casas, contratando
distintos profesionales y cuidadores.
Pero tarde o temprano esa estructura
falla”, dice Petracchi, en base a su pro-
pia experiencia.

La residencia apunta a un publico
de alto poder adquisitivo, con un cos-
to mensual que ronda los $5 millones.

Tecnologia madura

La disponibilidad de tecnologias
como Internet de las Cosas (IoT), que
relaciona sensores digitales, cien-

cia de datos e inteligencia artificial
enfocados en la asistencia remota y
la salud de personas mayores, esta
dando lugar a una nueva categoria de
empresas de base tecnolédgica conoci-
da como “AgeTech” (por los términos
edad y tecnologia, en inglés).

En este segmento, Ellie Care,
fundada en 2021 por el emprende-
dor Gervasio Videla Dorna, brinda
teleasistencia en la Argentina y la
region. “Nuestra plataforma ofrece
monitoreo remoto de variables vin-
culadas con la salud de una persona
para accionar preventiva o reactiva-
mente -explica Videla Dorna-. Para
esto capturamos, a través de un reloj
inteligente, informacion fisiologi-
ca, cognitiva y socio-afectiva como
signos vitales, patrones de suefio y
de movimiento.”

Esos datos, que ademas son
geolocalizados, se procesan en for-
ma remota y se emiten alertas, por
ejemplo, ante la posible caida de un
usuario. En ese caso, se dispara una
llamada automatica hacia la perso-
na para verificar si necesita ayuda.
Si asi lo requiere o no responde, el

sistema llama a una ambulancia y/o
a un familiar a cargo, brindando el
dato de localizacién. “Esto permite
una mayor autonomia de las perso-
nas de mas edad o con alguna enfer-
medad croénica, y de sus familiares,
ya que reduce la cantidad de tiempo
en que deben estar cuidandolos de
manera presencial”, dice el funda-
dor de Ellie Care.

El costo del servicio ronda
$49.000 mensuales, e incluye un reloj
inteligente en comodato. Para comer-
cializar la solucién, Ellie Care generd
acuerdos con clinicas, empresas de
medicina prepaga, compaiiias de
cuidadores domiciliarios y empresas
que lo ofrecen como beneficio para
sus empleados.

Otro rubro relacionado es la
telemedicina, que permite monito-
rear parametros de salud de manera
remota y brinda seguimiento y con-
trol médico a quienes viven alejados
o tienen dificultades de movilidad.
Virtual Sense, creada en 2019 por el
ingeniero industrial Leandro Bergher
y el administrador de empresas
Daniel Setton, provee este servicio.
Junto a investigadores del Instituto
de Ingenieria de Software de Tandil y
el Instituto Argentino de Matemati-
ca, desarrollaron una plataforma que
integra IoT e inteligencia artificial
para el seguimiento de enfermedades
cronicas a partir de una aplicacion
que se instala en el celular de médi-
cos y pacientes.

“Buscamos que pacientes y
médicos estén conectados en forma
sencilla y no invasiva, reduciendo
demoras y errores en la carga de da-
tos”, dice Bergher. El servicio tiene un
costo mensual de entre US$5 y US$15,
y lo proveen a profesionales y clinicas
en la Argentina, Chile, Ecuador, Costa
Ricay Venezuela. ®
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é¢lnnova la IA con ovejas eléctricas?

Hace pocos meses, en Madrid, se reunieron 39 expertos de muy diversas
formaciones. Se proponian “explorar el papel actual y futuro de la |IA en la
investigacion, el desarrollo y la innovacién”. Un tema en absoluto menor,
cuando vemos a diario como la IA estd simplificando y acelerando tantas
tareas de compilacion, rastreo y combinacion de datos con velocidad y efi-
cacia asombrosas.

La pregunta clave, casi sacada de un capitulo de Black Mirror, era: écudn
probable es que una IA actue de manera auténoma superando el talento
cientifico humano? Por un lado, responden que “por el momento, los mode-
los no tienen una piel ni otros sentidos que les permitan contrastar sus datos
ni sus resultados con la realidad”. Pero mas adelante, afirman que, gracias
ala lA, “los caminos tradicionales de la investigacion son ahora autopistas
(...) En ingenieria de materiales, fisica o biomedicina, las investigaciones que
solian llevar afos pueden completarse en meses o, incluso, semanas”. Las
conclusiones del encuentro se cierran con ocho retos planteados por la |IA
Generativa: 1. la dependencia excesiva de la |A en nuevas generaciones de
investigadores, 2. la reformulacion de las publicaciones cientificas ante la
autoria algoritmica, 3. la potencial sustitucidn de la colaboracidn interdisci-
plinar humana por el didlogo con la |A, 4. la lentitud de la burocracia en la
financiacion de [+D+| frente a la rapidez de la |A, 5. las brechas en el acceso
a la tecnologia, 6. cuestiones éticas y regulatorias (sesgos, autoria, propie-
dad intelectual), 7. la necesidad de organizaciones flexibles que integren la
IA sin perder equipos multidisciplinares, y 8. el posible fin de la economia del
conocimiento si la IA vuelve el conocimiento una “commodity”. El encuentro
fue organizado por la Fundacién COTEC; se puede leer el documento ac4, o
ver el video en este enlace.

Turismo chino: qué, cdémo, cuantos

Desde hace pocas semanas es posible acceder al libro “El turismo chino en
América Latina”, de la investigadora china Jianrong Peng, publicado por
editorial Teseo. Atencidon entes de turismo oficiales, cdmaras del sector y
protagonistas de la cadena de valor: se trata de una lectura muy necesaria.
Porgue los numeros de su turismo emisor son abrumadores: ya era el prin-
cipal del mundo en 2019, con 169 millones de viajeros, y superd esos niveles
tras el bajén pandémico de 2020-2021. Y a esto se suma, claro, el potencial,
porgue a pesar de que su clase media ya es inmensa, aun resulta pequefia
respecto de la poblacidon total (30%), comparada con economias desarrolla-
das. Y solamente el 10% de la poblacién china ha sacado pasaporte...

El estudio de Peng es su tesis de doctorado, de modo que tiene un
formato académico no apto para lecturas rapidas. Lo medular sobre la mi-
rada panoramica sobre el sector (y también para leer entrelineas el asom-
broso cambio econdmico y social del gigante asiatico), aparece en los
capitulos 1, 2 y 3. El capitulo 4 aborda la mirada cultural (eje de la investi-
gacion), mientras que el quinto aporta datos interesantes sobre la historia
del vinculo China-Latinoamérica, en general y en lo turistico en particular.
Son mas aridos los capitulos 6 (salvo las entrevistas cualitativas) y 7 (aun-
gue es importante el final, que termina con un analisis FODA). En suma, un
trabajo muy Uutil, para mejorar los puntos débiles ante una demanda casi
infinita que desbordara Ezeiza en poco tiempo. Se puede acceder al libro
sin cargo en este enlace.
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https://cotec.es/proyectos-cpt/taller-inteligencia-artificial-en-la-i-d-i/
https://cotec.es/noticias-cpt/reunimos-a-una-treintena-de-expertos-para-debatir-el-impacto-de-la-ia-en-la-idi/
https://www.teseopress.com/turismochinoenamericalatina/
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